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Helposti innostuva ja innostava 
matkailuliiketoiminnan, 

sisällöntuotannon ja 
teknologian mahdollisuudet 

yhdistävä asiantuntija. 

Uskoo matkailukohteiden 
merkityksellistämiseen ja 

tiedolla johtamiseen.
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MENESTYVIÄ 
MATKAILUKOHTEITA 
YHDESSÄ

FlowHouse on kumppanisi 
matkailumarkkinoinnin suunnittelussa ja 
toteuttamisessa sekä matkailukohteiden 
kehittämisessä. 

Ratkaisuja matkailun kasvuun.



Autamme asiakkaitamme kehittämään matkailumarkkinointiaan 
digitaalisissa ympäristöissä. Paranamme Suomen matkailun, 
matkailualueiden ja – yritysten kilpailukykyä strategisella 
suunnittelulla, digitaalisella matkailumarkkinoinnilla ja osaamisen 
kehittämisellä.

Uskomme matkailukohteiden merkityksellistämiseen ja tiedolla 
johtamiseen. Haluamme kertoa matkailukohteiden tarinaa 
vuorovaikutuksessa matkailijoiden kanssa.

Teemme työmme käytännönläheisesti ja intohimolla. 
Tunnistamme matkailun tulevaisuuden mahdollisuuksia ja 
ratkaisuja puolestasi parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen 
toteuttamiseksi.

Menestyviä matkailualueita – yhdessä!

@flowhouse #visitflowhouse



FlowHouse yhteistyössä matkailualueiden kanssa

@flowhouse #visitflowhouse



Liiketoimintasi kehittämiskumppani- matkailualan yrityksen julkisia 
rahoitusmahdollisuuksia 

• Rahoituksen avulla yritys voi mm. kehittää omaa liiketoimintaansa, markkinoinnin ja myynnin 
toimintamalleja, tuotteistaa palvelutarjontaansa, rakentaa yhteistyökumppanuuksia tai 
selvittää kansainvälistymisen mahdollisuuksia yhdessä asiatuntijakumppanin kanssa. Julkinen 
kehittämisrahoitus sisältää yleensä aina omarahoitusosuuden (pl. innovaatioseteli). Tarkempia 
rahoitusehtoja - ja ohjeita löydät rahoittajan sivuilta.

• FlowHouse suunnittelee, projektoi ja toteuttaa rahoitushankintaa + toimii 
projektien toteutuksissa asiantuntijakumppanina.  FlowHouse on kilpailutettu 
toteuttaja Innovaatiosetelissä ja ELYn konsultointipäivissä

@flowhouse #visitflowhouse



Elämyksiä maaseudulta 
valmennuspolku



1. Digitalisaation 
vaikutukset 

matkailualaan ja 
matkailuyritysten 

toimintaan     

Valmennuspäivän tavoite:
• Valmennuskokonaisuuden käynnistyminen ja yhteinen 

tavoiteasetanta. Osallistujilla  on päivän jälkeen kokonaisvaltainen 
näkemys digitalisaation tuomista vaikutuksista matkailualalle ja 
ymmärrys kuinka ottaa huomioon oman yrityksen toiminnassa. 
Päivän aikana työstämme yrityskohtaista  digitaalisen 
markkinoinnin kehittämispolkua.

• Yritykset saavat Visit Finlandin kansainvälistymisoppaan työn 
tueksi.

Valmennuspäivän sisältö:
- Miten digitalisaatio on muuttanut ja muuttaa 

matkailutoimialaa sekä matkailuyrityksen arkea
- Matkailijan kulutustottumusten ja ostotapojen muutos > 

mahdollisuuden matkailuyrittäjälle
- Digitaalinen löydettävyys, saatavuus ja ostettavuus
- Matkailuyrityksen digitaalinen asiakaspolku
- Visit Finlandin ja alueorganisaatioiden rooli tulevaisuudessa



2. Matkailupalveluiden 
tuotteistaminen, 
kohderyhmät ja 

verkkoon 
saattaminen/
löydettävyys

Valmentajat: Jouni 
Kärkkäinen ja Eveliina 
Saarimaa, FlowHouse

Ajankohta:  29.10 

Valmennuspäivän tavoite:
• Osallistujilla tietoa, työkaluja ja käytäntöön sovellettavia esimerkkejä 

oman palvelutarjonnan tuotteistamisen tueksi sekä suunnitelma miten 
oma tuotekokonaisuus viedään verkkoympäristöön ja kuinka 
varmistetaan sen löydettävyys kohderyhmien keskuudessa. 

Valmennuspäivän sisältö:
- Tuotteen tekijät – mistä menestyvä ja kestävä matkailutuote koostuu? 

Kohderyhmät ja niiden määrittely
- Tuotteistamisen työkalut – palvelumuotoilu, tarinallistaminen, 

erilaistaminen, tuotteen tekijät – miten hyödynnän käytännössä omassa 
tuotekehitystyössä

- Tuotteistamisessa otetaan vahvasti huomioon erilaiset digitaaliset 
jakelukanavat (mm. Bokun, OTA-kanavat, Finnair NowHere) 

- Lisää kävijöitä verkkosivuille: Miten varmistetaan matkailutuotteen 
löydettävyys verkossa valittujen kohderyhmien osalta 

- Hakukoneoptimointia vai hakukonemainonta? Erot
- Verkkosivuston läpikäynti paremman löydettävyyden näkökulmasta 
- Valmennuspäivien jälkeen kukin osallistuja palauttaa tuotteistamiseen 

liittyvän palvelukuvauksen Howspaceen,  johon FlowHouse tarjoaa vielä 
lopulliset huomiot, kommentit ja kehittämisehdotukset. 



3. Matkailuyrityksen 
verkkopalvelut 

Valmentaja: Jari Auranen 
Tietotalo 

Ajankohta: 19.11 

Valmennuspäivän tavoite:

• Verkkopalvelut ovat tärkein yrityksen markkinointi- ja myyntikanava. 
Asiakaslähtöisten verkkopalvelujen valmennuspäivän tavoite on tarjota lisätä 
osaamista erilaisiin verkkopalvelualustoihin sekä esimerkkejä niiden päälle 
rakennettuihin sivustoihin mikro- ja pk sektorin matkailuyrityksen 
näkökulmasta. Tavoitteena on varmistaa osallistujien verkkopalveluiden 
toiminnallisuus siten että potentiaaliset asiakkaat saadaan kulkemaan sivuston 
läpi ostamiseen asti.

Valmennuspäivän sisältö:
• Valmennuspäivän sisältö rakentuu kolmeen teemaan: asiakaslähtöiset 

kotisivut, asioimista helpottavat työkalut ja verkkokauppa

- Matkailuyrityksen verkkosivut – mistä koostuvat ja miten ne tulisi rakentaa
- Tarkastellaan case esimerkkien avulla millaisia sivustolle kuluttajien asioimista 

helpottavia työkaluja voidaan ottaa käyttöön ja miten niitä voidaan  
hyödyntää, kuten esimerkiksi asiakaspalvelu chat, some-kuratointityökalut

- Tarkastellaan analytiikan merkitystä verkkopalvelun kehittämisessä.
- Verkkokauppaa osana yrityksen verkkopalvelukokonaisuutta tarkastellaan 

yleisesti sekä case Bokunin kautta, tarjoten tietoa millainen merkitys omalla 
verkkokaupalla on osana digitaalista ekosysteemiä, tuotteiden hinnoittelua ja 
jakelua.

- Verkkopalvelukokonaisuutta tarkastellaan myös teknisen investoinnin ja 
operatiivisen henkilöresurssoinnin näkökulmasta. 

- Yrityksen oman verkkopalvelun kehitystyötä valmentajan johdolla.



4. Sisältötuotanto 
matkailumarkkinoinnissa 

matkailuyrityksen 
näkökulmasta

Valmentaja: Eveliina Saarimaa 

Ajankohta: tammikuu-helmikuu 
2020  

Valmennuspäivän tavoite:

• Osallistujilla on suunnitelma kuinka eri tavoin yritys voi tuottaa matkailijaa 
inspiroivaa ja kiinnostavaa sisältöä eri kanaviin ja mistä teemoista sisältöä 
voidaan tuottaa. Tavoitteena että suunnitelman avulla osallistuvat yritykset 
kykenevät ohjaamaan asiakasta ostopolulla kohti ostoa. Valmennuspäivän 
aikana määritellään ja tunnistetaan paremmin yrityksen oma(t) tavoitteet, 
kohderyhmä(t) sekä luodaan tarkempi asiakasprofiili mahdollistamaan parempi 
sisällöntuotanto. Määritellään yhteisesti mistä asioista ja tekijöistä hyvää 
sisältöä voidaan tuottaa ja miten sisällön avulla voidaan vaikuttaa matkailijan 
ostopäätökseen verkossa sekä sosiaalisen median kanavissa. Osallistuja saa 
sisältöjen suunnittelun työkaluja, jotka helpottaa omien sisältöjen suunnittelua 
ja auttaa sisällön jäsentämisessä.

