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GASTKOMMENTAR Reto Kiing tiber die Preisgestaltung bei den Bergbahnen

And the winner is?

Dynamische Preisgestaltung halt
Einzug in unseren Tourismus. Was
die Online-Shops, Airlines und gros-
sen Hotelketten schon lange prakti-
zieren, wenden nun auch die Berg-
bahnen an: «dynamic pricing».
Doch was ist das? Es ist schlicht die
Anpassung des Preises nach den Be-
dirfnissen des Markts. Ski-Ticket-
corner hat sein dynamisches «Pri-
cing» letztes Jahr mit der Skiarena
Andermatt-Sedrun gestartet. Bei
der tagesaktuellen Berechnung der
Preise werden die Saison, der
Wochentag oder die Wetter- und
Pistenverhiltnisse berilicksichtigt.
Und der Preis kann nicht nur tiefer,
sondern auch hoher als der Aus-
gangspreis sein. Arosa-Lenzerheide
und Engadin St.Moritz Mountains
setzen auf den Early-Bird-Effekt:
Wer frither kauft und das Wetterrisi-
ko mittrigt, wird belohnt. Einmal
mehr der Pionier in Graubiinden:
Dynamische Skitickets fiir Laax gibt
es seit Jahren auf der Laax Inside
App. Die Davos Klosters Bergbah-
nen AG setzt auf den Winter-Hot-
Deal und verbilligt die Tageskarten
fiir Midweek-Aufenthalte. In Sam-

naun-Ischgl verhindert der tiefe
Euro noch eine dynamische Preis-
gestaltung. Was will ich mit der un-
vollstindigen Aufzahlung sagen?
Bei den Bergbahnen in Grau-
biinden ist eine klare Zweiteilung
zu beobachten: die grossen Unter-
nehmen setzen auf «dynamic pri-
cing». Und sie tun gut daran: «The
house does always win» gilt
nicht nur fiir das Casino, son-
dern auch fiir eine Berg-
bahn. Will heissen: Dyna-
mische Preise kommen
vordergriindig dem Gast
zugute. Mittel- und lang-
fristig sorgen aber die ge-
sammelten Daten der User
dafiir, dass der Anbieter der Ge-
winner ist. Denn er weiss so viel
iiber seinen Kunden, dass er ihn
sehr gezielt ansprechen kann.
Ubrigens: Der niichste Coup von
Apple heisst iGlasses. Mit dieser
Datenbrille gibt es dann auch bei
Coop und Migros nicht mehr diesel-
ben Preise fiir alle. Cumulus und
Supercard lassen griissen. Fiir «dy-
namic pricing» bei den Bergbahnen
braucht es aber eine kritische Gros-
se. Wer diese nicht erreicht, muss
sich etwas anderes einfallen lassen.
Vertikale Integration in eine Desti-
nation zum Beispiel. Oder um bei
der Bergbahn zu bleiben: das Golf-
klubmodell. Es gibt eine Flatrate
sprich ein Jahres- oder Saisonabon-

nement zu einem attraktiven Preis.
Dies wird moglich dank 6ffentlicher
Unterstiitzung - so bald auch prak-
tiziert in Vals, mit «uffa» und «no-
mol uffa!» in Chur oder mit Einhei-
mischenpreisen fiir alle in Spliigen.
Die jlingst publizierten Geschéfts-
berichte der Bergbahnen zeigen es
schonungslos: Die Grossen der

kein Tabu

Branche haben dank des sehr guten
Winters, der Integration der Gastro-
nomie und der Forderung des Som-
mers fast durchwegs zweistellige
Zuwachsraten bei den Gewinnen
vor Abschreibungen und Steuern
(Ebitda) zu verzeichnen. Und sie
sind damit noch imstande, die not-
wendigen Investitionen auch mit
selbst erwirtschafteten Mitteln zu
titigen. Bei den kleineren Unter-
nehmen ist das ohne o6ffentliche
Unterstiitzung als systemrelevante
Infrastruktur oder Service Public
kaum mehr moglich: Vals baut mit
100000 Franken Ebitda keine neue
Bahn, Spliigen mit einem Riickgang
des Ebitda von 60 Prozent ebenfalls

«Mitarbeiter-
Sharing darf

mehr sein.»
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nicht. Und Brambriiesch wartet auf
die Volksabstimmung im néchsten
Frithling, welche {iber Sein oder
Nichtsein entscheidet.

Und wie steht es bei den kleine-
ren und mittleren Bergbahnen mit
der horizontalen Integration? Fast
die Halfte der Biindner Bergbahn-
unternehmen sind Mitglied der Ein-

kaufsgemeinschaft Pool Alpin,
die es erst seit 2012 gibt. Im-
merhin. Aber die Zusam-
menarbeit muss noch wei-
tergehen. Zentrale Dienste
konnen von gemeinsamen
Services abgedeckt wer-
den.  Mitarbeiter-Sharing
darf kein Tabu mehr sein. Da-
zu gehort auch das Management.
Und last but not least: der multi-
funktionale Bergbahngast ist von
Haus aus Kunde verschiedener
Bergbahnunternehmen. Wie wiérs
denn damit, auchihn zu teilen? Acht
Tageskarten zum Preis von sechs.
Das Geld zum Voraus in der Kasse.
25 Prozent Rabatt. So hoch wird
auch die Quote der nicht eingelds-
ten Tageskarten sein. And the win-
neris?
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