
Polar Star Travel

Let the wild Arctic nature of Lapland embrace your 
soul, and feel the magic of the North!

1.2.2024
Heidi Jokela



Olemme perheyritys, aito ja paikallinen
Jokelan suku on asunut Könkäällä ja Sirkassa 10 sukupolven ajan
Yli 30 vuoden kokemus kv-matkailusta



• Asiakkaat: Matkanjärjestäjät
– KV-FIT osuus selkeässä kasvussa

• Päätuotteet: Majoitus edellä sen jälkeen ohjelmat

• Henkilöstö: 7 ympärivuotisesti + 7 sesongilla + yrittäjät

• Kumppanit: Levi, matkanjärjestäjät

• Liikevaihto 1,73M€ (04/2023)

• Panostamme henkilökohtaiseen palveluun

– pienemmät ryhmät kuin suurilla safaritaloilla

• Kattava paikalistuntemus

• Tarinapankkina Sirkan kylä ja lähitunturit

• Vastuullisuus edellä: Green Key, Green Activities, Travellife for tour 
operators.
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Digitaalinen myynti
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KV-matkanjärjestäjät



Digitaalinen myynti



Digitaalinen myynti - majoitus



Digitaalinen myynti - elämykset



Levi.fi digitaalisena jakelukanavana



Digitaalinen asiakashankinta: 
Kauppa lähtee Googlesta



Kauppa lähtee Googlesta

1.11.2023 – 26.1.2024  /polarstartravel.fi

Kesä 2024 myyntiin 
Google Yritysprofiiliin ja Google Things To Do
viimeistään 05/2024



Kesä 2024 myyntiin 
GetYourGuideen ja 
Viatoriin
viimeistään 05/2024

OTA: GetYourGuide





Digitaalinen myynti
• BtoB  60% osuus koko myynnistä

– maine edellä ja suositukset edellä

– Majoitus ja aktiviteetit

• BtoC  20% osuus koko myynnistä

– KV-FIT osuus kasvaa

– Joko majoitus tai aktiviteetit

• Online jakelukanavat merkittäviä kaupan tuojia

– Booking.com 0,4 milj.€/vuosi

– Get Your Guide käyttöönotto 12/2023, 30 000€)

– TripAdvisor & Viator / 2024 kevät

– Google yritysprofiili ja GTTD – aktiviteetti sekä OTA 
kanavien tekemä Google Ads mainonta

– Levin Matkailu Oy välitysmyynti verkkokauppa 
Bokun

• Muut kanavat: 

– sosiaalisen median ja OTA kanavien suosittelujen 
merkitys

– Kivijalkamyynti

• Huomioita digitaaliseen jakeluun
• Tours & Activities komission taso 

yllätti OTA kanavissa
• Alihankkijoiden tuotteiden välitys 

– hinnoittelu ajankohta on tärkeä, 
jotta pysytään linjassa - minimi 
ryhmäkoko

• Tuotteiden kuvauksiin ja kuviin 
tulee panostaa



Digitaalinen asiakashankinta

Välittäjät, Google, OTA –kanavat  ja 
matkanjärjestäjät tekevät asiakashankinnan ja 

markkinoinnin puolestamme.

Mainetta hoidamme lunastamalla 
asiakaslupauksen. 



@polarstartravel



Jatkuva kehittäminen

• Kehitysprojektit ja rahoitus

– Elyn Yritysten kehittämispalvelut 
2021-2022

– Digitaalisen myynnin 
kehitysprojekti 2023-2024 

• Tärkeimmät markkinat ja 
kohderyhmät

• Visit Finland tutkimukset 
taustatietona

– Lumettoman ajan 
kehittämishanke  2023-2024



Kiitos!
Q&A

Polar Star Travel
Heidi Jokela
heidi.jokela@polarstartravel.fi 
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