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Seminar-Gebrauchsanleitung: Beispiele



Agenda für heute: 15:00 – 17:00 Uhr

• Überblick Online-Vertrieb

• Warum sind Buchungsportale so erfolgreich?

• 5 konkrete Handlungsfelder für mehr Sichtbarkeit und wie Sie damit zu 

neuen Gästen und mehr Direktbuchungen kommen



Einstiegsfrage: Herausforderungen Online-Dschungel





Anno dazumal

Erinnert Sie sich noch?

• Fast 1 kg schwer

• Gesprächsdauer: 1 Stunde

• 30 Nummern Speicher

Quelle: Screenshot,  „Wall Street“ (1987)



… und heute

Quelle: Amazon



Pizza- oder IT-Unternehmen?

Quelle: Screenshots from https://apps.apple.com/se/app/dominos-pizza-sweden/id1183760013?l=en



Wie findet der Internetnutzer zu Ihnen?



Quelle:Buhalis/O'Connor,  2005



Woher kommen die Buchungen?

Quelle: Hotrec, Hes-so, Roland Schegg (2024. Datenbasis 2023)



Woher kommen die Buchungen?

Quelle: Hotrec, Hes-so, Roland Schegg (2024. Datenbasis 2023)



Was macht Booking & Co. nur so erfolgreich?



„Warum haben Sie die Reise über ein Portal gebucht?“

Quelle: Phocuswright, 2016 (n=2268 OTA Bucher)
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Die Website ist benutzerfreundlich

Ich bin gewohnt, so zu buchen

Ich vertraue der Marke

Buchungsportale haben normalerweise die besten Preise

Man kann verschiedene Reiseleistungen an einem Ort buchen

Die Website hat die größte Auswahl geboten

Es ist einfach möglich, meine Buchung zu ändern/zu stornieren



Kopf in den Sand und lieber nichts machen?



5 Große Handlungsfelder (2 davon mit Prio)

1. Gefunden werden

2. Im Vergleich zu Mitbewerbern bestehen

3. Website-Optimierung für den Verkauf

4. Direkt-Buchungen fördern mit Preisgarantien, Vorteilen & Co.

5. Anfragen zu Buchungen machen



1. Gefunden werden



Wenn man einfach keine Ahnung hat…



Online Marketing heute

Quelle: Tourismuspartner
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Auf Portalen gefunden werden

Illustration: Customer Alliance



„Billboard-Effekt“



„Billboard-Effekt“, erklärt

Quelle: Andersen, C. (2009): „The Billboard Effect“, Cornell University

+8-26%
Direktbuchungen



„Ich google mal“



Google-Suche: Mein Unternehmen auf Google



2. Im Vergleich zu Mitbewerbern bestehen



Google-“Mitbewerberanalyse“



Filter auf Booking.com – z.B. Nachhaltigkeit



3. Website-Optimierung



Warum wird (nicht) online einkauft?

Warum wird online eingekauft? • Bequemlichkeit

• Spart Zeit

• Bessere Preise

Warum wird nicht online gekauft?

• Sicherheitsbedenken

• Frustration

• Zu kompliziert

Quelle: pewinternet.org



Online-Shopping-Probleme, die wir alle kennen

Quelle: Google/YouTube, http:/ /www.youtube.com/watch?v=3Sk7cOqB9Dk



Je benutzerfreundlicher, umso erfolgreicher

Quelle: Travel Web Site User Experience Report (2013)



Was ist „Benutzerfreundlichkeit“?

Bildquelle: Flickr, manoftaste.de



Benutzerfreundlichkeit im Alltag



Benutzerfreundlichkeit im Alltag: Lerntransfer



Benutzerfreundlichkeit im Alltag: Gelerntes



"Surfen im Internet kann die 

Aufmerksamkeitsdauer auf 

weniger als 9 Sekunden 

reduzieren - vergleichbar lange 

wie ein Goldfisch."

Prof. Ted Selker (MIT) 



Das Motto sollte heißen:



Beispiel: Je einfacher, umso erfolgreicher

Quelle: John Miller: AdWords-Kampagne, Messung Conversion Rate

+20%+34%



• ihre Ziele direkt und schnell finden 

• zufriedenstellende und eindeutige Informationen erhalten

Website-Besucher möchten…



1997

Quelle: Apple



Heute

Quelle: Apple



Devise: Einfach, Direkt & Schnell

Quelle:  Booking



Direkt & Schnell?



