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Im Zugang

Der ganzheitliche, lösungsorientierte Ansatz aus strategischer und 

wirtschaftlicher Perspektive mit hohem Individualisierungsgrad auf 

der einen Seite und ein zielstrebiger, pro-aktiver Partner mit Blick 

aufs Detail wie aufs große Ganze auf der anderen Seite sind 

optimale Voraussetzungen bei unternehmerischen 

Weichenstellungen und Optimierungen.

Im Mittelpunkt

Strategieentwicklung und Investitionskonzepte

Preispolitik und Revenue Management für Hotels

Employer Branding und Mitarbeiter-Einsatzplanung

thomas.steiner@kohl.at

+43 664 3879631

Kohl & Partner Innsbruck

Kohl & Partner Südtirol

Senior Berater



Kurzportrait 
Kohl & Partner
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Hotellerie & Gastronomie

Individuelle Strategien und Umsetzungsbegleitung für jede 

Betriebsgröße

Wir entwickeln und begleiten Hotel- und 

Gastronomieprojekte fundiert und ganzheitlich zum Erfolg.

Seminare & Trainings

Praxisnah und aktuelles Know-how

Wir geben unser Wissen weiter: an Unternehmer, 

Führungskräfte und Mitarbeiter touristischer Betriebe.

Touristische Destinationen

Regionaltypische und zukunftsorientierte Ergebnisse

Wir entwickeln und positionieren Räume und Erlebnisses, 

mit denen sich Gäste und Einheimische wohlfühlen.

Touristische Infrastruktur

Von der Idee bis zur perfekten Realisierung 

und operativen Optimierung

Wir entwickeln und realisieren Freizeit- und Infrastruktur-

Betriebe, sowohl zukünftige als auch bestehende.



Was erwartet Sie heute?
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Die größten Irrtümer der Wintersaison 2021/2022

Notwendigkeiten für die zukünftige Preispolitik

Aktuelle Preissysteme in der Ferienhotellerie

To-Do‘s für eine maßgeschneiderte, innovative 
Preisstrategie für Ihren Betrieb

1.

2.

3.

4.



Die größten Irrtümer der 
WS 2021/2022
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Quelle: Schladming Dachstein

Irrtum 1

„Die Tradition Skifahren ist Tod“



Irrtum 2

Quelle: Schladming Dachstein

„Alle Gäste haben Angst vor Corona“



Irrtum 3

„Gäste kennen unsere Preise & die der Konkurrenz“



Notwendigkeiten für die 
zukünftige Preispolitik
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KOSTENEXPLOSION
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„Die jährliche Preissteigerung 
von Ø 2% bis 3% ist 
endgültig vorbei!“
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Beispiel: Hotel mit 28 Zimmer & 56 Betten
Wechselwirkung Preis-Auslastung-Kostenstruktur

Quelle: Kohl & Partner

Preisänderung

Auslastung in VBT

Kostenveränderung

in € in %

Erlös pro Nächtigung 85

Nächtigungen 10200

Pensionserlös Gesamt 867.000 100,0%

var. Kosten gesamt 122.400 14,1%

Mitarbeiterkosten 290.445 33,5%

Sachkosten 234.090 27,0%

GOP (operativ. Betriebsergebnis) 220.065 25,4%

Veränderung Ergebnis

Auslastung in VBT 182 VBT

BASIS
+2,6 € + 3,0 %

+ 0,0 %

in € in %

88

10200

893.010    100,0%

134.028    15,0%

318.037    35,6%

256.329    28,7%

184.616    20,7%

- 35.449  - 16 %

182 VBT

+ 9,5 %

+10,2 € + 12,0 %

-7 VBT  - 3,8 %

in € in %

95

9808

933.722    100,0%

128.877    13,8%

318.037    34,1%

256.329    27,5%

230.479    24,7%

+ 10.414 + 5 %

175 VBT

+ 9,5 %

+6,0 € + 7,1 %

+ 0,0 %

in € in %

91

10200

928.459    100,0%

134.028    14,4%

318.037    34,3%

256.329    27,6%

220.065    23,7%

- 0 - 0 

182 VBT

+ 9,5 %



VÖLLIG NEUES REISEVERHALTEN
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INVESTITIONSDRUCK MITBEWERB

© Pixabay
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IMMER KÜRZERE 
PRODUKTLEBENSZYKLEN



„Ohne laufende 
Preissteigerungen werden wir 
am Markt nicht nachhaltig 
existieren!“
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Preissysteme in der 
Ferienhotellerie 
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Aktuelle Preissysteme im Überblick
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Ertragschancen vs. Einfachheit

Revenue Management – Vollautomatisierte Software
Preise variieren nach Auslastung und sonstigen Preisparameter 
(Buchungsvorschau und -Historie, Mitbewerber etc.) 

