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Artikel – Der beste Preis

Zusammenarbeit der Expertenkreise Revenue, Distribution sowie Online Marketing & E-Commerce



Multichannel

YOUR OWN WEBSITE
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Warum Direktbuchungen

Volle Kontrolle über Kundendaten

Geringere Kosten

Möglichkeit der Markenkommunikation

Höhere Loyalität

Stärkere Kommunikationsmöglichkeiten

Unabhängigkeit von OTAs

Geringere Stornierungsquote



Exkurs:
Online Marketing in der Hotellerie
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Exkurs: Wie steigere ich Direktbuchungen?
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Exkurs: Tools des Online Marketing

- Direkt

- Search Engine Optimazation (SEO)

- Search Engine Advertising (SEA)

- Metasearch Marketing

- Social Media (Organic & Paid)

- Display

- Newsletter

- Affiliate



Das richtige Zimmer, zur richtigen Zeit dem richtigen Gast verkaufen 

Exkurs: Paid Ads



Ratenparität vs Bestpreis

Exkurs: Welcher Preis?

Der beste Preis auf der eigenen Website wirkt sich positiv auf Direktbuchungen aus. 
Ein schlechter Preis auf der eigenen Website massiv negativ. 

Ratenparität ist zum Vorteil der OTAs.
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Exkurs: Wie funkioniert bezahlte Kampagnen?
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Exkurs: Wie funkioniert Google? GoogleAds CPC
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Exkurs: Wie funkioniert Metasearch Marketing?
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Exkurs: Auswirkung des Bestpreises



Zurück zum Artikel
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Sicherstellung des Bestpreises

1. Revenue und Distributionsmanagement
o Kontinuierliche Überprüfung
o Dynamische Preisgestaltung, um auf kurzfristige Schwankungen zu reagieren

2. Zusammenarbeit Revenue & Marketing
o Abstimmung über Kampagnen, Deals und Strategien
o Gemeinsame KPIs und Ziele setzen, Transparenz über Kostenstrukturen

3. Ergänzung zum Preis
o Kostenfreie Extras (Bestes Zimmer der Kategorie, Parken, Late CO, ÖPNV)
o Bessere Stornierungsrichtlinien als bei OTAs
o Vielfältige Zahlungsmöglichkeiten
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Was wenn der beste Preis nicht vorhanden ist?

Direktbuchervorteile klar kommunizieren

Bestpreismatching

Stornierungsrichtlinien und Flexibilität hervorheben

Schulungen und Handlungsspielraum für Mitarbeitende

Handlungsspielraum bei Preissenkungen
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Driving Direct Revenue for your Hotel Profitably

Dankeschön!

Mein LinkedIn Website
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