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Jakelukanava -opas

Sisalto:

1.1. Digitaalinen jakelukartta
1.2. Digitaaliset kanavat
1.3. Suurimmat kanavat

1.4. Tekniset vaatimukset
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Stock/Jay Yuno
@ Visit Finland




1.1. Digitaalinen jakelukartta:

Matkailuyritys

Sosiaalinen media
(Facebook, Instagram) 5DS
N w (Z%ttlgl?)r:alfjksl) g (Amadeus,
Sabre)
Hakukoneet
(Google)
Selitys:
Varauskanava
Markkinointi ja haku - .
Asiakas

B2B
@ Visit Finland HUOM! Tassa oppaassa on tarkasteltu ainoastaan digitaalisia jakelukanavia, mukana ei ole perinteinen matkanjarjestajamyynti 4 3

Source: Simon-Kucher



1.2. Digitaaliset kanavat:

Esim.

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Sosiaalinen media

Markkinointiin,
tunnettuuden ja
Kysynnan
kasvattamiseen
Tavoittavat isoja
yleisoja

Maksullisia nakyvyys-
vaihtoehtoja ja

kohdennusmahdollisu
uksia

YouTube
Facebook

Instagram

Hakukoneet

Markkinointiin,
tunnettuuden ja
Kysynnén
kasvattamiseen

Google toimii myos
konversiokanavana

Hakukoneet ovat
olennainen osa
tiedonhakua ja
vertailua, tarkea
kohteiden
tunnettuuden ja
esittelyn kannalta

Google
DuckDuckGo
Bing

OTA:t

Online-matkatoimistot
toimivat
konversiokanavana
seka yksittaisille
matkatuotteille, etta —
paketeille

Toimii ns. katalogina
kohteen tarjonnalle

Nakyvyyttd OTA-
kanavissa voi
parantaa erilaisilla
maksullisilla
lisdndkyvyystuotteilla

Booking.com
Airbnb
Expedia

Digitaaliset kanavat

Aggregaattorit
/meta

Kokoavat eri =
kanavista tuotteita ja
paketteja

Helppo vertailla
tuotteita ja hintoja
Lisda nakyvyytta ja
|oydettavyytta
Ohjaa varauksia
aggregaattoreilta
OTA-toimijoille ja
yrityksien omiin

kanaviin

Tripadvisor "
Kayak "
Skyscanner .

Petipankit

B2B

Petipankit toimivat ns.
tukkurina - ostavat
inventaaria suurissa
erissa ja jakelevat
edelleen esim
matkanjarjestdjille,
lentoyhtidille

Laajat
jakeluverkostot, kuten
Hotelbeds, johon
kuuluu yli 180 000
hotellia ja yli 50 000
matkatoimistoa

Hotelbeds
Travco
WebBeds

Global Distribution

System (GDS)

= B2B

= Varausjarjestelmatyo
kalu, jonka avulla
matkatoimistot voivat
vertailla ja varata eri
toimittajien tuotteita

Amadeus
Sabre

Travelport

Loydettavyys, tunnettuus, kysynnan kasvattaminen : sosiaalinen media, hakukoneet (myds OTA-kanavat)

Konversio: OTA —kanavat, online-matkanjarjestajat

B2B: petipankit ,GDS-jarjestelmat

Online-
matkanjarjestajat

Tarjoavat erilaisia
matkapaketteja
varattavaksi online

TUI
Sunweb
DER Touristik



1.2. Digitaaliset kanavat:

"The Big Four": Matkailualan suurimmat toimijat omistavat suurimman osan
kaytetyimmista ja tunnetuimmista digitaalisista jakelukanavista ja brandeista

i BOOKING : “, @ : .

. L OLDINGS expedia group ‘ ®&® Tripadvisor
airbnb

Booking Holdings Inc. Expedia Group Airbnb Inc. Tripadvisor

Booking Holdings Inc. brandeja mm.

Expedia Group brandeja mm.

Airbnb Inc.brandeja mm.

Tripadvisor brandeja mm.

