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🚀 Matkailualan yhteistyöworkshop – löydä
uudet kumppanit ja kehitä houkuttelevia
• Iltapäivän aikana saat arvokasta tietoa siitä: 
• ✅ Miksi yhteistyö on ratkaisevaa

matkailukokonaisuuksia suunniteltaessa? 
• ✅ Millainen on houkutteleva ja ostettava

tuote kuluttajalle – ja mikä toimii
matkanjärjestäjälle? 

• ✅ Miten voit rakentaa vahvempia tuotteita
yhdessä muiden yritysten kanssa?



Kumppanuusverkosto ja 
yhteistyömahdollisuudet



Verkostokartta

Lähde: Visit Finlandin kansainvälistymisopas



ESIMERKKEJÄ VERKOSTOITUMISEN 
JA YHTEISTYÖN HYÖDYISTÄ
1. Myyntiyhteistyö: 
Messuille, myyntikiertueelle tai muihin 
myyntitapahtumiin yhteistyössä osallistuminen 
on kustannustehokasta, ja se voi avata ovia 
uusille markkinoille. 



ESIMERKKEJÄ VERKOSTOITUMISEN 
JA YHTEISTYÖN HYÖDYISTÄ
2. Tuote- ja palvelutarjonnan 
monipuolistuminen: 
Omien palveluiden kehittäminen palveluketjun 
osana täydentää yrityksesi palvelutarjontaa ja 
parhaimmillaan laajentaa sitä osaksi 
valtakunnan tason tuotetyyppejä, kuten 
kiertomatkatuotteita



ESIMERKKEJÄ VERKOSTOITUMISEN 
JA YHTEISTYÖN HYÖDYISTÄ
3. Yhteismarkkinointi ja näkyvyyden 
lisääminen: 
Yhteistyö muiden yritysten kanssa auttaa 
saamaan enemmän näkyvyyttä. 
Yhdistämällä resursseja voidaan tavoittaa 
isompi kohderyhmä, erityisesti maksetussa 
mainonnassa. 
Kohteen houkuttelevuus kasvaa, kun 
asiakkaalla on kohteessa paljon 
valinnanvaraa. 



ESIMERKKEJÄ VERKOSTOITUMISEN 
JA YHTEISTYÖN HYÖDYISTÄ
4. Resurssit ja osaamisen kasvaminen: 
Yhteistyöllä voi jakaa kustannuksia ja 
kasvattaa resursseja. 
Voit esimerkiksi oppia alan parhaita käytäntöjä 
ja tutustua innovaatioihin. 
Kohdemarkkinoilla toimii useita järjestöjä ja 
verkostoja, joista saat vinkkejä Visit
Finlandilta. 



ESIMERKKEJÄ VERKOSTOITUMISEN 
JA YHTEISTYÖN HYÖDYISTÄ
5. Riskien minimoiminen ja muiden yritysten 
tuki: 
Verkostoitumalla voit jakaa liiketoimintariskejä. 
Muiden yritysten tuki on tärkeää nopeasti 
muuttuvassa toimintaympäristössä.



NÄIN VOIT VERKOSTOITUA

1. Kirjaa ylös tärkeimmät verkostoosi kuuluvat 
yhteistyökumppanisi. 
2. Kartoita, keitä verkostosta puuttuu. Huomioi 
sekä paikalliset että alueelliset yritykset, 
alueorganisaatiot, Visit Finland, 
markkinakohtaiset asiantuntijat ja 
matkanjärjestäjät. 
3. Pohdi, mihin toimijoihin ja organisaatioihin 
pitäisi luoda suhteita ja millaisella aikavälillä. 



NÄIN VOIT VERKOSTOITUA

4. Mieti, millaista apua ja hyötyä saat näistä 
verkostoista. Entä mitä itse pystyt tarjoamaan? 
5. Tunnista ydinverkostosi, johon olet valmis 
panostamaan. 
6. Kirjaa ylös erilaisia verkostoitumiskeinoja. 
7. Hanki materiaalia verkostoitumisen tueksi.



Vinkki

• Kartoita kumppanuusverkostosi piirtämällä 
verkostokartta ja mieti, millaista yhteistyötä 
voit tehdä eri kumppanien kanssa. 

• Löydätkö kilpailijoista uusia kumppaneita?



