
Einmal eine Abfrage im Publikum, wem istdas Wort überhaupt ein Begriff? 
Wichtig das hier ehrlich geantwortet wird, damit ich weiß wie tief wir einsteigen 
müssen. 
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Fangen wir bei der Basis an.
Die Zukunft liegt in der Online-Buchbarkeit. Das haben uns bereits viele Branchen 
vorgemacht und auch in der Campingszene tut sich in der Hinsicht viel. 

Und wenn wir selber es nicht in die Hand nehmen, dann machen es andere. Immer. 
Ein Blick in die neusten Veröffentlichungen von PinCampund Co zeigen: Preis und 
Auszeichnungen bekommen nur die, die bei PinCamponline buchbar sind. So wird 
der Markt und der Wettbewerb bestimmt. 

Fünf Vorteile sind hier aufgeführt. Die Gäste werden (hat auch Corona gezeigt) 
ǎǇƻƴǘŀƴŜǊΣ ŦƭŜȄƛōƭŜǊ ǳƴŘ ƳǀŎƘǘŜƴ αƧŜǘȊǘ ǎƻŦƻǊǘ ǿƛǎǎŜƴΣ ƻō ǎƛŜ ƪƻƳƳŜƴ ƪǀƴƴŜƴάΦ 
Anfragen und (ein/zwei Tage) warten sind keine Option mehr. 

Aber auch für den Unternehmern bietet es Vorteile: Preis und Angebot sind flexibel, 
es erfolgt eine Automatische Synchronisierung und Eingabe der Daten (der Gast 
macht hier die Arbeit) und die Buchungen können unkompliziert verwaltet werden. 
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Online-Buchbarkeit nimmtimmer weiter zu. 
Der Anteil von 60% ist in der Campingbranche noch nicht erreicht. Das heißt hier 
erwarten wir starke Zuwächse in den kommenden Jahren. 
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Das A und O ist und soll auch bleiben: die eigeneWebsite
IƛŜǊ ƘŀōŜƴ ǿƛǊ Řŀǎ DŜŦǸƘƭ ŘƛŜ ƳŜƛǎǘŜ YƻƴǘǊƻƭƭŜ Ȋǳ ƘŀōŜƴΦ 5ŜǊ Dŀǎǘ αYƻƳƳǘ Ȋǳ ǳƴǎά 
ǳƴŘ ƪŜƴƴǘ ǳƴǎŜǊŜ .ŜŘƛƴƎǳƴƎŜƴΦ ²ƛǊ ōŜǎǘƛƳƳŜƴΣ αǿƻ Ŝǎ ƭŀƴƎ ƎŜƘǘάΦ 
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Dennoch haben auch die Buchungsportale ihre Vorteile und ihre Daseins-
Berechtigung.
Die Gäste wollen z.B. einfach ins Sauerland. Der Platz ist erst einmal 2.rangig. Somit 
möchten sie schnell sehen, wo etwas frei ist und sich dann im 2. Schritt mit den 
Plätzen befassen. 
Und mithilfe eines Channel-Managers, können wir die Vorteile der eigenen Website 
und der Plattformen kombinieren. 
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Dazu erkläre ich nun, was der Channel-Managerüberhaupt ist. 
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2016: die ersten Start-ups mit integrierter Buchungs-Funktiontauchen am Markt auf
Der BVCD gründet den Marktplatz gemeinsam mit MaxCamping
2018: Maximilian Möhrle (Max Camping) übernimmt camping.info. Der Marktplatz 
läuft weiter
2021: Camping.info / MaxCampingkündigt die Kooperation mit dem Marktplatz

Seit dem: Arbeitsgruppe trifft sich um zu beraten, wie es weitergehen kann. Die Idee 
des Channel-Managers steht im Raum und wird mit Businessplan und 
Informationsveranstaltungen vorangetrieben. 
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Wir haben auf der einenSeite die Unternehmer, die ein PMS System haben. 
PMS = Property Management System

Auf der anderen Seite haben wir die Portale, die gerne Buchungen generieren wollen 
und die auch die Nachfrage der Gäste haben!
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Das schlechteste Beispiel wäre jetzt, wenn jeder Betrieb mit seinem PMS System mit 
jedem Portal einen einzel-Vertrag abschließen muss, eine Schnittstellemit seinem 
PMS Anbieter aushandeln muss (bsp.пллϵύ ǳƴŘ ŘƛŜǎŜ Ƴǳǎǎ ŜƛƴȊŜƭƴ ŜƛƴƎŜǊƛŎƘǘŜǘ ǳƴŘ 
verwaltet werden. 