= Booking.com = Expedia A = Tripadvisor
= Priceline = Hotels.com = Qyster
= Agoda = Vrbo = Hoteltonight = Jetsetter
= Rentalcars.com = Travelocity = Luxury Retreats, = Viator
= Kayak = Hotwire = Cruise Critic
" Ro)(/:ketmiles = Orbitz, | RRErUE bt 2 JRD = Seat Guru
= Fareharbor = Ebookers = FlipKey
= Hotelscombined = Cheaptickets = Holiday Lettings
= Cheapflights = CarRentals = Reco Trip Designers
= Momondo = Expedia Cruises = Bokun
= Trivago
= Revenue: ~17 B USD = FeWo Direkt = Revenue: 902 M USD

Revenue: 8.6 B USD

Booking.com, Airbnb, Tripadvisor, Expedia, Agoda, Hotels.com, Vrbo ja Kayak kuuluvat

kavijamaariltdan globaalisti TOP 20 matkailualan suurimpien verkkosivustojen joukkoon

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher



1.2. Digitaaliset kanavat:

Booking Holdings omistaa monia tunnettuja B2C-kanavia, seka jakelee
Inventaaria myds kumppanuusverkostonsa kautta eri kanaviin esim.Opodo

it BOOKING

it HOLDINGS
Booking Holdings brandeja mm.

Monet Booking Holdings -konserniin kuuluvat
brandit hyddyntavat samaa inventaaria, kuten
Booking.com, Agoda

Momondo

Booking.com

seod (Y extan matia
<ation .5 Hotel Arthur
*rn
182¢€
€182 Booking.com
11 [— 3y
= . =
- Hotel Arthur
rrw
182€

o = Note 1) Agoda’s price per night (91€) sums up to 182€ for two nights
@ Visit Finland Source: Simon-Kucher

Booking.com

Kumppanuusohjelmaan (affiliate program)
kuuluvia brandeja mm.

eDreams
Opodo

Search Search
Destinatien/property name: Destination/property name:

Q_ Finland Q_ Hetsinki
Check-in date Check-in date

Wednesday 5 April 2023~ Wednesday, April 5, 2023~
Check-out date Check-out date

Thursday 6 April 2023 v Thursday, April 6, 2023~
1-night stay 1-night stay

1 adult - 0 children - 1 room ~ 1 adult - 0 children - 1 room ~
|| Entire houses & apartments @ [ | Entire houses & apartments @
[ 'm trave lling for work @ [ I'm trave ling for work @

Booking Holdings Group

Esim. Booking.com, Momondo,
Agoda ja Kayak hyodyntavét
samaa inventaaria

Majoituspaikkojen méaarassa ja
hinnoissa voi kuitenkin olla
vaihtelua (esim. Pricelinen ja
Booking.comin valilla)

Booking.com-kumppanit

Tunnetut OTA-toimijat, kuten
Opodo, eDreams ja GoVoyages
(osa eDreams ODIGEOa)
hyddyntavat samaa inventaaria
Booking-kumppanuuden kautta

Kumppanuusohjelmaan kuuluu yli
12 500 brandia ja kanavaa, esim.
OTA-toimijoita, matkatoimistoja ja
matkanjarjestajia
Kumppanuusohjelmassa
tyypillisesti Booking ja kumppani
jakavat komission,
matkailuyrittdja ei maksa erillista
komissiota kumppanille



1.2. Digitaaliset kanavat:

Expedia Group omistaa monia tunnettuja B2C brandeja

expedia group

Hotellimajoitus

Expedia.com Travelocity

- Marski by Scandic T - Marski by Seandic
132¢€ [ v a—
$131
0 timat ke s o

Hotwire Orbitz

51 Marski by Scandic
Scandic Marskd Helsinkl
; i
oo St $131 $131

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Wasllay

FeWo-direkt
Lomahuoneistot
Vrbo
FeWo-direkt
FeWo-direkt’ (@vomoaton) <) sissome
[ET— e |eaen || &%k

 filter  Popular ¥  rentalprice ¥ rooms and areas

Expedia Group

» Brandit kuten Expedia.com,
Hotels.com, Travelocity
hyodyntavat samaa inventaaria

» Majoituspaikkojen maarassa ja
hinnoissa voi kuitenkin olla
vaihtelua (esim. Hotels.com ja
Ebookers valilla)

» | omahuoneistojen osalta
tunnettut brandit kuten Vrbo ja
FeWo-direct (Saksan johtava
lomahuoneistojen kanava)
hyddyntavat samaa inventaaria



1.2. Digitaaliset kanavat:

Sosiaalinen media

facebook
o' TikTok

Linked ) @

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

= Sosiaalisen media: Brandin rakennus,
tunnettuus, inspiraatio, Ioydettavyys.

