
[ gastkommentar ]

Sie behaupten, Sie machen das schon?  Es reicht 
nicht? Jetzt erst recht! Die Zukunft gehört den 
Mutigen und Fleißigen und Sie sind nun mal 

Gastgeber und das bleiben Sie auch! 
Was haben wir nur für ein Glück, schließlich leben 

und arbeiten wir alle in den schönsten Regionen Mit-
teleuropas und daran wird sich so schnell nichts än-
dern! Klar gibt es für jeden von uns Aufgaben zu erfül-
len – aber so ist er, der Lauf des Lebens. Also: „change 
your mind“ und falls Sie trotz meiner provokanten 
Worte noch weiterlesen: „Ja, ich motiviere Sie gerne 
und versorge Sie mit interessanten News und Trends 
für das scharfe, herausfordernde, aber dennoch er-
folgversprechende neue Tourismusjahr 2025!“

Ja, der Tourismus in unseren Breitengraden ver-
ändert sich. Weniger die Erwartungshal-
tung unserer Gäste, sondern die stän-
dige Erneuerung der Digitalisierung 
und der damit verbundene Werbevor-
teil der einzelnen Betriebe treibt alle 
an. Dazu kommen die erwartete Indi-
vidualisierung, der stetige Wunsch nach 
kürzeren Arbeitszeiten für Mitarbeiter, die 
Wirtschaftslage im Land unserer wichtigsten Ziel-
gruppen und der allseits bekannte Preiskampf der 
Mitbewerber. 

„Prost, Mahlzeit“, mögen Sie nun denken und ja, 
2025 wird kein Jahr für „machen wir so weiter wie im-
mer“. Aber ganz ehrlich, es ist doch auch im priva-
ten Leben so: Wenn uns was nicht gefällt, sind nur wir 
unseres Glückes Schmid und ändern die Situation. Al-
so Ärmel hochkrempeln, in die Hände spucken, Krone 
auf und los geht’s!

| Nachhaltig, aber ehrlich | Beginnen wir mit dem 
Dauerbrenner „Nachhaltigkeit“. Ab 2025 werden die 
neuen Hotelsterne-Kriterien, nach denen Gäste Ho-
tels auswählen und nach denen Hotels bewertet wer-
den, noch einmal deutlich verschärft. Es geht längst 
nicht mehr um ein hübsch dekoriertes Bio-Siegel oder 
die Möglichkeit, sein Handtuch zweimal zu benutzen, 
und das Bio-Insektenhotel im Garten juckt auch nie-
manden mehr. Vielmehr rücken nun konkrete Maß-
nahmen in den Fokus: die Reduktion des CO2-Fußab-
drucks, der bewusste Umgang mit Ressourcen und die 
regionale Wertschöpfung. Gäste erwarten nicht nur 
eine ökologische Verantwortung, sondern auch eine 
authentische Geschichte dazu. Warum werden die 
Eier nicht vom Bauern aus dem Nachbarort bezogen? 
Reichen drei Käsesorten der Region beim Buffet und 
weshalb trinken wir sündteures Wasser aus noblen 
Glasflaschen von weither, wenn die örtliche Quelle 
bestes Trinkwasser liefert? Warum machen wir dem 
Gast nicht klar, dass enorme Unkosten entstehen, nur 
weil der allseits beliebte „Rooftop-Pool“ von 7 bis 19 
Uhr vermeintlich ständig in Betrieb sein soll?  

Nachhaltigkeit ist nicht länger ein Verkaufsargu-
ment für wenige, sondern wird zum Basisanspruch 
vieler Gäste. Aber Vorsicht: Die Generationen der be-

wussten Reisenden sind skeptisch. Für dumm verkau-
fen lässt sich niemand und behaupten Sie bloß nicht, 
Ihr Betrieb sei absoluter Vorreiter in Sachen „Nach-
haltigkeit“. Ich behaupte sogar, dass dies in der geho-
benen Hotellerie nur halbherzig umsetzbar ist. Auch 
wenn sie es wollten: Die andauernden Preissteigerun-
gen von verschiedensten Waren, Dienstleistungen 
und Lebensmitteln würden die Nächtigungspreise für 
unsere Gäste noch weiter nach oben treiben und ir-
gendwann ist die Preis-Schmerzgrenze erreicht. Auf 
bekannten und von unseren Gästen absolut beliebten 
Urlaubsportalen finden sich dann Angebote, die fast 
wehtun. Da geht der Schuss einfach nach hinten …