Revenue Management  - Semiautomatisiert mit PMS-System
Preise variieren nach Auslastung, laufende Anpassung möglich…

Tagesoptimierte Preisgestaltung
Ausschöpfung von Einzeltagen…

Optimierte Preisgestaltung
mehrere Kategorien & Saisonzeiten, Staffelung nach Aufenthaltsdauer, 
Wochentagen, Angebote…

Klassische Preisgestaltung
wenig Kategorien Haupt- und Nebensaisonen, 
teilweise mit oder ohne Zuschläge…



Klassische Preisgestaltung
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wenig Zimmerkategorien, Haupt- und Nebensaisonen, 

teilweise mit oder ohne Zuschläge…

Bitte bestrafen Sie Ihre Gäste nicht,  

belohnen Sie Ihre Gäste!



Optimierte Preisgestaltung
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mehrere Kategorien & Saisonzeiten, Staffelung nach Aufenthaltsdauer oder 

Wochentage



Optimierte Preisgestaltung
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mehrere Kategorien & Saisonzeiten, Staffelung nach Aufenthaltsdauer oder 

Wochentage

A B C D E
21.05.22 - 10.06.22 11.06.22 - 24.06.22 25.06.22 - 08.07.22 09.07.22 - 29.07.22 20.08.22 - 26.08.22

10.09.22 - 09.10.22 03.09.22 - 09.09.22 27.08.22 - 02.09.22

MP: ab 7 Nächte € 93 € 113 € 117 € 138 € 176

MP: 1 bis 6 Nächte € 97 € 117 € 121 € 142 € 180

MP: ab 7 Nächte € 115 € 132 € 137 € 174 € 212

MP: 1 bis 6 Nächte € 119 € 136 € 141 € 178 € 216

MP: ab 7 Nächte € 117 € 134 € 139 € 176 € 214

MP: 1 bis 6 Nächte € 121 € 138 € 143 € 180 € 218

MP: ab 7 Nächte € 129 € 149 € 153 € 182 € 230

MP: 1 bis 6 Nächte € 133 € 153 € 157 € 186 € 234

MP: ab 7 Nächte € 131 € 151 € 155 € 184 € 232

MP: 1 bis 6 Nächte € 135 € 155 € 159 € 188 € 236

MP: ab 7 Nächte € 145 € 163 € 167 € 215 € 254

MP: 1 bis 6 Nächte € 149 € 167 € 171 € 219 € 258

Sommer 2022

GrößeZimmerkategorie Anzahl

Appartement Frei 2 35 m²

Appartement Sonne 4 47 m²

Appartement Turmstube 3 50 m²

Appartement Gilte 8 55 m²

Appartement Venedig 4

55 m²Appartement Family 1

85 m²



Optimierte Preisgestaltung - Optimierter
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mehrere Kategorien & Saisonzeiten, 

Staffelung nach Aufenthaltsdauer und Wochentage



Optimierte Preisgestaltung - Optimierter
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Preisstaffelung nach Saisonzeiten, Zimmerkategorien und einer Kombination aus 

Wochentage & Aufenthaltsdauer + Angebote zur Auslastungsmaximierung



Tagesoptimierte Preisgestaltung
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Ausschöpfung von Einzeltagen



REVENUE MANAGEMENT  
Definition

bedeutet:

die Steuerung von 
Zimmerkapazitäten und Preisen

mit der Zielsetzung die Umsatz- und 
Ertragswerte des Hotelbetriebes zu 
erhöhen



REVENUE MANAGEMENT -
Zielsetzung in der Hotellerie
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Mehrumsatz durch Preisoptimierung in den Hochsaisonzeiten

Abschöpfung von deutlich höheren Erträgen in Zeiten der 
Übernachfrage

Preisstrategie als „Erziehung“ der eigenen Stammgäste ➔
Attraktive Preise durch Frühzeitiges Buchen

Mehr Planungssicherheit

Bessere Preisdurchsetzung



Manuell

Semi (halb)-automatisiert 
mit Hilfe des Hotelprogramms (PMS-System)

