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Chart 2

Online-Umsatz 
in Milliarden Euros im Tourismus (EU) pro Jahr

Quelle: Carl H. Marcussen, CRTR, May 2007
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Chart 3

Marktanteil am Online-Reise-UJmsatz
in Westeuropa in %

Quelle: Carl H. Marcussen, CRTR, May 07
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Chart 4

Art der Services

Art der Services im Europäischen Onlinetravel 2006 (38,3 Mrd. Euro)

Pauschalan-
gebote 16%

Autovermietung 
4%

Zugtickets 8%

Hotelbuchun-
gen 16%

Flugtickets 56%



Chart 5

Marktvolumen bei Kurzreisen 2007



Chart 6

Big Players weltweit

In den USA beherrschen 3 Technologie-Big-Player 93 % des Online-
Reisebüromarktes, in Europa 60%:

InterActiveCorp : Nasdaq-notiertes Unternehmen, 2005: $ 5,4 Mrd. 
Umsatz, 2006: $ 6.3 Mrd. Umsatz => Plus von 15 % : VJ. 
Expedia.com, Hotels.com, Tripadvisor.com, hotwire.com, elong.com, 
Ticketmaster.com, gift.com, …
Travelport : GDS-System Galileo, Gullivers Travel Associates, Avis, 
Budget, Trust und Orbitz.com, ebookers.com, HotelClub.com, 
octopustravel.com, needahotel.com, RatesToGo.com
Ergebnis 2005: $ 2,411 Mrd. und 2006: $ 2,550 Mrd.
Sabre: Travelocity.com, zuji.com, lastminute.com, …
Ergebnis 2006: $ 2,8 Mrd.
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Elektronische Vertriebskanäle
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3 Grundpfeiler des erfolgreichen 
e-commerce für Hotels

Eigene Hotelhomepage

Suchmaschinenmarketing
Weltweiter Internetverkauf

Free Sale Systeme                
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Eigene Homepage – Was soll sie können?

Emotions, 
Bildbanner

Sprachen

Klare 
Navigation

Online-
Buchung in 

Echtzeit

Unverbindlich 
anfragen

Packages, 
Special Offers

Kontaktinfos 
mit Mail

Ortsinfos
mit Link zum 
Tourismus-

verband

Verlinkung

Und ganz 
viel Text…
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Eigene Homepage – Online-Buchbarkeit 
in Echtzeit

Web Booking Engine von FASTBOOKING
www.das-tyrol.at



Chart 11

Eigene Homepage – Web Booking Engine via 
Front Office System

Web Booking Engine von PROTEL
www.loisiumhotel.com
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Tuifly.com-Link

Tuifly.com-Link auf der Info-Seite der Homepage
www.granat.obergurgl.at



Chart 13

Air Berlin-Link

Air Berlin-Link auf der Info-Seite der Homepage
www.loisiumhotel.com



Chart 14

www.zanox.com – Low Cost Carrier wie hlx.com und Air-Berl in

Provisionen



Chart 15

www.zanox.com – Linkqualitäten + Cross Selling

Linkqualität 
aussuchen

Traffic auf der 
Homepage und 
Provisionen der 

Airlines



Chart 16

Evaluierungskriterien für Reiseplattformen

Kontaktinformationen, 
Buchungsfunktionen

Nutzen und 
Zusatznutzen für den 

Gast

Information, 
Präsentation des 

Hotels

Datenpflege, Wartung

Kosten, Sicherheit, Storno-/No-
Show-Gebühren, Zahlungs-
sicherheit, Kommissions-
abrechnung

Reichweite, Zielgruppen/Motive, 
Quellmärkte
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Auswahlkriterien für eine Reiseplattform
Kontaktinfos, Buchungsfunktion, Präsentation, Nutzen für den Gast

Anfragen –
Buchen in Echtzeit

Kontaktinfos
Tel/Fax/Link

Call-Center

Usability: kunden-
freundliche Benützung

Emotions

Intuitive 
Menüführung

Newsletter
Gewinnspiele

Gästebewertungen

Wetter 
Währungs-
umrechner

Routenplaner

Präsentation 
des Hotels

Listung nach 
Kriterien

Schnäpp-
chen



Chart 18

Auswahlkriterien für eine Reiseplattform
Information, Präsentation, Zielgruppen, Quellmärkte

Integration 
Destination, Region

z.B. Ötztal, 
Kitzbüheler Alpen

Erweiterte 
Suchkriterien, 

Zielgruppenansprache

Mehrsprachigkeit 
– Quellmärkte
16 Sprachen



Chart 19

Booking.com – Integration von Destinationen, Regionen

Suchergebnis für  „Tauern“

Unter „near“
Vorschläge für 
Orte, die sich in 

der Nähe befinden



Chart 20

www.booking.com:
Tochter der Nasdaq-notierten Priceline.com
29.000 Hotels weltweit aus > 50 Ländern, 16 Sprachen
2006 erwirtschaftete booking.com einen Bruttoumsatz v on 1,05 Mrd. 
Euro (1,35 Mrd. USD)   ���� organisches Wachstum von 111 % : Vorjahr
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Zielgruppenorientierte Buchungsplattform 
www.kurz-mal-weg.at

