Warum informieren sich Gdaste auf |hrer Website und
buchen dann woanders?

Ein Leitfaden fir Saisonhotels, die Website-Besucher in Gdste verwandeln wollen.
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807% der Online-Bucher besuchen OTAs
wie Booking - selbst wenn sie woanders
buchen

(Quelle: TravelWeekly)

Der typische Gast-Journey:

1. Recherche 2. Wechsel 3. Buchung

Gast auf |hrer Hotelwebseite zu Booking.com & Co. Uber OTA > 15-20% Provision
Die Zahlen dahinter:
e 72% aller Gaste recherchieren vor jeder Buchung

e 303 Minuten Content-Konsum in den 45 Tagen vor Buchung

e Die Entscheidung fdllt in der Recherchephase

Wie hdlt man Gdaste in dieser kritischen Phase auf der eigenen Webseite?



DAS VERTRAUENS-PROBLEM

Warum buchen Gdste Gberhaupt bei Booking statt direkt beim Hotel?

Es ist dasselbe Prinzip wie bei Amazon - und es hat nichts mit dem Preis zu tun.

Warum kaufen Menschen bei Amazon?

Der gleiche Artikel ist beim Héandler direkt oft ginstiger - aber Sie kaufen trotzdem bei
Amazon. Warum?

Vertrauen

"Ich kenne Amazon, die sind etabliert"

Sicherheit

"Bei Problemen kimmert sich Amazon um mich"

Komfort

"Ein Klick zur Bestellung, alles gespeichert"

Geschwindigkeit

"Schnell, unkompliziert, keine Formulare"

Genau so funktioniert Booking

Die gleiche Buchung ist auf Ihrer Website oft gunstiger - aber Géste buchen trotzdem bei
Booking. Warum?

Vertrauven

"Ich kenne Booking, Millionen nutzen es"

Sicherheit

"Bei Problemen hilft mir Booking, nicht das Hotel"

Komfort

"Ein Klick zur Buchung, alles gespeichert"

Geschwindigkeit

"Schnell, unkompliziert, keine Sprachbarriere”

[ DasProblem ist nicht der Preis. Das Problem ist fehlendes Vertrauen in die Hotel-Website. Gdste fihlen sich bei Booking sicherer - selbst wenn sie eigentlich direkt buchen wollten.



DAS WAHRE PROBLEM

Zu viele Buchungen Gber OTAs

Mehr Buchungen bedeuten nicht automatisch mehr Gewinn. Die OTA-Abhdngigkeit frisst lhre Marge.

Die harte Wahrheit: 80% der Hotelgdste schauen sich vor der Buchung mindestens einmal auf Booking oder Expedia um - selbst wenn sie eigentlich direkt buchen
wollten. Das Ergebnis: Viele kommen nie zuriick zur Hotel-Website.

Quelle: TravelWeekly Studie zum Buchungsverhalten

(JJ Mehr Buchungen Uber OTAs = Weniger Gewinn pro Buchung. Der Wunsch jedes Hotels: Mehr Direktbuchungen zu h6heren Margen.



Die Hotelsuche war friher so einfach

Heute ist sie komplex — und Hotels verlieren dabei die Kontrolle Gber ihre Gdste.

2010 - Einfach 2025 - Komplex
01 Der moderne Gast durchlduft 7-10 verschiedene Touchpoints:
Google-Suche e Google Suche & Al Overview
e Booking.com Vergleich
"Hotel Zillertal"
e Instagram Recherche
02 e TripAdvisor Bewertungen

e ChatGPT Empfehlungen

Website-Vergleich _
e YouTube Videos

3-4 Websites anschauen e Hotel-Website

e Zurick zu Booking » Buchung
03

X Komplex X Indirekt X Unkontrollierbar
Direktbuchung

Anruf oder E-Mail direkt ans Hotel

 Einfach v Direkt v/ Uberschaubar

[ Dieentscheidende Frage: Gaste recherchieren Gberall - aber wo buchen sie am Ende? > Bei Booking.com



DIE FALSCHE LOSUNG

Was machen Hotels dagegen?

Die teure lllusion: Mehr Traffic = Mehr Buchungen

Das Problem

Zu wenig Direktbuchungen

Das Ergebnis
v Mehr Traffic auf der Website

1.000€

Monatliche Ad-Ausgaben
Typisches Budget fir Google & Meta

Die Reaktion

Mehr Geld in Google Ads & Meta Ads pumpen

Die Realitat

X Gaste buchen trotzdem woanders

Mehr Traffic 16st das Problem nicht. Wenn Gdaste lhrer Website nicht vertrauen und ihre wichtigste Frage nicht beantwortet wird, verlassen sie die Seite - egal wie viel Traffic Sie generieren.

250 27%

Zusdtzliche Besucher Conversion Rate

Mehr Website-Traffic generiert Nur 5 Buchungen von 250 Besuchern

(7 Dieentscheidende Frage: Was passiert mit den anderen 245 Besuchern? Warum verlassen sie die Seite ohne zu buchen oder wenigstens anzufragen?



