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ADVERTORIAL

MIT DATEN, KI UND SMARTER DISTRIBUTION:

S0 stellen Hotels die
Weichen tur 2026

KI VERANDERT DIE GUEST JOURNEY WER 2026 ERFOLGREICH SEIN WILL,
GRUNDLEGEND BRAUCHT DREI DINGE:

Gaste erwarten mit dem Einsatz von Kl prazise, indivi- 1. Saubere Daten und strukturierten Content -
duelle Antworten. Damit Hotels 2026 in KI-Suchen sichtbar maschinenlesbar, zentral gepflegt.

bleiben, ist hochwertiger, aktueller und umfangreicher 2. Eine moderne Systemlandschaft, die digitale
Content notwendig. Nur damit werden sie in den Online- Buchbarkeit professionell abbildet.

Vertriebskandlen bertcksichtigt werden. 3. Anbindung an alle relevanten Touchpoints in der

Kl-gestltzten Guest Journey, um personalisierte
Ergebnisse in Echtzeit zu ermdglichen.

P

QR Quality Reservations unterstutzt Hotels genau dabei.
Heute zahlt nicht mehr nur der Preis, sondern das perfekte
Match zwischen Gastewunsch und Hotelangebot. Daftr
mussen Hotels ihre Daten bundeln, Content klar struktu-
riert bereitstellen und einen digitalen Buchungsprozess
anbieten, der Kl-basierte Customer Journeys unterstutzt.

DIE WEICHEN ENTSPRECHEND GESTELLT

HAT DAS LUFTHANSA SEEHEIM

Wie wirkungsvoll moderne Technologien bereits heute die
Auslastung starken, zeigt das Lufthansa Seeheim - eines
der gropten Tagungshotels Deutschlands. Seit Mitte 2025
nutzt es die QR-Technologie: SynXis Booking Engine,
GDS-Listung unter dem Chain Code QR, SynXis Chan-
nel Management und die zentrale Datenbank. ,Unsere
digitale Buchbarkeit ist heute deutlich professioneller und
international sichtbarer als 2024, bestatigt Sarina Min Fang
Heck vom Lufthansa Seeheim. ,,Die SynXis Booking Engine
hat unseren Anteil an Direktbuchungen klar gesteigert.”

QR PERSONLICH TREFFEN

Du willst wissen, wie QR deine

Distribution zukunftsfit macht?

Dann triff Barbara Kohne

im Marz auf der ITB (HSMA

Lounge) oder bei der 370GRAD

in Berlin oder Hamburg. www.gr-hotels.com

QUALITY RESERVATIONS

Unter diesem QR=Code kannst du einen
Beratungstermin mit Barbara buchen.

EDITORIAL

Quo vadis, Hotellerie

- und was konnen wir
als HSMA Deutschland
e\ dafur tun ../

Liebe HSMA-Family,

wir wanschen euch ein gluckliches, gesundes und erfolg-
reiches Jahr 2026. Wir hoffen, inr habt ein gesegnetes
Weihnachten im Kreise eurer Lieben verbracht und wahrend der ruhigen Tage etwas Kraft und neue Energie
sammeln konnen - mdgen sich eure privaten wie beruflichen Traume und Ziele realisieren! Vielleicht fragt sich
der eine oder andere auch: Wie schnell ging das letzte Jahr vorbei? Und stellt sich zudem die Frage: Was erwar-
tet uns im Jahr 20267 Wirtschaftliche Turbulenzen scheinen noch nicht zu Ende, politische Herausforderungen
stehen bevor, und auch unsere Berufswelt steckt (nach wie vor) im Wandel.

Was konnen wir tun? Wie konnen wir als HSMA dazu beitragen, fur die kommenden beruflichen Aufgaben Kopf
und Geist zu starken? FUr uns, unsere Arbeitsplatze, fur unsere Teams sowie Kolleginnen und Kollegen. Wir als
neuer Vorstand sowie das Team der Geschaftsstelle mochten an die in der Vergangenheit erreichten Erfolge
anknUpfen und mit unseren Visionen dazu beitragen.

Die HSMA steht auch weiter fUr einzigartigen Wissenstransfer und Netzwerken. Eine Gemeinschaft mit der DNA,
Know-how zu teilen, neue Trends zu erkennen und vorzustellen, Veranstaltungen und Formate weiterzuentwi-
ckeln, und last - but not least - den Nachwuchs an die immer komplexeren Aufgabenbereiche heranzufihren.

Aus dem MICE-Camp wird das Sales & Mice Camp, und HR heipt zukdnftig People & Culture. Die Zusammen-
arbeit mit unseren Partner-Verbanden liegt uns sehr am Herzen, und unser Bestreben, kinftig noch enger
zusammenzuricken, ist mehr als nur ein Lippenbekenntnis. Mag das Streben nach Nachhaltigkeit gefuhit einen
Dampfer erhalten haben, so sind wir hier umso engagierter, dieses Thema weiter zu stdrken. Dabei sind unsere
Werte und Vorstellungen, wie unsere zukinftige Welt aussehen soll, Grundsteine unseres Handelns.

Liebe Mitglieder, liebe Partner, liebe Expertenkreise und Fachvorstande, liebe Regionen, liebe ALLE, wir danken
euch fur eure tatkraftige Unterstitzung und fur euer gropartiges Engagement. Ein Verband ist immer nur so
stark und erfolgreich wie die Menschen, die ihn mit Herz und Seele unterstutzen. Wir glauben fest daran, dass
wir stark aufgestellt sind, und dass wir uns um tolle I[deen und Projekte fur die Zukunft keine Gedanken machen
mussen. Packen wir es also zusammen an!

Lasst uns in diesem Sinne, voller Mut und Zuversicht, in ein tolles Jahr 2026 starten! Wir freuen uns darauf,
euch auf den nachsten Veranstaltungen gesund wiederzusehen.

Danke fur euer Vertrauen,
euer Vorstand und das Team der Geschiftsstelle
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WELCOME HSMA INHALT

Herzlich willkommen Vol #14 | Winter 2025
N der #HSMAfami

BE A PART OF US!

(7
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AND CULTURE

Unlearn to Lead - warum wir
FUhrung neu denken sollten

HR & PEOPLE AND CULTURE Unlearnto Lead ... 06

REVENUE MANAGEMENT

Vom Excel-Sheet zur Preisstrateqie ..o, 08
MICE Zwischen Flexibilitat und Absicherung ... 10
DISTRIBUTION Distribution in der Hotellerie - ein um-
fassender Leitfaden fur moderne Vertriebsstrategien ... 12
IHA HOTSPOT Grenzen der Marktmacht aufzeigen........... 13
TECHNOLOGY Kl-Investitionen im Hotel ... 14
MARKETING & COMMUNICATION 360°-PR in MARKETING &
der Hotellerie - Kommunikation neu gedacht ..., 16 w COMMUNICATION
SUSTAINABILITY Kreislauffahig bauen - 360°-PR in der Hotellerie -
sinnvoll, machbar, ZukunftSTaNIg .....o.coooovvooeeeeeeeeee 18 Kommunikation neu gedacht
KATHARINA BURK FRANZISKA DINGEL DANIELA KARG STEUERN Jetzt in die Zukunft investieren -
Regionalverkaufsleiterin Corporate MICE VP Sales Sales & Marketing so nutzen Sie die neuen Steuervorteile optimal ..o 19
ATLANTIC Hotels Smart Host Riessersee Hotel
#MICEPower #Smarthost #GastgeberAusLeidenschaft SALES Jetzt erst recht: Mut zum Verkauf! ... 20

#TeamMitBestenAussichten
#NaturSportGemiitlichkeit

#TolerantUndVerbindlich #HotelCRM
#WirBietenIndividualitat #Guestcommunication

ONLINE MARKETING & E-COMMERCE CRM-und
Newsletter-Daten fUr mehr als E-Mails nutzen ..., 21

LEGAL HOTSPOT Wenn die Entspannung kippt -

Hoteliers haften fur ihre Gaste ..., 22 w

HSMA INTERN Neuer HSMA-Vorstand stellt sich vor ......... 24 SUSTAINABILITY

Neue Fachvorstande - MICE-Erfahrung trifft HR-Kompetenz .25 Kreislauffahig bauen - sinnvoll,
RUCK- UNd AUSDICK 2025 ......oooooooooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 26 machbar, zukunftsfahig

HSMA-VORSTAND Gesamtleitung Magazin HSMA DEUTSCHLAND E.V.

JONAH LAWRENZ
Prokurist

Hotel Breitenburg
#Digitalisierung
#Prozessoptimierung
#Strategie
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MARTIN WARKEN
Cluster Director of Business Develop-
ment | east Hotel & Restaurant GmbH

#NichtslstUnméglich
#FortschrittDurchVerdnderung

DENNIS WRBA

Geschaftsfuhrer und Direktor
Parkhotel Wallgau 4* Superior
#TeamMensch
#QualitdtStattLeereVersprechen
#BoxenGolfenGenieflen

CHRISTIAN VON RUMOHR

Prasident & geschaftsfihrender Vorstand
christianvr@hsma.de

ALEXANDRA WEBER

Stellv. Prasidentin & geschaftsfihrender Vorstand
alexw®@hsma.de

CHRISTIAN STEIN-KALESKY

Schatzmeister & geschaftsfuhrender Vorstand
christian.sk@hsma.de

Anna Heuer, Verbandsgeschaftsfuhrerin | anna.h@hsma.de
Inhaltlich Verantwortlicher

Christian von Rumohr, Prasident

Konzeption, Redaktion, Umsetzung, Vermarktung

SGS Services - Susanne Grafe-Storost
mail@sgs-services.org, www.sgs-services.org
Fotonachweise

HSMA, HSMA-Mitglieder (Portrats), AdobeStock.com

wie ausgewiesen, Unternehmen

c/o Design Offices
Koppenstr. 93, 10243 Berlin

+49 151191 34079
www.hsma.de

Aus Grinden der besseren Lesbarkeit wird

die Sprachform des generischen Maskulinums
angewendet. Es wird an dieser Stelle darauf hingewiesen,
dass die ausschliefliche Verwendung der maskulinen
Form geschlechtsunabhdngig verstanden werden soll
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WARUM WIR FUHRUNG

NEU DENKEN SOLLTEN

Jnlearn to Lead

.Kreative Zerstorung" - Schumpeters berihmtes
Prinzip - beschreibt, wie Neues entsteht, indem Altes
verschwindet. Genau das erleben wir jetzt: Kunstliche
Intelligenz verandert die Arbeitswelt radikal und stellt
damit FUhrungsverhalten und Arbeitsweisen auf den
PrUfstand. Was einst als solide Regel galt, muss heute
vielleicht verlernt werden, um zukunftsfahig zu bleiben.

