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In den Urlaub fahren und dabei 50 % sparen? Hierbei wirde
wohl kaum einer ,nein“ sagen oder doch? Mit dem innovativen
Produkt eines Schweizer Startup-Unternehmens ist eine Hotel-
Ubernachtung zum halben Preis in zahlreichen Destinationen
mdglich. Unter dem Aspekt, das kostenpflichtige Konzept in
Deutschland popular zu machen, stellt sich die Frage, durch wel-
che Marketingmassnahmen und welche Strategie dieses Ziel am
besten erreicht werden kann. Wer ist die Zielgruppe? Wer kénn-
ten mdgliche Partner sein? Zu definieren sind jene Massnahmen,
die dem Unternehmen im vorhandenen Budget den grdssten
Nutzen bringen. Dabei spielen u.a. die aktuelle Marktentwicklung

sowie die Konkurrenz eine wesentliche Rolle.
Corinna Klaser
Rigo Tietz

X] BATH

] MATH

[] Semesterarbeit

[] Forschungsbericht
] Anderes

2012
deutsch

Klaser, C. (2012). Internationalisierung fur den Markt Deutsch-
land (Unveréffentlichte Bachelor Thesis). FHS St. Gallen, Hoch-

schule fur Angewandte Wissenschaften

Hotelmarkt, Zimmerauslastung, Ubernachtungen, Markteintritts-

formen, Marketingmassnahmen
Seite 1



Ausgangslage: Ein Schweizer Startup-Unternehmen, das aktuell sechs Mitarbeitende
beschaftigt, méchte nun im dritten Jahr nach der Grindung nach Deutschland expandie-
ren. Durch diverse Marketingaktionen konnte das Unternehmen in der Schweiz zwar
schon einige Abonnenten und Partner gewinnen, ein hoher Bekanntheitsgrad wurde bis-
lang aber noch nicht erreicht. In Deutschland ist das Produkt bzw. die Firma grosstenteils

unbekannt.

Ziel dieser Bachelor Thesis ist es, fur den Auftraggeber ein Konzept zur Internationalisie-
rung zu erstellen. Hierbei sollen insbesondere eine Markteintrittsstrategie sowie Marke-

tingmassnahmen aufgezeigt werden.

Methodisch wird primar der deutsche Hotelmarkt anhand von fiunf Staddten und Bundes-
landern untersucht, um das Potential zu eruieren. Sekundar werden die Kalkulationen von
Hotels analysiert, um einzuschatzen, inwieweit Hotels in der Lage sind, Zimmer zum hal-
ben Preis anzubieten. Durch Interviews mit Experten aus der Hotellerie- und Tourismus-
branche sollen wichtige Informationen zum Potential des Produkts generiert werden. Da-
mit Wettbewerbsvorteile fiir den Auftraggeber geschaffen werden kénnen, untersucht die
Verfasserin dariber hinaus die Mitbewerber durch eine Konkurrenzanalyse genauer. An-
schliessend werden auf der Basis der vorangegangenen Schritte eine Markteintrittsstrate-
gie sowie Marketingmassnahmen zur Akquisition von Partnern, Abonnenten und Hotels

gegeben.

Die Erkenntnisse aus der Untersuchung sind die folgenden:

1. Die Entwicklung des deutschen Hotelmarktes ist angesichts des stetigen Wachs-
tums positiv, besonders in Grossstadten wie Minchen oder Berlin. Aufgrund des star-
ken Wachstumstrends werden immer mehr Hotels gebaut. Dies fiihrt zu einem Ver-
drangungswettbewerb, da die Anzahl der Hauser iiberproportional zu den Ubernach-
tungsgasten steigt. Im Marz 2012 standen deutschlandweit beispielsweise mehr als
die Halfte aller Zimmer leer.

Infolge des demographischen Wandels ist einer der grossen Trends der Alterstouris-
mus. Weitere Trends sind der Stadtetourismus aber auch Dezentrierung, Gesund-

heitstourismus und Budget Hotels.
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2. Die Ubernachtungskalkulationen der Hotels zeigen, inwieweit sich die variablen
Kosten auf die Fixkostendegression auswirken. Je weniger Kostenstellen, wie z.B.
Restaurants, ein Hotels hat, desto besser ist es kalkulierbar und desto hoher sind
meistens die Gewinnmargen. Beispielsweise hat ein Hotel garni oftmals grossere Ge-

winnspannen als ein Funf-Sterne-Hotel mit mehreren Restaurants.

3. Die Interviews mit den Experten der Hotellerie- und Tourismusbranche bestéti-
gen, dass sich der deutsche Hotelmarkt positiv entwickelt und zahlreiche neue Ketten-
hotels gebaut werden. Folglich wird die Privathotellerie zu kampfen haben, sofern sie
sich nicht auf eine Nische spezialisiert.

