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Schwerpunkt eee

Hotelbuchungsportal fiir Unternehmen

Points of Interest nutzen und
aufwerten

Das macht heute jeder: Ein Blick ins In-
ternet, Aufruf eines der gdngigen Bu-
chungsportale, kurze Orientierung - und
Buchung. Bequem, vertraut und schnell.
Und doch hat das Stralsunder Unterneh-
men TourisMarketing Service mit seinem
Corporate Rates Club (CRC) eine Metho-
dik umgesetzt, die bekannte Funktionen
nutzt und doch allein iiber die geoco-
dierte Erfassung von Informationen ei-
nen echten Mehrwert fiir Unternehmen
bietet.

Seit 2002 ist das Hotelbuchungsportal
CRC am Markt. Es widmet sich ausschlie3-
lich dem Segment der Geschaftsreisen und
ist maBgeschneidert auf die Anforderun-
gen von inzwischen rund 800 Unterneh-
men, die den Service nutzen. Warum ist es
aber ein geschlossenes Portal, warum nicht
fiir alle zugdnglich?

Das Ziel von CRC war, neben den Ba-
sisdaten Uber Hotelstandorte und deren
Ausstattung, weitere Informationen zu in-
tegrieren, die zielgenau die Anforderungen
der jeweiligen Kunden abdecken. »CRC war
das erste Hotelbuchungsportal, welches die
Hotelsuche im Umkreis gewisser Zieladres-
sen zur Verfiigung stellteg, erldutert Micha-
el Krenz, Geschéaftsfiihrer bei CRC. »Durch
den Ansatz, unsere Datenbasis gezielt um
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kundenspezifische Informationen anzurei-
chern, konnen wir den Unternehmen einen
echten Mehrwert bieten - durch Zeit- und
damit auch Kostenersparnis.«

Mehrwert durch Geocodierung

Herzstiick des Systems ist eine umfang-
reiche geocodierte Datenbasis, die sich aus
unterschiedlichen Bestandteilen zusam-
mensetzt:

e (bernahme von verfiigbaren Points of
Interest (POI) wie Stadtmitte, Flughifen
und Bahnhofe

e Geocodierung der Hotelstandorte

® Integration von kundenspezifischen
Standortinformationen wie Niederlas-
sungen, Franchisepartner etc.

Damit kann bei der Planung der An- und

Abreise gleich berlicksichtigt werden, zu

welchem Bezugspunkt ein Hotel liegen

soll: Bahnhof, Stadtmitte, konkrete in-
dividuelle Zieleingabe oder Auswahl des
hinterlegten Kundenstandorts. Die Hotel-
ergebnisse werden immer nach der Entfer-
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Das Wissen um die Lage von Points of Interest in der Umgebung von Hotels erleichtert die
| Auswahl der geeigneten Ubernachtungsmdglichkeit und hilft, Kosten und Zeit zu sparen. /

000

nung zum Zielstandort sortiert dargestellt
- und natiirlich auch optional auf einer
Bing Maps-Karte.

Schon dieser Ansatz, auf Kunden zuge-
schnittene Standortinformationen zu er-
fassen und gezielt in Standardprozesse zu
integrieren, ist interessant. »Wir haben den
Workflow noch weiter optimiert, indem
die Unternehmen noch eigene Filterkrite-
rien bestimmen kdnnen«, erganzt Michael
Krenz. Die Eingabe von Grenzwerten fiir
Hotelkosten z.B. ermdglicht den Mitarbei-
tern, frei und ohne weitere Riicksprachen
zu buchen. »Und jede Einsparung von Zeit
ist eine Einsparung von Kosten.«

Der Kern: rdumliche Verortung

Der Erfolg gibt CRC recht. Zu den rund
800 Auftraggebern gehdren namhafte Fir-
men wie die Techniker Krankenkasse mit
mehr als 13.000 Mitarbeitern. Sdmtlichen
Nutzern der Firmenkunden stehen dabei
ca. 315.000 Ubernachtungsbetriebe jeder
Kategorie zur Verfiigung.

»Die rdumliche Verortung ist der Kern,
ohne sie geht nichts«, schlieBt Michael
Krenz. »Und aus den ersten Anfdngen hat
sich ein hochgradig akzeptiertes und viel
genutztes System entwickelt.« Die Zahlen
sprechen fiir sich.

Der CRC ist ein eindrucksvolles Beispiel
dafiir, wie man durch die individuelle An-
reicherung mit eigenen, geocodierten In-
formationen verfiigbare Standortdaten wie
POI nutzen und aufwerten kann.

DDS bietet ein breites Spektrum an POl und be-
rdt Sie gerne zur Lizenzierung von Bing Maps.