Valmennuspäivän sisältö: 

- Sisällöntuotannon merkitys matkailumarkkinoinnissa ja ostopäätöksen 
vahvistamisessa

- Mistä sisältöjä ja miten kerron toiminnastani kiinnostavasti eri kohderyhmille?
- Sisältötuotannon suunnittelun työkalut ja toteuttamisen tavat (sisältösuunnitelma, 

sisältökalenteri)
- Sisällöntuotanto someen – mistä sisältöjä, mitä ja miten sisältöjä tulisi julkaista, 

sisällöntuotannon ”ääni” eli miten palveluista ja yrityksen toiminnasta puhua ja 
kenelle & matkailuyrityksen sisältötuotannon yhteistyömahdollisuudet eri 
kumppaneiden kanssa.

- Käytännön työskentelyä sisältöjen tuottamisen parissa ohjatusti



5. Somen hyödyntäminen 
matkailumarkkinoinnissa

Valmentaja: Eveliina Saarimaa 

Ajankohta: helmi-maaliskuu 2020 

Valmennuspäivän tavoite:

• Osallistujilla on suunnitelma kuinka eri tavoin yritys voi tuottaa matkailijaa 
inspiroivaa ja kiinnostavaa sisältöä eri kanaviin ja mistä teemoista sisältöä 
voidaan tuottaa. Tavoitteena että suunnitelman avulla osallistuvat yritykset 
kykenevät ohjaamaan asiakasta ostopolulla kohti ostoa. Valmennuspäivän 
aikana määritellään ja tunnistetaan paremmin yrityksen oma(t) tavoitteet, 
kohderyhmä(t) sekä luodaan tarkempi asiakasprofiili mahdollistamaan parempi 
sisällöntuotanto. Määritellään yhteisesti mistä asioista ja tekijöistä hyvää 
sisältöä voidaan tuottaa ja miten sisällön avulla voidaan vaikuttaa matkailijan 
ostopäätökseen verkossa sekä sosiaalisen median kanavissa. Osallistuja saa 
sisältöjen suunnittelun työkaluja, jotka helpottaa omien sisältöjen suunnittelua 
ja auttaa sisällön jäsentämisessä.

Valmennuspäivän sisältö: 

- Sisällöntuotannon merkitys matkailumarkkinoinnissa ja ostopäätöksen 
vahvistamisessa

- Mistä sisältöjä ja miten kerron toiminnastani kiinnostavasti eri kohderyhmille?
- Sisältötuotannon suunnittelun työkalut ja toteuttamisen tavat (sisältösuunnitelma, 

sisältökalenteri)
- Sisällöntuotanto someen – mistä sisältöjä, mitä ja miten sisältöjä tulisi julkaista, 

sisällöntuotannon ”ääni” eli miten palveluista ja yrityksen toiminnasta puhua ja 
kenelle & matkailuyrityksen sisältötuotannon yhteistyömahdollisuudet eri 
kumppaneiden kanssa.

- Käytännön työskentelyä sisältöjen tuottamisen parissa ohjatusti



6. Matkailuyrityksen 
onlinemyynti 

Valmentaja: Jari Auranen, 
Tietotalo ja Jouni Kärkkäinen,  

FlowHouse 

Ajankohta: maalis-huhtikuu 2020 

Valmennuspäivän tavoite:

• Osallistujilla on ajankohtainen osaaminen matkailun onlinemyynnin ja 
jakelukanavaverkostojen hyödyntämisen tavoista osana mikro- ja pk-
yrityksen toimintaa matkailusektorilla. Yrityksellä on käsitys Bokun-
myyntialustan perusteista ja mahdollisuuksista sekä matkapakettilain 
vaatimuksista verkkokaupoille.

Valmennuspäivän sisältö:

- Mitä onlinemyyntiin ja jakeluun liittyviä kanavaratkaisuja matkailun pk-
yrityksen tulisi hyödyntää ja millä tavoin? 

- Jakelukanavaverkostojen osalta keskitytään majoitus sekä elämys & 
ohjelmapalvelusektorin yrityksen digitaalisen jakelun mahdollisuuksiin. 
Digitaalisten jakelukanavien konkreettista käyttöönottoa ja operointia 
tarkastellaan yleisesti sekä case Bokunin kautta kattaen mm. marketplace, 
agentti, OTA, affiliate jakelun. Mahdollisuus perustaa Bokun tili ja 
tarkastella alustan kautta tuotteen jakelua.

- Päivän aikana keskitytään myös Bokunin marketplacen hyödyntämiseen, 
jonka avulla alueen yritykset voivat rakentaa palvelukokonaisuuksia 
keskinäisin sopimuksin. Lisäksi tutustutaan miten matkailun 
alueorganisaatio pystyy hyödyntämään tätä yritysten yhteistä digitaalista 
inventaaria. 

- Valmennuspäivän aikana käydään läpi matkapakettilain mukanaan tuomat 
vaatimukset verkkokaupoille (yleiset ehdot, erityisehdot sekä 
vakiotietolomakkeet). 



HOWSPACE – DIGITAALINEN VERKKOTYÖTILA  
Työkalumme valmennuksen aikaiseen verkoston johtamiseen, oppimisen tukemiseen sekä
toimijoiden välisen viestinnän mahdollistaminen ja toimeksiannon koordinoinnin tuki

• Saat omalta työpisteeltäsi käyttöön:

– Ennakkotehtävät ja aikataulut 

– Valmennusmateriaalit ja tehtävät

– Yhteisen tekemisen kommentointi ja yhteinen jalostaminen

– Kommentointi, keskustelu ja vuorovaikutus yleisesti

• Kirjautuminen tapahtuu osallistujan sähköpostitiedolla. Käyttäjä ei 
tarvitse erillisiä salasanoja järjestelmän. Sivuston linkki on hyvä 
tallentaa omiin kirjanmerkkeihin. Käyttäjien tietoja säilytetään GDPR-
asetusten mukaisesti, FlowHouselle on sopimus tietojen käsittelystä 
järjestelmän ylläpitäjän kanssa.

• Materiaalin päivittyessä järjestelmään  saat aina tiedon sähköpostiin, 
josta linkki verkkotyötilaan, toimii myös mobiiliversiona

Palvelualustan esimerkkisivu

Howspace verkkotyötilan vastuuhenkilö toimeksiannossa: 
Eveliina Saarimaa

@flowhouse #visitflowhouse



Miten digitalisaatio on muuttanut 
ja tulee muuttamaan 

matkailumarkkinointia ja 
myyntiä? 



Päivän teemoja

• Miten digitalisaatio on muuttanut ja muuttaa matkailutoimialaa, mitä se tarkoittaa matkailuyrityksen 
arjessa?

• Matkailijoiden kulutustottumusten ja ostotapojen muutos, mitkä ovat matkailuyrittäjän ja toimijan 
mahdollisuudet?

• Digitaalinen löydettävyys, saatavuus ja ostettavuus, miten minun yrittäjänä tulisi toimia?

• Matkailuyrityksen digitaalinen asiakaspolku, mitä se tarkoittaa tarkoittaa minulle yrittäjänä ja 
matkailutoimijana?

• Päivän aikana työstämme yhdessä  jokaiselle omaa kehittämispolkua digitaalisuuden  
näkökulmasta.

@flowhouse #visitflowhouse



@flowhouse #visitflowhouse

Ostopolun vaihe Mitä tällä hetkellä tehdään 
yrityksessä?

Potentiaaliset tekemiset 
(työlistalle tälle vuodelle)

Hyvä tietää/seurattava 
(Tulevaisuudessa  
huomioitavaksi)

Tiedolla johtaminen 
(tavoitteet, analytiikka)

Tiedostaminen
Miten meidät löytää?

Harkinta ja vertailu
Kun meidät löytää?

Päätöksen teko / osto
Kauppa kotiin

Kokemuksien jakaminen, 
suosittelu
Lupauksen täyttäminen



Toimintaympäristön muutos

Kysyntä



Globaalit trendit

• Matkailun kasvu jatkuu (4-5%/v)

• Aasian, erityisesti Kiinan, merkitys lähtöalueena 
nousee voimakkaasti. 

