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Kurzfassung

Der Hotelvertrieb ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor flir européaische Hoteliers und ein
Thema, das zunehmend in den Fokus von Politik und Aufsichtsbehérden riickt. In diesem
Bericht finden Sie Erkenntnisse zur Lage im européischen Hotelvertrieb, insbesondere zur
Rolle und zum Beitrag von Online-Reiseplattformen. Er beruht auf einer reprasentativen
Umfrage unter europaischen Hoteliers.

Europa ist weltweit das Reiseziel
Nummer eins und die européische
Hotelbranche gehdrt international
zu den erfolgreichsten. Fir Hoteliers
ist eine hohe Géstebelegung von
entscheidender Bedeutung. Uber-
nachtungen sind quasi ein verderb-
liches Gut: Die Opportunitatskosten
fur ein leeres Bett lassen sich nie

wieder hereinholen.

Daher Uberrascht es nicht, dass
der Hotelvertrieb zu den meistdis-
kutierten Themen im Gastge-
werbe gehort. Auch fir die euro-
péaischen Entscheidungstrager
und Regulierungsbehérden riickt
er zunehmend in den Fokus: 2022
veroffentlichte die Europaische
Kommission eine umfangreiche
Marktstudie mit empirischen Daten
zu den wesentlichen Merkmalen und

Dynamiken des Hotelvertriebs.'

In diesem Lagebericht finden Sie
detaillierte Erkenntnisse zur Lage im
européischen Hotelvertrieb. Er beruht
auf den Ergebnissen der Marktstudie
der Européischen Kommission,
zeichnet sich aber durch eine gréBere
geografische Abdeckung und

einen gréBeren Stichprobenumfang
aus. Im Gegensatz zur jéhrlichen
HOTREC-Umfrage basiert er auf einer
reprasentativen Stichprobe aus dem

européischen Hotelsektor.?

Das Hauptaugenmerk dieses Berichts
liegt auf der Rolle und dem Beitrag
von Online-Reiseplattformen beim
Hotelvertrieb. In den letzten 25 Jahren
wurden Reisen immer internationaler
und digitale Technologien hielten
mehr und mehr Einzug in den Alltag
der Verbraucher. Online-Reise-
plattformen ermoglichten Hoteliers, auf
das verénderte Verbraucherverhalten
zu reagieren und sich neue

Geschaftschancen zu erschlieBen.

Das européische Gastgewerbe zeich-
net sich durch die weite Verbreitung
kleiner und unabhangiger Hotels

aus, die 70 Prozent aller Unterkunfte
ausmachen. Diese profitieren beson-
ders von der Zusammenarbeit mit
Online-Reiseplattformen, da sie sonst
nur schwer mit den internationalen
Hotelketten und deren umfangreichen
Investitionen in Marketing und Tech-

nologien konkurrieren kénnen.

1 Européische Kommission: LE Europe, VVA Economics & Policy, Market study on the distribution of hotel accommodation in the EU, 2022
2 Die HOTREC-Umfrage weist nicht korrigierbare methodische Fehler auf und ist statistisch nicht valide. Insbesondere ist die Umfrage im Internet frei zuganglich.

Der Link zur Umfrage findet sich auf den Startseiten verschiedener Mitgliedsverbénde von HOTREC. Somit kann jeder - von beliebigen Websitebesuchern bis zu

chinesischen Bots - an der Befragung teilnehmen. Sie hat daher keinerlei statistische Validitét, da vollig unklar ist, wer an der Umfrage teilgenommen hat. Selbst

wenn es sich dabei - unwahrscheinlicher Weise - nur um Hoteliers handelte, kdme es zu einer Verzerrung durch Selbstselektion.
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Dies sind einige der Ergebnisse unserer Umfrage unter europdischen Hoteliers:

Vier von finf (80%) der europaischen Hoteliers stimmen zu, dass
ihnen verschiedene Optionen fiir eine effektive Vermarktung
ihrer Zimmer an Verbraucher offenstehen und dass sie die

Kombination ihrer Vertriebswege auf ihre Geschiftsziele

abstimmen kénnen (75%).