Gerade im Bereich HR & People and Culture zeigt sich
diese Spannung deutlich: Personalstrategien sollen
heute Geschwindigkeit und Qualitat vereinen, Skalie-
rung und Individualitat in Balance bringen und
Mitarbeitende dazu befahigen, Kl als Partner zu
begreifen, nicht nur als Tool. ,,Prompting” wird zur
Schlusselkompetenz, aber ebenso das kritische
Denken, das Mensch und Maschine in Beziehung setzt.

In der Hotellerie, die wie kaum eine andere
Branche vom menschlichen Miteinander
lebt, bedeutet das: Technologie kann
Prozesse optimieren, aber niemals
Begegnung ersetzen. Der Mensch bleibt
Mittelpunkt! Nicht trotz, sondern
wegen KI.

FUhrung in dieser neuen Welt
heif3t, Verlernen zu ermog-
lichen und alte Muster
loszulassen, um Raum fur
neues Denken zu

schaffen. HR & People

and Culture wird

damit zum Treiber
kultureller Erneuerung,
weg von Kontrolle hin zu
Entwicklung, Vertrauen
und Kooperation.
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DENKANSTOSSE ZUR KREATIVEN ZERSTORUNG

=» Wie entwickeln wir systematisch die Fahigkeit zum , Verler-
nen" in Organisationen?

=>» Welche Instrumente fordern den Wandel statt den Erhalt
etablierter Routinen?

=>» Wie bleibt der Mensch im Zentrum, wenn Kl immer mehr
Aufgaben Ubernimmt?

=>» Wie beeinflusst der Einsatz von Kl traditionelle FUhrungs-
rollen und Entscheidungsprozesse?

Das Prinzip der ,kreativen Zerstérung" nach Schumpeter
beschreibt die fortwahrende Erneuerung von Markten
und Unternehmen durch neue Technologien, Produkte
und Geschaftsmodelle. Alte Strukturen werden aktiv
verdrangt, um Innovation zu ermaglichen. In der Arbeits-
welt mit Kl ist diese Bereitschaft zum Loslassen und
Neulernen essenziell fir nachhaltigen Erfolg.

VERENA KNAPP Head of People & Culture

DQuadrat Living GmbH

Mitglied Expertenkreis HR &B People and Culture
ANDREA SAHMER SAHMER Hotelkultur-Entwicklung
Vorsitzende Expertenkreis HR & People and Culture

lllustration © robu_s/stock.adobe.com

Seit wann bist du in der HSMA - was sind deine personlichen HSMA-USPs?
Ich bin seit April 2025 Mitglied des HSMA-Expertenkreises HR & People & Culture,
da ich Uberzeugt bin, dass echter Fortschritt in unserer Branche nur durch Aus-
tausch, Offenheit und gemeinsames Lernen entsteht. Die HSMA st fur mich ein
Netzwerk voller inspirierender Menschen, die Hospitality leben und gestalten
wollen. Ich liebe es, HR-Themen nicht nur zu denken, sondern sie in die Praxis zu
bringen und Unternehmenskultur aktiv zu formen. Meine drei persénlichen USPs:
H#Praxisnahe #tEinHerzFirMenschen #Gestaltungsfreude

Dein aktueller Arbeitgeber und deine Position? Ich arbeite seit Januar 2022
bei der DQuadrat Living GmbH, welche fur moderne und vielseitige Hospitality-
Konzepte steht. In unseren Hotels entstehen besondere Orte, die weit mehr sind
als eine Unterkunft - sie begeistern und berthren. Unser Ziel ist es, die Hotelwelt
mit frischen Ideen, hoher Qualitat und echter Nahe zum Menschen weiterzu-
entwickeln. In meiner Position als Head of People & Culture kimmere ich mich
gemeinsam mit meinem grofartigen Team nicht nur um die administrative
Personalarbeit, sondern auch um die Pflege unserer Unternehmenskultur, die auf
Respekt, Zusammenarbeit und kontinuierlichem Wachstum basiert.

Was macht die Hospitality fiir dich zu einer Besonderheit? Hospitality ist
fur mich pure Herzlichkeit - die Kunst, Menschen willkommen zu heifen und sie
spuren zu lassen, dass sie wichtig sind. Diese Haltung pragt nicht nur das Gaste-
erlebnis, sondern auch den Umgang miteinander im Team. Ich winsche mir far
die Branche mehr Mut, neue Wege in der Mitarbeiterbindung zu gehen und den
Fokus starker auf nachhaltige, menschenzentrierte Fuhrung zu legen.

Theoretiker oder Praktiker? Ganz klar Praktikerin - mit einem gesunden theo-
retischen Fundament. Ich liebe es, Strategien in die Realitat zu Ubersetzen und
gemeinsam mit Teams zu erleben, wie Ideen lebendig werden.

Dein wichtigstes Arbeitsutensil? Mein wichtigstes Arbeitsutensil? Ich wirde
sagen, ein offenes Ohr und Gummibarchen &

Dein Geheimnis fiir Begeisterung und Erfolg im Job? Echte Begeisterung
entstent far mich, wenn Sinn, Menschen und Entwicklung zusammenkommen.
Ich bin Uberzeugt: Wer Menschen vertraut, sie ernst nimmt und ihnen Raum gibt,
wachst gemeinsam mit ihnen.

Abseits des Jobs - wie und wo findest du deinen Ausgleich? Mein grofter
Ausgleich ist mein neunjahriger Sohn. Mit ihm sehe ich die Welt mit anderen
Augen - neugierig, spielerisch und voller Energie.

Dein Statement fiir die HSMA-Kollegen? Danke flr das vertrauensvolle Mit-
einander und die Moglichkeit unsere Branche mitzugestalten und zu verandern.
Bleibt offen, teilt eure Erfahrungen und denkt Hospitality nicht nur fur Gaste, son-
dern auch fur eure Teams. Denn die wahre Gastfreundschaft beginnt im Inneren
jeder Organisation.

VERENA
KNAPP
Mitglied Experten-

kreis HR & People
and Culture

WOLLT IHR )
MEHR ERFAHREN?

verena.knapp@dg-living.com
www.dquadrat-living.com
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REVENUE MANAGEMENT

Vom
7Urr Preiss

Channel und Revenue Management ist fester Bestand-
teil der Berufsausbildung in der Hotellerie. Wie dies
vermittelt wird, zeigen zwei Praxisbeispiele. Christoph
Maodl (Neighborhood Hotels) im Gesprach mit Fabian
Landenhammer (Upstalsboom Wyk auf Fohr) und
Manuel Schmidgen (Dorint Hotels & Resorts).

WIE WERDEN DIE INHALTE DER AUSBILDUNG
BEI EUCH VERMITTELT?

Fabian: Da wir in jedem unserer Hotels einen Revenue
Manager vor Ort haben, sind Azubis in dieser Abteilung
fest eingeplant. Wir starten mit den Basics: Zu Beginn
erhalten die Azubis eine Einflihrung in Fachbegriffe,
Systeme und grundlegende Zusammenhange, indem
sie bei den taglichen Aufgaben mitlaufen. Anschliefend
arbeiten sie eigenstandig mit Excel-Dateien, begleiten
mich zu Meetings und bringen sich bei Kalkulationen
ein. Vor Prafungen erfolgt eine gezielte Wiederholung
aller relevanten Themen.

Manuel: Wir unterscheiden in unseren Hotels bei der
Vermittlung der Inhalte, da nicht jedes Hotel einen
Revenue Manager vor Ort hat. In 80 % unserer Hotels
ohne eigene Revenue-Abteilung erfolgt dies zentral
Uber eine Online-Schulung, bestehend aus 3 Modulen:
RM Basics, Kennzahlen im RM und Professionelle
Distribution / Vertrieb.

MIT WELCHEN SYSTEMEN ODER TOOLS
ARBEITET IHR - UND WIE WERDEN
AUSZUBILDENDE DA HERANGEFUHRT?

Manuel & Fabian: Bei uns erhalten Azubis Einblicke in
das PMS, Channelmanager, RMS, Pick-up-Tools und Da-
teien, Rate-Shopper und teilweise den Forecast. Mit dem
Revenue Manager vor Ort durfen Azubis selbst Zahlen
bewerten und kommentieren, sowie daraus Yielding-Vor-
schlage machen, die dann in Absprache umgesetzt werden.
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WIE AUSZUBILDENDE

HEUTE REVENUE
MANAGEMENT LERNEN

- xcel-Sheet
rateqgie

WAS SOLLEN AZUBIS AM ENDE KONNEN?

Manuel & Fabian: Erwartet wird ein solides Grundverstandnis fir
wirtschaftliche Zusammenhange, die Beherrschung relevanter
Fachbegriffe und die Fahigkeit, Kennzahlen zu berechnen und zu
interpretieren. Auch das Verstandnis fur die Rolle von Revenue
Management im Gesamtkontext des Hotels ist essenziell.

FAZIT: RM ist langst kein abstraktes Zahlenkonstrukt mehr,
sondern ein zentraler Bestandteil der Hotelstrategie - und das
bereits in der Ausbildung. Die Beispiele von Upstalsboom und
Dorint zeigen, wie praxisnah und systemgestutzt junge Talente
heute an das Thema herangefihrt werden. Wer frih versteht, wie
Preisgestaltung, Nachfrage und Vertrieb zusammenspielen, legt
den Grundstein fur eine erfolgreiche Karriere in der Hotellerie!

ZUSATZLICHE INFORMATIONEN:

Der Expertenkreis Revenue Management der HSMA hat
Lernziele definiert, die fur die Ausbildung der Revenue Manager
als Standard gelten. Diese sind in die Definition des Europaischen
Berufsbildes fur zertifizierte Revenue Manager eingeflossen.
Dieses europaische Berufsbild existiert seit 2011 und wird vom
European Centre for Revenue Management Education ECRME
verwaltet. Es ist eine Initiative die damals von europaischen
Hotelketten und Hotelfachschulen initiiert wurde, da die meisten
Definitionen auf den US-Markt abgestimmt waren und in unseren
Realitaten nicht unbedingt funktioniert haben.

