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Digitaalisuuden kehittyminen on vaikuttanut matkailuun ja sen kehittamiseen
monella eri tavalla. Muutos koskettaa lahes kaikkia matkailuun liittyvia osa-
alueita, kuten kuluttajan tekemaa matkasuunnittelua, ostamista ja kuluttamista
seka yritysnakokulmasta matkailupalveluiden kehittamista, tuotteistamista,
markkinointia seka myyntia aina mikroyrityksista lahtien alueen suuriin mat-
kailukeskittymiin. Muutokset koskettavat myos olennaisesti toimialalla toteu-
tettavaa kehittamistyota seka koordinointia.

Matkailun eStrategia Pohjanmaan Kautta 2014-2017 on Pohjanmaan ja Etela-
Pohjanmaan maakuntien yhteinen ylimaakunnallinen matkailutoimialan kehit-
tamislinjausasiakirja, jossa hahmotetaan niita toimintalinjoja, joilla vastataan
lahitulevaisuudessa digitaalisuuden kehittymiseen ja kuluttajakayttaytymisen
muutokseen. Visioksi linjattiin "Alueen matkailupalvelut ovat globaalisti loy-
dettavissa ja ostettavissa matkailun kaytetyimmissa sahkoisissa kanavissa”.

Strategia laadittiin syksyn 2013 - kevaan 2014 aikana Seinajoen Ammattikor-
keakoulun hallinnoimassa ylimaakunnallisessa Matkailun nettimarkkinoinnin
ja sahkaisen liiketoiminnan edistaminen Pohjanmaan kautta (jatkossa MaNe-
S&Li) -hankkeessa. Hankkeen rahoittivat Pohjanmaan ja Eteld-Pohjanmaan
ELY-keskukset /Euroopan maaseudun kehittamisen maatalousrahasto.

Strategianmuodostamisessa kaytettiin osallistavaa Goal Oriented Project Plan-
ning -tyopajamenetelmaa. Tyoryhman ydin muodostui hankkeen ohjausryhman
nimeamista Pohjanmaan ja Eteléa-Pohjanmaan maakuntien matkailutoimialan,
markkinoinnin seka sahkoisen lilketoiminnan asiantuntijoista: Maria Backman
(Vaasan kaupunki), Riku Asukas (KPOJ, Gunvor Hiaggman (7 Sillan Saaristor.y.),
Ulla Jussila (Eteld-Pohjanmaan Matkailu Oy), Marianne Kallio (Kuortaneen
Urheiluopisto), Jari Ahola (Ahtari Zoo), seka Arja Kortesluoma ja Sanna Jyllila
(MATKO3-hanke), Kenth Nedergdrd seka Jari Ratilainen (MaNe-SiLi-hanke).
Hankkeen toteuttamissa sahkdisen liiketoiminnan tyopajoissa seka alueellisissa
kuulemistilaisuuksissa haettiin strategianmuodostusta varten myds yrittajien
nakemyksia kehittamistoiminnan suuntaviivoihin ja sisaltoon. Lausunnot pyy-
dettiin myos Pohjanmaan kautta-yhteistyoryhman jasenilta seka MaNe-SaL.i-
hankkeen ohjausryhmalta.
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Matkailun toimintakentta muuttuu. Sahkoiset kanavat ovat vahvassa kasvussa ja
sen seurauksena myds niiden merkitys matkailulle. Sosiaalinen media, sahkoiset
matkanvarausjarjestelmat, kauppapaikat seka mobiilipalvelut ovat myos aikai-
sempaa tarkeammassa roolissa. Kasitys tuotteesta tai palvelusta muodostuu
usein jo ennen varsinaista palvelun kulutusta netissa kaytavan keskustelun tai
palvelun sahkoisen lasnaolon perusteella. Myos matkailupalvelujen markki-
nointi ja myynti on kokenut merkittavia muutoksia. Sahkdiset markkinointi- ja
jakelukanavat ovat syrjayttaneet lahes taysin perinteisen printtimarkkinoinnin
seka matkatoimistojen kautta tapahtuneen myynnin. Internetissa toimivat glo-
baalit myyntikanavat, erityisesti majoitusmyynnissa, ovat nykyisin pientenkin
yrittajien saatavilla'.

Vuoden 2013 ensimmaisella vuosipuoliskolla matkailu oli verkkokaupan suurin
tuoteryhma ja kattoi kokonaisuudesta 38 %?2. Vuonna 2011 suomalaiset kuluttivat
verkossa matkailuun arviolta 3,5 miljardia euroa. Tilastokeskuksen mukaan
kolme suosituinta verkon kautta ostettavaa tuoteryhmaa ovat olleet jo pitkaan
samat: majoituspalvelut (hotellivaraukset), itse matkat ja muu matkailuun liittyva
palvelu seka teatterien, konserttien ja elokuvien paasyliput. Ndissa internet on
jo pitkalti syrjayttanyt perinteiset tavat ostaa palveluita®.

Yhtena keskeisena kehityssuuntana on ollut myds mobiililaitekayttdjien maaran
kasvu. Alypuhelimen omisti vuonna 2013 noin 61 % 16-60 -vuotiaista suoma-
laisista®. Vuonna 2012 tama luku oli 44 %5. Tilastokeskuksen mukaan vuonna
2013 tabletti loytyi 19 %:sta kotitalouksia® ja 16 %:lla suomalaisista’. Vuonna
2012 tabletti loytyi 6 %:lta suomalaisista®.

Mobiililaitteiden merkitys kasvaa myods kuluttajien ostoprosessissa. Laitteita
kaytetaan ostamisen ja paatoksenteon tukena ennen ostamista, ostotapahtuman
aikana seka ostamisen jalkeen. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi hintavertailujen
tekoa tai tuotearvioiden lukemista, QR-koodien lukua seka varsinaista maksa-
mista kassalla tai verkkokaupassa. Suomalaisista 17 % turvautuu mieluummin
tiedon etsinndssa mobiiliin kuin myyjaan’.

Eteld-Pohjanmaan matkailustrategia 2013 -2017: 64.

Verkkokauppatilasto 2013/H1, TNS Gallup. Suomalaisen verkkokaupan arvo, kuluttajahaastattelu.
Vaestdn tieto- ja viestintatekniikan kaytto 2013: 18. Tilastokeskus.

