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Alkusanat 

Tämä digiopas on tarkoitettu käytännönläheiseksi työkirjaksi Sinulle 
matkailualan yrittäjä tai toimija, joka haluat parantaa yrityksesi 
digitaalisen liiketoiminnan valmiuksia. Oppaasta voi olla sinulle apua, jos 
mietit esimerkiksi seuraavia asioita: 

• Miten hyödyntää paremmin digitaalisuuden suomia 
mahdollisuuksia yrityksessä?

• Mikä tarkoitetaan digitaalisella asiakaspolulla? 

• Miten parantaa yrityksen näkyvyyttä ja löydettävyyttä verkossa?

• Miten hyödyntää sosiaalista mediaa markkinoinnissa?

Tämän kaltaisiin kysymyksiin opas pyrkii tarjoamaan vastauksia ja vink-
kejä. Voit tutustua oppaaseen luku luvulta, tai syventyä niihin aiheisiin, 
jotka tuntuvat sinusta tarpeellisilta. Jokaisesta luvusta löytyy tiivis joh-
danto aiheeseen sekä pohdintatehtäviä, jotka auttavat sinua tarkastele-
maan asiaa käytännönläheisesti, oman yrityksesi tai työsi näkökulmasta. 

Digitalisaatio on laaja aihe, eikä tämä opas ole sen lähestymisessä kaiken 
kattava. Oppaassa pyritään käsittelemään kuitenkin matkailuyrityksen 
digitaalisen liiketoiminnan kannalta keskeisimpiä teemoja. 

Lämpimästi tervetuloa digioppaan pariin! 

Oppaan laatijat
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1. TÄSMENNÄ YRITYKSESI DIGIAJAN 
STRATEGIA

Digitalisaatio on yksi matkailuun keskeisesti vaikuttavista mega-
trendeistä. Muutosvoimansa digitalisaatio saa teknologiasta, jonka 
nopea kehittyminen muokkaa voimakkaasti asiakkaiden kulutta-

jakäyttäytymistä ja markkinoiden dynamiikkaa. Digitalisaatio haastaa 
matkailuyritysten perinteisiä liiketoimintamalleja, mutta toisaalta se luo 
yrityksille myös uusia mahdollisuuksia. Kannattaa siis pohtia, miten voi-
sit omassa (liike)toiminnassasi huomioida ja konkreettisesti hyödyntää 
digitalisaation suomia mahdollisuuksia. 

Digitalisaatio voi suoda yritykselle monenlaisia mahdollisuuksia:

 • Liikevaihdon kasvua

 - Uudet markkinat ja kohderyhmät
 - Lisä- ja ristiinmyynti
 - Henkilökohtaiset suositukset
 - Kohdennettu markkinointi
 - Uudet digitaaliset palvelut ja ansaintamallit
 - Ostamisen helppous ja vaivattomuus
 - Ostamista tukeva palvelu ja sisältö

 • Kustannusten ja ajan säästöä – enemmän tehokkuutta

 - Toimintojen automatisointi
 - Itsepalvelutoiminnot
 - Tietojärjestelmät ja varastojen optimointi
 - Työvälineohjelmat arjen apureina
 - Mittaaminen
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 • Parempaa laatua

 - Asiakasdatan hyödyntäminen toiminnan kehittämisessä
 - Läsnäolo asiakkaiden parissa, avoimuus
 - Asiakkaiden osallistaminen 
 - Arvioinnit ja niiden hyödyntäminen
 - Syvempiä asiakassuhteita; Social selling

Digitaalisuuden hyödyntämistä käytännössä: 

 • Verkkosivujen, -palveluiden ja -kaupan kehittäminen

 • Online-varausmahdollisuus

 • Hakukoneoptimointi (SEO)

 • Hakukonemarkkinointi (SEM)

 • Blogit

 • Verkkomainonta

 • Some ja some-mainonta

 • Kiinnostava digitaalinen sisältö ja tarinat

 • Kävijöiden osallistaminen ja ratings

 • Viraalimarkkinointi

 • Vaikuttajat, kumppanit ja verkostot

Mistä lähteä liikkeelle? 

Liiketoiminnan digitalisoinnin perusedellytyksinä voidaan pitää ymmär-
rystä, osaamista ja tarvittavia työkaluja. Ennen kaikkea tarvitaan 
ymmärrystä; myönteistä suhtautumista digitalisaation tuomiin muutok-
siin, kykyä nähdä sen suomat mahdollisuudet ja halua kehittää yrityksen 
toimintoja. Osaaminen karttuu kyllä matkan varrella ja tarvittavia työka-
luja voi hankkia. Kaikkea ei myöskään tarvitse kehittää kerralla tai osata 
tehdä itse, vaan apua voi pyytää ulkopuolelta, kunhan yrityksessä on 
visio siitä, mitä halutaan saavuttaa. 
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Yrityksessä on hyvä miettiä niin sanottua digiajan strategiaa, joka ottaa 
kantaa siihen, millaisia valintoja yrityksen tulee tehdä matkalla kohti 
visiota; millaisia keinoja ja toimenpiteitä tarvitaan digiajassa yrityksen 
menestyksekkään liiketoiminnan aikaansaamiseksi ja pyörittämiseksi. 
Sanotaan, että ajattelu on strategiatyön tärkein työkalu.  

Alla olevien kysymysten avulla voit pohtia digiajan strategisia kysymyk-
siä oman yrityksesi kannalta ja luoda sitten yrityksellesi digiagendan.

Pohdittavaa:

1. Mikä on yrityksesi liikeidea ja toiminta-ajatus. Mitä teette? 
Kenelle tuotteenne ja palvelunne on suunnattu, mitä tarpeita 
ne täyttävät? Miten digitalisaatio on mahdollisesti muuttanut 
toiminta-ajatustanne, vai onko?

2. Täsmennä yrityksesi visio; tavoite esimerkiksi viiden vuoden 
päässä. Kuvaile sitten lyhyesti digiajan strategiaanne: Millaisten 
keinojen ja toimenpiteiden avulla voitte päästä tavoitteeseenne?

3. Mitä mahdollisuuksia digitaalisuus voi antaa yrityksellesi; 
erityisesti liikevaihdon kasvattamisen, toiminnan tehostamisen 
tai laadun tuottamisen näkökulmasta? 

4. Halutessasi voit pohtia vielä tarkemmin digiajan strategisia 
kysymyksiä: 

 - Mihin keskitymme ja mihin emme?  
 - Kilpailu vai yhteistyö?  
 - Johtaako vai seurata asiakasta?  
 - Eriyttää vai integroida?  
 - Innovatiivisuus vai tehokkuus?  
 - Tehdäkö itse vai ulkoistaa? 
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Luo yrityksellesi digiagenda! 

Digiagenda on:

 • Yksinkertainen työkalu muutoksen suunnitteluun

 • Toimeenpanosuunnitelma, jota täydennetään useita kertoja 
vuodessa

 • Suunnitelma, joka tähtää nimenomaan konkretiaan ja asioiden 
toimeenpanemiseen

 • Suunnitelma, jonka tavoitteena on saada aikaan konkreettisia 
tuloksia ja uudistuksia

 • Suunnitelma, jossa keskeisenä elementtinä ovat tavoitteet ja 
mittarit!