Tarkeassa roolissa kohteen ja palveluiden

esittelyssa, kiinnostuksen ja kysynnan
luomisessa

= Facebook, Twitter and Instagram
suurimpina kanavina. LinkedIn toimii B2B
kanavana. Snapchat and Tiktok
tavoittavat nuorempaa yleisoa. Tiktokin
rooli kasvaa monilla markkinoilla.

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

= Sosiaalisen media kanavat tarjoavat
loistavia mahdollisuuksia kiinnostavan ja
visuaalisen sisallon jakamiseen

= Tavoittavat laajat yleis6t, mahdollisuus
ohjata kavijoitéa omille verkkosivulle ja
varauskanavaan

= Téarked myo6s asiakaspalvelukavana
Haasteet

= Nakyvyyden konvertoiminen suoraan
myynniksi on haasteellista, koska
ostaminen tapahtuu toisessa kanavassa,
kuten omissa varauskavanassa tai OTA-
kanavassa

= Qikean kohderyhman tavoittaminen on
haasteellista ilman panostuksia
maksulliseen nakyvyyteen

= Sosiaalisen median alustat tarjoavat
paljon eri mahdollisuuksia kohdentaa
omaa siséltoa eri kohderyhmille

= Mainonta tyypillisesti Cost-per-click (CPC)

= Matkailussa hyddynnetaan paljon
vaikuttajamarkkinoitia, ndissa korvaus
sovitaan vaikuttajan kanssa

= Matkailuyrityksilla on hyva olla sosiaalisen
median -strategia, tavoitteet ja selkeat
KPIt, joiden perusteella kanavia ja
sisaltdja voi optimoida.

= Sosiaalisen median alustoilla on hyva
huomioida, minkalainen sisaltd kyseisessa
kanavassa toimii.

= Sisallon visuaalisuus ja laatu tarkeaa

= Huomio mahdollisuus hyddyntaa
kayttajien tuottamaa sisaltéa(user-
generated-content)

= Sosiaalinen media toimii myods palaute- ja
asiakasplavelukanavana, joka on hyva
huomioda resussoinnissa



1.2. Digitaaliset kanavat:

Hakukoneet

Google

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

e

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

= Google on mailman kaytetyin verkkosivu
ja dominoi hakukonemarkkinaa

= Googlessa nékyvyytta voi saada seka
orgaanisesti, ettd maksetuilla mainoksilla

= Google tarjoaa myo6s konversiotyokaluja,
kuten Google Hotels ja Things to Do

= Google-ndkyvyyteen panostaminen on
ensiarvoisen tarkeaa seka
matkailukohteille etté -yrityksille

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

Google on tyypillisesti tarkein kanava
tiedon etsinndssa

Tavoittaa laajat yleisot, mahdollisuus
ohjata kavijoita tehokkaasti omiin kanaviin

Tietojen paikkansapitavyys ja
ajantasaisuus ensiarvoisen tarkeaa, esim
Google Business Profile

Haasteet

Haasteellista saada nakyvyytta ilman
hakukoneoptimointia (SEO) ja
hakukonemarkkinointia (SEM)

Hakukonemainonnassa mainostaja ostaa
relevantteja hakusanoja, joihin haluaa
mainontansa kohdentaa

Mainonnan hinta perustuu CPC-malliin
(Cost Per Click), eli mainostaja maksaa
kun mainosta klikataan

Toimiva SEM vaatii kokeilemista, aikaa ja
optimointia toimiakseen tehokkaasti

Optimoitu SEM on tehokas tapa saada
nakyvyytta ja ohjata kavijoitd omiin
kanaviin

Google Hotels ja Things To Do toimivat
CPC-mallilla

Loydettavyys ja nakyvyys Googlessa on
ensiarvoisen tarkeaa - toimivaan SEO ja
SEM kannattaa panostaa.

