
Unterschiedliche Häuser – ein Marketing 
Das Motto der Matterhorn Valley Hotels GmbH in Grächen „ursprünglich und 
vielfältig“ prägt die Hotelgruppe, welche 2003 gegründet wurde. Sie setzt u. a. 
auf

– Direktvermarktung und

– gemeinsame Marketingstrategien

und ist somit für Hotels eine interessante Alternative, anstatt sich alleine auf 
dem Markt behaupten zu müssen.  

Zielgruppen-Marketing: Jeder Gast ist anders … 
… aber es gibt Gemeinsamkeiten – und das nutzen wir mit unserem Kunden-
bindungssystem“, meint Olivier Andenmatten, Präsident der schweizer Hotel-
gruppe. Das sogenannte „Cockpit“ der Kundenkarten-Software bietet dem 
Hotelier dabei einen schnellen Überblick über die Umsätze der Kunden 
– ein guter Ausgangspunkt, um Vorlieben der Gäste auszumachen und 
gezielte Marketingaktionen zu starten.

PRAXISBERICHT

Kundenbindung in Hotelgruppen 

Stark durch eine 
gemeinsame Kundenkarte

Die wertige Kundenkarte ist der Ausweis 
des VIP-Kunden und Visitenkarte des Hotels 
in einem. Wer es noch moderner mag, kann sie 
als digitale Kundenkarte ins 
Handy übernehmen.



Bonuspunkte machen  
Lust auf mehr

 

Die Karteninhaber kommen in den Genuss 

– von wertvollen Bonuspunkten 

– kostenfreien Zusatzangeboten und VIP-Services 

– Vergünstigungen bei weiteren Akzeptanzstellen  
 
Das heisst: mehr Umsatz bleibt in der Gruppe.
Zusätzlich verführen Sonderaktionen zum Nutzen  
von Angeboten, die vom Gast sonst gar nicht  
beachtet worden wären.

 

QR-Code-Scanner:  
schnell und einfach
 
„Der QR-Code kann an den verschiedenen Akzeptanzstellen ein-
fach per Handscanner erfasst werden. Über das Web-Terminal 
sind die Buchungen gleich online und so für uns und die Gäste über 
unsere Webseite verfügbar.  

Und haben wir den Gast erst einmal auf unserer Webseite, dann 
findet er schon etwas Passendes“, da ist sich der Vordenker Olivier 
Andenmatten sicher.
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