AUTORENTEAM:

CHRISTOPH MODL Director of Revenue Management
/ Prokurist Neighborhood Hotels

FABIAN LANDENHAMMER Revenue Manager,
Upstalsboom Wyk auf Fohr

Mitglieder Expertenkreis Revenue Management
MANUEL SCHMIDGEN Vice President Revenue &
Distribution, Dorint Hotels & Resorts

Vorsitzender Expertenkreis Revenue Management

lllustration © jenny on the moon/stock.adobe.com

Seit wann bist du in der HSMA - was sind deine personlichen HSMA-USPs?
Ich bin seit Mai 2024 Mitglied im HSMA Expertenkreis Revenue Management.
Neben meiner fachlichen Expertise in den Bereichen Revenue Management, Hotel
Tech und Sales, denke ich dass ich sehr kommunikativ bin, und ich liebe den Aus-
tausch im Team sehr.

Dein aktueller Arbeitgeber und deine Position? Seit drei Jahren arbeite ich als
Director of Hospitality Solutions bei Duetto RMS und bin Teil der Sales-Abteilung,
die fUr die EMEA-Region verantwortlich ist.

Was macht die Hospitality fiir dich zu einer Besonderheit? |ch bin davon
Uberzeugt, dass man sich in der Hospitality sowohl beruflich als auch personlich
sehr gut weiterentwickeln kann, und das maoglicherweise schneller als in anderen
Branchen. Man steht oft in Kontakt mit kulturell unterschiedlichen Menschen, was
immer wieder ein grofer Gewinn ist.

Theoretiker oder Praktiker? Ich bin wahrscheinlich eher ein Theoretiker, da ich
gerne strategisch Uber innovative Wege nachdenke, um den aktuellen Heraus-
forderungen zu begegnen. Ich bin einfach kein groper Fan der Einstellung ,,Das
haben wir schon immer so gemacht”.

Dein wichtigstes Arbeitsutensil? Ohne meine To-do-Liste ware ich verloren!
Sowohl digital als auch physisch (im Notizbuch - nein, ich schreibe nicht auf meine
Hande ).

Dein Geheimnis fiir Begeisterung und Erfolg im Job? Wir stehen fast taglich
vor neuen Herausforderungen und mussen Wege finden, diese zu meistern. Was
mich bei Duetto z. B. sehr motiviert, sind interne Projekte, an denen ganz unter-
schiedliche Abteilungen beteiligt sind. Das hilft mir, zu wachsen, neue Sichtweisen
sowie andere Perspektiven auf die Branche zu entdecken.

Abseits des Jobs - wie und wo findest du deinen Ausgleich? Ich habe das
Gluck, beruflich viel reisen zu durfen. Dies ist gropartig, aber manchmal auch
etwas Uberfordernd. So versuche ich, die Orte, welche ich besuche, fur ein echtes
,Stadt-Gefth!" auch zu erkunden. In der RM-Sprache gesagt, ich gehdre zum Blei-
sure-Segment!

Dein Statement fiir die HSMA-Kollegen? Es gibt so viele talentierte HSMAler in
den Expertenkreisen, und ich mochte sie ermutigen, ihre Beitrage noch offener zu
kommunizieren.

WER SICH DAFUR INTERESSIERT,
FINDET AUF HSMA.DE UND ECRME.ORG
WEITERFUHRENDE INFORMATIONEN.




MICE

/Wischen
Jnd ADSIC

Stornobedingungen gehdren zu jedem Veranstaltungs-
vertrag und sorgen dennoch regelmapig fur Diskussio-
nen. Wahrend Hotels auf Planungssicherheit angewie-
sen sind, winschen sich Kunden und Agenturen
groptmaogliche Flexibilitat. Der richtige Umgang mit
Stornierungen ist daher eine Balance zwischen
Wirtschaftlichkeit und Kundenorientierung.

Veranstaltungen werden oft viele Monate im Voraus
geplant. Fallt eine Buchung aus, bleiben Hotels nicht
selten auf Kapazitaten sitzen. Gleichzeitig stehen
Kunden unter Entscheidungsdruck, mussen Angebote
vergleichen oder interne Freigaben abwarten. Lange
Ruckmeldezeiten sind die Regel.

Ein zentrales Steuerungsinstrument sind Optionen -

zeitlich befristete Reservierungen, die Kapazitaten fur

den Kunden sichern. In der Praxis haben sich jedoch

verschiedene Modelle etabliert, die mehr Flexibilitat

erlauben:

=» Freibleibendes Angebot: Kapazitaten werden nicht
blockiert, entscheidend ist die Reihenfolge der
verbindlichen Zusagen (,first come, first served").

=» Systemeintragung ohne offizielle Option: Die
Anfrage wird intern im System angelegt, bleibt im
Blick und kann aktiv nachverfolgt werden. So geht
keine Chance verloren, und das Hotel bleibt dennoch
flexibel bei neuen Anfragen.

=» Unendliche Option mit Rickmeldefrist: Der Kunde
bleibt vorgemerkt, bis eine zweite Anfrage fur den-
selben Zeitraum eingeht. Dann hat er z. B. 24 Stun-
den Zeit, verbindlich zu buchen oder freizugeben.

Neben diesen Modellen gewinnt die dynamische
Gestaltung von Stornobedingungen an Bedeutung.
Staffelungen nach Umsatzvolumen oder Veranstal-
tungsart schaffen mehr Fairness - grofe Events
erfordern langere fristen, kleine konnen flexibler
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Hlexibilitat

erung

WIE HOTELS MIT STORNOBEDIN-
GUNGEN IM VERANSTALTUNGS-

BEREICH UMGEHEN KONNEN

behandelt werden. Zudem setzen immer mehr Hotels auf
Flexibilitat gegen Aufpreis: Wer kurzfristigere Stornofristen
wunscht, zahlt einen prozentualen Aufschlag. So entsteht ein
Flexibilitatsmodell”, das wirtschaftliche Absicherung und
Kundenwinsche in Einklang bringt.

FAZIT: Stornobedingungen sind kein lastiges Muss,
sondern ein zentrales Verkaufsinstrument. Wer sie
transparent und flexibel gestaltet, starkt das
Vertrauen der Kunden - und gewinnt langfristig an

Professionalitat und Buchungssicherheit.

DEN AUSFUHR-
LICHEN ARTIKEL
FINDET IHR
ONLINE UNTER:

GERHARD WASEM
Geschaftsfthrer

Wasem Kloster OHG,

mit KI-Unterstutzung
Fachvorstand Expertenkreis
MICE & Expertenkreis Sales

lllustration © TarikVision/stock.adobe.com

Seit wann bist du in der HSMA - was sind deine personlichen HSMA-USPs? Ich bin
seit 2023 Teil der HSMA - und das ganz bewusst. Direkt wollte ich auch Teil des MICE
Expertenkreises werden, denn was mir gar nicht liegt, ist, eine stille Zuschauerin zu sein.
Ich stehe nicht gerne am Spielfeldrand, sondern bringe mich gerne mit ein, daher auch
die Rolle als Priferin bei der IHK. Meine drei USPs?

#LeidenschaftMitAnspruch: Ich liebe Hotellerie und gerade den MICE-Bereich. Ich will,
dass er sich weiterentwickelt, sichtbarer und selbstbewusster wird.
#KonsequenzStattKkomfortzone: Veranderung braucht keine gro3en Worte, sondern
Menschen, die Verantwortung tbernehmen. Daher auch die neue MOWE-Bewegung
(Meetings, Offsites, Workshops, Workations & Events).

#KlarheitStattDauerreflexion: Wir brauchen weniger Nachdenken tber das Warum - und
mehr Momentum im Wie.

Was machst du aktuell beruflich? Ich bin Grinderin und CEO von meetreet - ein Marktplatz
ala ,Airbnb fur B2B" - mit einem starken Know-how aus dem Event- und Hotelleriebereich.

Was macht die Hospitality fiir dich zu einer Besonderheit? Diese Branche hat alles,
was moderne Arbeitswelten brauchen: Atmosphare, Empathie, Erlebnisse. Ich winsche
mir, dass wir aufhoren, uns kleinzureden - und endlich anfangen, uns als Gestalter der
neuen Arbeitskultur zu sehen. Aber auch ... Abstand, Perspektivwechsel, Ruhe, Erholung.
Dinge, die jeder Mensch - und jede Firma - dringend braucht.

Theoretiker oder Praktiker? |ch brauche Theoretiker, weil sie uns Fragen stellen, auf
die wir im Alltagsrauschen nicht kommen, aber ich habe dann doch den Grundergeist in
mir. Ich teste, justiere, verwerfe, baue neu - jeden Tag. Eine Praktikerin wartet nicht auf
perfekte Modelle.

Dein wichtigstes Arbeitsutensil? Mein Kopf. Ich denke oft dariber nach, meine eigene
Kl zu bauen - einfach, um all die Gedanken, Learnings und Erlebnisse zu speichern.
Sozusagen mein personlicher Knowledge-Hub. Vielleicht irgendwann Realitat - bis dahin
bleibt's Handarbeit im Kopf.

Dein Geheimnis fiir Begeisterung und Erfolg im Job? Klarheit und Energie. Ich liebe,
was ich tue, bin aber brutal ehrlich mit mir selbst. Wenn etwas nicht funktioniert, andern
wir es. Wenn etwas begeistert, verdoppeln wir es. Erfolg entsteht da, wo du dich traust,
auch mal ALL-IN zu gehen.

Dein Statement fiir die HSMA-Kollegen? Hospitality und MICE sind keine Nischen,
sondern wesentliche Wirtschaftstreiber, Kulturvermittler und Zukunftskompetenz - wir
mussen uns hier nicht klein machen. Wenn wir den Mut finden, Tradition mit Technologie
zu verbinden und selbstbewusst Uber unseren Wert zu sprechen, dann wird diese Branche
nicht nur bestehen - sie wird relevanter denn je sein.

3 ®
lHexagOn 5 Speisenqualitat.

i —

Hochste Speisenqualitat

in klrzester Zeit. ~N .
\(/ Zeitersparnis.

