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KONGRESSPROGRAMM 2014

Eine PDF-Version des Kongressproramms finden Sie hier.

Mittwoch, 11. Juni 2014

14.00 h Rahmenprogramm

Besichtigung der Kaffeemanufaktur Heimbs
(Treffpunkt im Foyer des , Steigenberger Parkhotel
Braunschweig")

19.30 h IHA-Get-together

(Dresscode: Business)

Rahmenprogramm, 11. Juni 2014

Besichtigung der Kaffeemanufaktur Heimbs

Woher kommt der verfiihrerische Duft frisch gerésteten Kaffees
und wie kommen die Kaffeebohnen in die Tite? Dies und noch
viel mehr verrat die exklusive Fihrung durch die Kaffeerésterei
Heimbs, die 1880 in der Lowenstadt gegriindet wurde und heute

als erfolgreiche Kaffeemanufaktur zu den Traditionsunternehmen
in Braunschweig zahlt.

Donnerstag, 12. Juni 2014

Mitgliederversammlung:
Steigenberger Parkhotel Braunschweig

8.30 h Ausgabe der Wahlunterlagen
9.00 h Mitgliederversammlung

13.00 h AbschlieBender Lunch

Forum der Hotellerie:
Steigenberger Parkhotel Braunschweig

— Programm —

Moderation:
Markus Luthe, Hauptgeschaftsfiihrer, Hotelverband Deutschland (IHA), Berlin

14.00 h Eréffnung Forum der Hotellerie
Fritz G. Dreesen, Vorsitzender, Hotelverband Deutschland (IHA), Berlin

14.05 h ,,Buchungsportale: Uber Stirken und Schwichen dominanter Vertriebspartner"
Prof. Dr. Roland Schegg, Institut fiir Tourismus, Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus Wallis, Siders / Schweiz

14.40 h ,Marketing: Erfolgreiche Positionierung am Wegesrand der Google-Journey™
Marc O. Benkert, Geschéftsfihrender Gesellschafter, BE:con GmbH, Hamburg

15.05 h ,Metasuche: M ), I 1, I 1 — ... und an den Nutzer denken"

http://mww.hotelkongress.iha.de/go/programm_2014 1/2



5/12/2014 Programm 2014
Ullrich Kastner, Geschéftsfihrender Gesellschafter, myhotelshop GmbH, Leipzig

15.30 h Kommunikationspause

16.00 h ,Online-Distribution: Das Revival der Direktbuchung - Showdown oder Showtime?"
Carmen Dicker, Stellv. Geschéftsfihrerin, Best Western Hotels Deutschland GmbH, Eschborn
Michael Hucho, Vice-President Distribution, Accor Hotellerie Deutschland GmbH, Mliinchen

Zeév Rosenberg, Direktor, Boutiquehotel i31, Berlin

Jan-Walter Schnoor, Inhaber, Romantik Seehotel Eichenhain, Neustadt (Ostsee)

17.15 h Wrap-up und Schlusswort

Fritz G. Dreesen, Vorsitzender, Hotelverband Deutschland (IHA), Berlin

17.30 h Ende des Forums der Hotellerie

19.30 h Vorempfang zur IHA-Gala
(Steigenberger Parkhotel Braunschweig)

20.00 h IHA-Gala
Steigenberger Parkhotel Braunschweig, Historische Maschinenhalle
(Dresscode: Business)

Begleitprogramm, 12. Juni 2014

Freuen Sie sich auf eine Stadtrundfahrt in einer historischen
StraBenbahn und lassen Sie sich durch spannende Erzahlungen
zurlckversetzen in alte Zeiten. Treffpunkt 10.00 h im Foyer des
,Steigenberger Parkhotel Braunschweig".

http://mww.hotelkongress.iha.de/go/programm_2014
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Haute Ecole de Gestion & Tourisme
o} Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

DEUTSCHLAND

\{‘I.’;’
Buchungsportale: Uber Stirken und Schwichen
dominanter Vertriebspartner

Prof. Roland Schegg
Institut flir Tourismus, HES-SO Wallis
Sierre/Siders (Schweiz)