Relativ direkt & schnell hier:



Gute „Call to Actions“



Ein Problem: Unser Gehirn

Quelle: Lynn Metcalf , High-Tech Market ing, Hanson (2000)

7 ± 2 „Informationshäppchen“

… oder „Information Overload“



„Information Overload“

Quelle: https://www.smashingmagazine.com/2016/09/reducing-cognit ive-overload-for-a-better-user-experience



Navigation

• Wo bin ich?

• Wo war ich?

• Wo kann ich hin?



Navigation: optimalerweise 5 bis 7 Menüpubkte



Informationen: strukturiert



Informationen: strukturiert



TIPP: FAQ‘s sind immer eine gute Sache



Ähnlich auch hier entdeckt:



Immer gut: Bewertungen anzeigen



Fotos, Fotos, Fotos!



Fotos, Fotos, Fotos!



Fotos: Aktualität regelmäßig prüfen



Mit Texten überzeugen

30% des geistigen Niveaus

gehen online flöten.

Quelle: aexea

IQ: 75



Wie lesen Nutzer am Bildschirm?

• „Überfliegen“ unterstützen

• Keep it „short & simple“

Quelle Abbildung: Usability.de



• Leicht lesbare Schriftart, z. B. Verdana, Tahoma

• Genügend Schriftgrösse, Groß-/Kleinschreibung

• Genügend Kontrast, Keine Hintergrundgrafik

• 3 – 5 Zeilen Text je Abschnitt + Überschrift

• Einfache Sätze, aktiv, direkt

• Wichtige Wörter in fett

• Links für Details

• Listen machen Informationen leichter erfassbar

Texte für Websites: Das Wesentliche



Gut strukturiert und Lesbar?



Bild-Text-Kombi wirkt – Übersicht



Icons-Text-Kombi ebenso:



Infos geben: Reservierungsbedingungen (gute Idee)



Infos geben: Zielgruppe – interessante Lösung!



Auswirkung: Texte optimieren

Quelle: Morkes & Nielsen (1997) Concise, Scannable an Objective: how to write for the web



TIPP: Text-Tool https://wortliga.de/textanalyse

https://wortliga.de/textanalyse


Floskeln: vermeiden



Schreibstil-Empfehlungen

„Wir würden uns freuen, Sie in unserem seit Jahrzehnten von unserer Familie 

geführten Gästehaus verwöhnen zu dürfen. Gerne stehen wie Ihnen bei der 

Planung Ihrer Unternehmungen mit Rat und Tat zur Seite.“

Verbesserungsvorschlag:

„Genießen Sie den perfekten Service in unserem Gästehaus direkt im Ortszentrum. 

Lust auf Abenteuer? Hier unsere Tipps für Tagesausflüge.“

(= 51 % Reduktion!)

• Keine „Modalverben“ wie “sollen, wollen, können, dürfen“

• Keine „ichwiritis“ (zu viele „ich, wir, unser“)

• Kein „Nominalstil“: Wörter mit „-ung“, „-heit“, „-keit“

• Und nochmals: KISS!



Positive Formulierungen – Ideen

• Nützt / hilft / erspart / sichert / garantiert / ermöglicht Ihnen …

• fördert Ihr …

• erleichtert Ihnen / hat den Vorteil für Sie, dass …

• Sie können / Sie haben …

• Positivwörter: „Exklusiv für Sie…“, „Komfort“, etc.



Zusammengefasst: Was Nutzer wollen

• Inhalt, der ihre Fragen beantwortet

• Eine Menüführung und Suchfunktionen, die ihnen helfen, das zu finden, 

was sie suchen

• Texte, die gut zu verstehen und gut zu lesen sind

• Kurze und einfache Formulare

• Keine Fehler, keine "toten" Links, keine veralteten Inhalte

Quelle: useit.com



„Wir ändern nichts an unserer Website, ohne 

es zuerst getestet zu haben.“

TIPP: Es kommt auch auf Details an: „A/B Test“

Quelle: https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples, https://booking.ai/using-multivariant-tests-to-determine-performance-impact-c249ab9bfc16

+92% mehr Klicks, +14% mehr Buchungen

https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples
https://blog.wishpond.com/post/115675436117/landing-page-examples


Benutzerfreundlichkeit selber testen

• Personen, die Ihre Website nicht kennen

• Konkrete Aufgaben stellen („Buchen Sie eine Fewo für 1 Woche“)

• Person soll „laut denken“

Quelle: www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/



4. Direkt-Buchungen fördern

• Bieten Sie eine Bestpreisgarantie?

• Welche Direktbuchungs-Vorteile hat ein Gast bei Ihnen?

• Wie kommunizieren Sie diese Argumente?



