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„Wie gehe ich jetzt mit Stornobedingungen um?“

„Worauf muss ich jetzt achten?“

„Macht es Sinn jetzt Marketing zu machen?“

„Muss ich meinen Gästen die Anzahlung zurück 

überweisen?“ 

„Was tun andere Hotelbetriebe in dieser Situation?“

„Muss ich meinen Preis jetzt anpassen?“
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„Ich prophezeie uns einen harten 

Preiskampf … und ich trau mich

heute nicht zu sagen, dass ich

nicht auch daran teilnehmen werde!“
(Ein Hotelier aus Salzburg)
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Vogel-Strauß-Taktik
… warum sollten wir gerade jetzt aktiv sein?GEFAHR



Auf den     Punkt gebracht…

• „Krise als Chance“

▪ Eröffnungs-Szenarien skizzieren

▪ Mindest-Umsatz und Mindestgästeanzahl definieren

▪ Die Kostenstruktur optimieren 

▪ Marketing-Reserven aufspüren und aktive Krisenkommunikation 

betreiben

▪ Preispolitik hinterfragen

➔ Pro-Aktiv vorangehen und mit Bedacht planen
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Geld rinnt durch die Finger
… welche Strategien es dagegen wirklich gibt? GEFAHR



Auf den     Punkt gebracht…

• Aktive Kommunikation mit Ihren (Stamm-) Gästen!

12 Quel le :  Hote l  Pet rus



Auf den     Punkt gebracht…

• Lockern Sie Ihre Stornobedingungen um Ihren Gästen 

Sicherheit zu geben!

13 Quel le :  Hote l  Feuerberg,  Hote l  Gassenwi r t



Auf den     Punkt gebracht…

• Garantieren Sie kostenlose Umbuchungen ohne eine 

Bearbeitungsgebühr einzuheben!

14 Quel le :  Hote l  Sepp Mar ia  A lm



Auf den     Punkt gebracht…

• Bieten Sie Gästen pro-aktiv, die Möglichkeit bereits geleistete 

Anzahlungen in Gutscheine umzuwandeln!

15 Quel le :  Hote l   V i l la  Verde,  Hote l  Sonnwies
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Zauberlehrling-Syndrom
… wie wird man die bösen Geister wieder los?GEFAHR



Auf den     Punkt gebracht…

• Denken Sie daran: Sie erziehen Ihre Gäste! 

Hinterfragen Sie deshalb bei allen kurzfristigen 

preispsychologische Maßnahmen, deren langfristige 

Auswirkungen!
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Auf den     Punkt gebracht…

• Definieren Sie den zeitlichen Rahmen der 

Stornobedingungen

19 Quel le :  Hote l  Höf lehner



Auf den     Punkt gebracht…

• Lassen Sie sich nicht auf hochverzinste Wertgutscheine ein, 

denn diese können zu einer langfristigen Ertragsschmälerung 

führen! 
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„Wir haben mittlerweile schon fast € 50 Tsd. an 

Anzahlungen zurücküberweisen müssen –

seitdem wir unsere Gäste  einen Bonus von 

10% als Wertgutschein offerieren, verzichten 

die Gäste auf eine Rückzahlung der 

Anzahlungen.“ 

(Hotelier aus Vorarlberg)
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Urlaubsentscheidungsprozess
… worauf man jetzt wirklich setzen sollte?GEFAHR



Auf den     Punkt gebracht…

• Setzen Sie auch jetzt auf einen individuellen Vertriebsmix, 

aber kommunizieren Sie ganz klar den Vorteil einer direkt 

Buchung! Die flexiblen Stornobedingungen gibt es 

idealerweise nur bei Ihnen!
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• Qualität hat (auch nach Corona) seinen Preis! Vergessen Sie 

nicht: Sie verkaufen keinen Preis sondern Urlaub!

24 Quel le :  Pr ies teregg

Auf den     Punkt gebracht…



• Setzen Sie auf Persönlichkeit und schaffen Sie Vertrauen! 

Nutzen Sie dabei die Sozialen Medien!
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Quel le :  Hote l  Fors thofgut ,  Hote l  Muchele ,  

Hote l  der  daberer

Auf den     Punkt gebracht…



• Preisschnäppchen vor der Krise auch nach der Krise nur 

gezielt einsetzen – Preisangebote geknüpft an gewisse 

Bedingungen!

26 Quel le :  Entners

Auf den     Punkt gebracht…
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Massives Preisdumping 
… warum das für alle das Schlechteste ist?GEFAHR



„Graue Theorie“ - Preisdumping
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Preissenkung

Höhere Auslastung

Mehr Profit



Auf den     Punkt gebracht…

• Dumping Preise sind Cashflow Killer

„Bei 10 % Preis-Senkung braucht ein 4-Sterne 

Hotelbetrieb um 16% mehr Auslastung, nur um das 

Ergebnis (operative Ergebnis) zu halten!“
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Beispiel: 4-Sterne Hotel in der Steiermark
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Preisänderung -10% -5%

Auslastungsänderung +32 VBT +17 VBT

Betten 90 90 90

in € in % in € in % in € in %

Pensionserlös pro Nächtigung 72,0 64,8 68,4

Nächtigungen 18.090    20.925    16% 19.620    8%

Pensionserlös Gesamt 1.302.480      74% 1.355.940      85% 1.342.008      86%

Getränkeerlös 159.192         10% 184.140         12% 172.656         11%

Sonstiger Erlös 48.843           56.498           52.974           

GESAMTERLÖS HOTEL 1.510.515      100% 1.596.578      100% 1.567.638      100%

var. Kosten gesamt 363.609         449.678         421.634         

Fixkosten gesamt 866.500            866.500            866.500            

GOP (operativ. Betriebsergebnis) 280.406         17% 280.399         18% 279.504         18%

Veränderung GOP in € und in % 7-                   0% 902-               0%

Auslastung in VBT 201 VBT 233 VBT 218 VBT

BASIS VARIANTE 1 VARIANTE 2
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Vorher war alles besser … 
… auch die Zukunft?GEFAHR
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#tourismlooksforw

ard

„Es ist wie es ist, 

aber es wird, 

was wir daraus machen“ 


