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Hotelvertriebsmonitor 2013 zeigt Trendumkehr:

Ul.: Gaste buchen wi eder nmehr online & direkt =

Wen (TP/OIS) - Eine aktuelle Analyse des Online-Vertriebs der

hei m schen Hotellerie zeigt ganz klar auf, wohin die Reise geht: D e
Giste buchen amliebsten online direkt beimHotel. Brief und Fax sind
fast Geschichte. Fir Online-Plattfornen werden zu hohe Konmi ssionen
und zu wenig Vertrauen in den Datenschutz zum Probl em

Der Anteil der direkten Onlinebuchungen in der 06sterreichi schen
Hotellerie ist von 50 % auf 60 % gestiegen: "Das ist nehr als ein
Trend, das ist eine deutliche Verbesserung der Vertriebsstruktur.
Unser Engagenent tragt Fruchte", freut sich Thonas Rei senzahn,

Gener al sekretar der Gsterreichischen Hoteliervereinigung (OHV), bei
der Préasentation des Hotelvertriebsnmonitors 2013. Geneinsam nmit ncm
- net comuni cation managenment und Kohl & Partner wurde in einer
repréasentativen Befragung der 6sterreichischen Hotellerie erhoben,

Wi e Giste Buchungen anbahnen und abwi ckel n. Der Hotel vertriebsnonitor
2013 verzei chnet ei nen Rickgang der Buchungen via Plattfornen,

Touri snusor gani sati onen und Social Media. In Sume |iegen diese

i ndi rekten Online-Buchungen bei 21 % nach 25,5 % i m Vorj ahr.

Zwtl.: Giste wollen Leistung fir Geld und neiden Risiko

"GrolRe Onlineplattformen haben sich, in Verkennung ihrer
Mar kt posi tion, zu viel herausgenomen. Angesichts des bel asteten
Klimas ist es fiur sie derzeit sicher schwierig, Hoteliers zu einer
Vertragsunt erzei chnung zu Uberreden", erklart Reisenzahn. Auch Gaiste
erkennen, dass sie bei jeder Buchung Uber eine Plattform 12 % der
Hot el kosten - die durchschnittliche Komi ssionshohe - in den Sand
setzen. Beim Hotel direkt bekonmen sie darumein tolles Upgrade. Der
ndchste Tiefschlag ist der aktuell e Skandal um di e gestohl enen
Kredi t kartendaten ei ner international en Buchungsplattform Das
Vertrauen in die Miltis ist noch weiter gesunken: Bieten sie zu wenig
Schut z gegen Hacker, wéhrend die riesigen Datennengen sie geradezu
anl ocken? Mt der Direktbuchung beimHotelier vermeiden die Giste
di eses unnéti ge Risiko.

Zwt | .: Steigendes Interesse amOnline-Vertrieb



Den Boom bei den direkten Online-Buchungen fihrt Rei senzahn auf
Kost endruck und ei ne Know how O f ensive in den Betriebe zurlck:
"I'mrer mehr Hoteliers und Mtarbeiter nehmen an Schul ungen und
Lehr gangen zu dem Thena teil. Sie wollen das volle Potential aus dem
Onlinevertrieb abrufen", so Rei senzahn. Bei m nachsten Onli ne-Lehrgang
von 13. bis 16. Mai in Wen zur Vertriebs- und
Suchmaschi nenopti m erung gi bt es noch einige wenige freie Pl atze.
Nahere Informati onen finden Interessierte unter waw. oehv. at.

Zwtl.: Das Ziel: der optinmale Vertriebsm x

"Die Hoteliers wissen, wohin die Reise geht und gehen di ese Reise
in die Vertriebszukunft mit vollemEl an an", bestatigt M chael
M azek, ncm - net comuni cati on nmanagenent. "Di e besten Betriebe sind
techni sch gut aufgestellt und gut positioniert: lhre Giste finden
sie, surfen sie direkt an und sollen dort auch direkt buchen kénnen.
Dahi nter steckt viel Arbeit", zollt Mazek den Erfol gen der Hoteliers
Respekt, die die Trendunkehr geschafft haben. Viele von ihnen hat er
begl eitet, auch i m Rahmen der OHV-Seminaren. In vielen Betrieben
ortet der Branchenexperte im Online-Vertrieb aber noch Potential:
"Tei l wei se gi bt es noch viel Aufhol bedarf."

Zwtl.: Montag- und Di enstagabende: Prime tinme imHotel vertrieb

Ei ne genaue Anal yse der Unfrage- Ergebni sse erlaubt klare Schl isse
fur den Vertrieb in der betrieblichen Praxis. So erreichen im
Tagesver | auf di e neisten Buchungsanfragen die Hoteliers zw schen 18
und 23 Uhr - und zwar inmerhin 38 % |m Wchenverlauf |iegt der
Montag mit einemAnteil von 27 % gefolgt vomDienstag mt 18 % ganz
vorne. Damt konnten die Hoteliers an diesen beiden Tagen
(interessanterwei se die direkt nach dem Wchenende) fast die Halfte
i hrer Anfragen verzei chnen, und zwar den G ofdteil in den
Abendst unden: "Daher sollten an di esen zwei Abenden - je nach Aufwand
- vielleicht mehr Mtarbeiter imVertrieb eingesetzt werden, in jedem
Fal | aber die besten", legt Mag. Erich Liegl, Bereichsleiter
Ei gent inergefihrte Hotellerie & Gastrononi e bei Kohl & Partner, den
Hoteliers ans Herz.