Mobile Life 2013, TNS Gallup.

Mobile Life 2012, TNS Gallup.

Vaeston tieto- ja viestintatekniikan kaytto 2013. Liitetaulukko 2. Tilastokeskus.

Mobile Life 2013, TNS Gallup.

Mobile Life 2012, TNS Gallup.

Mobiili yha tiiviimmin mukana ostoprosessissa. TNS Gallup: 2013.
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Muutos taytyy huomioida seka matkailun sahkdisia palveluja suunniteltaessa,
mutta myos digitaalisen infrastruktuurin rakentamisessa. Verkkopalveluiden
tavoitettavuus asettaa vaatimuksen kattaville viestintaverkostoille: Matkailijoille
keskeiset maantieteelliset alueet ja liilkennevaylat edellyttavat hyvid 3G /4G - seka
WLAN-yhteyksia kayntikohteissa ja julkisessa lilkenteessa.

Kansainvalisia matkailijoita tarkasteltaessa on internet johtavassa asemassa
seka matkailijaa inspiroivana lahteena etta matkasuunnittelun informaatio-
lahteena. Matkailijan tarkeimpia sahkoisia toimenpiteita ovat hakukoneiden
kaytto seka hotellien ja lentoyhtioiden verkkosivustoilla vierailu. Googlen
tutkimuksen mukaan vapaa-ajanmatkailijoista 58 % ja lilkematkailijoista 64 %
aloittaa varaus- ja suunnitteluprosessin aina hakemalla tietoa internetista™.

Matkailumarkkinoinnissa onkin jatkossa huomioitava, missa matkan vaiheessa
kuluttaja tarvitsee mitakin sahkdista palvelua tai tietoa. Digitaalisten kohtaamis-
rajapintojen kehittamisessa on palvelut suunniteltava asiakaslahtdisesti; aina
matkailijan kotona tapahtuvasta unelmoinnista palvelun sahkdiseen ja mobiiliin
ostamiseen kotona tai matkan aikana, varsinaisen palvelun kuluttamiseen seka
kokemuksen jakamiseen esimerkiksi sosiaalisen median kanavissa. Aikaisem-
min sosiaalinen media tarkoitti ldhes paasaantdisesti vain Facebookia. Kanavia
on kuitenkin suuri maara ja kehityssuuntana myds Suomessa on nahtavissa
pirstaloitumisen merkkeja'. Kuluttajat poistuvat palveluista ja ottavat myds
uusia kanavia kayttoon jatkuvasti.

Matkailupalvelujen myynti sahkdisten kanavien kautta asettaa myds tuotekehi-
tykselle omat haasteensa. Myynnin painopisteen siirtyminen internetiin on myos
yksi syy, miksi jakelu- ja markkinointikanavat on otettava heti alussa mukaan
matkailun tuotekehitysprosessiin. Sahkoiset kanavat edellyttavat toimijoilta
myos laadun toimivuutta kaikissa palveluketjun osa-alueissa. Digitaalisuuden
muutos on jatkossa huomioitava matkailun markkinoinnin kehittamisessa
kokonaisvaltaisesti aina markkinoiden ja asiakkaiden ymmartamisesta tuote-
kehitykseen, tuotteiden myyntiin eri kanavissa, palvelun tuotantoon seka
yrityksen johtoon ja hallintoon saakka. Kaytettavien kanavien ja niissa tarjot-
tavien sisaltojen on vastattava asiakkaan tarpeeseen naiden jokaisella tasolla.
Toimenpiteissa tulee keskittya ottamaan valitut kanavat tehokkaasti haltuun,
kuitenkaan hajauttamatta viestintaa liian moneen, yllapitoa hankaloittavaan
valintaan. (Ks. Kuvio 1).

10 Google: The 2013 Traveler s. 10 -12.
11 Kurio: SoMe-markkinoinnin trendit 2014:6.
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Kuvio 1. Digitaalisuuden viitekehys matkailijan ja yrityksen prosesseissa.




Pohjanmaan ja Etela-Pohjanmaan matkailullinen imago ja tunnettuus ovat
kuluttajien keskuudessa heikkoja seka lasnaolo sahkaisissa kanavissa pirsta-
leista. Alueella on talla hetkella saatavilla mm. kuntien, kaupunkien, matkailun
alueorganisaatioiden ja kehittamishankkeiden toimesta lukuisia matkailutietoa
tarjoavia portaaleja, verkkosivustoja, sosiaalisen median kanavia seka matkailu-
palveluja tarjoavien yritysten omia kanavia. Osa naissa kanavissa olevasta tie-
dosta on myds vanhentunutta eika niita yllapideta ajantasaisena. Asiakkaalle
tama luo haasteen loytaa oikeaa tietoa tarjolla olevista palveluista.

Yhteisen kanavan puuttuminen hankaloittaa tiedon loydettavyytta, yhteisen ima-
gon kehittamista seka alueen osallistumista esim. Visit Finlandin toteuttamaan
kansainvaliseen markkinointiin. Paikallisissa seka alueellisissa sahkoisissa
kanavissa viestintaa on toteutettu organisaatioldahtdisesti asiakaskokemuksen
kustannuksella. Alueorganisaatioiden sivuilla on sahkdisesti ostettavissa lahinna
majoituspalveluita, kokous- ja kongressipalveluita seka tapahtumamajoitusta.
Sahkodisessa myynnissa suurimmat ongelmat ovat myyntiin tuotteistettujen seka
sahkaisiin kanaviin ostettaviksi saatettujen tuotteiden puuttuminen. Myds omien
myyntikanavien hyodyntamisen on oltava nykyista tehokkaampaa.

Pohjanmaan ja Etela-Pohjanmaan matkailuyrittdjien lasnaoloa sahkoisissa
kanavissa tutkittiin MaNe-S&Li-hankkeessa vuonna 2013 Kenth Nedergardin
toimesta'. Tutkimuksen otanta selvityksessd on 1341 matkailupalveluita jossain
muodossa tarjoavaa yritysta tai yhteisoa. Tutkimuksen mukaan 66 prosenttia
kaikista alueen matkailuyrityksista oli luonut kotisivut. Facebookista yrityssivu
loytyi 35 %:lta matkailuyrityksia. Matkailupalveluihin erikoistuvassa sosiaalisen
median kanava TripAdvisorissa lasnd oli 11 %. Google+/ GoogleMaps -palvelusta
loytyi 47 % alueen matkailuyrityksista. Sahkoinen varausjarjestelma oli kaytossa
13 prosentilla yrityksista. Kuviossa 2. on esitetty koko alueen matkailutoimialan
yritysten tilanne:

12 Pohjalaisten matkailuyritysten ja kdyntikohteiden nakyvyys internetissa ja sosiaalisessa mediassa. 2014.
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Kuvio 2: Eteld-Pohjanmaan ja Pohjanmaan matkailuyritysten lasndolo sahkdisissa kanavis-
sa syksylla 2013.

