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Verbrachten die Gäste früher im Tessin 
einen Langzeiturlaub, sind es heute 
Kurztrips – vorzugsweise am Wochenende 
und in den Sommermonaten. Dies stellt  
die Hoteliers vor neue Herausforderungen. 

Die letzten 15 Jahre waren 
sehr hart für die Tessiner  
Hotellerie. Einerseits ging 
die Zahl der Logiernächte 
zurück, andererseits 
verkürzte sich die Auf­
enthaltsdauer. Fachautor 
Andrea Palmoso zeigt auf, 
wie den Herausforderun­
gen begegnet werden kann.  

Zwischen 2002 und 2015 wurde eine 
Abnahme von 2 623 000 auf 2 180 000 
Logiernächten, also um ganze 16,9 Pro­
zent, verzeichnet. Betrachtet man die 
durchschnittliche Aufenthaltsdauer in 
derselben Periode, registriert man einen 
Rückgang von 2,7 auf 2,1 Tage. Diese  
Zahlen verweisen darauf, dass das Tessin 
als Ferienregion an Attraktivität und 
Wettbewerbsfähigkeit verloren hat. Dar­
über hinaus ist diese Zeitspanne durch 
ein exponentielles Wachstum von Online-
Reisebüros (OTA) wie Booking.com und 
Expedia geprägt. So bevorzugen es Gäste 
heute, Hotels online zu buchen. Wie viele 

andere konnten auch die Tessiner Hote­
liers diesen Trend nicht für sich nutzen. 
Sie investierten nicht in die eigene Web­
site und in Technologien zur Förderung 
von Direktbuchungen. Obwohl 2016 ein 
leichtes Wachstum von 4,6 Prozent gegen­
über den Übernachtungen im Vorjahr 
zeigt und sich diese positive Entwicklung 
2017 fortsetzt, wäre es falsch, sich zurück­
zulehnen. Im Gegenteil ist der Moment da, 
die Herausforderungen anzugehen, Inno­
vationen zu adaptieren und sich an Verän­
derungen anzupassen. 

In erster Linie müssen die Hoteliers 
mit der E-Commerce-Seite ihres Ge­
schäfts vertraut werden. Die neuen Tech­
nologien und Online-Vertriebsstrategien 
zielen darauf, Direktbuchungen über ein 
geschicktes Channel Management der 
Tarife und Verfügbarkeiten sowie Diffe­
renzierungsstrategien zwischen der eige­
nen Website und Drittvermittlern zu stei­
gern. Das Wichtigste dabei ist, den Gäs­
ten, die direkt auf der Hotel-Website 
buchen, mehr Wert für ihr Geld zu bieten. 
Ein grosser Vorteil des technologischen 
Wandels ist, dass Software immer leis­
tungsstärker und gleichzeitig kosten­
günstiger wird. Auf der anderen Seite 
gibt es ein wachsendes Angebot an Lösun­
gen in den Bereichen Channel Manage­
ment, Buchungsmaschinen, Website-Ent­

wicklung. Das wiederum macht es schwie­
riger für Hotels, den passenden Partner 
zu wählen. Doch diese Entscheidungen 
sind von grundlegender Bedeutung, um 
Conversion Rate und Direktbuchungen zu 
erhöhen.  Wenn man mit den neuen ver­
fügbaren Produkten auf dem Markt 
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Der 32-Jährige ist Consultant, 
Lecturer und Dozent bei Swiss 
Hospitality Solutions. Er betreut 
den Tessiner Markt. Andrea  
Palmoso ist Absolvent der École 
Hôtelière de Lausanne.
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à jour bleibt, ist das heutzutage ein 
Wettbewerbsvorteil. Hoteltechnologien 
werden in Zukunft dazu neigen, mehrere 
Aspekte des Hotelmanagements abzude­
cken und in einem integrierten Produkt 
mehrere Funktionalitäten zu bedienen: 
PMS, Channel Manager, Buchungsma­
schine, Content Management und Online 
Reputation – alles in einem. Das wird das 
Leben der kleinen und mittleren familien­
geführten Hotels erleichtern, die den  
Tessiner Markt charakterisieren. 

Die Technologie bewegt sich jedoch 
schneller, als es die meisten Hoteliers für 
möglich halten. Das bedeutet, dass sie 
ihre Lösungen ständig hinterfragen und 
Partner sowie Produkte alle zwei bis drei 
Jahre überdenken müssen. Messen wie 
die ITB Berlin, die WTM London oder die 
BTO in Florenz sind eine gute Möglich­
keit, um mit den technologischen Ent­
wicklungen Schritt zu halten. Das Teilen 
von neuen Benchmarking-Daten wie etwa 
Anteil Online-Direktbuchungen und Web­
site-Conversion-Raten könnte für die 
gesamte Branche sehr nützlich sein, da 
diese den einzelnen Hotels helfen würden, 
zu bewerten, ob in ihrem Betrieb ein tech­
nologischer Wandel erforderlich ist. 