IHA-Hotelkongress 2014
12. Juni 2014 in Braunschweig

B Lnazteitlute of Tourism
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1. Ja, die online Buchungsportale (OTA = online travel
agency) werden in der Zukunft noch starker sein

B Lnazteitzute of Tourism
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Haute Ecole de Gestion & Tourisme B
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

2. Ja, die Innovationsgeschwindigkeit in unserer
Wirtschaft und Gesellschaft wird hoch bleiben und
die Komplexitat in einer globalisierten und
vernetzten Welt wird tendenziell grosser
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3. Ja, die Hotels haben eine echte Chance in diesem
Kampf, missen aber hart an lhrer (e)Fitness
arbeiten.

B Lnazteitélute of Tourism
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Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

Agenda

Zum Kundenverhalten

Evolution des Vertriebs: Beispiel Schweiz
Hotelvertrieb in Deutschland: Trends und Akteure
Strategieanalyse Hotelvertrieb
Herausforderungen und Empfehlungen

B Institute of Tourism
Page 5




Die Sicht des Kunden

(Such- und Buchungstrends)
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Die Sicht des Kunden Hes ¢
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(SUCh_ und BUChungStrendS) HochschulerrWirtschaft&TourismusE
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Wichtige Informationsquellen fir Hes-so/// i

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

Reisen: Top 3 der Schweizer 2009-
2012

Intemet
Empfehlungen

Katalog

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
m2009 [675] 2010 [686] m2011 [772] m2012 [781]

Source: Buchungs- und Reiseverhalten © Allianz Global Assistance 04.09.12

B Lnazteitsute of Tourism
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Der komplexe (online) Weg von der Hes so/// Vil

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

Reiseidee zur Buchung Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
wip G Q @ Q@ G
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SRS

Source: http://www.tnooz.com/article/travel-research-google-online-acitvity. The data (and subsequent interpretation by
Google) comes from two studies carried out last year with 5,000 consumers via GFK and a Nielsen study of 1,700 mobile
users, both with UK respondents
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Der komplexe (online) Weg von der Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

Reiseidee zur Buchung Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

* Anzahl Such-Sessionen — 16.7

e Zeitaufwand — 129 Minuten

e Anzahl besuchter Websites — 32.5

e Wahrend 2.5 Monaten ist der Tourist an 13.8 Tagen aktiv

Source: http://www.tnooz.com/article/travel-research-google-online-acitvity. The data (and subsequent interpretation by
Google) comes from two studies carried out last year with 5,000 consumers via GFK and a Nielsen study of 1,700 mobile
users, both with UK respondents
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Evolution des Hotelvertriebs in der Hes-so/// Wi

Haute Ecole de Gestion & Tourisme
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

Schweiz
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Distributionsentwicklung in

Schweizer Hotellerie 2002-2012

0.0% 10.0% 20.0%

Tradit. channels (telephone, fax, letter, walk-in)
E-mail

‘ Online Travel Agency (OTA)
Hotel website (form & realtime booking)

Tour operators / travel agencies

Tourism organisations (DMO)

Event and conference organiszers

Global distribution systems - GDS

Other channels

Hotel chain & affiliation with CRS

Social media channels

Lnasggtluste of Tourism

Hes

30.0%

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

40.0%

50.0%

Source: Schegg & Fux (2013)

m 2002 (n=202)
W 2005 (n=94)
2006 (n=100)
m 2008 (n=184)
= 2009 (n=198)
m 2010 (n=211)
= 2011 (n=196)

m 2012 (n=200)
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Distributionsentwicklung in Hes-so/)/ s
Schweizer Hotellerie 2002-2012 sotracnte s wrecran oot 3

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Traditional distribution
(telephone, fax, letters,
walk-ins, others)

Electronic request (e-mail,
booking form)

W 2002 (n=202)
Online booking (GDS,
IDS/OTA, direct booking on
hotel website, hotel chains
with CRS, social media)

W 2005 (n=94)
2006 (n=100)
W 2008 (n=184)

