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Keskusteltiin taannoin Winres-jarjestelmasta verrattuna
vaihtoehtoisiin ratkaisuihin, kun asiakas yllattaen tiivisti:
“Meitd hellitdédn - kaikki on automaattista, kunhan perus-
tiedot ovat kunnossa”. Voit vain arvata, kuinka myynti-
miehen sydanta lammitti. Se, mista on itse vuosikaudet
saarnannut, onkin yhtakkia elavaa todellisuutta. Mutta
miksi ja mihin sita automaatiota tarvitaan, ja miten se
automaatio Winres-kayttajien arjessa nakyy?

Markku Koskinen

Matkojen myynti on erilaista

Kun myyt jadkaapin, niin se on siina. Asiakas maksoi
saman tien, ja asentaja vei kaapin asiakkaalle. Ehka
varastosaldo pitaa vield tarkistaa. Mutta kun myyt
matkan, ollaan vasta prosessin lahtokuopissa.
Asiakas maksaa heti tai laskulla, ehkd useammassa
eréssd. Matkustajatiedot ovat osa varausta —
varaushetkelld saadaan se, mika saadaan ja tietoja
tdydennetéan jélkikateen. Kirjanpitoon varaus
puretaan tuoteriveittdin — jokaisella rivilla voi olla
oma kirjanpidon tilinsa ja verokasittelynsa. Varaus
pitdd myos jaksottaa — se on 1dhtopaivan kuukau-
den myyntid. Ja kun kaikki on vihdoin valmista,
asiakas muuttaakin varaustaan.

Siind missa jadkaappikauppa hoidetaan kerralla
valmiiksi, yhteen ja samaan matkavaraukseen
joudutaan perustapauksessakin koskemaan vahin-
taan 3-5 kertaa. Ja aina kun varausta muutetaan,
kasittelykertojen maéara kertautuu.

Kaikki varaukset yhdessa paikassa

Kaikkien varausten on oltava helposti saatavilla
yhdesté paikasta. Automaatiota ei voida toteuttaa,
jos varaukset ja varausten tiedot ovat hajallaan
sielld taalla. Varauskanavalla ei saa olla merki-
tystd. Asiakas on itse voinut tehda varauksen
nettikaupassa tai OTA-kanavassa, tai sitten

han on Idhettanyt viestin toimistoon, soittanut
toimistoon tai kdynyt toimistolla. Varausten pitaa
olla “eheitd” — kaikkien tietojen pitaa olla kiinni
varauksessa ja heti katsottavissa — varatut tuot-
teet, hinnoittelu, laskut, maksut, matkustajatiedot
ja niin edelleen. Varaustilanteen pitaa olla aina
ajan tasalla ilman, ettd myytava kapasiteetti on
kiintidina eri myyntikanavissa.

Taloushallinto on automatisoitu

Taloushallinnosta voidaan matkatoimistossa ja
varaamossa tehda eldmaa suurempi kysymys.

Jos itse varaaminen ja varaustilanteen hallinta on
omassa jarjestelmassdén, mutta laskutus, reskont-
ra ja raportointi kirjanpitoon omassaan, ollaan
todenné&kdisesti tilanteessa, jossa viimeistaan tilin-
paatoksessd “prikataan” varauksia yksi kerrallaan
lapi, jotta saadaan selville, mille tilikaudelle mikin
varaus kuuluu. Winresissa kaikki on automaattista
— kunhan vain perustiedot ovat kunnossa. Toimis-
toon tulleissa varauksissa riittdd, kun huolehdi-
taan, etta varaus on sellainen kuin asiakas viimeksi
toivoi. Nettikaupasta tai OTA-kanavista tulleisiin
varauksiin ei tarvitse koskea ké&sin ollenkaan.
Kaupan péaélle saadaan viela raportti Kilpailu- ja
kuluttajavirastoon.

Matkustajatiedot suoraan varauksista

Nettikaupassa asiakkaan on téytettdva vaaditut
matkustajatiedot. Toimistossa tiedot voi jattaa
vajaaksi, kun esim. kaikkia tietoja varaushetkelld
ei vield ole saatavilla. Tarkistusraportilla varmis-
tetaan, ettd kaikki pakolliset tiedot on annettu.
Matkustajalistat, huonelistat, bussilistat ja listat eri
oheispalveluiden ostajista ajetaan sitten kun lahto
pakataan. Listat toimitetaan alihankkijoille sahko-
postitse. Léhddn pakkaaminen on nopeasti tehty.
Erilaisia Exceleitd pydritteleméllad aikaa menisi
tunteja, kun aina valilla tarkistettaisiin, ettd kaikki
varaukset ovat yleensd mukana, ja etta jokaisen
matkustajan kaikki tiedot on annettu.

Tilitykset lasketaan automaattisesti

Tilitysominaisuudet laskevat varauksille automaat-
tisesti omistajatilityksen. Tilitysajo muodostaa
pankkiaineiston ja tilitysraportin. Omistaja voi saa
raportin omaan nettiliittymaansa. Kun tilityskaavat ja
perustiedot ovat kunnossa, on tilitys tehty hetkessé.
Kasin tehtyna tilitykset olisivat lahes ylivoimainen
urakka — paiva tuskin riittaa.

Alihankkijatkin paasevat Winresiin

Asiakkaat tekevat jo suuren osan tyosta varates-
saan nettikaupasta tai OTA-kanavasta. Alihankki-
jat — hotellit, mékkien tai huoneistojen omistajat,
huoltoyhtiét — saadaan mukaan talkoisiin antamalla
kayttéon oma liittyma. Hotelliliittyman avulla hotelli
voi itse tulostaa majoituslistat ja yllapitaa kiintiota.
Viikoittaisten tilanneraporttien l&hettdminen jaa
pois. Omistajaliittyma nayttaa varaukset ja tilityk-
set ja sen kautta voidaan tehdd omat varaukset.
Omistaja voi my&s yllapitaa kohteidensa tietoja, jos
niin on sovittu. Huoltajaliittyma kertoo, mihin on

ment&va siivoamaan ja milloin. Varaamoissa omis-
tajat ja huoltajat saattavat helposti tydllistaa yhta
paljon kuin asiakkaat, ellei heillé olisi kdytdssd omaa
nettiliittymaa.

Eika tassa viela kaikki ...

Asiakashallinta muistaa asiakkaan ostohistorian.
Se mahdollistaa vaikka kuinka tarkat postituk-
set — esim. "kohteessa jo kdyneet asiakkaat” tai
"asiakkaat, jotka eivéat vieléd ole kdyneet kohtees-
sa”. Omaloman avulla tilanteen seuraaminen ja
lisdpalveluiden ostot voidaan jattda asiakkaan
itsensa tehtavaksi. A.l.R.-siirron ja BSP-tarkistuk-
sen avulla kirjoitettujen lentolippujen tarkastus,
tilidinti ja jaksotus kdy kaden kaanteessa. Myyn-
titilastot ovat aina ajan tasalla. Milloin tahansa
voit vilkaista, miten menee vaikkapa suhteessa
neljaédn edelliseen vuoteen. Jos ostoreskontra on
kaytossa, saadaan kateraportit suoraan Winresis-
ta — tarkimmillaan jopa varauskohtaisesti.