Hyödynnä esimerkkikuvaa mallina ja tee yrityksellesi vastaava suunnitelma:

Kuva 1. Digiagenda. Lähde: Piia-Pauliina Mäntysaari (2022), 
mukaillen Ilmarinen & Koskela (2017). 

DDiiggiiaaggeennddaa  -- eessiimmeerrkkkkii

PERUSEDELLYTYKSET
Esim. osaaminen, it-valmiudet, resurssit, kumppanit, it-valmiudet

TAVOITE/PÄÄMÄÄRÄ
Esim. Tuottaa asiakkaalle ylivertainen digitaalinen asiakaskokemus 

KEINO1
Kohteemme on 
helppo löytää ja 

varata.

KEINO2
Kohteessamme saa 

erinomaista 
palvelua.

KEINO3
Kohdettamme on 

helppo suositella ja 
sinne palataan.

1.1 Varauskalenteri

1.2 Google-mainonta

3.1 Sähköpostikiitos 
automaattisesti

2.1 Asiakastiedon 
hyödyntäminen
2.2 Tuotetiedon 
hyödyntäminen 3.2 Personoitu 

tarjouskirje 
säännöllisesti1.3 Nettisivu ja SEO

Mukaillen Ilmarinen&Koskela, 2017

toimenpiteet

MUISTA 
MITTARIT!

Millä 
aikavälillä

2.3 Sijaintitiedon 
hyödyntäminen
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2. TUNNISTA JA TAVOITA ASIAKKAASI 
VERKOSSA

Digitalisaatio on muuttanut ennen kaikkea ihmisten, matkailun asi-
akkaiden, käyttäytymistä. Asiakkaat liikkuvat yhä enenevässä mää-
rin verkossa; he etsivät tietoa, vertailevat matkakohteita, tekevät 

varauksia ja jakavat kokemuksiaan siellä. Matkailuyrityksessä onkin tär-
keää tuntea asiakkaansa ja ymmärtää heidän käyttäytymistään, jotta voi-
daan varmistaa, että yritys on asiakkaiden löydettävissä myös verkossa. 

Asiakkaan polku ja digitaaliset kohtaamispisteet

Matkailuyrityksessä keskeistä on hahmottaa asiakkaan digitaalinen 
asiakaspolku ja sen vaiheet; haaveilu, suunnittelu, varaus/osto, kokemi-
nen ja jakaminen. Toisin sanoen on tunnistettava, miten asiakkaasi polku 
tyypillisesti etenee haaveiluvaiheesta konkreettiseen suunnitteluun, 
varauksen tekoon, kokemiseen ja kokemuksen jakamiseen. Tämän poh-
jalta voit tarkemmin pohtia myös sitä, mitä ovat ne digitaaliset kohtaa-
mispisteet, joissa asiakas ja yrityksesi voivat verkossa toisensa kohdata. 

ASIAKKAAN POLKU

22.2.2022

Haaveilu

Suunnitteluvaihe Varaus - Ostovaihe Kokemisen vaihe Jakamisen vaihe

9

Suunnittelu Varaus / osto Kokeminen Jakaminen

Kuva 2. Asiakkaan polku. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).
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Matkailuyrityksen ja asiakkaan välisiä keskeisiä digitaalisia 
kohtaamispisteitä:

 • Omat kotisivut

 • Naapuriyrityksen kotisivut, alueen yhteiset sivustot jne.

 • Visit -sivustot, Outdooractive, #100syytämatkaillasuomessa

 • Google ja Googlen kuvahaku

 • Googlen videohaku ja YouTube-haku

 • Google Business Profile 

 • Google Maps

 • Google Travel

 • Ansaittu media: TripAdvisor ja muut suosittelupalvelut

 • Facebook, Instagram ja muut sosiaalisen median kanavat

 • Erilaiset blogit

 • Yhteismarkkinointikampanjat

 • Sähköpostimarkkinointi

 • Asiakaspalautteet ja niiden kerääminen (omilla kotisivuilla tai 
verkkokaupassa)

Google Business Profile

Kun asiakkaat etsivät tuotetta tai palvelua verkossa, valtaosa siihen liit-
tyvistä hauista tehdään Googlessa. Siksi ei ole yhdentekevää, miten yri-
tyksesi Googlesta löytyy. Kannattaakin pitää huolta siitä, että yrityksellä 
on ajantasainen Googlen yritysprofiili, eli Google Business Profile (ent. 
Google My Business). Googlen yritysprofiili tuo yrityksesi tiedot näkyviin 
Google-hauissa sekä Google Mapsissa. 
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Vinkit Google Business Profile -tilin hallintaan:

 • Huolehdi, että yrityksesi Google Business Profile -tilisi on 
kunnossa – suurin osa matkailijoista käyttää Googlea useassa 
ostopolun vaiheessa.

 • Varmista, että kaikki yrityksesi tiedot ovat ajan tasalla:

 - Yrityksen tiedot: sijainti, aukioloajat, yhteystiedot
 - Kuvat
 - Arvioinnit ja vastaukset
 - Postaukset
 - Tuotteet ja palvelut 

Tunne asiakkaasi

Asiakastuntemusta voi kasvattaa pohtimalla sitä, millaisia erilaisia osta-
japersoonia ja -profiileja yritykselläsi on ja millaista on heidän ostokäyt-
täytymisensä; missä kanavissa he verkossa liikkuvat, millaista tietoa 
sieltä etsivät ja mitä asioita arvostavat. Mitä useampia, erilaisia ostaja-
persoonia osataan tunnistaa, sitä monipuolisemmin yrityksen palveluita 
ja toimintoja voidaan kohdistaa näille erilaisille segmenteille. 

Muistathan, että digitalisaatio tarjoaa yritykselle apua myös ostajaper-
soonien ja -profiilien tunnistamiseen ja analysointiin. Esimerkiksi asi-
akkaan kuuntelukarttaa ja asiakkuuksien hallintajärjestelmää (CRM) 
kannattaa hyödyntää asiakastiedon keruussa ja tarkastelussa, sekä sitä 
kautta palveluiden kohdentamisessa.
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OSTAJAPERSOONA: NOORA

22.2.2022

Demografiset tiedot:
28-35 –vuotias

Nainen
35 000€ vuositulot

Tampere
Naimisissa, ei lapsia

Kiinnostuksen kohteet:
Some (IG=Instagram), 
matkustelu, sisustus

Harrastukset:
Juoksu, CrossFit, ruoanlaitto

Tavoitteet ja haasteet:
Intohimona ruoanlaitto ja 

matkustelu
Ajanpuute

Miten voimme auttaa:
Yhdistetään matkailu ja ruoanlaitto

Luodaan elämyksellinen 
oppimiskokemus hyvin järjestetty 

ruokamatkailukokemus paikallisista 
raaka-aineista

13

Kuva 3. Ostajapersoona Noora. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).

