Matkailutoimijoiden aamukahvit
13.5.2025 | Kahvila-Ravintola Puistos

08.30 — 09.00 Aamukahvit ja verkostoitumista

9.00 -11.30 Salon kaupungin ajankohtaiset markkinoinnista
ja tapahtumista
Karolina Blom, Salon kaupunki

Hyoddynna itsearviointityOkalua _ _
- Mita ottaa huomioon, kun tarjoat matkailupalveluita?
Anna Kaiponen, Lomalaidun

Digitaaliset jakelu- ja myyntikanavat osana yrityksen

tunnettuutta, markkinointia ja myynninedistamista
Tiina Backman, Yrityssalo

Kansainvaliset matkanjarjestajat _ _
— Miten myyntitapahtumat tukevat yritysten kv-myyntia?
Aleksi Pitkanen, SUMAMA Oy

Syksyn suunnitelmia




Digitaaliset jakelu- jJa myyntikanavat
osana yrityksen tunnettuutta,
markkinointia ja myynninedistamista

Tiina Backman, Yrityssalo
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Digitaalinen asiakaspolku
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¢ UNELMOINTI

m: SUUNNITTELU

MONIKANAVAINEN LOYDETTAVYYS

LUO KYSYNTAA

MATKALLA

MONIKANAVAINEN OSTETTAVUUS
LUO MYYNNIN KASVUA

Q MATKAN
JALKEEN

Media
TV, lehdet, radio,
vaikuutajat

Hakukoneet
Google SEO, SEM
GTTD ja Google
Hotels

Arvostelu/vertailu
GTTD & Google
Hotels, Google
Reviews,
Tripadvisor, Yelp

Ostokanavat
VISIT-sivustot

OTAt

Oma verkkokauppa

Sosiaalinen Media
FB, IG, LinkedIn
Snapchat, Tiktok

O

Matkailusivustot
VisitFinland.com
VISIT-sivustot
Markkinapaikat
OTAt, Tripadvisor

Matkailuyrityksen
omat digikanavat
Kotisivut ja
verkkokauppa
VISIT-sivustot

VisitFinland.com
Varauskanavat
OTAt

Meta search
Google, Kayak, Trivago

Muut jakelijat, myyjat
Tableonline,
Lomarengas,

Muut kumppanit

Matkanjarjestajat

Visit Finland

Myynti kohteessa

VISIT-sivustot
Oma verkkokauppa
OTAt

GTTD = Google Things to Do

Sosiaalinen Media
FB, IG,
Snapchat, Tiktok

Suositukset /
Arvostelut/vertailut
Google Reviews,
Tripadvisor, Yelp

Sitouttaminen
Uutiskirje
Kanta-asiakkuus

OTA = Online Travel Agent, esim. booking.com, expedia, viator.com, jne




Digitaalinen jakelukartta

Globe with fiber optic cables rising from

major cities
Sosiaalinen media
(Facebook, Instagram)
Petipankki Sos
(Hotglbe ds) == (Amadeus,
Sabre)
Hakukoneet
(Google)

Selitys:

Varauskanava £

Markkinointi ja haku - ]

Asiakas
B2B
Visit Finland HUOM! Tdssa oppaassa on tarkasteltu ainoastaan digitaalisia jakelukanavia, mukana ei ole perinteinen matkanjarjestajamyynti ‘ 3

Source: Simon-Kucher



Digitaaliset kanavat

Digitaaliset kanavat

Sosiaalinen media

= Markkinointiin,
tunnettuuden ja
kysynnan
kasvattamiseen

= Tavoittavat isoja
yleisdja

= Maksullisia nakyvyys-
vaihtoehtoja ja
kohdennusmahdollisu
uksia

Esim. = YouTube
» [Facebook

= |nstagram

Hakukoneet

Markkinointiin,
tunnettuuden ja

kysynnan
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 yksittéisille
matkatuotteille, ettd —
paketeille

Toimii ns. katalogina
kohteen tarjonnalle

Nakyvyytta OTA-
kanavissa voi
parantaa erilaisilla
maksullisilla
lisandkyvyystuotteilla