Vollautomatisiert
mit Hilfe einer Revenue Management Software

Revenue Management-Systeme

27



Revenue Management-System
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Semi (halb)-automatisiert 

mit Hilfe des Hotelprogramms (PMS-System)

Alle Schritte zum Aufbau einer flexiblen Preisstrategie basieren 
in einem Excel-basierten Preistool
Festlegung einer internen Basispreisliste, welche auf die 
vorangegangenen Analysen der bisherigen Buchungssituation beruht
Strukturierung der Basispreise und Festlegung der Preissprünge und 
Auslastungsstufen im jeweiligen PMS-System
Manuelle Hinterlegung und Automatische Abfragung

Anbieter in der Ferienhotellerie: ASA, Protel, Fidelio....

Preise variieren nach Auslastung, laufende Anpassung möglich…



Beispiel - Semiautomatisiert
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Interne Preisliste mit flexiblen Preisen (I)
WJ 2022/2023

4 Junior Suite Natur 1-2 Tage

4
7 Zimmer ab Ausl. Preis -5% -12%

BAR 0 0% € 199,0 € 189 € 175

BAR 1 50% ab 7 Zimmer 2% € 203 € 193 € 179

BAR 2 70% ab 9 Zimmer 3% € 205 € 195 € 180

BAR 3 80% ab 10 Zimmer 5% € 209 € 199 € 184

BAR 4 90% ab 12 Zimmer 7% € 213 € 202 € 187

Ø 100% 13 Zimmer € 202,8 € 192,7 € 178,4

4 Junior Suite Lavendel 1-2 Tage

4
6 Zimmer ab Ausl. Preis -5% -12%

BAR 0 0% € 204,0 € 194 € 180

BAR 1 50% ab 7 Zimmer 2% € 208 € 198 € 183

BAR 2 70% ab 9 Zimmer 3% € 210 € 200 € 185

BAR 3 80% ab 10 Zimmer 5% € 214 € 203 € 188

BAR 4 90% ab 12 Zimmer 7% € 218 € 207 € 192

Ø 100% 13 Zimmer € 207,8 € 197,6 € 183,1

Revenue Management-

Tool

Sprung zur 

Basis

Sprung zur 

Basis

11.12.2022 15.12.2022

Saison A

01.12.2022

08.12.202204.12.2022

von bis

27.11.2022

00.01.190000.01.1900

Saison A

Saison A

20.11.2022 24.11.2022

Sprung ab 

Anz. Belegt

Sprung ab 

Anz. Belegt

3-4 Tage ab 5 Tage

3-4 Tage ab 5 Tage

Zimmer werden zu Preiskategorien zusammengefasst

Unterschiedliche Startpreise 

(BAR O Wert) in den Preiskategorie je Saisonzeit

Definition von Auslastungsgrade und Preissprünge 

pro Preiskategorie

Saisonzeiten

Basis-Preis-Optimierung (Zimmerkategorien, 

Aufenthaltsdauer)



2022

3 DZ Premium
c

1 Zimmer ab Ausl.
ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte
ab Ausl.

ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte

ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte
BAR 0 DZ Premium0% in % € 154,0 € 161 € 171 0% in % € 162,0 € 169 € 179DZ Premium in % € 162,0 € 169 € 179

BAR 1 70% ab 6 Zimmer 3% € 159 € 166 € 176 50% ab 5 Zimmer 2% € 165 € 172 € 183 ab 3 Zimmer 2% € 165 € 172 € 183

BAR 2 90% ab 8 Zimmer 5% € 162 € 169 € 180 70% ab 6 Zimmer 3% € 167 € 174 € 184 ab 5 Zimmer 4% € 168 € 176 € 186

BAR 3 0% ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0 90% ab 8 Zimmer 6% € 172 € 179 € 190 ab 8 Zimmer 7% € 173 € 181 € 192

BAR 4 0% ab 0 Zimmer 0% 0% ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0 ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0

100% 9 Zimmer 100% 9 Zimmer 9 Zimmer

3 DZ Superior
c

8 Zimmer ab Ausl.
ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte
ab Ausl.

ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte

ab 10 

Nächte

ab 7 

Nächte

bis 6 

Nächte
BAR 0 DZ Superior0% in % € 158,0 € 165 € 175 0% in % € 166,0 € 173 € 183DZ Superior in % € 166,0 € 173 € 183

