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Bei den Bergbahnen Gstaad gibt es seit dieser Saison keine Fixpreisemehr. Das zahlt sich aus.

ANZEIGE

MoritzKaufmann

Neuerdings ist es in der kalten
Jahreszeit nicht mehr wirklich
kalt.Wer denWinter erlebenwill,
muss in die Berge. Aber auch dort
ist nichtsmehrwie früher. Immer
mehr Skigebiete setzen auf Dyna-
mic Pricing. Wie beim Buchen
von Flügen oder Hotels variieren
die Preise – abhängig von Zeit-
punkt, Nachfrage undWetter.

15 Schweizer Wintersportorte
arbeiten bereits mit flexiblen
Preisen. Mit Gstaad kam diese
Saison eine weitere prominente
Destination hinzu. Erstmals aus-
gewertete Zahlen zeigen,weshalb
sich das auszahlt: Verglichenmit
dem Vorjahr konnte Gstaad die
Anzahl Skitage um 15% steigern.
Die durchschnittliche Voraus-
buchungszeit – also die Anzahl
Tage zwischen Ticketkauf und
demeigentlichen Skitag – hat sich
diese Saison verdreifacht. Online
wird durchschnittlichmehr als 20
Tage vorab gebucht. Und statt bis-
her 3% kaufen neu 15% der Ski-
fahrer ihr Ticket für das Berner
OberländerNobelskigebiet online
statt am Schalter.

Stichtag für die Auswertung ist
der 31. Januar. Weil es sich um
eine Zwischenbilanz handelt, will
Gstaad noch keine Details zum
Umsatz bekanntgeben. Aber auch
dieser liege «klar über dem Vor-
jahr».

Wetterrisiko überwälzt
GstaadbelohntGäste, die ihre Ski-
pässe im Voraus buchen. Je frü-
her, desto günstiger. Letzte Saison
kostete einTagespass 65Fr. Unter
dem neuen Regime fängt die
Preisskala bei 49 Fr. an und geht
bis 74 Fr. Damit wird das Wetter-
risikoüberwälzt.Wer vorabbucht,
kann sich zumSchnäppchenpreis
in die Kurven legen – nimmt aber
in Kauf, dass die Bedingungen
dann schlecht sein können. Laut
Matthias In-Albon, Chef der
Gstaader Bergbahnen, würden
vor allem Familien davon Ge-
brauch machen. «Sie sind in der
Regel preissensibler und gleich-
zeitig in der Lage, Skitickets weit
imVoraus zu buchen.»

Doch wie hat er es geschafft,
die Anzahl der verkauften Skitage
von einer Saison auf die nächste

WildePreisewerdenStandard
somassiv zu steigern? «Aufgrund
der dynamischen Preise buchen
die Konsumenten tendenziell
mehrere Skitage», so In-Albon.
Diese Saison seien mehr Mehr-
tageskartenmitmehr Gültigkeits-
tagen verkauftworden. Statt dass
das Geld eingespart wird, führen
günstigere Preise also zu einem
Mehrkonsum.

Gstaad hat den Vorteil, dass es
von denErfahrungen anderer Ski-
orte lernen konnte. So hat man
sich für ein vergleichsweise trans-
parentes System entschieden.
Auf derWebsitewird der Preis für
ein Eintages-Billett für jedes ein-
zelne Datum bis Ende Saison an-
gezeigt. Zudem sind die Preise
nach oben gedeckelt, sie können
also nicht ins Unermessliche stei-
gen. «Die Einsparungen sollten
stets grösser sein als dermögliche
Zuschlag auf den ursprünglichen
Preis. Das hat sich in den letzten
Jahren bewährt», sagt Pascal Zür-
cher, Marketing-Chef von Ticket-
corner.

Die Zürcher Ticketing-Firma,
mit der auch Gstaad zusammen-
arbeitet, ist eine vondrei Techno-
logie-Anbietern für Dynamic-Pri-
cing-Systeme in den Schweizer
Bergen. Ein weiterer ist Liftopia
aus den USA, mit dem zum Bei-
spiel das Skigebiet Arosa koope-
riert. Sie haben ein Interesse dar-
an, die Vorteile veränderlicher
Preise hervorzuheben, denn sie
haben sich mit den Skigebieten
einen neuen Markt erschlossen.
Statt wie bis vor kurzem am Kas-
senhäuschen in der Talstation
kauft man seinen Skipass heute
über ein Computer-System gros-
ser Ticket-Firmen.