Majoitusyrityksilla kotisivut loytyvat 61 %:lta. Facebookissa lasna on 22 %,
TripAdvisor-palvelussa 18 % seka Google+/Maps -palveluissa 33 %. Online-
varausjarjestelma loytyy 30 %:lta majoitusyrityksia. Kuvioissa 3. on esitettyna
majoitusyritysten (443 kpl) tilanne:
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Kuvio 3: Etela-Pohjanmaan ja Pohjanmaan majoitusyritysten lasnaolo sahkoisissa kanavissa
syksylla 2013.

Yleisimmin majoitusyritysten kaytossa oleva varauskanava on Booking.com,
jota hyodyntaa 26 % sahkoista myyntia harjoittavista yrityksista. Toinen suosittu
kanava on Lomarengas, josta loytyy 24 % alueen varattavista mokeista. Mokit
ovat yleensa lasna vain yhdessa kanavassa, kun hotellit useasti kayttavat monta
eri kanavaa samanaikaisesti. Ndista kanavista eniten kaytossa ovat Expedia.fi ja
Hotels.com. Muutamat yritykset ovat myos kehittaneet omia varausjarjestelmia
ja verkkokauppoja.




Vertailutietona koko maan tilanteeseen voidaan tarkastella Tilastokeskuksen
tekemaa tutkimusta, jonka mukaan majoitus- ja ravintolatoimintaa harjoitta-
vissa, vahintaan 10 henkiloa tyollistavista yrityksistda Suomessa noin 65 % on
ldsna sosiaalisessa mediassa ja omat kotisivut on 95 %:lla. Valtakunnallisesti
sosiaalisen median kayttoa kysyttiin tutkimuksessa nyt ensimmaista kertaa.
Yleisimmat kayttotarkoitukset sosiaalisessa mediassa ovat yrityksen imagon
kehittaminen, tuotteiden markkinointi seka asiakkaiden mielipiteiden, arviointien

tai kysymysten vastaanottaminen tai niihin vastaaminen’,.

Toimialojen valilla on my6s merkittavia eroja. Aktiivisimmat Facebook-kaytta-
jat loytyvat ravintola-alalta ja monet naista yrityksista kayttavat Facebookia
aktiivisemmin kuin omaa kotisivuaan. Kehityssuunta sosiaalisen median
kaytolle on selkedsti kasvamassa myds MaNe-Sali-hankkeen toimialueella:
Etela-Pohjanmaalla vuonna 2009 toteutetun kyselytutkimuksen perusteella
sosiaalista mediaa hyodynnettiin matkailutoimialalla kokonaisvaltaisesti vain
noin 11 %:ssa yrityksistd, verkkokauppa oli kdytdssa 14,1 %:lla™.

Muuttunut kuluttajakayttaytyminen seka kanavien ja tyokalujen kehittyminen
edellyttavat myos toimialalla osaamisen kehittamista. Sahkoisen liiketoiminnan
ja markkinoinnin osaaminen ja vahvistaminen ovat eStrategiassa kaiken kehit-
tamisen ytimessa. Asiakkaat ovat siirtyneet jo merkittavassa maarin etsimaan
tietoa sekd varaamaan ja ostamaan palveluita sahkdisista kanavista. Ymmarrys
tasta muutoksesta seka tarjolla olevien tyokalujen hyodyntaminen edellyttavat
osaamisen kehittamista: matkailualan yritysten, kehittajien, alueorganisaa-
tioiden ja muiden toimijoiden on pystyttava vastaamaan muutokseen omassa
toiminnassaan. Sahkdoisen liiketoiminnan osaamisen lisaksi tulee huomioida
yleisen liiketoimintaosaamisen vahvistaminen, jotta edellytykset sahkoisten tyo-
valineiden ja toimintatapojen kayttoonotolle olisivat olemassa. Matkailualalla on
luonnollisesti osaamistasoltaan eritasoisia yrityksid. Osaamisen kehittamisessa
tulee kehittamispanokset kuitenkin ensisijaisesti kohdistaa niihin yrityksiin,
jotka harjoittavat lilketoimintaansa ammattimaisesti.

Osaamisen puute on suurimpia esteita sahkoisen kaupan aloittamiselle. MaNe-
Sali-hankkeessa satunnaisotantana alueen matkailualan toimijoille toteutettu
sahkdisen lilketoiminnan ja markkinoinnin itsearviointikysely osoittaa myynti-

13 Tietotekniikan kaytto yrityksissa 2013. Tilastokeskus.
14 Yritysvalmennus Kirsi Mikkola: Eteld -Pohjanmaan matkailun sahkdinen informaatio - ja kauppapaikka
-esiselvitys, 2010:16-17. Tutkimuksen otanta 64 matkailuyritysta.
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jarjestelmiin ja hakukonemarkkinointiin liittyvan tietotaidon olevan heikointa
(ks. kuvio 4). Tutkimuksessa tiedusteltiin sahkopostin kayttda liiketoiminnassa,
verkkosivujen luomiseen ja yllapitoon liittyvaa osaamista, sosiaalisen median
kanavien osaamista, kavijaseurantaa, hakukonemarkkinoinnin seka hakukone-
optimoinnin hallintaa, sahkdoisiin myyntikanaviin liittyvaa osaamista, sahkoisen
sisallontuotannon taitoja seka asiakkuudenhallintaa.

5
4 4,0
3 2.9 2.7
2,6 2,5 2,5 ' 2.4
5 2,0 2,0
) I I
0 -
S&hko- Verkko- Sosiaalinen Kavija- Hakukone- Sivujen Myynti- Sisallon- Asiakkuuden
posti sivustot media seuranta markkinointi  Gydettavyys  jarjestelmat tuotanto hallinta

Kuvio 4: Matkailutoimijoiden osaamistason itsearviointi v.2013-2014.