Asiakaspalautteet ja niiden hyödyntäminen 

Asiakkaiden antamia palautteita kannattaa seurata tarkoin, sillä nii-
den avulla voidaan lisätä merkittävästi ymmärrystä asiakkaiden koke-
muksista; aina asiakaspolun alusta jälkimarkkinointiin saakka. Tätä 
ymmärrystä on tärkeä hyödyntää yrityksen toiminnan kehittämisessä. 
Asiakkaiden jakamat positiiviset kokemukset, suosittelut, ovat matkai-
luyritykselle tärkeitä myös markkinoinnin kannalta ja tähän asiakkaita 
kannattaakin kannustaa. 
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Huomioitavaa on, että asiakaskokemus on kuitenkin aina subjektiivinen 
kokemus yrityksestä tai sen tuotteista ja palveluista, ja siihen vaikuttavat 
monet tekijät. Asiakaskokemus muodostuu kaikista niistä tunteista, koh-
taamisista ja mielikuvista, joita asiakkaalle on yrityksestä kertynyt asia-
kaspolun aikana ja se ohjaa voimakkaasti hänen ostokäyttäytymistään. 

Vinkki: Varmistathan, että asiakkaalla on mahdollisuus antaa palautetta 
yrityksellesi; esimerkiksi yrityksen kotisivuilla tai verkkokaupassa! 

Tsekkaa: Mitä meistä puhutaan?

https://www.google.com/alerts  
https://www.travelappeal.com

 

Asiakkaan 
odotukset

Asiakkaan 
kokemukset
kohteessa tai 

verkkokaupassa

22.2.2022

Markkinointiviestintä
Suosittelumarkkinointi

Yrityskuva
Suusanallinen viestintä

Asiakkaan tarpeet

Asiakaskokemus

Yrityskuva

Toiminnallinen 
laatu:

MITEN?

Tekninen laatu:
MITÄ?

47

Kokeminen 

Kuva 4. Asiakaskokemus. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).
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Pohdittavaa:

1. Millainen on yrityksesi tyypillisen asiakkaan digitaalinen asiakas-
polku? Mitä vaiheita ja digitaalisia kohtaamispisteitä siinä on? 

2. Kuvaa yrityksesi erilaiset ostajapersoonat ja -profiilit. Tunnistatko 
erilaisten asiakkaiden ja yrityksesi väliset kohtaamispisteet eri 
kanavissa?

3. Pohdi, mitkä asiat eri ostajapersoonille tai -profiileille ovat 
tärkeitä tai merkityksellisiä. Mitkä tekijät voisivat saada heidät 
kiinnittämään huomionsa yritykseesi tai tekemään ostopäätöksiä? 

Tehtävä: Huolehdi yrityksesi näkyvyydestä asiakkaidesi 
tärkeimmissä kohtaamispisteissä.

 • Tee lista kohtaamispisteistä, joissa ainakin haluat asiakkaillesi 
näkyä. Huomioi näkyvyytenne sekä matkailun yleisesti 
merkittävimmissä digitaalisissa kanavissa, että oman yrityksesi 
tärkeimmissä kanavissa.

 • Laadi karkea suunnitelma siitä, millä keinoin voisit kasvattaa 
yrityksesi näkyvyyttä näissä kohtaamispisteissä. Toteuta 
suunnitelmasi sinulle sopivassa aikataulussa.
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3. KOTIPESÄ KUNTOON! – YRITYKSEN 
DIGITAALINEN LÖYDETTÄVYYS JA 
HAKUKONEOPTIMOINTI

Matkailuyrityksen digitaalinen löydettävyys on kaiken lähtökohta 
kehitettäessä digitaalista liiketoimintaa. On siis ensiarvoisen tär-
keää, että asiakas voi mahdollisimman vaivattomasti löytää yri-

tyksesi ostopolkunsa eri vaiheissa ja eri kanavissa liikkuessaan. 

Kannattaa myös muistaa, että vaikka verkossa asiakas pystyy toimi-
maan esimerkiksi matkaa varatessaan hyvinkin itsenäisesti, voi hänellä 
kuitenkin tulla eteen tilanteita, joissa hän kaipaisi palvelua. Siksi yrityk-
sessä on varmistettava asiakaspalvelun saatavuus asiakaspolun eri vai-
heissa. Yrityksen yhteystiedot on myös oltava asiakkaalle viipymättä löy-
dettävissä.

9.3.2022

Facebook

Instagram

Google My Business
Naapurin kotisivut

Sähköpostiallekirjoitus

Linkit
Linkit

Linkit

Maksettu mainonta

Google

Omat kotisivut
verkkokauppa

Sähköpostimarkkinointi

Kuva 5. Digitaalinen löydettävyys. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).
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Digitaalisen löydettävyyden kannalta keskeistä on huolehtia siitä, että 
yrityksen kotisivut ja niiden sisältö ovat kunnossa ja hakukoneoptimoi-
dut. Hyvät käyttäjäystävälliset ja optimoidut verkkosivut skaalautuvat 
myös esimerkiksi varausjärjestelmää tai verkkokauppaa hyödyntäväksi.

Huomioitavaa kotisivujen sisältöön liittyen: 

 • Sivujen informatiivisuus: Mitä tietoa sivuilta pitää asiakkaalle 
löytyä ja miten se kannattaa esittää asiakaslähtöisesti? 

 • Sivujen laadukas sisältö ja huoliteltu ilme: Tekstien kuvien, 
videoiden, värien ja layoutin huolellinen suunnittelu ja toteutus.  

 • Sivujen käytettävyys ja palvelumuotoilu. 

 • Hakukoneoptimointi (tekstit, kuvien alt-tekstit, koodinpätkä GA). 

Miten sitten optimoida?

1. Varmista, että sivustollasi on käytetty sanoja, joilla hakuja tehdään. 
Voit selvittää käytetyimpiä hakusanoja Google-yritysprofiilissa, 
Google Trendsissä, Google Adsin avainsanatyökalulla (Keyword 
Planner) ja Google Search Console -verkkopalvelussa, sekä erilai-
silla ohjelmistoilla; kuten Semrush (https://www.semrush.com/).

2. Tarkista, että sivustossasi on hyvät metatiedot sekä SEO-otsikot 
(title) ja metakuvaukset (metadescripton) kieliversioittain.

3. Käytä yksittäisillä sivuilla otsikkotyylejä (H1, H2, H3). Varmista, 
että sivun pääotsikko (H1) on sivulla vain kerran.

4. Käytä leipätekstissä tärkeimpiä hakusanoja lauseissa sekä 
perusmuodoissa että taivutettuina.

5. Optimoi sivuston kuvat (kuvatekstit, alt-tiedot, kuvien 
tiedostonimet). Varmista, että kuvien tiedostonimet ja alt-tekstit 
vastaavat tuotteiden nimiä tai asioita, joita sivulla myyt. 
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6. Käytä sivustollasi linkkejä; sisäisiä ja ulkoisia, sekä ristiin 
linkityksiä. Hakukoneet arvostavat, kun 

 • linkki on muualle kuin etusivulle.

 • linkittäjä on luotettava sivusto; luotettavana pidetty sivusto 
näkyy oman alansa hakutulosten kärjessä. 

 • linkki on suosittu; myös muut sivustot linkittävät kyseistä sivua. 

 • linkki on lähteestä, joka käsittelee samoja asioita kun oma 
sivustosi.

 • linkki on tekstimuodossa; laadukkain linkki on normaali 
tekstilinkki, ei esimerkiksi kuva.

 • linkin ankkuritekstissä esiintyy sana, jolla halutaan näkyä 
hakutuloksissa. 

 • laadukas linkki on artikkelin tai sivun sisällössä, ei esimerkiksi 
ylä- tai alatunnisteessa.

