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Miten valmistautua ITB-matkailumessuille? 
MUUTAMIEN HILJAISEMPIEN vuosien jälkeen messujärjestä-
jät ympäri maailmaa raportoivat kasvavia näytteilleasettaja- 
ja vierailijalukuja. Vuosittain maaliskuun alussa Berliinissä 
järjestettävä ITB on maailman suurin matkamessutapahtu-
ma, johon osallistuu yli 180 maata, 10 000 näytteilleaset-
tajaa, 1000 huippuostajaa, 109 000 ammattilaista ja lähes 
160 000 matkailusta kiinnostunutta asiakasta. 

Messuille osallistuminen on kallis investointi ja osa 
yrityksen markkinointia. Se liittyy markkinointisuunnitel-
massa markkinointiviestintään eli osallistuminen voi olla 
osa mainontaa, myyntiä, menekinedistämistä ja suhdetoi-
mintaa. Messusuunnitelma kannattaa työstää muutamiksi 
vuosiksi eteenpäin. Osallistumiselle voi olla erilaisia tavoit-
teita, esimerkiksi myynti ja myynnin edistäminen, uusien 
asiakkaiden ja uusien markkinoiden löytäminen tai uuden 
tuotteen lanseeraus. 

Jos yrityksellä ei ole aiempaa kokemusta messuista, 
voi ensimmäinen vierailu olla ns. tutustumiskäynti. Tämän 
aikana voi esimerkiksi tarkkailla kilpailijoiden tarjontaa ja 
osastoja sekä asiakkaiden mielenkiinnon kohteita. Lisäk-
si kannattaa osallistua asiantuntijaluennoille ja kerätä eri-
laista materiaalia sekä ideoita oman yrityksen tulevaan 
messuosallistumiseen. Myyntitapaamisia voi järjestää il-
man omaa messuosastoakin. Kannattaa tutustua etukä-
teen näytteilleasettajalistaukseen ITB:n verkkosivuilla. ITB 
tarjoaa ”Speed dating” -nimellä mahdollisuutta tavata po-
tentiaalisia ammattilaisasiakkaita kuten matkanjärjestäjien 
edustajia. Muutaman vuoden aikana on ollut myös mah-
dollista tavata ns. ”Buyers Circle” -ostajia, joita on noin 
1000. He tekevät ITB:ssä todella suuria ostoja, ja heidät 
valitaan erillisen hakumenettelyn kautta.

Visit Finland on jo vuosia osallistunut ITB-messuille yh-
dessä toisten Pohjoismaiden kanssa. Yritys voi varata pöy-
dän Visit Finlandin osastolta tai koittaa löytää synergiaa 
joidenkin muiden suomalaisten yritysten kanssa ja varata 
niiden kanssa yhteisosaston.  Kolmas vaihtoehto on mennä 

teemalliselle osastolle tavoittelemaan tarkkaan määriteltyjä 
kohderyhmiä, esimerkiksi seikkailumatkailijoita.

Messuille osallistuessa perusasioiden pitää olla kun-
nossa: yrityksen käyntikortit painettuina sekä verkkosi-
vut ajan tasalla kieliversioineen, tuotekuvauksineen ja ku-
vineen. Omat tuotteet ja palvelut on hyvä miettiä myös 
pitsauksen eli myyntipuheen muotoon. Mieti miten pystyt 
kertomaan muutamassa minuutissa koukuttavasti tarjoo-
mastasi siten, että se houkuttelee potentiaalisen ostajan 
keskustelemaan kanssasi lisää. 

SuoMa-hankkeessa päätettiin varmistaa, että kaikil-
la hankkeessa mukana olevilla yrityksillä oli mahdollisuus 
keskustella potentiaalisten ostajien eli valittujen matkan-
järjestäjien kanssa. Hanke järjestikin kaksi erillistä work
shopia Berliinissä, joihin osallistui yhteensä kuusi matkan-
järjestäjätahoa. Ajatuksena oli, että ensitapaamisen jälkeen 
kontaktia on helppo jatkaa puolin ja toisin.

Susanna Saari, Turun ammattikorkeakoulu

JOHKUlta. Bokun toimii pitkälti samalla periaatteella, 
mutta yrityksesi maksaa kiinteän kuukausimaksun riip-
pumatta myynnin määrästä.

Pieni yritys (esimerkiksi luontoaktiviteettien tarjoaja) saat-
taa pärjätä ilman omien kotisivujen online-varausta te-
kemällä välityssopimuksen online-myynnistä sovitulla 
komissiolla toisen organisaation kautta. Tällöin luontoak-
tiviteetteja tarjoavan yrityksen tarjonta löytyy esimerkik-
si valitun hotellin, incoming-toimiston tai alueellisen mat-
kailumarkkinointiyrityksen verkkokaupasta. Ensimmäisiä 

esimerkkejä on myös siitä, että alueelliset matkailumark-
kinointiorganisaatiot ovat kiinnostuneita kehittämään on-
line-myyntiään tekemällä sopimuksen esimerkiksi Bókunin 
tai JOHKUn kanssa.

Mikäli tuntuu liian työläältä etsiä itse sopiva online-varaus- 
ja maksuratkaisu, tiedustele esimerkiksi alueellisen matkai-
lumarkkinointiorganisaation kehityssuunnitelmia tai kokoa 
muutaman yrityksen ryhmä, jossa lähdette yhdessä kehit-
tämään online-ratkaisua vaikkapa ELY-keskuksen yritys-
ryhmähankkeen kautta.

29

https://vimeo.com/239988782
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