Eika tarvita muuta kuin ettd perustiedot ovat
kunnossa.



Timi Salminen

Amadeus-varauksen siirto Winresiin onnistuu kate-
vasti kdyttden Amadeuksen A.L.R. -siirtotiedostoa.
Varauksen voi siirtdd Amadeuksesta lipunkirjoituk-
sen yhteydessé tai ennen sit3, jolloin laskutus tai
maksulinkin lahetys onnistuu helposti. Winresiin
siirtyy varaukselta mm. matkustajien nimet, matka-
kohde, lipun hinnat seka lipunnumerot, mikali siir-
to tehd&an liputuksen jélkeen. Siirto saastaa aikaa
sekd estaa kirjoitusvirheet esim. lippunumeroista.
Jos havittelet tdysautomaattista siirtoa, tutustu
myds Atlas-Winres-ratkaisuun sivulla 8.

Amadeus-varauksen lipunkirjoituksen ja Win-
res-varauksen teon jalkeen BSP-tilityksen tarkistus
onnistuu kdden kaanteessd Winresin Ostores-
kontran BSP-tarkistus-toiminnolla. Uudistettu
BSP-tarkistus kayttaa IATA:lta tilattavaa maara-

muotoista BSP-tilitysaineistoa, jonka voi lukea
suoraan Winresiin ilman erillistd konvertointia.
BSP-tarkistus lukee tilitysaineiston ja vertaa siina
olevia tilitettavia lippuja Winresiin tallennettuihin
lipputietoihin ja niiden summiin. Siirtoraportista
naet IATA:n haluaman summan, Winresiin tallen-
netun lipun nettosummat seka asiakkaalta laskute-
tun summan. Jokaisen lipun kohdalla on merkint&
mahdollisista poikkeavuuksista BSP-tilityksen ja
Winresin nettosummien valilla. Jos kédytdssasi on
Winres-ostoreskontra, lisdd BSP-tarkistus tilityksen
ostoreskontraan, josta tilitys maksetaan.

Winres on siirtynyt Web Service -aikaan myos
pankkiyhteyksien osalta. WinresCloud osaa hakea
automaattisesti varhain aamulla viitesuoritukset
pankista ja merkita suoritukset Winresiin. Pankit

muodostavat saapuneiden maksujen viitesuori-
tusaineistot heti pankkipaivén paattyessa. Aineis-
tot ovat noudettavissa pankista riippuen aamuyon
tuntien aikana.

Aikaisemmin viitesuoritusaineisto on pitanyt erik-
seen noutaa pankkiohjelmalla tai verkkopankista,
tallentaa omalle tietokoneelle ja sitten erikseen
kasitelld Myyntireskontra-ohjelmalla. Nyt Winres
Cloud asetetaan noutamaan aineisto kéaytossa
olevista pankeista. WinresCloud noutaa aineiston,
kasittelee sen automaattisesti, muodostaa siirto-
suoritusraportit Winresiin ja lahettda tarvittaessa
reskontranhoitajalle séhkdpostitse ilmoituksen
kasitellyistd maksuista.

Myyntireskontra-ohjelmalla voi katsoa tallentu-
neet siirtosuoritusraportit haluamalleen péivélle.
Raportit tallentuvat Winresiin eika niitd valttamatta
tarvitse erikseen ottaa paperille tai PDF:lle.

Pankkiyhteydet ovat saatavilla Danske Bankiin,
Nordeaan seka OP:hen. Ole yhteydessa, jos tar-
vitset yhteyden muuhun pankkiin, niin katsotaan
toteutukselle aikataulu.

Omaloma on kéytossa jo useammallakin asiakkaal-
lamme siséltéden useita hyddyllisia toimintoja. Kay-
tetyimpien joukossa lienee mahdollisuus maksaa
varauksen laskusta haluamansa summa. Tall&in
esimerkiksi kaveriporukan hiihtomatkasta jokainen
voi maksaa oman osuutensa suoraan maksukortilla,
jolloin mahdollinen kortin matkavakuutuskin on
voimassa.

Omalomassa varaukseen voi liittdd myds tiedos-
toja. Matkatoimisto voi liittda varaukselle esimer-
kiksi PDF-liitetiedostona voucherin, lentolipun
tai muun matkadokumentin. Nain dokumentit
ovat matkustajan |6ydettévisséd helposti myos
matkan aikana. Matkatoimisto voi my&s pyytaa
asiakkaalta vaikkapa passikopioita tai todistusta
matkavakuutuksesta, ja asiakas voi ladata ndgma
Omalomassa suoraan varaukseensa. Dokumentit
nakyvat Varausohjelmassa suoraan varauksella
eikd henkilétietodokumentteja tarvitse vastaanot-
taa sahkopostitse.

Salasanan palautustoimintoakin on parannettu ja
asiakas saa toimintoa kayttdessdan sahkdpostiinsa
suoraan linkin, jonka kautta paasee asettamaan
itselleen uuden salasanan.

Varausohjelmassa uutta varausta tehtédessa ja asi-
akasta valittaessa on toisinaan saattanut ollut vai-
keaa valita useammasta samannakoisestd asiakas-
tietueesta oikeaa. Mika riveistd on uusin ja milla

asiakkaalla mahdollisesti jo on Omaloma-tunnus?

Nyt asiakkaan valintaruudussa nékee suoraan,
onko asiakkaalla Omaloma-tunnus valmiina.

Perustietojen asiakkaiden yhdistelytoiminto osaa
myOs automaattisesti valita jéljelle jadvaksi asia-
kastietueeksi sen, jolta |8ytyy Omaloma-tunnus.
Yleensa tdméa on myds se uusin ja tuoreimmat
tiedot sisaltava.

Omaloma tarjoaa mahtavan tydkalun lisdmyyntiin.
Matkaa tai majoitusta varatessa ei aina ole selvilla
mitd haluaa matkalla tehda. Halutaan ehka vain
lukita loman ajankohta ja varmistaa matkalle paasy.
Matkan |dhentyessé asia saattaa konkretisoitua.
Omaloma tarjoaa asiakkaalle lisattavaksi varaukseen
samoja tuotteita, mitd olisi mahdollista ostaa
verkkokaupassakin. Matkan varaushetken jalkeen
saattaa kuitenkin olla otollisempi hetki tehd& néis-
ta kauppaa. Valmismatkoissa kyse on kaytannossa
kohteelle linkitetyisté tuotteista. Varaamopuolella
tarjotaan mahdollisuutta listéd varaukselle myds
ohjelmapalveluita ja aktiviteetteja. Némé ovat
Omalomaan kirjautuneen asiakkaan lisattavissa
varaukselle.