• Nuoret, hyvin koulutetut, varakkaat, teknologiaa 
käyttävät, matkustavat vapaa-ajalla. Erityisesti naiset 
yksimatkustajina

• Matkailijat etsivät aitoja kokemuksia ja 
mahdollisuutta itsensä kehittämiseen. Matkailijat 
haluavat yksilöllisiä ja identiteettiään heijastavia 
palveluja.

• Seniorit ja sinkut nousevat merkittäviksi 
matkailijaryhmiksi

• Sekä luksuksen että halpamatkojen kysyntä kasvaa

• Eettinen ja vastuullinen matkailu nousee 

@flowhouse #visitflowhouse



Majoitus- ja ravitsemisalan trendit

• Kulutus toisaalta yksilöllistyy, toisaalta 
yhdenmukaistuu

• Kulutuskäyttäytyminen ja asiakaskunnan 
makutottumukset kansainvälistyvät; trendit tulevat 
maailmalta Suomeen yhä nopeammin ja ovat entistä 
lyhytkestoisempia. Toisaalta korostetaan 
paikallisuutta.

• Ruokamatkailu nousevana trendinä

• Hotelliasiakkaat haluavat monipuolisia, yksilöllisiä ja 
ympäristöystävällisiä palveluja 

• Perinteisen jaon liikematka- ja vapaa-ajanhotelleihin 
uskotaan häviävän ja hotelleja suunnattavan 
ennemmin elämäntyyliltään samankaltaisille 
asiakkaille 

• Ekologisuus ja teknologisuus yhdistyvät tulevaisuuden 
hotelliliiketoiminnassa 

• Keski-Euroopassa kiinnostus yksilölliseen 
mökkilomailuun Suomessa, erikoismajoituksen 
kasvava tarve

Bloom Consulting: WUP-Travel-Trends-Gonzalo-Vilar-Finland’s-Touristic-
Demand

@flowhouse #visitflowhouse



Aktiviteettien ja 
ohjelmapalvelujen 
trendit
• Matkailijat etsivät aitoja kokemuksia ja 

mahdollisuutta itsensä kehittämiseen

• Erityisosaaminen omasta kulttuurista ja 
niche-alueilla (esim. tarinamatkailu, sauna-
spa, matkailu, kulttuurimatkailu, 
hyvinvointimatkailu)

• Kulttuurimatkailijat arvostavat paikallisuutta, 
perinteisiin liittyviä arvoja ja paluuta juurille

• Hyvinvointi- ja terveysmatkailu kasvaa 
edelleen 

• Luontomatkailussa on kysyntää ”turvalliselle 
vaaralle” ja aidoille kokemuksille

• Eri vuodenajoille räätälöidyt säästä 
riippumattomat matkailupalvelut

• Yllätyksellisyys ja pelillisyys

• Peer to peer - Elämyksiä minulta sinulle
@flowhouse #visitflowhouse
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Muuttuva toimintaympäristö markkinoinnin ja myynnin 
näkökulmasta

© Finnair

@flowhouse #visitflowhouse
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@flowhouse #visitflowhouse

https://www.businessfinland.fi/contentassets/f3b843d2ffe643669b359ae52317738d/ra2019_finland_report_20190813.pdf



https://skift.com/traveltech250/



DIGITAALINEN 
MARKKINOINTI?

• Kaikki sähköiset markkinoinnin muodot

@flowhouse #visitflowhouse



Digitaalisen markkinoinnin kokonaisuus

@flowhouse #visitflowhouse

Maksettu media

Mainonta: 
hakusanamainonta, 

display ads, 
kumppanuusmarkkinointi, 

muu digitaalinen
mainonta

Ansaittu media

Kumppaniverkostot: 
Vaikuttajat, word-of-
mouth/suosittelut,  
sosiaalinen media 

Omistettu media

Digitaaliset
ominaisuudet: 

Verkkosivut, blogit, 
mobile apps, 

sosiaalinen läsnäolo

Source: Adapted from Chaffey and Ellis-Chadwick 



@flowhouse #sydäntäsomeen

Tiedostaminen Tiedonhaku
Harkinta ja 

vertailu
Päätöksen 
teko / osto

Kokemuksien 
jakaminen, 
suosittelu

Tavoita ja houkuttele

Avainsanat

Mediat (Radio, TV, 
Sanomalehdet)

Blogit

Sosiaalinen media

Verkkosivut

Kiinnostuksen 
herättäminen

Google-mainonta

Hakukoneoptimointi

Hakusanamainonta

Sosiaalinen media

Konvertoi

Laskeutumissivut

Oppaat, sisällöt

Verkkokauppa

Webinaarit

Kohdennettu 
markkinointi

Asiakkaan palveleminen 
ja sitouttaminen

Asiakaspalvelu

Sosiaalinen media

Sähköposti

Kohdennettu 
verkkosisältö

Suosittelu

Sosiaalinen media

Aktivointi eri kanaviin

Oikeaa sisältöä oikeaan aikaan
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ASIAKASLÄHTÖISET VERKKOSIVUT | SISÄLLÖNTUOTANTO | ASIAKASTIEDON KERUU & ASIAKKUUKSIEN HALLINTA

@flowhouse #visitflowhouse Vain osallistujien omaan käyttöön



Asiakkaiden käyttäytyminen muuttuu
nopeammin kuin me ja jos emme ota

heitä kiinni, olemme pulassa.

@flowhouse #visitflowhouse



Digitaalinen markkinointi 
matkailussa

VAIN OSALLISTUJIEN OMAAN KÄYTTÖÖN



Kysynnän 
muutokset

@flowhouse #visitflowhouse

Miten varmistamme että 
tarjonta vastaa tulevaa 
kysyntää?

Miten varmistamme että 
potentiaaliset asiakkaat ovat 
tietoisia tarjonnastamme?

Miten varmistamme että 
kiinnostus johtaa ostamiseen/ 
tilaukseen?



Tiedolla johdettu 
matkailualue/yritys

Miten varmistamme että tarjonta vastaa 
tulevaa kysyntää?



Matkailualueen tarpeita tiedolla johtamiselle

Sen sijaan, että mitataan vain rekisteröityjä yöpymisiä tai lentoasemalle 
saapuneita matkailijoita kerran kuukaudessa, tavoitteena saada parempi 
kokonaiskäsitys matkailun vaikutuksista alueelle ja toisaalta tehtyjen 
toimenpiteiden tehokkuudesta. 

Yöpymistilastot, lentotilastot, nettisivuanalytiikka, haastattelut, 
kohdemarkkinatutkimukset, sentimenttitieto ja muu data tulee sitoa 
yhteen, jotta nähdään kokonaisuus ja sen pohjalta tehdään matkailun 
kehittämisen kannalta oikeita päätöksiä

• Mitä meidän täytyy mitata ja tutkia, jotta voimme oikeasti kehittää matkailua?

• Mitä tietoa elinkeino tarvitsee, mitä alueorganisaatio tarvitsee ja mitä muut 
sidosryhmät tarvitsevat?

• Miten markkinointi oikeasti vaikuttaa ja miten kestävyyttä mitataan?

• Mitä päätöksentekijät tarvitsevat, jotta he voivat tehdä oikeita päätöksiä?

• Miten matkailu vaikuttaa asukkaisiin?
@flowhouse #visitflowhouse



Tiedolla johtamisen hyödyntämiskohteita

@flowhouse #visitflowhouse

Kysynnän 
ennusteet

Personoitu 
sisältö

Mainonnan-
optimointi

Tuote- ja 
palvelukehitys

Hinnoittelun 
optimointi

Konversio-
optimointi

Maineenhallinta

Miten muuttuja X 
vaikuttaa myyntiin?



Myynnin ennustaminen

@flowhouse #visitflowhouse

Kysyntä

Aika

Jne.

Hinnoittelu

xMainokset

Sää

Juhlapyhät

x

x xx

x

x

x x

x

x

Muuttujan x vaikutus kysyntään

Perusmyynti 
(baseline)



2016   2017    2018 2019

Kampanjat

Alue: Helsinki

• Verkkosivuliikenne
• Näkyvyys
• Uutiskirjeen tilaaminen
• Tuotekorttien klikkaus
• Orgaaninen vs. Maksettu

Kampanja: Lapsiperheet

• Mistä sisällöistä ollaan 
kiinnostuneita?

• Millä termeillä palveluja 
haetaan, mitkä trendaa?

