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Temahefte 1
Salgs- og provisjonsmodeller med ordliste

Innledning

Dette heftet er utarbeidet som ett av tiltakene i prosjektet Incoming 2016. Det ble
igangsatt i 2012 av Innovasjon Norge og Virke som en del av deres felles bransjeprosjekt
for G styrke samarbeidet med de norske incomingoperatgrene. | tillegg deltar ogsd
HANEN, NCE Tourism - Fjord Norway, NordNorsk Reiseliv AS og Trgndelag Reiseliv AS.
Heyerdahl Refsum AS er engasjert for a ivareta prosjektledelsen.

o

Formalet med prosjektet er a gjennomfgre tiltak som bidrar til at bedriftene lykkes bedre med
utvikling og salg av produktene sine pa de internasjonale markeder. Et viktig tiltak i starten var
giennomfgringen av spgrreskjemaundersgkelsen «Incoming 2013» blant 27 norske incoming-
operatgrer varen/sommeren 2013. Det var fgrste gang denne type underspkelse ble gjennomfgrt i
Norge og ogsa i Europa. Den synliggjorde operatgrenes betydning gjennom ny kunnskap om ngkkel-
tall for totalomsetning, fordeling pa produktkategorier, regioner og markeder. Videre fikk
undersgkelsen fram samarbeidserfaringer med norske reiselivsbedrifter og destinasjons-/landsdels-
selskaper. Dette bidro til @ gi konkrete punkter til en sjekkliste over hva slags informasjon

operatgrene trenger for & gjore reiselivsproduktene internasjonalt salgbare, jfr. Temahefte 3
nedenfor.

| samarbeid med incomingoperatgrene er det utarbeidet maler for skjema til produktbeskrivelser
(produktark pa engelsk) for en rekke aktiviteter og opplevelser. Utarbeidelsen av temahefter med
relevant innhold er et annet viktig tiltak, og forelgpig er det laget fglgende hefter:

1. Salgs- og provisjonsmodeller med ordliste

2. Spgrsmal og svar om pakkereiser

3. Sjekklister for kontrakter mellom incomingoperatgrer og leverandgrer
4. Norske mattradisjoner

Mer informasjon
Prosjektleder Elisabeth Heyerdahl Refsum, mobil 90 82 82 74, e-post : heyerdahl@online.no

Temaheftene og produktarkene kan lastes ned pa nettsidene til prosjekteierne;
e Innovasjon Norge
e HANEN
e NCE Tourism - Fjord Norway
e NordNorsk Reiseliv AS
e Trgndelag Reiseliv AS
o Virke
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Salgs- og provisjonsmodeller med ordliste

Her gjennomgas felgende temaer:

e Incomingoperatgrenes rolle i reiselivets internasjonale distribusjonskanaler
e Ordliste for de viktigste begrepene i salgs- og provisjonsmodellene

Incomingoperatgrenes rolle i reiselivets internasjonale distribusjonskanaler
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Figur 1 — Incomingoperatgrenes rolle i reiselivets internasjonale distribusjonskanaler

En leverandgr (produsent, reiselivs-/opplevelsesbedrift), kan selge et reiselivsprodukt direkte til
kunden, eller som dette heftet handler om; til kunden gjennom mellomledd (Incomingoperatgr,
Turoperatgr og Reisebyra). Det eksisterer mange distribusjonskanaler basert pa ulike kombinasjoner
av mellomledd slik det fremgar i figuren ovenfor. Ordlisten pa side 5-6 forklarer begrepene for
mellomleddenes roller og arbeidsoppgaver naermere.

Incomingoperatgren er et mellomledd som i de fleste tilfeller lager pakker av produkter fra flere
leverandgrer (her A, B, C). | var gjennomgang av salg gjennom incomingoperatgrer har de deltakende
operatgrene kontor i Norge, men leverandgrer i Norge samarbeider ogsa med incomingoperatgrer
som opererer ut fra bl.a. Kgbenhavn og Stockholm. Modellen viser den delen av incoming-
operatgrenes virksomhet som angar internasjonalt salg (derav incoming). Dette skjer enten fra
operatgrene direkte til sluttbruker i utlandet, eller via flere internasjonale mellomledd som
turoperatgrer og/eller reisebyraer.

Bruttopris er den prisen leverandgren selger produktet for direkte til kunden, (sluttbruker). Den
kalles ogsa rack rate og gjelder nar produktet ikke er del av en pakke. Denne prisen skal i prinsippet
vaere den samme uansett hvem kunden kjgper produktet av; om det er direkte fra leverandgren eller
via et reisebyra.

