Sté?héﬁ Gerhar'd.' Chef der Treugast -
Unternehmensberatung far Hotels :

,,Kreatlve Prelsmodelle entwmkeln

Herr Gerhard, die Hotellerie Ieldet
Kdnnen Sie dieses Leid in Zahlen
ausdriicken?

Aus einer V:elzahl von gefuha:ten

Gesprichen wiirde ich den Riick--
gang im Premiwmsegment auf 20 .

bis 30 Prozent beziffern. Das be-

‘zieht sich auf Giste aus den Berei-

chen Business und MICE: Deshalb
ist Frankfurt unter den deutschen
Stadten auch so stark betroffen. Bei
den Leisure-Gisten beobachten
wir einen Riickgang von etwa 5
bis 15 Prozent.

Welche Produkte sind denn im
Moment iiberhaupt noch gefragt?
Der Trend bei der Nachfrage geht
Richtung preiswert. Das muss
nicht unbedingt Schndppchenjagd
bedeuten — ordentliche Hotels mit
weniger Sternen tun es auch. Be-
sonders die Hiuser, die preislich
unter den Vier- und Finf-Sterne-
Hotels liegen und dennoch einen

' Was raten Sie Hotelrers in dleser :

Krisenzeit?

Wir raten. zum’ a.ntlzykhschen s

Handeln und dazu, Sales und Mar-

keting - (in " dieser; Reihenfolge) =
massivzu verstirken, Zidem sollte -
‘man kreative Preismodelle eritwi=.
ckeln, die nicht vorrangig auf. .-
Preisreduzierung, -sondern  auf. .

Mehrwert basieren: B ist chhtig,
die Qualitit zu halten und Einspa-

rungen dort vorzunehmen, wo €s -

dér Gast micht sieht. Den neuen
Herd kann man auch im nichsten
Jahr kaufen, aber den neuen Pro-

“spekt oder den neuen Teppichbo-

den im Flur — das sieht der Gast. .

Was glauben Sie: Kehren die Premi-

umgiiste eines Tages zuriick? '

Ich denke, dass Premiumgiste mit
einer zeitlichen Verzogerung von
etwa sechs Monaten nach Anzie-
hen der Weltwirtschaft bzw. der
Konjunktur wiederkommen wer-