Huomioi my6s Google Business Profile,
Hotels, Thing to Do

Matkailuyrityksell& on hyva olla SEO ja
SEMille selkeat tavoitteet ja mittarit, joiden
perusteella nékyvyytta voi optimoida

Huomio, etta yrityksesi tiedot, kuten esim
yhteystiedot ja aukioloajat, ovat aina
ajantasalla

On suositeltavaa testata asiakkaan
nakokulmasta oman yrityksen ja kohteen
Google -nakyvyytta ja -loydettavyytta
tasaisin valiajoin



1.2. Digitaaliset kanavat:

OTA (Online Travel Agency)

& Expedia B

Booking.com

@ airbnb
M Hotels.com’

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

e

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

OTA-kanavat toimivat konversiokanavana

OTA-kanavat tarjoavat asiakkailleen
laajan valikoiman matkailutuotteita kuten
majoitusta, lentoja, elamyksia varattavaksi

Kattava valikoima helpottaa asiakkaan
matkan suunnittelua,asiakas voi helposti
tutustua kohteen tarjontaan ja hintatasoon

Suurimpia globaaleja OTA-toimijoita mm.
Booking.com, Airbnb, Expedia,
Hotels.com etc.

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

= [sot OTA-kanavat kayttavat huomattavia
budjetteja markkinointiin ja
asiakashankintaan ja siten dominoivat
hakukonenakyvyyttd sekd SEO ettd SEM

= OTA-kanavat tavoittavat suuria yleisja,
jotka ovat kiinnostuneita matkustamaan
tai suunnittelevat matkaa

= "Billboard effect” — Monet kuluttajat
kayttavat OTA-kanavia tutustuakseen

kohteeseen, tiedon etsintaan ja vertailuun,

mutta saattavat silti varata suoraan
yrityksen omasta kanavasta

= Last-minute -varauksia

Haasteet

= Mahdolliset korkeat komissiot

= "Price parity” = hintasdannoét kanavissa

= Tyypillisesti OTA-kanava veloittaa
komission (%) toteutuneesta varauksesta
= Komissiot ~10-30%

= OTA-kanavat tarjoavat erilaisia
maksullisia ratkaisuja lisanakyvyyteen ja
markkinointiin

=  Matkailuyrityksell& on hyva olla

jakelukanavastrategia, selkeéat tavoitteet ja
mittarit, esim. asiakashankintahinta
omissa kanavissa vs OTA-kanavat, mista
kanavasta saa myyntid tehokkaammin ja
parhaalla katteella

OTA-kanavat panostavat huomattavasti
seka tuotekehitykseen ettd markkinointiin,
joten ovat tyypillisesti seka
asiakaskokemukseltaan etta
tavoittavuudeltaan omaa luokkaansa

OTA-kanavat toimivat konversiokanavana,
mutta luovat myos tunnettuutta,
nakyvyytta ja suoraa kauppaa myos
yrittdjan omaan kanavaan

10



1.2. Digitaaliset kanavat:

Aggregaattori / Meta (Aggregators / Meta searches)

2z Skyscanner

[K|A|Y[A[K
&® Tripadvisor

trivago

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

e

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

= Aggregaattorit / metat kokoavat omalle
sivustolleen matkailutuotteita useista eri
lahteista (kuten OTA-kanavista tai
suoraan yrityksen omasta kanavasta)

= Kattava valikoima helpottaa asiakkaan
matkan suunnittelua, asiakas voi helposti
vertailla tarjontaa ja tuotteita

= Asiakas ei tee varausta esim
Skyacannerissa, vaan asiakas ohjataan
toiseen kanavaan tekeméaan varaus
(kuten esim OTA-kanavaan)

= Suurimpia toimijoita mm. Skyscanner,
Kayak, Trivago, Tripadvisor

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

= Tavoittavat suuria yleisoja, jotka ovat
kilnnostuneita matkustamaan tai
suunnittelevat matkaa

= "Billboard effect”

= Last minute -varaukset

= Tavoittavat hintatietoisia kuluttajia
Haasteet

= Hintavat lisdnakyvyystuotteet

= "Price parity” = hintasdannoét kanavissa

= Tyypillisesti aggregaattori / meta-kanava

veloittaa komission (%) joko Klikista (CPC)
tai toteutuneesta varauksesta CPA (Cost
per Acquisition)