Booking.com
Airbnb
Expedia

Aggregaattorit
/meta

Kokoavat eri
kanavista tuotteiia ja
paketteja

Helppo vertailla
tuotteita ja hintoja
Lisaa nakyvyytta ja
loydettavyytta
Ohjaa varauksia
aggregaattoreilta
OTA-toimijoille ja
yrityksien omiin
kanaviin

Tripadvisor
Kayak
Skyscanner

Petipankit

B2B

Petipankit toimivat ns.
fukkurina - ostavat
inventaaria suurissa
erissa ja jakelevat
edelleen esim
matkanjarjestajille,
lentoyhtiGille

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

Hotelbeds
Travco
WebBeds

Global Distribution
System (GDS)

Online-
matkanjarjestadjat

» B2B .

» Varausjarjestelmatyd
kalu, jonka avulla
matkatoimistot voivat
vertailla ja varata eri
toimittajien tuotteita

Tarjoavat erilaisia
matkapaketteja
varattavaksi online

= Amadeus = TUI
= Sabre = Sunweb
= Travelport » DER Tounstik

Loydettavyys, tunnettuus, kysynnan kasvattaminen : sosiaalinen media, hakukoneet (myds OTA-kanavat)
Konversio: OTA —kanavat, online-matkanjarjestajat

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

B2B: petipankit ,GDS-jdarjestelmat



Sosiaalinen media

fac:b’('mk @ ‘ ‘
TikTok gt
Linked (@)

Kuvaus Vahvuudet ja haasteet Liiketoimintamalli ja komissio Huomioitavaa

» Sosiaalisen media: Brandin rakennus, Vahvuudet * Sosiaalisen median alustat tarjoavat * Matkailuyrityksilla on hyva olla sosiaalisen
tunnettuus, inspiraatio, l6ydettavyys. o ‘Sosiaslisen media kanaval taricavat paljon eri mahdollisuuksia kohdentaa median -strategia, tavoitteet ja selkeat
Tarkedassé roolissa kohteen ja palveluiden loistavi; mahdollisuuksia klim?:stavan ja omaa sisaltoa eri kohderyhmille KPIt, joiden perusteella kanavia ja
::?:um kiinnostuksen ja kysynnén visuaalisen sisallon jakamiseen * Mainonta tyypillisesti Cost-per-click (CPC) sisaitojd voi optimoida.
E . * Tavoittavat laajat yleisét, mahdollisuus * Matkailussa hyddynnetaan paljon 2 ﬁ”""'f;’" "‘."’"'“A"““‘,’"": °'; hw.°

* Facsbook, wmor.and lnstagram‘ , ohjata kavijoitd omille verkkosivulle ja vaikuttajamarkkinoitia, naissa korvaus Lomioida, minkaiainen sissito kyseisessd
suurimpina kanavina. Linkedin toimii 828 VErBUSKanavasn sovitaan vaikuttajan kanssa kanavassa toimii.
kanavana. Snapchat and Tiktok . )
tavoittavat nuorempaa yleiséda. Tiktokin * Tarkea myo0s asiakaspalvelukavana b vnsuaallfuus haeoronlizen
rooli kasvaa monilla markkinoilla. Haasteet * Huomio mahdollisuus hyGdyntaa

kéayttajien tuottamaa sisaltéa(user-
* Nakyvyyden konvertoiminen suoraan generated-content)
myynniksi on haasteellista, koska
ostaminen tapahtuu toisessa kanavassa,
kuten omissa varauskavanassa tai OTA-
kanavassa

* Sosiaalinen media toimii myts palaute- ja
asiakasplavelukanavana, joka on hyva
huomioda resussoinnissa

* Oikean kohderyhman tavoittaminen on
haasteellista iiman panostuksia

maksulliseen nakyvyyteen
@ Visit Finland  Souwrce: Simon-Kucher B



Hakukoneet

Google

Kuvaus

* Google on mailman kaytetyin verkkosivu
ja dominoi hakukonemarkkinaa

* Googlessa nakyvyytta voi saada seka
orgaanisesti, etta maksetuilla mainoksilia

* Google tarjoaa myos konversiotydkaluja,
kuten Google Hotels ja Things to Do

* Google-nakyvyyteen panostaminen on
ensiarvoisen tarkeaa seka
matkailukohteille etta -yrityksille

