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Diverse Preismodelle polarisieren

Dynamische Preise
sind nicht fiir alle
Bergbahnen das er-
hoffte Allerheil-
mittel. Am meisten
Sinn macht Dynamic
Pricing fiir vertikal
integrierte
Geschiftsmodelle.

DANIEL STAMPFLI

uf die Ertragsriickgdn-

ge der letzten Jahre

haben einige Berg-

bahnunternehmen
mit neuartigen Preismodellen re-
agiert. Dabei sind zwei Trends zu
beobachten, wie Philipp Liitolf
vom Institut fiir Finanzdienstleis-
tungen Zug IFZ der Hochschule
Luzern an dem von schweizer-
aktien.net organisierten Bran-
chentalk Tourismus erklarte. Es
handelt sich einerseits um ver-
giinstigte Saisonkarten sowie die
dynamische Preisfestsetzung von
Tages- und Mehrtageskarten.
Vorreiterin der ersten Kategorie
war bekanntlich die Saastal Berg-
bahnen AG.

Fiir eine Beurteilung der giins-
tigen Saisonkarten ist es laut Lii-
tolf noch zu frith. Im ersten Jahr
der Wintercard hitten die Saastal
Bergt AG eine |
der Skierdays um 50 % sowie eine
Zunahme des Winterverkehrser-
trags um 20% erreicht. «Der
Durchschnittsertrag pro Skierday
muss daher um
20% gesunken
sein», so Liitolf.
Der EBITDA sei
2016/17 auf das
deutlich hochste
Niveau seit sieben
Jahren gestiegen.
Angesichts des ho-
hen  Verkehrser-
tragsanteils ~ von
mehr als 90% und
des hohen Investi-
tionsbedarfs miis-
se der EBITDA der

«Vertikal integ-
rierte Geschéfts-
modelle werden

Von der Einfi

haben (im Bild das Skigebiet von St. Luc im Val d'Anniviers).

lasslich der Medienkonferenz der
Saastal Bergbahnen AG zum Ein-
stieg der Osterreichischen Schro-
cksnadel Gruppe waren unge-
wohnt kritische Stimmen zur
Zukunft der Win-
tercard zu verneh-
men, so Liitolf.

Bergbahnen tragen
die Kosten
Sowohl  beim

Magic Pass - durch
25 Westschweizer
Bergbahnunter-

nehmen 2017/18
lanciert - als auch
bei der Wintercard
tragen die Berg-
bahnunterneh-

Saastal Bergbah- i ; _  men gemiss Phi-
nen AG jedoch kunftlg an_Bedeu lipp gL'L'ltolf die
weiter  zulegen. tung gewinnen.»  gosten dieser Ra-
Fiir die Wintersai- Philipp Liitolf battaktionen  in
son 2017/18 war Dozent Hochschule Luzern Form von Marke-

der Absatz der

Wintercards riick-

laufig, fiir die Saison 2018/19 noch
schwécher. 2017/18 hatten sich
die Bergbahnen Hohsaas erstmals
daran beteiligt. Diese konnten die
Ersteintritte 2017/18 deutlich stei-
gern (+33%), die Einnahmen lei-
der aber nicht. Die Bergbahnen
Hohsaas AG hat Liquiditdtsprob-
leme und befindet sich in Nach-
lassstundung (siehe Seite 4). «An-

ting-Ausgaben

und in Form eines
absinkenden Durchschnittsprei-
ses. Zu den Profiteuren dieser An-
gebote gehorten aber auch die
{ibrigen Leistungstrager (Skischu-
len, Hotellerie, Gastronomie). Ei-
nige ausgewihlte Walliser und
Waadtlinder Destinationen (sie-
he Tabelle) weisen ein Wachstum
der Logiernichte fiir die Winter-
saison 2017/18 gegeniiber dem

Vorjahr aus. «Die guten Schnee-
verhiltnisse und die leichte Erho-
lung vom Euro-Kurs sind dafiir si-
cherlich ursichlich», so Liitolf
weiter. Zu beriicksichtigen gelte
es, dass ein hoher Zuwachs
gegeniiber der schneearmen Vor-
saison 2016/17 nicht unbedingt
nur ein positives Zeichen ist.
Denn es konne auch bedeuten,
dass die Destination nicht in der
Lage ist, bei schneearmen Ver-
hiltnissen ein akzeptables Win-
tersportangebot  bereitzustellen.
Grundsitzlich zeichnet sich aber
laut Liitolf schon ab, dass Winter-
card und Magic Pass einen starken
Effekt auf die Logierndchte in der
Hotellerie ausweisen.