Aggregaattori / meta-kanavat tarjoavat
erilaisia maksullisia ratkaisuja
lisdnékyvyyteen

= Huomioi, miten eri kanavat toimivat ja

missa kanavissa inventaarisi on
|oydettavissa ja varattavissa

Aggregaattori / meta-kanavat toimivat
apuna matkailijalle matkan suunnittelussa,
toimivat usein kohteiden tarjonnan,
tuotteiden ja hintojen vertailupalveluina

11



1.2. Digitaaliset kanavat:

Petipankit (Bedbanks)

hotelbeds
Webbeds
<o NordBeds

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

Liiketoimintamalli ja komissio

e

Huomioitavaa

= B2B-kanava

= Petipankit toimivat valittajina tai
tukkumyyjina, jotka valittavat
majoitusinventaaria muihin kanaviin (esim.
OTAt, matkanjarjestajat, lentoyhtitt)

= Suurimpina toimijoina Hotelbeds,
WebBeds ja Travco

= NordBeds on Pohjoismaihin keskittynyt
petipankki

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

= Petipankit mahdollistavat inventaarin
jakelun laajalle verkostolle

Haasteet
= Nettohinnoittelu ja hintapaine
= "Price parity” = hintasdannoét kanavissa

= Petipankit toimivat valittajina

=  Matkailuyrityksell& on hyva olla
jakelukanavastrategia, selkeéat tavoitteet ja
mittarit, esim. onko kannattavampaa
myyda alemmalla nettohinnalla ilman
komissiota vai korkeammalla hinnalla
josta maksetaan komissio (esim. OTA).

matkailuyrityksen, matkatoimistojen ja
matkanjarjestdjien ja muiden
jakelukanavien valilla

Petipankit ostavat yleensa suuria maaria
inventaaria edullisella hinnalla
(nettohinnalla) ja myyvat inventaarin
eteenpain tukkuhinnoilla (maksamaansa
nettohintaa korkeammilla hinnoilla)

12



GDS (Global Distribution System)

dMAdDEUS
Eabre

Travelport

Kuvaus Vahvuudet ja haasteet

e

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

= GDS on varaustyokalu, jonka avulla vahvuudet
matkanjarjestajat voivat tarkastella

: . = Globaali kattavuus
tuotteita, etsia ja vertailla

varausvaihtoehtoja sekd varata tuotteita, " Laaja jakeluverkosto, johon kuuluu
kuten lentoja, hotellihuoneita, vuokra- esimerkiksi matkatoimistoja ja
autoja matkanjarjestajia
= Paljon jakelukanavia yhden kanavan
kautta
Haasteet

= Mahdollisesti kallis pienten toimijoiden
nakokulmasta

= Hyodyntdd vanhempaa teknologiaa

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

= GDS tyypillisesti veloittaa komission

toteutuneesta varauksesta

Liséksi jokaisesta varauksesta maksetaan
komissio (~8-10 %) varauksen valittajalle
esim matkanjarjestajalle GDS:n periman
maksun lisaksi

GDSn jakelukanavien laajuus ja nakyvyys
globaaleille toimijoille

Komissiot ja niiden vaikutus katteeseen
muihin kanaviin verrattuna

13



1.2. Digitaaliset kanavat:

Online matkanjarjestgjat (Online Tour Operators)

Sunweb
'\/. TUul
DERTOUR

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

e

Liiketoimintamalli ja komissio Huomioitavaa

= Online-matkanjarjestajat tarjoavat
pakettimatkoja, joihin sisaltyvat
esimerkiksi lennot ja majoitus

= Tarjolla on laaja valikoima pakettiin
siséltyvia lentoja, majoitusvaihtoehtoja,
aterioita, aktiviteetteja ja nahtavyyksia

= Palvelevat seka FIT -matkailijoita etta
ryhmia

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

= Matkanjarjestajayhteistyo tuo nakyvyytta
kohdemarkkinoilla

= Matkanjarjestajat tuovat matkailijoita
yritykselle ja kohteeseen ryhmissé ja
ennustettavasti