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet ja haasteet

Vahvuudet
* Google on tyypillisesti tarkein kanava

tiedon etsinnassa

* Tavoittaa laajat yleisot, mahdollisuus

ohjata kavijoita tehokkaasti omiin kanaviin

* Tietojen paikkansapitavyys ja

ajantasaisuus ensiarvoisen tarkeaa, esim
Google Business Profile

Haasteet
* Haasteellista saada nakyvyytta iiman

hakukoneoptimointia (SEO) ja
hakukonemarkkinointia (SEM)

-~

Liiketoimintamalli ja komissio

* 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, alkaa ja
optimointia toimiakseen tehokkaasti

* Optimoitu SEM on tehokas tapa saada
nakyvyytta ja ohjata kavijoita omiin
kanaviin

* Google Hotels ja Things To Do toimivat
CPC-mallilla

Huomioitavaa

* |oydettavyys ja nakyvyys Googlessa on
ensiarvoisen tarkeaa - toimivaan SEO ja
SEM kannattaa panostaa.

* Huomiol myos Google Business Profile,
Hotels, Thing to Do

* Matkailuyritykselia on hyva olla SEO ja
SEMille selkedt tavoitteet ja mittarit, joiden
perusteella nakyvyytta 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



OTA (Online Travel Agency)

& Expedia B

“ Hotels.com

Kuvaus

* OTA-kanaval 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 ja haasteet

Vahvuudet

Isot OTA-kanavat kayttavat huomattavia
budjetteja markkinointiin ja
asiakashankintaan ja siten dominoivat
hakukonenakyvyytta seka SEO etta SEM

OTA-kanavat tavoittavat suuria yleisoja,
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” = hintasaannot kanavissa

~

Liiketoimintamalli ja komissio

* Tyypillisesti OTA-kanava veloittaa

komission (%) toteutuneesta varauksesta

* Komissiot ~10-30%
= OTA-kanavat tarjoavat erilaisia

maksullisia ratkaisuja lisanakyvyyteen ja
markkinointiin

Huomioitavaa

* Matkailuyrityksella on hyva olla

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

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

OTA-kanavat toimivat konversiokanavana,
mutta luovat myos tunnettuutta,

nakyvyytta ja suoraa kauppaa myos
yrittajan omaan kanavaan



Matkailualan suurimmat toimijat omistavat suurimman osan kaytetyimmista
ja tunnetuimmista digitaalisista jakelukanavista ja brandeista

"The Big Four"

BOOKING
HOLDINGS

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 = Airbnb = Tripadvisor
= Priceline = Hotels.com = Hoteltonight = Viator
= Agoda = Vrbo ® Luxury Retreats = Qyster
= Rentalcars.com = Travelocity = Jetsetter
= Kayak = Hotwire Revenue: 5.99 B USD = Cruise Critic
= Rocketmiles = Orbitz = 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
kavijamaariltaan globaalisti TOP 20 matkailualan suurimpien verkkosivustojen joukkoon

@ Visit Finland




Aggregaattori / Meta (Aggregators / Meta searches)

\\ ! 'I

>o=< Skyscanner
K A YA K

‘Tripadvjsor
trivago

Kuvaus

Vahvuudet ja haasteet

N

Liiketoimintamalli ja komissio

Huomioitavaa

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

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

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

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

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher

Vahvuudet

* Tavoittavat suuria yleisdja, jotka ovat
kiinnostuneita matkustamaan tai
suunnitielevat matkas

= "Billboard effect”

* Last minute -varaukset

= Tavoittavat hintatietoisia kulutiajia
Haasteet

= Hintavat lisanakyvyystuotteet

* “Price panty” = hintasaannot kanavissa

= Tyypillisesti aggregaattori / meta-kanava

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

Aggregaattori / meta-kanavat tarjoavat
enlaisia maksullisia ratkaisuja
lisanakyvyyteen

= Huomioi, miten ern kanavat toimivat ja

missa kanavissa inventaarisi on
loydettavissa ja varattavissa

= Aggregaattori / meta-kanavat toimivat

apuna matkailijalle matkan suunnittelussa,
toimivat usein kohteiden tarjonnan,
tuotteiden ja hintojen vertailupalveluina



