20

TITEL > VERTRIEB

VERTRIEBSPLANUNG

,LDER VERTRIEB IST UNVERZICHTBARER
BESTANDTEIL IM UNTERNEHMENSALLTAG”
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Ein gliicklicher Unternehmer — mit gutem und strategisch orientiertem Vertrieb ist das kein Hexenwerk.

Im Gastgewerbe gibt es noch immer viele Unternehmer, die sich um den Vertrieb nicht geniigend
Gedanken machen und sich auch nicht wirklich auskennen. Das kann den Geschéftserfolg gefiahrden,
denn ohne strukturiertes und individuell passendes Verkaufskonzept konnen sie ihre Zielgruppen
nicht umfassend und dauerhaft erreichen. Doris Berendes von Berendes Vertriebsoptimierung

erklart, worauf es ankommt.

Heute kommt kein Unternehmen mehr
ohne professionellen Vertrieb aus. Das gilt
auch fiir Hotellerie und Gastronomie. Die
Zeiten, in denen die schlichte Existenz
eines Betriebs (nattiirlich in Kombination
mit ordentlicher Qualitit und verntinfti-
gem Service) mehr oder weniger ausrei-
chend war, um Giéste zu gewinnen, sind
vorbei. SchlieSlich ist heute zum einen die
Auswahl durch den immer breiter werden-
den Wettbewerb viel gréfer; und zum an-
deren miissen Hotels und Gaststitten da-
rauf achten, ihre echten Zielgruppen zu
erreichen, wollen sie dauerhaft erfolgreich
am Markt agieren. Nicht jedes Angebot ist
fiir jeden Gast geeignet, und es kommt
darauf an, sich strategisch bei den Grup-
pen zu positionieren, die fiir das Konzept
eines Betriebs besonders empfinglich sind
beziehungsweise sein konnten. ,Und diese

Kunden muss der Unternehmer dann
durch gezielte und individuell passende
VertriebsmafSnahmen erreichen. Er muss
sich sagen: ,Kunde, ich bekomme dich“
und dann fiir dieses Ziel ein ganzheitliches
Vertriebskonzept aufbauen®, sagt Doris
Berendes. Die Inhaberin von Berendes
Vertriebsoptimierung kann auf viele Jahre
Vertriebs- und Fiihrungserfahrung in der
internationalen Hotellerie zuriickblicken
und berit und begleitet seit einigen Jahren
vor allem familiengefiihrte Héuser bei al-
len Fragestellungen rund um die Vertriebs-
optimierung.

Die gelernte Hotelkauffrau hat festgestellt:
,Es gibt immer noch viele Unternehmer
und Fithrungskrifte im Gastgewerbe, die
sich um den Vertrieb nicht gentigend Ge-
danken machen und sich auch nicht wirk-
lich auskennen.“ Dabei sei der Vertrieb aber

heute eben ein unverzichtbarer Bestandteil
im Unternehmensalltag. So konne sich der
Vertrieb beispielsweise auf Betreuung und
Ausbau der Bestandskunden konzentrieren
und Neukundenakquise bei Unternehmen,
Seminarveranstaltern, Agenturen und Pri-
vatreisenden betreiben. ,Zu einem richtigen
Vertriebskonzept gehort aber auch, neue
Vertriebswege zu erschlieflen, um das Ob-
jekt immer wieder neuen Zielgruppen zu
présentieren. Das kénnen beispielsweise
Moglichkeiten zur preiswerten Anzeigen-
schaltung sein oder auch Internetportale, in
deren Kunden-Newsletter das jeweilige
Objekt dargestellt und beworben wird®,
erldutert Doris Berendes, die in ganz
Deutschland gastgewerbliche Unternehmer
betreut.

Eines dieser Unternehmen ist das Landho-
tel Albers im Sauerland. Dort hat Doris
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Doris Berendes, Inhaberin von Berendes
Vertriebsoptimierung

Berendes ihre Vertriebsoptimierung von
Anfang bis Ende eingesetzt und begleitet
das Haus auch weiterhin regelméifig. Mit

Erfolg, wie der Inhaber Hermann-Josef

Albers zu berichten weifd. ,,Meine Frau und
ich sind sehr stark in den Betrieb einge-
bunden, sowohl in Kiiche und Service als
auch im Biiro. Dadurch fehlt die Zeit, sich
mit dem Vertrieb auseinanderzusetzen.

