Michal Ai Hotels

Im vollstandigen 13-seitigen Bericht passen wir das Modell an Hotel, Stadt, Angebot und offentliche
Signale an.
Dieser Teaser zeigt die Arbeitsweise ohne Scheinprognose fur ein Objekt, das wir noch nicht kennen.

Das ist ein Teaser: 5 Seiten aus einem 13-seitigen Hotelbericht.
Wir zeigen, wie man von offentlichen Signalen uber ein Hotel zu
Entscheidungen uber Umsatz, Arbeit der Rezeption und Grunden gelangt,
aus denen ein Gast zuruckkehrt.

Die vollstandige 13-seitige Analyse verschonert die Hotelbeschreibung nicht. Sie zeigt, was
starker arbeiten kann: Paket, Rezeption, Parken, Tagesleistung, Direct-Ruckkehr und ein
einfaches Umsetzungsmodell.

Was wir in diesem Teaser zeigen

- Wie wir ein Hotel als ein Verkaufssystem betrachten, nicht als Sammlung einzelner Merkmale.
- Wie wir Vorteile auswahlen, die den Wert einer Buchung realistisch erh6éhen konnen.

- Wie wir ein Geschaftsmodell fiir Gesprache mit Eigentumer, Geschaftsfuhrung und Rezeption
aufbauen.

- Wie wir Empfehlungen in Entscheidungen, Tests und Kennzahlen verwandeln.
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1. Das Hotel als Ganzes

Wir betrachten das Hotel als ein System, nicht als Liste von Zimmern und Ausstattungen. In einem
solchen System zahlt nicht nur, was das Hotel hat, sondern auch, wo der Gast eine Entscheidung
trifft und wo der Wert des Aufenthalts ruhig erhoht werden kann.

Geschaftliche Bedeutung

Wenn der Gast nur ein Zimmer sieht, vergleicht er vor allem den Preis. Wenn er eine einfache
Anreise, Parken, Frithstiick, Arbeitsmoglichkeit, eine Zusatzleistung und einen Grund zur
Ruckkehr sieht, wird die Entscheidung weniger vom Preis abhangig.

Richtung: von der Logik "wir verkaufen ein Zimmer" zur Logik "wir fithren den Gast durch den
Aufenthalt". In der zweiten Logik hat das Hotel mehr Verkaufsmomente und mehr Kontaktgriinde.

Ebene Was der Gast sieht Was er nach der Anderung sehen kann

Anreise Adresse und Check-in-Zeit. Einfache Anreise, Parken und klarer Start des
Aufenthalts.

Aufenthalt Zimmer und Fruhstiick. Paket, Tagesrhythmus, Extras und

Entscheidungskomfort.

Nach dem Aufenthalt = Ende der Transaktion. Grund zur Rickkehr, Direct-Code oder lokale Leistung.
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2. Vorteile in Geschaftswert ubersetzt

Ein Hotelvorteil gewinnt Wert, wenn er dem Gast hilft, eine Entscheidung zu treffen, etwas mehr
zu zahlen, eine zusatzliche Leistung zu kaufen oder zurickzukehren. Deshalb erstellt die Analyse
keine Liste von Starken. Sie sucht nach Stellen, die wirklich verdienen konnen.

Vorteil Bedeutung fiir den Gast Moégliche geschiftliche Ubersetzung

Lage Weniger Unsicherheit vor der Anreise. Hohere Wirksamkeit der Website und
Direct-Kampagnen.

Rezeption Kontakt mit einer realen Person. Upsell, Pakete, Gutscheine und Grinde fir weiteren
Kontakt.
Parken Weniger Stress bei der Auswahl. Direct-Paket, Aufpreis im Preis und

Check-in-Gesprach.

Friithstick Sicherer Start in den Tag. Aufenthaltspaket und hoherer Buchungswert.
Servicebereich Das Hotel funktioniert auch aufserhalb der = Lokaler Verkehr, Tageseintritte und Cross-Selling.
Ubernachtung.

Die wichtigste Auswahl

Nicht jeder Vorteil verdient den gleichen Schwerpunkt. Zuerst sollten die Elemente gestarkt
werden, die schnell Umsatz oder Bewegung durch das Hotel erzeugen.