Vuonna 2020 Pohjanmaan kautta -alue (Pohjanmaa ja Eteld-Pohjanmaa) on
laadukkaista ja monipuolisista vaihtoehdoista tunnettu matkailualue, jonka
palvelutarjonta on asiakaslahtdisesti ja monipuolisesti sdhkdisesti saatavilla
uusinta tekniikkaa hyodyntaen. Kilpailuetua lahdetaan strategian toteutus-
kaudella maaratietoisesti tavoittelemaan asiakaslahtoisyytta kehittamalla.
Tama tarkoittaa matkailutiedon loytamisen ja palveluiden ostamisen helppoutta
asiakkaalle seka eri toimijoiden sitouttamista tavoitteen toteuttamiseen.

"Alueen matkailupalvelut ovat globaalisti loydettavissa ja ostettavissa kay-
tetyimmissa matkailun sahkoisissa kanavissa”. Taman vision toteuttamiseksi
eStrategia jakautuu kehittamispainopisteisiin, joita syvennetdaan toimenpide-
ehdotuksilla. Kehittamisen painopisteet ovat asiakaslahtoinen markkinointi,

sdhkodinen osaaminen seka yhteistyd (ks. Kuvio 5.).

Tuote- Markkinointi- Sahkodinen
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i f i

Alueorganisaatioiden, kehittdjien sekd matkailuyritysten johto
ja henkildstd sitoutuu toimintamalliin yhteisten tavoitteiden
saavuttamiseksi.

Yhteistyo

Alueorgt. Kehittajat Destinaatiot Yritykset

Kuvio 5. Matkailun eStrategian rakenne ja kehittamispainopisteet.

Asiakaslahtoinen markkinointi tarkoittaa eStrategiassa asiakkaan tarpeista
lahtevaa tuotekehitysta, kuluttajat tavoittavaa laadukasta, mielenkiintoista ja
ajantasaista markkinointiviestintaa seka varsinaisten tuotteiden ostettavuuden
helppoutta sahkdisten jakelukanavien kautta. Tama on mahdollista, kun mat-
kailutoimijoilla on riittava osaaminen ja ymmarrys naiden vaiheiden sisallosta
ja toimenpiteista seka kyky kayttaa niiden edellyttamia sahkoisia tydkaluja ja
kanavia. Sitoutumalla yhteistyohon mahdollistetaan ja tuetaan seka osaamisen,
markkinoinnin etta toimialan kokonaisvaltaista kehittymista.
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Tuotekehitys: Yritykset tekevat asiakaslahtoista tuotekehitysta, jonka tuotteet
voidaan asettaa sahkoisesti myyntiin.

Markkinointiviestinta - alueen imagon vahvistaminen: Alue on laajasti tunnettu
mielenkiintoisista ja monipuolisista matkailupalveluista kotimaassa seka lasna
globaaleissa kanavissa.

Myynninedistaminen ja myynti: Yritysten tarjoamat palvelut ovat nayttavasti
ja houkuttelevasti esilla ja ostettavissa keskeisissa sahkdisissa kanavissa.
Matkailuorganisaatiot edistavat myyntia kehittamalla toimijoiden ja tuottei-
den verkostoa alueellaan seka hyodyntavat omia myyntijarjestelmia nykyista
tehokkaammin.

Yrityksissa ja matkailun kehittajilla on riittava ja ajantasainen sahkoinen osaami-
nen. Markkinoinnissa ja myynnissa kaytetaan monipuolisesti sahkdisia tyokaluja.
Ymmarretdan tuotteistamisen merkitys sahkodisissa kanavissa, osataan tuottaa
palveluista sahkoisiin myyntikanaviin soveltuvia palvelutuotteita seka toteuttaa
laadukasta, kauppaan johtavaa markkinointiviestintaa. Taman lisaksi yrityksille
tarjotaan tukea liiketoiminnan kehittamiseen kokonaisuudessa.

Yhteistyon lahtokohtana on asiakaslahtoisyys. Asiakkaiden tiedonsaannin ja
ostamisen mahdollistaa kaikilla toimijatasoilla toteutettava yhteistyo. Yhteis-
markkinoinnissa sitoudutaan myos sahkodiseen markkinointiin ylimaakunnallisen
nakyvyyden kehittamiseksi Suomessa seka kansainvalisella tasolla.




Onnistunut strategiakausi asettaa toimijoille erilaisia vaatimuksia. Kuviossa 6
esitetty malli linjaa yhteisen toiminnan kehittamisedellytyksia, joihin toimijoiden
tulee maaratietoisesti sitoutua.

Yrityksilta Destinaatioilta Alueorganisaatioilta

¢ Pitkajanteistd panostusta
sahkdisissa kanavissa

o Kattavaa tuotteistusta

¢ Sahkoisten myynti-
kanavien tehokasta
hyddyntamista

o Liiketoiminnallisen ja
sahkdisen osaamisen
kehittamista

¢ Aikaisempaa kattavampaa
aluetarjonnan tuotteistusta

o Pitkajanteista kehittamista
sahkdisissa kanavissa

o Liiketoimintaosaamisen ja
sdhkoisen osaamisen
kehittamista

¢ Yhteistyon tiivistamista

¢ Asiakaslahtoista otetta
omiin sahkaisiin kanaviin

¢ Yhteistd sitoutumista
sdhkdisten Pohjanmaan
kautta -kanavien sisallon
tuotantoon, yllapitoon ja
hallinnointiin.

e Tuotantoverkoston
tehokasta koordinointia

e Yhteistyon syventamista sahkdisessa
markkinoinnissa ja myynnissa

Pohjanmaan kautta -yhteismarkkinointiryhmalta

e Sitoutumista yhteisten sahkdisten kanavien

yllapitoon ja kehittdmiseen seka

¢ Yhteisen toimialarekisterin yllapitoon

Kuvio 6. Matkailun eStrategian onnistumisen edellytykset.
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Sahkoista markkinointia kehitetaan asiakaslahtoisesti. Karkituotteet tuodaan
tehokkaasti myyntiin.