Tourism partners (tour W 2009 (n=198)

operators, DMO national-
local, event & conference
organizers, others)

m 2010 (n=211)

m 2011 (n=196)

m 2012 (n=200)

.\‘7 /{“
Lnazteltlljlte of Tourism Source: Schegg & Fux (2013) 79;@
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HOTREC Umfrage 2014 zu
Vertriebskanalen in 26 Landern

100

0

200

VALAIS
Hes s O/f WALLIS
Haute Ecole de Gestion & Tourisme
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

300 400 500 600

Germany
I
I

Switzerland
Greece
Spain

Italy

Czech Republic
Belgium
Hungary
Denmark
Finland
Austria
Turkey
Norway
France
Luxembourg
Slovakia
Latvia
Portugal
Ireland
Croatia
Estonia
Sweden
Cyprus
Malta
Netherlands
Lithuania

85
79
77
73
67
60
56
55
54
39
36
35
33
33
26
20
18
18
8
6
4

Institute of Tourism
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159
102

n=2298

597

In Deutschland haben 5 Hotelketten mit 596 Hotels und 827129
Zimmern zusatzliche Informationen geliefert.

‘ Lotrec

Source: Schegg (2014) Hospitality Europe



Vertriebskanile Deutschland Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

: !O 13 Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

Germany

Weighting individual hotels vs branded hotels Market share unbranded Weighted
(based on room numbers in Germany): 60.3% vs. and branded hotels European Market
39.7% respectively (n=966) Share
Direct - Phone
Direct - Mail / fax
Direct - Walk-In (persons without reservation) 55.6

: : 63.7 55.9
Direct - Contact form on own website
Direct - Email
Direct - real time booking over own website 8.1
Destination Marketing Organization (DMO) 0.66 195 13
National Tourism Organization (NTO) 0.59 ' '
Tour operator / Travel agency 4.3
Hotel chains and cooperations with CRS 0.4 10.7 16.5
Wholesaler 1.2
Event and Congress organizer 4.8
Online Booking Agency (OTA) 20.9
Globale Distributionssysteme (GDS) 2.6 23.7 24.8
Social Media Channels 0.2
other distribution channels 0.7 0.7 1.4

Source: Schegg (2014)

Institute of Tourism OT(@C
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Vertriebskanale Deutschland He S-S
20 13 . O N I i ne Tre n d S Hochschule far Wirtschaft & Tourismus B2

e Online Reisemittler (OTA, GDS, SM): 23.7% [Europa 25%]

» Jede vierte Buchung lauft tiber einen Web-basierten
Reisemittler

e Online Echtzeitbuchung (OTA, GDS, SM & Hotel Website):
32.1% [Europa 34.6%)]

» Jede dritte Buchung wir online direkt mit Kreditkarte
abgewickelt

Source: Schegg (2014)

B Lnazteitléte of Tourism
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Vertriebskanile Deutschland Hes so/// vk

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B

20 1 3 . OTA AntEi I e Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

= <10%
m10-20%
20-30%
m 30-40%
40-50%
m 50-60%
>60%

e Jedes 2. Hotel hat einen OTA Anteil > 20%
e 29% der befragten Betriebe haben einen OTA Anteil >30%

 Bei 11% liegt dieser Anteil sogar bei >50%!

Source: Schegg (2014). Ungewichtete Stichprobe ohne Ketten

B Lnazteitllgte of Tourism




OTA Trends in deutscher Hes so/// Vi

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B

H Otel Ie rie . BEtrie bs m od el I Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

e

Hotelkette / Hotelkooperation Individualhotel

OTA=17.2% / 15.4% OTA =22.3%
(dafiir hohere GDS Anteile)

Source: Schegg (2014). Ungewichtete Stichprobe ohne Ketten

B Lnazteitz%te of Tourism




OTA Trends in deutscher Hes so/

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

HOteuerie: Stadt VS. Land Hochschule fir Wirtschaft & Tourismus

. ;I g II'J ?.‘*Fllh '{II.":::- :

OTA =17-18% OTA = 27.8%

Source: Schegg (2014). Ungewichtete Stichprobe ohne Ketten
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OTA Trends in deutscher Hes so/// Vi