Der iHexagon ist das weltweit erste
Kochsystem, das Dampf, HeiRluft
und Mikrowellenenergie intelligent
Uber sechs Einschiibe kombiniert.
Damit ist er der Spezialist fir beste
Speisenqualitat in klrzester Zeit.

Produktivitat.

Flexibilitat.
rational-online.com

ANZEIGE

RATIONAL




DISTRIBUTION

Distribution

EIN UMFASSENDER
LEITFADEN FUR
MODERNE VERTRIEBS-
STRATEGIEN

N der Hotellerie

Die Hotellerie befindet sich in einem fundamentalen
Wandel der Distributionslandschaft. Traditionelle
Buchungswege werden durch digitale Plattformen
erganzt und teilweise ersetzt, wahrend sich die
Gasteanspriche kontinuierlich verandern. Dieser
Leitfaden bietet eine systematische Herangehenswei-
se an moderne Distributionsstrategien und zeigt, wie
Hotels ihre Vertriebskanale optimal orchestrieren
koénnen.

xr—__ "3

Der Erfolg in der heutigen Distributionslandschaft hangt von fiinf
zentralen Saulen ab: einer strategisch durchdachten Business-Mix-
Optimierung, der intelligenten Auswahl und Steuerung von
Distributionspartnern, einer datengetriebenen Preisstrategie,
einem robusten technologischen Unterbau und einer koordinierten
Cross-Channel-Kommunikation.

Hotels stehen dabei vor der Herausforderung, zwischen Reichwei-
te und Profitabilitdt zu balancieren. Wahrend Online-Reisebiiros
(OTAs) hohe Sichtbarkeit und Buchungsvolumen bieten, gehen sie
oft mit erheblichen Kommissionskosten und Kontrollverlusten
einher. Gleichzeitig erdffnen neue Technologien wie Kinstliche
Intelligenz und Meta-Search-Plattformen innovative M&glichkeiten
fur die direkte Gasteansprache.

Die zunehmende Komplexitat der Distributionslandschaft

erfordert eine professionelle Herangehensweise mit klaren

KPIs, kontinuierlichem Monitoring und agiler Anpassung an
Marktveranderungen. Hotels, die diese Herausforderungen meistern,
konnen sich deutliche Wettbewerbsvorteile verschaffen und sowohl
ihre Auslastung als auch ihre Profitabilitdt nachhaltig steigern.

In den nachsten Monaten werden wir bestimmte Aspekte der
Distribution naher beleuchten.

IHR WOLLT MEHR ERFAHREN?

lllustration © Visual Generation/stock.adobe.com

IHA HOTSPOTS

Grenzen der Marktmacnt

aufzelgen

Die von HOTREC und mehr als 30 nationalen
Hotelverbanden unterstitzte europaweite
Sammelklage gegen Booking.com wegen
jahrelanger Anwendung wettbewerbswidriger
Bestpreis-Klauseln ist bei der europaischen
Hotellerie auf eine Uberwaltigend positive Re-
sonanz gestopen: Mehr als 15.000 Hotels aus
ganz Europa haben sich registriert, um an der
Sammelklage der niederlandischen ,Stichting Hotel
Claims Alliance" teilzunehmen.

Zusammen mit den rund 2.000 Hotels aus Deutsch-
land, deren bereits seit dem Jahr 2020 anhangige
parallele Verfahren vor dem Bezirksgericht Amster-
dam und dem Landgericht Berlin als Blaupause fur die
europdische Sammelklage dienen, sind es nun uber
4.000 Hotels aus Deutschland, die Booking.com ge-
richtlich die Grenzen der Marktmacht aufzeigen.

Ziel der Klage vor niederlandischen Gerichten ist es,
die Hoteliers fur die durch die Verwendung sogenann-
ter Paritatsklauseln durch Booking.com entstandenen
finanziellen Verluste zu entschadigen. Spatestens
nach dem Urteil des Europaischen Gerichtshofs vom
19. September 2024 steht fest, dass diese Klauseln
gegen das EU-Wettbewerbsrecht verstof3en haben und
europaischen Hotels Schadensersatz zusteht.

Zuvor waren samtliche I6sungsorientierte Dialogver-
suche mit Booking.com gescheitert: Im Jahr 2008
haben wir uns das erste Mal an Booking.com gewandt
und die Ratenparitatsklauseln thematisiert - wir
erhielten keinerlei Reaktion. Auch die Untersagungs-
verfligung durch das Bundeskartellamt 2015 und die
Bestdtigung durch den Bundesgerichtshof in Karls-
ruhe 2021 fuhrten beim Marktfuhrer aus Amsterdam
zu keinem Umdenken. Im Jahr 2020 leitete die IHA

sogar ein offizielles Mediationsverfahren ein - das von Booking.com
ebenfalls einfach ignoriert wurde. Schlief3lich kam es zu Vergleichs-
verhandlungen mit Booking.com auf Geschaftsfuhrungsebene (C-
Level). Nach zwei Gesprachsrunden kehrte Booking.com aber nicht
mehr an den Verhandlungstisch zurtck, sondern reichte negative
Feststellungklagen (,,Dutch Torpedo”) gegen deutsche Hotels vor
dem Bezirksgericht Amsterdam ein - Ubrigens ohne es uns Uber-
haupt mitzuteilen.

Die Uberwaltigende Resonanz auf unseren Aufruf zur Sammelklage
beweist, dass die Hotellerie geeint ist. Genug ist

genug! Sie fordert unisono, dass der markt-
beherrschende Gatekeeper sein Marktver-
halten andert und Verantwortung fir sein
Fehlverhalten Ubernimmt!

MARKUS LUTHE
Hauptgeschaftsfuhrer

Hotelverband Deutschland (IHA) e. V.
luthe@hotellerie.de
www.hotellerie.de
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TECHNOLOGY

KI-Investitionen 1im Hotel

Kunstliche Intelligenz (KI) gewinnt in der Hotellerie
rasant an Bedeutung, doch viele Projekte bleiben hinter
den Erwartungen zurtck. Die h2c Global Al & Automati-
on in Hospitality Study 2025 zeigt: Einfache Integration
in bestehende Systeme (70 %), die Automatisierung
manueller Aufgaben (69 %) sowie ein nachgewiesener
Einfluss auf das Umsatzwachstum (69 %) sind laut
Hotelketten die entscheidenden Faktoren fur Investi-
tionsentscheidungen in KI-Lésungen. Die eigentliche
Herausforderung liegt weniger in der Technologie als

in fehlender Expertise, mangelnder Strategie und einer
oft noch fragmentierten Umsetzung.

VERTRAUEN, ABER WENIG TATSACHLICHE
NUTZUNG

Wahrend das Vertrauen der Hotels in Kl bereits solide
ist (6,6 von 10), bleibt die tatsachliche Nutzung (4,7)
deutlich dahinter zuruck. Grunde hierfur sind fehlende
Belege fur Zuverlassigkeit, unklare ROI-Bewertung und
Integrationshurden.

INTEGRATION UND WACHSTUM

ALS HAUPTTREIBER

ROI, DATENSICHERHEIT UND GASTEERLEBNIS WERDEN
WICHTIGER

Neben Integration und Effizienz gewinnen ROI-Potenzial, Daten-
sicherheit und Personalisierung mapgeblich an Gewicht (jeweils
>60 %). Das unterstreicht: KI-Investitionen werden erst realisiert,
wenn der Business Case klar, die Compliance gesichert und der
Gastevorteil nachvollziehbar ist. Nur eine
handlungstbergreifende Strategie auf Unter-
nehmensleitungsebene wird dies langfristig
ermaoglichen.

LEST DEN VOLLSTANDIGEN STUDIENARTIKEL
INKL. UBERSICHTLICHER GRAFIK UND ALLER
SCHLUSSELERGEBNISSE ONLINE:

MICHAELA
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PAPENHOFF
Founder & MD,
h2c GmbH
Mitglied
Expertenkreis
Technology

r

"

lllustration © Visual Generation/stock.adobe.com

Warum und seit wann bist du in der HSMA, und welches sind deine personlichen
HSMA-USPs? Ich bin seit August 2025 Mitglied im Expertenkreis Technology und emp-
finde es schon nach dieser kurzen Zeit als sehr bereichernd. Ich denke die 3 USPs (es gibt
sicherlich mehr &) sind klar: #BranchenUbergreifendesExpertennetzwerk #Praxisorien-
tierterWissenstransfer&Weiterbildung #Stimmed&IinnovationsmotorDerHospitality

Dein aktueller Arbeitgeber und deine Position? Mein aktueller Arbeitgeber ist die DSR
Hotelholding, wo ich als Senior Regional Director tatig bin.

Was macht die Hospitality fiir dich zu einer Besonderheit, und was wiinschst du dir
fiir diese einzigartige Branche? FUr mich waren und sind es immer die Teams, in denen
ich arbeiten durfte. Der Zusammenhalt und oftmals auch der familiare Umgang sind ein
grofer Teil ihrer Attraktivitat. Damit ist auch mein Wunsch verbunden, dass wir dies niemals
verlieren und uns nicht durch Launen unserer Gaste wegnehmen lassen. Das ist ein Trend,
den ich wahrnehme, und ich hoffe, dass er sich bald wieder andert

Theoretiker oder Praktiker? Gute Frage, grundsatzlich Praktiker, das war ich immer und
lasse ich mir auch nicht nehmen. Mein aktueller Job fordert aber auch den Theoretiker in
mir - somit lasse ich ihn zu.

Dein wichtigstes Arbeitsutensil? Ich habe Kellnermesser gegen Laptop getauscht.

Dein Geheimnis fiir Begeisterung und Erfolg im Job? Positives Auftreten, immer mit
einem Lacheln verbunden - dies kann in allen Situationen helfen!

Abseits des Jobs - wie und wo findest du deinen Ausgleich? Zusammen mit meiner
Familie und bei der ein oder anderen spaten und langen National-Football-League-Nacht.

Was méochtest du deinen HSMA-Kollegen mit auf den Weg geben? Hakuna Matata &
Sicherlich allen bekannt aus einem Film, aber die Herkunft steht fir eine positive Lebens-
einstellung und dafur, dass es keine Probleme gibt. Nennen wir es Herausforderungen, aber
die kann man bekanntlich meistern.

