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Aufgrund der Digitalisierung nimmt die Vergleichbarkeit der Angebote  
und die Konkurrenz zwischen den Betrieben zu. Da werden plötzlich Anbieter 
von privaten Seminarräume oder Pop-up-Geschäfte zu Mitbewerbern. 

Wer im MICE Business 
erfolgreich sein will, sollte 
digital gut aufgestellt  
sein, nach aussen preislich 
flexibel auftreten und 
schnell reagieren. Fach­
autor Gianluca Marongiu 
zeigt auf, wo Verbesse­
rungspotenzial besteht, 
um auch in diesem  
Segment erfolgreich  
agieren zu können. 

Wie andere Segmente der Hotelbranche 
befindet sich das MICE Business (Mee­
tings - Incentives - Conferences - Events) in 
einem grundlegenden Wandel. Angetrie­
ben durch die Digitalisierung nimmt die 
Vergleichbarkeit der Angebote und die 
Konkurrenz zwischen den Betrieben zu. 
Wir leben in einem Zeitalter der Platt­
form-Ökonomie – übersichtlich, schnell 
und einfach können verschiedene MICE-
Angebote verglichen werden. Da werden 
plötzlich private Seminarräume oder  

Pop-up-Geschäfte zur Konkurrenz. 
Gleichzeitig verändern sich auch die 
Gästebedürfnisse. Meetings werden kür­
zer  und einfacher gehalten. Die Zeiten, in 
denen sich grosse Firmen unlimitiert ver­
wöhnen liessen, sind weitgehend vorbei. 
Es hat sich auch ein Generationenwechsel 
bei den Buchenden vollzogen. Die Ent­
scheidungsträger im MICE-Segment sind 
meist 30- bis 45-Jährige, die bewusster 
buchen und sich an Bewertungen und 
Preisvergleichen orientieren. Dies verän­
dert den Entscheidungsweg und zwingt 
Betriebe, sich zu dynamisieren und der 
Digitalisierung zu folgen. Dadurch wer­
den in Zukunft Locations und Räume 
online buchbar sein, sodass Verfügbar­
keit und Zeitraum verglichen werden kön­
nen. Innovative Betriebe gehen auf den 
Trend ein und beginnen ihr Angebot zu 
digitalisieren. Die Zeiten von pdf-Offerten 
mit über zehn Seiten oder endlosen Semi­
narbroschüren sind vorbei. Es gilt neue 
Hilfsmittel wie Homepage, Kommunika­
tion über Chats, Buchungsmaschinen und 
digitale Offerten einzuführen. Ein gutes 
Beispiel stellt das innovative Produkt von 
Zeppelin Group, MICE Requests dar. Es 
digitalisiert alle internen und externen 
Prozesse und erhöht die Conversion bei 
Seminaranfragen. Vor allem neue Gäste 
starten vor der Buchung die Suchmaschi­

nen; eine grosse Herausforderung für 
Hotels. Denn Hotels vernachlässigen 
ihren digitalen Auftritt viel zu oft. Dies 
zeigt auch eine kurze Suche mit Schlag­
wörtern wie beispielsweise «Seminar­
raum Bahnhof Zürich» oder «Apéro 
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Gian luca Marong iu

Der 30-Jährige ist Managing 
Partner, Berater und Dozent  
bei Swiss Hospitality Solutions 
(SHS) mit Sitz in Meggen. Mit 
seiner Beratertätigkeit begleitet 
er strategisch Projekte zur Digi- 
talisierung von touristischen 
Destinationen.
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Bahnhof Basel». Hotels tauchen 
dabei nur vereinzelt auf den ersten Seiten 
auf. Doch die Website ist ein zentrales 
Instrument, um mehr Anfragen zu erhal­
ten. In Zukunft sollte der Hotelier über­
legen, ob ein Teil des MICE-Angebots ver­
bindlich online buchbar aufgeschaltet 
werden soll. 

Aktives Suchmaschinen- 
Marketing

Nebst dem Auftritt, der einen direkten 
Content-Einfluss auf die SEO (Search 
Engine Optimization) hat, ist aktives 
Suchmaschinen-Marketing empfehlens­
wert. Dabei gilt es abzuwägen, ob man mit 
bezahlter Werbung mehr Nachfrage gene­
rieren kann. Wir empfehlen diese Werbe­
form zu testen, denn der Markt ist in die­
sem Bereich noch nicht so stark um­
kämpft, dementsprechend kann die Wer­
bung sehr effizient werden. Weitere Mass­
nahmen, um neue Anfragen zu erhalten, 
sind zum Beispiel der MICE Newsletter, 
Mailings, PR-Aktionen oder eigene Events. 
Im Bereich Social Media empfehlen wir je 
nach Grösse, sogar einen separaten Auf­
tritt zu gestalten. Gerade der Kanal Lin­
kedIn als Business Network kann für 
Werbung interessant sein. 

Im Bereich Marketing ist Segment-
Marketing wirksam. Die Gäste wollen 
einfachere Offerten mit modularen Bau­
steinen, bei denen sie nicht aufwendig 
nachrechnen müssen. Dieses Vorgehen 
erhöht die Conversion und sorgt für eine 
höhere Auslastung.