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

H Ote I I e ri e: H Ote Igrasse Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

4_/-"
—— e

Hotel > 100 Zimmer Hotel < 50 Zimmer

OTA < 14%

Source: Schegg (2014). Ungewichtete Stichprobe ohne Ketten

B Lnazteitzuzte of Tourism




OTA Trends in deutscher Hes so// viis

Haute Ecole de Gestion & Tourisme
h

Hotellerie: Klassifizierung =

4/
————m e

t
hule fiir Wirtschaft & Tourismus

4-5* Hotels 1-3* Hotels

1
ll 1,1
L

'|___.--:'

IE]EUTSCHE HOTELKLASSIFIZIERUNG

OTA =17% OTA = 23.5%

Source: Schegg (2014). Ungewichtete Stichprobe ohne Ketten

B Lnazteitzléte of Tourism




Gewichtete OTA Marktanteile Hes

in Europa o e
Booking.com | ' ' ' ' ' = 60.9
Expedia | 9.2
HRS 8.9
other OTA1 | 5.2
Hotel.de | 3.8
Venere | 3.3
Hotels.om m 1.6
other OTA2 = 1.5 Agoda 0.9
~ Agoda = 0.9 Booking.com 60.9
OrbitzTravel » 0.7 ——
lastminute = 0.7 Priceline 61.8
eBookers 1 0.4
Bergfex 1 0.4 i 8.9
Unister | 0.3 Hotel.de 3.8
egéiﬁmz 8:3; Tiscover 0.2
Hotelzon } 0.3 HRS (total) 12.9
Tiscover | 0.2 :
Rumbo | 0.2 Expedia 9.2
Olotels.com | 0.2 Venere 3.3
Logictravel | 0.2
Hotel.ch 1 0.1 Hotels.com 1.6
Latebooking | 0.1 :
Hoteliers.com | 0.1 Expedia (total) 14.0
Hotels.nl | 0.0 Total of top 3 88.8
BookNorway | 0.0 | | |
0.0 10.0 20.0 30.0 40.0 50.0 60.0 70.0

Basierend auf 1736 Beobachtungen. Werte in % Europe



Gewichtete OTA Marktanteile

in Deutschland

Booking.com
HRS
Hotel.de
Expedia
other OTA 1
Venere
Unister
Hotels.com
other OTA 2
OrbitzTravel
lastminute
Agoda
eBookers
Hotel.ch
Tiscover
Hoteliers.com
Bergfex
hotelzon

Source: Schegg (2014)

Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
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| ' ' ' 41.6

| | - 311

| 104

| 5.8

- >-1 Agoda 0.2

. ié Booking.com 41.6

= 1.0 Priceline 41.9

06 HRS 31.1

104 Hotel.de 10.4
0.4 Tiscover 0.1

102 HRS (total) 41.6

: 0.2 Expedia 5.8

101 Venere 1.1

10.1 Hotels.com 1.0

101 Expedia (total) 7.8

101 Total of top 3 91.3
0.1 ! ! !

0.0 10.0 20.0 30.0 40.0 50.0

ofrec

Europe
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Strategieanalyse Hotelvertrieb

B Lnazteitz%te of Tourism



Tendenzen Hochachule fir Wirtschaft & Tourismus 23

« Abnehmende Reichweite auf Google und Facebook,
deshalb Notwendigkeit zum Kauf von Reichweite
(z.B. Google Adwords oder Facebook Ads) und
entsprechend weniger kostenloser Traffic

* Fragmentierung der Endgerate (Desktop, Mobile,
TV, Tablet, Google Glasses) fuhrt zu einer Erhohung
der Produktionskosten

* ,Zwang” zu hoher Conversion, Kundenbindung und
Skaleneffekte (,,the winner takes it all)