Miten saada asiakkaat huomaamaan tarvitseman-
sa lisdpalvelut? Ota automaattiviestit kdyttoon!
Winresin automaattiviestit -ominaisuudella ldhetat
matkalle |&htijoille automaattisesti markkinointi-
viesteja vaikkapa kaksi kuukautta ja vield 3 viikkoa
ennen [&ht6a. Viestit voit réataldida kohdetyyppi-
tai jopa kohdekohtaisestikin, joten ne voivat sisal-
taa esimerkiksi tarkan listauksen saatavilla olevista
lisdpalveluista. Tai sitten vain kehotuksen tutustua
tarjontaan Omalomassa. Automaattiviesteja voi
lahettdd sdhkopostin lisdksi myos tekstiviestina.

Winresin maksulinkki |dhetetdén Varausohjelmasta
suoraan asiakkaalle sahkopostilla. Asiakas avaa
linkin ja siirtyy WinresCloudin maksusivulle. Sivulla
naytetdan varauksen yhteenveto ja avoinna oleva
summa. Jos varaukselta on vield ennakkolaskukin
maksamatta, asiakas voi valita haluaako maksaa
koko varauksen vai vain ennakkosumman. Mak-
su tapahtuu Paytrailin maksupalvelussa. Maksun
suoritettuaan asiakas palaa takaisin WinresCloudin
maksusivulle ja WinresCloud merkitsee asetusten
mukaisesti varauksen maksetuksi tai odottamaan
maksun tilitystd Paytraililta.

Maksulinkki on saatavilla myds toimistoille, joilla ei
ole kaytossa Winres-verkkokauppoja.



Kouvolan Matkatoimistolla on monta tukijalkaa

Kouvolan Matkatoimiston toimitilat ovat jo vuosikymmenia sijainneet
samalla tutulla paikalla, kaupungin keskustassa matkakeskuksen vieressa.
Kadulta toimistoon sisaan astelevista asiakkaista on vuosien varrella tullut
jo harvinaisuus, ja kotimaan ja maailman tapahtumat ovat vaikuttaneet
melkoisesti yrityksen liiketoimintaan ja asiakaskuntaan. Vaikka paljon on
vuosien varrella muuttunut, niin perusasiat pysyvat. Ihmiset matkustavat,

toitd tehdaan ja asiakkaita palvellaan.

Esa Aalto

Juuri 36 vuotta tayttdneen Kouvolan Matkatoimis-
ton likkeidea on periaatteessa alusta lahtien ollut
sama: tayden palvelun toimisto, mahdollisimman
laaja tuotevalikoima ja laaja asiakaskunta. Perus-
ideana on aina ollut palvelu, henkilkohtainen
neuvonta ja pysyvat asiakassuhteet. Vaikka tekno-
logian kehitys on muuttanut tydnteon tapoja, on
liikeidea pysynyt kautta vuosien samankaltaisena.
Nykyisellaan perheyrityksen toimintaa jatkavat
sisarukset Heidi ja Virve Laukas.

“Suurimpia muutoksia historiamme aikana on
ollut 1990-luvun alku, kun Neuvostoliitto kaatui.
Tuolloin toiminnastamme huomattava osa oli
Venajan matkailua, joka loppui aika totaalisesti”,
kertaa toimistopaallikkd Heidi Laukas yrityksen
vaiheita. "Siirryimme tuolloin Baltian maihin ja
[&hiristeilyihin, joihin meilla oli laaja tuotanto
vield vuosituhannen vaihteeseen asti. Paketti-
matkojen valitysmyynnistd aloimme siirtya raa-
taldityyn omaan tuotantoon ja ryhmiin. Itse tulin
mukaan perheyritykseen vuonna 2001, jolloin
tehtiin paatos satsata lentolippujen myyntiin.
Hankimme IATA-oikeudet ja osaamista lento-
myynnista ja keskityimme enemman ryhmiin.
Isojen matkanjarjestajien siirryttyd omiin kanaviin
on valitysmyynti nyky&dan ldhes olematonta - ja
perusrantaloman myyntihdn on ollut kannatta-
matonta jo vuosikaudet”.

Jarisyttdvimmat paatokset lilketoiminnan suunnas-
ta tehtiin kuitenkin pakon sanelemana. Korona-
epidemian puhkeaminen pakotti tekemaan rank-
koja péaatoksia ja heti maaliskuussa 2020 paatettiin
luopua perheen ulkopuolisesta tyévoimasta.
“Vaikka vuosikausia, jopa vuosikymmenié palvelleen
henkilokunnan irtisanominen oli vaikea paatos,

oli se silti pakko tehda ja jalkikateen ajateltuna
ainoa oikea”, Heidi toteaa. “Kuluja oli heti pakko
leikata ja selvisimme juuri ja juuri hengissé valtion
kustannustukien avulla. Vaikka pandemia-aika kesti
odotettua pidempaan, paatds pelasti liiketoimin-
tamme kun saimme kulut pidettyd minimissa niin
kauan kunnes matkustus alkoi taas elpya”.

Liiketoiminta alkoikin palautua nopeasti. Jo
vuoden 2021 alussa saatiin pari uutta isompaa yri-
tysasiakasta. Niiden myota alkoi kiertda sana, etta
taalla palvellaan mielelldén yrityksia, jotka palve-
lua nimenomaan haluavat. Vahitellen yritysasiak-
kaiden maara alkoi kasvaa, ilman aktiivista markki-
nointiakin. "Tama oli monen asian summa. Vanhat
asiakkaamme vinkkasivat tutuilleen, elakkeelle
jaaneet kollegat vinkkasivat vanhoille asiakkailleen
ja sitéd kautta saimme uusia yrityksid mukaan. Tana
paivana asiakaskunnastamme jo kolme neljasosaa
on yritysasiakkaita. Toinen merkittava tukijalka on
ryhmaét, jotka hoidetaan tilauspohjalta. Yksittaisten
vapaa-ajan matkustajien osuus on vahentynyt ihan
muutamaan prosenttiin. Melkoinen muutos on siis
tapahtunut”, Heidi sanoo.