OUTSOURCED HOTEL REVENUE MANAGEMENT
BEYOND PRICING

#h +

Strategic expertise Al-technology

Your profit. Our purpose.

ww\w.bernerbecker.com




MARKETING & COMMUNICATION

360°-PR In der

Hotellerie

Im Expertenkreis Marketing & Commu-
nication rdcken wir ein Verstandnis von
PR in den Mittelpunkt, das weit Uber die
klassische Pressearbeit hinausgeht. Die
Hotellerie bewegt sich heute in einem
Umfeld, in dem Bewertungen, politische
Entscheidungen, Gastestimmungen und
digitale Trends sich im Minutentakt ver-
andern. Kommunikation ist nicht langer
eine nachgelagerte Disziplin, sondern ein
strategisches Fuhrungsinstrument. 360°-
PR bedeutet, die Aupenwelt konsequent
mit der Innenwelt eines Hotels zu verbinden - als
Radar fir Stimmungen, als Ubersetzer von Trends und
als Stimme, die Orientierung schafft.

Moderne PR nimmt die Rolle einer Antenne ein: Sie
registriert, was Gaste, Partner, Mitarbeitende und der
Markt wahrnehmen, denken oder erwarten. Diese
Signale werden nicht einfach gesammelt, sondern zu
Entscheidungen verdichtet, die Wirkung entfalten - sei
es im Produkt, im Service, im Personalmarketing oder
im Umgang mit politischen Entwicklungen. Hotels
brauchen heute keine grofere Zahl an Kommunika-
tionsmafnahmen, sondern einen klaren Fokus darauf,
was sie wirklich ausmacht. Authentisches Storytelling
entsteht erst dann, wenn ein Haus versteht, welche
Geschichte es erzahlen kann und welche Erwartungen
es erfullen muss.

360°-PR bedeutet gleichzeitig, sich nicht im Kanal-
chaos zu verlieren. Kein Hotel muss Uberall prasent
sein. Entscheidend ist, die Zielgruppen zu verstehen
und den Mut zu haben, sich auf die relevanten Be-
rahrungspunkte zu konzentrieren. Kommunikation
wird dadurch praziser, glaubwurdiger und wirksamer.
Sie wirkt nach innen, indem sie Stimmungen trans-
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KOMMUNIKATION
NEU GEDACHT

parent macht und die Geschaftsfihrung in inrer Entscheidungsfin-
dung unterstatzt. Und sie wirkt nach auf3en, indem sie Reputation

aufbaut, Vertrauen schafft und Sichtbarkeit erzeugt, die nicht von

Plattformen abhangig ist.

PR ist damit kein schmuckendes Beiwerk, sondern eine integrative
Kraft, die Marketing, Vertrieb, Gastekommunikation und strategi-
sche Unternehmensfihrung verbindet. Wer 360°-PR verankert,
schafft die Grundlage dafur, dass Hotels nicht nur Geschichten
erzahlen - sondern Erlebnisse schaffen, die Bestand haben.

Mehr dazu im #happyhour - der HSMA Podcast,
in dem unsere Experten Tamara Schwarze-Speck-
bacher und Tobias Kannenberg den PR-Experten
Eike Kraft (Managing Director & Head of Public
Affairs bei FTI Consulting) zu Gast hatten.

TOBIAS KANNENBERG
Head of Marketing & PR

DIRS21
tobias.kannenberg@dirs21.de
Mitglied Expertenkreis
Marketing & Communication
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Seit wann bist du in der HSMA - was sind deine personlichen HSMA-USPs?
Tatsachlich bin ich erst seit Kurzem Mitglied in der HSMA und seit 2025 Mitglied im
Expertenkreis. Ich habe schnell gemerkt, dass ich mich aktiv einbringen machte.

#BranchenexpertiseUndAustausch: Besonders spannend finde ich es, mich in-
spirieren zu lassen, von anderen Hotelsegmenten zu lernen und erfolgreiche
Strategien auf die eigene Arbeit zu Ubertragen.

#Netzwerk: Fur mich als PRlerin ist es besonders wichtig, gut vernetzt zu sein, um
gemeinsame Projekte voranzutreiben.

#EventsUndWeiterbildung: Ich nutze diese Plattform, um mein Wissen zu vertiefen
und meine Expertise kontinuierlich weiterzuentwickeln.

Dein aktueller Arbeitgeber und deine Position? Seit April 2024 arbeite ich bei
MEININGER Hotels als PR & Corporate Communications Managerin. In dieser Rolle
binich verantwortlich fur Pressearbeit im B2C- und B2B-Bereich, Eventmanage-
ment und -kommunikation, Content-Produktion, Influencer-Kooperationen sowie
fur Kommunikationsmafnahmen im Bereich Employer Branding.

Was macht die Hospitality fiir dich zu einer Besonderheit? Ganz klar: die Men-
schen. Hospitality ist ein People-Business, und auch wenn die Digitalisierung vieles
verandert, hoffe ich, dass der personliche Kontakt mehrheitlich erhalten bleibt.
Am Ende sind es die personlichen Begegnungen: ein besonders guter Service,

ein inspirierendes Gesprach oder ein echter lokaler Geheimtipp. Ich winsche mir,
dass die Branche weiterhin von diesen menschlichen Erfahrungen lebt, dass wir
voneinander lernen und den personlichen Austausch hochhalten.

Theoretiker oder Praktiker? Praktikerin! Ich verfolge einen, Try-and-Error"-
Ansatz, weil ich nicht daran glaube, dass Ideen besser werden, wenn sie endlos
diskutiert werden. Durch meine Erfahrung in Agenturen bin ich sehr hands-on und
setze Konzepte lieber schnell in die Tat um, um direkt zu sehen, was funktioniert
und was nicht.

Dein wichtigstes Arbeitsutensil? Es klingt vielleicht banal, aber flr mich sind
mein Laptop und eine stabile Internetverbindung unverzichtbar. Ich muss einfach
standig up to date sein, nicht nur bei Branchenthemen, sondern auch bei aktuel-
len Trends oder Verdnderungen in Medienhdusern. Monitoring-Tools helfen mir,
Clippings im Blick zu behalten, wahrend ich parallel Kontakte zu Journalisten und
Redaktionen pflege, Anfragen beantworte und Termine, Kampagnenpldne sowie
Deadlines koordiniere.

Dein Geheimnis fiir Begeisterung und Erfolg im Job? Neugierig zu bleiben. In
meinem Job tausche ich mich mit vielen unterschiedlichen Menschen aus, und
hinter jeder Ecke kann eine neue, spannende Geschichte warten, die es wert ist,
erzahlt zu werden. Entscheidend ist, das Potenzial einer Story zu erkennen und
sie so zu kommunizieren, dass andere sich ebenfalls dafur begeistern. Gleichzei-
tig braucht es den Mut, nicht zu klein zu denken, sondern ganzheitlich und dber
mehrere Schnittstellen hinweg.

Dein Statement fiir die HSMA-Kollegen? Der Austausch untereinander ist eine
der wertvollsten Ressourcen, die wir haben. Die Hospitality-Branche verandert
sich standig - neue Technologien, Gastetrends und Marktanforderungen erfordern
Offenheit und Lernbereitschaft. Deshalb sollten wir unsere Erfahrungen teilen, Be-
stehendes hinterfragen und uns gegenseitig unterstutzen, denn nur gemeinsam
koénnen wir Innovationen vorantreiben und die Branche aktiv gestalten.




SUSTAINABILITY

Dduerl

N/,

;‘:

i

<reislauftfan

SINNVOLL, MACHBAR,

ZUKUNFTSFAHIG

Wer heute baut, steht vor einer einfachen, aber
entscheidenden Frage: Was passiert mit all den
Materialien, wenn das Gebdude irgendwann um- oder
ruckgebaut wird? Beim kreislauffahigen Bauen wird
genau das von Anfang an mitgedacht. Baustoffe
werden so gewahlt, dass sie spater sortenrein getrennt,
wiederverwendet oder recycelt werden kénnen. So wird
aus dem Gebdude ein Rohstofflager statt ein Haufen
Sondermull. Auch bei Renovierungen gilt das Prinzip:
Mdobel, Wandfarben, Béden und Dekorationen sind
heute kreislauffahig erhaltlich und etwa durch Cradle-
to-Cradle- oder CircularScan-Zertifizierungen gekenn-
zeichnet. Warum das Sinn macht? Weil Ressourcen
endlich sind - und Nachhaltigkeit sich wirtschaftlich
rechnet. Trotzdem halt sich das Vorurteil, Kreislauf-
fahigkeit sei zu teuer.

Beim Bau der Inara Suites am Titisee wurde darauf
geachtet, dass das Projekt nicht nur nachhaltig,
sondern auch wirtschaftlich bleibt. Viele Losungen
kosten nicht mehr als konventionelles Bauen - sie sind
nur kltiger gedacht. Ein Beispiel: Fliesen ohne Kleber.
Sie liegen schwimmend auf Kork und lassen sich bei
Bedarf einzeln austauschen - ohne grofen Aufwand. In
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den Duschen ersetzen fugenlose Wand- und Bodenpaneele aus
Kunststoff (WSP) klassische Fliesenfugen. Sie sind hygienischer,
langlebiger und leichter zu reinigen. Ein weiterer Vorteil: Die Decken
sind groftenteils nicht abgehangt. Dadurch bleibt die Holzstruktur
sichtbar - das lasierte Holz wertet das Interior auf, spart Material
und erleichtert die Wartung der Haustechnik.

Das SCHWARZWALD PANORAMA in Bad Herrenalb setzt in seinen
nach CIRCULAR LIVING renovierten Hotelzimmern auf rein zerti-
fiziert schadstoffgepriftes, materialgesundes Mobiliar. Ricknahme-
vereinbarungen mit allen Gewerken sichern die Demontierbarkeit
und Wiederverwendung der Materialien. Auch finanziell zahlt sich

das aus: Taxonomiekonforme Gebdude erhalten vereinfacht Kredite.

Zudem starken moderne, nachhaltig ausgerichtete Zimmer das
Image, Gaste verbinden das Hotel mit hoherer Qualitat - und es
entsteht mehr Spielraum bei der Preisgestaltung. Nachhaltigkeit
wird so zur wirtschaftlichen Starke und zum Zukunftsmodell fur die
Hotellerie.