Obwohl die Mehrheit der Befragten gegeniber der Internationalisierung skeptisch ist,
sieht jeder darin Potential und wirde als Hotelier bzw. Hotelbesitzerin kooperieren. Die
Problematik liegt allerdings bei der starken Konkurrenz.

Bezlglich des Vertriebs halten es die Expertinnen und Experten fiir méglich, das Pro-
dukt in Geschéften zu verkaufen. Der aktuelle Preis wurde hierbei von allen Interview-

ten als attraktiv und realistisch eingestuft.

4. Die Konkurrenzanalyse ergab, dass unter den sieben gréssten Hotelbuchungsporta-
len und finf Hotelvermittlungsportalen HRS, Booking.com sowie Holidaycheck am
besten abgeschnitten haben. Hierbei wurden besonders die Webseite sowie der Bu-
chungsablauf gelobt. Da speziell die Buchungsportale einen sehr hohen Marktanteil in
Deutschland haben und dartber hinaus taglich kostenlos Zimmer zum halben Preis
anbieten, wird es fur das Unternehmen nicht leicht sein, sich auf dem deutschen Markt
Zu etablieren.

Die Konkurrenzanalyse zeigt allerdings, dass samtliche Mitbewerber besonders in ei-
nem Aspekt Defizite haben. Deshalb sollte sich die Kundschaft genau darauf speziali-
sieren. Gelingt ihr dies, kdnnte sie sich so nicht nur von der Konkurrenz differenzieren,
sondern gleichzeitig auch den Preis des Produktes gegenliber der kostenlosen Dienst-

leistung der Konkurrenz begriinden.

5. Aufgrund der diversen Analysen sind zwei Marktstrategien nach Ansoff zu empfeh-
len: Marktdurchdringung und Marktentwicklung (Waibel & Kappeli, 2009, S. 99). Da
das Unternehmen in der Schweiz noch keinen hohen Bekanntheitsgrad erreicht hat,
ware es vor der Internationalisierung sinnvoll, zuerst den Marktanteil im Heimatland zu
steigern. Je erfolgreicher das Konzept dort ist, desto einfacher wird die Expansion, da

man sich am heimischen Erfolgsmodell orientieren kann.
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6.

Da zum einen keine Patente bestehen und zum anderen die Substitutionsgefahr hoch
ist, sind im analysierten Markt die Eintrittsbarrieren relativ gering. Deshalb ist eine
Marktentwicklungsstrategie zu dem aktuellen Zeitpunkt ebenfalls denkbar. Als
Markteintrittsform empfiehlt sich die Entsendung eigener Mitarbeiter nach Deutsch-
land sowie der direkte Export der Leistung, da der Umfang des Kapitaleinsatzes im
Ausland und damit auch das Verlustrisiko verh&ltnismassig gering sind. Die Hand-
lungsempfehlungen sind diesbeztiglich folgende:

o Regional beginnen
o Netzwerk aufbauen
o Kontakt zu Kooperationen herstellen

o Vertriebswege erweitern

Im Fokus der Marketingstrategie stehen die Kundinnen und Kunden, da diese den
Erfolg bzw. Misserfolg eines Unternehmens weitgehend bestimmen. Dabei wurde fol-
gendes Zielsegment definiert: deutschsprachige Senioren ab 55 Jahren, die in
Deutschland und in der Schweiz verreisen mochten.

Da einige Senioren mit dem Internet noch nicht so vertraut sind, ist gerade diese Ziel-
gruppe auf eine besondere Behandlung angewiesen. Sobald sie erkennen, dass sie
diesen bei der Kundschaft erhalten, sind sie bereit, das Produkt im Gegensatz zur
Gratisleistung der anderen Portale kauflich zu erwerben.

Als Marketingmassnahmen zur Akquisition von moglichen Partnern empfiehlt die
Verfasserin Tourismusverbadnde und Fitnessstudios zu kontaktieren, da die selektierte
Zielgruppe beide Institutionen haufig aufsucht und somit gut erreicht werden kann.
Weitere Hotels kdnnen auf Informationsveranstaltungen bei Hoteldirektorenversamm-
lungen sowie Uber Hotelkooperationen akquiriert werden.

Um neue Abonnenten zu werben, ware es empfehlenswert, Gutscheine in Seniorenre-
sidenzen zu verteilen sowie an Messen teilzunehmen, denn dort konnen Senioren aus
ganz Deutschland auf das Produkt aufmerksam gemacht und sowohl intensiv als auch

individuell beraten werden.
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