DAS KERN-PROBLEM

Eine einzige unbeantwortete Frage

Die Uber Buchung oder Absprung entscheidet

Wann sollte ICH kommen?

Der Wanderer Der Ruhesuchende Die Familie
"Kann ich im Mai schon wandern? Oder ist noch zu "Wann ist es nicht voll? In welchen Monaten finde ich "Wann sind auch andere Familien da? Ist fir Kinder
viel Schnee? Ist es warm genug? Sind die HUtten die Ruhe, die ich suche? Wann sind keine genug los? Wann ist Schulferienzeit? Gibt es
schon offen?" Schulferien?" Kinderbetreuung?"
Was die Website zeigt: Was der Gast fragt:
e Schéne Zimmer v "Aber wann sollte ICH kommen?"
e Gute Ausstattung v X

e Faire Preise v/

[ Diese Frage wird auf den meisten Hotel-Websites nicht beantwortet. Nicht auf der Startseite. Nicht bei den Zimmern. Nicht bei den Angeboten. Und das ist der

Moment, in dem der Gast die Seite verldsst.



WARUM STATISCHE INHALTE SCHEITERN

Drei Gaste, drei unbeantwortete Fragen

Gleicher Text - aber jeder Gast hat andere Bedirfnisse

"Unser Hotel ist ganzjdhrig ein Erlebnis. Erleben Sie die Schénheit der Alpen in jeder Jahreszeit. Vom blihenden Frihling bis zum verschneiten Winter bieten wir

Ihnen unvergessliche Momente."

Typischer Website-Text - klingt schén, hilft aber niemandem

Der Frihlingswanderer Der Ruhesuchende

Seine Gedanken: "Okay, aber kann ich Anfang Seine Gedanken: "Okay, aber wann ist es nicht
Mai schon wandern? Sind die Wege schneefrei? voll? In welchen Monaten finde ich die Ruhe, die
Ist es warm genug?" ich suche?"

¥ Unbeantwortete Frage ¥ Unbeantwortete Frage

Die Familie

lhre Gedanken: "Okay, aber wann sind auch
andere Familien da? Wann ist Schulferienzeit?

Gibt es genug fir Kinder?"

¥ Unbeantwortete Frage

[J Das Grundproblem: Statische Texte sprechen alle an - und deshalb niemanden wirklich. Jeder Gast hat andere Fragen. Jeder Gast sucht andere

Informationen. Jeder Gast braucht eine andere Antwort.

Was fehlt: Die persénliche Empfehlung fir jeden einzelnen Gast.



DER KI-FAKTOR

Und dann kam Kl - und verdnderte alles

Statische Websites werden in der neuen Suche unsichtbar

& Q %

ChatGPT Perplexity Google Al Overview

Konversationelle Reiseplanung mit direkten Empfehlungen Kl-gestitzte Suchmaschine mit Quellenangaben Intelligente Suchergebnisse statt blaver Links

‘ Beispiel-Anfrage: "Welches Hotel im Zillertal ist gut fir einen Wanderurlaub im Herbst mit mittlerem Budget? Wir mégen es ruhig und wollen vor allem Héhenwanderungen machen."

Vorher: Suchmaschinen Nachher: Antwortmaschinen

10 blave Links Eine direkte Empfehlung

Der Gast muss selbst: Kl gibt Antwort:

e 10 Websites 6ffnen "Fir Héhenwanderungen im Herbst empfehle ich Ihnen das Hotel Berghaus..."

e Informationen vergleichen > Gast bekommt fertige Empfehlung

e Selbst entscheiden

> Hotels mit gutem SEO werden gefunden

Die entscheidende Frage: Welche Hotels empfiehlt die KI? > Die mit den besten Antworten auf spezifische Fragen. > Die mit interaktiven, hilfreichen Tools. > Die, die Nutzerfragen DIREKT beantworten.

]

Das Problem statischer Websites
e Sie beantworten keine spezifischen Fragen > Kl empfiehlt sie nicht
e Sie bieten keine Interaktion > Kl sieht keinen Mehrwert

e Sie behandeln alle Besucher gleich > Kl findet bessere Alternativen

Ergebnis: Unsichtbar in der neuen Suche




DIE LOSUNG

Das Problem ist klar - aber es gibt eine Losung

Drei Erkenntnisse, die lhre Website-Strategie verdndern werden

Y

Das Vertrauensproblem

Gaste vertrauen Booking mehr als lhrer Website.

Aber: Vertrauen entsteht durch persénliche

Beratung.

Die Losung liegt NICHT in:

o X Mehr Google oder Meta Ads
e X Mehr Content
o X Besseren Bildern

o X Niedrigeren Preisen

S

Das KI-Problem
Das Frogenproblem Statische Websites werden unsichtbar.