• Ilmiöt, vaikuttajat
• Miten alueista puhutaan

Haku, valinta

• Varaustilanne
• Kapasiteetti

• Majoitus
• Palvelutuotanto

• Ennuste tulevaan
• Tieto tulevista tapahtumista
• Tapahtumien vaikutus kysyntään
• Sään vaikutus kysyntään

Kysyntä

Mielikuva

• TSI
• Display mainonnan nähneiden 

mielikuva alueesta
• Geotägätyt sisällöt

Asiakaskokemus

• NPS
• Matkailukokemus
• Miten käyttäydytään kohteessa?
• Miten ohjataan alueella?

Market rating, 
asiakasprofilointi

• Viipymä
• Rahankäyttö
• B2B vs. B2C

Esimerkki: Matkailualueen työpöytä



BISLENZ 

• Tiedolla johtamisen suurimmat haasteet

• Datan valtava määrä

• Datan sijainti useissa eri järjestelmissä

• Datan käsittelyn ja visualisoinnin hankaluus

Bislenz kokoaa yhteen olennaisimmat datan

• Asiakaspolusta markkinoinnista ostoon ja suositteluun

• Asiakaspalautteesta

• Digitaalisen markkinoinnin toimenpiteistä

• Bokun integraatio

• Bokun tilaustiedot (Google ’hukkaa’ osan datasta)

• Asiakaskokemuskyselyt verkkokaupassa ja aktiviteetin jälkeen

@flowhouse #visitflowhouse



ASIAKASPOLKU JA ASIAKASPALAUTE

@flowhouse #visitflowhouse



DIGIMARKKINOINTI JA SOMEKATTAVUUS

@flowhouse #visitflowhouse



Mitä yrityksenä voin tehdä?

ANALYTIIKKA



Tunne asiakkaasi 

Oma analytiikka

• Seuraa verkkosivujesi kävijäanalytiikkaa säännöllisesti ja määritä mittarit, minkä perusteella tiedät 
onnistuneesi tai löydät kehitettävät kohteet.

• Hyviä mittareita matkailualan yritykselle ovat esimerkiksi verkkokaupan konversion seuraaminen eli 
kuinka suuri osa sivukävijöistä konvertoituu kaupaksi. 4% on jo oikein hyvä konversio, alle 
prosentin konversiossa on kehittämisen varaa.

• Muita seurattavia asioita ovat esimerkiksi sivukävijöiden määrä, mistä liikenne tulee (onko kyseessä 
maksettu vai orgaaninen liikenne; ohjaus partnereilta kuten Visit Finlandilta) ja jos konversio on 
heikko, missä kohtaa ostopolku katkeaa.

Muut tiedonlähteet

• Visit Finlandin valmennukset, selvitykset, Tutustu kansainvälistymisoppaan e-learning versioon!
Tilastopalvelu Rudolf

• Asiakaspalaute/haastattelut,  suosittelu- ja arvostelupalveluiden arvostelut.

@flowhouse #visitflowhouse

https://matkailualan-e-learning.in.howspace.com/


Miten tällä hetkellä yrityksessäsi? 

• Onko verkkosivuillesi asennettu seuranta, esim. Google Analytics?

• Onko Google analyticsiin asetettu tavoitteita?

• Seurataanko tuloksia säännöllisesti, esim. suoraan GA:sta,  sähköpostiin tulevasta raportista?

• Tehdäänkö tulosten pohjalta markkinoinnin, myynnin ja verkkopalveluiden kehittämistä?

@flowhouse #visitflowhouse



Analytiikka & mittaaminen: verkkosivusto + some

• Web-analytiikka on sivuston kävijöiden liikkeiden seuraamista ja 
analysointia, jotta päätöksemme perustuisivat oikeaan tietoon. 
(yritys.fi) 

• Raportointi on lukujen etsimistä ja lähettämistä, analysointi on 
ongelmakohtien paikantamista ja toimenpidesuositusten tekemistä 
lukujen perusteella.

• Ajankäyttö: 20 % raportointiin, 80 % analysointiin. 

• Some-analytiikka on some-kanavissa olevien käyttäjien toiminnan ja 
käyttäytymisen seuraamista ja analysointia. (

@flowhouse #visitflowhouse

Kaikki data on turhaa, jos sen perusteella
mikään ei koskaan muutu.



Mitä kannattaa mitata?

@flowhouse #visitflowhouse

• Mittauksen lähtökohtana on aina 
tavoitteet ja tavoitteiden määrittely

• Miksi meidän tuottamamme sisältö on 
olemassa?

• Mitä me tahdomme kävijän tekevän 
sisällön parissa jota mitataan 
(asiakaspolku)?

• Mistä on (liiketoiminnallemme) hyötyä?



Mitä KPI-mittari tarkoittaa?

• KPI = Key Performance Indicator

• KPI:t perustuvat verkkosivuston tavoitteisiin

• KPI kertoo jos jokin asia on vialla tai hyvin

• Esimerkki: välittömien poistumisten prosentti on todella korkea →
sivuston sisällössä/käyttöliittymässä/nopeudessa todennäköisesti ongelmia

• Jos taas poistumisprosentti on hyvä ja istunnon keskimääräinen kesto 
pitkä, on liikenne laadukasta eli markkinointi on hyvin kohdennettua ja 
sisältö vastaa odotuksia

• KPI perustuu yleensä web-analytiikkaan, mutta tieto voidaan saada 
muustakin järjestelmästä

@flowhouse #visitflowhouse



KPI-MITTAREIDEN MÄÄRITTELY

@flowhouse #visitflowhouse



ESIMERKKI

@flowhouse #visitflowhouse



REAN-malli

REACH

• Sivusto tavoittaa oikean yleisön – miten yritys pääsee mukaan kilpailuun 
muiden yritysten rinnalle

ENGAGE 

• Sivusto sitouttaa kävijät – miten yritys valikoituu suhteessa kilpailijoihin

ACTIVATE

• Kävijät pääsevät tavoitteeseen – kuinka vaikuttaa liidin syntyyn

NURTURE

• Kävijät palaavat takaisin – mitä tapahtuu kun asiakas on sitoutettu

KPI-mittariston luomisessa voidaan hyödyntää REAN-mallia. mallia. Idea on, että hyvä 
sivusto menestyy kaikilla neljällä osa alueella: 

@flowhouse #visitflowhouse



Case Visit Jyväskylä 

@flowhouse #visitflowhouse

Tavoitteet Mittarit verkkosivulla

Uuden yleisön tavoittaminen: Liikenteen määrä, uudet 
kohderyhmät

Liikenteen määrä | Uusien käyttäjien määrä | Kävijöiden 
sijainti

Inspiraatio: Haluan matkustaa Jyväskylän seudulle Sivut per istunto, istunnon kesto| Adjusted bounce rate: 30s, 
Scroll depth| Palaavien käyttäjien määrä| Blogien lukeminen

Hyödyllisyys: Yksityiskohtainen tieto, esim. apu matkan 
suunnittelussa

mm. Matkan suunnittelu –työkalun käyttö| chatin käyttö| 
materiaalien lataus | Tuotekortin avaaminen | Klikkaa some-
buttoneita Yhteydenottolomakkeen avaukset ja lähetykset

Relevantti sisältö: Ajankohtaisuus, eri kohderyhmät 
huomioitu

Sivustolla vietetty aika

Helppous: Hyvä käytettävyys Error-sivujen analytiikka | Navigaation käyttäminen | Sisäisen 
haun käyttäminen

Palveluntarjoajan näkyvyys: Myös pienet toimijat Tuotekorttien katselut
Klikkaukset palveluntarjoajan palveluun

Palveluntarjoajan palveluiden myynti: Johtaa ostoksille Klikkaukset palveluntarjoajan palveluun



Päätavoitteiden määrittely  yrityksen verkkopalveluihin

• Miksi yritys.fi -sivusto on olemassa? Mitä tavoitteita sivustolla on?

• Kirjoita PostIt-lapuille mielestäsi tärkeimmät tavoitteet

• Mieti asiaa eri käyttäjäryhmien näkökulmasta: Miten sivusto palvelee matkailijaa, entä 
miten se auttaa yritystäsi?

