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Matkanjärjestäjäyhteistyö
SAUNAELÄMYSALAN UUDET LIIKETOIMINTA- JA
KANSAINVÄLISTYMISMAHDOLLISUUDET PIRKANMAALLA



• Jakelukanavayhteistyö on merkittävässä asemassa, kun
matkailuyritys pyrkii kansainvälistymään.

• Eri jakelukanavissa liikkuu erilaisia asiakkaita, joten
• Jakelukanavia koskevat päätökset voivat vaikuttaa

suoraan niin myyntiin, tulokseen kuin
asiakaskunnan rakenteeseenkin.

• Jakelukanavat voivat vaikuttaa myös tuotteeseen,
sillä usein tuotetta joudutaan kustomoimaan
asiakkaan tarpeiden ja vaatimusten mukaan
(erityisesti kun puhutaan ryhmistä)

• Siksi on tärkeää tuntea erilaiset jakelukanavat ja niiden
toimintatavat

Matkailun jakelukanavat
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Digitaalinen jakelukartta



Matkanjärjestäjät

• myyvät itse järjestämiään matkoja
• Suoraan kuluttajille
• Matkatoimistoille eli agenteille
• Tai toisille matkanjärjestäjille (tukkurit)

• Myynti tapahtuu enenevässä määrin verkossa

Matkatoimistot eli agentit

• Myyvät matkanjärjestäjän kokoamia paketteja
• Suoraan kuluttajille

• Voivat myydä myös omaa tuotantoaan, jolloin toimivat siis
matkanjärjestäjänä
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Matkanjärjestäjät ja matkatoimistot



Incoming-toimistot
• Tärkeitä kumppaneita yrityksille
• Incoming-toimijat paketoivat ja hinnoittelevat

kokonaispaketteja palveluista
• myyvät kokonaisuuksia edelleen matkanjärjestäjille
• hoitavat matkapaketin operoinnin ja toimii niin

matkanjärjestäjän kuin palveluntarjoajien kontaktihenkilönä
asiakkaiden vierailun ajan.

DMC:t eli destination management company:t
• myyvät tai välittävät tietyllä alueella tarjottavia

matkailupalveluita matkanjärjestäjille ja kuluttajille usein
myös valmiina paketteina

• Toimivat  usein myös incoming-toimistoina

Incoming-toimijat ja
DMC:t
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• Laaja näkyvyys ja löydettävyys
• Jakelukanava ottaa vastuulleen osana

markkinointikuluista
• Asiakkaalle tuƩu ja turvallinen → kanta-asiakasohjelmat.
• Toimiva maksuliikenne.
• Asiakaspalvelua asiakkaan kielellä.
• Suosittelut kiinteänä osana jakelukanavaa.
• Pääsy pakettituotteisiin, kuten kiertomatkoihin.

Mitä hyötyjä
matkanjärjestäjäyhteistyöstä?
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• Ammattimessuilla
• luodaan mielikuvia, tehdään kauppaa ja rakennetaan

yhteistyösuhteita. Tapaamiset sovitaan etukäteen.
Messuilla vierailee myös median edustajia.

• Workshopeissa
• myyntitapahtuma, jossa ostajat ja myyjät kohtaavat

toisensa.
• myyntikiertueella tai myyntitapaamisessa

• Muutaman yrityksen ryhminä vieraillaan
paikanpäällä matkanjärjestäjien toimistoilla

• Tutustumismatkoilla (familiarization trip, FAM, lyh. usein
FAM-tripit) matkanjärjestäjät tutustuvat suomalaisiin
matkailukohteisiin ja palveluntarjoajiin paikan päällä.

• Kuluttajamessuilla

Missä matkanjärjestäjiä
voi tavata?
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• Tuotteesta tehdään ns. tuotekortti, joka voi sisältää esim:

• Tuotteen nimi
• Tuotekuvaus
• Toteuttamispaikka tai –reitti
• Elämyksen kesto
• Saatavuus / aukioloaika / voimassaoloaika
• Hinta
• Mitä hinta sisältää
• Min. ja max. osallistujamäärä
• Mitä lisäpalveluita on saatavilla (lisämaksusta)
• Palvelukielet
• Kohderyhmät
• Tarvittava varustus, vaatetus tms.
• Yhteystiedot eli yrityksen tiedot, mistä varaukset tehdään jne.

Mitä tietoja matkanjärjestäjä
tuotteesta tarvitsee?



• Visit Tampereella edustaja kansainvälisissä
matkanjärjestäjätapahtumissa ja messuilla

• Matka 2025
• NordEuropa (online) & Nordic Market Place
• Fitur 2025
• Balttour 2025
• Kuonitumlare – Japan
• Myyntimatkat Keski-Eurooppaan
• VF Midnight sales tour
• 1000 lakes workshop
• Moi 2025 Osaka ja Tokio

• Matkanjärjestäjien tutustumismatkojen organisointi
alueelle (useimmiten yhteistyössä VF:n ja muiden
alueiden kanssa)

VT ja matkanjärjestäjät
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• Koostamme vuosittain Tampere.Finland - tuotemanuaalin
matkanjärjestäjille

• Informoimme alueen uutuuksista

• Etsimme ja suosittelemme sopivia kohteita matkanjärjestäjille heidän
kyselyidensä perustella

• Välitämme yhteystietoja puolin ja toisin eli yhdistämme yrityksiä
matkanjärjestäjiin ja päinvastoin
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Lisäksi