Haasteet
= Kilpailtu ymparisto
= Sopimusvelvoitteet

= Neuvottelut kaydaan usein
matkanjarjestajien ehdoilla

= Matkailuyritys ja matkanjarjestaja
neuvottelevat sopimushinnat, joihin ei
sisélly komissiota

= Eri matkanjarjestajat palvelevat eri
markkinoita, matkustajia ja segmentteja,
oikean kumppanin loytdminen tarke&a

= Matkanjarjestajahinnat voivat olla
huomattavasti alhaisempia kuin muissa
kanavissa




1.3. Suurimmat toimijat

Majoitustuotteet — Suurimmat digitaaliset kanavat

Digitaaliset kanavat

Sosiaalinen media Hakukoneet OTA Aggregaatit / Meta Petipankit GDS Online matkanjarjestajat
= Youtube = Google = Booking.com = Tripadvisor = Hotelbeds = Amadeus = TUI
» Facebook = Bing = Airbnb = Kayak (Booking) = Travco = Sabre =  Sunweb
= Instagram = DuckDuckGo = Expedia = Skyscanner = Webbeds = Travelport = Der Touristik
= Twitter = Agoda (Booking) = Rome2Rio *= Nordbeds » Relevancy depends
= Whatsapp * Hotels.com (Expedia) = Trivago (Expedia) = Miki Travel (Wholesaler) across primary markets,
= Tiktok = Vrbo (Expedia) = Momondo (Booking) = Bonotel e.g. German onI!ne tour
) o ] ] operators below:
» Reddit = Priceline (Booking) = Hotelscombined
) ] ) = FTI Group
" Linkedin " Trip.com = Dertour (DER Touristik)
= Pinterest = Lastminute
. . = Alltours
= Travelocity (Expedia)
= Orbitz
»= eDreams :
: Opodo (eDreams) Palvelutistatting
. kavijamaariltaan
= Hotwire

suurimmasta pienimpaan

Globaalit isot toimijat ja naiden tunnetut brandit ovat merkittdvimpia kanavia joka markkinalla.
Eri markkinoilla on my6s markkinakohtaisia toimijoita, jotka ovat usein pienempia kavijdmaarissaan.

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; Similarweb (Feb 2022 — Jan 2023), Google Trends, Company websites 15



1.3. Suurimmat toimijat

Suurin osa matkailijoista varaa elamykset&aktiviteetit hyvin lahella matkustamisajankohtaa tai vasta saavuttuaan kohteeseen

Huomioitavaa

» Elamykset&aktiviteetit ovat

Elamykset&Aktiviteetit

Google » Suurimpia toimijoita Viator,

tarkeassa roolissa kohteen
kiinnostavuuden ja kysynnan
luomisen kannalta

On tarkedaa, ettd kohteen
elamys&aktiviteetti -tarjonta on
helposti I6ydettavissa oikeissa
kanavissa matkailijalle matkaa
suunnitellessa ja kohdetta
valittaessa

Noin 85% matkailijoista varaa
kuitenkin aktiviteetit&elamykset
vasta jo ollessaan kohteessa

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; Arival Travel, Altexsoft, Regiondo, Tourscanner, Xola

Some-kanavat

Alueelliset tai kohteen omat
sivustot

Blogit, matkailusivustot

GetYourGuide, Tripadvisor

= Varauskanavat tavoittavat
suuria yleis6ja, jotka ovat
kiinnostuneita matkustamaan
tai suunnittelevat matkaa

= "Bijllboard effect” — Monet
kuluttajat kayttavat
OTA/meta-kanavia
tutustuakseen kohteeseen,
tiedon etsintdan ja vertailuun,
mutta saattavat silti varata
suoraan yrityksen omasta
kanavasta

16



1.3. Suurimmat toimijat

Markkinointikanavat

= Hakukoneet
= Google & Google Things to do
DuckDuckGo
= Bing
» Sosiaalinen media
= Youtube
» Facebook
= |nstagram
= Tiktok
= Twitter
» Reddit
= Linkedin
» Pinterest
*= Muut digitaaliset kanavat
» Travel+leisure
= Planetware
= The Crazy Tourist
= Lonely planet
= Touropia