BAR 1 70% ab 6 Zimmer 3% € 163 € 170 € 180 50% ab 5 Zimmer 2% € 169 € 176 € 187 ab 3 Zimmer 2% € 169 € 176 € 187

BAR 2 90% ab 8 Zimmer 5% € 166 € 173 € 184 70% ab 6 Zimmer 3% € 171 € 178 € 188 ab 5 Zimmer 4% € 173 € 180 € 190

BAR 3 0% ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0 90% ab 8 Zimmer 6% € 176 € 183 € 194 ab 8 Zimmer 7% € 178 € 185 € 196

BAR 4 0% ab 0 Zimmer 0% 0% ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0 ab 0 Zimmer 0% € 0 € 0 € 0

100% 9 Zimmer 100% 9 Zimmer 9 Zimmer

Sprung zur Basis

Sprung zur Basis

Sprung ab Anz. 

Belegt

Sprung zur Basis

B

C+
bis

03.10.2022

00.01.1900

03.09.2022

von

00.01.1900

13.08.2022 03.09.2022

03.10.2022 15.10.2022

von bis

Sprung ab Anz. 

Belegt

13.08.2022

18.06.2022

C

30.07.2022

von

09.07.2022

bis

B

B

Sprung ab Anz. 

Belegt

Sprung zur Basis

Sprung ab Anz. 

Belegt

Sprung zur Basis

Sprung ab Anz. 

Belegt

Sprung ab Anz. 

Belegt

C C+

C C+

Sprung zur Basis

Beispiel - Semiautomatisiert
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Interne Preisliste mit flexiblen Preisen (II)

Unterschiedliche Auslastungsgrade und Preissprünge pro 

Preiskategorie je nach Saisonzeit



Revenue Management-System
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Vollautomatisiert 

mit Hilfe einer Revenue Management Software

Reduzierung der manuelle Arbeit auf ein Minimum 
Hotelier stützt sich auf eine vollautomatisierte Revenue Management 
Software, die an das PMS des Betriebes andockt
Prognostizierung des Preises für einen bestimmten Tag oder 
bestimmten Zeitraum auf Basis mathematischer Algorithmen, welcher 
unterschiedliche Faktoren berücksichtigt:
▪ historische Buchungsdaten 

▪ aktuelle Reservierungen

▪ Mitbewerberpreise & Bewertungen

▪ Marktnachfrageprognosen

▪ Ferien- und Feiertage, Events, Wetterentwicklungen

▪ Buchungszeitpunkt

▪ …

Anbieter in der Ferienhotellerie: Rateboard, Interalp Touristik, Ideas…

Preise variieren nach Auslastung und sonstigen Preisparameter 

(Buchungsvorschau und -Historie, Mitbewerber etc.) 



Aktuelle Preissysteme im Überblick
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Ertragschancen vs. Einfachheit

Revenue Management – Vollautomatisierte Software
Preise variieren nach Auslastung und sonstigen Preisparameter 
(Buchungsvorschau und -Historie, Mitbewerber etc.) 

Revenue Management  - Semiautomatisiert mit PMS-System
Preise variieren nach Auslastung, laufende Anpassung möglich…

Tagesoptimierte Preisgestaltung
Ausschöpfung von Einzeltagen…

Optimierte Preisgestaltung
mehrere Kategorien & Saisonzeiten, Staffelung nach Aufenthaltsdauer, 
Wochentagen, Angebote…

Klassische Preisgestaltung
wenig Kategorien Haupt- und Nebensaisonen, 
teilweise mit oder ohne Zuschläge…
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To-Do‘s

33
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Erhöhen Sie Ihre Preise  
im Durchschnitt um 10% ! 

Ihre Kostenstruktur wird es Ihnen danken.

1
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Bewerten Sie Ihre 
Preisuntergrenze NEU! 

