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Online-Buchungssysteme als leistungsstarkes 
Vertriebsinstrument erfolgreich nutzen

Bernau a. Chiemsee, 29. Oktober 2009
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Das ist der erste Blick des Gastes auf 
die Destination und die Leistungsträger.

Anzeigen (Google AdWords)Anzeigen (Google AdWords)

Online-Karten (Google Maps)

DMO-Website(s)

Hotel-Websites

Empfehlungen/Bewertungen

Buchungssysteme (über 
Index und AdWords)

Herausforderung für den 
touristischen Vertrieb:

Sichtbarkeit in diesen 
Kanälen!

!
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Index und AdWords)

Videos (YouTube etc.)

Bilder 

Blogs, Twitter etc.

weitere relevante Websites…

Kanälen!

Sichtbarkeit – aber wie?

Sichtbarkeit im Web ist elementare 
Voraussetzung für einen erfolgreichen Online-
VertriebVertrieb.

Hochwertige, professionelle eigene Website

Suchmaschinen-Optimierung (SEO): Sichtbarkeit im Index

Suchmaschinen-Marketing (SEM): bezahlte Anzeigen 
(Google AdWords)
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Social Media Marketing (Facebook, twitter, flickr, 
YouTube, Empfehlungsmarketing, Bewertungen usw.)

Buchungsplattformen
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Buchungsplattformen

Online-Portale (Beispiele)

unterschiedliche Geschäftsmodelle und Schwerpunkte, 
Provisionen in der Regel zwischen 10 und 25%

teilweise sehr hohe Reichweiten v a auch durch Affiliate
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teilweise sehr hohe Reichweiten, v.a. auch durch Affiliate-
Programme

teils internationale Ausrichtung, z.B. Expedia

weitere Portale der großen Reiseveranstalter TUI, Thomas 
Cook etc.

Buchungsplattformen

Destinationsmanagementsysteme (Beispiele)

Destinationsmanagement-Organisation (DMO) bestimmt 
das Geschäftsmodell

Systeme bieten umfangreiche Funktionen für alle 
Anwendungsbereiche im Destinationsmanegement, nicht 
nur Online-Vertrieb
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Herausforderungen für DMOs: Reichweite für Content 
(=Buchungscontent) in den Systemen schaffen; 
Wettbewerb „um das letzte Bett“ beim Leistungsträger; 
Leistungsträger zur aktiven Mitarbeit motivieren
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Buchungsplattformen

Metasuchen (Beispiele)

Metasuchen ziehen sich die Daten aus anderen „echten“ 
Buchungsplattformen (z.B. HRS, Booking, hotel.de), aus 
D ti ti t t ( B TOMAS F t l)
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Destinationsmanagementsystemen (z.B. TOMAS, Feratel) 
und aus GDS-Systemen

Metasuchplattformen haben keinen eigenen Content

 Multiplikatoren für Leistungsträger

Vertriebsstrukturen

Der Weg des Kunden/Gastes…

Eigene Website

Suchmaschinen

Social Media-Kanäle

Buchungsplattformen

DMO-PlattformKunde/Gast Leistungsträger
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Metasuchen

GDS-Systeme

Reiseveranstalter

= stellt Content bereit
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Handlungsempfehlungen

So viele Kanäle des Online-Vertriebs nutzen wie 
möglich (kein „Informationsmonopol“ mehr!)

Fokus auf Sichtbarkeit im Web legenFokus auf Sichtbarkeit im Web legen

Online-Buchung auf eigener Website anbieten 
(z.B. über my.IRS TOMAS®)

Leistungsstarke Partnerplattformen identifizieren:
Konsequent monitoren: Web-Controlling/Web-
Analytics, Buchungsstatistiken auswerten
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Analytics, Buchungsstatistiken auswerten

Auf Affiliate-Kanäle der einzelnen Buchungssysteme 
achten (z.B. bei HRS, Booking.com usw.)

Tourist-Infos und DMOs als leistungsstarke 
Partner und Vertriebskanäle nutzen

Tipps & Tricks

Erfolgsfaktoren & Tipps für 
Leistungsträger in 
Buchungsplattformen

Wie Sie mit einfachen Mitteln zu mehr 

Online-Buchungen kommen, die 

Sichtbarkeit Ihres Angebots im Web 

t i d A b it d i
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steigern und Arbeit reduzieren
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Content-Qualität: Bilder

Welches Haus würden Sie buchen?
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Content-Qualität: Bilder

Gute Bilder sind der wichtigste Content für jede 
Darstellung in einem Buchungssystem!