Markkinoinnissa kehittamisalueet ovat: 1. matkailupalveluiden tuotteistaminen
sahkaisiin kanaviin myyntiin soveltuviksi 2. markkinointiviestinnan kehittaminen
seka 3. myynninedistamisen ja myynnin kehittaminen. Alueen matkailullista
imagoa ja tunnettuutta parannetaan kehittamalla sahkadista nakyvyytta ja lasna-
oloa. Tama tarkoittaa koko alueen tunnettuuden edistamista yhteisten kanavien
avulla seka yrityskohtaista panostusta omiin sahkaisiin kanaviin. Yritysten tulee
tuotteistaa matkailupalvelunsa sahkdisissa kanavissa markkinoitaviksi ja ostet-
taviksi tuotteiksi. Tama mahdollistaa tehokkaan markkinoinnin toimijakentan
jokaisella tasolla (ks. Kuvio 7.).

Yritys X

Palvelutuote on standardoitu Yrityksen oma sdhkdinen myyntikanava

Varauspalvelut ja hinnoiteltu kokonaisuus.

esim. Booking.com halicluy Falvels
tuote 1 tuote 2
Hotels.com
Destinaation Destinaatio A
[CHURELCEIN

Yritys X YritysY  Yritys Z —>

Destinaation yhteiset
ja yritysten omat palvelut

! !

Pohjanmaan kautta -yhteismarkkinointi

Alueorganisaatiot

Alueorganisaation oma
myyntikanava

Ylimaakunnallinen imago- ja aluemarkkinointi Yhteiset sahkdiset
sekd tunnettuuden kehittdminen markkinointikanavat

|

www.VisitFinland.com - kansainvalinen markkinointi ja Suomi-kuva

Kuvio 7. Tuotekehitys ja markkinointi ovat integroituneet. Yrityksissa tapahtuva tuotteista-
minen mahdollistaa tehokkaan myynnin ja markkinoinnin joka tasolla.




Mobiilikayttajat huomioidaan seka sahkodisten palvelujen suunnittelussa etta
digitaalisen infrastruktuurin kehittamisessa. Erityisesti kayntikohteet seka
julkinen liikenne tulee saada aikaisempaa paremmin 3G /4G ja WLAN -yhteyk-
sien piiriin.

Matkailun kehittamisen lahtokohtana on asiakasldahtdinen ja katkeamaton
tuotteistus- ja palveluprosessi. Markkinointiprosessi alkaa asiakaslahtdisesta
tuotesuunnittelusta, jonka tulos voidaan saattaa myytavaksi myos sahkaisiin
kanaviin. Tuotteistaminen sahkoisiin kanaviin edellyttaa palvelujen aikaisem-
paa tarkempaa maarittelya ja sisallollista tasmentamista palvelutuotteiksi ja
myyntikanaviin sopiviksi kokonaisuuksiksi.

Palvelutuotteiden kehittaminen ja markkinointi vaatii myds vahvaa tietoa asiak-
kaiden toiveista, tarpeista, arvoista, kiinnostusten kohteista seka asiakkaiden
kayttamista kanavista. Tuotekehityksessa on jo suunnitteluvaiheessa huomioi-
tava seka asiakkaiden ja markkinoiden vaatimukset etta tuotteen sijoittaminen
myyntikanaviin. Kansainvalisten tuotteiden kehittamisessa tulee huomioida,
ettd ne noudattavat myos Visit Finlandin asettamia kriteereita.

Alueen imagoa vahvistetaan perinteisen median lisaksi myds sahkoisissa
markkinointikanavissa niin etta viestit ja kanavat tukevat toisiaan. Niiden avulla
edistetaan alueen matkailullista tunnettuutta ja vetovoimaisuutta seka koti-
markkinoilla ettd kansainvalisesti.

Matkailua markkinoiviin sahkoisiin kanaviin laaditaan matkailijalahtoiset sisalto-
suunnitelmat ja niita toteutetaan tavoitteellisesti. Huomiota on kiinnitettava
erityisesti asiakkaille tarjottavan sisallon hyodyllisyyteen ja kiinnostavuuteen
seka siirryttava eteenpain organisaatio- tai kuntalahtdisesta viestinnasta. Myos
yritysten omien sivujen laatuun tulee kiinnittaa merkittavaa huomiota. Tavoittee-
na on, ettd nakyvyys kehittyy aikaisempaa vahvemmaksi myos markkinointi- ja
myyntikanavissa kuten TripAdvisor ja Booking.com.
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Kansainvalisen markkinoinnin tavoitteena on ensisijaisesti tasata kysyntaa hil-
jaisten kausien aikana. Kansainvalistamistoimet suunnataan sahkaisesti aluksi
padsaantdisesti Venajalle ja Ruotsiin. Tama huomioidaan myds kieli-, kanava- ja
sisaltovalinnoissa. Sisaltojen tulisi olla saatavilla vahintaan englanninkielella.

Myynninedistamisessa tavoitteena on lisata palveluiden myyntia: saada mat-
kailuyrittajat myymaan tuotteistamiaan palveluita seka lisata potentiaalisten
matkailijoiden ostohalukkuutta. Sisdisessa toiminnassa panostetaan erityisesti
tuotantoketjun parempaan hallintaan. Yrittajien myyntihalukkuutta sahkéisissa
kanavissa edistetdaan tekemalla tuotteistamisesta ja myyntiin saattamisesta
helppoa seka lisaamalla ymmarrysta sahkdisen myynnin merkityksesta.

Asiakkaiden ostohalukkuutta parannetaan kehittamalla tuotteista ja markki-
nointikanavista asiakaslahtoisempia. Sahkoisessa asiakasviestinndssa sisaltoon
kiinnitetaan erityista huomiota seka tehdaan ostamisesta helppoa. Taman lisaksi
panostetaan matkailupalveluiden ja elamysmahdollisuuksien esilletuomiseen.
Kanavien kehittamisessa parannetaan hakukonenakyvyytta ja -optimointia seka
huomioidaan kavijaseurannan merkitys myynnin kehittamiselle.
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Taulukko 1. Sahkodisen markkinoinnin kehittamistoimenpiteet.