Petipankit (Bedbanks)

hotelbeds
Webteds
<2 NordBeds

-~

Kuvaus Vahvuudet ja haasteet Liiketoimintamalli ja komissio Huomioitavaa
= B2B-kanava Vahvuudet » Petipankit toimivat valittajina * Matkailuyritykselia on hyva olla
= Petipankit toimivat valittajina tai « Petipankit mahdollistavat inventaarin matkailuyrityks_sgn. matkqtoimistojen a jakelqkanavastrategia. selkest tavoitteet ja
tukkumyyjing, jotka valittavat jakelun laajalle verkostolle matkanjarjestajien ja muiden mittarit, esim. onko kannattavampaa
majoitusinventaaria muihin kanaviin (esim jakelukanavien valilla myyda alemmalla nettohinnalla iiman
OTAt, matkanjarjestajat, lentoyhtiot) = Petipankit ostavat yleensa suuria maana _komsss:ota - korkea.mrpalla hmnalla
Haasteet inventaaria edullisella hinnalla josta maksetaan komissio (esim. OTA).
= Suurimpina toimijoina Hotelbeds, X
WebBeds ja Travco = Nettohinnoittelu ja hintapaine (nettohinnalla) ja myyvat inventaarin
o i _ . "Pri " = hi K . eteenpain tukkuhinnoilla (maksamaansa
= NordBeds on Pohjoismaihin keskittynyt rice parity” = hintasaannot kanavissa nettohintaa korkeammilla hinnoilla)

petipankki

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher



GDS (Global Distribution System)

dMaDEUS

-
Travelport
Kuvaus

= GDS on varaustyokalu, jonka avulla
matkanjarjestajat voivat tarkastella
tuotteita, etsia ja vertailla
varausvaihtoehtoja seka varata tuotteita,
kuten lentoja, hotellihuoneita, vuokra-
autoja

@ Visit Finland  Source Simon-Kucher

Vahvuudet ja haasteet

vahvuudet
= Globaali kattavuus

* Laaja jakeluverkosto, johon kuuluu
esimerkiksi matkatoimistoja ja
matkanjarjestsjia

* Paljon jakelukanavia yhden kanavan
Kautta

Haasteet

= Mahdollisesti kallis pienten toimijoiden
nakokulmasta

= Hyoddyntaa vanhempaa teknologiaa

v

Liiketoimintamalli ja komissio

= GDS tyypillisesti veloittaa komission
toteutuneesta varauksesta

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

Huomioitavaa

= GDSn jakelukanavien laajuus ja nakyvyys
globaaleille toimijoille

= Komissiot ja niiden vaikutus katteeseen
muihin kanaviin verrattuna
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Kaytetyimmat online —

jakelukanavat
markkinoittain



Majoitus

Merkittavimmat jakelukanavat markkina-alueittain

_ — | L
Rank France I I Germany - Italy I I Netherlands Spain i Sweden : = UK - USA E
—— == | S ]
OTAs OTAs Travel Aggregators Travel Aggregators Travel Aggregators OTAs OTAs OTAs
1
4.00 4.25 4.00 4.00 3.75 3.75 4.25 4.25
Travel Aggregators Travel Aggregators OTAs OTAs OTAs Travel Aggregators Travel Aggregators Travel Aggregators
2
85 8N5 3.50 3.50 3.50 3.50 4.00 4.00
Search Engines Search Engines Search Engines Search Engines Search Engines Search Engines Search Engines GDS
3
825 3.00 825 3.50 3.25 825 3.25 3.00
Social Media Social Media Social Media Social Media Social Media Social Media Social Media Search Engines
4
2.75 2.50 2.75 3.00 2.50 2.75 2.75 3.00
GDS GDS GDS GDS Bedbanks Online TourOperators GDS Social Media
)
2.25 2.00 2.00 1.75 2.00 2.25 2.25 2.50
Online Tour Operators Online Tour Operators Online Tour Operators Bedbanks GDSs GDSs Bedbanks Online Tour Operators
6
1.75 1.75 1.75 1.50 2.00 2.00 1.50 2.00
Bedbanks Bedbanks Bedbanks Online Tour Operators Online Tour Operators Bedbanks Online Tour Operators Bedbanks
7
1.50 1.50 1.75 1.25 1.75 1.75 1.25 1.75
@ Simon-Kucher | Visit Finland Internal Guidebook Launch - 31 May 2023
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Majoitus

