
Kreatives Marketing mit UrlaubsmotivenKreatives Marketing mit Urlaubsmotiven
Wie Sie Reisen kundenorientiert gestalten, bewerben Wie Sie Reisen kundenorientiert gestalten, bewerben 

und verkaufenund verkaufen



Wem gehWem gehöört der Kunde?rt der Kunde?



Kontroll-
verlust
über eigene 
Daten

Wunsch nach 
individueller

Ansprache

Marketing/Vertrieb:Marketing/Vertrieb:
weg vom Angebotsdenken, hin zumweg vom Angebotsdenken, hin zum UrlaubscoachingUrlaubscoaching

PersPersöönliche nliche 
Beratung, Beratung, 

menschlicher menschlicher 
ServiceService

Der Kunde von heute mDer Kunde von heute mööchte nichts verkauft chte nichts verkauft 

bekommen, sondern mit Freude kaufen!bekommen, sondern mit Freude kaufen!



Traumurlaub oder Albtraum?Traumurlaub oder Albtraum?



warm,
schönes Hotel

in Ruhe 
entspannen

35°°°°
plüschig

sonnen, gute
Gespräche

25°°°°
modern

Zeit für mich
Sport





Jede 3. Scheidung wird nach einem Urlaub eingereicht…



„„Es gibt eine riesige Kluft zwischen Urlaubsfantasien und Es gibt eine riesige Kluft zwischen Urlaubsfantasien und 

den Dingen, die uns wirklich fehlen. Eigentlich brden Dingen, die uns wirklich fehlen. Eigentlich brääuchten uchten 

wir psychotherapeutische Reisebwir psychotherapeutische Reisebüüros, die uns die ros, die uns die 

passenden Ziele heraussuchen.passenden Ziele heraussuchen.““ Philosoph Alain de Philosoph Alain de BottonBotton



Was Kunden brauchen: Erwartung an den Verkäufer

OrientierungOrientierung



Nutzen Nutzen // MotivMotiv

Der Nutzen ist die notwendige Voraussetzung, Der Nutzen ist die notwendige Voraussetzung, 

aber das Motiv ist der Auslaber das Motiv ist der Auslööser der Entscheidung!ser der Entscheidung!



Die unheimliche Kraft heimlicher Motive:Die unheimliche Kraft heimlicher Motive:
Welche BedWelche Bedüürfnisse mrfnisse müüssen erfssen erfüüllt sein, damit der llt sein, damit der 

Urlaub als gelungen wahrgenommen wird?Urlaub als gelungen wahrgenommen wird?
Urlaubsmotive sind KaufentscheidungsgrUrlaubsmotive sind Kaufentscheidungsgrüündende



Megatrend Ruhe Megatrend Ruhe -- weg vom Alltagsstreweg vom Alltagsstreßß

Quelle: Market 

Institut 2012



RuheRuhe
„„Wie herrlich ist es, nichts zu tun und Wie herrlich ist es, nichts zu tun und 
sich vom Nichtstun sich vom Nichtstun auszuruhnauszuruhn..““ ZilleZille
Beispiel Werbespot:Beispiel Werbespot:
www.youtube.com/watch?v=g6QXQaG22Ukwww.youtube.com/watch?v=g6QXQaG22Uk



Geselligkeit: Urlaub Geselligkeit: Urlaub -- niemals alleinniemals allein
Beispiel Werbespot Beispiel Werbespot youtubeyoutube: : v=wOA1CrOAq4ov=wOA1CrOAq4o



Antimotiv Geselligkeit:

„Wenn einer gern 

Klimmzüge macht und 

der andere gern 

taucht, dann ist es ja 

albern, wenn beide 

eine Woche lang 

Klimmzüge unter 

Wasser machen.“

Bernhard Hoëcker, 

Comedian



SicherheitSicherheit
BloBloßß keine keine ÜÜberraschungenberraschungen
Beispiel Werbespot Beispiel Werbespot youtubeyoutube:: v=_1sPRxdxA1Ev=_1sPRxdxA1E



EntdeckerlustEntdeckerlust
„„Man reist ja nicht um anzukommen, Man reist ja nicht um anzukommen, 
sondern um zu reisen.sondern um zu reisen.““ GoetheGoethe
Beispiel Werbespot Beispiel Werbespot youtubeyoutube:: v=nVzW6Ap_rHov=nVzW6Ap_rHo



SchSchöönheitnheit
„„Die SchDie Schöönheit der Dinge lebt in der Seele nheit der Dinge lebt in der Seele 
dessen, der sie betrachtet.dessen, der sie betrachtet.““ David HumeDavid Hume



GenussGenuss
Christian Christian RachRach, der Restaurant, der Restaurant--Tester:Tester:
„„Gutes Essen ist immer eine Reise wert!Gutes Essen ist immer eine Reise wert!““



Das Spiel zum Das Spiel zum Traum:UrlaubTraum:Urlaub





„„Unsere Aufgabe ist es, dem Kunden nicht nur Unsere Aufgabe ist es, dem Kunden nicht nur 

das zu geben, was er will, sondern etwas, das zu geben, was er will, sondern etwas, 

wovon er niemals auch nur getrwovon er niemals auch nur geträäumt humt häätte. tte. 

Und wenn er es dann bekommt, erkennt er es Und wenn er es dann bekommt, erkennt er es 

als das, was er eigentlich schon immer wollte.als das, was er eigentlich schon immer wollte.““



Warten Sie noch oder akquirieren Sie schon? Warten Sie noch oder akquirieren Sie schon? 

Das wissen Ihre ReiseverkDas wissen Ihre Reiseverkääufer vom Kunden:ufer vom Kunden:

Alter, Familie, Beruf, Hobbys, soziales UmfeldAlter, Familie, Beruf, Hobbys, soziales Umfeld

In welchen Monaten wird bevorzugt verreist, wann In welchen Monaten wird bevorzugt verreist, wann 
meist gebucht, welche Reisearten und Urlaubsmeist gebucht, welche Reisearten und Urlaubs--
vorlieben? Wie ist der finanzielle Spielraum?vorlieben? Wie ist der finanzielle Spielraum?

Nutzen Sie das fNutzen Sie das füür konkrete Marketingaktionen!r konkrete Marketingaktionen!



- Pflegen Sie detaillierte Kundenprofile mit Urlaubs-
motiven für gezielte Marketingaktionen

- Denken Sie für Ihren Kunden vor und warten Sie 
nicht, bis Ihre Kunden selbst durchs Netz surfen

- Trainieren Sie Ihre Verkäufer, klare Empfehlungen 
entsprechend der Urlaubsmotive zu geben

- Richten Sie Ihr Marketing und Ihren Vertrieb an 
den jeweils passenden Urlaubsmotiven aus 



„„Verkaufen heiVerkaufen heißßt, t, 

Menschen zu motivieren, Menschen zu motivieren, 

eine sie gleine sie glüücklich machendecklich machende

Kaufentscheidung zu treffen.Kaufentscheidung zu treffen.““

www.manazon.dewww.manazon.de

Serie im Serie im tiptip ab 5.5.14ab 5.5.14