Schlussfolgerung fiir die Website - ein Vorteil sollte nicht nur ein beschreibender Satz sein. Er
sollte mit einer Entscheidung enden. Paket buchen. Leistung hinzufiigen. Einfacher anreisen. Fur
einen Gutschein zuruckkommen. Rezeption fragen.
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3. Modell des Ruckkehrverkehrs

Die interessanteste Richtung im Teaser ist nicht die nachste Promotion. Es ist ein einfaches
Modell, das dem Gast mehr Grinde gibt, mit dem Hotel vor dem Aufenthalt an der Rezeption,
wahrend des Tages und nach der Abreise Kontakt zu haben.

Hebel
Parken im

Direct-Paket

Rezeption als
Verkaufsstelle

Tageseintritt

Rickkehrpaket

Mechanismus

Einfache Botschaft: ohne Reibung anreisen. Die Kosten
sind im Zimmerpreis enthalten oder ein kontrollierter
Aufpreis.

Der Check-in beendet die Transaktion nicht. Er 6ffnet
ein Gespréach tiber Zusatzleistung, Gutschein, spate
Abreise oder lokale Leistung.

Service fir Menschen aus der Stadt. Ohne
Ubernachtung. Mit Mdoglichkeit zur Umwandlung in
Gutschein, Wochenendaufenthalt oder Firmenangebot.

Nach dem Check-out erhéalt der Gast einen einfachen
Grund zur Riickkehr. Direct-Code, Kaffee, Parken,
Gutschein oder Mini-Angebot.

Messbarer Effekt

Anteil Direct-Pakete, hoherer
Buchungswert, weniger Abbriiche.

Zusatzumsatz pro Aufenthalt, Anzahl
Verkaufsgesprache.

Externer Verkehr, Verkauf von
Tageseintritten, lokale Leads.

Riickkehr, Code-Nutzung,
Direktbuchungen.

Im vollstandigen 13-seitigen Bericht passen wir das Modell an ein konkretes Hotel, die Stadt, das Angebot und
offentliche Signale an. Dieser Teaser zeigt die Arbeitsweise, ohne eine Prognose fiir ein Objekt vorzutauschen,
das wir noch nicht kennen.
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4. Was der vollstandige Bericht enthalt

Der vollstandige Hotelbericht hat 13 Seiten mit Analysen, Empfehlungen und fertigen Ansatzen fir
Gesprache. Er entsteht nach Angabe von Hotel und Stadt. Er ist nicht nur ein Dokument. Er soll
helfen, Entscheidungen zu sehen, die Umsatz, Bewegung durch das Hotel und Grinde fir die
Riuckkehr eines Gastes erhohen konnen.

Was das Hotel erhalt Wozu es dient Effekt
Hotelbild als Ganzes Ordnet Angebot, Sprache, Vorteile und Risiken. Weniger Chaos. Schnellere
Entscheidung, was gestarkt wird.

Auswahl geschaftlicher Trennt nette Merkmale von verkaufsfahigen Klarere Prioritat fiir Website,

Vorteile Merkmalen. Rezeption und Pakete.

Umsatzmodell Verbindet Pakete, Tagesverkehr, Rezeption und Konkretes Thema fiir Umsetzung, Test
Direct-Ruckkehr. und Messung.

Umsetzung und KPI Verwandelt Empfehlungen in Schritte, Kennzahlen Die Analyse endet mit einem
und Kontrollpunkte. Gesprachsplan, nicht Inspiration.

Die vollstandige Version hat 13 Seiten: Analysen, Empfehlungen und Umsetzungsmodelle. Sie
entsteht fiir ein angegebenes Hotel, eine Stadt und einen realen Verkaufskontext.

Kontaktdaten

Michal Ai Hotels

MichalAiHotels.pl
Reports@MichalAiHotels.pl
Support@MichalAiHotels.pl

NIP: 646 302 8860 | REGON: 544 368 902

Teaser zur Veroffentlichung. Er beschreibt kein konkretes Hotel und nennt keine Vergleichsobjekte.
Er zeigt Stil, Struktur und Logik des vollstandigen 13-seitigen Berichts.

Lizenz: 100% ubertragbares Nutzungsrecht des Berichts im Hotel und durch das Hotel, das ihn gekauft hat.
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