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HotelPartner mit zusitzlichem Yield-Trading-Team

Ergebnisoptimierung durch Nutzung aller Stellschrauben.
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HotelPartner

Online-Buchungen fressen zu viel Zeit

Wie digital muss ein Hotel sein? Warum Digital Natives keine Lust haben, eine Reiseentscheidung selbst zu treffen

Philipp Riederle, geboren.am 09.10.1994, ist Entrepreneur, Keynote
Speaker und Digital-Experte. Auf diversen Fachkongressen, Medi-
enkonferenzen und Unternehmensveranstaltungen spricht er zu sei-
nen Herzensthemen ,Social Media’, ,Generation Y* und ,Zukunft der
Arbeit’. Dort begeistert er durch Erffnung neuer Perspektiven fiir
den Umgang mit der Generation Y.

HoPa Magazin (HoPa): Als Digital Native eilt Thnen
der Ruf voraus, dass im Web alles schnell gehen muss,
sonst hat der Anbieter keine Chance. Konnen Sie dies
fiir die Hotellerie prézisieren?

Philipp Riederle (PR): Wi, die Generation Y, bewegen uns im Netz
so, wie sich unsere Grofieltern in Reisekatalogen und Kursbiichern
der Deutschen Bahn bewegt haben — nur erhalten wir unsere Infor-
mationen wesentlich schneller! Wir miissen daher schnell abwigen,
was fiir uns in diesem Moment relevant ist oder nicht und entschei-

den dann rasch.

HoPa: Komplizierte Buchungsanfragen, Vorschlige
auf Buchungsportalen und Hotel-Webseiten, wo man
aus einem groflen Portfolio wihlen kann, sind dann
wohl nicht das, was Sie suchen?

PR: Genau, wir wollen anhand unserer Suchkriterien genau die
-Angebote vorgeschlagen bekommen, welche auf uns zugeschnitten
sind. Aktuell ist dies echt ein Chaos, denn es gibt keine ordentlichen
Meta-Suchmaschinen, Informationen sind austauschbar, Alleinstel-
lungsmerkmale nicht klar erkennbar.

Die Suchkriterien miissen viel kleingliedriger sein, was heift, dass
die Gruppierungen und die darunterliegenden Einzelpunkte klug
iiberlegt sein miissen.

HoPa: Was ist Ihr grifites Anliegen an die Hoteliers?

PR: Meinen geplanten Trip mochte ich gerne ganz detailliert in
eine Suchmaske eingeben kénnen und am Ende wird genau meine
Traumdestination, mit ein oder zwei Alternativen, vorgeschlagen.
Das kann gerne so weit gehen, dass ich bei einer Urlaubs-Buchung
einen ganzen Tagesaktivititsplan angezeigt bekomme. Wichtig ist
die Einfachheit und Schnelligkeit beim Buchungsprozess.

HoPa: Welche Kommunikation erwarten Sie bis zu 1h-
rem Check-in?

PR: Das Hotel kann mir sehr gerne gezielte, an meinen geplanten
Aufenthalt angepasste Informationen und Zusatzleistungen anbie-
ten — aber bitte kein ,volles Kérbchen® aus dem ich dann auswiihlen
soll! Vor Ort freue ich mich, besonders bei einem Freizeitaufent-
halt, tiber eine persénliche Ansprache — sonst kénnte ich ja auch bei
Airbnb buchen.

HoPa: Und im Hotel selbst — was ist Thnen dort beson-
ders wichtig?

PR: W-LAN und authgnﬁschelr, dem Haus angepasster Service, gute
Lichtverhéltnisse — ich méchte mich einfach willkommen und wohl
fishlen.

HoPa: Was mdchten Sie der Branche mit auf den Weg
geben?

PR: Wir sind definitiv nicht die Generation. Weichei. Wir wollen
gestalten, verdndern und auf Augenhéhe kommunizieren. Wir sind
ehrgeizig, suchen sinnvolle Herausforderungen und wollen uns fiir
unsere Arbeit begeistern konnen. Wir haben riesiges innovatives Po-
tenzial. Nutzt das!




Philipp Riederle, born on October 9, 1994, is an
entrepreneur, keynote speaker and digital expert.
He speaks about his key topics ‘social media, ‘gene-
ration Y and ‘the future of work’ at various techni-
cal and media conferences and company events.
He has achieved great acclaim by showing new
perspectives on how to handle ‘generation Y.

HoPa Magazine (HoPa): As a digital na-
tive, you have the reputation that every-
thing on the Internet must happen
quickly, otherwise providers have no
chance. Can you go into detail for the
hotel business?

Philipp Riederle (PR): We, generation Y, move on
the Internet the way our grandparents moved in
the travel catalogues and timetables for the Ger-
man railway — except that we get our information
much faster! This means we have to decide quickly
what is relevant or not at that moment and make a
fast decision.

HoPa: So, complicated booking queries,
suggestions on booking portals and ho-
tel websites where you can choose from
a large portfolio are probably not what
you're looking for?

PR: Exactly — based on our search criteria, we want
to get suggestions for precisely the offers that are
tailored for us. This is really chaotic at the moment,
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since there are no good meta-search engines; infor-
mation is interchangeable and the unique selling
points aren't clearly recognizable.