• Tavoite voi olla määrällinen tai laadullinen

@flowhouse #visitflowhouse



Tavoitteiden toteutumisen  seuranta: Google Analytics

• Maksuton yleisesti käytetty web-analytiikkasovellus

• Toimii selaimen välityksellä – asennetaan verkkosivulle koodina

• Tunnistetaan evästeillä (cookies) → Evästeiden poisto → uusi kävijä

• Jokainen laite ja jokainen selain näkyy eri kävijänä → sisältää paljon ”ilmaa”

@flowhouse #visitflowhouse



Google Analytics

• Voidaan seurata määriteltyjen tavoitteiden toteutumista, verkkokaupan liikevaihtoa sekä 
markkinoinnin vaikutuksia

• Saadaan tietoa mitä kävijät verkkosivuilla tekevät

• Näkyy myös sosiaalisen median liikenne

• Voidaan seurata myös markkinointikampanjoja → vaatii UTM-tagituksen

@flowhouse #visitflowhouse

https://support.google.com/analytics/answer/1033867?hl=fi


@flowhouse #sydäntäsomeen

Google Analytics - Aloita seuraavista

• Järjestelmänvalvoja → asetukset
– Tavoitteet
– Tallennetut raportit

• Yleisö → yleiskatsaus
– Istunnot
– Istunnon kesto
– Välitön poistuminen
– Sivut

• Hankinta →
– Yleiskatsaus
– Kanavat
– Viittaukset
– Kampanjat

• Käyttäytyminen → sivuston sisältö
– Aloitussivut
– Poistumissivut

• Konversiot → Tavoitteet
– Atribuutio malli → ensimmäinen vuorovaikutus vrt. Viimeinen vuorovaikutus

@flowhouse #visitflowhouse Vain osallistujien omaan käyttöön



@flowhouse #sydäntäsomeen

Tavoitteiden ja kampanjaliikenteen seuranta Google Analyticsissa

https://datastudio.google.com/u/0/reporting/1JddJmhZNa
Z_mk4y8Ruv18Aelxm6PEmFR/page/5goL

@flowhouse #visitflowhouse Vain osallistujien omaan käyttöön

https://datastudio.google.com/u/0/reporting/1JddJmhZNaZ_mk4y8Ruv18Aelxm6PEmFR/page/5goL


@flowhouse #sydäntäsomeen

GOOGLE SEARCH CONSOLE

• Googlen maksuton palvelu, jonka avulla voit seurata ja ylläpitää 
sivustosi näkymistä Google-hakutuloksissa. 

→ auttaa ymmärtämään Googlen tapaa nähdä sivustosi ja optimoimaan 
sivustosi näkyminen hakutuloksissa

• Näet miten sivustosi nähdään
– Mitkä hakukyselyt johtavat sivustosi näkymiseen hakutuloksissa?
– Tuovatko jotkin kyselyt enemmän kävijöitä sivustoosi kuin muut?

– Mitkä sivustot sisältävät linkkejä verkkosivustoosi?
– Näkyykö mobiilisivustosi oikein mobiililaitteilla hakuja tekeville käyttäjille?

• Optimoinnin tueksi hyvä työkalu → Näet mitkä hakukyselyt 
johdattavat asiakkaat sivustollesi

Google Serch Console

@flowhouse #visitflowhouse Vain osallistujien omaan käyttöön

https://support.google.com/webmasters#topic=3309469


Mitä ovat UTM-tagit?

• UTM-tagit (Urchin Tracking Module) ovat markkinoinnissa hyödyllisiä URL-osoitteeseen vietäviä 

parametreja

• Tagit lisätään verkkosivustolle ohjaavan linkin perään parametreinä, jotka sisältävät tietoa siitä, mihin 

kampanjaan ja mainokseen kyseinen linkki liittyy ja mistä lähteestä liikenne sivuille tulee

• UTM-tagien avulla voidaan siis paremmin mitata kampanjoiden toimivuutta, eli kuinka paljon ja 

minkälaista liikennettä erilaisten kampanjoiden ja mainoksien kautta verkkosivustolle saadaan

• Voidaan esimerkiksi seurata liikennettä, joka tulee tietystä Facebook-kampanjasta

• Tagien lisääminen, muokkaaminen tai poistaminen ei vaikuta sivuun tai sen latautumiseen millään tavalla

@flowhouse #visitflowhouse



Missä UTM-tageja tulisi käyttää?

• Kaikki jaetussa sisällössä olevat verkkosivustolle ohjaavat linkit kannattaa UTM-tagittaa, jotta 

liikennettä ja sen konvertoitumista voidaan seurata tarkemmin

• Esimerkkejä tagitettavista sisällöistä:

• Somemainonta ja muu sosiaalisen median sisältö

• Artikkelit, blogipostaukset yms. jossain muussa kuin omassa kanavassa

• Bannerit (esim. KSML)

• Sähköpostimarkkinointi, eli esimerkiksi uutiskirjeet

@flowhouse #visitflowhouse



Miksi UTM-tageja tulisi käyttää?

• Oletuksena Google Analytics osaa kertoa liikenteen lähteen, eli 
verkkosivun, josta liikenne on saapunut

• Luokittelu on kuitenkin haastavaa, ja vaikka GA osaa sitäkin osittain 
hoitaa automaattisesti, ei sen toimintaan voida aina luottaa

• Esimerkiksi Facebookista ohjautuva liikenne saattaa joskus 
valua vain yleisen viittaavan liikenteen alle, jolloin koko liikenne 
voi jäädä täysin huomiotta

• UTM-tagien avulla voidaan varmistaa, että kaikki liikenteen lähteet 
luokitellaan oikein sekä myös tarkentaa luokittelua huomattavasti

• Tagien avulla voidaan luoda kokonaan omia liikennekanavia, 
joihin tietystä lähteestä saapunut liikenne luokitellaan

• Lisäksi jokaisen liikenteen yhteyteen voidaan tallentaa muita 
tarkentavia parametreja, kuten esimerkiksi kampanjan nimi tai 
tarkennuksia sen sisällöstä

• Näin voidaan seurata, kuinka paljon liikennettä sivustolle tulee 
kustakin kampanjasta ja kuinka sieltä saapunut liikenne toimii 
sivustolla (konvertoituminen yms.)

@flowhouse #visitflowhouse



UTM-tagitetyn linkin rakenne eriteltynä

• https://www.yritys.fi/sivu/?utm_source=facebook&utm_medium=social&utm_campaign=talvikampanja-2018

• Source eli lähde (utm_source)

• Lähteellä tarkoitetaan linkin konkreettista sijaintia, eli yleensä verkkosivua tai palvelua. Sijainteja voivat olla 

esimerkiksi facebook, google tai vaikkapa uutiskirje. Se voi olla myös sivuston osoite tai nimi.

• Medium eli tulotapa (utm_medium)

• Tulotavalla tarkoitetaan markkinointikanavaa, esimerkiksi sosiaalinen media, sähköposti, cpc (maksettu 

hakusanamainonta). Tämä on tärkein tieto, jonka perusteella liikenteen lähteitä lähdetään erittelemään 

Google Analyticsissa. Tulotapana voidaan käyttää joko standardeja kanavatyyppejä (ks. dia 7), tai käyttää 

omia kustomoituja kanavatyyppejä (HUOM! Nämä on ensin oltava määriteltynä ja luotuna Google 

Analyticsiin!)
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UTM-tagitetyn linkin rakenne eriteltynä

• Campaign eli kampanjan nimi (utm_campaign)

• Kampanjan nimessä ilmaistaan selkeästi, mihin kampanjaan linkki kuuluu. Nimen lisäksi 

on suotavaa käyttää myös ainakin vuosimerkintää (tarvittaessa myös kuukausi), jotta ei 

sekoiteta vuosittain samalla nimellä pidettäviä kampanjoita.

• Content eli sisältö (utm_content, ei pakollinen)

• Tällä vapaavalintaisella parametrilla voidaan tallentaa tarkempia tietoja mainoksen 

sisällöstä. Hyödyllinen, jos kampanjassa on useita eri mainosversioita, jotka halutaan 

liikenteen lähteissä erotella, tai jos esim. uutiskirjeessä on samaan osoitteeseen ohjaavia 

linkkejä, ja halutaan erotella kumpaa klikattu

@flowhouse #visitflowhouseCampaign URL Builder: https://ga-dev-tools.appspot.com/campaign-url-builder/



VARMISTA TUOTTEESI 
LÖYDETTÄVYYS



Asiakkaat ja tarpeet ovat erilaisia

• Olen kiinnostunut Suomesta, mitä siellä voi 
tehdä ja nähdä?

• Ystäväni kehui Suomea, missä se on, miten 
sinne pääsee?

• Olen kiinnostunut vaeltamisesta, missähän 
sitä voisi tehdä?

• Haluan rauhaa ja hiljaisuutta, missä sitä 
voisi kokea?

