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Über The Hotels Network

The Hotels Network hilft Hotels Direktbuchungen und 
ADR zu erhöhen, indem Website und Booking Engine 
mit innovativen Marketing-Tools ausgestattet werden.

Wir nutzen künstliche Intelligenz und maschinelles 
Lernen, um Besucherverhalten zu verstehen und das 
Website-Erlebnis in Echtzeit zu personalisieren.

Unsere Kunden sehen einen durchschnittlichen 
Direktbuchungsanstieg von rund +32%.



C O N V E R S I O N P E R S O N A L I S I E R U N G P R Ä D I K T I V E
A N A L Y T I K

B U S I N E S S  
I N T E L L I G E N C E

Überzeugen Sie die 

Besucher Ihrer 

Website, direkt bei 

Ihnen zu buchen.

Personalisieren Sie 

das Web-Erlebnis für 

jeden Besucher.

Der weltweit erste 

prädiktive 

Algorithmus für 

Hotels.

Verfolgen Sie Ihre 

Fortschritte und 

optimieren Sie die 

Performance.

Unsere Produkte

5



Übersicht 1. The Hotels Network - Kurzvorstellung

2. Die Conversion Challenge

3. Best Practices: Website-Messaging Covid-19

4. Tools & Taktiken für den Rebound



7

Die Buchungsformel

Traffic 
generieren

Conversion Rate 
optimierenX

Anz.
Besucher

%
ConversionX



FLOP TOP

Das Conversion-Thermometer – wo stehst du?

“Konversationsrate?”

“Mach die Buttons einfach blau, 
unser Direktor mag kein rot.”

“Die alte Website nervt, 
wir brauchen was Neues”

“Guck mal Chef, ich hab da was 
getestet und es hatte 20% Uplift”

“Hmmm, was können 
wir als nächstes testen?”

“Wir brauchen einen 
durchlaufenden CRO-Prozess!”

Abb. ähnlich konversionsKRAFT 8
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Damals...



Hotel-
Website

Newsletter
-Push

Pause

Pause

Hotel-
Website

Display Ad Hotel-
Website

...und heute
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Orientierung

Relevanz

Vertrauen

Stimulanz

Sicherheit

Convenience

Messaging & Optimierung im Booking Funnel

Passt das 
Hotel zu mir?

Bekomme ich 
hier das beste 
Angebot?

Finde ich hier 
etwas für 
meine 
Bedürfnisse?

Wieviel Zeit 
kann ich mir 
lassen?

Wie kann 
ich zahlen?

Modell gem. konversionsKRAFT
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VerfügbarkeitPreis

Parität

Zahlungsmethoden

Promotionen

Ladezeit

Design & Layout

Bildsprache

Content

Bewertungen

Trigger / Nudges

Anz. Formularfelder

Storytelling

Direktbuchungsvorteile USPs

Gütesiegel

Call To Action

Personalisierung

Orientierung

Relevanz

Vertrauen

Sicherheit

Convenience

Stimulanz

Traffic-Qualität

Responsive

Stornierungsbedingungen

Checkout-Prozess

Emotionale Aktivierung

Messaging & Optimierung im Booking Funnel

Social Proof

Datenschutz
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Daten

Know-How

CRO

Technologie
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Information & Aufklärung zur Lage













Alternative Revenue-Streams promoten
Hotel Office statt Home Office, Liefer- und 

Abholservices, Gutscheine...















Flexibilität hervorheben
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Conversion Tools

Level der Website-Personalisierung

Einsatz von 
Prädiktiver 

Personalisierung

C
on

ve
rs
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n 

Ra
te

 %

Standard-Website

!

Die drei Stufen der Website-Personalisierung
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Echtzeit-Preisvergleich

Conversion Tools

Preise vergleichen lassen und Transparenz schaffen
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Price Matching zur Bekämpfung von Disparitäten

Price Matching

Wenn OTAs günstigere Preise als 
die hoteleigene Website anbieten, 
matchen Sie den Preis mittels 
Promocode

Conversion Tools
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Conversion Tools

Level der Website-Personalisierung

Personalisierung

Einsatz von 
Prädiktiver 

Personalisierung
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te
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Standard-Website
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!

Die drei Stufen der Website-Personalisierung
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Saisonale Kampagnen hervorheben

Layer

Template mit zusätzlichem, 
psychologischen Druck durch 
integrierten Countdown Timer

Personalisierung



43

Letzte Chance: Besucher vor Seitenverlassen bewahren

Exit Intent

Fokus: emotionale Aktivierung

Personalisierung
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Alternative: Für Newsletter-Anmeldung werben

Exit Intent

Ziel: 
Bei Verlassen der Website: 
Newsletter-Sign-Ups generieren

Personalisierung
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Trigger und Targeting für relevantere Inhalte nutzen

Traffic Source

Reisezeitfenster

Buchungszeitfenster 

Early bird / last-minute

Verfügbarkeit

Aufenthaltsdauer

Quellmarkt /-region / -stadt

Mobil vs Desktop

Neu- vs Stammkunde

Retargeting

Warenkorbwert

URL- / Custom Targeting

Personalisierung
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Targeting: Besucher-Herkunft

Hamburg

Jun – Jul

Desktop

Exklusives Fine Dining Event mit 
Champagner im Restaurant

Anzeige nur für Besucher aus 
Hamburg (Stadt des Hotels) im 
gewählten Zeitraum.

Personalisierung
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Conversion Tools

Level der Website-Personalisierung

Personalisierung

Prädiktive 
Personalisierung

C
on

ve
rs
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te

 %

Standard-Website

!
!

!

Die drei Stufen der Website-Personalisierung
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Netflix: Kennt dich besser, als du dich selbst
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Jackpot! 
Für Ihre Suche liegt ein 
Sonderangebot vor: 
Hier klicken für 10% 
Discount auf Ihre Buchung. 

• Gezielte Anreize (z.B. Discount, 
Inklusivleistung...) für Besucher mit 
niedriger Buchungsabsicht. 

• Extra-Buchungen erhalten von Besuchern, 
die die Website sonst verlassen hätten

• Besucher mit hoher Buchungsintention beim 
Preis nicht kannibalisieren

Kampagne für Besucher mit niedriger Buchungsintention
Prädiktive Personalisierung
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Pssst... wussten Sie schon?
Jetzt eine unserer Suiten 
buchen und Late-Check Out, 
noch mehr Komfort & gratis 
Minibar inklusive erhalten.

• Gezielte Anreize oder Content für 
Besucher mit hoher Intention

• Besucher motivieren, Extraleistungen wie 
Frühstück, Spa, Restaurant oder ein 
Upgrade zu buchen

• ADR und Conversion für besonders 
wertvolle Besucher steigern

Kampagne für Besucher mit hoher Buchungsintention
Prädiktive Personalisierung



Take-Aways

• Kommunikation ist kritisch in schwierigen Zeiten

• Schlüsselworte:
Vertrauen, Sicherheit, Hygiene, Flexibilität, Solidarität

• Regelmäßige Aktualisierungen des Messagings 
entsprechend der Lageentwicklung

• Zeit nutzen, um Direktbuchungsstrategie & 
Positionierung zu überdenken

• Nachfrage-Daten beobachten und Vertriebs- / 
Marketingplan vorbereiten
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Können wir helfen?



Barcelona  · San Francisco ·  London  ·  Amsterdam  ·  Singapore  ·  Bangkok  ·  Mexico City

DANKE!

thehotelsnetwork.com