7. Varmista sivujesi sisällön helppo jakaminen, jotta some- ja 
kotisivumarkkinointi on mahdollista. Hae jakopainikkeet maksutta 
www.addthis.com tai www.sharethis.com ja lisää ne sivuillesi tai 
pyydä mainostoimistoa tekemään se, jotta sivustolla vierailevat 
voivat jakaa sivusi sisältöä ja tehdä verkkojalanjälkeä.

8. Varmista, että kotisivuillasi on mahdollista tehdä optimointia. 
Asenna lisäksi esimerkiksi Google Analytics -seurantaohjelma 
sivustollesi, jotta voit tehdä parempia dataan perustuvia 
markkinointipäätöksiä.

9. Luo sivustoille sivustokartta ja lähetä se Googlelle käyttämällä 
Google Search Consolea.

10. Tee tarvittaessa maksettua mainontaa Google Adsissa.
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Muistathan, että yrityksen löydettävyyteen voi vaikuttaa hakukoneopti-
moinnin lisäksi maksetulla markkinoinnilla sekä hakukoneissa (Google 
Ads) että eri kanavissa; esimerkiksi sosiaalisen median kanavissa, kuten 
Facebook, Instagram tai oman alasi portaalit.

Näin voit mitata oman yrityksesi digitaalisen löydettävyyden:

1. Tee kotisivuanalyysi esimerkiksi Website Graderilla (https://
website.grader.com/) tai Seo Quake’illa (https://www.seoquake.
com/index.html). Kotisivuanalyysi testaa sivuston teknistä ja 
sisällöllistä toimivuutta sekä tehokkuutta.

2. Testaa sivuston ulkopuolinen näkyvyys, eli digitaalinen 
löydettävyys, hakukoneissa (ainakin Google, tarvittaessa myös 
muita) ja sosiaalisessa mediassa. 

 • Tekstihaku; lokaalit anonyymit haut ➜ hakukoneoptimointi 
kieliversioittain.

 • Kuvahaku; kuvien hakukoneoptimointi.

 • #hashtag-haku; aihesanoilla on merkitystä alueellisesti ja 
yritykselle.

 • Mobiilihaku; Google-yritysprofiili (aiemmin Google My 
Business) kuntoon.

Tehtävä:

 • Tarkastele Website Graderistä saamiasi tuloksia ja mieti, mitä 
yrityksesi kotisivuilla tulisi kehittää; haluatko lisätä kuvia tai 
videoita, parantaa sivujesi toimivuutta tai löydettävyyttä, 
kehittää tekstiesi tarinallisuutta, vai jotain muuta?  

 • Käy tutustumassa muiden yritysten sivuihin ja mieti, mitä 
hyvää ja kehitettävää niissä mielestäsi on. Kehitä tekemiesi 
havaintojen pohjalta tarvittaessa omien sivujesi sisältöä.   
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4. DIGITAALISET JÄRJESTELMÄT 
MATKAILUYRITYKSEN TUKENA 

Matkailuyrityksillä on käytettävissään lukuisia erilaisia digitaali-
sia alustoja, kanavia ja järjestelmiä, joita voidaan hyödyntää niin 
myynnissä, markkinoinnissa, asiakashallinnassa, taloushallin-

nossa, johtamisessa ja henkilöstöhallinnossa, tiedonhallinnassa, kump-
panuusverkostojen ylläpitämisessä jne. Valituista kanavista ja järjestel-
mistä muodostuu yrityksen digitaalinen ekosysteemi, eli kokonaisuus.

Keskeistä on hahmottaa, mitä kaikkea oman yrityksen digitaalinen koko-
naisuus sisältää ja miten sitä voi tavoitteellisesti kehittää, huomioiden 
yrityksen liiketoiminnalliset tavoitteet ja osaaminen. 

Peruskäsitteitä:

 • Digitaalinen markkinointi = Internet-markkinointi + SoMen 
hyödyntäminen

 • Digitaalinen kaupankäynti = Verkkokauppa B2B, B2C, C2C jne.

 • Digitaalinen liiketoiminta = ”Arjen ATK”

Erilaisia järjestelmiä koskevia peruskäsitteitä:

Digitaalista toimintaympäristöä hahmotettaessa törmää usein moniin 
erilaisiin lyhenteisiin tai englanninkielisiin käsitteisiin. Näitä voivat olla 
esimerkiksi: 

 • POS = Point of Sales, kassajärjestelmä

 • PMS = Property Management System, hotellivarausjärjestelmä

 • ERP = Enterprise Resource Planning, 
toiminnanohjausjärjestelmä

 • CRS = Central Reservation System, varausjärjestelmä

19



 • CRM = Customer Relationship Management, asiakkuuden hallinta

 • CMS = Content Management System, sisällönhallintajärjestelmä

 • HRS = Human Resources System, henkilöstöhallinta

 • Distribution Channel = jakelukanava

 • Multichannel = monikanavainen

 • Marketing Automation = markkinoinnin automaatio

 • API = Application Programming Interface, ohjelmointirajapinta

Muodosta iso kuva yrityksesi digitaalisista ja manuaalisista 
toiminnoista

Lähdettäessä kehittämään yrityksen digitaalista (liike)toimintaa, on tär-
keää hahmotella ensin yrityksen digitaalisten ja manuaalisten toiminto-
jen ja järjestelmien kokonaiskuva. Alkutilanteessa yrityksen toiminnot 
voivat olla järjestäytymättömiä ja toisistaan irrallisia, mutta digitaalisten 
järjestelmien avulla niistä voidaan luoda yhtenäinen ja hallittu kokonai-
suus, joka säästää yrityksessä aikaa ja resursseja (kts. kuvat 6 ja 7). 

23.3.2022

CASE 1 ALKUTILANNE

Puhelin ja sähköpostiPu
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Kuva 6. Yrityksen digitaaliset ja manuaaliset toiminnot 
alkutilanteessa. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).
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CASE 1 LOPPUTILANNE

23.3.2022

Toiminnanohjaus-
tuotehallinta

Sähköinen 
taloushallinta

Tiedon ja 
viestinnän hallinta

Asiakkuuksien 
hallinta

Toiminnanohjaus-
tuotehallinta

Toiminnanohjaus-
tuotehallinta

Kuva 7. Yrityksen digitaaliset ja manuaaliset toiminnot 
lopputilanteessa. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).

Yrityksen digitaalisen liiketoiminnan vaiheita voivat olla:

1. Poissaolovaihe. Yritys ei ole tietoinen digitaalisuuden suomista 
mahdollisuuksista tai yrityksen markkinoinnissa ei ole 
liiketoiminnallista potentiaalia.

2. Verkkoläsnäolovaihe. Yrityksellä on oma staattinen kotisivu.

3. Tuoteinformaatiovaihe. Staattisen kotisivun lisäksi yrityksellä on 
verkossa tuoteinformaatiota, kontaktimahdollisuus sähköpostilla, 
puhelimella tai yhteydenottolomakkeella.

