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In der heutigen Wirtschaft ist es entschei-
dend, einen optimalen Preis zu finden, 
der sowohl den Unternehmensgewinn 
maximiert als auch den vom Kunden 
wahrgenommenen Wert ref lektiert. Vie-
le Firmen vertrauen traditionell auf die 
Cost-Plus-Preismethode, bei der ein fester 
Aufschlag auf die Kosten vorgenommen 
wird.

Allerdings reicht dieser Ansatz in der ak-
tuellen, von hoher Inf lation und sinken-
der Kaufkraft geprägten Wirtschaftslage 
nicht mehr aus. Die Herausforderung 
besteht darin, die Margen zu sichern, 
während man gleichzeitig steigende Be-
triebskosten bewältigt. Eine effektive 
Antwort auf diese Herausforderung ist 
die Einführung dynamischer Preismo-
delle. Im Gegensatz zu einer f lächen-

deckenden Preiserhöhung ermöglichen 
dynamische Modelle eine f lexible, markt-
orientierte Preisgestaltung. Hierdurch 
werden Preissteigerungen nicht pauschal 
für jeden Kunden, sondern gezielt und 
differenziert vorgenommen. Philipp Hol-
lenstein, Vizepräsident der Bergbahnen 
Graubünden, illustriert diesen Ansatz: 
„Die Mehrkosten werden teilweise an 
die Gäste weitergegeben, aber durch den 

Einsatz dynamischer Preismodelle kön-
nen wir diese Erhöhungen für bestimm-
te Kundengruppen substanziell stärker 
gestalten.“ Diese Strategie betont die 
Notwendigkeit, in einem anspruchsvol-
len Wirtschaftsumfeld über traditionelle 
Preisstrategien hinauszugehen.
(Quelle: HTR Artikel vom 7. November 
2023, „Bündner Bergbahnen erhöhen Ti-
cketpreise“)

Bei der Preisgestaltung von Bergbahnen 
ist es wichtig, neben Kosten und Gewinn-
zuschläge, insbesondere die Kundenpers-
pektive, sprich die Nachfrageseite zu be-
trachten. Starre Preismodelle können den 
Marktbedürfnissen nicht gerecht werden. 
Es ist entscheidend, die Preissensitivi-
tät der Kunden und ihre Bewertung des 
Skierlebnisses zu berücksichtigen.

Die Zahlungsbereitschaft der Gäste va-
riiert, beeinf lusst durch Faktoren wie 
Wetter- und Schneebedingungen oder 
die Saisonalität. Ein Paradebeispiel: An 
perfekten Skitagen mit idealen Schnee-
bedingungen und strahlendem Sonnen-
schein sind Gäste bereit, für das außer-
gewöhnliche Erlebnis substanziell mehr 
zu zahlen. Skigebiete, die auf solche Tage 
mit f lexiblen Preisen reagieren, können 
ihren Umsatz signifikant steigern, ohne 
die Nachfrage negativ zu beeinf lussen. 
Eine starre Preispolitik, die diese Dyna-
mik ignoriert, kann zu verpassten Um-
satzchancen führen.

Das Hauptziel dieser Preisdifferenzierung 
bei Bergbahnen ist die Maximierung des 
Unternehmensgewinns durch anpassbare 
Preise, die sich nach der Zahlungsbereit-
schaft und Nachfrageelastizität der Kun-
den richten. Indem Bergbahnen den va-
riierenden wahrgenommenen Wert eines 
Skitages berücksichtigen, können sie an 
bestimmten Tagen Preise erhöhen, ohne 
Gäste zu verlieren. Dynamisches Pricing 
ermöglicht es, Preise besser an den indi-
viduellen Wert eines Angebotes anzupas-
sen, was bei Vorausbuchungen und unter 
wechselnden Bedingungen wie Wochen-
tagen, Ferienzeiten oder Wetterlagen be-
sonders relevant ist.

Dynamic Pricing ist ein Ansatz, der 
Preise f lexibel anhand von Echtzeitda-
ten und Marktnachfrage anpasst. Dieses 
Modell, das bereits seit Jahrzehnten in 
diversen Branchen zum Einsatz kommt, 
gewinnt durch die Digitalisierung weiter 
an Relevanz. Es erlaubt, den Wert eines 

Produktes oder einer Dienstleistung, wie 
beispielsweise eines Skitages, dynamisch 
je nach Nachfrage zu bestimmen. In ei-
ner Welt, in der f lexible Arbeitszeiten und 
-orte zunehmend Normalität sind, bieten 
statische Preise oft kein adäquates Abbild 
der variierenden Kundennachfrage. Ins-
besondere Rentner, Studenten oder Teil-
zeitarbeitende könnten von günstigeren 
Preisen unter der Woche profitieren und 
so die Pisten nutzen. Dynamic Pricing 
ermöglicht es Bergbahnen, solche spezi-
fischen Kundengruppen gezielter anzu-
sprechen und ihre Angebote attraktiver 
zu gestalten.