» Paikalliset sivustot, alueen ja kohteen sivut

Elamykset&Aktiviteetit — Markkinointi- ja varauskanavat

= OTA

Varauskanavat

Viator (Tripadvisor)
Klook
GetYourGuide
Thrillophilia

KKday

Tigets

Musement
Headout

= Aggregattori/Meta

Tripadvisor
Tourscanner

= AttractionWorldGroup (AttractionTix, AttractionWorld, FloridaTix)

= OTA-kanavat, joissa myods elamys&aktiviteetti-tuotteita:

Booking.com
Expedia

Airbnb Experiences
TUI

Hotelbeds (beyond the bed) Palvelut listattuna

kavijamaariltaan

suurimmasta pienimpaan

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; Similarweb (Feb 2022 — Jan 2023); Google Trends; Company Websites

Elamykset&Aktiviteetit — Suurimmat digitaaliset kanavat

Markkinointikanavat:

= L oydettavyys ja nakyvyys
Googlessa on ensiarvoisen
tarkeaa - toimivaan SEO ja SEM
kannattaa panostaa + Google
Things to do

= Some on tarkeassa roolissa
kohteen aktiviteettitarjonnan
esittelyssa, kiinnostuksen ja
kysynnan luomisessa

Varauskanavat:

» Suurimpina toimijoina mm. Viator,
Tripadvisor, Klook, ja
GetYourGuide

VINKKI!

Varmista, etta matkailija 10ytaa
kohteesi tai yrityksesi
aktiviteetti&elamys -tarjonnan
ollessaan matkalla; onko tuotteet
helposti I6ydettavissa ja
varattavissa, esimerkiksi
seuraavaksi viikonlopuksi

-



1.4. Tekinset vaatimukset

Kanavahallinta: Majoitustoimijoille on tarjolla monia
kanavanhallintaratkaisuja

Kanavahallinta (channel manager) Miten kanavahallinta toimii

» Kanavahallintaohjelman avulla majoituspalvelujen tarjoajat voivat
hallita inventaariaan eri digitaalisissa jakelukanavissa

Property Management System

» Varausjarjestelma (Property Management System, PMS) on (PMS)
yhteydessé kanavahallintaohjelmaan
» Kanavahallintaohjelmissa on integraatiot esimerkiksi OTA- l

toimijoihin, aggregaattoreihin/metahakuun ja GDS-jarjestelmiin _ _
Kanavahallintaohjelma

» Tyypillisesti kanavahallintaohjelmissa on yhteydet satoihin eri
jakelukanaviin

Kanavahallintaohjelmia mm.: @@ Digitaaliset jakelukanavat

= SiteMinder
best reviews from boutiques, resorts, city center hotels OTA Aggregaatti / Meta
= MyAllocator (Cloudbeds) GDS Petipankki

best reviews from boutiques, hostels, vacation rentals & villas

» RezGain (RateGain)
best reviews from branded hotels, city center hotels, luxury hotels

Online matkanjarjestgja

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; HotelTechReport; Capterra; G2 18



1.4. Tekniset vaatimukset

m Varausjarjestelmat ja kanavahallinta: Elamys&aktiviteetti -tuotteille on
erilaisia ratkaisuja kanavahallintaan

Varausjarjestelmat / Marketplace

Miten kanavahallinta toimii

Elamys&Aktiviteetti

» Useat varausjarjestelméat mahdollistavat tuotteiden jakelun
moniin eri myynti- ja jakelukanaviin

» Varausjarjestelméssa voi olla joko suora
integraatio jakelukanaviin, tai
integraatio kanavahallintajarjestelmaéan, jolloin voi l

kanavahallinnan kautta julkaista tuotteita eri jakelukanavissa.
. C e " . Varausjarjestelma / Market place
» Marketplace —toiminto voi toimia my6s kanavahallintana, kuten

esim Bokun Marketplace, joka mahdollistaa jakelun moniin eri
kanaviin

Vendor examples:
P Digitaaliset jakelukanavat
= FareHarbor

Rating of 4.8/5

= Bokun (widely used in Finland)
Rating of 4.7/5

= Checkfront
Rating of 4.5/5

= Johku (widely used in Finland)

OTA Aggregaattori / Meta
GDS Petipankki

Online matkanjarjestgja

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; Capterra; G2
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