Die liberwiegende Mehrheit

(88%) der Hotels nutzt zwei oder mehr Online-
Reiseplattformen und wechselt bei Unzufriedenheit mit einer
Plattform zu einem anderen Anbieter (61%).

Diese Ergebnisse zeigen, dass sich
der Hotelvertrieb in Europa in einem
dynamischen Umfeld abspielt, in
dem sogenanntes Multi-Homing*
géngige Praxis ist. Davon profitieren
sowohl die Hoteliers als auch ihre
Vertriebspartner. Online-Reiseplatt-
formen erzielen dank ihrer GréBe und
Technologieinvestitionen Effizienz-
vorteile, die zu einem groBen Teil

an die Partnerunterkiinfte weiterge-
geben werden. So kann die frag-
mentierte europaische Hotelbranche
weiter gedeihen und zum Erfolg des
Kontinents als beliebtestes Reiseziel
der Welt beitragen. Der europaische
Hotelvertrieb ist somit gut aufgestellt,
auch in den néachsten Jahren erfolg-

Hoteliers nutzen Online-Reiseplattformen, weil sie

damit ihre Belegungsrate steigern kénnen (82%) reich zu wirtschaften.

und profitabler sind (74%), unter anderem durch

niedrigere Kundenakquisekosten (63%).

In den letzten Jahren haben die eigenen Vertriebs-
kanale von Hotels (z. B. Hotel-Website) fiir die Mehrheit
der Hoteliers (68 %) an Bedeutung gewonnen.

* Multi-Homing bedeutet, dass Hotels mehrere - physische und virtuelle - Vertriebskanéle gleichzeitig nutzen.
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Wahlmoglichkeiten und Vertriebsstrategien

Der Hotelvertrieb in Europa zeichnet
sich durch eine Vielzahl von Kanalen
aus. Die meisten Ubernachtungen

werden direkt beim Anbieter der

Unterkunft gebucht und die Gberwie-

gende Mehrheit der Hoteliers geben
an, dass ihnen mehrere Optionen fir
die Vermarktung ihrer Zimmer an die

Verbraucher zur Verfiigung stehen.

Multi-Homing ist gangige Praxis im
Gastgewerbe. So kdnnen Hoteliers
Uber mehrere Kanale hinweg die
besten Vertriebsentscheidungen
treffen. Die groBe Mehrheit der
Unterkunftsanbieter hat eine
konkrete Vertriebsstrategie und
stimmt den Vertriebsmix auf die

Geschaftsziele ab.

Die meisten Ubernachtungen werden direkt
beim Anbieter der Unterkunft gebucht.

21,2%
Direkt offline

33,8%
Direkt online

1.5 %
Sonstiges

Quelle: HOTREC, 2024

Unterkiinfte profitieren von einem diversifizierten Vertriebsmix.

80 %

Als Anbieter einer Unterkunft

stehen mir mehrere Méglichkeiten

fur die Vermarktung meiner
Zimmer an Verbraucher
zur Verfigung.

B Stimme (iberhaupt) nicht zu
Stimme (voll und ganz) zu

75%

Als Anbieter einer
Unterkunft stimme ich meinen
Vertriebsmix auf meine

Geschéftsziele ab.

29,1%
Online-Reiseplattformen

1,0%
Destinations-
marketing

Sy

11,6 %
Pauschalreise-
anbieter /
Ketten / Events

1.7 %
Soziale Medien,
globaler Vertrieb

68 %

Meine eigenen Vertriebskanéle
haben in den letzten Jahren

an Bedeutung gewonnen.
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88% der Hotels nutzen mindestens zwei Online-Reiseplattformen.

Eine 7 %

Zwei

Drei

Vier oder mehr

Wir nutzen
keine Online-
Reiseplattform.

5%

61%

Aus welchen Griinden nutzen Sie nur
eine Online-Reiseplattform?

29 %

23 %

36 %

Wenn ich mit einer bestimmten

Online-Reiseplattform

unzufrieden bin, wechsle ich zu

einem anderen Anbieter.