Merkittavimmat OTA-kanavat markkina-alueittain

Rank France I I Germany - Italy I I Netherlands Spain £ Sweden | pam UK 7 <] USA —_—
Hotels:
Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com
1
4.25 4.75 442 4.42 417 4.42 4.67 450
Expedia Expedia Expedia Expedia eDreams Expedia Expedia Expedia
2
292 3.75 3.50 342 3.08 342 3.75 4.33
Opodo Ab-in-den-Urlaub eDreams Hotels.com Expedia Hotels.com Hotel.com Hotel.com
<)
2.75 3.00 3.00 2.58 3.00 2.58 341 3.17
Vacation rentals:
Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com Booking.com
1
4.25 4.75 4.42 4.42 417 417 4.67 4.50
Airbnb Airbnb Airbnb Airbnb Airbnb Airbnb Airbnb Airbnb
2
4.08 4.17 3.83 3.83 4.08 4.08 3.25 4.42
Gites HomeToGo Casevacanza HomeToGo HomeToGo vrbo vrbo
3
2.50 2.67 1.33 2.08 1.58 1.75 2.67

O

Visit Finland

Simon-Kucher | Visit Finland Internal Guidebook Launch - 31 May 2023
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Booking.com

Source market: France, Germany, Italy, Netherlands, Spain, Sweden, UK, USA

Business model facts

Commission model % off end price Core product Hotels
Typical commission 15-20%¢ Secondary Flights, packages &
rate Rt products excursions
e
B k m Price parity Yes, with provider’s direct . . .
oo |ng.C0 requirement website Cancellation policy Flexible
Additional f Procerz?/lig?ncre?etnﬁgqFl)ignmems’ Real-time Y
onattees P gp 9 inventory es
placement

Payouts

KPIs

# of Finnish properties (seasonal median) ~2900 Desktop 42.5%

Device distribution

Total yearly visit 453M Mobile web 57.5%

Monthly visits 37.8M 18-24 _ 19%

Monthly unique visitors 15.8M 25-34 B 0%

Yearly change 0 35-44 B 1%

o ) Target segment (age)

Visit duration 9:17 min 45-54 B %

Pages per visit 9.87 55-64 B 8%

Bounce rate 30.98% 65+ i 6%

Visit Finland Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23
Itk il Source: Simon-Kucher; Booking.com; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Booking.com

= Part of Booking Holdings that
owns several online travel
brands such as Priceline and
Agoda — Booking Holdings have
a total of $17B+ in revenue

= Best performing OTAin the
selected markets as it provides
most visibility for potential
customers

= Known for its user-friendly design
and features such as free
cancellation options, real-time
availability, and instant
confirmation

» The commission rates typically
climb up to 20% excluding
additional services such as
premium listing placement




Expedia

Source market: France, Germany, Italia, Hollanti, Sweden, UK, USA

& Expedia

Commission model % off end price

Typical commission

-200,
i 15-20%
Price parity Yes, with provider’s direct
requirement website

Additional fees -
listing placement

Payouts

Credit card, providing premium

Business model facts

Core product Hotels
Secondary Flights, packages &
products excursions
Cancellation policy Flexible
Real-time Y
inventory es

# of Finnish properties (seasonal median)

Total yearly visit
Monthly visits

Monthly unique visitors
Yearly change

Visit duration

Pages per visit

Bounce rate

R— Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23
Visit Finland

~3200

Device distribution

30.5M
2.5M
1.6M

)

5:41 min

Target segment (age)

7.11

33.8%

Source: Simon-Kucher; Expedia; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Desktop 38.2%

Mobile web 61.8%

18-24 B 9%

25-34 B 0%

35-44 B 2%

45-54 B 15%

55-64 B o

65+ 7

Expedia

= Part of Expedia Group that owns
several online travel brands such
as Hotels.com and Trivago —
Expedia Group have a total of
$11B+in revenue

= 2nd pest performing OTA in the
selected source markets (3"
best in Spain) as it provides the
most visibility for potential
customers

= Mobile-app which make it easy
for customers to plan and book
their travel itineraries. Expedia
also offers customer support
services, travel insurance, etc.