"Wann sollte ICH kommen?" wird nicht beantwortet.

®

Aber: Interaktive Tools mit echtem Mehrwert
Aber: Diese Frage ldsst sich beantworten - werden bevorzugt.
personalisiert fur jeden Gast.

Die Loésung liegt in:

e + Vertrauven durch Beratung
e v Antworten auf personliche Fragen

e Interaktion statt statischer Information

[J Genau hier setzt Season Match an. Ein einfaches Widget, das diese drei Probleme I6st - und aus Website-Besuchern Gdste macht.



Widget fir Webseitenbesucher

1 Was fuhrt Sie ins Zillertal?

Hallo Monika Becker! '/

e s ein b e Ergebnise.

{' seasonmatch

Wie season match das [ost

season match macht aus Website-Besuchern Gdste. Mit der richtigen Empfehlung zur
richtigen Zeit.

Sie haben in diesem Whitepaper erfahren, warum Gdste trotz Interesse nicht buchen, welche Fragen sie wirklich beschaftigen und wie
sich die Sichtbarkeit im Internet gerade grundlegend verdndert.

Die L6sung liegt nicht in mehr Content, mehr SEO oder mehr Werbung. Sie liegt darin, lhren Website-Besuchern das zu geben, was sie
suchen: Eine persénliche Empfehlung.

N
Das Problem: Gdaste sind unsicher, wann sie kommmen sollen.
Season Match fragt nach Vorlieben und empfiehlt die ideale Reisezeit - in 60 Sekunden.
J
N
Das Problem: Ihre Website behandelt alle Besucher gleich.
Season Match liefert personalisierte Empfehlungen basierend auf Interessen, Reiseart und Wetterwiinschen.
J
N
Das Problem: Sie wissen nicht, was Ihre Besucher wirklich suchen.
Season Match gibt Ihnen auswertbare Daten Uber Zielgruppen, Saisonpréferenzen und Entscheidungsmuster.
J
A
Das Problem: Nebensaison bleibt leer.
Season Match fuhrt die richtigen Gdste zur richtigen Saison - auch abseits der Hochsaison.
J
N

Das Problem: KI-Systeme ignorieren statische Websites.

Season Match ist ein interaktives Tool mit echtem Mehrwert - genau das, was Kl-Algorithmen bevorzugen.




Sie mochten wissen, wie das konkret aussieht?

So funktioniert Season Match in 5 Schritten

© 8

Widget einbinden Gdste beantworten Fragen

Season Match wird nahtlos in Ihre Website integriert, In wenigen Klicks geben Besucher ihre Préferenzen zu
angepasst an |hr Design und Ihre Markenidentitét. Aktivitaten, Wetter, Reiseart und Interessen an.

¢ 4

Personalisierte Empfehlung Call-to-Action

Der Gast erhdlt sofort eine klare, maBgeschneiderte Direkt von der Empfehlung zur Buchung oder Anfrage.
Empfehlung fur seine ideale Reisezeit und passende Genau dann, wenn das Interesse des Gastes am héchsten ist.
Angebote.

af

Sie erhalten Daten

Echtzeit-Einblicke in Besucherverhalten, Saisonpréferenzen und Conversion-Raten, um Ihre Strategie zu optimieren.

Die Frage ist nicht, ob sich die Hotelsuche
verandert. Die Frage ist, ob |hre Website bereit
ist.

Season Match macht Sie sichtbar: Fir Géste von heute und die Algorithmen von morgen.

Erfahren Sie in einem kostenlosen Demo-Call, wie season match auf lhrer Website aussehen kann.

Jetzt Demo-Call vereinbaren oder 7 Tage kostenlos testen - unter: www.season-match.io

FOR HOTELS [N FERIENREGIONEN MIT SOMMER.., WINTER- UND NEBENSAISON

Ein Quiz auf |lhrer Hotel-Webseite,
das Gasten [[GOISERUNGER zeigt,
welche Saison perfekt zu ihnen passt

ollen buchen - wissen aber nicht, wann die beste
{ e ist.
ch stellt 4-5 Fragen zu Aktivitéten, Wetter und
Am Ende steht eine klare persénliche Empfehlung und der direkte
Weg zur Buchung.
| c— —_— —

_ i

Testen Sie das ) Quiz
aus Sicht eines moglichen Gastes

4 Hotal Alpanblick

Finden Sie Ihre perfekte Bergzeit

Ski, Wandern oder Wellness — wann passt es am besten fiir Sie?

1 Welche Aktivitét interessiert Sie am meisten? *

» Q

Skifahron ‘Wandern ‘Wellness
F

e

2 Welches Wetter bevorzugen Sie? *

Schnessicher Mild & Sanvig Kahi & Frisch

3 Wie soll die Atmosphére sein? *

2 (] - |

Ruhig & Entspannt Familienfraundiich AprasSk & Porly

BITTE ALLE PFLICHTFELDER AUSFULLEN
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