SAHKOISEN MARKKINOINNIN KEHITTAMINEN

TAVOITE TOIMENPIDE VASTUUTAHO MITTARIT
TUOTEKEHITYS 1. Yritys tuotteistaa Yritys Valmiiksi laadittujen
Kehitetdaan sahkadisiin  palvelunsa sahkdisesti tuotteiden lukuma&ara.
kanaviin myytavaksi myytavaksi kokonaisuudeksi

sopivia tuotteita. niin, ettd ne voidaan sijoittaa

Myyntiin saadaan sahkdiseen myyntikanavaan.

enemman valmiita

palvelutuotteita. 2. Kansainvalisille Yritys,

markkinoille sopivat
tuotteet yhdenmukaistetaan
Visit Finlandin teemojen
mukaisiksi.

3. Alueorganisaatiot
tukevat yritysten
tuotteistusta tarjoamalla
asiantuntija-apua myynti-
kanavaan saattamiseksi.

4. Alueorganisaatiot tekevat
verkostotuotteita sahkdiseen
myyntiin.

Alueorganisaatiot

Alueorganisaatiot

Alueorganisaatiot

MYYNNIN
KEHITTAMINEN /
ostamisen
helpottaminen.
Lisataan sahkoisissa
kanavissa olevien
tuotteiden maaraa.
Asiakkaille on tarjolla
matkailupalveluita
suoraan ostettavaksi
sahkdisissd varaus- ja
ostokanavissa.

1. Yritys sijoittaa tuotteista-
mansa palvelut ostettavaksi
sahkdisiin varaus- ja ostoka-
naviin. Hyédynnetaan yri-
tyksen omaa myyntijarjes-
telmaa, alueorganisaatioiden
tai destinaatioiden myynti-
jarjestelmia tai markkinoilla
olevien kolmannen osapuolen
tarjoamia sahkaisia jarjes-
telmid, kuten Booking.com,
Hotels.com tms.

2. Alueorganisaatiot
tarjoavat yrityksille yhden
myyntikanavan. Ostettavaksi
sijoitetaan verkostotuotteita
seka yksittaisia tuotteita.

3. Edistetaan nakyvyytta
VisitFinland -sivustolla
luomalla linkkeja tuotteisiin.

Yritys

Alueorganisaatiot

Alueorganisaatiot

S&ahkdisissd kanavissa
myyvien majoitus-
yritysten maara
kasvaa 30 prosentti-
yksikdlla vuoteen
2017 mennessa

60 prosenttiin.

Myyntikanava
olemassa. k/e.
Alueorganisaatioiden
sahkdisissa kanavissa
myynnissa olevien
tuotteiden maara.

Tuotetteiden linkitys
VF:n englanninkieli-
sella sivulla, tavoite
koko strategian toimi-
alueella 80 kappaletta
vuonna 2018.
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TAVOITE TOIMENPIDE VASTUUTAHO MITTARIT
MARKKINOINTI- 1. Laaditaan séhkéisen PK-tyéryhma Markkinointi-
VIESTINTA markkinoinnin suunnitelma luotu.
Imagon ja alueen suunnitelma osana yli- k/e.

tunnettuuden maakunnallista Pohjanmaan

kehittaminen.
Pohjanmaan kautta
-alue on laajasti
tunnettu mielen-
kiintoisista matkailu-
palveluista kotimaassa
seka alueen tarjonta
on lasna globaaleissa
kanavissa.

kautta -markkinointi-
suunnitelmaa. Toteutetaan
suunnitelman mukaisia
markkinointitoimenpiteita,
jolle maaritellaan omat
mittarinsa.

2. Luodaan ja yllapidetaan PK-tydryhma
yhteista laskeutumissivustoa

seka sita tukevaa Facebook-

sivua. Ndissa kanavissa

markkinoidaan Pohjan-

maan ja Etelda-Pohjanmaan
matkailumahdollisuuksia

Suomessa. Kanavat

edellyttavat sitoutumista

yllapitoon.

3. Kehitetdan lasndoloa Alueorganisaatiot
omissa sahkoisissa kana-
vissa. Yllapidetaan sisalto
oikeana ja ajantasaisena.
Verkkosivut korjataan
asiakaslahtaisiksi niin, etta
tieto on houkuttelevasti esilld
tuoteteemoittain, loytyy
helposti sekd mahdollistaa
ostamisen mahdollisimman
vahalla navigoinnilla.

4. Kehitetadn yrityskohtaista  Yritys
ajantasaista lasndoloa

sahkdisissa kanavissa. Yritys

tuottaa ajankohtaista sisaltéa
verkkosivuilleen saannéllisin
valiajoin seka hyddyntaa

verkossa olevia markkinointi-
kanavia kuten Google,

GoogleMaps, Facebook,

TripAdvisor.
5. Kansainvalisessa mark- Yritykset
kinoinnissa matkailu- Alueorganisaatiot

organisaatioiden sivuilla on
Visit Finlandin teemoihin
sopivia tuotteita, jotka
linkitetadn myds VF:n sivulle.
Tuotelinkitykset luodaan
valtakunnalliselta sivulta
suoraan sivulle, josta tuote
on ostettavissa.

Kanavien kavija-
maarat, Facebook-
tykkaajat seka viestien
tavoittavuus naytto-
kertojen perusteella.

Ldsndolo em.
sahkdisissd kanavissa.
Kaikki yritykset

ovat lasna jossain
sahkdisessa
kanavassa.

Tuotteita ostettavissa
sahkédisesti. k/e.
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Yrittajien, alueorganisaatioiden ja matkailun kehittajien sahkoisen liiketoimin-
ta- ja markkinointiosaamisen on pysyttava mukana digitaalisuuden nopeassa
muutosvauhdissa. Tama edellyttaa jokaiselta toimijalta jatkuvaa tiedonhankintaa
ja kouluttautumista yleisen liiketoimintaosaamisen, tuotteistamisen, sahkoisen
markkinoinnin, viestinnan ja myynnin osa-alueilla.

Yrityskohtaista tukea tarvitaan aikaisempaa enemman. Yrittdjille tarjottavan
koulutuksen on oltava kaytannonlaheista ja konsultoivaa. Tama huomioi-
daan koulutus- ja hankesuunnittelussa. Osaamisen vahvistaminen turvataan
koordinaatiolla seka hankkeistamalla.

Yritysten sahkoistd osaamista kehitetdan toteuttamalla alueellinen Matkailun
eTutor -verkosto, jonka jasenet toimivat yrittajien tukena sahkdisen liiketoimin-

nan ja markkinoinnin aloittamisessa.
Uudet osaamisvaatimukset ja digitaalisuuden merkitys matkailussa tulee myos

jatkossa huomioida koulutussuunnittelussa seka matkailualan tutkintoihin
johtavien koulutusten toteutuksessa.