@flowhouse #visitflowhouse



Suomalaisten matkailijoiden online käyttäytyminen

Lähde: Nordic Travel Study by TNS, commissioned by Google

@flowhouse #visitflowhouse
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Suomalaisten matkailijoiden online käyttäytyminen

Lähde: Nordic Travel Study by TNS, commissioned by Google



Äänihaut ja puhe

• Puhutut haut ovat  keskimäärin kirjoitettuja 
pidempiä ja puhekielisempiä

• Ääniviestien lähettäminen yleistynyt 
pikaviestimissä kuten WhatsApp

• Facebook äänipäivitys testaus osalla käyttäjiä 
ulkomailla

• ”Ok Google” – Googlen tunnistamat haut

@flowhouse #visitflowhouse



Ajatellaan tilannetta, missä joku matkailija nähnyt revontulikuvan? 
Mitä hän mahdollisesti tekee? 

@flowhouse #visitflowhouse
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▪ Matkanhaku alkoi 

elämyksestä

▪ Matkan varrella 

lennoilla ja majoituksella 

tärkeä merkitys

▪ Elämys kuitenkin alun perin 

syy Tromssan valitsemisesta

matkakohteeksi tämän

”matkailijan” kohdalla

@flowhouse #visitflowhouse



Matkan ostajan reitti haaveilusta ostoon on monimutkainen

@flowhouse #visitflowhouseSource: Compete Clickstream (Travel online activity 90 days prior to 
travel booking) – Google  Finland



Miten edesautamme yritysten ja matkailijan kohtaamista uudistuneessa 
toimintaympäristössä?

@flowhouse #visitflowhouse
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Miten tuote saadaan näkyväksi ja löydettäväksi verkossa ja sosiaalisessa 
mediassa? 

• Verkkosivut

• Muiden yritysten verkkosivut

• OTA-kanavat (erilaiset jakelukanavat)

• Sosiaalinen media

• Facebook

• Instagram

• Twitter

• Pinterest 

• YouTube

Jne. 

• SEO = hakukoneoptimointi, SEM = 
hakukonemainonta

• Yhteistyö

• Omat tuotteet myynnissä 

• Sisällöt + jakaminen

• Itse

• Yhteistyökumppanit / muut 
yritykset

• Matkailijat →
suosittelumarkkinointi

• Vaikuttajamarkkinointi

@flowhouse #visitflowhouse



HAKUKONEOPTIMOINTI

• Asiakkaiden täytyy löytää verkkosivut
• Yhä useampi asiakas tulee sivuille hakukoneen kautta

• Sijaintiin luonnollisissa hakutuloksissa voi (=pitää) vaikuttaa

• Sivujen muokkausta ja ”esillepanoa” hakukoneita varten kutsutaan 
hakukoneoptimoinniksi

• Hakukone: 

• Hakukoneen tehtävä on auttaa asiakasta löytämään se, mitä hän etsii

• Hyödyntää erilaisia kaavoja selvittääkseen sivujen sisältöä, sopivuutta ja 
suosiota annettuihin avainsanoihin nähden

Pyritään optimoimaan hakutermit, kuvatekstit ja linkit omassa 
sisällössä niin, että hakukone näkee sisällön relevanttina, ja 
hakija löytää juuri sitä, mitä on etsimässä 

@flowhouse #visitflowhouse
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Maksettu mainonta (SEM)

Luonnollinen eli orgaaninen 
hakutulos (SEO)

Hakusanat/-termit

Alle 10% kaikista hakijoista 
menee toiselle sivulle

…



Laadukkaan sisällön merkitys korostuu entisestään    

• Tuotteista ”tiedottamisesta” kohti 
asiakkaan auttamista

• Laadukkaalla, matkailijoita palvelevalla 
sisällöllä asiakas käyttää enemmän 
aikaansa sivustolla + sosiaalisen median 
kanavissanne sekä ostamaan palvelujasi

• Verkkosivut joissa MITÄ vs. verkkosivut 
joissa MIKSI eli tämä tarkoittaa että 
tuotetaan ns. neutraalia tietoa 

@flowhouse #visitflowhouse
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Sisältömarkkinointi

• Vastaamalla matkailijoiden kysymyksiin –
digitaalisesti 

• Voit julkaista samankaltaista sisältöä kuin mistä 
keskustelet matkailijoiden kanssa 

• Tutki kohderyhmän kiinnostuksen kohteita

• Tuo lisätietoja aiheista

• Auta matkailijaa

• Mitä he kysyvät? Vastaa kysymyksiin. 

• Katso esimerkiksi 5 viimeistä sähköpostikysymystä 
ja julkaise vastaus kuvan kera

@flowhouse #visitflowhouse



SISÄLLÖN JA ”SEITIN” 
RAKENTAMINEN

Tavoiteltava 
kohderyhmä:

Matkailijat Keski-
Suomessa ja 

Lahden seudulla

Yritys- ja 
ryhmäasiakkaat

Virkistys-
päivä

Lounas-
risteily

Reittilii-
kenne

Tilaus-
risteily

Päivä-
risteily

Matkailusta 
kiinnostuneet

Pyöräilystä 
kiinnostu-

neet

Tapahtuma-
vierailijat / 

esim. Laukaa 
Satama 
Festival

Matkalla 
olevat 

(sijainnin 
perusteella)

Yritys-
asiakkaat

Teatterista 
kiinnos-
tuneet

Nuoret 
aikuiset

Ilta-
risteily

Keski-ikäiset 
kaveri-
porukat

Artistin 
perus-
teella Muut 

tapahtumat / 
vierailukohteet 

Jyväskylässä

Lapsi-
perheet

Äidit

@flowhouse #visitflowhouse
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Tehtävä: Naapurin auttaminen

• Parityöskentely, yhteensä 15 min. 

• Keskustelu ja tutustuminen toisen yrityksen edustajan/osallistujan kanssa.  

• Hae tutustumisen jälkeen tietoa yrityksestä:

• Mitä hakusanoja käytät hakiessasi tietoa yrityksestä/palveluista keskustelun pohjalta?

• Miten yritys löytyy Googlen hakukoneessa?

• Mitä huomioita teet?

• Mitkä yritykset/kilpailijat nousevat käyttämilläsi hakusanoilla esiin? Ketkä ovat ykkösenä, 1. sivulla 
jne. entä mainokset?

• Anna huomiosi kaverille

@flowhouse #visitflowhouse



Avainsanatutkimus yleisesti

• Avainsanatutkimus on olennainen osa hakukoneoptimointia – sen avulla voidaan sekä määritellä 
tavoitteita, että seurata tavoitteiden toteutumista

• Miten sivusto sijoittuu hakutuloksissa tietyillä avainsanoilla?

• Tutkimus on tärkeää myös markkinoinnin kannalta, jotta osataan käyttää oikeita avainsanoja 
mainoksia kohdentaessa

• Kun avainsanat on kunnolla määritelty, saadaan tuottavampia mainoksia edullisemmalla 
hinnalla

• Käytännössä avainsanatutkimuksessa määritellään siis tärkeimpiä avainsanoja sivustolle (sivu- ja 
aihekohtaisesti) ja/tai markkinointiin (mainosryhmille)

• Tutkimusta tehdessä hyödynnetään sekä aikaisempaa tietoa hakutermeistä ja avainsanoista (Google 
Ads, Google Search Console) sekä 3. osapuolen työkaluja, jotka voivat tutkia ja ennustaa 
sijoittumista ja hakujen määrää tietyillä avainsanoilla

@flowhouse #visitflowhouse



Avainsanat

• Hakukoneoptimointi alkaa avainsanojen määrittelystä
• Mitkä sanat kuvaavat omaa palvelua parhaiten? Mitä sanoja käyttämällä käyttäjät etsisivät palvelua?

• Avainsanatutkimus: faktoja avainsanavalintojen tueksi omien havaintojen lisäksi, esim. Google Ad Wordsin
Keyword Planner

• Käytä avainsanoja tekstissä luonnollisesti, sekä yksittäisiä avainsanoja että ns. pitkän hännän hakusanoja 
(esim. how to travel to Lapland)

• Lisää avainsanoja monipuolisesti erilaisiin optimoitaviin kohtiin
• Käytä avainsanoja erilaisissa taivutusmuodoissa
• Lukijan ei pitäisi huomata, että tekstissä on käytetty kummallisen paljon yhtä sanaa
• Optimoi yhden sivun sisällöt samalle avainsanalle (esim. Käytä kuvien yhteydessä samoja avainsanoja kuin 

leipätekstissä)

• Avainsanasuunnittelussa tulee miettiä koko sivustoa, ei pelkästään yksittäistä sivua tai artikkelia.