» The commission rates typically
climb up to 20% excluding
additional services such as
premium listing placement

i -



Airbnb

Source market: Germany, France, Germany, Italy, Netherlands, Spain, Sweden, UK, USA

Commission model % off end price

Typical commission
ypical co Ss1o 3% for host, 11% from customer

‘ rate
L on i b requirement "
G I r n Additional fees No
Payouts

# of Finnish properties (seasonal median) 4000+
Device distribution
Total yearly visit 105.8M
Monthly visits 8.8M
Monthly unique visitors 3.7M
Yearly change 0
Target segment (age)
Visit duration 8:51 min
Pages per visit 20.52
Bounce rate 27.3%

Visit Finland Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23
Itk il Source: Simon-Kucher; Airbnb; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Core product

Secondary
products

Cancellation policy

Real-time
inventory

Desktop
Mobile web
18-24
25-34
35-44
45-54
55-64

65+

Business model facts

Vacation rentals

Boutique hotels, activities

Flexible

Yes

45.8%
54.2%
B 230
. 2
B 20%
B 4%
B
B 5%

Airbnb
= Best performing vacation rental

OTAin the selected source
markets after Booking.com
known for acting as a link
connecting hosts to travelers
looking for accommodation

Additionally, Airbnb offers a
variety of experiences and
activities to enhance traveler's
experience

Compared to other OTAs, the
commission rates are very
affordable for the host, as
majority of the commission is
charged from the customer




ab-in-den-urlaub

Source market: Germany =

ot il

= Part of Invia Group among other
I o Package tours, . ;
Commission model Commission % Core product Accommodation travel companies like Fluege.de,

—— Reisen.de etc.

: Typical commission ~10-15% SISl Ll Flights, Travel insurance .
abindenurlaub e sraluisis = Invia Group have a strong

Real-time inventory Yes Cancellation policy 24h/ Flexible re-booking preser_Ice I!‘l the travel 'r_]dUStry’
especially in DACH region

Payouts = Ab-in-den-Urlaub has network of

~50k hotels worldwide

# of Finnish properties (seasonal median) ~100 Desktop 25.1%
Device distribution

Total yearly visit 40M Mobile web 74.9%

Monthly visits 3.3M 18-24 B 6%

Monthly unique visitors 1.8M 25-34 | SEZ

Yearly change 0 35-44 I 22

Visit duration 7:09 min IR S e 45-54 B 3%

Pages per visit 8.09 55-64 B 1%

Bounce rate 35.8% 65+ B

Visit Finland Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23
' UL Source: Simon-Kucher; ab-in-den-urlaub; Invia Group; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)




Majoitus

Merkittdvimmat aggregaatit markkina-alueitain

I ] Lo
Rank France I I Germany - Italy I I Netherlands — Spain £ Sweden : = UK = = USA E
Google Hotels Google Hotels Google Hotels Google Hotels Google Hotels Google Hotels Google Hotels Google Hotels
1
4.92 475 4.33 4.33 4.33 4.33 4.75 4.83
Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor
2
3.83 4.08 4.33 4.00 433 4.25 417 4.00
Skyscanner Skyscanner Skyscanner Skyscanner Skyscanner Momondo Momondo Kayak
3
3.58 3.67 3.58 3.92 3.92 342 3.83 BI5g

O

Visit Finland

Simon-Kucher | Visit Finland Internal Guidebook Launch - 31 May 2023




Tripadvisor

Source market: Germany

Business model facts

&® Tripadvisor -

Commission model

Typical commission

Price parity
requirement

Additional fees

Payouts

% off end price
(also CPC)

~15-25%

No

No

Core product

Secondary

products

Cancellation policy

Real-time
inventory

Travel reviews
n

Accommodation, Activities,
Attractions

Flexible

n

# of Finnish properties / activities 3000/ 5000
Total yearly visit 165M
Monthly visits 13.7M
Monthly unique visitors 8.8M
Yearly change 0
Visit duration 3:21 min
Pages per visit 5.04
Bounce rate 53.6%

