
Steigerung von Online-Direktbuchungen
Info-Veranstaltung, 1. Juli 2021



Agenda

14.00 – 14.15 Begrüssung und Einleitung
Stephan Meyer, Leiter Marketing Service Heidiland Tourismus AG
• Marketing Service von Heidiland Tourismus
• Digital Fitness Check, erste Erkenntnisse und Massnahmen

14.15 – 15.00 Input-Referat Steigerung von Online-Direktbuchungen
Fabian Weidmann, Geschäftsführer Stammgast GmbH
• Entwicklung der Vertriebskanäle in der Schweizer Hotellerie
• Direktbuchungen fördern mit gezieltem Marketing 
• Möglichkeiten in der Preis- und Produktgestaltung zur Förderung von Direktbuchungen 
• Einzug von dynamischen Preisen in der Hotellerie (Vorteile und Bedenken)

15.00 – 15.15 Pause

15.15 – 16.00 Praxis-Beispiel zu Revenue Management: Steigerung des Umsatzes mit dynamischen Preisen
Michael Max Müller, Gastgeber Hotel Hirschen Wildhaus

16.00 – 16.30 Schlussdiskussion
Die Referenten stehen für Fragen zur Verfügung.



Erklärvideo



Marketing Service im Überblick

Wissensvermittlung Digitaler Fitness Check Services

Online-Plattform 
(partner.heidiland.com)

• Auf touristischen Plattformen in 
der Region 

• An themenspezifischen 
Workshops/ERFA’s

• Über spezifische Newsletter

• Bei persönlichen Gesprächen

• Und evt. über weitere Kanäle

1. Onboarding/Quick-Check

2. Digital Assessment

3. Digital Solutions

4. Digital Report

• Eigene Services

• Services Dritter

• Online-Hilfen



Der «Digital Fitness Check» von Heidiland Tourismus

• Der Check wird durch einen 
zertifizierten Digital-Coach 
durchgeführt.

• Überprüft werden 7 Bereiche

• Die wesentlichen Bestandteile:
• Assessmentgespräch (Dauer 2 h)
• Erstellung des Reports
• Reporting-Gespräch (Dauer 2 h)
• Coaching

• Das erhält der Leistungsträger
• Standortbestimmung der digitalen Fitness
• Vergleich mit dem Branchendurchschnitt
• Ausführlicher Report
• Handlungsempfehlungen
• Lösungsvorschläge & Tipps
• Besprechung der nächsten Schritte

www.heidiland.com/digital-fitness-check

http://www.heidiland.com/digital-fitness-check






Aktueller Stand Digital Fitness Check

• Anzahl durchgeführter Checks: 27 (4 weitere am Laufen)
• 18 Beherbergungsbetriebe

• 9 Weitere (Restaurant, Erlebnisanbieter etc.)

• Feedback der Betriebe
• Alle Erwartungen wurden übertroffen

• 80% sehr zufrieden, 20% zufrieden

• 100% Weiterempfehlungsrate

• 89% werden einzelne Handlungsempfehlungen möglichst bald umsetzen



Digitalisierungsgrad pro Bereich (Beherbergung)
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Digitalisierungsgrad

• Hotels Heidiland1: 51%

• Branchenschnitt: 55%



Digitalisierungsgrad Hotelbetriebe

Hotels Digitalisierungsgrad Culture Connectivity Content Channel Commerce Communication Controlling

71% 93% 90% 73% 37% 83% 58% 55%
71% 83% 78% 67% 70% 73% 68% 50%

67% 77% 80% 50% 60% 73% 65% 60%
63% 50% 78% 93% 50% 58% 55% 50%
62% 67% 75% 77% 60% 68% 50% 20%
58% 13% 80% 87% 40% 90% 38% 40%
57% 63% 70% 67% 60% 55% 50% 25%
55% 40% 65% 73% 63% 55% 53% 20%
52% 67% 58% 43% 53% 60% 43% 30%
50% 53% 75% 37% 30% 68% 45% 20%
48% 63% 78% 27% 27% 60% 28% 50%
48% 50% 45% 40% 50% 65% 43% 40%
45% 33% 75% 57% 33% 63% 28% 0%

40% 50% 70% 27% 20% 53% 18% 30%
40% 37% 65% 30% 37% 48% 28% 20%
34% 37% 53% 37% 27% 53% 13% 10%
31% 7% 30% 50% 23% 43% 20% 50%
29% 10% 48% 27% 23% 65% 5% 10%

Benchmark 55% 49% 72% 56% 52% 69% 47% 39%

Hotels Heidiland 51% 50% 67% 53% 42% 63% 39% 32%



Überbetriebliche Handlungsfelder
Erkenntnisse von der Auswertung der ersten 25 Checks

Culture: Unterstützung der Betriebe mit dem grössten Handlungsbedarf Prio 1

•FollowUp-Gespräche durch Digital Coach oder HLT

•Einbindung in Coaching-Angebot von HotellerieSuisse (Projekt mit Unterstützung von Seco)

•HLT-Coaching-Programm für Betriebe mit Digitalisierungsgrad <50% (in Ausarbeitung)

Commerce: Steigerung der Direktbuchungen Prio 1

•Impuls-Veranstaltung (Phygital) am 1.7.21 für Hotels (Entwicklung Vertriebskanäle, Kommunikationsmöglichkeiten, Dynamic Pricing, Revenue Management)

•Vermittlung von Kursangeboten (SHS Academy, Berghilfe-Rabatt)

