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Was sucht der Gast im Internet ?

» verfligbare Zimmer/Ferienwohnungen
» Erfahrungen anderer Konsumenten

» Preisvergleich

» Information Gber den Betrieb

» Information Uber die Destination & Region

» aktuelle Informationen (Wetter, Schneebericht, etc)
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Die Suche des Gastes nach dem freien Zimmer
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Was bringen Buchungsportale?

» zusatzlichen Umsatz und Traffic durch weltweite Reichweite

&) HRS.com
» Zugriffe: 1.000 Mio 405 Mio (im Jahr 2007)
» Besucher: 55 Mio 22 Mio

» Uber 13.000 Firmenkunden von kleineren Unternehmen
bis zu internationalen Konzernen
(zB IKEA, Deutsche Telekom, Accenture, BBC, Danone, Lenovo, AUA)

» Multiplikatoren durch 1000ende Affiliatepartner
( zB Austria.info, Herold, Lufthansa, OBB)
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Warum genugt die reine Buchungsanfrage nicht ?

» Dem Gast reicht nicht mehr eine Liste aller Betriebe eines
Ortes - sondern eine Vorselektion, wo noch frei ist

» Ein seridser Vergleich von Preisen ist nur zwischen
verfiigbaren Zimmern sinnvoll

» Es gibt fir eine Unterkunft eigentlich nur zwei Zustande:
ausgebucht oder nicht ausgebucht

» Das schonste Hotel ist fir den Gast uninteressant,
wenn er dort kein Zimmer buchen kann

» 25% aller Anfragen werden gar nicht beantwortet, weitere
30% mangelhaft (Quelle: Tiscover Mystery Shopping 2008)
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Dricken Buchungsportale den Zimmerpreis?

» Der Zimmerpreis ist ein ewiges Spannungsfeld zwischen
Unterkunft, Portal und Gast

» Die Unterkunft gibt immer den Preis vor, die Bewertung
desselben wird aber vom Gast vorgenommen

» Der Gast erwartet eine Sortierung nach Preis, immer die
gunstigsten Angebote zuerst.

» Ahnlich wie bei Google wird meist auch bei
Buchungsplattformen nur die erste Ergebnisseite vom
Gast wahrgenommen
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Dricken Buchungsportale den Zimmerpreis?

» Der veréffentlichte Zimmerpreis regelt somit die Auslastung -
er ist somit immer im Vergleich zu den Mitbewerbern zu
betrachten

» Preisparitat (=gleicher Preis auf der hoteleigenen Website und
am Buchungsportal) ist der Grundstock fir eine solide
Vertriebszusammenarbeit

» ExKklusivpreis (=Portalpreis 10% gunstiger als auf der
hoteleigenen Website) garantiert maximalen Absatz
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Buchungs- und Stornobedingungen

Folgende Kriterien sind fir den Gast buchungsentscheidend:
» flexible An- und Abreisemdglichkeiten (nicht nur Samstags)

» keine starre Aufenthaltsdauer (nicht nur wochenweise)

» transparente Preisgestaltung (keine versteckten Nebenkosten)

» keine Anzahlung

» keine Kreditkarte notwendig

» moglichst kein kostenpflichtiges Storno
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Herausforderungen fir die Unterkunft

» Qualitat der Datenerfassung, Aktualitat
» Sprachen Ubersetzung

» laufende Kontingentswartung

» Konsumenten Preisstrategie

» kommerzielle Rahmenbedingungen,

» online Vertrieb kostet Geld - leer stehende
Zimmer auf jeden Fall mehr !
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Zukunftige Chancen fir die Unterkunft

» Data Mining wird generell zur Beschreibung und Vorhersage
(= Prognose) eingesetzt

» Im Tourismus geht es hier vor allem um
» Optimierung der Conversion
» Erhdéhung der Umsatze
» Maximierung des Deckungsbeitrages

» Kenne Deinen zukinftigen Gast, biete ihm das
passende Urlaubsangebot an

» Abgrenzung vom Mitbewerb durch attraktivere
Buchungs- und Stornobedingungen
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit

» Ich will mehr Gber Online Vertrieb meiner Zimmer wissen:

eMail: contracting@tiscover.com
Tel: +43 512 5351 666

» Ich will mehr Uber Vermarktungsmaglichkeiten wissen:

eMail: servicedesk@tiscover.com
Tel: +43 512 5351 444
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