Die Lösung zu diesem Problem bietet der BVCD-Channel-Manager. 
Ein dieserαƳŀƴŀƎǘά ŘƛŜ ŜƛƴȊŜƭƴŜƴ α/ƘŀƴƴŜƭΣ ŀƭǎƻ YŀƴŅƭŜάΦ 
Der Vorteil ist hier schon klar zu erkennen: Kostenersparnis. 
Außerdem: der BVCD macht Verträge, an die wir uns als Betriebe einfach 
dranhängen können. Wir zahlen einmalige Anschluss-Gebühren, da die Schnittstellen 
ŜōŜƴŦŀƭƭǎ αǾƻƳ .±/5ά ƎŜƳŀŎƘǘ ǿŜǊŘŜƴΦ ¦ƴŘ ŘŜǊ ƎǊǀǖǘŜ ±ƻǊǘŜƛƭΣ ǿƛǊ ȊŀƘƭŜƴ ƴƛŎƘǘ ŘƛŜ 
tǊƻǾƛǎƛƻƴǎƎŜōǸƘǊΣ ŘƛŜ ƧŜŘŜǊ α/ƘŀƴƴŜƭάΣ ŀƭǎƻ ƧŜŘŜǎ tƻǊǘŀƭ ǾŜǊƭŀƴƎǘΦ 
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Denn die Provisionssätzeder Portale werden auf die Preis aufgeschlagen. 
So sichern wir auf der eigenen Website die Best-Preis-Garantie und müssen keine 
Sorge vor Provisionssteigerungen haben. 

Somit ist ein Channel-Manager lediglich die Schnittstelle oder das Bindeglied 
zwischen den Portalen und den Betrieben. 
Durch die Bündelung der betrieblichen Interessen hat der Channel-Manager eine viel 
größere Verhandlungsmacht und kann andere Konditionen aushandeln. Wir als 
.ŜǘǊƛŜōŜ ƳǸǎǎŜƴ ǳƴǎ Řŀƴƴ αƭŜŘƛƎƭƛŎƘά ŀƴǎŎƘƭƛŜǖŜƴ ƭŀǎǎŜƴΦ 

11



Vonder Branche für die Branche. 
Das ist die Vision. Denn wir müssen es machen, bevor die Macht der Portale größer 
wird, und uns im Endeffekt keine andere Wahl bleibt, als den Konditionen der Portale 
zuzustimmen. Denn:

!ƪǘǳŜƭƭ ƭŅǳŦǘ Ŝǎ Ǝǳǘ ƛƴ ŘŜǊ .ǊŀƴŎƘŜΦ !ōŜǊ ǿƛŜ ǎƛŜƘǘ Ŝǎ ŀǳǎΣ ǿŜƴƴ ŘŜǊ α/ƻǊƻƴŀ-.ƻƻƳά 
vorbei ist? Dann sind wir im Zugzwang. Wir müssen jetzt handeln, wo es uns gut geht 
und kein Portal die absolute Marktmacht hat (wir erinnern uns an das Desaster in 
der Hotellerie???...)
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Im ersten Jahrist das Ziel 100 Campingplätze anzuschließen, die im Schnitt über das 
ganze Jahr gesehen 10 Plätze zur Verfügung stellen. WICHTIG: hier geht es nicht um 
ōŜǊŜƛǘƎŜǎǘŜƭƭǘŜ YƻƴŘƛǘƛƻƴŜƴΦ 9ǎ ƎŜƘǘ ŜƘŜǊ ŘŀǊǳƳΣ Řŀǎǎ ƳƛƴΦ мл tƭŅǘȊŜ αŘŀǎ ƎŀƴȊŜ WŀƘǊ 
ǸōŜǊά ŦǊŜƛ ǎƛƴŘ ǳƴŘ ŦǸǊ .ǳŎƘǳƴƎŜƴ ȊǳǊ ±ŜǊŦǸƎǳƴƎ ǎǘŜƘŜƴΦ {ƻ ǿŅǊŜ ŘƛŜ ƎŜǎŀƳǘŜ 
Kapazität 1.000 Standplätze. Wenn jeder Platz nur eine.ǳŎƘǳƴƎ ƛƳ ²ŜǊǘ Ǿƻƴ нллϵ 
ƎŜƴŜǊƛŜǊǘΣ ǿŅǊŜ Ŝǎ Ŝƛƴ ¦ƳǎŀǘȊ Ǿƻƴ нллΦлллϵΦ tǊƻ .ǳŎƘǳƴƎ ǎƻƭƭ ŜƛƴŜ tǊƻǾƛǎƛƻƴ Ǿƻƴ н҈ 
genommen werden!
5ŀǎ ƳŀŎƘǘ ŜƛƴŜ tǊƻǾƛǎƛƻƴ Ǿƻƴ пΦлллϵ ǇǊƻ WŀƘǊΦ 
Dieses Rechenbeispiel fortgeführt sieht dann in den folge Jahren so aus:

Nach fünf Jahren ist also das Ziel, dass der Channel-Manager rund eine halbe Mio. 
Euro Provision erzielt.
Natürlich ist das ein Volumen, dass allein in Deutschland nicht zu ermöglichen ist. 
Ziel ist auch der Anschluss von ausländischen Campingplätzen, um ein größeres 
Volumen und eine größere Nachfrage zu generieren. 
Auch nicht-Mitglieder werden aufgenommen. Jedoch werden hier andere 
Konditionen angesetzt werden. 
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