� Ferien

� 5* Luxus

� Kunst, Kultur, Events

� Liebe & Romantik

� Gesundheit &  Erholung

� Sommer, Berge, Seen

� Sport, Golf

� Städtereisen

� Wein & Gourmet

� Wellness, Therme, Beauty

� Wintersport

� Fest- & Feiertage
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www.kurz-mal-weg.at – Package-Freesale



Chart 23

Dynamic Packaging

� Flights

� Hotels

� Cars

� Cruises

� Flight + Hotel

� Flight + Car

� Flight + Hotel + Car

� Hotel + Car

� vacations, activities

� deals & destinations

� maps, corporate travel



Chart 24

Expedia.com – Hotels.com
Nr. 1 der Reisewebseiten

� 75 Millionen Kunden weltweit jeden Monat
� Die höchste Kundenzufriedenheit aller Websites für Reisen

(American Customer Satisfaction Index ) 
� 75% aller Kunden, die im Internet Reisen kaufen, 

besuchen eine der unten genannten Websites
� 14 Millionen interessierte Kunden (Hotels) täglich nur auf 

Expedia 
� 1,4 verkaufte Übernachtungen pro Sekunde auf einer der

unten genannten Websites
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Auswahlkriterien für eine Reiseplattform
Suchmaschinenmarketing

Hotels in Kitzbühel

bookings.at

Aidu.de

Kitzbuehel.com

= bookings.at

Venere.com

tiscover.com

Bergfex.at
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Auswahlkriterien für eine Reiseplattform
Suchmaschinenmarketing

Hotels in Zell am See

tiscover.com

Europe-
hotelrooms.com = 

booking.com

Hotels.com = 
expedia.com

Venere.com
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Auswahlkriterien für eine Reiseplattform
Suchmaschinenmarketing

Hotels in Tirol

tiscover.com x 3

bookings.at

Tirol.at = tiscover.com

Bestwellnesshotels.at

Wanderhotels.it



Chart 28

Analyse des Portals als DAU

Prüfung der Reiseplattform mit den Augen des DAU
Testen Sie alle Funktionen wie z.B. Suchoptionen, 
Hotelpräsentation der Mitbewerber, Buchungs- und 
Anfragefunktion, Callcenter, Lagepläne, etc.
Bewerten Sie die Usability der Seite in Bezug auf 
Menüführung, rasche Auffindbarkeit der gesuchten Inhalte, 
rascher Aufbau der Seiteninhalte, Druckfunktionen, etc.
Welche Hotels sind dort zu welchen Preisen gelistet? Passt 
mein Hotel qualitativ und preislich auf diese Reiseplattform?
Schnäppchen, Early-Bird-Angebote, Newsletter möglich?
Bewertungsmöglichkeiten durch Gäste, Foren, Chatrooms
„Suchmaschinen-Marketing“ der Plattform auf google & Co
Zielgruppe norientierung
Quellmärkte : Anzahl der Sprachen
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Was schätzen Gäste an Buchungsplattformen?
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Herausforderung im e-commerce
Glaubwürdigkeit der Preispolitik im Internet



Chart 31

Preisquellen im Internet
Eigene Homepage
Homepage der Hotelkette (CRS) oder des Vertriebspartners 
(Best Western, Small Luxury Hotels of the World, Marriott)
Virtuelle Reiseveranstalter (Expedia, hotels.com, Travelocity) 
Online-Reiseplattormen: Source = GDS (Expedia, 
hotels.com, Travelocity, HotelClub.com, hotel.de, Hrs.de, …) 
Ratecodes über GDSs geladen, Nachteil Kosten, Vorteil 
weniger Wartung
TVB (www.kitzbuehel.com)
Online-Reiseplattformen direkt (hrs.de, tiscover.com, 
hotel.de, booking.com, venere.com, nethotels.com, …)
Vertriebspartner der Online-Reiseplattformen (hrs.de Firmen)
Online-Reisebüros (tui.de, neckermann.de, avigo.de/REWE)
Incomer, Wholesaler (austrian-hotelreservation.at, 
octopustravel.com)
TSE Travel Search Engines suchen über Online-
Reiseplattformen
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Expedia.com / Hotels.com – Merchant Modell

25 % Mark Up 
auf 

Nettopreise

+

Rate-Parity!!!