4. Myynti- ja interaktiivisuusvaihe. Yritys hyödyntää verkkoa ja 
mobiilia myyntikanavana, asiakas voi tilata/varata verkon/mobiilin 
välityksellä ja pyytää tuotetietoa, asiakastukipalveluita esimerkiksi 
chat, UKK/FAQ, sähköpostiyhteydet, palaute- ja kyselylomakkeet.
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5. Sisäisten tietojärjestelmien integrointi -vaihe. Yrityksessä 
integroidaan verkkopalvelut olemassa oleviin taustaprosesseihin 
ja järjestelmiin, yrityksen resurssienhallintaan tai tuotanno-
nohjaukseen (ERP), varastonhallintaan ja kassajärjestelmiin 
(POS), tuoteinventaariin, sekä asiakashallintaan (CRM). Lisäksi 
yrityksessä on rakennettu yhteydet taloushallintajärjestelmiin.

6. Täysin integroitu digitaalisen liiketoiminnan kokonaisuus 
(ekosysteemi). Internet, ekstranet ja intranet toimivat 
integroidusti, yritys hyödyntää laajasti verkkoteknologioita 
liiketoiminnassaan ja uudet mahdollisuudet on hyödynnetty 
integroimalla tietojärjestelmät myös tietoverkkojen avulla 
käytettäväksi. Yritys toimii pääasiallisesti tietoverkkojen 
välityksellä, ei enää perinteisellä tavalla.

7. Uudet alustatalouden mahdollistamat kevyet liiketoimintamallit. 
Esimerkiksi Uber, Airbnb, Bokun, Doertz ja Wolt.

Pohdittavaa: 

1.  Missä digitaalisen liiketoiminnan vaiheessa yrityksesi on ja miksi?

2.  Mihin suuntaan haluaisit viedä yrityksesi digitaalista 
liiketoimintaa?

Tehtävä:

 • Muodosta iso kuva yrityksesi digitaalisista ja manuaalisista 
toiminnoista ja hahmottele tämä paperille. 

 • Tee lista asioista, joita erityisesti haluaisit kehittää yrityksesi 
digitaalisessa ja manuaalisessa toimintaympäristössä, eli ”arjen 
ATK:ssa”.

 • Pohdi myös, millaista osaamista ja resursseja kehittämistyössä 
tarvitaan; mitä osaamista yrityksessäsi on ja missä asioissa 
tarvitsette mahdollisesti ulkopuolista apua kehittämisen tueksi.
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5.  MATKAILUN JAKELUKANAVAT JA 
VARAUSJÄRJESTELMÄT

Matkailualalla digitaalisen myynnin hallinta on yksi keskeisistä 
menestymisen edellytyksistä. Matkailuyritys voi perustaa itsel-
leen oman verkkokaupan ja/tai hyödyntää matkailun moninaisia 

jakelukanavia ja varausjärjestelmiä. 

Valinnan pohjaksi kannattaa tehdä huolellista taustaselvitystä. Varaus-
järjestelmät ja jakelukanavat vaihtelevat, joten seuraa alalla käytävää 
keskustelua, alueellisia ja kansallisia toimijoita, sekä kohderyhmien toi-
mintaa, pitäen mielessäsi oman liiketoimintasi tavoitteet. Näin löydät 
omalle yrityksellesi soveltuvat toimintatavat.

Tutustu erilaisiin jakelukanavien vaihtoehtoihin:

 • Johku

 • Bokun

 • Fareharbor

 • Joikubooking

 • Checkfront

 • Sportum

 • Webia

 • Travelnet

 • Beds24

 • Woocommerce

Tsekkaa: Jakelukanavista löydät runsaasti lisä- ja vertailutietoa mm. 
Visit Finlandin laatimista selvityksistä ja oppaista! 
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Varausjärjestelmän valinta

Matkailuyrityksessä varausjärjestelmän valinnalla on keskeinen merki-
tys yrityksen palvelujen operointiin (omat ja alihankkijat), online-myyn-
tiin, yhdistelmätuotteisiin, asiakashallintaan, maksu- ja taloushallinnan 
prosesseihin, markkinointiin ja muiden resurssien hallintaan. 

Kun valitset varausjärjestelmää, ota huomioon seuraavat asiat:

 • Yrityksesi nykyinen manuaalinen ja digitaalinen 
toimintaympäristö.

 • Kohderyhmät – kenelle myyt? Kotimaa vai kansainvälinen?

 • Palvelu, tuote vai molemmat – mitä myyt? Majoitusta, 
ravintolapalveluita, aktiviteetteja ja retkiä, hyvinvointipalveluita, 
kuljetuspalveluita tai lahjakortteja.

 • Jakelukanavavalinnat – missä myyt? Oma suoramyynti ja 
jakelukanavat.

 • Yksin vain yhdessä – miksi näin? Valinnassa kannattaa 
huomioida erilaiset yritysverkostot, ristiinmyynnin 
mahdollisuudet ja osaaminen; onko omassa yrityksessä 
riittävästi osaamista?

 • Mitä jää kassaan – tulos vai ulos? Kivijalkakaupan ja 
verkkokaupan merkitys.
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Myytkö suoraan vai jakelukanavien kautta?

Suoramyynnin plussat ja miinukset:

+ Hinnoittelu omissa käsissä

+ Kaikki tulot yrityksellesi

+ Henkilökohtainen palvelu

+ Asiakastiedot yrityksellesi jatkokäyttöä varten (huomioi GDPR)

+ Matkapakettien myynti on yrityksesi vastuulla (vakuudeton ja 
vakuudellinen toiminta)

+ Lisätuotteiden myynti

+ Ristiinmyynti muiden pk-yritysten kanssa

+ Vakioidut kustannukset

- Saavutettavuus ja näkyvyys: On panostettava digitaaliseen 
löydettävyyteen, erityisesti markkinointiin hakukoneissa ja 
sosiaalisessa mediassa, markkinointiin investointi maksaa

- Kaupan hallinnointi (asiakashallinta, varaukset/tilaukset ja 
laskutus) vie aikaa

- Investointi teknologiaan ja sovelluksiin

- Digitaalisen liiketoiminnan kehitystä on seurattava
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Jakelukanavamyynnin plussat ja miinukset:

+ Vahva hakukoneiden hyödyntäminen, sosiaalisen median käyttö ja 
suoramarkkinointi, markkinointikulut siirtyvät jakelukanavalle

+ Mahdollisuus sarjakauppaan

+ Asiakkaalle usein tuttu ja turvallinen

+ Toimiva maksuliikenne

+ Asiakaspalvelu asiakkaan kielellä

+ Suosittelupalvelut kiinteänä osana jakelukanavaa

- Ei neuvotteluvaraa

- Maineriski (mikäli jakelukanava ei toimikaan odotetusti)

- Kanava voi määrätä asiakkaan hinnan

- Kanavalle maksettava komissio

- Asiakastiedon jatkohyödyntäminen (osa asiakastiedosta 
ei välttämättä tavoita yritystä, kun asiakas ei ole suoraan 
kontaktissa yrityksen kanssa)

Jakelukanavakartta apuna kokonaisuuden hahmottamisessa

Yrityksen jakelukanavia mietittäessä avainkysymys on, toimitaanko koti-
maassa vai kansainvälisillä markkinoilla. Sekä kotimaista että kansain-
välistä myyntiä ohjaavat muutamat suuret toimijat, joiden tarjoamiin 
mahdollisuuksiin kannattaa perehtyä:

 • Expedia

 • Booking Holdings – Priceline Group

 • TripAdvisor Inc.