Online-Reiseplattformen sind fester
Bestandteil vieler Vertriebsstrategien
- die Uberwiegende Mehrheit der
Hoteliers nutzt mehrere Plattformen
abwechselnd und parallel. Fast 60
Prozent der européischen Hoteliers
nutzen mindestens drei Online-
Reiseplattformen. Wenn Hoteliers nur
mit einer Plattform arbeiten, haben
sie dafur gute Grinde: Entweder ist
die Arbeit mit mehreren Plattformen
zu aufwendig oder eine Plattform
genigt schon, um die Geschéftsziele

zu erreichen.

Da immer mehr Verbraucher Reisen
online buchen, gewinnen die
eigenen Vertriebskanéle der Hoteliers
(eigene Website, Hotel-Newsletter,
Direktmarketing usw.) zunehmend

an Bedeutung. Laut HOTREC hat

sich der Anteil der Verbraucher, die
Direktbuchungsfunktionen auf Hotel-
Websites nutzen, in den letzten zehn

Jahren mehr als verdoppelt.

Dank der Vielzahl an Vertriebs-
optionen sind Hoteliers nicht mehr

von einem bestimmten Kanal

Eine Plattform
genlgt, um unsere
Geschéftsziele zu
erreichen.

46 %
Die Arbeit mit
mehreren
Plattformen ist zu
aufwendig.

abhangig. Dies gilt insbesondere fur
Online-Vertriebskanéle. Mithilfe einer
Channel-Management-Software, die
von den meisten Hoteliers in der

EU verwendet wird, lasst sich die
Verfligbarkeit problemlos in Echtzeit
von einem Kanal auf einen anderen
verschieben. Folglich wechseln drei
von finf Hoteliers einfach von einer
Online-Reiseplattform zu einer ande-
ren, wenn sie mit einer bestimmten

Plattform unzufrieden sind.
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Der Beitrag von Online-Reiseplattformen

Fur die Popularitat von Online-
Reiseplattformen gibt es eine
einfache Erklarung: Sie tragen

zum Erfolg europaischer Hotels

bei. Europa ist fur internationale
Touristen das Reiseziel Nummer
eins. Angesichts dieser groBBen
Nachfrage aus dem Ausland missen
europaische Hotels fir Reisende aus

aller Welt sichtbar sein.

Online-Reiseplattformen

bieten Hoteliers eine risikolose,
kostengtinstige Moglichkeit, ihre
Unterkinfte an internationale
Reisende zu vermarkten. Plattformen
investieren in Technologie,
mehrsprachigen Kundenservice
und globales Marketing und
Hotels kdnnen diesen Service so
viel oder so wenig nutzen, wie

sie méchten. Eine Geblhr zahlen
sie bei Online-Reiseplattformen

in der Regel nur fur erfolgreiche
Buchungen. Wirtschaftlich gesehen
schaffen Plattformen Skaleneffekte,
die in nicht unerheblichem

MaBe an die Partnerunterkiinfte

weitergegeben werden.?

Dadurch erzielen Hotels eine héhere
Gaéstebelegung und sie sparen
Kosten fur die Kundenakquise ein.
Drei Viertel der Hoteliers stimmen
zu, dass ihr Geschaft durch Online-
Reiseplattformen profitabler ist.
Somit tragen diese erheblich zum
Erfolg des européischen Gast-

gewerbes bei.

Plattformen bieten auBerdem
Zugang zu einer Reihe zusatzlicher
Services, wie z.B. datengestltzte
Erkenntnisse, Analysen und

Online-Schulungen, die Hoteliers

Mithilfe von Online-Reiseplattformen kann ich die
Belegungsrate meiner Unterkunft steigern.

5%

Ohne Online-Reiseplattformen hatten wir

héhere Akquisekosten fiir Buchungen.

15%

Dank Online-Reiseplattformen ist

meine Unterkunft profitabler.

7%

Online-Reiseplattformen bieten

mir wertvolle Services.

8 %

Kundenbewertungen auf Online-Reiseplattformen liefern
wichtige Erkenntnisse fiir unternehmerische Entscheidungen.