Setzen Sie unbedingt beim Thema Nachhaltigkeit 
und grundsätzlich immer auf Ehrlichkeit und schaf-

fen Sie Vertrauen – denn Vertrauen ist die 
wichtigste Währung. Gehen Sie Schritt 

für Schritt vor, denn jeder ehrliche 
Fortschritt, sei es die Installation von 
Solarzellen, Abschaffung der sünd-
teuren Gummi-Badelatschen (nimmt 

der Gast bei ehrlicher Kommunikation 
bezüglich „CO2-Fußabdrücke sparen“ ger-

ne selbst mit) oder die Kooperation mit lokalen Pro-
duzenten bringt Ihnen Sympathien. Und noch bes-
ser: Gäste lieben Transparenz. Erzählen Sie, was Sie 
tun, am besten verpackt - etwa: in kleine „Save the 
World“-Storys. Das kommt von Herzen und ist au-
thentisch.

| Anders als die anderen sein | Trendiger und ge-
fragter als je – mein Credo: „Sei anders als die an-
deren, alles andere gibt es schon!“ Ein Hoch auf die 
schrillen Paradiesvögel der Werbebranche und ja, da 
tut sich was! Models – egal wie hübsch oder unhübsch 
– zieren die Schaufenster verschiedenster Modean-
bieter und „gertenschlank“ war sowieso gestern. 

Jeder von uns kann sich nun bei Heidis GNTM be-
werben und logo stimmen wir ein in die offensicht-
lich zeitgeistige Hymne der Selbstverherrlichung: 
„Unsere Kinder sind Prinzen und Prinzessinnen und 
generell ist jeder von uns einzigartig und der oder die 
Allerbeste und Schönste!“ Na dann, übernehmen Sie 
dieses Feeling und münzen es auf Ihren Hotelbetrieb 
um: „Wer sind wir? Was bieten wir, was andere nicht 
haben, und wer soll bei uns seine schönste Zeit im 
Jahr verbringen? Und ja, wir sind richtig gut!“ Sollten 
Sie erkennen, dass die Infrastruktur nicht mehr zeitge-
recht ist, tun Sie was dagegen! Kein Gast macht gerne 
Urlaub in einer – mit Verlaub – alten Bude. Auch wenn 
Ihnen die Banken gewisse Kriterien zur Kreditverga-
be abverlangen, ein schrittweises Restyling ist immer 
noch besser als nichts zu tun.

 Das Allerwichtigste: Stehen Sie zu sich und Ihrem 
Betrieb, aber seien Sie stets „ehrlich“! Stellen Sie sich 
die für mich wichtigste Frage: Würden Sie in Ihrem 
Hotel Urlaub machen? Nicht vergessen: ehrlich sein! 

Nie war der fixe Wunsch nach Individualisierung 
größer. Ihr Gast wird genau „Ihr Hotel“ finden – mit 

2025 ist Ihr Jahr – nicht jammern, in die 
Hände spucken und die Ärmel hochkrempeln!
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„Stellen Sie 
sich die für mich 
wichtigste Frage: 

Würden Sie in Ihrem 
Hotel Urlaub 

machen?“
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Ihrer Einzigartigkeit, Ihrer Lei-
denschaft und Ihrem USP. 

| Gelangweilte Gäste | Der Er-
lebnistrend hat nun schon 
seit einigen Jahren Einzug 
im Urlaubsangebot gehalten. 
Das war zu erwarten, immer-
hin zeigt uns die globale Digi-
talisierung auf, welche Aben-
teuer es zu erleben gibt und 
wie die wertvolle Freizeit per-
fekt genutzt werden will. Ge-
nerell, nichts ist schlimmer 
als gelangweilte Gäste, die bei 
schlechtem Wetter, Schnee-
mangel oder „Nichts-los-Fee-
ling“ mit Recht nicht wissen, 
was sie mit sich und Ihren 
Liebsten anfangen sollen. Und 
solche Gäste werden sehr rasch 
ungemütlich ...