 • AirBnb

 • TUI

 • Google

 • Lentoyhtiöt
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Kuva 8. Matkailun jakelukanavia. Lähde: Kirsi Mikkola (2022).

Valintojen tekemistä voi helpottaa myös hahmottelemalla kuvaa oman 
yrityksen jakelukanakartasta.

Pohdittavaa:

1. Mitkä ovat yrityksesi nykyiset jakelukanavat ja varausjärjestelmät? 
Mihin olet tyytyväinen niiden suhteen, missä on mielestäsi 
kehittämisen varaa?

2. Mitä voisit tehdä mahdollisille kehittämiskohteille? Onko 
yrityksessäsi riittävästi osaamista hyödyntää tehokkaasti erilaisia 
jakelukanavia ja varausjärjestelmiä?
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6. DIGIMARKKINOINTI

Digimarkkinointi tarjoaa matkailuyrityksille valtavasti mahdol-
lisuuksia. Digimarkkinoinnin keskeinen tavoite on asiakkaiden 
tavoittaminen; sen avulla voidaan kasvattaa yrityksen tunnet-

tuutta ja löydettävyyttä verkossa, sekä ohjata taktisin toimin kävijälii-
kennettä yrityksen kotisivuille ja myyntikanaviin. 

Miten digitaalinen löydettävyys rakentuu? 

Matkailuyrityksen digitaalista löydettävyyttä rakennettaessa kannattaa 
ensin palauttaa mieleen asiakkaan digitaalinen asiakaspolku ja sen vai-
heet; haaveilu, suunnittelu, varaus/osto, kokeminen ja jakaminen, sekä 
yrityksen ja asiakkaan väliset keskeiset digitaaliset kohtaamispisteet. 
Tämän pohjalta voidaan konkreettisesti pohtia, missä kanavissa erilaiset 
ostajaprofiilit ja -tyypit verkossa liikkuvat ja milloin, sekä millaiset sisäl-
löt heitä asiakaspolun eri vaiheissa mahdollisesti kiinnostavat. 

Digitaalinen löydettävyys perustuu käytännössä näkyvyyteen 
erilaisissa digitaalisissa medioissa:

 • Oma media: Yrityksen verkkosivusto, blogi, uutiskirjeet sekä 
sosiaalisen median kanavat

 • Ostettu media: Natiivimainonta, sosiaalisen median kampanjat 
ja hakukonemainonta

 • Ansaittu/lainattu media: Verkkosivut, verkkojulkaisut ja blogit, 
joissa yrityksesi mainitaan, sekä erilaiset arviointisivustot, 
suosittelijat ja vaikuttajat, sekä puskaradion kautta kulkevat 
viestit.
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Tuota hyödyllistä ja innostavaa sisältöä eri kanaviin

Kiinnostavalla sisällöllä digitaalisissa kohtaamispisteissä; eli omassa, 
ostetussa ja ansaitussa/lainatussa mediassa, on keskeinen merkitys yri-
tyksen löydettävyyden kannalta. Sisällöissä kannattaa huomioida asia-
kaspolun eri vaiheissa liikkuvat potentiaaliset asiakkaat. Kun suunnittelet 
sisällöntuotantosi asiakkaan näkökulmasta ja pysyt teknologiasta riippu-
mattomalla tasolla, voit suhteellisen vaivattomasti vaihtaa myös digitaa-
lista kanavaa riippuen siitä, missä yrityksesi kohderyhmät liikkuvat. 

Digitaalisia kanavia on olemassa lukuisia. Valitse ja kokeile sellaisia 
kanavia, joissa kohderyhmäsi liikkuvat. Kanavia kannattaa kokeilla myös 
uusien kohderyhmien tavoittamiseksi. Digitaalinen näkyvyys on tärkeää, 
mutta kanavavalinnat kannattaa tehdä oman yrityksen liiketoiminnan ja 
markkinointiviestinnän tavoitteiden mukaisesti. Jokaiseen trendaavaan 
kanavaan ei välttämättä kannata tuottaa sisältöjä. Myös yrityksesi ”tone-
of-voice” voi määrittää, missä kanavissa kannattaa näkyä. 

Sisällöntuotannossa kannattaa muistaa visuaalisuuden merkitys; eri-
tyisesti kuvat ja videot keräävät huomiota asiakkailta. Myös tarinalli-
suus tehoaa; kertomukset, elämykset ja kokemukset esimerkiksi lyhyen 
videon muodossa ovat usein tehokkaampia keinoja herättää kiinnos-
tusta, kuin pelkkä tekstimuotoinen päivitys.
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Aseta tavoitteet ja mittaa saamiasi tuloksia

Kun digitaalisen markkinointiviestinnän tavoitteet on mietitty suunni-
telmallisesti, on perusteltua toimia tavoitteiden suuntaisesti ja keskittyä 
olennaiseen. Selkeitä tavoitteita on helppo seurata ja mitata esimerkiksi 
erilaisia analytiikkatyökaluja hyödyntämällä. 

Muistathan, että sisältö on kuitenkin tärkeintä! Suunnitelmallisuus sisäl-
löntuotannossa auttaa etenemään kohti asetettuja tavoitteita. Onnistu-
minen digimarkkinoinnissa perustuukin aina hyvään strategiaan. Ennalta 
suunnitellut toimenpiteet, eri kanavien huolellinen valinta ja tehtävien 
vastuuttaminen ovat avainasemassa käytännön toteutuksessa. Muista 
myös markkinoinnin vuosikellon ja/tai digimarkkinointikalenterin hyö-
dyntäminen tavoitteiden asetannassa ja seurannassa.

Huomioi ainakin nämä:

 • Hahmottele asiakkaan polku ja mieti, miten voit vaikuttaa 
häneen eri kanavilla ja eri sisällöillä.

 • Kohdenna rohkeasti markkinointiasi erilaisille asiakasprofiileille 
ja -tyypeille. 

 • Hyödynnä suositteluja ja asiakaskokemuksia.

 • Aseta markkinoinnille tavoitteet, mittaa tuloksia ja varmista 
jatkuva kehittyminen. 

Pohdi ja toteuta:

1. Suunnittele sisällöt ja julkaisutahti yrityksesi digitaalisen 
markkinointiviestinnän kalenteriin.

2. Luo yrityksellesi sopiva julkaisutahti ja -tyyli, joka on yrityksesi 
liiketoiminnallisten ja markkinointiviestinnällisten tavoitteiden 
mukainen.

3. Hyödynnä eri kanavien omia kampanja- ja ajastustoimintoja.
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4. Mieti mihin kellonaikaan ja minä päivänä kannattaa julkaista. 
Milloin kohderyhmäsi on kanavalla?

5. Hyödynnä kanavien omaa analytiikkaa julkaisuun sitoutumisten 
ja jakojen suhteen, mutta muista myös kotisivujen analytiikka, 
josta voit seurata, mistä kanavista sivuillesi tulee relevanteinta 
liikennettä. Varsinkin kun teet maksullista mainontaa eri 
kanavissa, voit kohdistaa mainontaa kanavaan, josta saat 
“parempaa” liikennettä.