AUTORENTEAM:

ANNA WIESLER Junior-Chefin, Seehotel Wiesler

Mitglied Expertenkreis Sustainability

DARLENE SCHWABROCH Moderatorin & Nachhaltigkeits-Coach
Vorsitzende Expertenkreis Sustainability
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Jetzt in die

STEUERN

SO NUTZEN HOTELIERS DIE NEUEN

STEUERVORTEILE OPTIMAL

¢

/UKUNTt Investieren A

Investieren lohnt sich wieder, auch fur Hoteliers. Mit dem
neuen steuerlichen Investitionssofortprogramm hat die
Bundesregierung attraktive Anreize geschaffen,

um Betriebe zu modernisieren, Liquiditat zu sichern und
gleichzeitig die Steuerlast zu senken. Wer seine Investitio-
nen strategisch plant, profitiert gleich doppelt.

DEGRESSIVE ABSCHREIBUNG WIEDER MOGLICH
Seit 1. Juli 2025 konnen Hoteliers fur Investitionen bis 31.
Dezember 2027 wieder die degressive Absetzung fur Ab-
nutzung (AfA) wahlen. Sie gilt fir bewegliche Wirtschafts-
guter wie Kichentechnik, Klimaanlagen oder Hotelmaobel.
Der Abschreibungssatz betragt hochstens das Dreifache
der linearen AfA, maximal 30 Prozent. Damit lassen sich
Investitionen in den ersten Jahren steuerlich starker gel-

tend machen - ein klarer Vorteil far die Liquiditat. Wichtig:

Die Wahl der degressiven AfA muss im Anschaffungsjahr
erfolgen; ein spaterer Wechsel ist ausgeschlossen. Der
Wechsel zurtck zur linearen AfA bleibt aber maglich.

75 PROZENT SOFORTABSCHREIBUNG

FUR ELEKTROFAHRZEUGE

Besonders attraktiv wird es fur reine Elektrofahrzeuge, die
zwischen dem 1. Juli 2025 und dem 31. Dezember 2027

angeschafft werden. Sie konnen im Jahr
der Anschaffung zu 75 Prozent abge-
schrieben werden, unabhangig davon,
wann im Jahr der Kauf erfolgt. Die ver-
bleibenden 25 Prozent verteilen sich auf
die funf Folgejahre. Fur Hoteliers, die auf
nachhaltige Mobilitat setzen, bedeutet das einen starken Steuer-
und Liquiditatsvorteil bei gleichzeitig positiver Aupenwirkung.

KORPERSCHAFTSTEUER UND THESAURIERUNG

Fur Hotels in der Rechtsform einer GmbH oder optierenden Per-
sonengesellschaft wird die Korperschaftsteuer ab 2028 in funf
Jahresschritten von derzeit 15 auf kinftig 10 Prozent gesenkt.
FUr Einzelunternehmer und Personengesellschaften sinkt der
Steuersatz auf thesaurierte, d. h. nicht ausgeschuttete Gewin-
ne von 28,25 auf 25 Prozent. Damit lohnt es sich, Gewinne im
Unternehmen zu belassen und gezielt fur kinftige Investitionen
zu verwenden.

JETZT STRATEGISCH HANDELN

Die neuen Regelungen erdffnen Hoteliers vielfaltige Gestal-
tungsmaoglichkeiten. Sprechen Sie fruhzeitig mit Ihrem Steuer-
berater, denn wer jetzt plant, spart Steuern und starkt die
Zukunftsfahigkeit seines Betriebs.

ANZEIGE

_ ETL| ADHOGA

=
Wir verstehen Dich.

]
| |
A

=

Deine Steuerberatung fur
,1_ Hotellerie und Gastronomie.

[m]533
etl-adhoga.de i
hallo@etl-adhoga.de [&]4
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SALES

Jetzt erst
MUt zum

Bei stirmischer See heif3t es: volle Fahrt voraus!
Gerade in herausfordernden Zeiten mochte ich Mut
machen, in den Verkauf zu investieren. Denn wer auf-
hort zu verkaufen, verliert den Kurs.

NatUrlich ist es verstandlich, wenn Kosten Uberpruft
und Ausgaben kritisch hinterfragt werden. Doch
macht ein Sparkurs im Verkauf wirklich Sinn? Der Ver-
kauf ist mit seinen vielfaltigen Segmenten und Mog-
lichkeiten eine der wenigen Abteilungen, die kurzfristig
und gezielt Umsatze generieren kann. Voraussetzung
ist, dass Prozesse und Prioritaten klar auf umsatzrele-
vante Aktivitaten ausgerichtet werden. Kirzungen im
Verkauf wirken sich dagegen unmittelbar negativ auf
Kundenbeziehungen aus. Vertrauen leidet, und Mitbe-
werber nutzen die entstehende Licke. Gerade jetzt ist
es entscheidend, mutig und fokussiert zu handeln.

Was bedeutet Priorisierung konkret?

=» Strategische Projekte fur einen Moment auf Eis
legen, um Ressourcen gezielt auf Umsatzmapnah-
men zu konzentrieren.

=» Die Neukundenakquise deutlich erhohen und be-
stehende Kunden aktiv begleiten.

=» Segmente bewerten und individuell an- f
sprechen, statt mit der Giepkanne zu
arbeiten.

=» Clevere Angebote und Verkaufsan-
reize platzieren, die echten Mehrwert
schaffen.

recnt:
Verkauf!

=>» Mit klaren Leistungen und Haltung sichtbar werden und sich vom
Markt absetzen.

In wirtschaftlich guten Zeiten darf der Verkauf kritisch auf seine
Effizienz gepruft werden. In schwierigen Phasen dagegen braucht
es Mut, Fokus und Investitionen, um gezielt Umsatzpotenziale zu
aktivieren. Jetzt ist nicht die Zeit, Manahmen auf Eis zu legen,
sondern sie klug zu steuern und parallel zu starken.

Die HSMA bietet dafur verschiedene Instrumente, die Verkaufsab-
teilungen effektiv unterstitzen. Doch entscheidend bleibt der Mut,
das Thema offen intern anzusprechen und konsequent zu handeln.
Denn in strmischer See ist der Hafen zwar ruhig und vertraut, aber
nicht das Ziel der Reise. #VerkaufSchafftStabilitat

UWE KROHN
Head of Sales & Marketing
MICE DESK

uk@micedesk.de
www.micedesk.de

Mitglied Expertenkreis Sales

lllustration © Robin/shutterstock.com

ONLINE MARKETING & E-COMMERCE

CRM-und

FUR MEHR ALS

E-MAILS NUTZEN

Newsletter-Daten

Im letzten Facts & Faces haben wir uns angeschaut, wie
Newsletter effektiv als starkes Marketingtool genutzt
werden konnen. Grundlage dafur sind stets Daten,
haufig aus einem CRM- oder Newsletter-System. Doch
in diesen Daten schlummert so viel mehr: Buchungsver-
halten, Umsatz, Reisezeitraum und Herkunft sind Grund-
lage fur zielgerichtete Marketingaktionen, effizienteres
Revenue Management und starkere Gastebindung.

EINFACHE ANWENDUNGSMOGLICHKEITEN

=» Revenue Management: gezielte Kampagnen,
saisonale Packages, Upselling-Angebote oder eine
optimierte Ratenstrategie.

=» Loyalty-Programme: Das Filtern der Top-Gaste (nach
Ausgaben, Aufenthalten oder Nachten) ermaoglicht die
Entwicklung individueller Bonusprogramme oder
exklusiver Vorteile. Eine spatere Verknupfung von
CRM- und Buchungssystemen schafft dabei zusatzliche
Automatisierungspotenziale.

=» Out-of-Home-Marketing: Regionale Steuerung von
Postwurfsendungen oder Magazinbeilagen, Digital-Sig-
nage-Kampagnen standortgenau ausspielen.

=» Search-Kampagnen (SEA): Exportierte Zielgruppen
ermoglichen die Schaltung hochrelevanter Suchanzei-
gen - z. B. fr Gaste aus bestimmten Regionen oder mit
spezifischen Interessen.

KOMPLEXERE MOGLICHKEITEN FUR
DATENGETRIEBENES MARKETING

Aufbauend auf einer soliden Datenbasis bieten sich
weiterfuhrende Strategien an:

=» Affiliate-Partnerschaften: Wahle Partner nach
Branche oder Ratenplan aus, um neue Kundensegmen-
te zu erschliefen und den Vertrieb zu erweitern.

=>» Look-alike-Zielgruppen: Durch den Upload anonymi-
sierter Kundendaten in Werbeplattformen kénnen
neue, ahnliche Zielgruppen identifiziert werden.

L&

=» Einsatz von KI & LLMs: Large Language Models analysieren
CRM-Daten, erkennen Muster im Buchungsverhalten und unterstut-
zen bei der Erstellung von Zielgruppen oder Kampagnenparame-
tern fur Paid-Ads. (Datenschutz beachten!)

FAZIT

CRM- und Newsletter-Daten sind weit mehr als Kontaktlisten ftr
E-Mail-Kampagnen - sie sind der SchlUssel zu datengetriebenen Ent-
scheidungen. Wer sie intelligent nutzt, schafft personalisierte
Gastekommunikation, steigert Umsatzpotenziale und starkt
langfristig die Wettbewerbsfahigkeit im digitalen Hotelvertrieb.

NN

ALEXANDER SCHUSTER

Head of Digital

opensmijle

alex@opensmijle.com
www.opensmijle.com
Vorsitzender Expertenkreis
Online Marketing & E-Commerce
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LEGAL HOTSPOT

Wenn die//
- Ntspannung Kipp

Manchmal sind es die alltaglichsten Situationen, die
juristische Grundsatzfragen aufwerfen. In einem
bayerischen Hotel entfernte ein Gast Handtuch und
Bademantel eines anderen Gastes von einer Liege und
belegte diese kurzerhand selbst. Die daraus resultie-
rende Konfrontation endete mit einer Nasenbeinfrak-
tur, einem Klinikaufenthalt und der Verurteilung zur
Zahlung von Behandlungskosten und Schmerzensgeld.
Das Gericht sah zwar ein Mitverschulden des Gescha-
digten in Hohe von 25 Prozent - das Wegraumen frem-
der Gegenstande wurde als Provokation gewertet -
dennoch blieb eine erhebliche Schadenssumme von
fast 9000 Euro bestehen.