@ Visit Finland

Device distribution

Target segment (age)

Mobile web

Desktop

18-24

25-34

35-44

45-54

55-64

65+

28.7%

71.3%
B 17
I 07
I 22
B 17
B 10%
B 5%

Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23, CPC = cost-per-click vary depending on region, seasonality,

and competition and can be operated within a bidding model

Source: Simon-Kucher; Tripadvisor; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Tripadvisor

Tripadvisor is known from travel
reviews as a metasearch channel
offering products from
accommodation to activities,
attractions, and information on
even restaurants

Large reach within travel industry
and used in both research and
booking phases

The commission rates typically
around 15-25% excluding
additional services such as
premium listing placement

From aggregator/metasearch
channels Tripadvisor has the
highest market potential to
Finland in accommodation
segment — important for activity
and attractions segment as well



Skyscanner

Source market: Germany

Business model facts

CPC & CPA Skyscanner

Cost structure (bidding operated) Core product Flights
= Skyscanner is one of the first
\lz Real-time inventor Yes SEECIE Ty Accommodation, car rental travel aggregator/metasearch
AN y ' . .
—— Sk.ysca nner products websites, allowing travelers to
Payouts compare prices to find the right

option for them

= |n terms of website behavior (visit
duration, pages per visit, and
bounce rate) Skyscanner is one
of the best performing

o~ ] it  over 0 nguagee:
KPIs
= Available in over 30 languages in

# of Finnish products ~2100 Desktop 40.6% 52 markets
Device distribution
Total yearly visit 62M Mobile web 59.4% = Offers a set of partner tools e.g.
for blog writer integr
Monthly visits 510 18-24 I Sl TSI
Skyscanner into their blogs
Monthly unique visitors 2.4M 25-34 B 25 through links, banners, widgets,
Vemrly e o 35-44 I 21 AP, Sl
Target segment (age
Visit duration 7:11 min S 45-54 B 2%
Pages per visit 8.98 55-64 Il 6%
Bounce rate 27.3% 65+ B 4%

region, seasonality, and competition and can be operated within a bidding model Source: Simon-Kucher; Skyscanner; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 70

R— Note: Seasonal median calculated from availability on dates 1/4/23, 1/7/23, 1/10/23, and 27/12/23, CPC = cost-per-click vary depending on
Visit Finland
2023)



Aktiviteetit ja retket

Aktiviteettien ja retkien merkittavimmat myyntikanavat

o — g Il L B=
Rank France I I Germany - Italy I I Netherlands — Spain & Sweden - UK = = USA —
Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Tripadvisor Viator Viator
1
450 450 450 4.50 450 450 4.75 4.75
Viator Viator Viator Viator Viator Viator Tripadvisor Tripadvisor
2
4.25 .4.00 .4.00 .4.50 4.25 .4.50 4.50 4.50
GetYourGuide GetYourGuide GetYourGuide GetYourGuide Civitatis GetYourGuide GetYourGuide GetYourGuide
3
BY5 3.50 3.50 3.75 3.50 3.75 3.50 3.25

O

Visit Finland

Simon-Kucher | Visit Finland Internal Guidebook Launch - 31 May 2023




Viator

Source market: Germany

Business model facts

Commission model

Typical commission

% off end price

° I rate ~20-25%
‘ a t() I ) Price parity
requirement No
Additional fees No

Payouts

# of Finnish products
Total yearly visit
Monthly visits

Monthly unique visitors
Yearly change

Visit duration

Pages per visit

Bounce rate

~900
Device distribution
8M
669K
468K

)

Target segment (age)
3:27 min

2.6

63.4%

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; Viator; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Core product

Secondary
products

Cancellation policy

Real-time
inventory

Desktop
Mobile web
18-24
25-34
35-44
45-54
55-64

65+

Activities and attractions

N/A
Flexible

Yes

32.7%
67.3%
I 23%
I 3370
B 20%
B 13%
| L
5%

Viator

Viator owned by Tripadvisor
holds majority of the market in
the North America, but has also
presence in Europe

By listing into Viator, supplier gets
listed to Tripadvisor exposing to a
larger market

The commission rates are
typically around 20-25%
excluding additional services
such as premium listing
placement