“Vaikka puhutaan paikallisesta matkatoimistos-
ta, niin suuri osa asiakkaistamme ei - yllattavaa
kylld - ole Kouvolasta. Esimerkiksi yritysasiakkaista
90 prosenttia tulee muualta maasta. Pystymme
kilpailemaan nimenomaan palvelulla, ei halvoilla
palvelumaksuilla. Emme mydskaan hae kasvua
volyymilla. Vaikka euroméaéarainen myyntimme jaa
siitd mita se oli ennen koronaa, on kannattavuus
nyt aivan omaa luokkaansa. T&lld konsepitilla ja
kustannusrakenteella puhutaan ihan eri luvuista
kuin “hyvina vuosina” ennen korona-aikaa. Vaikka
olemme kahdestaan olleet viime vuoden aika

Virve ja Heidi Laukas Kouvolan Matkatoimistosta.

pystymisen aarirajoilla, on asennoiduttava siten,
ettd jos jotain ja& tekeméttd, niin ei maailma siihen
kaadu. Yritdamme hoitaa tydmme tyopaivan ja
-viikon puitteissa. Meilla yrittajillakin on perheet ja
muutakin eldmaa kuin ty6!”, Heidi painottaa.

Vuosituhannen alussa matkatoimistoalalla puhut-
tiin paljon erikoistumisesta tiettyyn tuotteeseen,
alueeseen tai asiakassegmenttiin. Ajateltiin sen
olevan autuaaksi tekeva asia, ja etta vain erikois-
tumalla voi parjata. “Me taas halusimme erikois-
tua olemalla monipuolinen. Se, etta yrityksella
on monta tukijalkaa, on auttanut meidat monen
kriisin yli. Kun yksi niistd pettaa niin aina on ollut
tilalle jotain muuta. 1990-luvun lamassa Tallinnan
risteilyt pelastivat meidat, 2000-luvun finanssi-
kriisin jaljilta edullisen raataldidyn paketin tuot-
taminen piti meidat leivassa. Onkin tarkedd pitaa
takaportteja auki, kun tulevaisuudesta ei koskaan
tieda. Jos huomenna iskee seuraava kriisi, niin
meilld on jo ylihuomenna mahdollisuus muokata
toimintaamme”, Virve Laukas uskoo.

My6s matkailualalla yleisesti riittda uhkakuvia
ja isoja asioita on tapahtumassa, Suomen mat-
kailualan liiton hallituksessa istuva Heidi kertoo.

"Kaikenlaisia peikkoja on oven takana odottamassa.

Miten energiakriisi tulee vaikuttamaan, millaisia

vakuuksia tulevaisuudessa matkanjarjestdjat joutuvat
antamaan ja miten ne jarjestyvat, pakettimatkakau-
pan lainsaadannén muutokset, asiakkaiden kulut-
tajansuoja, miten ndma kaikki tulevat vaikuttamaan
matkatoimistoalan toimintaedellytyksiin”, Heidi
listaa. “Uskon kyll&, ettd jos joku ala selvida aina,
niin se on meidan ala. On vain sopeuduttava kun

on pakko. Téma on meidén tyota ja silla pitaa elaa.
Toiminnan on myds oltava kannattavaa, jotta meilla
olisi toita jatkossakin”, Virve puolestaan korostaa.

Molemmat painottavat verkostojen ja yhteistyon
merkitystd muiden alan toimijoiden kanssa.
"Taytyy olla verkostot, jotta pienena toimijana
pystymme hakemaan uusia polkuja ja tapoja teh-
da asioita, oli sitten kyse vaikka asiakashankinnas-
ta tai teknologiasta. Comgaten jarjestelméat ovat
olleet meillé kaytdssa ihan alusta asti. Winres-
matkatoimistojérjestelmésta olemme hyddynta-
neet kaikki meille tarpeelliset ja tyGtdmme helpot-
tavat palikat, niin varauspuolella kuin taloushallin-
nossa ja tilitysten kasittelyssd. Ruutupaperin ja
kynén kanssa tata tyota ei endd pystyisi tekemaan.
Mita enemman teemme kahdestaan hommia, sita
tarkedmmaksi taustaratkaisut muodostuvat, jotta
pystymme kayttdmé&an oman aikamme tuottavaan
tyohdn. Aikaansa ei kannata kédyttda mihinkaan,
mika ei tuo euroja taloon”, Heidi ja Virve toteavat.



Winresin avulla on jo pitkaan pystynyt myymaan GDS-jarjestelmissa
varattavissa olevia lentoja. Pelikentta on pirstaloitunut viime vuosina ja
on edelleen kovassa myllerryksessa; lentoyhtiot ovat tuomassa omia
suoria NDC-yhteyksiaan matkatoimistoille, GDS:at ovat laajentamassa
varausmahdollisuuksia, halpalentoyhtidista (LCC) puhumattakaan.

Timi Salminen

Comgate tarjoaa ratkaisuksi kaaokseen
Aaron Groupin Symphony-tuoteperhetta.
SymphonyTravel on B2C Online -varausjar-
jestelmd, jonka voit laittaa verkkosivuillesi.
Symphony Corporate -tySkalun annat yri-
tysasiakkaillesi omavarauksiin. Symphony
Hub on oma tyékalusi, jolla hallinnoit ja teet
uusiakin varauksia.

Symphonyn varausjarjestelmé kokoaa GDS:t, len-
toyhtididen omat NDC:t ja LCC:t yhteen varaus-
tySkaluun. Lentoyhtidista kattavat NDC-yhteydet
on olemassa jo yli 30:lle yhtidlle, mm. Finnairille,
Lufthansalle ja Norwegianille - ja lisaa tulee koko
ajan. Néiss3 kanavissa on luonnollisesti kattavat
lisdpalvelutuotteet myytévissa. Istumapaikkava-
rauksien ja lisdmatkatavaroiden lisdys varaukseen
onnistuu helposti niin kuluttajatuotteella eli
Travelissa kuin myds toimiston kayttajaliittymassa
eli Hubissa. LCC-yhtiditd ratkaisun takaa 16ytyy
yli 150.

Lentojen lisaksi Symphonyn tuotteilla onnistuu
hotellimajoitusten varaus. Saatavilla on kymme-
nien hotellivalittdjien tarjonta Amadeus Hotels
Multisourcen ja GoGlobal Travelin kautta.

Symphony Travel -jarjestelméan avulla voi myds
myyda asiakkaille itse maarittelemiaan lisdpalve-
luita, kuten vaikkapa matkavakuutuksia, ilmasto-
kompensaatioita, matkaoppaita jne.

Symphony yksindan on kuitenkin vain myyntityo-
kalu. Jotta taloushallinto olisi kunnossa, tarvitaan
varaukset Winresiin. Téssa apuna on Nordic
NDC:n Atlas-jarjestelma. Atlas toimii varaus-
sanomien vélittdjana Symphonyn ja Winresin valilla.
Asiakkaan tekemé ja maksama varaus Symphony
Travelissa siirtyy automaattisesti Winresiin joko
lentoyhtién tai lentokohteen mukaiselle kohdetun-
nukselle. Varaukselle merkitaan maksu Sympho-
nyssa tehdyn maksun mukaisesti. Varausta ei
tarvitse Winresissa erikseen kasitella ja automaatti-
lipunkirjoituksen ansiosta Symphony-varauskaan
ei useimmiten vaadi toimenpiteita.