The search criteria must be much more finely struc-
tured, which means that the groupings and under-
lying individual points have to be well thought out.

HoPa: What is your top request to hotel
operators? ,

PR: Id like to be able to enter my planned trip into
a search engine in great detail and get a precise sug-
gestion for my dream destination with one or two
alternatives in the end. Preferably this would go so
far that when I book my vacation, I'm shown the
entire activity schedule for the day. The simplicity
and speed of the booking process are important.

HoPa: What kind of communication do
you expect before you check in?

PR: The hotel can gladly offer me targeted infor-

mation and additional services customized for '

my planned stay — but please, no “full basket” that
I have to choose from! When I'm there, especially
when on vacation, I'm pleased when I'm addres-
sed personally — otherwise I might as well book on
Airbnb.

HoPa: And in the hotel itself - what do
you particularly care about there?

PR: W-LAN and authentic service
that fits the company, good lighting
— I just want to feel welcome and
well.

HoPa: What would you like
to share with the industry?

PR: Were definitely not a genera-
tion of sissies. We want to design,
change, and communicate on an
equal footing. Were ambitious,
looking for meaningful challenges
and we want to be excited by our
work. We have huge innovative po-
tential. Use it!

hilipp Riederle, né le 09/10/1994, est
Pentrepreneur, orateur principal et ex-

pert en numérique. Lors de divers con-
grés professionnels, de conférences pour les
médias et de manifestations dentreprises, il
sexprime sur ses thémes favoris : médias soci-
aux, génération Y et « lavenir du travail ». Il y
suscite lenthousiasme en ouvrant des perspec-
tives nouvelles quant a la maniére de traiter la
génération Y.

HoPa Magazin (HoPa) : En tant que « digital
native », vous avez la réputation d'affirmer
que tout doit aller vite sur le Web, sinon un
fournisseur n'a aucune chance de succés. Pou-
vez-vous préciser votre pensée dans le contex-
te de Photellerie ? ;

Philipp Riederle (PR) : Nous, la génération Y,
nous nous déplagons sur le Net de la méme
facon que nos grands-parents se déplagaient
dans les catalogues de voyage et les indicateurs
officiels de la Deutsche Bahn. La seule différen-
ce est que nous obtenons nos informations net-
tement plus vite ! Clest pourquoi nous devons
réfléchir plus rapidement a ce qui est pertinent
ou pas 4 ce moment-la et ensuite nous devons
nous décider rapidement.

HoPa :
plexes, des propositions faites sur des portails
de réservation et des sites web hoteliers oll on
peut choisir au sein d’'un grand portefeuille

.. est-ce que ce west donc pas cela que vous
cherchez ?

Des demandes de réservations com-

PR : Exactement : a l'aide de nos criteres de re-
cherche, nous voulons quon nous ne propose
rien dautre que les offres qui sont taillées sur
mesure pour nous. Actuellement, cest vraiment
le chaos, car il nexiste pas de méta-moteurs de
recherche dignes de ce nom, les informations
sont interchangeables, les critéres de recherche
doivent étre structurés en unités beaucoup plus
petites, ce qui signifie qu’il faut réfléchir intel-
ligemment aux regroupements a faire et aux
points individuels sous-jacents.

HoPa : Quelle est la plus grande requéte que
vous adressez aux hoteliers ?

PR : Jaimerais pouvoir saisir de maniére trés dé-
taillée dans un masque de recherche le voyage
que je prévois de faire, et au final, on me propose
exactement ma destination de réve, avec une ou
deux alternatives. Cela peut méme aller jusqu’au
point ol on maffiche tout un planning d’activités
quotidiennes lors d’une réservation de vacances.
Ce qui importe, cest la simplicité et la rapidité
du processus de réservation.

HoPa: A quelle forme de communication vous
attendez-vous jusqu’a votre check-in a Photel ¢

PR : Lhotel peut me proposer si possible des in-
formations et des prestations complémentaires
qui soient adaptées au séjour que je prévois de
faire. Mais de grice : ne me proposez pas un
« panier rempli a ras bord » dans lequel je dois
ensuite faire mon choix ! Sur place, lors d’un sé-
jour de loisirs, japprécie tout particuli¢rement
quon sadresse a moi tout personnellement : au-
trement je pourrais aussi faire une réservation

chez Airbnb.

HoPa : Et dans 'hétel lui-méme : qulest-ce qui
est particuliérement important pour vous ?

PR : Le wi-fi et un service authentique, adapté
a [établissement en question, de bonnes condi-
tions de lumiére ... jaimerais simplement me
sentir a l'aise et accueilli a bras ouverts.

HoPa : Quels conseils souhaitez-vous donner
aux acteurs de la branche pour les accompa-
gner ? :

PR : Nous ne sommes certainement pas la
génération des mauviettes. Nous avons envie
de structurer, de contribuer au changement et
de communiquer dégal a égal. Nous sommes
ambitieux, nous cherchons a relever des défis
qui ont du sens et nous voulons pouvoir nous
enthousiasmer pour notre travail. Nous avons
un immense potentiel d’innovation. Alors pro-
fitez-en !