Falls sich stark rabattierte Ski-
tickets in Zukunft etablieren, sei-
en Bergbahnunternehmen mit in-
tegrierten Hotel- und auch
Restaurationsbetrieben im Vor-
teil. Vertikal integrierte Geschifts-
modelle sollten daher in Zukunft
weiter an Bedeutung gewinnen.
Ansonsten miissten Bergbahn-
unternehmen versuchen, andere
Leistungstrager zur Mitfinanzie-
rung von «giinstigen Tickets» zu
gewinnen. Im Nachhinein diirfte
dies laut Philipp Liitolf schwierig
sein, da alle Partner des Berg-
bahnunternehmens wissen, dass
ein Entkommen aus der Tiefpreis-
strategie dusserst schwierig wird.

Bei der Frithbuchung von
Mehrtageskarten gelte das Glei-
che wie bei den Saisonkarten. Mit
einem Discount werde das Wet-
ter- und Schneerisiko auf den Gast
tiberwilzt, was zu einer Ertrags-
glittung fithren sollte. Die Frage
sei, wie hoch der Discount sein
soll. Bei einem Discount von we-
niger als 15 bis 20% diirften die
Kunden kaum anbeissen. Buchen
Giste, welche 30 % des Winterver-
kehrsertrags ~ausmachen, mit
einem Discount von 20 %, verliert
das Bergbahnunternehmen 6%
an Verkehrsertrag. Zur Kompen-
sation braucht es bei stabilen
Preisen gemdss Philipp Liitolf
6,5% mehr Géste.

Relativ unelastische Nachfrage in
den wichtigsten Ferienzeiten
Wichtig sei daher, dass die neu-
en Preissysteme nicht nur nach
unten flexibel sind, sondern auch
nach oben. Vor allem in den
Hauptsaisonzeiten, insbesondere
in den Weihnachtsferien, scheine
dafiir Potenzial zu bestehen. Die
Nachfrage nach Skifahren diirfte
in den wichtigsten Ferienzeiten
relativ preisunelastisch sein. Ge-
rade Familien mit Kindern kénn-
ten terminlich gar nicht auswei-
chen. Die Weihnachtsferien seien
eigentlich oft wenig attraktiv zum
Skifahren. Die Pisten sind voll, es

iihrung des Magic Passes diirften geméss der Bergbahnstudie von Philipp Liitolf vor allem kleinere Skigebiete profitiert

swiss-image/Olivier Maire

liegt generell weniger Schnee als
im Februar oder an Ostern, die
Tage sind kurz und die Gebiete
schattiger als spéter in der Saison.
Nichtsdestotrotz wollen die Leute

in den Weihnachtsferien auf die
Pisten. Die meisten diirfte wohl
eine (moderate) Preiserhthung
kaum davon abhalten.

Preise auf die Zahlungsbereitschaft
der Gastegruppen ausrichten

Von einer Anwendung von dy-
namischen Preisen riet Reto Gurt-
ner, Prisident und Vorsitzender
der Geschiftsleitung der «Weisse

«Macht bitte
kein Dynamic
Pricing, bevor ihr
eure Kunden
kennt.»

Reto Gurtner
CEO Weisse Arena Gruppe

Arena»-Gruppe aus Laax/Flims,
am Branchentalk Tourismus ab.
«Macht kein Dynamic Pricing, be-
vor ihr eure Kunden kennt.» Und
dies ist laut Gurtner das Problem:
Die meisten Bahnen wiirden ihre
Kunden nicht kennen. «Wenn
man seine Kunden kennt, kann
man seine Preise spezifisch auf
die Zahlungsbereitschaft der Gas-
tegruppen ausrichten und auch
hohere Preise durchsetzen, an-
dernfalls ist die Gefahr der Kanni-
balisierung sehr hoch», so Gurt-
ner. Es miissten Werteangebote
geschaffen werden. «Es braucht
zielgruppenspezifische Angebots-
pakete fiir die jeweiligen Kunden-
segmente unter Beriicksichtigung
der jeweiligen Zahlungsbereit-
schaft.» Die Branche diskutiere
{iber Preise, fiir die Giste sei dies
jedoch nicht das primére Thema.