Nettopris er bruttoprisen minus provisjon. De r@de strekene i modellen viser nettopriser fra leveran-
dgrene til de forskjellige mellomleddene. Differansen mellom den bruttoprisen kunden ma betale til
leverandgren og den nettoprisen mellomleddet betaler utgjgr reisebyraets provisjon eller avanse.
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Forretningsmodellene blir mer kompliserte nar mellomleddene selv setter sammen pakker av
produkter fra flere leverandgrer. Her eksisterer det ingen bruttopris som det kan trekkes provisjon
fra, fordi pakken er ny og settes sammen fra grunnen av. Mellomleddet tar her utgangspunkt i de
nettoprisene de selv skal betale til leverandgrene. Deretter legger de pa egen avanse og far en
pakkepris til kunden. Dette prinsippet gjelder ogsa nar mellomledd kjgper pakker av hverandre for
videresalg.

Kakediagrammet nedenfor illustrerer at leverandgren mottar en nettopris og at provisjonen fordeles
mellom distributgrene. Stgrrelsen pa provisjonen og fordelingen pa mellomleddene er avhengig av
hvor mange mellomledd som er involvert, og avtaler mellom de enkelte.

... Provisjon
“" Incomingoperatgr

... Provisjon
Turoperatgr

_Provisjon
| Reisebyra

Nettopris

leverandgr

Figur 2 — Leverandgrens nettopris og fordeling av provisjonene

For leverandgren er det komplisert a vite hva som er «riktig» provisjon og tilsvarende «riktig»
nettopris til incomingoperatgren. Leverandgren vet at provisjonen skal fordeles pa flere ledd, men
antall ledd er avhengig av antall salgskanaler incomingoperatgren selger gjennom.

For mellomleddene kan bildet i praksis se slik ut:

¢ Incomingoperatgren tar utgangspunkt i nettopris fra leverandgrene i fastsettelse av pris til
turoperatgren. Pa nettoprisen legger incomingoperatgren inn sin avanse, som er hans
«kakestykke» av provisjonen fra leverandgrene i pakken. Summen av nettopris til leverandgr
pluss egen avanse blir incomingoperatgrens pris for pakken til turoperatgren.

e Turoperatgren legger prisen fra incomingoperatgren til grunn for fastsettelse av pris for
pakken til reisebyra. Her legger turoperatgren inn sin avanse som er turoperatgrens
«kakestykke» av provisjonen fra leverandgrene i pakken. Dette blir turoperatgrens pris for
pakken til reisebyraet.

e Reisebyraets pris pa pakken fra turoperatgr er den prisen de legger til grunn for sin endelige
pakkepris til kunden —inklusive sin avanse som igjen er deres «kakestykke» av provisjonen
fra leverandgrene i pakken.

Det er ogsa viktig a veere klar over at mellomleddenes bruttopriser til kundene ikke bare er basert pa
provisjonssatsene, «kakestykkeney, fra leverandgrene. De har i tillegg paslag basert pa den merverdi
kunden opplever. Dette kan veere garantier om at reisen blir gjennomfgrt, faste avganger og dekning
av reisegarantier; jfr. Lov om Pakkereiser (se Temahefte 2: Spgrsmal og svar om pakkereiser).

Leverandgren kan bli bedt om a tilby inntil 30 % provisjon til incomingoperatgren. Leverandgren ma
da kunne stole pa at dette skal fordeles pa flere mellomledd. Tilsvarende ma mellomleddene
presentere andre provisjonskrav nar det er snakk om faerre distribusjonsledd. Dette bildet kan aldri
bli helt gjennomsiktig. Pris og avansesatser er viktig deler av aktgrenes konkurransemidler.
Utfordringen er derfor at alle aktgrene ma forsta prinsippene i priser og avtaler fra leverandgr til
sluttbruker. Konkrete avtaler om priser og betingelser vil deretter bli et spgrsmal om relasjoner og
tillit mellom aktgrene.
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Ordliste

Engelsk term

All Inclusive Tour

Allotment

Allotment cut-off-date

Allotment release

Commiission

Destination
Management Company

Distribution channels

FIT - Fully Independent
Traveler

Incoming Tour Operator

MICE

Net Rate

Norsk begrep

Alt inklusive reise

Allotment

Frigivelse av allotment
(tilbakefgring)

Frigivelse av allotment
(tilbakefgring)

Provisjon

DMC

Distribusjonskanal/
mellomledd

Individuelle
reisende

Incomingoperatgr

MICE

Nettopris

Forklaring

Pakkereise hvor alle elementer (inkl. mat) er
inkludert til en fast pris.