Fur die Hotellerie birgt dieser Fall aber mehr als nur
eine Anekdote Uber die Absurditaten menschlichen
Verhaltens. Bei naherer Betrachtung offenbart sich ein
Spannungsfeld, in dem sich Hoteliers taglich bewegen:
die Verkehrssicherungspflicht. Das Gesetz verlangt
von Betreibern offentlich zuganglicher Raume weit
mehr als nur die ordnungsgemafe, baulich gesicherte
Gestaltung ihrer Immobilien. Die Rechtsprechung des
Bundesgerichtshofs hat klargestellt, dass zur Ver-
kehrssicherungspflicht auch die Uberwachung und
/ Steuerung des Gasteverhal-

/ tens gehort - insbesondere in
/ Bereichen erhohter Konflikt-

gefahr. Wellness-Anlagen

mit ihrer spezifischen

Atmosphare aus Ent-
spannungssehn-
sucht, begrenzten
Ressourcen und re-
duzierter Bekleidung

schaffen dabei ein be-

] sonders sensibles Umfeld.

ceseeen . Hier prallen unterschiedliche
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HOTELIERS HAFTEN
FUR IHRE GASTE

Vorstellungen von Hoflichkeit, Territorialitat und erlaubtem Verhal-
ten aufeinander. Die juristische Herausforderung fir Hoteliers liegt
in der Frage, wie weit ihre Vorsorgepflicht reicht. Mussen sie prophy-
laktisch in jeder potenziell konflikttrachtigen Situation eingreifen?
Sind sie verpflichtet, das Verhalten erwachsener Menschen perma-
nent zu Uberwachen? Die Antwort ist differenzierter als es zunachst
scheint. Entscheidend ist die Zumutbarkeit der SchutzmafZnahmen,
ein Begriff, der von den Umstanden des Einzelfalls abhangt. In der
Praxis bedeutet dies zunachst die Etablierung klarer Spielregeln.

Eine detaillierte Hausordnung fir Spa-Bereiche, die explizit das
.Reservieren" von Liegeplatzen durch Gegenstande untersagt (oder
auch das Mitbringen von Handys) und Sanktionen fur Verstope
definiert, schafft Klarheit fur alle Beteiligten. Ebenso wichtig ist die
systematische Schulung des Personals in Deeskalationstechniken.
Mitarbeiter mussen konflikttrachtige Situationen frihzeitig erken-
nen und professionell entscharfen konnen. Besonders heikel wird
es bei wiederholten Regelversto3en oder aggressivem Gastever-
halten. Hier sind Hoteliers gehalten, konsequent zu reagieren,
notfalls bis hin zum Hausverbot. Zogern sie aus falsch verstandener
Kundenfreundlichkeit, riskieren sie eine Mithaftung fur Schaden,
die anderen Gdsten entstehen. Die Rechtsprechung hat mehrfach
betont, dass die Duldung bekanntermafen problematischer Gaste
eine Verletzung der Verkehrssicherungspflicht darstellen kann. Wer
meint, erwachsene Menschen konnten ihre Konflikte selbst regeln,
unterschatzt sowohl die menschliche Natur als auch die Reichweite
der eigenen juristischen Verantwortung.

PETER HENSE
Rechtsanwalt | Partner
SPIRIT LEGAL LLP
peterhense@spiritlegal.com
www.spiritlegal.com

lllustration © Jonathan/stock.adobe.com

ADVERTORIAL

Revenue Management
richtig organisieren

Drei Wege im Vergleich: Inhouse, Auslagern oder hybrid - finde deinen passenden Ansatz.

Revenue Management ist vom Preis-Handwerk zur Disziplin
gereift: mehr Daten, mehr Kandle, mehr Entscheidungen bei
knappen Ressourcen. Die Frage ist nicht, ob du RM machst,
sondern wie du es organisierst.

WEG 1: INHOUSE

Wenn Nahe zum Produkt zahlt und viele Schnittstellen be-
stehen, punktet ein internes Team. Entscheidungen bleiben im
Haus, Wissen wachst. Mit klaren Rollen und passenden Werk-
zeugen werden Eingriffe erklarbar statt bauchgetrieben. Der
Preis ist Zeit: Recruiting, Einarbeitung und Datenhygiene. Bis
Ablaufe stabil sind, vergehen meist sechs bis zwolf Monate. Ri-
siken wie Vertretung und Fachkraftemangel entscharfst du mit
Cluster-Strukturen und dokumentierten Entscheidungsrahmen.

WEG 2: OUTSOURCING

Wenn Tempo und Planbarkeit gefragt sind, etwa in einem
Freizeithotel mit Saisonspitzen, bringt ein externer Partner
schnell Routine. Du setzt Ziele und Spielregeln, der Dienstleis-
ter Ubernimmt tagliche Preis- und Paritatsarbeit und berichtet
transparent. Wirkung zeigt sich nach wenigen Wochen. Aus-
falle durch Urlaub oder Krankheit greifen kaum. Wichtig sind
Transparenz und Datensouverdnitat: Echtzeit-Dashboards,
nachvollzienbare Anderungen und ein klar geregelter Aus-
stieg mit Datenubergabe.

WEG 3: HYBRID

Hybrid verbindet Nahe im Haus mit externer Spezialisierung.
Intern koordiniert eine Person Kanale und Beteiligte, externe
Fachleute liefern Preislogik, Prognosen und Marktanalysen.

So baust du Eigenverantwortung im Team auf, ohne Wirkung zu
verlieren. Ideal auch als Ubergangsmodell. Entscheidend sind klare
Zustandigkeiten und ein gemeinsamer Takt. Setze Rahmenbe-
dingungen fur Preisentscheidungen und prufe regelmapig, ob ihr
Aufgaben zurtckholt oder wieder auslagert.

SO WIRKT MODERNES RM

Es geht nicht um Einzelpreise, sondern um eine belastbare Kette
von Entscheidungen. Du liest die Nachfrage, schatzt die Wirkung,
leitest Preise und Restriktionen ab und steuerst die Distribution im
festen Rhythmus. Systeme unterstitzen, aber Menschen setzen
den Rahmen.

Mini-Case: Stadthotel, schwacher Dienstag

Im Stadthotel féllt der Dienstag ab. Der Buchungszuwachs liegt
18 % unter der Vorwoche, zwei Wettbewerber senken ihre Preise
um 10 €, und ein lokales Event schiebt Nachfrage auf Mittwoch.
Statt breit zu rabattieren, positionierst du dich am Dienstag rund
12 € unter dem Wettbewerbsdurchschnitt, haltst die Bar-Rate fur
Mittwoch bei 139 € stabil und &ffnest ein Wochenendangebot fir
Frihbucher. Ergebnis: Dienstag fullt sich ohne Preisdumping, die
Rate bleibt stabil, der Mittwoch ertragsstark.

Wahle den Weg, der zu Grofe,
Segmentmix und Ambitionen
deines Hotels passt. Im White-
paper warten weitere Insights,
ein Investitionsrechner und ein
90-Tage-Plan. Jetzt per Link
oder QR-Code herunterladen.

JF | Hospitality

FELIX KRAEMER
Co-Founder
JF-Hospitality
felix@jf-hospitality.de
+49 151 23098887
www.jf-hospitality.de




HSMA INTERN

Alexandra Weber von BWH Hotels Central Eu-
rope, Christian von Rumohr vom The Liberty

Hotel und Christian Stein-Kalesky von den tristar

Hotels wollen die HSMA zu einer ,unverzicht-

baren Plattform fur Innovation, Orientierung und

Branchennachwuchs" entwickeln. Das Ziel des
Vorstands ist es, die HSMA nicht nur als ideellen
Rahmen, sondern auch als ,aktives Kompetenz-
zentrum zu etablieren, das Wissen kanalisiert,

Entwicklungen fruh erkennt und praxisrelevante

Hilfestellung bietet”.

ZIELE: EXPERTENKREISE, VERNET-
ZUNG UND NACHWUCHS FORDERN

=» Vernetzung & Wissenstransfer - lebendi-
ger Austausch Uber Unternehmensgrofen
und Regionen hinweg; neue Veranstal-
tungsformate und digitale Impulse

=» Transparenz & Kommunikation - HSMA
als partnerschaftlicher Dialog-Motor mit
klaren Zielen und offenen Kanalen

-» Digitale Zukunft & Nachhaltigkeit -
strategische Begleitung bei Technologie-,
Digitalisierungs- und Nachhaltigkeitsprojek-
ten, unterstutzt durch gestarkte Gremien

=» Kooperation statt Konkurrenz - kon-
struktiver Dialog mit Branchenverbanden
fur komplementare Inhalte

=> Nachwuchs & Talente - Ausbau von
Young Rockstars, Hochschulkooperationen,
Mentoring-Programmen

=>» Diversitat & Inklusion - vielfaltige Teams,

chancengleiche Perspektiven, offene
Unternehmenskultur

=» Strategisches Branchen-Spotlight -
HSMA als Fach-Marke und Stimme der
Hotellerie; Awards bewusst dosiert als
Reputationstrager
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Drel erfanrene
Hoteliers

BILDEN DEN NEUEN VORSTAND

DER HSMA DEUTSCHLAND

CHRISTIAN VON RUMOHR
Trends kommen und gehen. Fur mich ist
einzigartig, was mir die HSMA auf meinem
beruflichen Weg in den letzten 25 Jahren
mitgeben konnte: fachliches Know-how, offe-
ner und ehrlicher Austausch auf Augenhohe,
Netzwerk, Karriere, um nur einige Punkte
zu nennen. All das und vieles mehr findet in
unserem Verband sein Zuhause. Diese Gedanken
gemeinschaftlich fortzufthren, ist mein Antrieb, ,,United Skills of
Hospitality” unser Bestreben.
#UnitedSkillsOfHospitality #Werte #DerNordenRockt

ALEXANDRA WEBER
Ein Verband lebt von den Impulsen und dem
Engagement seiner ehrenamtlichen Mitglie-
der. Es ist mir eine Ehre, die HSMA in meiner
neuen Vorstandsfunktion auch zukunftig wei-
ter aktiv zu unterstutzen und den Spirit aus
den Fachbereichen zu bundeln und zu starken.
Dabei stehen drei Bereiche klar im Vordergrund:
die Vernetzung der Fachbereiche, die Zusammen-
arbeit mit anderen Verbanden und das Bestreben, unsere Branche
weiterhin auch nach auf3en attraktiv zu machen!
#UnitedSkillsOfHospitality #Miteinander #Verantwortung

CHRISTIAN STEIN-KALESKY
Die HSMA begleitet mich - mit einer kurzen Un-

p terbrechung - nun schon seit fast 17 Jahren.
2 l Umso mehr freue ich mich, dem Verband als
& ! % neues Vorstandsmitglied durch meine Arbeit

W nunetwas zurlckgeben zu kénnen. Ohne die

HSMA ware ich heute sicher nicht so gut ver-
netzt, und gerade in herausfordernden Situatio-
nen zeigt sich, wie wertvoll der Zusammenhalt und

die schnelle Unterstutzung innerhalb unserer Branche sind.
#UnitedSkillsOfHospitality #PeopleLove #Diversity

Gerhard Wasem und Arete Schéffler star-
ken ab sofort die Expertenkreise ,,MICE &
Sales" sowie ,,HR & People and Culture"

Neuerungen in den Expertenkreisen der HSMA: Ab No-
vember 2025 hat Gerhard Wasem, der langjahrige Vor-
sitzende des Expertenkreises MICE das Amt des Fach-
vorstands MICE & Sales Ubernommen. Zusatzlich wird
Kathrin Scharrmann von den Dorint Hotels & Resorts
neue Vorsitzende des Fachbereichs MICE. Daruber hin-
aus ruckt mit Arete Schaffler von H World International
eine ausgewiesene HR-Expertin auf und dbernimmt
die Verantwortung als Fachvorstandin HR & People and
Culture, wahrend Andrea Sahmer weiterhin den Vorsitz

des gleichnamigen Expertenkreises innehat.