Verkostokartta

Lähde: Visit Finlandin kansainvälistymisopas



Tuotteista ja muotoile
palvelusi oikein



Tuotteista ja muotoile palvelusi
oikein
• Tiedätkö, millaisia tunteita ja ajatuksia

palveluidesi kokeminen herättää 
asiakkaissa? 

• Tunnistatko asiakkaan palvelupolkujen 
kontaktipisteet? 

• Ovatko tuotteesi helposti ostettavissa?



Vinkki

• Ota selvää Visit Finlandin kohderyhmistä ja 
hyödynnä segmentointimallia kohderyhmiä 
määritellessäsi. 

• Muista myös kerätä asiakaspalautetta!
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Mikä on tuote?

Elämys…



Tuotekortti

Panosta tuotekorttiin tekemällä ensin nämä: 
• selkeä otsikko 
• koukuttava ja helposti ymmärrettävä listaus 

tai tiivistelmä kohokohdista 
• laadukkaat valokuvat 
• hinta.



Kysymyksiä?



Asiakkaiden motiivit
matkustaa



Keskieurooppalainen matkustaa...



Berge & Meer





Keskieurooppalainen matkustaa...



Wolters



1. Kajaani-Vuokatti
2. Vuokatti
3. Husky-safari
4. Kelkkasafari
5. Vuokatti
6. Husky-safari
7. Lumikenkä-vaellus
8. Vuokatti-Kajaani









Keskieurooppalainen matkustaa...



Hummel Reiseideen





Elämys myy – 
ei destinaatio



Saksalainen asiakas

• Kokemuksia?



Keskieurooppalainen asiakas
Suomessa
• Hyvin koulutettu, 

varakas
• Kokenut matkailija
• Tarkka rahan

käytössä, valmis
maksamaan laadusta

• Vaativa – odottaa
laatua ja hyvää
palvelua



Itsepalvelu-
kulttuuri



Palvelu-
kulttuuri



Saksalainen maksaa etukäteen

No booking in advance 11,6%

Packages 48,0%

Accommodation 33,4%

Source: Reiseanalyse 2024



Mistä varataan?

Online booking 51,3%

“personal contact“ 37,2%

Source: Reiseanalyse 2024



Kysymyksiä?



Potentiaali Saksan
markkinoilla
Reiseanalyse 2024















TAUKO



Keski-Euroopan jakelutiet, 
matkanjärjestäjien merkitys



Liikevaihto
matkanjärjestäjät & matkatoimistot

Matkan-
järjestäjät

Matkatoimistot
Lähde: DRV



Realiteetit markkinoilla
• Saksalaisten matkoista n. 4,8 

% Skandinaviaan,  
n. 0,5 % Suomeen

• Saksassa n. 1.500 
matkanjärjestäjää

• Suomea myy 584 
matkanjärjestäjää Saksassa, 
83 Sveitsissä ja 70 Itävallassa

• Matkanjärjestäjäsegmentit 
(teema, aktiviteetti, luonto, 
incentive jne.) 

• erilaiset tuotteet eri 
kohderyhmille





Laaja ja segmentoitunut 
matkanjärjestäjäkenttä

Suuret konsernit 

• TUI 
- mm. TUI Deutschland...

• REWE 
- mm. Dertour, ADAC 

Reisen, Kontiki...





Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Teemamatkanjärjestäjät

• Studiosus

• Marco Polo

• GeBeCo

• Ikarus

• Lernidee
Erlebnisreisen...





Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Aktiviteetti-
matkanjärjestäjät

• Schulz-Aktiv-Reisen

• Hauser Exkursionen

• AT Reisen

• Diamir Reisen...











Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Special Interest
• Birding Tours
• Colibri Travel
• Westfalia Jagdreisen
• Grefe Jagdreisen
• Kingfisher Reisen
• Andrees Angelreisen
• Angelreisen Teltow...





Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä
Skandinavia ja Suomi-
myyjät
• Nordland Touristik
• Nordic Holidays
• Polarkreis Reisen
• Nordträume Reisen
• Fintouring
• Tuja Reisen
• Hummel Reiseideen...





















Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä
Bussimatkanjärjestäjät
(tukkurit)
• Behringer Touristik
• Grimm Touristik
• Service Reisen 

Gießen...





passive active

culture

nature

Dertour
Service 
Reisen

Studiosus

Wolters

Scandtrack

schulz aktiv

Top Nord

Casamundo

Hauser 
Exkursionen

Cottages

Hotels

Round Trips
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vit

ies

Troll 
Tours



Markkinointi Keski-Euroopassa

• Kova kilpailu!
• Jalkautuminen markkinoille
• Avainasiat: pitkäjänteisyys, luottamuksen 

rakentaminen ja (YLI)AKTIIVINEN myynti
• Palvelukulttuuri!
• Matkanjärjestäjien kuunteleminen
• Nopea reagointi matkanjärjestäjien kyselyihin
• Räätälöidyt (valmiit!) tuotteet/paketit

– Nettohinnat
– faktatietoja
– laadukas kuvamateriaali
– jatkuva tuotekehitys



Kysymyksiä?



Ryhmätyö

Tehtävä:
• Määritelkää alueenne vahvuudet ja 

vetovoima
• Määritelkää alueenne heikkoudet
• Käyttäkää tarralappuja



TAUKO



Matkailupalvelujen 
tuotteistaminen



Tuotekehitystä vai tuotteistamista?

Tuotekehitys

• Jo valmiina olevan 
tuotteen 
jatkojalostamista

• Kehitystoimenpiteitä 
tietyllä osa-alueella

• Erilaisia työkaluja

Tuotteistaminen

• Kaupallistaminen: 
ideasta 
liiketoimintaan

• Monivaiheinen 
prosessi

• Tuottaminen vs. 
TUOTT€I$TAMINEN
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Mikä on tuote?

Elämys…



Kaikessa 
tuotekehityksessä ja 
markkinoinnissa tulee 
huomioida asiakkaiden 
tarpeet ja markkinoiden 
trendit

Photo: Visit Finland



USP

Kuva: https://www.tractionwise.com/en/magazine/unique-selling-proposition-customer/

https://www.tractionwise.com/en/magazine/unique-selling-proposition-customer/


Hissipuhe
Millä sinä vakuutat 
matkanjärjestäjän ja millä 
matkanjärjestäjä VAKUUTTAA 
oman asiakkaan?

Myyntiargumentit?



Milloin palvelu on tuotteistettu 
hyvin?
• Kun sillä on selkeä 

kohderyhmä ja 
markkinat

• Kun se menee kaupaksi
• Kun se tuottaa katetta 

palvelun tarjoajalle
• Kun se on 

monistettavissa



Vaellusmatkat 
Euroopassa







selkeä 
kohderyhmä



selkeä 
kohderyhmä

Monistettavissa





Monistettavissa



Asiakasryhmien määrittely

• Tuotteistamisen 
lähtökohtana 
asiakkaan tarpeisiin 
ja haluun 
vastaaminen 
(ongelman 
ratkaiseminen?)

• Asiakkaan 
tunteminen: miksi!



Matkanjärjestäjän tuotanto

elämys 4...

elämys 3

elämys 2

elämys 1

ruokailu

majoitus

kuljetus

lento HAM TXL DUS FRA MUC

bus train taxi car

hotel cottage apartment B&B

self catering breakfast half board full board

guaranteed departure

minimum 10 people

July-August only

no commission



Huomioitavaa tuotteissa

• Autenttisuus
• Elämys
• Paikallinen kulttuuri, tunnelma 
• Tietty teema, tuotenimet
• Kasvisto, eläimistö, aktiviteetit
• Yksilöllisyyden huomiointi eli optio-ohjelmat, 

tuotemoduulit
• Ei massaturismia
• LAATU!



Tuotteesi Keski-Euroopan
markkinoille
• Autenttinen

– Paikallisuus 
• Asiakaslähtöinen

– Mikä on asiakkaan tarve?
– Mikä on kohderyhmä?

• Keski-eurooppalainen asiakas 
tulee viikoksi
– Jos tuotteesi kesto on 2 

tuntia = etsi kumppaneita
– Pitkiä tuotteita, yhteistyössä

• Hinnoittele oikein kv
markkinoille



Kysymyksiä?



Ryhmätyö

Tehtävä:
• Määritelkää alueenne sekä yhteistyön 

mahdollisuudet
• Määritelkää riskit
• Käyttäkää tarralappuja





Kiitos!
Jan Badur
Managing Director
jan.badur@nordicmarketing.de

Tilaa uutiskirjeemme osoitteesta nordicmarketing.fi
Seuraa meitä: Facebook, Instagram, LinkedIn

NordicMarketing GmbH 
Klockerigge 13a
D-44892 Bochum
www.nordicmarketing.de