Blokk av rom, senger, plasser, seter, osv. avsatt
for en distributgr. Allotment gjelder for en avtalt
periode.

(Se Allotment release nedenfor).

Spesifisert dato et antall dager forut for
ankomst/avreise hvor ubenyttet allotment gis
tilbake til produsent.

Ubenyttet allotment gis tilbake til produsent.

Differansen mellom leverandgrens bruttopris,
(rack rate), og den nettoprisen som
mellomleddet betaler. Provisjonen skal fordeles
pa alle mellomleddene i distribusjonskjeden.
Provisjonen utgjgr normalt mellom 10-30 % av
leverandgrens bruttopris avhengig av antall
mellomledd i distribusjonskjeden.

Mellomledd som setter sammen pakker (som en
incoming operatgr) for MICE-markedet (bedrifts-,
Incentive- og mgtemarkedet).

Den veien et produkt fglger fra leverandgren til
kunden, (sluttbrukeren), via mellomledd som
Incomingoperatgr, Turoperatgr, Reisebyra -
DMC.

Mange alternativer pa engelsk: Free
Independent Traveler, Frequent Independent
Traveler, Frequent Individual Traveler, Foreign
Independent Traveler, Free Independent Tourist.

Er et mellomledd, ofte lokalisert i produsent-
landet, som pakker reiselivsprodukter for
videresalg til utenlandske mellomledd.
Incomingoperatgren kan ogsa selge direkte til
sluttkunde.

Forkortelse for hovedsegmentene i forretnings-
markedet - Meetings, Incentive, Congress,
Events.

Den prisen som mellomleddet, (incoming-
operatgren, turoperatgren eller reisebyraet) skal
betale leverandgren etter at provisjon er trukket
fra bruttoprisen (rack rate).
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Engelsk term

Package

Package tour

PCO - Professional
Congress Organizer

Rack rate

Service provider

Tour Operator,
Tour Wholesaler

Travel Agent,
Retail Agent

Travel Trade

Voucher

Norsk begrep

Pakke

Pakkereise

Kongressbyra

Bruttopris

Leverandgr (Produsent,
tilbyder, reiselivsbedrift)

Turoperatgr (TO)

Reisebyra (RB)

Reisebransjen

Voucher, kupong

Forklaring

Det helhetlige tilbudet av leverandgrenes
produkter (transport, innkvartering, aktiviteter,
opplevelser mm.) som distributgren har satt
sammen og som tilbys sluttbrukeren til fastsatt
pris.

En pakkereise er et tilrettelagt arrangement som
inneholder minst to av fglgende ytelser:
Transport, innkvartering eller andre turist-
tienester som utgjor en vesentlig del av
arrangementet, men som ikke er direkte knyttet
til transport eller innkvartering.

I tillegg kreves det at arrangementet varer i mer
enn 24 timer og at det selges eller markedsfgres
til en samlet pris.

Tar seg av praktisk giennomfgring av alle sider
ved stgrre konferanser og kongresser.

Har som oftest norske organisasjoner og
fagmiljger som kunder.

Den prisen leverandgren forlanger for sitt
produkt fra markedet (sluttbruker).

Den som leverer et delprodukt i en pakke til et
mellomledd (som pakker), eller selger produktet
direkte til kunde.

TO er et distribusjonsledd som utvikler, pakker,
markedsfgrer og selger helhetlige pakker. TO
kjgper direkte fra produsent eller fra incoming
operatgrer, og selger direkte eller giennom
reisebyra.

RB er alltid siste ledd i en distribusjonskjede, og
betjener sluttbrukeren. RB kan vaere et
spesialisert MICE-byra eller henvende seg mot
ferie- og fritidsmarkedet. RB pakker i noen
tilfeller egne pakker og/eller distribuerer for
turoperatgrer.

Fellesbetegnelsen pa alle aktgrer i distribusjon av
reiselivstjenester, incomingoperatgrer,
turoperatgrer, DMC, reisebyraer mm.

Dokument som bekrefter at bestemte deler av
pakken er betalt. Leverandgren (hotellet,
restauranten, konsertarranggren eller andre)
tar inn voucheren fra kunden og far oppgjor fra
distributgren mot denne.

Incomingprosjektet 2016 — Temahefte 1: Salgs- og provisjonsmodeller med ordliste