Zwtl.: Seltenheitswert: Buchung via Brief und Fax
Stark rucklaufig ist der Ofline-Vertrieb: Mt ei nem Rickgang von

24,5 % auf 18,2 % wurde hier der stéarkste Rickgang verzei chnet.
Tel ef oni sche Buchungen und WAl k-i ns haben | ei cht abgenommen, Briefe



und Faxe gehoren uberhaupt fast der Vergangenheit an: ihr Anteil ist
von 6,1 % auf 2 % gesunken

Zwtl.: Hoteliers wirden fir Osterreichische Lésung zahl en

Geifbar ist die Unzufriedenheit der Branche nmit dem
Online-Vertrieb in Landestouri smusorgani sati onen und Desti nati onen
"Angesi chts einer durchschnittlichen Konm ssion von 12 % i st das
verstéandl i ch. Denn die Vertriebspartner handeln natdrlich imeigenen
Interesse. Die Anliegen der Kunden - der Hoteliers - stehen nicht
genug i m Vordergrund", so Reisenzahn. Eindeutig ist der Winsch der
Befragten nach Alternativen imVertrieb: "Die fordern 71 % Die
G 6RBenordnung spricht Bande", erklart Reisenzahn. Wrd i mAuftrag des
Touri snmusnini sters ei ne neue Option entw ckelt, kénnen sich die
Hoteliers pro Jahr 700 Euro Fi xkosten vorstellen. Fir 69 % der
Befragten sind Provision von nmehr als 6 % denkbar, 22 % wirden sogar
mehr als 11 % akzepti eren.

Zwtl.: Funf Optionen - von Stillstand bis zu international em Standard

Zu den fir die Hoteliers nachteiligen AGBs und den hohen Kosten
komren, wie Univ.-Prof. DI Dr. Hannes Werthner bei der Prasentation
der Handl ungsoptionen fir den Online-Hotel vertrieb betonte, Schwichen
i m Post-Sal e: Wahrend Hoteliers alles daran setzen, Giste zu
St acmmgést en zu machen, spielt das fur Vertriebspartner eine geringe
Rol | e: "Da werden Chancen |iegen gel assen", bestatigt Liegl. Hohe
Erwartungen setzt di e Branche daher in die von Tourismusm nister
M tterl ehner eingesetzte Expertengruppe. Die funf ausgearbeiteten
Optionen rei chen von der Bei behal tung des Status quo bis hin zu ei nem

attraktiven Vertriebsnodell, das international Furore macht und das
beste Preis-Leistungsverhéaltnis bietet. "Wr brauchen ein flexibles
Model |, das sich weiterentw ckeln | asst", verweist der Spezialist fur

Onl i ne-Ldésungen in der Hotellerie auf die hohe Dynam k i m| T-Bereich:
"Da bleibt kein Stein auf dem anderen. WAs heute up to date ist, kann
mor gen schon von gestern sein. Die Losung fir Osterreichs Tourisnus
muss mtwachsen. Di e Anforderungen der Giste wachsen mit den

techni schen Mbiglichkeiten.”

Zwtl.: Viel Erfahrung bei |nnovation
Seit zwanzig Jahren ist die OHV der konpetente Partner der

Hotel lerie fir Witerbildung. Neben Praktikersem naren bietet die OHV
mt der Lehrlings-, der Abteilungsleiter- und der



Unt er nehner - Akadem e den ent schei denden W ssensvor sprung durch
aktuel l e Thenen und Praxi swissen fur alle Bereiche und auf allen
Ebenen.

Weitere Pressenel dungen und Bildmaterial finden Sie unter
http://ww. oehv. at/ presse

Ruckf ragehi nwei s:
Thomas Rei senzahn
OHV- Gener al sekr et ar
Tel.: +43 (0)1 533 09 52
Fax: +43 (0)1 533 70 71
presse@ehv. at
htt p: // www. oehv. at

Digital e Pressemappe: http://ww. ots. at/ pressemappe/ 5473/ aom

*** TP- ORI G NALTEXT PRESSEAUSSENDUNG UNTER AUSSCHLI ESSLI CHER
I NHALTLI CHER VERANTWORTUNG DES AUSSENDERS - WAWV TOURI SMUSPRESSE. AT ***

TPTO003 2013-04-29/10: 49

291049 Apr 13

Li nk zur Aussendung:
http://wwv. t ouri smuspresse. at/ presseaussendung/ TPT_20130429 TPT0003