Das scheint trotz anfänglichen
Zweifeln zu funktionieren. Nicht
nur Gstaad meldet höhere Um-
sätze und mehr Skitage. Auch in
den anderen Skigebieten, die auf
solche Systeme setzen, konnte
man die Auslastung steigern.
St. Moritz machte in der vergan-

genen Saison 5% mehr Umsatz.
Zermatt, das auf Technologie der
Berliner Firma Smart Pricer baut,
konnte die Anzahl Skitage seit der
Umstellung des Preissystems um
9% steigern.

«Durch die Hintertür»
Ein völlig neues Gefühl für die
Schweizer Skiorte. Denn zuvor
ging es punkto Skitage ein Jahr-
zehnt lang abwärts wie auf einer
schwarzen Piste. Nach einem
Höhepunkt in der Saison
2008/2009mit fast 30Millionen
verkauften Skitagen fiel der Wert
auf noch 21 Millionen in der Sai-
son 2016/2017. Schuld daran war
in erster Linie derWertzerfall des
Euro. Gegenüber der Konkurrenz
inÖsterreich oder Frankreichwar
die Schweiz einfach viel zu teuer.

Die Schweizer Skigebiete
mussten sich etwas einfallen las-
sen. Als erste in Europa experi-
mentierten sie mit neuen Preis-
modellen. Warum, liegt auf der
Hand: «Dynamic Pricing hat den
Druck auf die Preise gebrochen»,
sagt Roland Zegg, Geschäfts-
führer des Büros Grischconsulta
in Maienfeld, welches Skigebiete
und Bergbahnen berät. «Früher
wurden im Herbst jedes Jahr die
Preise für Skipässe verglichen.
Das geht heute nichtmehr.»

Zegg geht davon aus, dass
dynamische Preise für grosse
Skigebiete zum Standard wer-
den. Auch viele mittelgrosse
würden darauf setzen. «Wenn sie
Tageskarten-Destinationen sind,
dürfte es sich lohnen.» Für die
kleinen sei der Aufwand aller-
dings meist zu hoch, da es dafür
eine «gewisse Marketing-Kraft»
brauche.

VonAnfang an heftig bekämpft
wurden die wilden Preise aller-
dings vomSchweizer Konsumen-
tenschutz (SKS). Diese würden
diewahre Preisstruktur verschlei-
ern, sagt SKS-Geschäftsführerin
Sara Stalder. «Wir erhalten fast
nur negative Rückmeldungen.
Viele Skifahrer empfinden Dyna-
mic Pricing als das, was es auch
ist: eine Preiserhöhung durch die
Hintertür.» Sie erklärt sich die
gestiegenen Umsätze in den ent-
sprechenden Skiorten mit den
schlechten Schneebedingungen
in dieser Saison. «So waren die

Skifahrer gezwungen, in die grös-
seren Gebiete mit dynamischen
Preisen auszuweichen.» Die Ge-
fahr sei, dass die Konsumenten
die «Preislotterie» als gegeben an-
sehen. War vor der Einführung
der flexiblen Preise noch gewer-
weisst worden, wie die Skifahrer
wohl reagieren würden, zeich-
nete sich aber schnell ab, dass
diese keine Berührungsängste
haben. «Unsere Erfahrungen zei-
gen, dass die Konsumenten das
Preissystem rasch verstehen und
ihr Buchungsverhalten anpassen,
um die Vorteile zu nutzen», sagt
Pascal Zürcher von Ticketcorner.

Bis jetzt hat noch kein Ski-
gebiet in der Schweiz, das sein
Preissystem umgestellt hat, die-
sen Entscheid wieder rückgängig

Gstaad steigert gleich inder erstenSaisonmitdynamischenPreisendieAnzahl derSkitagemassiv
gemacht. Und es sieht auch nicht
danach aus, als ob das passieren
würde. Zu gut sind die bisher prä-
sentierten Ergebnisse. Vielmehr
wird der Druck auf jene Berg-
bahnen steigen, die an starren
Preisen festgehalten haben. Viele
von ihnen auch nur deshalb, weil
sie bis jetzt die hohen Investitio-
nen, welche die neuen Technolo-
gien mit sich bringen, gescheut
haben.

Dies könnte die Saison sein, in
der demDynamic Pricing für Ski-
billette endgültig der Durchbruch
gelingt. Denn: Seit der Saison
2017/2018 steigt die Anzahl ver-
kaufter Skitagewieder. Vergange-
nenWinterwaren es 25Millionen.
Nicht nurwegender dynamischen
Preise – aber auch dank ihnen.

MitderAnzahl
Skitageginges zehn
Jahre langabwärts
wieauf einer
schwarzenPiste.

mehr Skitage verzeichnen
die Gstaader Bergbahnen
diese Saison imVergleich
zumVorjahr.
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Rauf und runter
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