B Ipnazteitzu7te of Tourism



Strategieanalyse: Funf-Krafte- Hes

Modell von Porter 1o Jaute Ecle de Gestion 8 Tourisme oy

Potential Entrants I

Threat of new
entrants

— Buyers I

Bargaining power

of suppliers

Industry
Suppliers Competitors

Rivalry among o
Existing firms Bargaining power of
Buyers
Threat of
substitute products

or services
Substitutes I

http://mww.smartkpis.com/blog/marketing-performance-%E2%80%93-the-five-forces-model-by-michael-porter/

Lnazteitztgte of Tourism



Strategieanalyse: Porter’s Modell Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

fﬁ r H Ote Ive rt ri e b Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

1 .
Bedrohung durch neue Anbieter
e AirBnB, HouseTrip (C2C)
o Ferienwohnungsmarkt (B2C) & OTA

Verhandlungsstérke der L Verhandlungsstérke der
Lieferanten (supplier) Rivalitat unter den Abnehmer (Kunden)
« OTA bestehenden e Preistransparenz
e Suchmaschinen Wettbewerbern e Kundenevaluationen
(Google, Kayak) (Hotels) (TripAdvisor)

 Social Media

1V
Bedrohung durch Ersatzprodukte
* Neue Vertriebstechnologie und -wege
» Konkurrenz aus anderen Destinationen

B IPnazteitZ%te of Tourism
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Starke der Lieferanten (OTA) odrams e wrnan & rovromes 3

Priceline spends US$  Priceline and Expedia Are Google’s

533 million on Google Two Most Important Advertisers
AdWords in Q3 alone

November 08, 2013 | Online Travel Dennis Schaal, Skift

May 21, 2014 8:00 am

* Priceline gab 2013 rund 1.8 Milliarden USS aus fiirs online
Marketing von cirka 424’000 Betrieben weltweit

O Mehr als 4’000 USS pro Betrieb

* Priceline und Expedia verantwortlich fiir 5% von Google’s
Werbeeinnahmen

 Website Traffic Januar 2014 (skift.com):
O booking.com: 166 Millionen monatliche Besucher

O Expedia: 60 Millionen monatliche Besucher

Source:
http://www.travolution.co.uk/Articles/2014/02/21/7573/big+interview+booking.com+still+on+the+runway+says+marketing

+chief.html

B Lnazteita%te of Tourism




Entwicklung in der Schweiz

Simulation der zukunftigen OTA

Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

110% =
100% s — - >
90% T :‘: N CJHRS]
80% ¢ '\
70% \ /
60% \
o \ 2017 : G3 and
X G1+G2
40% 7
50% each
30% \\
20% K A
10% AAAAA A\ R
% - 4,_A.A_A.AA : T =~ e T
" % ) 2 2 2 2 2 2,
X 2 % % % > ) e}
+ Actual G1+G2 — Estimated G1+G2
A Actual G3 Estimated G3

o

Source: Schegg & Scaglione (2014). Substitution effects across hotel distribution channels. ENTER 2014

Institute of Tourism
Page 31

BEB



~

| Stirke der Lieferanten (OTA): Hes so// iz

Entwicklung Priceline Europa

90

80

70

60

50

40

30

20

10

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

pd

e

o

/

e

=o=Priceline Bookings
(Milliarden US$)

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Source: http://skift.com/2014/04/16/the-big-growth-opportunity-left-for-the-worlds-biggest-travel-company/

Expedia and Priceline company reports, eMarketer, Piper Jaffray Research

5 <
Institute of Tourism ‘—“;@5
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| Starke der Lieferanten (OTA): Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

EntWiCkI u ng Ma rkta ntEile Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
Priceline Europa

45%

209, | —*Priceline as a % of total online “»

35% -— -m~Priceline as a % of total online
& offline

30%

25%
_— _ =

15%

10% /
—

5% —

0% T T T T T T T T
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Source: http://skift.com/2014/04/16/the-big-growth-opportunity-left-for-the-worlds-biggest-travel-company/
Expedia and priceline company reports, eMarketer, Piper Jaffray Research

Lnazteitrﬂuate of Tourism
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Starke der Kunden: Evaluationen ..o i st oure 15

UNCATEGORIZED

One-Third of
TripAdvisor's 150
Million Reviews
Were Written in
2013

Samantha Shankman, Skift
Y asamShankman

tripadvisor

for business

Source: http://skift.com/2014/05/21/priceline-and-expedia-are-googles-two-most-important-advertisers/