Fixkosten / Offenhaltetag & Bett 
+ variable Kosten / Nächtigung 

= Mindestpreis pro Person netto

2



Wieso ist dieser Wert so wichtig?:
Mindestpreis in den Nebensaisonen
Verlängerung der Offenhaltezeiten
Kapazitätsverhandlungen
Kalkulation Packages oder Deal Plattformen
Preisverhandlungen

Kurzfristige Preisuntergrenze

36

als Basis für die gesamte Preisstruktur Ihres Betriebes

Fixkosten / Offenhaltetag & Bett + variable Kosten / Nächtigung 
= Mindestpreis pro Person netto

Fixkosten / Offenhaltetag & Zimmer + variable Kosten / Roomnight
= Mindestpreis pro Zimmer netto

2



Kurzfristige Preisuntergrenze
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Berechnung

Betten 70

Zimmer 35

Nächtigungen 13.100

Roomnights 6.550

Offenhaltetage 280

Umsatzsteuer in % 10%

Definierte Parameter

Variable Kosten / Nächtigung € 23,7 € 47,4

Fixkosten / OHT / Bett € 28,3 € 56,7

kf. Preisuntergrenze netto / Nächtigung € 52,0 € 104,1

Kf. Mindestpreis brutto / Person € 57,2 € 114,5Kf. Mindestpreis brutto / Zimmer

Preisuntergrenze

Variable Kosten / Roomnight

Fixkosten / OHT /Zimmer

kf. Preisuntergrenze netto / Roomnight

2
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Passen Sie Ihre Preisgestaltung 
an das Buchungsverhalten der Gäste an!

Saisonzeiten | Zimmerkategorien | Aufenthaltsdauer | 
Wochentage | Zusatzleistungen |….

3
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3.1. Saisonzeiten AUSREIZEN

-7 1 0 0 0 0 0 0

Mo Di Mi Do Fr Sa So Mo Di Mi Do Fr Sa So Mo Di Mi Do Fr Sa So

04. 05. 06. 07. 08. 09. 10. 08. 09. 10. 11. 12. 13. 14. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 18.

11. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 15. 16. 17. 18. 19. 20. 21. 19. 20. 21. 22. 23. 24. 25.

18. 19. 20. 21. 22. 23. 24. 22. 23. 24. 25. 26. 27. 28. 26. 27. 28. 29. 30. 31. 01.

25. 26. 27. 28. 29. 30. 01. 29. 30. 31. 01. 02. 03. 04. 02. 03. 04. 05. 06. 07. 08.

02. 03. 04. 05. 06. 07. 08. 05. 06. 07. 08. 09. 10. 11. 09. 10. 11. 12. 13. 14. 15.

09. 10. 11. 12. 13. 14. 15. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 18. 16. 17. 18. 19. 20. 21. 22.

16. 17. 18. 19. 20. 21. 22. 19. 20. 21. 22. 23. 24. 25. 23. 24. 25. 26. 27. 28. 29.

23. 24. 25. 26. 27. 28. 29. 26. 27. 28. 29. 30. 01. 02. 30. 31. 01. 02. 03. 04. 05.

30. 31. 01. 02. 03. 04. 05. 03. 04. 05. 06. 07. 08. 09. 06. 07. 08. 09. 10. 11. 12.

06. 07. 08. 09. 10. 11. 12. 10. 11. 12. 13. 14. 15. 16. 13. 14. 15. 16. 17. 18. 19.

13. 14. 15. 16. 17. 18. 19. 17. 18. 19. 20. 21. 22. 23. 20. 21. 22. 23. 24. 25. 26.

20. 21. 22. 23. 24. 25. 26. 24. 25. 26. 27. 28. 29. 30. 27. 28. 01. 02. 03. 04. 05.

27. 28. 29. 30. 01. 02. 03. 31. 01. 02. 03. 04. 05. 06. 06. 07. 08. 09. 10. 11. 12.

04. 05. 06. 07. 08. 09. 10. 07. 08. 09. 10. 11. 12. 13. 13. 14. 15. 16. 17. 18. 19.

11. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 14. 15. 16. 17. 18. 19. 20. 20. 21. 22. 23. 24. 25. 26.

18. 19. 20. 21. 22. 23. 24. 21. 22. 23. 24. 25. 26. 27. 27. 28. 29. 30. 31. 01. 02.

25. 26. 27. 28. 29. 30. 31. 28. 29. 30. 01. 02. 03. 04. 03. 04. 05. 06. 07. 08. 09.

01. 02. 03. 04. 05. 06. 07. 05. 06. 07. 08. 09. 10. 11.
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Saisonzeiten

Auslastung auf Tagesbasis analysieren - Entspricht die Preiskurve auch der Nachfrage?