Eine weitere Herausforderung ist es, 
die tägliche und saisonale Nachfrage 
unter Verwendung von geeigneten Werk­
zeugen wie Pick-up Reporting und 
Forecasting vorauszusagen. Die Planung 
von Tagesraten im Vorfeld und die Umset­
zung des strategischen Ertragsmanage­
ments sind heute wichtiger denn je, um in 
einem so volatilen Markt bestehen zu 
können. Das Tessin wandelte sich von 
einem klassischen Urlaubsziel, das sich 
durch lange Aufenthalte auszeichnete, zu 
einem Kurzurlaubsziel mit erhöhter 
Nachfrage an Wochenenden und in den 
Sommerferien. Das bedeutet, dass eine 
höhere Zahl von Gästen weniger Zeit in 
der Region verbringt. Die Hoteliers müs­
sen wissen, wie sie von diesen kürzeren 
Aufenthalten in spezifischen Zeiträumen 
maximal profitieren können. Vergessen 
wir nicht, dass die Zahl der Hotelbetten 

im Tessin von 2002 bis 2015 um fast 
22 Prozent gesunken ist, während die 
Anzahl der Ankünfte im selben Zeitraum 
nur um 3,6 Prozent sank. Eine grössere 
Preisflexibilität ist erforderlich, um die­
sen Trend zu nutzen.  Höhere ADR bei 
hoher Nachfrage und eine bessere Auslas­
tung während Zeiten einer niedrigeren 
Nachfrage sind der Schlüssel zum Erfolg.

Eine auf Direktbuchungen optimierte 
Website, Präsenz auf OTA, Pflege von 
Bewertungsplattformen, E-Mail-Marke­
ting und Social Media müssen heute in 
Betracht gezogen werden, um online 
Erfolg zu erzielen. Heute mehr denn je 
müssen Zeit und Ressourcen eingeplant 
werden, um die richtige Positionierungs­
strategie zu planen und umzusetzen, die 
entsprechenden Inhalte auszuwählen 
und zu erstellen und ein konsistentes 

Online-Image auf allen Kanälen zu prä­
sentieren. Ein monatlicher Zeitplan, ein 
sogenannter Content Calendar, der fest­
legt, welcher Inhalt über Social Media, 
Website und E-Mail-Marketing kommuni­
ziert wird, sollte im Voraus festgelegt wer­
den. Nur so können die Hoteliers auf allen 
Kommunikationskanälen präsent sein. 
Es ist jedoch oft der Fall, dass einzelne 
Hotels im Tessin nicht die Zeit und Res­
sourcen dafür haben. Deshalb werden 
Aspekte der Sharing Economy – auch im 
Bereich Mitarbeiter – in Zukunft immer 
wichtiger. Kleine und mittelgrosse Hotels, 
die den Tessiner Markt charakterisieren, 
sollten sich gegenseitig helfen, um die 
Kosten zu reduzieren. CRM und Big Data 
werden definieren, wo die Gäste in 
Zukunft buchen werden. In der Ära der 

künstlichen Intelligenz wird es bald mög­
lich sein, das Kundenverhalten vorherzu­
sagen und massgeschneiderte, personali­
sierte Lösungen für einzelne Gäste basie­
rend auf ihrem Geschmack und ihren 
Vorlieben anzubieten. Kunden brauchen 
nicht mehr unzählige Stunden, um nach 
Hotels zu suchen und Preise zu verglei­
chen, da die perfekte Lösung für ihre 
Bedürfnisse automatisch per E-Mail vor­
geschlagen wird. Hoteliers müssen des­
halb heute anfangen, so viele Gästeinfor­
mationen wie möglich zu sammeln. CRM-
Tools werden immer erschwinglicher – 
auch für kleine und mittlere Hotels.

Ein Schlüssel zum Erfolg dürfte in der 
Sensibilisierung der zukünftigen Genera­
tion von Hoteliers durch zeitgemässe  
und praxisorientierte Schulungen liegen. 
Es müssen neue Kurse entwickelt werden, 
die mehr Gewicht auf E-Commerce, 
Revenue Management und Hoteltech­
nologie legen. Diese Kurse sind zwingend 
auf allen Bildungsstufen anzubieten – 
also nicht erst in der Weiterbildung, 
sondern bereits in der Grundbildung  
und den Hotelfachschulen. Nur so ist 
gewährleistet, dass die zukünftigen Hote­
liers die richtigen und heute entschei­
denden Werkzeuge zur Verfügung haben 
und eine Affinität für das Thema ent­
wickeln können.
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Das Start-up
Swiss Hospitality Solutions  
(SHS) mit Sitz in Meggen erarbeitet 
massgeschneiderte Revenue- und 
Vertriebsstrategien für Hotels  
und setzt sie um. Im Rahmen des 
Weiterbildungsangebots der SHS 
Academy bietet das Unternehmen 
regelmässig 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

Internationale 
Interior Design  
Ausstellung

Zürich-Oerlikon
15. bis 19. November
ABB Event Halle 550
www.neueraeume.ch