10 %

B Stimme (Uberhaupt) nicht zu

eine effizientere und effektivere

Geschéaftsfuhrung erméglichen.

So stimmen beispielsweise mehr
als zwei Drittel der Hoteliers

zu, dass Kundenbewertungen
auf Online-Reiseplattformen
wichtige Erkenntnisse fur die
unternehmerische Entscheidungs-
findung bieten. Wissenschaftliche

Stimme (voll und ganz) zu

Untersuchungen haben ergeben,
dass sich die Bericksichtigung von
Kundenbewertungen positiv auf den
Erfolg von Hotels auswirkt, da sie
wichtiges Feedback zur Verbesserung
der Kundenerfahrung liefern.* Dies
trégt wiederum zum langfristigen
Erfolg und zur Wettbewerbsfahigkeit
des europaischen Gastgewerbes bei.

3 Dies deckt sich mit Forschungsergebnissen von James Bessen zur Technologieverbreitung und Produktivitatssteigerung durch offene Plattformen.

Siehe auch: James Bessen, Unlocking Frontier Technology: The Policy Challenge of the Digital Economy, in Innovation Frontier Project (2021).

4 Erfan Rezvani & Christian Rojas, 2022. ,Firm responsiveness to consumers’ reviews: The effect on online reputation”, Journal of Economics &
Management Strategy, Wiley Blackwell, Vol. 31(4), Seiten 898-922, November.
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Die Verteilungswirkung von Online-Reiseplattformen

Wie die neuen Daten in diesem
Lagebericht zeigen, verhelfen
Online-Reiseplattformen Hotels zu
mehr Erfolg. Das gilt ganz allgemein,
doch es gibt eine bedeutende Ver-
teilungswirkung, die durch Drittfor-
schung aufgedeckt wurde: Kleinere,
unabhéngige Hotels profitieren
starker von der Partnerschaft mit
Online-Reiseplattformen als Hotels

groBer Ketten.

In einer wegweisenden wissenschaft-
lichen Studie von 2022 wurde
untersucht, wie sich die Nutzung

von Online-Reiseplattformen auf

die Wirtschaftlichkeit belgischer
Hotels auswirkte.> Die Wahl fiel auf
Belgien, weil dort alle Unternehmen,
selbst kleine, zur Verdffentlichung
detaillierter Jahresberichte verpflichtet
sind. Das ermdglicht eine aussagekréf-
tige statistische Auswertung und eine
Abgrenzung der Auswirkungen von
Online-Reiseplattformen auf die Wirt-
schaftlichkeit von Hotels. Es zeigt sich,
dass Online-Reiseplattformen zum
langfristigen Erfolg von Hotels und zur
Wettbewerbsfahigkeit des europa-
ischen Gastgewerbes beitragen.

Die Zusammenarbeit mit Online-Reiseplattformen wirkt sich positiv auf

die Hotelumsétze aus - je kleiner das Hotel, desto gréBer der Vorteil.

Kleinste Hotels

25. Perzentil

Median

75. Perzentil

GrofBte Hotels

Die durchschnittliche Kapitalrendite (Return on Assets) fur die gesamte Stichprobe betrug 3,03%. Der
Effekt einer Partnerschaft mit Booking.com machte einen Zuwachs von 2,89 Prozentpunkten aus (bzw.

25 %

123 %

95 %

65 %

eine Steigerung um 95 % gegenlber dem Ausgangswert).

Quelle: Saddam et al. (2021)

165 %

Die Ergebnisse sind eindeutig:

Unsere Ergebnisse zeigen einen
klaren, statistisch positiven Effekt
auf die Rentabilitat von Hotels,

die bei Booking.com registriert
sind, im Vergleich mit Hotels, die
dort nicht vertreten sind. [...] Die
Ergebnisse legen zudem nahe,
dass der positive Zusammenhang
mit abnehmender GréBe der
Unterkiinfte zunimmt. Auch wenn
die zugrunde liegenden Ursachen
nicht Gegenstand dieser Studie
waren, vermuten wir, dass die
Registrierung bei Booking.com
kleineren Unterkiinften - die
tendenziell hdufiger inhabergefihrt
sind, weniger Technologie nutzen
und kleinere Marketingbudgets
haben - einen weiter reichenden
Vertrieb erméglicht. Das steigert
ihre Bekanntheit und eréffnet ihnen
Absatzmaérkte, die ihnen sonst

versperrt wéren, was letztlich zu

héheren Umsétzen beitragt.

