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Vom Nachfragemarkt zum Angebotsmarkt

Notwendigkeit eines professionellen

Belegungsmanagements
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Die Anbieter von Jugendunterkunften

ca. 6.000 bis 8.000 Hauser der unterschiedlichsten Kategorien in
Deutschland

groBte Anbietergruppe: kirchliche Hauser aller Art

groBter Einzelanbieter: Deutsches Jugendherbergswerk ca. 540 JH mit
10 Millionen Ubernachtungen

zweitgroBter Hausbetreiber als Verband:
,Die NaturFreunde Deutschlands® mit 450 Hausern
drittgré Bter Hausverbund sind die Schullandheime mit ca. 350 Hausern

massive HausschlieBungen im kirchlichen Bereich, bei
Schullandheimen

neue Hauser:
§ In touristischen reizvollen Regionen: Ostsee, Alpen
§ Gewerbliche Anbieter in Stadten
§ Programmanbieter zunehmend auch als Hausbetreiber
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Allgemeine Tendenzen der Nachfrage

Markt wurde kleiner und differenzierter!

In der Hauptgastegruppe Schulen sinkt die Nachfrage
Uberproportional.

Familien nutzen mehr Jugendherbergen und einfache
Ubernachtungshauser mit Mehrbettzimmern.

Die Nachfrage nach Bildungs- und Tagungshausern hat sich
in den letzten Jahren stabilisiert.

Der Standortauswahl hat sich verandert:
Steigende Nachfrage:

S + hoher touristischer Wert
+ Stadtstandort
+ sehr attraktives Programm

Sinkende Nachfrage
- Landstandorte

- Kleinstadte
- Mittelgebirge
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Tendenzen im Gasteverhalten

* Der Kunde wird kompromissloser!

* Kunden lassen sich ofter Angebote zusenden, ohne
ZU buchen!

* Die Kunden versuchen verstarkt attraktive Zeiten zu
buchen!

* Die Stornierungen steigen, auch durch
Blindbuchungen!

* Das Buchungsverhalten wird kurzfristiger!

* Der Gast hat einen hoheren Beratungs- bzw.
Klarungsbedarf bei der Anfrage!
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Aktives Belegungsmanagement heif3t:

* Detalillierte Analyse der Belegungsstruktur, Ist Stand

* Entwicklung eines Marketingplanes
S Hausprofil
§ Jahreswerbeplanung
§ Produktentwicklung, Zielgruppe, Termine, Leistungen
s Offentlichkeitsarbeit
§ Sonderangebote, Aktionen
S Verkaufsforderung

* Aktiver Verkauf

S personlicher Kontakt
S Zielgruppenvorstellung
S Einladung

Von der Belegungsverwaltung im Nachfragemarkt
zum Belegungsmanagement im Angebotsmarkt!
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Ziel eines erfolgreichen Belegungsmanagements

Verbesserung des Betriebsergebnisses

* Umsatzerhohung pro Gast

* Kontinuierliche Auslastung

* Vermeidung von Schwachbelegungstagen
* Reduzierung der Belegungstage

* Verlangerung der Verweildauer

Und wenn es geht auch eine Erhéhung der Ubernachtungen!
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