B Lnazteit;ite of Tourism




Il Stirke des Kunden: Hes-so/// Wi

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B

Preistransparenz und der Aufstieg Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
der Meta-Suchmaschinen

Expedia pays $632 million for majority stake in Trivago, let the travel

eacheamesbeen  Erivago

GD 81'3 Hotel Finder

Source: http://skift.com/2013/09/19/after-big-mergers-when-will-priceline-and-expedia-take-the-next-big-steps/

B Lnaz'teigljste of Tourism




1l Bedrohung durch neue Anbieter Hes so// Vit
. . Haute Ecole de Gestion & Tourisme B
sharing economy: AirBnB

Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

New Study: Airbnb Generated $632 Million in Economic
Activity in New York

Hospitality Company Supports More Than 4,500 Jobs, Airbnb Guests Spend More
Time and Money in New York Than Typical Tourists

Gm Braunschweig. Deutschland n REGISTRIEREN ~ LOG-N ¢
. LA |

Ira

« | Suche, wenn ich mich auf der Karte bewege Bienrod ' ~ Flughafet  REISE
T MPAEEUhtal s £ CErerinsg i 11.06.2014 -+ 13.06.2014
FiFi ~Veltenhof.  gTIN =@ O
7 Watenhiittel lenri T
AT \ilkenrade Veltenhof-Rishme  *r2/n1de Quen  ART DER UNTERKUNFT
w .‘-",e’J o Fo| . .
~ = Schunteraue . 2
F { Ganze Unterkunft Privatzimmer
o Schuntersiedlung
Bortfeld 5 QE,B e A Oeru
$ !
= | .
Nordstadt PREIS |
Lehndorf-Watenbiittel 'F‘;; bl
= 3 | Wabe-5¢ Min. Preis: 9
] & K]
i Rebenring |
\Wedtlenstedt v 31 ] ' ] { Ui Weitere Eilt
E me 4 .
5 m = E Braunschweig 2 i Weitere Filter
o p 1
34\‘6&;‘ .enstadt i
i {
pdire |1
Denstori
Viewegs
Weststadt Garten-Bebelhof
‘1_
¢ @
R Timmerlah
Source: airbnb.com sonnenberg e L2
[ & {
Groly Braitzem B | icidberg-Melverode

.\ Gleidingen

| ns t | t u t e Timmerah-Geitelde-Stiddien o
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I Hes SO VALAIS
OTA und FeWo Markt: Expedia & ek e cesion s rousisme ) vt

HomeAway (2013)

ute
schule fiir Wirt hf&T mus

Expedia Partners With HomeAway To
Offer Vacation Rentals

Source: http://skift.com/2013/10/22/expedia-partners-with-homeaway-to-offer-vacation-rentals/

B Lnaz'teiglJ?te of Tourism




11l OTA und FeWo Markt: Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme a

Priceline & Interhome (2013) Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

Exclusive: Booking.com is HomeAway's ~ Booking.com No

new vacation rental competitor Longer loying
With Vacation

eeesesngeetll L cntals Reaches

S uS Ooter ~ IN Eeglehpum) * N by Bockingoom v

Historic Milestone
= Dennis Schaal, Skift

3 adenschaal

11

: Bei booking.com
()
| | mehr als 20% des
Interhome, which professionally manages some 32,000 apartment hotels and
vacation homes worldwide, seems to have hundreds of apartment and holiday Ange bots FeWO

home listings available on Booking.com these days.