Mit anderen Worten: Je kleiner
das Hotel, desto mehr profitiert

es von der Registrierung auf

einer Online-Reiseplattform.

Dies deckt sich mit friiheren For-
schungsergebnissen von der
Européischen Kommission, Oxford

Economics und EY Parthenon.®

5 Abdullah, Saddam, Van Cauwenberge,

Philippe, Vander Bauwhede, Heidi &
O’'Connor, Peter 2021 ,The indirect
distribution dilemma: assessing the financial
impact of participation in Booking.com for
hotels”, Tourism Review online, Seiten 1-19.

6 Abdullah, Saddam, Van Cauwenberge,

Philippe, Vander Bauwhede, Heidi &
O’'Connor, Peter 2021 ,The indirect
distribution dilemma: assessing the financial
impact of participation in Booking.com for
hotels”, Tourism Review online, Seiten 1-19.



Lagebericht

Die Situation im européaischen Hotelvertrieb

Tatséchlich hat Oxford Economics
gezeigt, dass es bei den durch
Online-Reiseplattformen erzielten
zusétzlichen Buchungen in Europa
einen deutlichen Uberhang

bei unabhéngigen Hotels gibt:

Auf diese entfielen 85 Prozent

der 133 Millionen zuséatzlichen
Ubernachtungen, die 2019 auf die
Présenz von Online-Reiseplattformen

zurlickzufGhren waren.

Diese Untersuchung unterstreicht,
dass das europaische Gastgewerbe,
das sich durch die Vielzahl

kleiner und unabhéngiger

Hotels auszeichnet, stark von der
symbiotischen Beziehung mit
Online-Reiseplattformen profitiert.
Plattformen ermdglichen kleineren
Hotels mehr Wettbewerbsfahigkeit
gegenlber gréBeren Hotelketten
und tragen zum Erhalt der
einzigartigen Auswahl und Vielfalt
der européischen Hotellandschaft bei.

85% der zusitzlichen Buchungen liber Online-
Reiseplattformen entfallen auf unabhéngige Hotels.

Hotelketten

85 %
Unabhangige Hotels

133 Millionen

zusatzliche
Ubernachtungen 2019

Quellen: Travel Economics, Comscore, Eurostat
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Methodik
Nordische Lander

Die Umfrage wurde von Statista durchgefihrt und fand vom B Rest von Europa

6. Februar bis zum 22. Marz 2024 per Telefonbefragung statt.
Aln

An der Umfrage nahmen 821 Hotelleitungen und -manager Nordische Lander G

aus der Européischen Union teil. Die in der Umfrage

vertretenen Lander und Regionen sind Osterreich, Frankreich, . -
Niederlande —

Deutschland, Griechenland, Italien, die Niederlande, die
nordischen Lander (Schweden, Dédnemark, Norwegen *
und Finnland), Portugal, Spanien sowie das lbrige Europa N3 *
(Polen, Rumanien, Belgien, Tschechien, Ungarn, Bulgarien, Frankreich ‘ ' ' - Osterreich
Slowenien, Slowakei, Irland und Kroatien). Spanien 3 rc‘

Portugal ?4' -_E Griechenland

Italien‘ ’

. Deutschland

Position
51% 1%
Hotelmanagement, Geschéftsfihrer:in, Team-/
CEQO, Eigentiimer:in

Abteilungsleitung

Anzahl der Unterkiinfte im Zustidndigkeitsbereich

Q1 93 %
00 2 | [ERC
009 3 | 1%
QQQQ 4undmehr I 2%
Zustindigkeitsbereich
Geschaftsentwicklung der Unterkunft
921 %
Investitionen und Finanzierung der Unterkunft
89 %
Personal
88 %

Operative Aufgaben

84 %
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