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zum Regionalevent

des
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Upcoming Events °

Sales & MICE Camp
2. - 4. Juli | Dusseldorf

Technology & Online-Marketing Camp
15. — 17. Juli | Berlin

#HSMAday
2. & 3. September | Berlin

Hotelcamp
5. - 7. November | Gottingen




Welche Themen
beschaftigen und
Interessieren Euch?
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All in One oder Best of
Breed?

Dein PMS Setup entlang der
Guest Journey




Connecting systems,

connecting people.

And making hotels

Prof. Dr. Sandra Bayer

= - Co-Founderin anker & alpen
maglc places agaln' Mitglied Expertenkreis Technology

HEMA




PMS Wechsel?
Super easy. Not.

« \Warum mochte ich mein vorhandenes System
wechseln?

e \Was sind meine Ziele?

* Wie ist mein Digitalisierungskonzept und was
sind meine Unternehmensziele?

2t | HSMA




Power to
the Crew

Nichts nervt Mitarbeitende mehr als sinnlose manuelle
Prozesse! Zeit, damit Schluss zu machen und fur echte
Erleichterung iIm Arbeitsalltag zu sorgen!

aa [HD)



Me. Myself. And l.

Wer sind die Stakeholder, die mit dem System
bisher arbeiten?

* \Wo liegen die Painpoints in der Nutzung?

* \Wer ist das Projekt-Team?

« Kommunikation ist Key! Change Management!

2 Y= HSMA




Guests first,
Tech second

Wie schafft man es als Hotelier aus Leidenschaft, mit
seinem Tech-Stack das Gastleben noch besser zu
machen?

22§ HSMA



Guest Experience.

* \Wo sind die Gaste aktuell mit eingebunden?
* Wie sieht die Customer Journey heute aus?
* Prozess Engineering mit Blick auf die Guest

Journey von morgen

aa [HI




Guest Jour

Google Ad

Social
Media

Word of
Mouth

Website

Inspiration

Messenger

Awareness

ney Mapping

Voucher Loyalty
o Member
Digital Automated
Check in Booking Mails

® On-Site Motivation o Personalized
® /v O @ Mails
® Moments

Confirmation  Pre-Stay
Mail

Reservation

Newsletter
Pre-Stay

@ oftruth
Booking _ @ Vin Back
@® Brand
2 Comm
Outlet Stay \)

Welcome

—Mals . " Post Stay
Post Stay Mail

NPS

Questionnaire aa m



MUT ZUR
DIGITALISIERUNG.
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Love
your Data

Die Daten, die du uber die Jahre gesammelt
nast, sind unser Marketing-Leben. Unsere
_uft zum Atmen In der Kundenbeziehung.
Das Gold unseres Hotel-Piratenschatzes.
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Dann starten wir doch
lieber beil Null.

Daten sind bares Geld
Gasthistorie und -verhalten
Manuelle Eingaben sind fehlerantfallig und ein

extrem hoher Aufwand

Optionen der Datenmigration klaren




Die NMythen.

#dashabenwirschonimmersogemacht
#ichkenndajemand
#pbelunsistdasanders

2t § HSMA



Tech Stack.
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Waren-
wirtschaft

Tisch-
reservierung

House-
keeping

SchlieBanlage

Outlet
Buchung

Gastemappe

Bankett

Digitaler
Melde-schein

IBE & Channel
Manager

Quality/
Feedback
manager

Gutscheintool

Revenue
Management

Buchhaltung

Zahlungs-
anbieter




Gastemappe

House-

keeping Gutschein- Digitaler
tool eldeschein

IBE & Channel Quality/
Manager CRM Feedback
manager

Waren- Outlet

wirtschaft Buchung

Bankett Revenue

Management

Tisch-
reservierung

SchlieBanlage
Buchhaltung
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Die Zusammenfassung.

#Unterschiede
#Gemelinsamkelten
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Was bewegt
dich?

Support
All-in-one-Losung
Schnittstellen
Datenmigration
Payment

Projektmanagment & Kosten

22§ HSMA




Support

o« 24/7
« KI|-Chat Bot oder personlich?
 Sprache

« Kosten




Die eierlegende Wollmilchsau.
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Gastemappe

House-

keeping Gutschein- Digitaler
tool eldeschein

IBE & Channel Quality/
Manager CRM Feedback
manager

Waren- Outlet

wirtschaft Buchung

Bankett Revenue

Management

Tisch-
reservierung

SchlieB-anlage
Buchhaltung
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Datenmigration

Welche Stammdaten sind wichtig fur dich?

Historie? \Was heil3t das genau?

Woher kommen die Future Bookings?

Export vs. Import!




Payment - wo
AUTOMATISIERUNG
grof3 geschrieben
wird!

 Vergleiche die Kosten!
 Denke an andere Systemel

 WICHTIG: Stelle die Ersparnisse gegenuber

2 Y= HSMA




Die Uhr tickt. Deine Timeline.

* \Wann ist der beste Zeitpunkt in Deinem Hotel?

 \Wann werden welche Prozesse umgestellt?




Projekt Mlanagement at its best

Was ist die Aufgabe des Systemanbieters?
Was ist die Aufgabe des Hotels?

Wer koordiniert alle Aufgaben?

Kosten, Vertragslaufzeiten, Schnittstellenkosten

- Wenn der Teufel im Detall liegt!

aa [HIY




Der Ruckblick

‘ Guest first - tech second! ‘ Love your datal
Wie sieht deine Customer Journey heute aus? Hinterfrage die Datenmigration IM DETAIL!
Welche Touchpoints hat der Gast heute? “Bei Null” zu starten ist KEINE Option!

Wie soll die Journey kunftig aussehen?

‘ Power to the crew!

Binde dein Team mit ein! __ _Deine
: : : : : Digitalisierungsziele
Informiere die Mitarbeiter im Prozess! im Unternehmen

2t | HSMA




Der Auftrag:
Alle sind gleich, nur manche sind gleicher.

- Involviere Dein Team.

+ |dentifiziere die Paln Points.

- Definiere deine Ziele.

+ Formuliere deine realistischen Anforderungen z.B. in einem Pflichtenheft.

Vergleiche die Anbieter nach deiner Priorisierung.

Support (Zeiten, Sprache, Moglichkeiten)
Funktionen — Basis

Funktionen — Nice-to-have

Notwendige Schnittstellen zu Bestandssystemen
Moglichkeiten der Datenmigration

Einmalige Kosten und laufende Kosten
Vertragslaufzeiten

. Last but not least. Die Chemie.

aa [HD)



Fruhzeitige Koordination des Termins

Ein paar Tipps
ZUum
NMitnehmen!

Spare nicht an den falschen Stellen!
Wer schreibt der bleibt!

Habe immer dein WARUM vor Augen!
Hole dir Hilfe!

Informiere deine Gastel!

Was ist wenn??7?7?

22§ HSMA




Machen ist krasser als wollen!

aa [HI



Let’s connect!

Prof. Dr. Sandra Bayer
S=d E: sandra@anker-alpen.de
M: +49 163 7021983

anker & alpen consulting GmbH
Alsterdorfer Str. 228

22297 Hamburg
www.anker-alpen.de

Website

Y EEy BTNt
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