6. Muista aihetunnisteet eli #hashtagit.

7. Hyödynnä kuvia ja videoita sisällöissäsi, näin lisäät julkaisun 
kiinnostavuutta.

8. Muista, että eri kanavissa yrityksesi sisältöjä seuraavat, niistä 
tykkäävät ja niitä jakavat eivät välttämättä osta tuotteitasi 
tai palveluitasi, joten suunnitelmallinen liiketoiminnallisiin 
tavoitteisiin sidottu markkinointiviestintä ja sen seuranta on 
tärkeää. Joka tapauksessa he muodostavat arvokkaan yhteisön, 
jota voit hyödyntää yrityksesi kehittämisessä. Muista kuitenkin, 
että emme voi itse hallita näitä yhteisöjä.
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7. MATKAILUTUOTTEEN MUOTOILU JA 
HINNOITTELU VERKOSSA 

On erittäin olennaista, että verkossa tarjolla oleva tuote on mietitty 
hyvin. Tyypillisesti verkossa selaillaan sivuja ja kuvia nopealla tah-
dilla. Mikäli asiakas ei hahmota helposti mikä tuote on tarjolla ja 

lisäksi hyvin pian, mihin hintaan, kiinnostus lopahtaa. Hinnan määrittely 
ja oikean kohderyhmän löytäminen ovat avainkysymyksiä kannattavuu-
den kannalta. 

Lähtökohdat matkailutuotteen muotoilussa ja hinnoittelussa

Lähtökohtana matkailuliiketoiminnassa ylipäänsä on, että hinnoitte-
lun on oltava pohja kannattavalle liiketoiminnalle. Tuotteen ja hinnan on 
oltava myös sopiva kohderyhmällesi. Sen vuoksi kannattaa miettiä tar-
koin, ketkä ovat asiakkaitasi; millaisia ostajapersoonia ja -tyyppejä yri-
tykselläsi on, teetkö kauppaa B2B, B2C vai B2All? Verkossa keskeiseksi 
kysymyksesi nousee myös se, missä myyt; mitä jakelukanavia tai varaus-
järjestelmiä hyödynnät, sekä millaisia tuotetyyppejä siellä myyt. 

Tuotetyypit:

 • Yksittäiselle matkailijalle suunniteltu tuote ja ryhmätuote. 
Matkanjärjestäjä edellyttää usein hyvinkin yksityiskohtaista 
tuotekuvausta sekä laadukasta kuva- ja videomateriaalia. 
Suoraan kuluttajia tavoittelevat kanavat vaativat tiiviin, 
houkuttelevan kuvauksen ja selkeät tiedot palvelun hintaan 
kuuluvista osista. Tuotekuvaukset on tehtävä todenmukaisesti, 
antamalla realistinen kuva palveluista, kohteen tasosta ja 
hinnoista.

 • Pakettimatka. Asiakkaille voidaan tarjota kokonaispakettia, joka 
sisältää ohjattuja retkiä ja tutustumista eri kohteisiin. Huomioi 
matkapakettilaki.
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 • Omatoimituotteet. Itsejärjestetyt matkat ovat matkailijoiden 
suosiossa. Omatoimimatkailijat kaipaavat matkakohteilta 
yleensä paljon tekemistä ja aktiviteetteja. Omatoimimatkailija 
ostaa majoituksen etukäteen, tavallisesti retkeilee ja tutustuu 
alueeseen omatoimisesti. On siis tärkeää tuotteistaa lisäpalvelut 
yksittäisille asiakkaille soveltuviksi. On myös oleellista, että 
asiakas löytää niistä tietoa jo matkakohteen valintavaiheessa. 
Esimerkiksi viikko-ohjelmat ovat hyviä houkuttimia.

Hinnoittelu ja kannattavuus:

 • Hinnoittelu on matkailualan yritykselle erittäin tärkeä 
kilpailukeino. Hinnoittelulla ohjataan kauppaa, kehitetään omaa 
liiketoimintaa, kilpaillaan ja menestytään.

 • Ota huomioon kaikki hintaan vaikuttavat tekijät ➜ kate.

 - Laske ensin kiinteät kulut (%).
 - Laske palkat, myös oma palkka.
 - Laske muuttuvat kulut tarkasti, myös markkinointikulut (%).
 - Laske ALV.
 - Laske jälleenmyynnin kulut hintoihin, jos käytät myyntiverkostoja.

 • Matkailuala on vaihtuvien, eli dynaamisten, hinnoittelumallien 
edelläkävijä.

 • Kuluttajat reagoivat hintoihin eri tavalla eri tilanteissa.

 • Hinnan muuttamisella vaikutat yleensä vahvasti 
markkinaosuuteesi ja liikevaihtoosi.
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 • Hinnan liiallinen nostaminen voi heikentää kysyntää ja sitä 
kautta yrityksesi tulosta.

 • Jos sisällytät kaikki palvelusi samaan hintaan, saattaa 
myyntihinta nousta psykologisesti liian korkeaksi.

 • Voit aktiivisesti vaikuttaa menestykseesi esittämällä tuotteesi 
ja sen hinnan niin, että kuluttaja rohkaistuu tekemään 
ostopäätöksen.

 • Suunnittele hinnoittelusi kokonaisvaltaisesti, ja tee se 
myyntisesongeittain, ei yksittäisen asiakkaan tuoman tuoton 
mukaan.

 • Määritä hinta tarkasti myös myyntikanavia varten.

 • Huomioi hinnoittelussa lisäpalvelut, esimerkiksi retket ja ateriat, 
ja mieti, voisiko niiden myyminen olla jakelukanavillesi keino 
saada lisää tuottoa.

 • Varo liian monimutkaista hinnoittelua, koska se voi vähentää 
jakelukanavien kiinnostusta tuotteesi myymiseen.

 • Listahinnaston voit pitää esillä esimerkiksi verkkosivuillasi ja 
vastaanotossa.

Pohdittavaa:

1. Mieti yrityksesi nykyisten tuotteidenne muotoilua ja hinnoittelua ja 
tee vertailua tärkeimpien kilpailijoidenne vastaaviin. Pohdi, onko 
kehittämiselle tarvetta.

2. Asetu asiakkaan ”saappaisiin” ja pohdi, mitä asioita hän mahdolli-
sesti erityisesti arvostaa, mistä hän on valmis maksamaan? Miten 
tämä voi auttaa teitä kehittämään tarjontaanne ja tuotteidenne 
hinnoittelua?
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8. VASTUULLISUUS JA VERKKOON LIITTYVÄT 
EETTISET KYSYMYKSET

Verkossa toimittaessa on tärkeää pohtia myös vastuullisuutta, tur-
vallisuutta ja verkkoon liittyviä eettisiä kysymyksiä. 

Etiikka on pohdintaa ylipäänsä sen suhteen, toimimmeko oikein 
vai väärin. Matkailuyrityksessä asiaa voi pohtia esimerkiksi markkinoin-
tiviestinnän kannalta; annammeko asiakkaille yksipuolisen kuvan tuot-
teista tai palveluista, pyrimmekö totuudellisuuteen? Asiaa voi ja kan-
nattaa tarkastella ennen kaikkea asiakkaiden ja yhteistyökumppanien 
näkökulmasta; mitä ja millaista toimintaa he yritykseltämme odottavat? 
Muistathan, että hyvä markkinointiviestintä korostaa yrityksen vahvuuk-
sia, mutta ei anna katteettomia lupauksia.

Eettisesti kestävä toiminta

 • Noudatetaan lakeja.