Winresiin on mahdollista siirtdd myos liputtamat-
tomia varauksia laskutusta varten. Muista téssa
kohtaa myds maksulinkkitoiminto, jolla saat tiedon
suoritetusta maksusta saman tien Winresiin - ja
voit kirjoittaa lipun. Kun lippu kirjoitetaan Sympho-
nyssa, siirtyvat lippunumerot automaattisesti jo
tehdylle - ja maksetulle - Winres-varaukselle. Kun
kaikki varaukset laskutustietoineen ovat Winresissa,
prosessi jatkuu muun muassa BSP-tarkistuksella.

Mikali on tarvetta tehda varauksia suoraan Ama-
deukseen, esim. monimutkaisemmat lentidyhtio-
allianssien valiset maailmanymparilennot, niin
nama varaukset voi siirtdd Winresiin kdyttamalla
A.l.R. -siirtotoimintoa.

NDC- yhteydet ja LCC:t saat siis oman toimistosi kdyttéon Symphony + Atlas -ratkaisulla. Mutta miksi
laajemmasta lentotarjonnasta ja hotelleista pitdisi perustaa oma nettikauppa? Vastaavia jarjestelmiahan
on netti pullollaan! Tavoitteeksi ei varmaan kannatakaan asettaa suoraa kilpailua niiden kanssa. Parempi
l&htokohta on ajatella nykyisté asiakaskuntaasi ja sen laajentamista.

Haluaisivatko nykyiset asiakkaasi tehdd myds nettiostoksensa tutusta ja turvallisesta omasta toimistosta?
Siitdhan olisi sekin hyoty, ettd asiakas saisi aina yhteyden, jos itse tehtya varausta pitdd muuttaa, ostaa
siihen jotain lisd3, tai jos jokin menee pieleen ja pitéisi saada apua koko kaupan loppuunsaattamiseen.
Tama olisi se markkinointivaltti: meiltd saat perinteistéd palvelua, mutta myds oman verkkokaupan, kun
haluat varata itse.

Symphony
(Aaron Gr.)

(Nordic)

Comgate Oy:n uudessa Winres + Symphony + Atlas -ratkaisussa koko lentotarjonta (Amadeus,
NDC ja LCC/LowCost Carrier) on sekd matkatoimiston itsensé ettd asiakkaan varattavissa. Hotellin
voi varata erikseen tai lennon yhteydessa. Kaikki varaukset péatyvat Winresiin.



Majoitusmyynnin ihmeellinen maailma

Mitd useammassa varauskanavassa olet mukana, sitd paremmin nayt - ja sita
enemman teet kauppaa. Omat nettisivut ovat pakolliset, mutta niiden avulla
et millaan rahalla saa samaa nakyvyytta kuin kansainvalisilla varausportaaleilla.
My®os kotimaisista varauksista entista suurempi osa tulee Booking.comin,
Expedian ja muiden vastaavien kautta. Oman nettikaupan lisdksi tarvitset siis
ehdottomasti yhteydet OTA (Online Travel Agency) -kanaviin.

Pia Tuominen o %
e

Paras tapa saada nakyvyytta on olla mukana eri
OTA-kanavissa. Esimerkiksi Booking.com voidaan
liittda suoraan Winresiin, jolloin jérjestelmét kes-
kustelevat keskendéan, eika kiintididen ja varausten
siirroista jarjestelmastd toiseen tarvitse huolehtia.
Winres kdy tarkistamassa varaustilanteen liitetys-
ta jarjestelmastd ja tallentaa varaustapahtumat
automaattisesti.

Meilld on valmiit yhteydet Booking.comiin ja
Expediaan. Jalkimmaéiseen kuuluu kymmenia
varausportaaleita, joista Suomessa eniten kaytet-
tyjé ovat Hotels.com ja Trivago.fi. Kotimaisista
kanavista yhteydet ovat valmiina GoFinland.fi

ja Mokkivuokra.fi -portaaleihin.

Enimmilladn varaamoasiakkaamme saavat lahes
puolet varauksistaan kansainvalisten kanavien
kautta. Kotimaisten kanavien osuus jaa kaikissa
tapauksissa alle kymmeneen prosenttiin.

Winresistd on yhteys moniin hotelli- ja majoitusyrit-
tajien jarjestelmiin. Liitettyind ovat Hotellinx, Opera,
Joiku ja Sportum -jarjestelmat sekd Win-Win
-yhteyden kautta toinen Winres-jarjestelma. Nailla
kaikilla on my&s omia OTA-kanavayhteyksia. Win-
resissa valitaan, mikd kohde nakyy missakin. Yksi ja
sama kohde ei voi olla esim. Booking.comissa seka
hotellin omalla yhteydella ettd keskusvaraamon
kautta. Kdytdnndssa varaamon kautta laajempaan
jakeluun menevét yksityisessd omistuksessa olevat
mokit ja huoneistot seka pienemmat majoituskoh-
teet, joilla ei ole omaa varausjarjestelmas, johon
voisi kytked ulkoisia yhteyksia.

Varaamo ja majoittaja voivat sopia kanavien
kaytosta kahdella eri tasolla. Majoittaja on voinut
antaa koko homman varaamon hallintaan. Silloin

myds OTA-varausten rahat kiertdvat varaamon
kautta ja paattyvat majoittajalle normaalisti tilityk-
sen kautta. Yhteys voidaan rakentaa myds niin,
ettei varaamolla ole mitdan tekemistd majoittajan
ja OTA-kanavan rahaliikenteen kanssa. Yhteys
Winresiin on varaustilanteen hallinnan takia, mutta
majoittaja huolehtii itse OTA-varauksistaan.

Yleisesti esim. Booking.com tarjoaa kolme vaihto-
ehtoa rahojen kasittelyyn. Booking.com voi kerata
rahat asiakkaalta ja tilittda toteutuneet varaukset
varaamolle. Téma on hallinnollisesti helpoin ja
suositeltavin tapa. Toisessa vaihtoehdossa Boo-
king.com lahettda varaamolle "virtuaaliluottokor-
tin” numeron, jota varaamo voi veloittaa omien
varausehtojensa mukaan. Kolmas vaihtoehto on,
ettd varaamo veloittaa asiakasta tdman saapuessa.

Winres mahdollistaa keskitetyn tuotehallinnan, jossa
kaikki myytavissa oleva kapasiteetti hallinnoidaan
yhdessé paikassa ja sitd voidaan myyda samanaikai-
sesti eri kanavissa, ja jopa eri hinnoilla. Tassa tietysti
pitaa olla tarkkana. Jos alueella on paljon tarjontaa,
ja hinnoittelet kohteet "tappiin”, ei kauppa kay.
Hinta on kuitenkin aina yksi tarkea valintakriteeri.