Dass „Wellness“ alleine 
nicht mehr das Zauberwort 
ist, wissen wir. Nach drei Ta-
gen chillen, Treatments-Ge-
nuss, flüsternd und Tee schlür-
fend den Tag im Bademantel 
verbringen wird’s schnell fad. 
Hier punkten allerdings spe-
zialisierte Premium-Spa-Ho-
tels mit einem meist perfekten 
Angebot, aber auch in einer ex-
zellenten Infrastruktur mit gi-
gantischer Ausstattung. Klar, 
deren Positionierung ist ein-
deutig, und der Fokus liegt 
klar auf Gesundheit, Bewegung 
und Entspannung. Gäste wol-
len nicht nur einen Aufenthalt 
– sie wollen eine Geschichte, 
die sie mit nach Hause nehmen 
können. Eine Geschichte, die 
von regionaler Echtheit, von 
spannenden Erlebnissen und 
von Gastgebern erzählt, die 
wissen, wie man Tradition und 
Moderne verbindet. 

Fazit: Ihr Gast sucht nicht 
nur eine Unterkunft, sondern 
auch eine Bühne für Erlebnis-
se. Hotels müssen mehr sein als 
Übernachtungsorte. Sie müs-
sen inspirieren, überraschen 
und Emotionen wecken. 

| Digital versus analog | Ein 
faszinierendes Thema für 2025 
ist – auch für mich – der enor-
me Fortschritt der Digitalisie-
rung. Ich staune über all die 
ausgefeilte digitale Infrastruk-
tur, die den Aufenthalt für den 
Gast effizienter und einfacher 

gestaltet und dem Gastgeber 
dadurch Umsatz bringt. Ohne 
diese geht tatsächlich vor al-
lem in der gehobenen Hotel-
lerie nichts mehr. Es sei denn, 
Sie positionieren Ihren Betrieb 
als Rückzugsort, in dem die di-
gitale Welt bewusst außen vor 
bleibt. Auch ein Ansatz, der 
bei gewissen Voraussetzun-
gen absolute Berechtigung hat. 
Aber dennoch, bleiben Sie ehr-
lich und (er)finden Sie sich mit 
Ihrem wahren „Ich“ mit einem 
auf Sie abgestimmten Konzept 
neu. Egal, wofür Sie sich ent-
scheiden, KI ist nicht mehr auf-
zuhalten und ja, sie erleichtert 
uns den touristischen Alltag. 

Digitalisierung wird allge-
mein noch oft unterschätzt 
und eine veraltete Website 
oder unklare Buchungspro-
zesse sind heute schon ein No-
Go und werden künftig noch 
strenger bewertet. Wer poten-
zielle Gäste nach drei Klicks 
verliert, braucht gar nicht erst 
mit einer Bewertung zu rech-
nen. Holen Sie sich unbedingt 
professionelle Unterstützung 
für Ihre Online-Auftritte und 
die benötigten digitalen Inst-
rumente und bitte – ich hoffe, 
Sie nehmen mir meine Offen-
heit nicht übel – glauben Sie 
nicht, dass Sie alles auch schon 
wissen und können. 

Wer jetzt die Ärmel hoch-
krempelt und die Trends ak-
tiv angeht, wird nicht nur die 
nächsten Jahre erfolgreich 
meistern, sondern auch lang-
fristig gewinnen. Vergessen Sie 
nicht, dass all diese Verände-
rungen eine großartige Chan-
ce darstellen. Das Potenzial, 
sich durch Innovation, Authen-
tizität und Engagement abzu-
heben, war nie größer. Wer sich 
auf das Wesentliche konzent-
riert – echte Gastfreundschaft, 
durchdachte Angebote und eine 
glaubwürdige Kommunikation 
– wird auch in den kommenden 
Jahren erfolgreich bleiben. 

Am Ende zählt eines: Gäs-
te kommen, wenn sie das Ge-
fühl haben, dass Sie nicht nur 
ein Zimmer bieten, sondern ein 
Zuhause auf Zeit – und dadurch 
auch gerne wiederkommen. 
Denn ein Trend bleibt immer: 
treue Stammgäste!