Source: http://skift.com/2012/12/28/booking-com-is-homeaways-new-vacation-rental-competitor/
http://skift.com/2013/12/07/booking-com-no-longer-toying-with-vacation-rentals-reaches-historic-milestone/
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1l Booking.com lanciert FeWo- Hes-so/// Wik

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

Po rta I vi I Ia S . co m Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

"
\(f; \Vd I |aS.COIT] ? CHF = Recently viewed Sign in or create an account Manage booking E

W French Alps
Check-in Date 4 I check-out Date | Search

@ | don't have specific dates yet

() 70 vacation rentals booked by travelers from Switzerland in the last 2 hours

24/7 customer service, o Instant confirmation of ’ )
@ Support in 42 languages \/ your booking M B

Places you might like
rrr—

Canary Islands Provence-Alpes-Céote d'Azur Andalucia
Search 525 vacation rentals Search 1245 vacation rentals Search 766 vacation rentals
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V' Neue Vertriebswege: Mobile Hes
Distribution

PhoCusWright estimates that by 2015, mobile will account for one-
quarter of U.S. online travel sales, driving $US40 billion in revenue.
In Europe mobile will account for one fifth of bookings by 2015.

TripAdvisor To Take Direct Hotel
Bookings on Mohile Apps In 2014

1.& ~

/ s ' %q’-. 9,%% ”‘%‘4

"oy

‘ v v

Source: http://www.businessinsider.com.au/briefing
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IV OTAs und Autoindustrie Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

investieren in mObile Distribution Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

Priceline Partners With Chevrolet to Give
Hotel Recommendations While You Drive

How Ford will let you listen to Spotity,
book a hotel and order a pizza from

behind the wheel

e This kind of partnership is the next step in same-day, mobile hotel
bookings.

Source http://skift.com & http://www.thedrum.com
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Herausforderungen und Empfehlungen Hes 5o/ s

Haute Ecole de Gestion & Tourisme
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
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Direktbuchung Hes-so/// wis

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

A leaf out of Accor’s book: how to drive
direct bookings to €2 billion

May 16, 2013

French hotel group Accor is aggressively aiming to
increase its digital turnover by 45% within the next
three years. It is also pushing for two-thirds of sales
to come from the direct channel. That seems a big po—
ask so EyeforTravel's Ritesh Gupta talks to Rémy i

Merckx, VP e-commerce sales and distribution, ACCOR
Accor about what's in store

http.//www.eyefortravel.com/distribution-strategies/leaf-out-accor%E2%80%99s-book-how-drive-direct-bookings-
%E2%82%AC2-billion

(o2
& e
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Direktbuchungsstrategie Accor: viel Hes
Arbeit auf verschiedenen Ebenen

Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus E

Website Traffic:

» paid search (SEM), SEO

» Website Usability

» Conversion rate (A/B Testing)
« Best rates und very last room ftr Kunden
e Merchandising
e Club Accor: Kundenbindungsprogramm
o \erbesserung digitaler Tools
 Mobile Site

http://www.eyefortravel.com/distribution-strategies/leaf-out-accor%E2%80%99s-book-how-drive-direct-bookings-
%E2%82%AC2-billion
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Last but not least: Unique Selling Hes so/// wAls

Haute Ecole de Gestion & Tourisme B

Pro pOSitiO n ( U S P) Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

* Fragen Sie sich:
» Warum sollte der Kunde direkt bel unserem Hotel buchen?
» Was ist unsere “value proposition” flr den Kunden?

< s i

.

e

el
o
!
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Last but not least: Unique Selling Hes

Haute Ecole de Gestion & Tourisme E

Pro position ( U SP) Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus

 OTAs verkaufen bis jetzt einfache Produkte (commodity =
Zimmer)

« Differenzierungsstrategie Hotel:
» Erstellung eines einzigartigen und lokalen Produkts,
welches nicht kopiert werden kann
» \erbessern Sie das Kundenerlebnis (improve customer
experience)
» Zusatzumsatz im Hotel durch Extradienstleistungen (siehe
Fluggesellschaften wie EasyJet oder Kreuzfahrtschiffe)

B Lnazteitél%te of Tourism




Differenzierungsstrategie und Hes
Kundenerlebnis: Beispiel Hotel o e
Lugano Dante

We want Guest Experience to begin before the arrival to:

— be different from the others
- «CUStomMIiZes the experience
— create expectations

- deliver the «promise: 0 Py

... while not forgetting the basics: L

— accurate reservation
- check-in in less than five minutes
— no problems during the stay

_no billing errors

* Bel jeder Buchung erhalt Kunde personalisierte
Bestatigungsmail und einen Link zu einer personlichen Web-
Seite, wo Zusatzleistungen angefordert werden kdnnen.