Logiernadchte Waadtland und Wallis
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Quelle: BFS; es handelt sich um die Hotellogiernéchte der Monate Dezember bis und mit
April. Fur Saas-Fee wurde die Veranderung von 2015/16 auf 2016/17 beriicksichtigt.
Es handelt sich um das erste Jahr der Wintercard

Vergleich International und auf Big-Mac-Basis

Fiir den Gegenwert eines US-ame-
rikanischen  Saison-Karten-Pro-
duktes «Epic-Pass» (Vail, Whistler,
Park City usw.) kann ein US-Ame-
rikaner 170 Big-Macs* kaufen (sie-
he Tabelle). Das Topcard-Abo der
Biindner Orte Laax/Davos/Arosa/
Lenzerheide entspricht einer dhn-
lichen Menge an Big-Macs. Kauf-
kraftbereinigt sind die beiden
Abos daher gleich teuer, wie der
jlingsten Bergbahnstudie von Phi-
lipp Liitolf, Referent an der Hoch-
schule Luzern, zu entnehmen ist.
Die Saison-Karte der Aletsch Re-
gion ist mit 124 Big-Macs etwas
giinstiger. Wintercard und Magic
Pass entsprechen einer Menge von
nur 39 beziehungsweise 58 Big-
Macs und sind daher kaufkraft-
bereinigt sehr giinstig. Die von
Philipp Liitolf analysierten Saison-
kartenprodukte aus dem benach-

barten Ausland (Chamonix, Ser-
faus, Salzburger Ski Card, Dolomiti
Superski) sind gemessen an der
lokalen Kaufkraft allesamt teurer
als die Schweizer Produkte.

Laut Philipp Liitolf wird fiir die
dynamische Preisfestsetzung in
der Schweiz als Musterbeispiel oft
der Epic Pass erwihnt. Dieser kos-
tet in etwa das 5,5-fache einer Ta-
geskarte. Genau das gleiche Ver-
hiltnis resultiere in Crans-Mon-
tana zwischen Magic Pass und Ta-
geskarte. In Saas-Fee kostet die
Wintercard sogar nur das 3,4-fa-
che der Tageskarte. Zwischen den
US-amerikanischen und den
Schweizer Tageskarten gibt es
aber laut Liitolf «einen massiven
Unterschied». In Vail kostet die
Tageskarte 199 Dollar, sieben Tage
im Voraus ist die Karte fiir 164
Dollar zu haben. In Crans-Monta-

Kaufkraftbereinigt Unterschiedliche Anzahl von Big-Macs

Saisonpiisse (2018/19)  Land P(:k':l) inusD Big Mac in USD Big Mac je
Epic Pass (Vail usw.) USA 899 899 530 170
Magic Pass

(Crans Montana usw) CH 379 391 6.80 58
Winter Card (Saastal) CH 255 263 6.80 39
Top Card (Davos, Laax,

Lenzerheide/Arosa) CH 100 134 6.80 168
MeRmeEs skpass cH 898 926 680 137
(International)

Aletsch Arena CH 815 840 6.80 124
BE Top4 CH 666 687 6.80 102
Salzburg Super Skicard AT 725 841 420 202
Serfaus Fiss Ladis AT 747 867 420 208
Dolomiti Superski T 810 940 510 183
Chamonix FR 1014 176 4.80 245

Quelle: Berechnungen der Hochschule Luzern

na und Saas-Fee kostet die Tages-
karte deutlich weniger als die
Hilfte davon. «Das nordamerika-
nische System auf die Schweiz zu
iibertragen birgt Gefahren», ist
Philipp Liitolf iiberzeugt. Die Ge-
fahr sei umso grosser, je hoher die
Anzahl der Gaste mit vielen Skier-
days ist, welche bisher wohl eine
Saisonkarte gekauft haben. Diese
Wintersportler werden durch
giinstige Saisonkarten am stérks-
ten rabattiert.

* Der sogenannte Big-Mac-Index wurde 1986
von der britischen Wochenzeitung «The
Economist» erfunden und hat sich seither fiir
den internationalen Kaufkraftvergleich
etabliert. Der Index basiert auf den in Dollar
gemessenen Preisen eines Big Mac in
verschiedenen Landern. Der Big Mac als
weltweit standardisiertes Produkt ist dafiir
besonders gut geeignet.





