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USA Mediennutzung Erwachsene
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Zeitung: -58%
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USA Mediennutzung Erwachsene
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Onlinebuchung Urlaub
Quelle: FUR Reiseanalyse
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Facebook

1,9 Mrd. aktive Nutzer monatlich

27 Mrd. $ Umsatz

10 Mrd. $ Gewinn

6 Mrd. $ Cash
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Google

96% Marktanteil in Deutschland

90 Mrd. $ Umsatz

23 Mrd. $ Gewinn

86 Mrd. $ Cash



Trivago



Trivago

120 Mio. Nutzer / Monat in 55 Ländern

100 Mio. € TV-Spots Deutschland

62% für 477 Mio. € an Expedia (2012)

1 Mrd. € Umsatz 2017
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Booking.com



Booking.com

> 1,2 Mio. Roomnights / Tag

> 50% Marktanteil DACH

11 Mrd. € Umsatz, 3,9 Mrd. € Gewinn

3,6 Mrd. € Marketing



AirBnB



AirBnB

2 Mio. Objekte

> 500.000 Roomnights / Tag 

3 Mrd. $ Venture Capital

31 Mrd. $ Bewertung
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Social Review Search Sonstige

Vorbereitung & Reise (4 & 5/6)



1

2

34

5

6

Customer journey

Nach Reise



Review Social

Reflexion (6/6)

OTA, Listing, Hotels



Suchen bei Google nach Marke

Quelle: http://bit.ly/2fjFFGY
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Herausforderungen

Quelle: http://bit.ly/12jYSHx



Quelle: http://bit.ly/2lw07XQ

Plattform-Ökonomie



Quelle: http://bit.ly/2lybs5L

Extreme Renditen



Quelle: http://bit.ly/2lWaKjC

Extreme Barmittel



Markteintrittsbarriere

Quelle: http://bit.ly/2mcKHH9



Quelle: http://bit.ly/2mJ8uvZ

Marktkonzentration



Quelle: http://bit.ly/2lZuVgu

The winner takes it all
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Und jetzt?

Quelle: http://bit.ly/2dZ4DKq



Quelle: http://bit.ly/2ikyJsz

Entscheidungsproblem

Quelle: http://bit.ly/2j7rXau



Quelle: http://bit.ly/2igkVkl

10 Gedanken zur Diskussion



Quelle: http://bit.ly/2j8Dcji

Emotionen raus nehmen1



Quelle: http://bit.ly/2j8Dcji

Zahlenbasiert entscheiden1



Quelle: http://bit.ly/12jYSHx

Portale als Tools verstehen2



Quelle: http://bit.ly/2f8Pwf4

Partnerschaften eingehen2



Quelle: http://bit.ly/2jaNEGr

Verkaufen wo der Kunde ist3



Quelle: http://bit.ly/2jmHHUJ

Abhängigkeiten vermeiden3



Thematische Spezialisten

Incoming Spezialisten

Spezialisten Paketierung

Streuung Inventar

Abhängigkeiten vermeiden3



Quelle: http://bit.ly/2iKyncz

Immer wieder neue Option testen4



Quelle: http://bit.ly/2j48gy9

Gewinn als Basis, nicht Provisionshöhe4



Quelle: Trivago.de

Professionalisieren: Raten & Website5



Bilden Sie sich weiter6
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Fokussieren Sie sich7
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Quelle: http://bit.ly/2j48gy9

Kundendaten sammeln und nutzen8



Quelle: http://bit.ly/2eiScrGQuelle: http://bit.ly/2jzu4kq

Während Reise: Versuche Upselling8



Kundenbindung

Quelle: http://bit.ly/2eiScrGQuelle: http://bit.ly/2j22EVh

Nach Reise: Binde Deine Kunden8



Kundenbindung

Quelle: http://bit.ly/2eiScrG

Permanent: Produktentwicklung8



Quelle: http://bit.ly/2jD7Ods

Kämpfen!Seien Sie kämpferisch9



Verbandsarbeit

Einfluss auf Politik

Pressearbeit

Agendasetting

Kämpfen!Seien Sie kämpferisch9



Quelle: http://bit.ly/2eiScrGQuelle: http://bit.ly/2ijtj0V

Schaffen Sie ein einzigartiges Produkt10



Raus aus der Vergleichbarkeit

Preiserhöhung rechtfertigen

Empfehlung und Retention erhöhen

Rendite erhöhen

Schaffen Sie ein einzigartiges Produkt10



Schulung

Quelle: http://bit.ly/qv0pk5

Diskussion



uwefrers@gmail.com