Abläufe digitalisieren  
und automatisieren  

Grundsätzlich empfehlen wir, mittelfris­
tig die gesamte Guest Journey von der 
Anfrage bis zur Bestätigung zu digitalisie­
ren. Das hilft dabei, intern die Effizienz 
zu steigern und extern ein schnelles und 
emotional ansprechendes Angebot zu 
unterbreiten. Zusätzlich können dank der 
Digitalisierung viele Abläufe automati­
siert werden. Dazu gehören Follow-ups, 
Pre- und Post-Stay-E-Mails sowie eine 

Online-Buchungsmaschine für die eigene 
Website. Entscheidend ist heute die 
Schnelligkeit der Antworten, denn «a late 
response is no response». Beim Pricing 
haben wir festgestellt, dass viele Betriebe 
intern flexibel sind, aber nach aussen mit 
den Dokumentationen und Preislisten 
starr und bisweilen hochpreisig auftreten. 
Abgesehen von der Dynamik, empfehlen 
wir allgemein eine Kommunikation mit 
«ab»-Preisen. So kann signalisiert werden, 
dass die Preise nicht starr sind und je 
nach Variable auch günstigere Alterna­
tiven bestehen. Auch im MICE-Bereich 
gilt es die Mitbewerber und Gästeseg­
mente wie etwa Meetings, Seminare, pri­
vate Bankette oder Corporate Events zu 
definieren. Dabei können je nach Markt 
unterschiedliche, untergeordnete Ziel­
gruppen definiert werden, wie beispiels­
weise Apéros und Hochzeiten. Diese Seg­

mente sind wichtig fürs Reporting wie 
auch fürs Marketing. Das Angebot wird 
automatisch so durch SEO besser aufge­
funden, und die Gäste fühlen sich direk­
ter angesprochen. Ein weiterer wichtiger 
Bestandteil des Angebots sind nebst den 
Räumlichkeiten die F & B-Dienstleistun­
gen. Diese haben den grössten Einfluss 
auf den Endpreis und sollten daher dyna­
misch kommuniziert und angeboten wer­
den. Der Gast muss sich entscheiden: Ent­
weder er sucht à la carte aus, oder er lässt 
sich auf eine Pauschale ein. Gerade im 
Bereich Meeting beobachten wir, dass 
dem Kunden gerne gleich Pauschalen 
angeboten werden. Gerade dieses Seg­
ment ist jedoch sehr preissensibel gewor­
den. Daher gilt es den Verkauf von Raum­

mieten mit Zusätzen zu pushen. Schliess­
lich führt korrekt ausgeführtes MICE 
Revenue Management dazu, sich Gedan­
ken zur Performance im Hotel zu machen. 
Unter Performance Management versteht 
man die korrekte Steuerung von Umsatz 
und Kosten, um die Gewinne zu maximie­
ren. Nicht selten treffen wir auf sehr hohe 
Fixkosten in Küche und Service, beson­
ders während schwächeren MICE-Perio­
den. Es braucht langfristig neue Akzente, 
um eine richtige Balance zu finden zwi­
schen Staff und Umsätzen. Basis dafür ist 
ein korrektes Reporting. Viele Hotels ver­
fügen über die Zahlen, haben jedoch keine 
Übersicht. Oft sehen wir, dass an einem 
Tag verschiedene Anlässe im selben Haus 
komplett unterschiedliche Set-ups haben. 
Unser Fazit im Performance Manage­
ment: Es braucht Performance-orien­
tierte Angebote, die dem Gast zum 
gewünschten Zeitraum unterbreitet wer­
den. Dies ist der wichtigste Schritt, um 
Gewinne und Margen kurzfristig zu ver­
bessern. Dabei ist klar zwischen den Sai­
sons zu unterscheiden. Jede Saison muss 
gewinnorientiert bleiben, dafür braucht 
es klare Regeln, wann welche Angebote 
offeriert werden können, um die Wahl der 
Gäste zu steuern. Anhand vom Forecast 
können wir sehen, welche Szenarien in 
Zukunft eingesetzt werden sollten.
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Die Gäste  
wol len  

ein fachere 
Of fer ten . 

Das Start-up
Swiss Hospitality Solutions (SHS) 
mit Sitz in Meggen erarbeitet und 
setzt massgeschneiderte Revenue-  
und Vertriebsstrategien für Hotels 
um. Im Rahmen des Weiterbil-
dungsangebots der SHS Academy 
bietet das Unternehmen regel
mässig diverse Schulungen und 
Weiterbildungen für die Hotellerie 
und Gastronomie an. Die SHS 
Academy hat vom Tageskurs bis 
zum umfassenden Lehrgang  
ein breites Spektrum an Weiterbil-
dungsmöglichkeiten im Angebot. 
swisshospita l i tysolut ions.ch

FÜR IHRE GÄSTE  

NUR DAS BESTE.

GROSSES  
VERTRAUEN

HOHE  
SICHERHEIT

BESTE  
BEDINGUNGEN

Viele Schweizerinnen und  
Schweizer haben grosses  
Vertrauen in Schweizer Fleisch 
und sind bereit, dafür mehr  
zu bezahlen.

Strenge Gesetze und Kontrollen 
sorgen in der Schweiz für  
eine sichere Fleischproduktion.

Schweizer Fleisch stammt  
aus artgerechter und ressourcen- 
schonender Produktion.

Warum Fleisch aus der Schweiz 
nachhaltiger ist: der-feine-unterschied.ch