OTA-kanavan myyntipalkkio on 15 % - 25 %.
Prosentti nousee, jos osallistut erilaisiin kanta-asia-
kasohjelmiin ja kampanjoihin. Jos et osallistu,
sijoituksesi hakutuloksissa putoaa. On koko ajan
tarkeda vahtia, ettet ja& nuolemaan nappejasi.
Pelkélld vahan korkeammalla hinnalla ei tata vali-
tyspalkkio-ongelmaa ratkaista, vaan majoittajat on
otettava mukaan talkoisiin. OTA-kanavan ottama
palkkio on vieritettavissé kokonaan tai osittain ma-
joittajatilitykseen. Jalkimmaisesta vaihtoehdosta
on luonnollisesti helpompi sopia. Majoittajalle - ja
miksei varaamoille itselleenkin — osallistumisen voi
helposti perustella: jos varauksia saadaan kymme-
nenkin prosenttia enemman, kaikki voittavat.

Majoittajien osallistuminen pitaa huomioida
valityssopimuksissa tyyliin: “Jos varaus on tullut
jalleenmyyjan kautta, vahennetaan puolet palkki-
osta tilityksestd”. Jalleenmyyja-kohta on syytd olla
valinnainen. Jos majoittaja ei laita rastia ruutuun,
ei hdnen kohdettaan laiteta kanaviin. Winres osaa
tdmankin.

Toinen kohta, minkd Winres osaa, on kolmansien
osapuolien valityspalkkioiden huomiointi tilityskaa-
voissa, joissa ulkoiset kanavat on huomioitu. Periaat-
teessa oli sopimuksesi millainen tahansa, saadaan
tilityskaavoilla laskenta taysin automaattiseksi.

OTA-kanavat ja kaiken maailman portaalit tulevat
entistd voimakkaammin mukaan matkailuun -

E,

halusimme sita tai emme. Myds kotimaiset mat-
kailijat ovat entistd enemman siirtyneet kansainva-
listen kanavien kayttajiksi. Joka vuosi entistd suu-
rempi osa alueesi varauksista tulee niiden kautta.
Jos olet mukana, saat osan tastdkin varausvirrasta.
Jos et ole, bisneksesi kutistuu vaajaamatta.

Teknisesti kanavien kayttéénoton ja hallinnoinnin
pitaisi onnistua helposti Winresiin rakennettujen
tukitoimintojen ja Comgaten help deskin avulla.
Muutoin kanavien kanssa pelaaminen ei ole aivan
yksinkertaista ja ulottuvuuksia riittda. Kanavien
kytkemista itse bisnekseen ei voi valitettavasti
automatisoida, vaan se pitda opetella. Jos et ole
vield ottanut kanavia kayttdon, nyt on korkea
aloittaa harjoittelu. Aloita ensin muutamalla koh-
teella ja laajenna vahitellen. Kun osaat homman,
on helpompi reagoida mihin tahansa markkina-
muutoksiin.

Yrittajan Yrittaja-

nettisivut liittyma

Winres-varaamon asiakkaalla on parhaimmillaan kymmenié kanavia tehdd varauksia.
Yrittdjén / omistajan kdytSssad on Winresin yrittdjéliittymd, jolla voit tehdd omat varaukset.
Winresiin liitettyyn yrittdjén omaan jérjestelmaén varaukset siirtyvat automaattisesti.



Basecamp Oulanka on kestavan matkailun edellakavija

Monelle lukijoista Comgaten omistajana ja toimitusjohtajana
tutuksi tullut Kalle Koskinen karisti viime talvena paakaupungin
tomut jaloistaan ja muutti Kuusamoon. Mita oikein tapahtui?
Lahdimme ottamaan asiasta selvaa ja tavoitimme Kallen joulu-
kuisena sunnuntaipaivana Basecamp Oulangan kahvilaa pyorit-
tamasta. Kahvinkeiton ja pullanpaiston ohessa riitti myos aikaa

haastattelulle.

Esa Aalto

Basecamp Oulanka on Kuusamossa, Oulangan
kansallispuistossa sijaitseva erdmaahotelli ja
luontomatkailukeskus, joka tarjoaa majoituksen ja
ravintolapalveluiden liséksi monenlaisia luontoak-
tiviteetteja kaikkina vuodenaikoina. Hotellissa on
18 huonetta, joista puolet on isompia perhehuo-
neita jopa 4 hengelle. Kahvila ja ravintola palve-
levat paitsi majoittujia, myds satunnaisia kulkijoita
ja tilausryhmia. Rukan hiihtokeskuksesta Basecam-
piin on noin puolen tunnin ajomatka.

"Basecamp ja sen aikaisempi omistaja Keijo
Salenius olivat minulle tuttuja jo vuosien takaa.
Olin aina taalla kdydessani nauttinut Basecampin
erityisestd ilmapiiristé ja upeasta luonnosta. Kun
Keijon jaddessa sivuun toiminnasta tuli mahdolli-
suus siirtya jatkamaan liiketoimintaa, otin haas-
teen mieluusti vastaan. Olin jo pitkaan haaveillut
siirtya tavallaan aidan toiselle puolelle, matkailu-
alan jarjestelmé&toimittajan roolista matkailuyritta-
jaksi. Mybs oma eldmantilanne salli nyt téllaisen
ratkaisun”, Kalle taustoittaa.

“Samassa rytakasséa tuli hankittua kaksi muuta-

kin paikallista matkailuyritysta! Karhunkierros
Luontokeskus sijaitsee naapurikunnassa Sallassa
aivan napapiirilld ja se on Suomen suosituimman
vaellusreitin, Karhunkierroksen |&htopiste. Ruka
Adventures on puolestaan tdyden palvelun DMC,
joka palvelee seka koti- ettd ulkomaisia asiakkaita
jarjestden majoitus-, kuljetus-, ateria- ja eléamys-
palveluita sekd yksittaisille asiakkaille ettd ryhmille
koko Rukan ja Kuusamon alueella. Omaa aktivi-
teettitoimintaa, muun muassa moottorikelkkasafa-
reita ja jaakartingia, hoidetaan Rukalla sijaitsevasta
Safaritalosta késin”.

“Viime talvena tanne tullessani kaikki oli uutta ja
kuin hyppy tuntemattomaan. Paasin heti teke-
méaan mitd erilaisimpia tehtévid, huonesiivoojasta
kahvila-apulaiseen, vastaanottovirkailijasta ret-
kioppaaseen. Hyva nain, silld ottaessani touko-
kuussa lopullisesti vastuun paikan py&rittdmisesta
olin jo saanut muodostettua kuvan toiminnan
kokonaisuudesta”, Kalle sanoo. “Kiirettd on kylla
riittdnyt eika vapaapaivia tai lomia ole juurikaan
ehtinyt pitda. Itse olen huomannut kuinka tarkeaa
olisi antaa itselleen riittavasti aikaa palautumiseen
ja voimien kokoamiseen. Tass4 riittdd minulla vield
opittavaa”.