GetYourGuide

Source market: Germany

Business model facts
G E T Commission model % off end price
|

Typical commission

YOUR =
Price parity

G U ’ D E requirement No
Additional fees No

Payouts

Core product

Secondary
products

Cancellation policy

Real-time
inventory

Tours, activities, experiences

N/A

Flexible

Yes

# of Finnish products
Total yearly visit
Monthly visits

Monthly unique visitors
Yearly change

Visit duration

Pages per visit

Bounce rate

~350
Device distribution
24.4M
2M
1.4M

)

Target segment (age)
4:22 min

4.2

52.7%

@ Visit Finland  Source: Simon-Kucher; GetYourGuide; Similarweb (Germany, Feb 2022 — Jan 2023)

Desktop
Mobile web
18-24
25-34
35-44
45-54
55-64

65+

24.7%
75.3%
B 8%
I 30%
I 227
I 6%
B o
B 6%

GetYourGuide

» GetYourGuide has the most visits
out of activity and attraction
specialized vendors in Germany

* In European market,
GetYourGuide is popular but
ranked behind Viator in a global
scale

= The commission rates are
typically around 20-30%

7



MUISTILISTA VIELA ENNEN KESAA

1. Huolehdi, ettd oma media on ajan tasalla ja kunnossa

Kotisivut

Sosiaalinen media

-> Kayta tekodalya hyoddyksi!
2. Seuraa asiakkaan polkua analytiikasta (esim. Google GA4)

Tiedatkd mista asiakkaasi polku lahteejaminne se paattyy?

Miten jamista asiakkaat etsivat tietoa yrityksesi palveluista ja tuotteista?
3. Hyddynnéa omia palveluita markkinoitaessa arvon tuottamiseen
4. Varmista Google-nakyvyys

Google Business

Google Hotels

Google Things to Do

SEO & SEM

5. Hyodynn& OTA-kanavien ja aggregaattien tuoma lisdarvo nakyvyydessa, markkinoinnissaja myynnisséa

;."'c"gritgs ;



Ajankohtaista

Tiina Backman, Yrityssalo

&
Saby .
16.5.2025 W% yrityss=




» Keskustelutilaisuus Teljon luontotalon ja Kirjakkalan

tulevaisuudesta seka Tullinmetsan kehityshankkeen tilanteesta

« 27.5.2025 klo 14.00 — 15.30 Teijon luontotalolla
* [Imoittaudu mukaan

» Osaamisraketti —valmennus alkaa syyskuussa 2025

« Pk-yrittdjille ja heidan tyontekijdilleen, jotka haluavat kehittda itsedan ja mahdollisuuksiaan yrityksessaan
ja tyoelamassa

« Valmennus koostuu Bootcampeista, verkkotreeneista tai Kehitysmoottorista, joiden avulla
kehitystoimintaa toteutetaan

» Lue lisda valmennusohjelmasta

« Haku kaynnissa - lImoittaudu mukaan

¥4
A - g
@, yritys - T to\ i maaseutu fi


https://www.lyyti.fi/reg/Teijon_kansallispuston_keskustelutilaisuus_1576
https://yrityssalo.fi/hankkeet/osaamisraketti/
https://link.webropolsurveys.com/Participation/Public/c64d150c-4895-4bd8-9158-2566cda598cd?displayId=Fin3325313

« Matkailutoimijoiden iltapaivakahvit 10.9.2025 klo 13.00-16.00

 Site Visit & Inspection —matka matkanjarjestajille Saloon / syys-lokakuu 2025

« Kutsutaan kohdennetusti Suomessa toimivia incoming —toimijoita, jotka tekevat
yhteistyota kv-matkanjarjestgjien kanssa

« Osallistavat tyOpajat digitaalisen osaamisen kehittamisessa ja kilpailukyvyn
edistamiseksi / syksy 2025
» Digitaalisiin ty6kalut ja alustat seka tekoalyn uusimmat ratkaisut
» Digitaalinen asiakaspolku ja |6ydettavyys
« Digitaalinen markkinointi ja jakelualustat osana yrityksen kilpailukykya ja digitaalista [6ydettavyytta

X4
TRXNG o 2
¥ yritys | e T maaseutu-fi
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