Empfehlung:Empfehlung:
ca. 10 qualitativ hochwertige Bilder von der Tourist-Info 
(oder Systembetreiber) einpflegen lassen

Sommer- und Winterbilder (z.B. von Außenansicht), 
jeweils saisonal angepasst

Auf richtige Formate achten (Querformat)

unbedingt auch Bilder von den Zimmern und
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unbedingt auch Bilder von den Zimmern und 
Ferienwohnungen einpflegen; der Gast möchte wissen, wo 
er wohnt

keine Logos, keine Bilder von Sanitäreinrichtungen, keine 
Bilder ohne Bezug zum Haus usw.
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Content-Qualität: Stammdaten

Leistungsbezeichnungen




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

Content-Qualität: Stammdaten

Leistungsbezeichnungen




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
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Content-Qualität: Stammdaten

Aussagekräftiger Name der Leistung:
Beim Zimmern: Zimmertyp Sanitäre Ausstattung

Leistungsbezeichnungen

Beim Zimmern: Zimmertyp, Sanitäre Ausstattung, 
Besonderheiten (z.B. auch Nichtraucher, Balkon, 
behindertengerecht)

Bei Ferienwohnungen: Ferienwohnung, qm, Anzahl 
Schlafräume, Besonderheiten (z.B. auch 
Nichtraucher, Balkon, behindertengerecht)
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keine Abkürzungen verwenden wie DZ, aber auch 
auf Textlänge achten lassen

keine Zimmernummern! Leistungen in Kategorien bündeln!

Content-Qualität: Stammdaten

Leistungsbeschreibungen


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Content-Qualität: Stammdaten

Leistungsbeschreibungen


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Content-Qualität: Stammdaten

Hausbeschreibung


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Content-Qualität: Stammdaten

Hausbeschreibung


Aussagekräftige und suchmaschinenrelevante 
Texte

Ansprechende Texte mit relevanten 
G ti f ti H d h
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Gastinformationen zum Haus und zur nahen 
Umgebung

möglichst Suchmaschinen optimiert

Nicht zu lang! Text muss vom Nutzer 
„scannbar“ sein

Content-Qualität: Stammdaten

auf korrekte Rechtschreibung achten, keine 
Tippfehler!

Weitere Aspekte bei den Stammdaten

pp

auf korrekte Geo-Referenzierung achten (Google 
Maps usw.)

Auf korrekte Schreibweise der Adressdaten achten 
(wichtig für Routenplanung, ÖPNV-Auskunft und 
Verortung)
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Wichtig:

Die Stammdaten werden nicht nur auf den 
Plattformen der Tourist-Info und der regionalen 
DMO, sondern auch bei allen Partnern ausgespielt!
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Konditionen

Kontingente für ein Jahr im Voraus frei stellen

Preise für ein Jahr im Voraus einpflegen

K diti i B A i tKonditionen wie z.B. Anreisetage, 
Mindestaufenthalt nicht zu restriktiv halten

Je mehr Sie über strenge Konditionen 
einschränken desto weniger Buchungen
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einschränken, desto weniger Buchungen 
können kommen!

Attraktive Angebote und 
richtige Preispolitik

Selbst attraktive Pauschalangebote schnüren

Preisspecials wie z B Frühbucherrabatte oderPreisspecials, wie z.B. Frühbucherrabatte oder 
7=5, 3=2 anbieten

Wichtig: Ratenparität! In jedem Online-
Buchungskanal muss der gleiche Preis stehen!
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Online-Buchung für eigene 
Website nutzen
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Online-Buchung für eigene 
Website nutzen

Vorteile:

V fü b k it d P i ü i lVerfügbarkeiten und Preise müssen nur einmal 
gepflegt werden und können über alle TOMAS-
Kanäle sowie eigene Website genutzt werden

Keine Einrichtungsgebühr!

Keine festen laufenden Kosten oder Provision 
für Umsätze über die eigene Website, lediglich
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für Umsätze über die eigene Website, lediglich 
eine Buchungsgebühr von 1,00 € pro Buchung.

Layout und Farbwelt komplett an eigene 
Website anpassbar
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Synergien nutzen: Channel 
Management über TOMAS

Vorteile:

V fü b k it d P i ü i lVerfügbarkeiten und Preise müssen nur einmal 
gepflegt werden und können über alle TOMAS-
Kanäle, Partner wie Booking.com sowie eigene 
Website genutzt werden

Nur ein Kontingent, auf das sowohl TOMAS-
Kanäle als auch Booking.com buchen
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g

Große Zeitersparnis, da doppelte Datenpflege 
entfällt; keine zusätzlichen Kosten für Channel 
Management!

Weitere Schnittstellenpartner in Vorbereitung

Fazit

„Sichtbarkeit“ auf allen Kanälen wird zunehmend 
zum entscheidenden Erfolgsfaktor im tourist. Online-
Vertrieb

Nutzen Sie so viele Online-Kanäle wie möglich und 
machbar.

Von Affiliate-Partnern der Buchungsplattformen als 
Multiplikatoren profitieren.

Vernetzen Sie Ihre Online Aktivitäten
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Vernetzen Sie Ihre Online-Aktivitäten.

Hochwertiger und guter Content in den 
Buchungsplattformen zahlen sich aus.

Web-Controlling nicht vergessen – Messbarkeit zählt!
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Vielen Dank!

Robert Klauser

klauser@infomax-it.de

infomax websolutions GmbH

Kirchplatz 8

83224 Grassau

Deutschland

Telefon +49 8641 6993-0
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Telefon 49 8641 6993 0

Telefax +49 8641 6993-20

http://www.infomax-online.de