Talvella Basecampia tydllistavat ulkomaiset
asiakkaat, erityisesti brittiryhmat, jotka saapuvat
viikoksi kerrallaan “talven ihmemaahan” téysihoi-
toaterioineen ja monipuolisine paivéohjelmineen.

Tarjolla on hiihdon ja lumikenkailyn opetusta,
lumi-iglun rakennusta, koiravaljakkoajelua, noki-
pannukahveja laavulla ja muuta talvista toimintaa.
Vapaita viikkoja tai vilkonloppuja |6ytyy toki myos
kotimaisille asiakkaille.

Kesélla ja syksylla Basecampin toiminnan luonne
muuttuu tdysin. Karhunkierros-vaellusreitin "lyhyt-
versio” eli Pieni Karhunkierros on 11 kilometrin
pituinen paivapatikkareitti, joka alkaa kdytdnnossa
Basecampin pihalta. Kesdaikaan asiakaskunta
koostuukin luonnossa kulkijoista, jotka kayvat
patikkasaunassa, sydmassa tai huurteisella joko
ennen tai jalkeen vaelluksen tai jaévat yoksi
Basecampiin, seka kauden luontoaktiviteetteihin
osallistujista. Niista tarkein ja suosituin on kos-
kenlasku Kitkajoen kuohuvissa koskissa. Base-
campin viereinen Myllykoski on myés Kuusamon
suosituimpia turistindhtavyyksia ja siella vierailijat
poikkeavat usein Basecampiin kahville tai lounaal-
le. Ruska-aikaan syys-lokakuussa ruskaretkeldiset
kansoittavat naitd maisemia.

Myés Kallen jalkikasvu on paassyt tydnteon ma-
kuun. Jaakko tyoskentelee Basecampin keitticssa
kokkina ja tyttdystdvansd Ana Marien toimenku-
vaan kuuluu monia housekeepingin ja ravintolan
tyotehtévid. Toinen pojista, Joonas on talven

ajan mukana Ruka Adventuresin jadkartingradan
toiminnassa ja kuskaa asiakkaita aktiviteetista
toiseen. Saara on apuna koulujen loma-aikoina ja
muun muassa aloitti viime kesén kahvilan hittituot-
teen, vohvelit, joita on myyty tdhdn mennessa jo
hurjia maaria.

"Itse yrittdjaperheen kasvattina toivon luonnolli-
sesti, ettd omatkin lapseni paasisivat yrittdmisen
makuun ja jatkossa voisivat ottaa vastuuta perhe-
yhtion tulevaisuudesta”, Kalle toivoo.

"Olen edelleen mukana yhtidssa taustajoukoissa,
mutta kokonaisvastuu Comgaten toiminnasta kuu-
luu nyt Markku Koskiselle”, Kalle selventda.

"Jos puhutaan Comgaten jarjestelmista, niin meilla
Basecampissa on kaytdssa Joiku Bookingin kotimai-
sille matkailuyrittjille suunniteltu varausjarjestelma.
Se sopii mielesténi oikein hyvin meidén kaltaisen

ja kokoisen yrityksen tarpeisiin. Erityisesti ulkoiset
varauskanavat on helppo hallita Joikun kautta il-
man, etta rajallista huonekapasiteettia pitaisi lahtea
pilkkomaan eri kanaviin. Kaikki Booking.comin ja
Expedian sekd oman web-sivuston kautta tulevat
varaukset kulkevat meilld Joikun kautta. Myds
aktiviteettien myynti Joikun kautta toimii hyvin.
Esimerkiksi viime kes&n ja syksyn aikana sité kautta
tuli meille noin 500 koskenlaskuvarausta.”

"Jossain vaiheessa tulemme kylld upgreidaamaan
Joikusta Winres Resort -jarjestelmaan. Saamme
tuolloin integroitua kaikki kolme kohdettamme,
Basecampin liséksi napapiirin Karhunkierros Luon-
tokeskuksen ja Ruka Adventuresin, saman jarjes-
telman sisalle. Nain saamme karsittua paallekkaisid
toimintoja ja pystymme katevasti hallitsemaan
kokonaisuutta yhdesté paikasta”.

"Tervetuloa meille Kuusamoon ja Sallaan! Toivon tie-
tysti, ettd yhteistydmme jatkuu naissakin merkeissa.
Basecamp ja Karhunkierros Luontokeskus ovat kesta-
van matkailun ryhmamatkakohteita. Nyt ndyttaa silts,
ettd ulkomaiset matkanjarjestajat tekevat taalla hyvaa
bisnestd, mutta kotimaiset puuttuvat l&hes tyystin.
Mielestani t&4lla on todella hyvat mahdollisuudet
|8hted rakentamaan ryhmamatkailutuotteita suoma-
laisille asiakkaille. Olen itse mukana Matkamessuilla,
joten jos yhteistydkuviot kiinnostavat, niin tavataan
messuilla ja jutellaan ihmeessa lisad”, Kalle paattaa.



Pyoritatkd kotimaista majoituspalvelua - majataloa, lomamokkeja,
leirintaaluetta tai pienta hotellia? Tuntuuko nykyinen myyntijarjes-
telmasi vanhanaikaiselta ja vaikeakayttoiselta? Pelkaatkod koko ajan
ylibookkausta, kun jarjestelmat eivat keskustele keskenaan? Onko
"taysi” hotellijarjestelma sinulle liian kallis? Vai oletko vield lahto-
kuopissa ja hallitset varaustilannetta ruutupaperilla tai Excelilla?

Ei hatda - meilld on sinulle ratkaisu.

Rauno Inkinen

Joiku Booking tarjoaa uudenaikaisen ja helppo-
kayttdisen varausjarjestelman seké sinulle ettd
asiakkaillesi. Saat samalla oman, sisdisen varaus-
jarjestelman ja nettikaupan. Ottamalla kaytt66n
Booking.com ja Expedia (Hotels.com ja Trivago.fi)
-yhteydet, olet saman tien jakelussa ympéri maail-
man. Jos ei kauppa kay, ei syyna ole ainakaan se,
etteikd kaytdssasi olisi riittavasti varauskanavia.

Joikun ympérille voit rakentaa myds omat koti-
sivut. Saastat siis oman sivuston rakentamisesta

ja yllapidosta. Joiku on optimoitu myyntia varten
ja sen Google-nékyvyys on hyva. Joiku-sivustolle
pystyt tuottamaan my&s muuta kuin suoraan myy-
taviin tuotteisiisi ja palveluihisi liittyvaa sisaltoa.