Chart 33

Travel Search Engines Beispiel Mobissimo

Rating PreiseHotelhitsProvider

für Zell am See im Juni 07

No Results: Obertauern 1 Hotel für Lech
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Trivago.de
Sources: Bookings.org, Expedia.com, Hotel.de, Venere.com, HotelClub.com

Für Juli in Zell am See 3 Hotels verfügbar
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Trivago.de

Bookings nicht 
gewartet

Gleiche Kategorie 10 €
Differenz

Wirklich Bestpreis?
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Preisvergleichsseite der Österreich Werbung

Austrian Hotel 
Reservation = Mondial

Tiscover FeratelNethotels Bed & Breakfast
Austria
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Reiseplattform der Österreich Werbung, TSE

Doppelzimmer 
Schwalbenwand 

20 Euro günstiger



Chart 38

Tripadvisor - TSE und Hotelbewertung

Sources:  
Venere.com,

Priceline.com,

Exepdia.com,
Hotels.com

5 Mio. Traveller
Reviews -

wöchentlich 
planen 11,39 

Mio. Reisende 
aus 188 

Ländern ihre  
Reisen
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Tripadvisor - TSE und Hotelbewertung

Check Fotos

Check 
Sterne: 

Achtung US-
Rating

Check 
Bewertungen
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Tripadvisor - TSE und Hotelbewertung

Feedback auf 
Bewertungen

Foto-
änderungen

Listung 
beantragen

Listung 
verändern
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Tripadvisor – Hotelbewertung & Feedback

Ein Beispiel für 
Antwort vom 
Management 
Feedback auf 
Bewertungen

Ein Review und 
…
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Bookings.org - Hotelbewertungen
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Yield Management – Revenue Management

KATEGORIENVERKAUF – maximale Differenzierung der 
Zimmerkategorien und Differenzierung der Vertriebskanäle
Differenzierung der Saisonen und Preispolitik –
Ratendifferenzierung: Weekend, Last Minute, Advanced
Purchase Booking, Package, Messeraten, Feiertagsraten, 
Special Offers – Achtung bei Last-Minute-Raten !
Bonus statt Rabatt
Steuerung von Verfügbarkeit / Kapazitäten
Storno- / No-Show- / Walk-In-Quote
Steuerung durch Eingabe von Buchungsbeschränkungen: 
MinLOS / MaxLOS, Stornobedingungen, 
Buchungsgarantien, Anreise-Stopp, Abreise-Stopp, 
Release – Achtung nicht sicht- und buchbar bei Online-
Reiseplattformen!!!
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Preispolitik im Internet 

Homogene Preispolitik / Ratenstrategie:
Für den Endverbraucher auf allen Plattformen den gleichen 
Preis für eine klar definierte Kategorie. 
Vorsicht bei Nettopreisvereinbarungen wie 
hotels.com/expedia.com und travelocity, Gullivers Travel 
Associates. 
Travel Search Engines vergleichen Preise!
Kategorienverkauf:
Wenn Preisunterschiede � klare Darstellung der 
unterschiedlichen Kategorien und somit klares Preis-
/Leistungsverhältnis! „Restrictions“/bestimmte 
Buchungsbedingungen angeben: Advanced Purchace
Bookingrates Vorauszahlung ohne Stornomöglichkeit, MLOS 7 
Nächte…
Package-Raten:
Nutzen Sie die Möglichkeit der Paketraten, denn hier ist der 
Preis der Logis nicht klar ersichtlich.
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Yield Management – die Besten

HRS mit der Messerate
Bookings u.a. Advanced Purchase Booking Rate
Nethotels
Hotel.de
Inthotels
Schwieriger aufgrund von fehlenden Yield Instrumenten 
sind: 
tiscover.com
venere.com
expedia/hotels.com
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Revenue Management HRS => HSV 2.0

Yielden durch:
• Preisdifferenzierung
• Verfügbarkeit 
• MLOS
• Anreise-Stopp
• Buchungsgarantien
• Stornobedingungen
• „Package-Elemente“
• Ratendifferenzierung
• Last Minute Offer
• Weekendrate
• Paketrate
• Hochsaisonrate
• HRS-Jahresrate
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Bookings.org – Revenue Management

• Kategorien-
differenzierung

• Preisdifferenzierung

• Verfügbarkeit 

• MinLOS, MaxLOS
• Anreise-/Abreise-

Stopp
• Buchungsgarantien

• Stornobedingungen

• Release Period
• „Package-Elemente“

• Last Minute Offer

• Weekendrate
• Paketrate

• Advanced Purchase
Booking Rate

• Kommissions > 12%Listungsparameter
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Herzlichen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Mag. Ines Weissensteiner
Weissensteiner Unternehmensberatung

Mobil: +43 - 699 - 110 73 992
ines.weissensteiner@aon.at

Jacquingasse 2 Top 13, A-1030 Wien