ARETE SCHAFFLER

,Als HSMA-Fachvorstandin fir HR &
People and Culture setze ich mich
dafur ein, eine zukunftsorientierte,
menschzentrierte Arbeitswelt in der
Hotellerie zu gestalten. Mein Fokus
liegt darauf, praxisnahe HR-Impulse
zu geben, die Unternehmen starken
und gleichzeitig die Entwicklung ihrer
Mitarbeitenden nachhaltig fordern.”
#MitHerzFirMenschen
#HRGestalten
#HospitalityMitWerten

HSMA INTERN

Neuye Fachvorstande

MICE-ERFAHRUNG TRIFFT HR-KOMPETENZ

Mit den neuen Personalien setzt die HSMA klare Impulse: Durch
praxiserfahrene Fuhrungskrafte in Schlisselfunktionen positioniert
sich der Verband als Impulsgeber und Netzwerkplattform fur Sales,
MICE und HR in der deutschsprachigen Hotellerie. ,,Wir freuen uns
sehr Uber diese Besetzungen und das damit verbundene, wertvolle
ehrenamtliche Engagement der Mitglieder", erganzt Christian von
Rumohr, Prasident der HSMA Deutschland e.V. und Hoteldirektor
des The Liberty Hotels in Bremerhaven. ,Denn sie kombinieren
operative Leadership mit strategischer Expertise, sorgen fur einen
fachlichen Austausch und bieten umfangreiches Fachwissen - ge-

nau das, was unsere Mitglieder heute im Hotelalltag bendétigen.”

GERHARD WASEM

,Der digitale Wandel bietet enorme
Chancen durch Automatisierung, der
wir uns nicht verschlieBen sollten,

im Gegenteil: Sie fordert uns auf,
unser eigenes Handeln stetig zu
reflektieren. Doch gerade weil unsere
Branche vom personlichen Miteinan-
der gepragt ist, mussen wir Technik
so nutzen, dass sie uns daftr wieder
mehr Raum schenkt.”

#automotion

#micenerd

#authenticsales

KATHRIN SCHARRMANN

JIch liebe es, Prozesse im MICE-Be-
reich nicht nur effizienter, sondern
auch smarter zu gestalten. Digitale
Losungen sind fur mich der Schlus-
sel, um Teams zu entlasten, neue
Umsatzpotenziale zu erschliefen und
den Gastkontakt wieder in den Mittel-
punkt zu setzen. Gemeinsam packen
wir Veranderungsprozesse an, um
den Wandel erfolgreich zu gestalten.”
#DigitalHospitality
#MICEAutomation
#ChangeTogether
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HSMA INTERN

RUCKBLICK MICE CAMP 2025:

Vom 21. bis 23. August 2025 fand unser MICE Camp im wunderscho-
nen Empire Riverside Hotel Hamburg statt. Besonders stolz sind wir
auf die Rekordbeteiligung - so viele #teilgeber wie noch nie!

Der Auftakt erfolgte traditionell mit einem Networking GetTogether.
Eine Besonderheit in diesem Jahr: Bereits am gesamten Donnerstag
lief unser #nachwuchsevent ,Meet the Best", und das GetTogether
verband erstmals beide Events miteinander. So verbrachten rund
130 Teilnehmende einen inspirierenden Abend miteinander.

Am Freitag begann das #MICEcamp mit beeindruckenden 82
#MICEnerds. In 21 Sessions wurde intensiv diskutiert, unter anderem
zu Themen wie ,Eventformate & Tagungsraume der Zukunft”, ,Das
Berufsbild des Convention Sales Managers" oder ,Neue Trends,
neue Zielgruppen - Denken in Personas”.

Nach dem erfolgreichen ersten #camptag lieffen wir den Abend

bei einem leckeren BBQ, einem Uberraschenden Feuerwerk und
einem gropartigen Blick Uber den Hamburger Hafen im Hotel Hafen
Hamburg ausklingen.

Der zweite Camptag startete mit frischen Ideen vom Vorabend. Wei-
tere sechs Sessions wurden geplant und durchgefihrt, bevor sich
alle Teilgeber nach einem gemeinsamen Lunch voller neuer Impulse
auf den Heimweg machten.

In den vergangenen Jahren haben wir deutlich gespdrt, dass
Vertrieb ein zentraler Bestandteil der MICE-Welt ist und auch aus
unserem MICE Camp nicht mehr wegzudenken. Deshalb fihren wir
unser erfolgreiches und etabliertes Format ab dem kommenden
Jahr unter dem neuen Namen Sales & MICE Camp weiter.

DIE NACHSTEN EVENTS 2026

HSMA Lounge @ ITB 2026 | 3. - 5. Marz 2026
HSMA HR & People and Culture Camp 2026

| 23. - 25. April 2026

HSMA Sales & MICE Camp 2026 | 2. - 4. Juli 2026
#HSMAday 2026 | 2. & 3. September 2026
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RUCKBLICK #HSMADAY 2025:

Der #HSMAday2025 fand am 15. & 16. September im Maritim
Hotel KoIn statt und war wieder ein Highlight unseres
HSMA-Jahres! Uber 350 #hotelnerds haben spannenden
Fachvortragen gelauscht, sich untereinander ausgetauscht
und gemeinsam gefeiert. Zum ersten Mal hatten wir dieses
Jahr vier #stages mit insgesamt 41 #speakern, die in

21 #vortragen und #paneldiskussionen praxisnahen,
neutralen, aktuellen und hochwertigen Content aus allen
HSMA-Fachbereichen prasentiert haben.

HSMA INTERN

RUCKBLICK HOTELCAMP 2025:

Vom 6. bis 8. November 2025 fand dann unser #hotelcamp
statt. Uber 120 #hotelnerds trafen sich im Hotel Freizeit In

in Gottingen und haben gemeinsam diskutiert, gelernt, ge-
lacht und die Zukunft der Branche aktiv mitgestaltet. Anders
als in den Jahren zuvor startete das Barcamp bereits am
Donnerstagabend mit einem interaktiven Kennenlernformat.
In kleinen Gruppen durchliefen die Teilnehmenden verschie-
dene Stationen mit kleinen Spielen und kreativen Challen-
ges. Es wurde gebastelt und Freundschaftsarmbandchen
getauscht, verruckte Fragen beantwortet, Foto-Challenges
gelost, gemeinsam die perfekte Partyplaylist erstellt und
dazu ausgelassen getanzt.

In den darauffolgenden zwei Tagen fanden 28 Sessions statt,
in denen unter anderem Uber ,Hotelsuche via ChatGPT &
Co." und die Frage, wie Kunstliche Intelligenz die Customer
Journey verandert, Uber ,Vision vs. Horrorvision: Hotellerie
ohne Nachwuchs?" mit einem intensiven Austausch zu Stra-
tegien gegen den Fachkraftemangel sowie Uber ,Revenue
Management in der Rezession" und die Herausforderungen
intelligenter Preisgestaltung in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten diskutiert wurde.

Ein besonderes Highlight war die Sitzsackverlosung am
Freitagabend, welche wir gemeinsam mit unserem Partner
Brasiheroe veranstaltet haben. Dabei sind Uber 1.500 €
zusammengekommen, die wir an das Projekt ,,Der kleine
Nazareno" gespendet haben.
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CHRISTIAN VON RUMOHR
Prasident & geschafts-
fuhrender Vorstand

ALEXANDRA WEBER
Stellv. Prasidentin &
geschaftsfihrender Vorstand

CHRISTIAN STEIN-KALESKY
Schatzmeister & geschafts-
fuhrender Vorstand

HSMA Deutschland e.V.

LISA HECHT
Marketing und Event Managerin

ANNA HEUER
Verbandsgeschaftsfihrerin
Wirtschaftsjuristin LL.B.

FACHVORSTAND MARKETING &
COMMUNICATION UND
ONLINE MARKETING & E-=COMMERCE
NADJA DAHLMANN
Senior Client Service Director |
RateGain

FACHVORSTAND TECHNOLOGY
TOBIAS KOEHLER
Chief Commercial Officer |
Onsai GmbH

FACHVORSTAND HR & PEOPLE AND CULTURE
ARETE SCHAFFLER
Cluster HR Lead South | H World International

FACHVORSTAND MICE
UND SALES
GERHARD WASEM
Wasem Kloster

LENA LABAHN
Projektleitung Office &
Member Service

SARAH VIETH
Marketing und Event Managerin

il

FACHVORSTAND DISTRIBUTION
ISABELL KUNERT
Head of Distribution, Data & Payment
solutions | MEININGER Hotels

FACHVORSTAND SUSTAINABILITY
JONAS MOG
Geschaftsfuhrer |

ahead burghotel GmbH

FACHVORSTAND REVENUE MANAGEMENT
WILHELM K. WEBER
Chief Strategy and Digital Officer |
Grand Metropolitan Hotels