Taulukko 2. Osaamisen kehittamistoimenpiteet.

SAHKOISEN OSAAMISEN KEHITTAMINEN

TAVOITE TOIMENPIDE VASTUUTAHO MITTARIT
Yrittdjien osaaminen 1. Toteutetaan yrityksille Alueorganisaatiot, Vuodessa toteutet-
on ajantasaista ja koulutusta eri muodoissa. kehittamishank- tujen koulutusten
he pystyvat keet, alueelliset lukumaara
tuotteistamaan ja kehittamisyhtiot
markkinoimaan
yrityksensa tarjontaa 2. Toimialueella on eTutor- Koulutuksiin
seka sijoittamaan verkosto joka tukee yrityksia osallistuvien
tuotteita myyntiin sahkaisen liiketoiminnan yritysten/henkildiden
sahkaisiin kanaviin. aloittamisessa. maara

3. Tulevien hankkeiden Hankkeen

suunnittelussa huomioidaan  toteuttaja
sdhkdisen osaamisen
kehittaminen.Hankkeiden

toimenpiteet taytyy

suunnata yrittajien osaa-

misen lisddmiseen koulu-

tuksen, konsultoinnin ja
tydpajatoiminnan avulla.
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TAVOITE

TOIMENPIDE

VASTUUTAHO MITTARIT

Osaamisen lisddminen
matkailun kehittdjilla.
Matkailun kehittdjilla

1. Kehittajatehtdvissa
toimivien tietotaidon
yllapitaminen. Kehittaja- ja

Kehittaja-
organisaatiot,
alueorganisaatiot

on sahkdisen liike-
toiminnan ja markki-
noinnin ajantasainen
perusosaaminen ja
ymmarrys toteuttaa
alueen kokonais-

matkailuorganisaatiot
vastaavat oman henkilds-
tonsa sahkoisen osaamisen
ajantasaisuudesta.

valtaista kehitysta
myds sahkoiset
kanavat huomioiden.

Kehitetaan kilpailukykya ja yhteistyota digitaalisesti yli aluerajojen: Yhteistyota
tehdaan monella eritasolla. Ylimaakunnallista Pohjanmaan kautta -yhteistyota
tuetaan sahkoisten tyokalujen ja yhteisten markkinointikanavien avulla.

Matkailutoimijoiden valinen yhteistyo on alueen matkailun kehittymisen kes-
keinen edellytys (ks. Kuvio 8.). Yhteistydn tulee olla asiakas- ja yrityslahtoista
eivatka hallinnolliset rajat saa olla yhteistyon esteena. Yhteistyota syntyy myos
paikallisesti sielld, missa se on toiminnan laadun mukaan luonnollista. Tal-
laisten luontaisten yritysverkostojen ja destinaatioiden yhteistyota tulee myds
tukea ja vahvistaa.

[ Luottamus —  Yhteinen tavoite — Yhteistyd — Yhteiset tyokalut ]

. . . . Yrityksen oma Kohdennettu
Yritys X |<—-| Yritys Z | Yritys XY Yritys ZX ok A" featinaatiotasan
i markkinointi:
i - Segmentit
i - Lahialue
i - Tietty kohdealue
q o . . A q Kunta-/
Destinaatio A ll Destinaatio B Alueorganisaatiot keskittymé-
markkinointi

Matkailun alueorganisaatiot ja

Destinaatio C il Destinaatio D muut jarjestaytyneet matkailu -
organisaatiot. EPM, VM, 7SS jne.

Maakuntatason /
aluemarkkinointi

Imagomarkkinointi

Pohjanmaan kautta -yhteismarkkinointi

. . . i Aluemarkkinointi
Matkailun suuralueorganisaatio, H

Alueorganisaatioiden vélinen yhteistyo Ylimaakunnallinen

PK-aluemarkkinointi

\ Yhteismarkkinoinnin
i koordinointi :

A 4

KV-markkinointi,
maakuva, imago ja
kohdennetut kampanjat

VisitFinland-markkinointi

Kuvio 8. Matkailun yhteismarkkinoinnin toimintamalli
(MATKO3-hanke).

Pohjanmaan kautta -alueella
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Taulukko 3. Yhteistyon kehittamistoimenpiteet.

YHTEISTYON KEHITTAMINEN

TAVOITE

TOIMENPIDE VASTUUTAHO

MITTARIT

YHTEISTY0
Yhteistyota tehddan
monella eri tasolla.
Paikallinen,
alueellinen ja
ylimaakunnallinen
yhteistyod toimii myos
sahkdisissa kanavissa.

1. Pohjanmaan kautta PK-tyoryhma
-matkailun markkinointi-

ryhman yhteistyon

syventdminen sahkdisessa
markkinoinnissa ja

myynnissa.

2. Yhteisen toimiala- Alueorganisaatiot
rekisterin yllapito.

3. Yritystenvalista ja Yritykset,
destinaatioiden sisdista destinaatiot
yhteistyota kehitetdan esim.

yhteisia kanavia, varaus-

jarjestelmia ja toimintatapoja
hyodyntamalla. Kehitetaan

yritysten valisten sivustojen

linkityksia seka palveluista

tiedottamista.

4. Sahkoista kehittamistyota Alueorganisaatiot
koordinoivan tahon nimea-

minen ja koordinaatiotyon

jatkon turvaaminen

eStrategian toteutuskaudelle

2015-2017.

Sisaltd tarkistettu
kerran vuodessa. k/e.

Koordinointitaho
nimetty ja toiminta
kaynnistetty. k/e.
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Strategia julkaistaan 4.8.2014 ja siita tiedotetaan MaNe-SaLi-hankkeen toimesta
misesta pidetaan tiedotustilaisuus seka lahetetaan lehdistotiedote maakuntien
tiedotusvalineille. Strategia-asiakirjaa lanseerataan yrittajien ja toimijoiden
keskuuteen. MaNe-Sali-hanke jatkaa strategian jalkauttamista elinkeinon
pariin syksyyn 2014 saakka.