Joikulla hallitset lisdksi eri kanavien hinnoittelua.
Booking.comissa ja Expediassa sinulla voi olla eri
hinnat kuin Joikussa ja omassa nettikaupassasi.
Teet vain uudet hinnat, ja ne ovat saman tien
nakyvissa sielld, missa haluat.

Majoitusten lisdksi voit laittaa myyntiin lisdpalve-
luita: liinavaatteet, siivoukset, ateriat, takkapuut
- periaatteessa mité tahansa. Péivaveloitustuot-
teisiin, vaikkapa aamiaisiin, Joiku osaa laskea
suoraan varauksen kokonaishinnan.

Erilaiset retket, safarit, ynnd muut aktiviteetit
ovat kuin tehty Joikua varten. Oheistuotteina voit
myydé myds tavaroita hillopurkeista pipoihin.
Aktiviteettivarauksissa voit kysya lisékysymyksia:
ajokortti, kengén numero, ajopuvun koko, golf-
tasoitus jne.

Nettivarauksen asiakas voi maksaa saman tien, pyy-
taa laskun tai maksaa paikan paalla. Sina valitset,
mita maksutapoja millékin tuotteella asiakkaalla

on valittavanaan. Booking.comissa voit valita mak-
sutavoiksi joko “Booking.com kerda maksut”, veloi-
tat “virtuaalikorttia” tai asiakas maksaa paikan paal-
|&. Toimistossa tehdysté varauksesta voit |dhettdd
laskun asiakkaalle tai sitten asiakas maksaa vasta
tullessaan. Molemmat vaihtoehdot nékyvat selvasti
asiakkaalle menevasséa varausvahvistuksessa.

Uusi shop-in-shop -ratkaisumme tuo asiakkaan
nettimaksut tilillesi nopeimmillaan kolmessa
paivassa maksupaivasta. Jos kirjanpitéjasi haluaa
tilitykset kerran viikossa tai kerran kuukaudessa,
sekin onnistuu.

Joikun veloitukset ovat kiinteitd kuukausimaksuja.
Veloituksia ei ole sidottu myynnin tai tehtyjen varaus-
ten maarééan, vaan kaytdssasi oleviin jarjestelméan
ominaisuuksiin. Kiinted veloitus sdastaa yllatyksilta.

Halvimmillaan saat Joikun peruspaketin hintaan

45 €/kk. Taysi paketti eli perusjarjestelma, hotelli-
toiminnot ja kanavayhteydet maksaa 130 €/kk. Hin-
ta siséltda ohjelmistot, tarvittavan prosessoriajan ja
levytilan nettisivuille sekd muut palvelinhotellipal-
velut (esim. varmuuskopioinnin) ja suomenkielisen
asiakas- ja helpdesk-palvelun.

Joikun kayttéonottaminen on tehty helpoksi. Voit
kokeilla Joikua veloituksetta ja sitoumuksetta
rekisteroitymélla www.joikubooking.com -sivun
kautta. Myyntimme ottaa yhteyttd muutaman
paivan kuluessa rekisterditymisestasi. Jos paa-
dyt edetd kayttdonottoon asti, sovitaan Joikun
asiakaspalvelun kanssa ensimmainen yhteinen
koulutustilaisuus. Neuvomme yksityiskohtaisesti,
kuinka tuotteitasi kannattaa laittaa myyntiin. Muu-
taman viikon paéhan sovimme toisen koulutusti-
laisuuden, jossa kdymme lapi kayttokokemuksiasi
ja syvennamme vield Joiku -tietdmystasi.

Kayttdéonoton ja koulutusten jélkeenkaan et j&a il-
man tukeamme. Joikun sivuilla olevat koulutusvide-
ot opastavat jarjestelman kaytossd, ja mahdollisissa
ongelmatilanteissa tai kdyttoon liittyvissa kysymyk-
sissa voit aina ottaa yhteytta Joikun suomalaiseen
asiakaspalveluun.

BOOKING

Majoitukset
Rajoittamaton maara majoituksia,
kuvauksineen, kuvineen, kiintiGineen,
hintoineen

Verkkokauppa

Verkkokauppa, josta asiakkaan on
helppo tehda varauksia. Voi toimia myos
kotisivuinasi.

Ulkoiset myyntikanavat
Ulkoisten myyntikanavien (kuten
booking.com) automaattinen
kytkeminen Joikuun. Varaukset ja
kiintiot ja varatut ajantasalla.

Varausraportit ja listat
Varaukset varauskalenterissa, tulo- ja
lahtoselvityksessa ja muissa
monipuclissa raporteissa.
Myyntikanavittain. Haku.
Asiakashaku
Asiakkaiden haku
varausraportilta ja listauksista.

Monikielisyys
suomi, englanti,ruotsi

BOOKING

Majoituksen lisapalvelut
Lisapalvelu kokonaishinnalla tai
majoituspaivien ja/tai ilomaara
mukaisesti hinnoiteltuna

Palveluiden kategoriointi
Majoitusten tai aktiviteettien
nayttaminen asiakkaille omissa
luokissaan

Ulkoisten hinnoittelu

Ulkoisille myyntikanavien tuotteille
voidaan maaritella omat hintansa.

Alennukset
Palveluille voidaan maaritella
palvelu- ja aikakohtaisia
alennuskoodeja

Tavarakauppa
Joikun kautta voidaan myyda
myds tavaroita.

Responsiivisuus
Joikua voi kayttaa myds mobiililla.
Maastossa.

PAYTRAIL - SHOP-IN-SHOP
¢ Ajantasainen suoritustilanne

e Mahdollisten palautusten kasittely nopeasti

e Suoritusten tilitys 1-3 paivan sisalla

Aktiviteetit
Rajoittamaton maara aktiviteetteja .
kuvauksineen, kuvineen, kiintidineen,
hintoineen, hintaotsikoineen

Majoitusten haku
Majoitusten haku paivamaarittain
vapaiden paikkojen perusteella tai

kategorioittain. Tuotekortit.

Varausten hallinta
Varaaminen, varausten muutokset
ja peruutukset hallintapaneelista.

Tilastokeskuksen raportti
Lakisaateinen tilastokeskuksen
raportti syntyy napin
painalluksella.

Monipuoliset maksutavat
Varausten maksutapoina Paytrail.
lasku tai maksu saavuttaessa

Helppo ottaa kayttéén
Joikun kayttaminen ja kayttdonotto
on helppoa ja nopeaa.

TUOTTEIDEN GOOGLE-NAKYVYYDEN PARANTAMINEN

» Selvakielinen URL (selainosoite) majoituksille/aktiviteeteille
» Tuotelinkkeja helpompi jakaa

» Google-nakyvyys paranee tuotteillesi

MUITA KORJAUKSIA JA PARANNUKSIA
¢ Majoitustilaston parantelu

* Huonejaon lisdominaisuudet
¢ Ja paljon muuta
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