B :Dnasgteit4u7te of Tourism




Differenzierungsstrategie und H_es_.s()/j VALAIS
Kundenerlebnis: Beispiel Hotel okl et 8 Tourores
Lugano Dante

by HOTEL LUGANO DANTE

Chere Madame De Anne,

el Auee pladsie e noes wos ronfirmans la rdseratinn suivante:

Hents In

Caft Prix

o
dousie Mme, De Anne  (11/03/08 14/09/08 ::5—

: I £l I'l Fe rmik

Riche buftet |.mur Im petit-de|ener, TWA et s ervice sncus. La taxe de sejour (oby bax) de

1,45 CHF par personse e par nuit /est pas comagrise dans be kart, Elle ser facturée 3
part. Prix gar jodr e car chambee

Personnalisez
L _ . votre séjour
® Vhitel ce recerve bs drait d'effecheer un oonerdle stiow une pre -sutorsation de | corte
de cridit avant Farrivec. i by Wrilred e .
| CONDITIONS D'ANNULATION ET DEPART ANTICIPE ronibreus servizes sxckishi
Canditions d°annulation
Chriatian Odoo | La réservation peut éoe annuide sams aucune pénalité usqu'a 24 hewrss wn jour

B Institute of Tourism
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Differenzierungsstrategie und Hes so/// Vil

Haute Ecole de Gestion & Tourisme

Kundenerlebnis: Beispiel Hotel okl T e ek W

Lugano Dante -
Personalisierter Empfang
& & i

w ok W W

HOTEL LUGANO DANTE,,

by T
BY HOTEL LUGANO DANTE BY HOTEL LUGANG DANTE

1 BN I DE | FR Fisa Creooo [N | 1 1 D | R -

~ _— .
'/’B : ‘ ) That something exira
! Upon your arrival we'll welcome you with a smile:
b Bio- EJFQEII"HL‘
2] | e ‘ii bathroom set >
I3 ﬂﬁ 12 CHF;

MY RESERVATION Artoria  Anionic  Chiisen  Roberts 3
il = : s oft extra towels
E.Il :ﬁ ;} . EII:'::;;? = E::fsr'ln nz EEL-ETL na “ CHTered -
QUICK CHECK-N
: Somea usaful information: —
- Soft extra
EXCLUSIVE OFFERS _ .  Dathrone .
+ Check.in & Check out W Offered
iy —
How TD REACH US your room will be at your dispozal 2 of 2 pm on the da — -
of amrival Check-outtime iz 11 am on the day of Aroma Diffuser
BOOK departura Wa would gladly handle your luggage befare 20.- CHF =
Aand aner e fnmes spacifed
VISIT LUGANO ; S > IQ Air Cleaner &
the Holel has excallent WIF] coverage, offered free of ; P'unﬁer_ =
charge for you to use. The connedion is secure (fres 20.- CHF

from viruses and SPAM), and your computer will not 7
nesdto be configured (Zero configuration level) lonizer /

: E 15.- CHF;
i ANNA. Smaka Froo d

Verschiedene Items (viele gratis und kostenpflichtig) fiir Personalisierung: Bettwdsche,
Badezimmer, F&B, Angebote aus Destination, Wellness & Beauty, etc.

(o2
) ©

. . = 3
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HerZIichen Dank! Haute Ecole degisgrisme

Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus E

Roland Schegg

Fachhochschule Westschweiz Wallis (HES-SO Valais/Wallis)
Hochschule fir Wirtschaft & Tourismus

Institute fiir Tourismus (ITO)

TechnoPdle 3

CH-3960 Sierre/Siders, Schweiz

Tel. 0041 (0)27 606 90 83

roland.schegg@hevs.ch

www.hevs.ch / www.etourism-monitor.ch

Bachelor of Science HES-SO in Tourism in German, French and English
http://tourism.hevs.ch

Walliser Tourismus Observatorium: www.tourobs.ch
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