Strategian toteutus alkaa syksyn 2014 aikana. Strategia toteutuu edelld maari-
teltyjen painopisteiden ja toimenpide-ehdotusten puitteissa Pohjanmaan kautta
-markkinointiryhman, alueorganisaatioiden, alueen matkailun kehittajien seka
maakuntien matkailuyrittajien, matkailupalvelujen tuottajien seka rahoittajien
ja paattajien toimesta. Onnistuminen edellyttaa sitoutumista strategian toteut-
tamiseen kaikilta alueen matkailutoimijoilta.

Strategian konkretisoimiseksi esitettyjen vastuutahojen on laadittava organi-
saatiokohtainen implementointisuunnitelma, jossa toimenpiteet integroidaan
omaan toimintaan seka nimetaan tarvittavat resurssit niiden toteuttamiseksi.
Kehitystyota ja toimeenpanoa tulee johtaa organisaatiotasolla lapi strategia-
kauden, toimenpiteissa esitettyja tavoitteita ja mittareita hyodyntaen. Yhteinen
sahkoinen toimialarekisteri tukee tuotantoverkoston koordinointia, tiedotta-
mista, tilastointia sekd edunvalvontaa. Toimialarekisterin kaytto ja yllapito
edistaa myos strategian toteutusta.

Toimeenpanon tueksi on laadittu suomen- ja ruotsinkielinen strategiatyokalu.
Liitteessa 1. on esitetty toimenpiteiden tarkistuslista myds yrityksille.
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LIITTEET

Liite 1. Toimenpiteiden tarkistuslista yrittajalle

Yhteistyo
Matkailutoimijoiden
valinen yhteisty6 toimii
alueen matkailun
kehittamisen keskeisend
mahdollistajana.

Tuotekehitys
Tuotteistaminen séhkdisiin
kanaviin edellyttda palvelujen
tarkkaa maarittelya, hinnan
ja sisallon tasmentamista
palvelutuotteiksi ja myynti-
kanaviin sopiviksi kokonai-

Myynnin-
edistaminen

Ostamisen helpottaminen
lisaa myyntia. Tuotteet
sijoitetaan asiakkaiden
saataville sdhkdiseen
myyntikanavaan.

suuksiksi.
; : : VISIO 2017
1 1
i H H Alueen matkailupalvelut ovat

% loydettavissa ja ostettavissa

1 . Cp e lobaalisti kaytetyi issa
i I Asiakaslahtoisyys SHREENE IR
1 ! matkailun sahkdisissa
Osaaminen Markkinointi- kanavissa.
Visio tavoitetaan, kun viestinta

yrittajien, alue-
organisaatioiden ja
matkailun kehittajien
sahkéinen liiketoiminta-
ja markkinointiosaaminen
on ajantasaista.

Yrityksistd, palveluista ja
tuotteista kerrotaan mielen-
kiintoa herattavalla tavalla
oikeissa kanavissa.




TOIMENPITEIDEN TARKISTUSLISTA YRITTAJALLE

TAVOITE

YHTEISTYON KEHITTAMINEN
Matkailutoimijoiden vélinen
yhteistyo on alueen matkailun
kehittamisen, alueen
matkailullisen imagon seka
matkailijaméaarien kasvattamisen
keskeisend edellytyksena.

Kehittamistoimenpiteeni

OSAAMISEN KEHITTAMINEN
Osaaminen on tarkedssa roolissa
liiketoimintaa kehitettdaessa.

Kehittamistoimenpiteeni

TUOTEKEHITYS
Tuotekehityksen tavoitteena on
saada sahkodisesti myytavaksi
sopivia valmiita palvelutuotteita.

Kehittamistoimenpiteeni

TOIMENPIDE

Olen sitoutunut toteuttamaan
strategiaa yhteisten tavoitteiden
saavuttamiseksi.

Osallistun alue- ja paikallistason
yhteistyohon.

Minulla on yrityskohtaisia
yhteistyokumppaneita.

Kylls

Minulla ja yrityksen henkildstolla on
ajantasainen osaaminen sahkdisen
lilkketoiminnan osa-alueista seka
kaytdssa olevista tyokaluista.

Pidan ylla osaamistani

kouluttautumalla saannéllisesti seka
hankin lisatietoa ja -taitoja aiheeseen

liittyen.

Panostan myds yleisen liiketoiminta-

osaamisen seka atk- ja kielitaidon
kehittamiseen.

O

Olen muodostanut palveluistani sel-
keitd ja laadukkaita, sisalloltaan

ja hinnaltaan standardoituja,
tuotekokonaisuuksia niin, etta ne
voidaan sijoittaa sahkdiseen myynti-
kanavaan asiakkaiden saataville.

Mikéali tuote on suunnattu myds
kansainvalisille markkinoille, olen
tarkistanut ja hyédynnan sen
yhteensopivuutta Visit Finlandin
kriteerien kanssa.
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TOIMENPITEIDEN TARKISTUSLISTA YRITTAJALLE

TAVOITE

MARKKINOINTIVIESTINTA
Viestinnan tarkoituksena

on heréattaa asiakkaiden
mielenkiinto aluettamme
seka palveluitamme kohtaan.

Kehittamistoimenpiteeni

MYYNNIN KEHITTAMINEN
Myynnin kehittdamisessa on
tavoitteena tehda palveluni

ostaminen asiakkaalle helpoksi.

Kehittamistoimenpiteeni

TOIMENPIDE Kylla Ei

Tarjoan sahkéisissa kanavissa a a
asiakkailleni mielenkiintoista ja

informoivaa sisaltoa, jota yllapidan

ajantasaisena ja paivitan

saanndllisesti.

Hyddynnan monipuolisesti sahkdisia
markkinointikanavia, kuten:

e Yrityksen omat verkkosivut

* Googlen hakukone- ja karttapalvelut

e Facebook

e TripAdvisor

O O o o o
O O o o o

Asiakkaan on helppo loytaa verkossa
olevat tiedot yrityksestani seka
palveluistani ja tiedot ovat saatavilla
vahintaan suomen, ruotsin

ja englannin kielella.

Tuotteistamani palvelut on sijoitettu a O
asiakkaan saataville sdhkdiseen

myynti- ja varauskanavaan, josta

voi tehda kanssani kauppaa.

Myyntikanavia voivat olla esim.
alueorganisaation tai destinaation
myyntijarjestelma, yrityksen oma
myyntikanava tai kolmannen
osa-puolen tarjoama vaihtoehto
kuten Booking.com, Hotels.com,
Loma-rengas tms.
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