IHR PROFESSIONELLER
PARTNER

* RUND 700 FRISCHE PRODUKTE
AUS DER OBST- UND
GEMUSEABTEILUNG

* VON KLASSIKERN, WIE APFEL
UND BIRNEN UBER SAISON-
UND REGIONALWARE BIS
HIN ZU EXOTEN

 HOHE QUALITAT UND
LECKERE FRISCHE DURCH ENT-
SPRECHENDE SIEGEL UND
PRUFVERFAHREN

e KOMPETENTE MITARBEITER
STEHEN IHNEN BERATEND
ZUR SEITE

Wir als Hoteliers kitmmern uns eben um
die Giste, die im Hotel sind — und haben
nicht gentigend Kenntnisse, neue Géste in
den Betrieb zu holen, schon gar nicht iiber
die Online-Kanile. Da sind wir und viele
andere Hauser einfach nicht gut aufge-
stellt, unsere Leistung kommt bei den po-
tenziellen Gésten nicht an®, sagt der Inha-
ber des Schmallenberger Hauses. Deshalb
hatten sich Hermann-Josef und Kirsten
Albers dazu entschlossen, Doris Berendes
in ihr Landhotel zu holen. ,Gemeinsam
mit ihr haben wir vor Ort neue Strukturen
eingefiihrt und vor allem unseren Auftritt
auf den wichtigen Verkaufskanilen opti-
miert. Doris Berendes hat uns gezeigt, wo
unsere Probleme liegen und diese mit uns
zusammen angepackt. Auch heute noch ist
sie regelméfig bei uns im Haus.“ Das un-
terscheide die Vertriebsexpertin von vielen
anderen Beratern am Markt. Sie gebe nicht
nur Ratschldge auf die Ferne, sondern set-
ze die Maflnahmen gemeinsam mit dem
Unternehmer um.
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Heute stehe, nach einer schwierigen Zeit,
der Betrieb wieder gut da, wie Hermann-
Josef Albers betont. ,,Wir haben dank der
Unterstiitzung wieder Fahrt aufgenommen,
da wir ganz neu aufgestellt sind und gehen
mit Doris Berendes immer wieder unsere
Anforderungen und Themen im Vertrieb
durch, um die grétméglichen Erfolge zu
erreichen. Es hat sich fiir uns wirklich ge-
lohnt, sie zu beauftragen.”

Doch wie funktioniert die Arbeit von Doris
Berendes genau? Am Anfang steht fiir die
Vertriebsspezialistin immer die Analyse.
,Dabei werden sowohl eigene als auch
wettbewerbsbezogene Daten erfasst, und es
ist eine enge Zusammenarbeit mit dem
Objekt notwendig. Der Zugang zu relevan-
ten Daten ist dabei grundlegend, um eine
umfangreiche Datensammlung erstellen zu
kénnen.“ Dazu gehéren laut Doris Berendes
die Erfassung von Unternehmenszahlen
(Durchschnittsbelegung, Durchschnitts-
zimmerpreis, Auslastung in der Woche,
Auslastung am Wochenende), das Produkt-
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Darf es auBer dem Salat noch etwas sein, Frau Meier?
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portfolio, die Preisgestaltung, Mitbewerber
(relevante, regionale Mitbewerber), eine
Starken-Schwichen-Analyse sowie die
Kommunikation. Daraus erschafft die Bera-
terin dann das jeweilige Konzept, in dem sie
die Zielgruppen festlegt, anhand dieser
Strategie und Positionierung definiert und
schlieflich die konkreten vertrieblichen
Aktivitdten plant. ,Je nach bestehenden
und gewtiinschten Zielgruppen miissen im-
mer auch unterschiedliche Instrumente
eingesetzt werden, um die Gruppen indivi-
duell zu erreichen. Neben der Telefonakqui-
se konnen dies zum Beispiel Kunden- und
Messebesuche sein. Generell gilt: Vertrieb,
Marketing und auch PR miissen zusam-
menspielen.”
Um beim Beispiel des Landhotels Albers zu
bleiben: Dieses hat Doris Berendes durch die
Vertriebsoptimierung online und offline auf
relevanten Kanalen (auch im Ausland) sicht-
bar gemacht, durch gezielte Akquise und
Kooperationen Tagungsgéste gewonnen und
die Zimmer neu kategorisiert, um die Um-
satze zu erhohen. ,Wen wollen wir haben?*
Diese Frage haben wir beantwortet und
dann alle Aktivititen darauf abgestimmt.“
Das habe zu groflem Erfolg und einer dau-
erhaften Steigerung der Belegung gefiihrt,
und im Landhotel Albers gehére Vertrieb
jetzt zum festen Tagesgeschaft. , Vertrieb ist
immer eine strategische Angelegenheit, die
dauerhaft in den allgemeinen Unterneh-
menserfolg einzahlt. Es geht mir nie darum,
mit meiner Vertriebsoptimierung nur kurz-
fristig die Auslastung zu erhéhen®, sagt Do-
ris Berendes, die immer auch die weitere
Begleitung aller Maffnahmen im Blick hat.
,Ich setze immer mit um und bin bei den
vertrieblichen Aktionen mit dabei.“ Ihr sei
wichtig, den Unternehmer nicht alleine zu
lassen, nachdem sie das Konzept entwickelt
habe, betont Doris Berendes.
Sie will den Unternehmer und sein Team
im Vertrieb fit machen, sodass er langfristig
alle Aktionen alleine steuern und umsetzen
kann. Dafiir bietet Doris Berendes auch
Schulungen etwa im Telefonverkauf an.
,Der Vertrieb ist fiir viele Hoteliers ein
schwieriger Punkt. Ich méchte ihnen Stra-
tegien und Konzepte an die Hand geben,
damit sie am Markt erfolgreich agieren kon-
nen. Vertiefte Kenntnisse und das stindige
Dranbleiben sind entscheidend, um dauer-
haft in allen Segmenten die richtigen
Schritte zu unternehmen.”