Dynamic Pricing bietet erhebliche Vor-
teile sowohl für Endkunden als auch 
für Anbieter. Für Familien erhöht es die 
Planbarkeit und finanzielle Zugänglich-
keit: Sie können von Frühbucherrabatten 
profitieren, da sie ihre Ferien oft lange im 

Voraus planen. Ein anschauliches Bei-
spiel hierfür ist die Titlis Bergbahn, die 
es geschafft hat, Preispunkte anzubieten, 
wie sie das letzte Mal vor 20 Jahren mög-
lich waren. Dies widerlegt das Vorurteil, 
dass dynamische Preismodelle für Famili-
en nachteilig sind. Aus Sicht der Anbieter 
ermöglicht Dynamic Pricing eine effekti-
vere Kundensegmentierung und gezielte 
Marktbearbeitung. Dies verbessert nicht 
nur die Auslastung, sondern steigert auch 
die Kundenzufriedenheit, indem für jede 
Zielgruppe passende Preispunkte ange-
boten werden.

Im Bereich des Dynamic Pricings für 
Bergbahnen hebt sich das datenbasierte 
dynamische Pricing als effektivster An-
satz hervor. Es nutzt Echtzeitdaten und 
Algorithmen für eine f lexible Preisgestal-
tung, die komplexe Nachfragemuster auf-
greifen kann. Im Unterschied fokussiert 
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Dynamic Pricing:
Wie Skigebiete ihre Wettbewerbsfähigkeit 
in einem unsicheren Markt bewahren

Angesichts der anhaltenden Inflation erhöhen Skigebiete basierend auf dem 
traditionellen Cost-Plus-Pricing die Preise um weitere 7 - 12 %. Doch ist dieser Ansatz 

heute noch haltbar? Unser Artikel hinterfragt diese Methode, zeigt die Grenzen auf 
und betont, warum Skigebiete nun dynamische Preisstrategien in Betracht ziehen 
sollten. Diese sind entscheidend, um wettbewerbsfähig zu bleiben und den wahren 

Wert eines Skitages zu widerzuspiegeln. 
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Dynamic Discounting auf zeitlich oder 
mengenmäßig begrenzte Rabatte, wäh-
rend regelbasiertes Pricing fixe Regeln 
anwendet. Datenbasiertes Dynamic Pri-
cing berücksichtigt die komplexe Realität 
effektiver, ohne dass manuell zahlreiche 
Regeln oder Kontingente festgelegt wer-
den müssen. Wer dies bereits versucht 
hat, dürfte die schwer zu bewältigende 
Komplexität und Fehleranfälligkeit be-
merkt haben.

Die praktische Umsetzung von Dynamic 
Pricing in Bergbahnen wird durch mo-
derne Technologien und Analyse-Tools 
unterstützt. Für eine effektive Anwen-
dung sind spezielle Softwarelösungen er-
forderlich, die Echtzeitdaten analysieren 
und Preise entsprechend anpassen kön-
nen. Zudem sind analytische Kompeten-
zen entscheidend, um Marktbedingungen 
zu verstehen und akkurate Prognosen zu 
erstellen. Diese Kombination ermöglicht 
es, f lexibel auf Nachfrageschwankungen 

zu reagieren und die Preisstrategie kon-
tinuierlich zu optimieren. Gerade in der 
kontinuierlichen Optimierung liegt das 
große Potenzial, das durch die selbstler-
nenden Modelle ausgeschöpft werden 
kann.
In einer Zeit voller Herausforderungen 
wie Inf lation und veränderten Kunden-
bedürfnissen ist die Anpassung an mo-
derne Preismodelle für Bergbahnen uner-
lässlich. Dynamisches Pricing ermöglicht 
es, nicht nur aktuell wettbewerbsfähig zu 
bleiben, sondern auch zukünftig zu f lorie-
ren.

Birgit Kickinger, die Sales & Country 
Managerin in Österreich und Expertin 
bei Pricenow, unterstützt Sie mit ihrer 
internationalen Erfahrung in Tourismus 
und Eventmanagement. Aufgewachsen 
in Wald/Pinzgau, verbindet sie ihre Ber-
gliebe mit Digitalisierung im Tourismus. 
Ihre Erfahrungen aus Metropolen wie 
Paris, Wien und London f ließen in ihre 
Arbeit mit Dynamic Pricing, Data Ana-
lytics und E-Commerce ein. Ihr Ziel ist 
es, emotionale Kundenerlebnisse effizi-
ent digital zu gestalten und nachhaltigen 
Kundenerfolg zu fördern. PR

www.pricenow.ch
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C l i m b i n g  N e w
P e a k s  T o g e t h e r .
Entdecken Sie mit Pricenow das volle Potenzial von dynamischer
Preisgestaltung, E-Commerce und Data Analytics. Implementieren Sie
effektive Preisstrategien, optimieren Sie das digitale Einkaufserlebnis,
und treffen Sie präzise, datenbasierte Entscheidungen, die Ihre Bergbahn
noch erfolgreicher machen. Pricenow ist Ihr idealer Partner für diese
entscheidenden Schritte in der Welt der Digitalisierung.

pricenow.ch
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