• Määrittele avainsanojen hierarkia sivuston hierarkian mukaan.
• Esim. taso 1: www.lapland.fi ->tärkeimmät koko sivuston sisältöä yleisellä tasolla kuvaavat avainsanat, esim. asuminen 

lapissa, matkailu lapissa jne.
• Esim. taso 2: www.lapland.fi/visit ->tärkeimmät matkailua kuvaavat yleisen tason avainsanat, esim. visit finnish lapland
• Esim. taso 3: www.lapland.fi/visit/planyourstay ->lapin-matkan suunnitteluun liittyvät avainsanat, esim. lapland holidays
• Esim. taso 4: www.lapland.fi/visit/planyourstay/artikkelisisällöt  ->Optimoidaan artikkelin sisältö huomioon ottaen

@flowhouse #visitflowhouse



Millainen on hyvä avainsana?

• Riittävästi hakuja kuukaudessa (keskimäärin)

• Suomessa hakuvolyymit liikkuvat useimmiten parista sadasta muutamaan tuhanteen

• Yleensä jo muutama sata hakua kuukaudessa on riittävä määrä

• Mikäli hakuja on kymmeniä tuhansia, on kilpailukin yleensä kovaa → onko kannattavaa lähteä 
mukaan?

• Lyhyet vai pitkän hännän avainsanat?

• Pitkän hännän avainsanoilla tarkoitetaan useamman sanan hakulausekkeita

• Näissä kilpailu on aina vähäisempää, mutta myös tarkkuus kasvaa – täytyy siis huolehtia, 
että asiakas varmasti löytää haluamaansa sisältöä avainsanan yhteydessä olleelta sivulta

• Lyhyet avainsanat ovat laajempia ja helpommin käytettäviä, mutta kilpailu taas kovempaa

• Konversioon ohjaavat avainsanat

• Ostovaiheessa käytettävät hakusanat ja –lausekkeet johtavat todennäköisemmin konversioon

@flowhouse #visitflowhouse



Tehtävä: Avainsanat

• Mitkä ovat isommat teemat, joilla yritys haluaa näkyvän paremmin hakutuloksissa ja 
ihmisten löytävän sivustolle? Esim:  Harrastukset, joihin liittyviä palveluita yritys tarjoaa: Kalastus, 
pyöräily Alue, jossa yritys toimii: Turku, saaristo| Kohderyhmä: Lapsiperhe, pariskunta, 
kokousasiakkaat |Yrityksen arvot, erilaistumistekijät: Lähiruoka, Kestävä kehitys, vihreä matkailu, 
luksusmatkailu jne

• Onko jotain kysymyksiä tai pidempiä sanamuotoja, joilla uskotaan ihmisten etsivän aiheeseen 
liittyviä teemoja? 

• Mitä tuotteita/palveluita yrityksesi tarjoaa?  

• Mistä palveluista yritykseltä tiedustellaan eniten?

• Miten tarjoamat ovat uniikkeja verrattuna kilpailijoihin, millaisia erottautumistekijöitä 
yritykselläsi on? 

• Mitkä ovat kohdeyleisöt/asiakassegmentit? Mitä kohdeyleisöjä halutaan tavoittaa jatkossa?

@flowhouse #visitflowhouse



Tärkeimpien avainsanojen tunnistaminen

Asiakkaiden varhaisen vaiheen haun teemat ja yrityksen  erilaistavat tekijät 
Yrityksen sivut, joilla pyritään houkuttelemaan asiakkaita sivustolle:

Avaintermit: 

Etusivu: mitkä on tärkeimmät avainsanat, ei yrityksen nimi: 

Palvelu1.: Palvelu Palvelu Palvelu: Muu sivu, jonne haluat 
liikennettä

Avainsanat:

@flowhouse #visitflowhouse



ORGAANISESTA NÄKYVYYDESTÄ KOHTI MAKSETTUA 
NÄKYVYYTTÄ   

• Digitaalisen markkinoinnin / some-markkinoinnin hinta on yhä erittäin kilpailukykyistä 

• Maksetun näkyvyyden hinta on kasvussa ja suunta vahvistuu 

• Matkailuyrityksen on yhä varmistettava että tuotteet ja palvelut ovat löydettävissä verkosta, mutta 
se ei ainoastaan riitä > tuettava maksetulla näkyvyydellä ja ohjattava asiakasta kohti ostoa

• Kilpailu lisääntyy, näkyvyys pienenee

@flowhouse #visitflowhouse



SUOSITTELUMARKKINOINNIN MERKITYS 
MATKAILUMARKKINOINNISSA  

@flowhouse #visitflowhouse

Inspiraatiovaiheessa 
sosiaalisen median verkostoja 
sekä kuva- ja videosivustoja 
83 % ** hyödyntää 
matkailijoista  niitä

*Nielsen Global Survey of Trust in Advertising** Google ***eMarketer.

2/3  käyttäjistä jakaa 
matkasuunnitelmansa
Facebookissa ja 70 % aktiivisista 
käyttäjistä jakaa kuvia matkan aikana tai 
matkan jälkeen Facebookissa” 

Inspiraatiovaiheessa sosiaalisen 
median verkostoja sekä kuva- ja 
videosivustoja hyödyntää 83 % ** 
matkailijoista

Ihmisistä 68 %* luottaa 
verkossa oleviin 
kuluttajien mielipiteisiin



MISSÄ KANAVISSA SUOSITTELU TAPAHTUU?

Trip-
advisor

Google 
Location 

Guide

Blogi-
tekstit Instagram

PinterestFacebook-
ryhmät

Jakelu-
kanavat 
(Booking
AirBnB)

Yrityksen 
FB-sivu
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Four
square



GOOGLE LOCATION GUIDES MY BUSINESS
+GOOGLE ARVOSTELUT 
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Yöpymisen jälkeen…
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GOOGLE MY BUSINESS

@flowhouse #visitflowhouse

• Maksuton
• Käyttäjät voivat arvostella -> vastaa 

arvosteluihin
• Luo yrityksellesi maksuton verkkosivusto 
• Näkyy  erityisesti paikallisissa hauissa 

(aukioloajat, yhteystiedot jne)  ja Google 
Mapsissa

• Julkaise päiväkohtaisia erikoistarjouksia 
tai kausiluontoisia päivityksiä

• Paranna myyntiäsi kuvien ja videoiden 
avulla
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MITEN LIITTYÄ?

ITSE (SUOSITELTU)

• Kirjaudu → Google My Business

• Luo itse Google tilillä → luo/ota 
yritys haltuun

• Lisätietoja

• Varmista että vähintään kaksi 
omistajaa

• Lataa mobiilisovellus 

• Android: Play kauppa

• Apple: Itunes

@flowhouse #visitflowhouse

OSTOPALVELUNA

https://www.google.fi/intl/fi/business/
https://support.google.com/business/answer/4573962?hl=fi&ref_topic=4539640
https://play.google.com/intl/en_us/badges/images/generic/fi_badge_web_generic.png
https://itunes.apple.com/fi/app/id853371601?l=fi


Vaikuttajamarkkinointi – mitä?

• Yhteistyö eri kanavissa eri vaikuttajien kanssa

• Liikenteen ja myynnin lisäämistä vaikuttajan 
kohdeyleisö tavoittamalla, uskottavasti

• Positiivista brändäystä 

• Esim.

• Blogit

• Somesisällöt

• Sisällöntuotanto

• Brand ambassador

• Mainoskasvot

@flowhouse #visitflowhouse

https://www.indieplace.fi/2018/03/06/vaikuttajamarkkinointi-lyhyt-oppimaara/



Vaikuttajamarkkinointi – miten?

• Tutkimalla vaikuttajan sisältöjä, 
jolla kohderyhmää jota 
tavoittelet+ ottamalla yhteyttä 

• Usein sivuillaan jo kertovat

• Visit Finlandin kautta

• Mediatalot, viestintätoimistot 
esim. ammattimaiset 
bloggaajayhteisöt

• Mainoskampanja 

• Tavoitteen asettaminen tärkeää 
→ ketä tavoitellaan + mittaristo 

• Laatu vs. määrä 

Kun yhteistyö on tehty, jakaa 
vaikuttaja tuloksen omissa 
kanavissaan omille seuraajilleen. 

Huom. Sponsoriyhteistyö-merkintä
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Vaikuttajamarkkinointi:
The Lapland Bucket List

• Tavoitteena oli kertoa Lapista kesämatkailukohteena 
vaikuttajien silmin, ja tavoittaa heidän kauttaan uusia 
kohderyhmiä. 