Channel Prio 2

•Leitfaden für die Überprüfung der Inhalte auf Drittplattformen

•Hilfestellungen für Optimierung der Webseite

•Vermittlung von Angebote für eine neue Webseite

Content Prio 3

•Nutzung von User generated Content fördern (evt. neuer Service für Tool zu Sonderkonditionen)

•Förderung von Bewegtbilder (evt. Organisation eines Smovie-Kurses)

Communication Prio 3

•E-Mail Marketing (Pre- und Post-Stay-Mailings)

•Google Adwords Testkampagne

https://heidiland.com/de/nachrichten-medien-news/zwei-neue-coaching-programme-fuer-hotels.html
https://www.shsacademy.ch/de/subventionen/berghilfe/


Coaching-Programme

HotellerieSuisse-Angebote Mitglied HS Nicht-Mitglied HS

HotellerieSuisse Coaching-Programm 5 Coaching-Tage Kostenlos 1’240.-

Beratungsangebot HotellerieSuisse CHF 500.- Gutschein Kostenlos Nicht zugänglich

HLT-Angebote (nach Digital Fitness Check)

Zusätzliches Coaching (Stammgast) 125.-/h

Follow Up Coaching (Stammgast) Digitalisierungsgrad < 50%
8h verteilt auf ca. 3 Termine
Kostenbeteiligung HLT 50%

500.-
anstatt 1’000.- (nicht 
definitiv)

https://www.hotelleriesuisse.ch/de/leistungen-und-support/know-how-und-entwicklung/coaching-programm
https://www.hotelleriesuisse.ch/de/leistungen-und-support/coronavirus/we-care-for-you
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•Einbindung in Coaching-Angebot von HotellerieSuisse (Projekt mit Unterstützung von Seco)
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Agenda

14.00 – 14.15 Begrüssung und Einleitung
Stephan Meyer, Leiter Marketing Service Heidiland Tourismus AG
• Marketing Service von Heidiland Tourismus
• Digital Fitness Check, erste Erkenntnisse und Massnahmen

14.15 – 15.00 Input-Referat Steigerung von Online-Direktbuchungen
Fabian Weidmann, Geschäftsführer Stammgast GmbH
• Entwicklung der Vertriebskanäle in der Schweizer Hotellerie
• Direktbuchungen fördern mit gezieltem Marketing 
• Möglichkeiten in der Preis- und Produktgestaltung zur Förderung von Direktbuchungen 
• Einzug von dynamischen Preisen in der Hotellerie (Vorteile und Bedenken)

15.00 – 15.15 Pause

15.15 – 16.00 Praxis-Beispiel zu Revenue Management: Steigerung des Umsatzes mit dynamischen Preisen
Michael Max Müller, Gastgeber Hotel Hirschen Wildhaus

16.00 – 16.30 Schlussdiskussion
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15 Minuten Pause



Revenue Management: 
Steigerung des 
Umsatzes mit 
dynamischen Preisen

Michael Max Müller, 
Gastgeber Hotel 

Hirschen Wildhaus



Agenda

• Customer Journey

• Yielding früher und heute

• Rate Shopper

• STR-Report



45

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Keine NutzungIntensive Nutzung Selektive Nutzung

Beispiel-Customer-Journey von Gästesegment X
Beispiel-Customer-Journey von Gästesegment Y
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U75

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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U65

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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U55

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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U45

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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U35

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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Seminar

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey



52

Hochzeit

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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Event

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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Familienfeier

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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Gruppen

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey
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Alle Gästegruppen Männlich

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Individualgäste Männlich

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Unterhaltungsgäste Männlich

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Alle Gästegruppen Weiblich 

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Individualgäste Weiblich 

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Unterhaltungsgäste Weiblich 

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Schwarz – Gruppen
Grün – Familientreffen
Violett – Event
Orange - Hochzeit
Rosa – Seminar

Rot – Ü35
Lachs – Ü45
Blau – Ü55
Weiss – Ü65
Gelb – Ü75
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Tool 19: Kreuzungsraster
vgl. Buchseite 113

Einzelschritte entlang der 
Customer Journey

Suchphase

Kontakt-
Aufnahme

Beratungs-
suche 

Angebots-
einholung

Buchung
Aufenthalt 

neuer Gäste

Suchmaschine 

Website 

OTA

Bewertungsplattform 

Social Media 

Persönlich 

Telefon / E-Mail

Online – Medien / Print  

Aufenthaltsphase

Upselling After Sales Stammgast

Buchungsphase LoyalitätsphasePhasen der Customer Journey

Keine NutzungIntensive Nutzung Selektive Nutzung

Beispiel-Customer-Journey von Gästesegment X
Beispiel-Customer-Journey von Gästesegment Y



Yielding 
früher

• Fest- und Feiertage teurer als 
restliche Tage

• Wochenenden teurer als 
Wochentage

• Wöchentliche Prüfung der 
Raten via Excel



Yielding 
heute



Yielding heute



Yielding heute



Rate 
Shopper

• Rate Shopper

https://login.hqrevenue.com/?redirect=https://app.hqrevenue.com/FA1C-376A-33BD/smartview/2020-02-01/2020-02-29


August 2020 Toggenburg



August 2021 Toggenburg



August 2021 Toggenburg



August 2021 Toggenburg



Anwesende ☺







STR-
Report

• STR-Report

https://dstar.str.com/Monthly/Dashboard


STR-Report



Strategisches 
Marketing in der 
Hotellerie



Herzlichen
Dank



Fragen & Antworten