3/4 der Nutzer würden direkt bei der Unterkunft buchen, 

wenn sie sicher sein könnten, das beste Angebot zu erhalten.

Bestpreis

Quelle: TripTease (2015): „Get a room: Eight things people want when booking a hotel “



Beispiele: Bestpreisgarantie

Quellen: hotel-am-meer.de, www.julen.ch, Hilton

http://www.julen.ch/


Tipps: Bestpreisgarantie

• Bieten Sie eine „Bestpreisgarantie“

• „Bester Preis“ muss zumindest „gleicher Preis“ sein

• Erklären Sie genau, wie diese Garantie funktioniert

• Platzieren Sie die Garantie prominent auf der Website

• Kommunizieren Sie die Garantie auch im Buchungssystem und in 

Angebots-Emails



Ideen für „Direktbuchungs-Vorteile“

• 1 Kühlschrank-Befüllung oder 1 Begrüßungs-

Jause, Hof-Eier

• selbstgemachter Kuchen bei Anreise

• Rabatt/Gutschein für Aktivität am Hof oder 

in der Nähe

• Bessere Stornierungs-/Änderungsbeding-

ungen

• (…)

• Vorteile aktiv kommunizieren (Website, etc.)

• Gäste während des Aufenthaltes 

auf Direktbuchung hinweisen

• Stammgäste belohnen



5. Anfragen zu Buchungen machen

Mystery

Check



Die Mystery-Anfrage



'Meine’ Anfrage



Perspektivenwechsel: Posteingang beim Gast

Immer optimierbar:

• Betreff

• Absender-Name 



• Wir analysieren ihre eigenen E-Mail-Angebote aus Gästesicht und die 

Ergebnisse können sie später direkt zur Optimierung nutzen

Was wir genau machen:

• Welche Schulnote würden Sie dem 

Angebot geben?

• Welche Aspekte finden Sie positiv, 

welche optimierbar?

• Was hat Ihnen gefehlt?

Analyse Mystery-Mailings



• kommt schnell

• hat einen eindeutigen Absender & aussagekräftigen Betreff

• wird problemlos in gängigen Mailprogrammen angezeigt, auch mobil

• lässt sich gut ausdrucken

• hat eine vollständige Signatur

• enthält die gewünschten Informationen

• verlinkt zu weiterführenden Inhalten

• ist strukturiert aufgebaut und fehlerlos

• ist gut lesbar und hat einen aktiven, höflichen Schreibstil

• hat einen freundlichen, sympathischen Stil – der zeigt, wie man auch 

vor Ort kommuniziert

• enthält einen „Call to Action“

Zusammengefasst: Das ideale Angebot…

Quelle: Tourismuspartner



Was man sich von Mailangeboten wünscht

Quelle: 2019 Planner Sourcing Report, Global Edition, cvent

32%

20%

16%

14%

9%

7%

Eingehen auf Details

Schnelligkeit

Seriosität

Vollständigkeit

Kein Verbesserungsbedarf

Kürzer/Kompakter gestalten



Schreibstil-Empfehlungen: Mit Fragen arbeiten

„Ich hoffe, dass ich Ihnen behilflich sein 

konnte und stehe Ihnen bei Fragen gerne 

mit Rat und Tat zur Seite.“ 

Verbesserungsvorschlag:
„Konnte ich alle Ihre Fragen beantworten? 

Ich freue mich auf Ihre Rückmeldung!“

Quelle: https://blog.boomerangapp.com/2016/02/7-tips-for-getting-more-responses-to-your-emails-with-data/





5 Große Handlungsfelder

1. Gefunden werden

2. Im Vergleich zu Mitbewerbern bestehen

3. Website-Optimierung für den Verkauf

4. Direkt-Buchungen fördern mit Preisgarantien, Vorteilen & Co.

5. Anfragen zu Buchungen machen



Servus Tourismuspartner OG | Schäferweg 6  |  A-6900 Bregenz

T +43 (0)5574 22530  |  info@tourismuspartner.co.at | www.tourismuspartner.co.at

Die an dem Inhalt dieses Dokuments bestehenden Urheber- und Nutzungsrechte bleiben bei den genannten 

Autoren. Die Weitergabe der Präsentationsschrift  an Dritte, sowie eine Veröffentlichung, Vervielfält igung, 

Nachbildung oder sonstige Verwendung der präsentierten Ideen und Lösungen ist ohne die vorherige 
Zust immung der Autoren nicht zulässig.

„Eine Veränderung bewirkt stets eine 

weitere Veränderung.“
Niccoló Machiavelli (1469 - 1527)
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