• Kampanjassa Instagram-vaikuttajat ja luontokuvaajat 
Eeva Mäkinen, Daniel Taipale ja Konsta Punkka sekä 
Nude Yoga Girl kiersivät viikon ajan Lappia ja 
julkaisivat roadtripiltään kuvia Instagramissa.

• Kampanja tavoitti yhteensä 3,4 miljoonaa ihmistä, 
josta vaikuttajat tavoittivat omissa kanavissaan 3,2 
miljoonaa ihmistä ja loput House of Laplandin
ylläpitämissä Only in Lapland -kanavissa sekä 
kumppaneiden kautta. Kampanjan tulokset 
saavutettiin orgaanisesti, eli ilman erillistä 
mediabudjettia.

• Kampanjan tavoitteena oli myös testata määriteltyjä 
kesäviestejä sekä kohderyhmää, ja kampanja osoitti, 
että Lapin kesä kiinnostaa, kunhan se vain 
paketoidaan oikein ja viesti jaetaan oikeissa 
kanavissa.
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Tehtävä: Markkinoinnin ja myynnin kanavakartta

• Piirrä markkinoinnin ja myynnin kanavakartta

• Toiselle puolelle kumppanuudet/verkostot ja markkinointitoimenpiteet

• Toiselle puolelle omat kanavat (verkkopalvelut, jakelukanavat, some, uutiskirje…)

@flowhouse #visitflowhouse



TripAdvisor

Digikampanjat 

AirBnB

Digikampanjat 

web
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Salesrun
/myynti
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Booking.com 

Houseboat.com
+Bokun
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Google 
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MyStay

Matka/ 
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ITB 

VF 
workshopit/

VARJOLA – MARKKINOINNIN JA MYYNNIN KANAVAKARTTA 

Visit
Finland
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Oma myynti:
Houseboat 

myyntiprosessi
Asiakasrekisteri 

Uutiskirje 
(GetResponse) 
kotimaa  krt/v, 
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Yhteistyö HB 
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’
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Suomen

Liitto 

Matka-
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Messut

Visit
Jyväskylä

GoFinland

Verkostot Oma

Markkinoinnin ja myynnin kanavakartta  

FlowHouse

Finland 
cottagerental

Kontiki + muut 
matkanjärjestäjät

BookHouseboat

GetMyboatoat

Novasol

Houseboat-
portal
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VARMISTA TUOTTEESI 
OSTETTAVUUS



ESIMERKKI 2. 
ESIMERKKI 2. INSPIRAATIOSTA 

ONLINE-VARAUKSEEN
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GOOGLEEN > SUOMI VS. ISLANTI 
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KUN MATKAILIJA ON KLIKANNUT HAKUTULOSTA 

@flowhouse #visitflowhouse



MITÄ TAPAHTUU KLIKKAUKSEN 
JÄLKEEN? 

▪ Varausmahdollisuus

▪ Saatavuus 

▪ Lisätiedot

https://adventures.is/iceland/day-tours/hiking/landmannalaugar-hiking-

tour-from-reykjavik/
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MITÄ TAPAHTUU KUN MATKAILIJA VARAA, TÄYTTÄÄ YHTEYSTIEDOT JA 
MAKSAA →

▪ Tuottajalle

▪ Myyntiraporttiin

▪ Lähtijälistoihin

▪ Sähköpostiin

▪ Asiakkaalle 

▪ Kuitti maksusta

▪ Voucher 

@flowhouse #visitflowhouse



MIKSI ELÄMYKSET EDELLÄ? 

▪ Suomalaiset ajattelevat usein 
majoitus edellä

▪ Kansainvälinen matkailija etsii 
uusia kohteita usein elämyksiin / 
tekemiseen perustuen

▪ Viipymän pidentäminen 

@flowhouse #visitflowhouse



MIKSI ONLINE-MYYNTIÄ?

• Matkailijoiden käyttäytymisen muutos 
mm. matkailijoiden palveleminen ja auttaminen + 
oston mahdollistaminen silloin kun matkailija on sen 
valmis tekemään 

• Oman toiminnan kehittäminen 
mm. offlinesta onlineen (vähemmän sähköposteja ja 
puhelinta), 

• Tuotetestaus > Uusi idea?

• Lisää tuote myyntiin

• Markkinoi. Katso kiinnostuvatko matkailijat

• Oman yrityksen myynnin kehittäminen 
mm. saatavuus selkeästi esille, omien tuotteiden 
kehittäminen myynnin perusteella

@flowhouse #visitflowhouse



ALUEEN HOUKUTTAVUUDEN KEHITTÄMINEN YHTEISTYÖLLÄ

• Enemmän tekemistä > 
kiinnostavampi + 
houkuttelevampi kohde

• Yhteistyö naapurin kanssa, 
kenen kanssa Suomi 
kilpailee? 

• Viipymän pidentäminen 

• Off-season ajan 
houkuttavuuden 
kehittäminen 

@flowhouse #visitflowhouse



ONLINE-MYYNNIN ORGANISOINTI? 

@flowhouse #visitflowhouse

Oma verkkokauppa

Omilla sivuilla varausalusta käytössä 
esimerkiksi Bokun

• 0,1 % komissio -> 2,9%

• Onlinemaksupalvelusopimus esim. 
Paytrail, Stripe, Paypal

Oman järjestelmän kautta

• Agentti

• Affiliate

• Marketplace – jälleenmyyntisopimukset

• Jälleenmyyjien kanssa komissio (15-30%)

• Hyöty, esim. yhteistyö, markkinointi

Online-matkatoimisto/jakelualustat eli 
OTA`S = online travel agencies + distribution channels



JAKELUKANAVAT
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Tours & 
Activites

merkittävimmät
OTA kanavat



Varausalustat



Asiakasyritysten
määrä Suomessa

101-200

Asiakasyritysten
määrä Suomessa

301+

Asiakasyritysten
määrä Suomessa

101-200

Asiakasyritysten
määrä Suomessa

101-200

Asiakasyritysten
määrä Suomessa

301+

Asiakasyritysten
määrä Suomessa

301+



DMO

Alueen tuotantoverkosto

Supplier Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier Supplier

Alueorganisaatio voi tarjota
omilla verkkosivuillaan
varauskanavan (verkkokauppa, 
tai ohjaus tuotekortista
yrityksen verkkokauppaan)

Tällöin palveluntarjoajat saavat 
varauksia DMOn kautta. 

Mutta yrityksen ja alueen 
menestyksen näkökulmasta 
on tärkeää että tuotanto on 
ostettavissa myös muista eri 
kohderyhmien ostopolun 
kannalta merkityksellisistä 
jakelukanavista.



DMO

Jakelukanavakartta kokonaisuudessaan

Supplier Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier

Supplier Supplier

Manual 
sales

Online 
Sales

Viator

Expedia

GYG

Bokun seller 1 Bokun seller 2 Bokun seller 3 Bokun seller 4 Bokun seller 5 Bokun seller 6 Bokun seller 7

Klook

Muse-
ment



MITEN VOIN OLLA MUKANA DIGITALISAATIOSSA? 

”Tehdä työtä mitä olet tähänkin päivään mennessä tehnyt,

mutta ajattelet miten voisit palvella matkailijaa paremmin myös

ruudun takaa ja ottaa pikkuhiljaa käyttöön erilaisia

mahdollisuuksia matkaa ennen, sen aikana ja matkan jälkeen.”

Digitalisoituminen on kokonaisuus, joka lähtee perusasioiden

kuntoon laittamisesta, omien kohderyhmien palvelemisesta ja

oman toiminnan ja osaamisen kehittämisestä. Digitalisaation

mahdollisuuksia voidaan hyödyntää askel kerrallaan. Tärkeintä

on aloittaa avoimin mielin ja rohkeasti”

@flowhouse #visitflowhouse

• Perusasiat kuntoon
• Uuden oppiminen
• Yhteistyö
• Kohderyhmien mukainen toiminta, kohderyhmälle
• sopivalla tavalla
• Rohkeus uuden kokeiluun 
• Markkinointi
• Online-myynti / saavutettavuus
• Osaamisen kehittäminen 
• Dataperusteista kehittämistä 
• Asiakkaan polku
• Mielikuvitus rajana 



@flowhouse | #sydäntäsomeen | www.flowhouse.fi

MATKAILUMARKKINOINTIA & 
DESTINAATIOIDEN KASVUA

045 1253 405
Gummeruksenkatu 9 B 9 | 40100 Jyväskylä

Y-tunnus: 2169806-5