 • Ei kytkykauppoja.

 • Kohdennetaan markkinointi niille,  
ketkä sitä haluavat.

Evästeet, eli cookies

 • Käyttäjä voi sallia tai kieltää.

 • Tiedosto, joka tallennetaan tietokoneelle, kun vieraillaan 
sivustolla. Tiedosto sisältää tietoa siitä, mitä vierailun aikana 
tehdään sivustolla.

 • Jos yrityksesi verkkosivustoon on liitetty analytiikkaa keräävä 
sovellus, kerro siitä sivustolle tulijalle.
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Eettisen toiminnan pelisäännöt

 • Älä tyrkytä viestiäsi niille, jotka eivät sitä halua ➔ kohdenna.

 • Älä massapostita.

 • Jos käytät sähköpostia markkinointiin (esimerkiksi asiakas-
rekisterissä oleville), pyydä ennakkoon lupa sähköpostin 
lähettämiseen.

 • Älä kyllästä vastaanottajaa viesteilläsi.

 • Ärsyttävä markkinointi voi kääntyä itseään vastaan.

 • Kerro faktoja, älä muunna totuutta.

 • Kysy lupa referenssien käyttämiseen.

 • Kysy lupa, kun käytät kuvia asiakkaistasi.

Tekijänoikeusloukkaukset

 • Tekijänoikeudella suojatun materiaalin käyttö ilman lupaa.

 • Käytä siis joko itse ottamiasi kuvia tai CC0-lisensoituja kuvapank-
kikuvia. Kuvia voi myös ostaa valokuvaajilta ja kuvapankeista.

 • CC0-lisensoidut kuvat eivät vaadi kuvaajan nimeämistä ja niitä 
voidaan käyttää myös kaupallisesti. Muokkaus on sallittu.

Sopimaton menettely markkinoinnissa

Sopimattomana menettelynä pidetään muun muassa:

 • Kuluttajan harhaanjohtamista, esimerkiksi väärien tuotetietojen 
antaminen tai sopimuksen synnyn kannalta keskeisten asioiden 
salaaminen. Käytännön esimerkki: Kesän ajan hotellin vieressä 
rakennustyömaa, josta ei mainintaa.

 • Olennaisten tietojen antamatta jättämistä.

 • Aggressiivisia markkinointikeinoja (ks. kuluttajavirasto), 
esimerkiksi häirintä, pakottaminen ja muu kuluttajan 
painostaminen (ks. kuluttajansuojalaki).
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Henkilötietorekisteri

Henkilötietoja ovat sellaiset tiedot, joiden perusteella henkilö voidaan 
tunnistaa suoraan tai välillisesti esimerkiksi yhdistämällä yksittäinen 
tieto johonkin toiseen tietoon, joka mahdollistaa tunnistamisen. Hen-
kilö voidaan tunnistaa esimerkiksi nimen, henkilötunnuksen tai jonkin 
hänelle tunnusomaisen tekijän perusteella. Esimerkiksi asiakasrekisteri 
on henkilötietorekisteri. Sen käyttämiseksi markkinoinnissa on oltava 
kunkin asiakkaan lupa. Massapostituksia ei saa tehdä ilman, että siihen 
on suostumus.

Tietosuojaperiaatteiden mukaan henkilötietoja on 

 • käsiteltävä lainmukaisesti, asianmukaisesti ja rekisteröidyn 
kannalta läpinäkyvästi

 • käsiteltävä luottamuksellisesti ja turvallisesti

 • kerättävä ja käsiteltävä tiettyä, nimenomaista ja laillista 
tarkoitusta varten

 • kerättävä vain tarpeellinen määrä henkilötietojen käsittelyn 
tarkoitukseen nähden

 • päivitettävä aina tarvittaessa ‒ epätarkat ja virheelliset 
henkilötiedot on poistettava tai oikaistava viipymättä

 • säilytettävä muodossa, josta rekisteröity on tunnistettavissa 
ainoastaan niin kauan kuin on tarpeen tietojenkäsittelyn 
tarkoitusten toteuttamista varten. 

Lue lisää: Tietosuojavaltuutetun toimisto,  
https://tietosuoja.fi/organisaatiot.
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Pohdittavaa:

1. Onko yrityksesi kohdannut tietoturvauhkia? Miten tilanteet on 
hoidettu?

2. Millaisia yritykseesi kohdistuvia uhkia pelkäät eniten?

3.  Oletko mielestäsi varautunut tarpeeksi hyvin? Miten?

4. Mitä teet tietoturvauhan kohdatessasi?

Tietoturvan kaksi puolta

 • Fyysinen turvallisuus

 - Tietokoneen lukitseminen
 - Salasanalistojen piilottaminen ulkopuolisilta
 - Ovien avoimuus tai lukitseminen

 • Tietotekninen turvallisuus

 - Ohjelmistojen päivitykset
 - Palomuurit
 - Virustorjunta
 - Salasanojen vahvuus
 - Suhtaudu sähköpostin liitteisiin ja linkkeihin terveellä epäluulolla.

Yrityksesi kuusi keskeistä turvatoimea:

1. Varmuuskopioi tiedostot ja suojaa myös varmuuskopiot.

2. Päivitä ohjelmistot ajoissa – muista virusturvapäivitykset. 
Vanhoissa ohjelmistoversioissa on usein aukkoja ja hyökkäyksiä 
tehdään niitä hyödyntäen.

3. Kouluta henkilöstö tietoturvan tärkeyteen ja uhkiin.

4. Valvo ympäristöä (valvontalaitteet, 
tunkeutumisenhavaitsemisjärjestelmät).
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5. Käytä monikerroksisia suojausjärjestelmiä (esimerkiksi palomuuri, 
virustorjunta, kirjautumiset verkon eri palveluihin).

6. Tee suunnitelma tietoturvaloukkausten varalta.

 
Lue lisää: Kyberturvallisuuskeskus,  
https://www.kyberturvallisuuskeskus.fi/fi. 

LOPUKSI

Digitaalisuus ja kaikkialla läsnä oleva digitaalinen yhteys ovat trendejä, 
jotka ovat muokanneet peruuttamattomasti matkailijan käyttäytymistä. 
Tämä haastaa matkailuyrityksiä, mutta luo myös uusia mahdollisuuksia. 
Jakamis- ja alustatalouden nopea yleistyminen mahdollistaa esimer-
kiksi matkailupalveluiden tarjoamisen helpommin myös kansainväli-
sille asiak kaille. Näkyminen kansainvälisillä digitaalisilla alustoilla voi-
kin tulevaisuudessa olla matkailuyritykselle keskeinen kilpailutekijä.

Matkailun digitaalinen ekosysteemi muuttuu ja kehittyy jatkuvasti. 
Vaikka uuden teknologian ja uusien kanavien haltuun ottaminen saattaa 
tuntua haasteelliselta, kannattaa digitalisaatiota ajatella kuitenkin mah-
dollisuutena. Tärkeintä on lähteä rohkeasti matkaan kehityksen polulle, 
askel kerrallaan.

Tsekkaa lopuksi vielä vinkit: Visit Finland, Matkailun digiloikan ABC. 
Kymmenen kohdan checklist yrityksesi digitaalisuuden perusasioiden 
tarkistamiseksi.

Kiitos mielenkiinnostasi!
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