> Patrick Peters
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TripAdvisor hat mit TripConnect ein neues Tool
aufgelegt, um den Direktvertrieb fiir Hotels noch
einfacher zu machen.
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DIREKT BUCHEN - UBER
DIE REISEPLATTFORM

Viele Reisende nutzen Bewertungsplattformen wie TripAdvisor, um sich
tiber Hotels zu informieren. Bislang mussten sie dann aber Umwege
gehen, um ein Zimmer tatsachlich auch buchen zu kénnen. TripAdvisor
hat dafiir jetzt ein neues Tool aufgelegt, um den Direktvertrieb fiir Hotels

noch einfacher zu machen.

Es ist eine Binsenweisheit: Wer seine Ho-
telzimmer erfolgreich verkaufen will, muss
auch im Internet in den verschiedenen
Kanidlen immer présent sein. Eine gute
Website ist ein Anfang, aber nicht das Al-
leinseligmachende — denn es gibt eine
Vielzahl anderer Tools, die Hoteliers beim
Online-Vertrieb unterstiitzen. Ganz neu
auf dem Markt ist das Programm , TripAd-
visor Instant Booking“ des gleichnamigen
Hotelbewertungsportals.

In aller Kiirze beschrieben ist TripAdvisor
Instant Booking ein Feature, das Nutzern
der Reiseplattform fiir den Zugriff aus der

Tom Breckwoldt, Territory Manager T4B
DACH-Region bei TripAdvisor

mobilen TripAdvisor-App oder tiber die
Website zur Verfiigung steht und es ihnen
erlaubt, schnell und unkompliziert eine
Hotelreservierung tiber das Hotel oder ei-
nen OTA-Partner (Online Travel Agency
— Online-Buchungsplattform) abzuschlie-
Ren — und zwar ohne die TripAdvisor-
Webseite zu verlassen. Wie gewohnt wird
der Kunde weiterhin die Buchung direkt
beim Hotel oder OTA abschlieflen, das
Tool verbindet den potenziellen Gast mit
dem Anbieter.

,Ziel ist es, das Buchungserlebnis fiir den
Kunden zu verbessern und Briiche und
Weiterleitungen im Buchungsprozess zu
verhindern, indem Reisende eine Buchung
tatigen kénnen, ohne TripAdvisor zu ver-
lassen®, sagt Territory Manager Tom Breck-
woldt. ,In unseren Augen ist der derzeitige
Ablauf mit den Partner-Seiten vor allem im
mobilen Zugriff nicht komfortabel genug,
wenn Nutzer sich durch unterschiedliche
Buchungsoptionen klicken méchten. Da-
her denken wir, ist es unumgénglich, Rei-
senden besonders auf dem Mobiltelefon
eine bessere und komfortablere Lésung
anzubieten.”

Wichtig fiir TripAdvisor: Die Plattform
selbst wird durch Instant Booking nicht
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