€-

€20,00 
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3.1.
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Saisonzeiten

Beachten Sie die Ferienzeiten/Feiertage Ihrer 

Herkunftsmärkte – TOP 3

Vergessen Sie nicht auf die Events in Ihrer Region

Und auf Ihren Zimmerplan

3.1.
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Saisonzeiten

Analysieren Sie Ihre thematischen Mitbewerber
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3.1.



43

3.2. Kategorien AUSREIZEN

Quelle: Miramonti

Kategorien nach Potenzialen durchforsten
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Kategorien

Wer sind unsere umsatzstärksten & auslastungsstärksten ZK?

FS Bergblick ; 113 VBT; € 
44.509 ; 4 Zi

FS Holz ; 120 VBT; € 
54.127 ; 5 Zi

FS Komfort ; 100 VBT; € 
46.230 ; 5 Zi

DZ Natur ; 117 VBT; € 
39.025 ; 8 Zi

FS Natur ; 108 VBT; € 
48.350 ; 7 Zi

DZ Premium ; 119 VBT; € 
37.500 ; 6 Zi

DZ Natur ; 117 VBT; € 
39.025 ; 8 Zi

DZ Superior ; 110 VBT; € 
32.492 ; 4 Zi

DZ Bergblick ; 108 VBT; € 
46.228 ; 2 Zi

DZ Standard ; 106 VBT; € 
29.233 ; 7 Zi

€ 20.000 

€ 25.000 

€ 30.000 

€ 35.000 

€ 40.000 

€ 45.000 

€ 50.000 

€ 55.000 

€ 60.000 

90 VBT 95 VBT 100 VBT 105 VBT 110 VBT 115 VBT 120 VBT 125 VBT 130 VBT

3.2.
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3.3.
Optimale STAFFELUNG für 
den eigenen Betrieb finden

Aufenthaltsdauer, Wochentage, Anreise-/Abreisetage

Weekend Tagespreis € 111

Midweek Tagespreis € 93

Week Package € 617

4 Tage (SO-DO, MO-FR) € 340

3 Tage (DO-SO, FR-MO) € 306

Tagespreis

ab 7 Nächten € 166,0

4-6 Nächte € 175,5

1-3 Nächte € 184,0

Tagespreis Wochenpreis

€ 78,0 € 455,0

Midweek
SO – FR

Weekend
FR-SO

Week

Package

€ 100 € 120 € 665

Tagespreis
SO – FR &

ab 5 Nächte

Tagespreis
FR-SO

€ 165,0 € 178,0

Tagespreis

ab 7 Nächten € 126

ab 4 Nächten € 133

bis 3 Nächte € 139

Tagepreis € 144
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3.4. Umgang mit Hundepreise

Quelle: Hotel Klosterbräu, Appartement Torri
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„Selbstverständlichkeiten“ –
Zusatzleistungen auspreisen

Quelle: Parkhotel Holzner, Hotel Forsthofgut, Adler Resortt

3.5.
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Zeigen Sie den Wert und Nutzen 
Ihres Produkts!

Qualität | Emotion 

4
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Quelle: Biohotel Daberer

Inklusivleistungen nach 

Themen!

4
Selbstverständlichkeiten 
WERTvoll machen
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Quelle: Thomson Rock Hotel

Selbstverständlichkeiten 
WERTvoll machen

Inklusivleistungen nach Icons!

4
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Quelle: Biohotel Daberer

Inklusivleistungen 

nach Saisonzeiten!

Selbstverständlichkeiten 
WERTvoll machen

4
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Quelle: Schladming Dachstein

Inklusivleistungen der 

Region (Gästecard…)

Selbstverständlichkeiten 
WERTvoll machen

4
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Kategorien (Zimmer, App.) 
WERTvoll machen

Quelle: Parkhotel Holzner

4
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Quelle: Hotel Lüsnerhof, Hotel Belvedere, Hotel Huberhof

Kategorien (Zimmer, App.) 
WERTvoll machen

4
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Flexible Nachfrage 
erfordert flexible Preisgestaltung!

Höhere Erträge und 
mehr Planungssicherheit

5
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Der Preis ist und bleibt 
der wichtigste Gewinnhebel! 

Mut | Qualität 
Investition | Existenzsicherung

6



„An die Qualität der Betriebe in 
Schladming Dachstein denkt der Gast 
noch, wenn er den Preis schon lange 
vergessen hat.“
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Thomas Steiner



Kontakt.

Thomas Steiner, MA BSc

thomas.steiner@kohl.at

+43 664 3879631
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