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Netzwelt o

Buchungen fiir 2 Prozent Provision?

ONLINE-VERTRIEB

Die niederldindische Plattform Bidroom wirbt mit geringen Kosten fiir
Hotels und Rabatten fiir Gdste. Méglich machen soll das ein
exklusives Netzwerk. Branchenexperten du8ern sich jedoch kritisch.

Den Haag/Berlin. Ein Startup
aus den Niederlanden sagt allen be-
stehenden Buchungsportalen den
Kampf an: Bei Bidroom sollen Ho-
tels filr nur 2 Prozent
Provision Zimmer ver-
kaufen kiénnen. Bi-
droom, als Pilotpro-
jekt bereits 2014 ge-
startet und seit Januar
2016 auf massivem Ex-
pansionskurs,  zihlt
nach eigenen Anga-
ben  europaweit
bislang immer-
hin knapp 13.000
Hotels, darun-
ter 250 aus
Deutschland.
Voraussetzung
zur Teilnahme ist,
dass die Hotels bei
Bidroom im Ver
gleich zu anderen Platt-
formen eine um mindestens 5 Pro-
zent rabattierte Rate einstellen.
Dieser Rabatt ist dann nur fiir die
Mitglieder des Netzwerks sichtbar.
Denn wer bei Bidroom ein Hotel
buchen will, muss vorher beitreten,
dhnlich wie in einem Kundenclub,
Die Mitgliedschalt ist fiir die User
aber kostenlos. Bisher ziihlt die
Plattform nach eigenen Anguben
432.000 Mitglieder. Sie ist in ganz
Europa, Russland und der Tiirkei
aktiv.

Hotels sollen in Vorkasse gehen

Doch wie kann ein Portal mit nur
2 Prozent Provision kostendeckend
arbeiten? Die Kosten sollen so nied-
rig wie miglich gehalten werden,
teilt Bidroom auf AHGZ-Anfrage
mit. Das Unternehmen habe nur
zwei Biiros, in Den Haag und Kra-
kau sowie, ab Juli, einen lokalen
Vertreter in Berlin. Zudem gebe es
keine Manager, die hohe Boni er-
halten. Auch die Technologie er-
mbgliche schlanke Prozesse. Rech-
nungen wiirden vom System auto-
matisch erstellt. Bei der Anmel
dung miissen Hoteliers allerdings
eine Vorschusssumme zahlen. Die-
se staffelt sich nach Hotelkatego-
rien und betrigt zwischen 250 und
750 Euro. Die Provisionen pro ver-
mittelter Buchung werden dann
von diesen bereits im Voraus be-
zahlten Betrigen abgebucht.

OTAs investieren Milliarden

Genau in dieser Vorauszahlung
konnte ein Knackpunkt des Ge-
schiftsmodells  liegen,  findet
Rechtsanwalt Peter Hense von der
Leipziger Kanzlei Spirit Legal.
~orkasse auf kiinftige Leistung ist
etwas, was man als Anwalt keinem
Hotel raten kann®, sagt Hense, der
2 Prozent Provision auBerdem fiir
viel zu wenig hilt, um damit, selbst
bei geringen Personalkosten, Mar-
keting 2u betreiben, das entspre-
chenden Traffic auf die Seite und

damit letztlich auch Giste in die an-
geschlossenen Hotels bringt. Noch
drastischer driickt es Andreas Ro-
mani aus, der Mitglied im Hotel-Be-
raternetzwerk FCSI und auf digita-
les Marketing ist: ,Betrachtet man
die Kosten fiir Technologie, Weiter-
entwicklung des Portals und vor al-
lem die Kosten fiir Werbung —
Suchmaschinen, TV, Anzeigen &
Co. - um die Bekanntheit aufzu-
bauen, sehe ich bei 2 Prozent Pro-
vision keine wirkliche Chance®,
teilt Romani mit. Und er erinnert
daran: ,Booking.com und Expedia,
als die zwei Leader unter den On-
line Travel Agencys (OTAs), ste-
cken jihrlich Milliarden von US-

Dollar in Google.” Zudem gebe es
noch weitere groBe Player wie die
HRS Group oder Tripadvisor. Fazit
fiir Romani: ,Wieder einmal ein
Versuch einer unabhiingigen Alter-
native zu den etablierten OTAs, In
meinen Augen iberfliissig. Hote-
liers sollten sich einfach auf ihre
Stiirken konzentrieren, Top-Tech-
nologie einsetzen, endlich den Mo-
bile-First-Gedanken ausspielen, ih-
re Preisphilosophie iberdenken
und sich nicht wieder an ein Portal
dranhiingen, das wieder nur mit
Preissenkungen hausieren geht*
Der giinstigste Ubernachtungspreis
gehdre ausschlieBlich auf die hotel-
eigene Website.

Auch aus Verbrauchersicht hat ein
solches geschlossenes Netzwerk mit
exklusiven Hotelangeboten seine
Tiicken, wie Marco Herrmannsdor-
fer auf der AHGZ-Facebook-Seite
erliutert: Eine Anmeldung vorzu-
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Zimmerverkauf im Netz: Ohne Marketing gibt's meist auch keine Buchungen.

nehmen, bevor iiberhaupt Sucher-
gebnisse angezeigt werden, lasse si-
cher viele Nutzer skeptisch werden
und doch wieder auf alte Buchungs-
netzwerke zurtickgreifen.
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