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Der Preis ist als Entscheidungs-
kriterium nicht zu unterschätzen. Er 
entscheidet mit, ob der Gast Ihre 
Ferienunterkunft bucht oder ob 
er sich ggf. für einen Mitbewerber 
entscheidet. Der Preis steht aus der 
Sicht Ihres Gastes aber nicht nur für 
Kosten, sondern auch als Indikator 
für Qualität. Setzen Sie Ihre Preise 
zu hoch, nimmt möglicherweise die 
Nachfrage ab. Setzen Sie die Preise 
dahingegen zu niedrig, besteht die 
Gefahr, dass die Qualität Ihres Ange-
botes als gering eingeschätzt wird. 
Vor diesem Hintergrund ist eine 
marktgerechte Preisgestaltung, die 
den Leistungen Ihres Angebotes 
entspricht, entscheidend.

Preise in vier Schritten 
marktgerecht berechnen

Bei der Berechnung Ihrer Preise 
sollten Sie folgende drei Fragen 
beantworten: „Wie hoch sind meine 
Kosten für die betreffende Leis-
tung?“, „Wird mein Preis von den 
Gästen akzeptiert?“ und „Werden 
vergleichbare Leistungen von der 
Konkurrenz zu günstigeren Preisen 
angeboten?“ 

Demnach muss eine marktge-
rechte Preisgestaltung in folgen-
den Schritten erfolgen.

�� Schritt 1  Kosten berechnen
Um einen Preis für Ihre Leistungen 
festzulegen, müssen Sie zunächst 

von Ihren eigenen Kosten ausge-
hen, die bei Ihrer Leistungserstel-
lung anfallen. Wichtig ist, hierbei 
alle tatsächlich anfallenden Kosten 
zu berücksichtigen. Manche Kosten 
können direkt einem Gast zuge-
rechnet werden (variable Kosten, 
wie z.B. Wareneinsatz oder Wäsche-
kosten). Andere Kosten entstehen 
unabhängig davon, wie viele Gäste 
Ihr Angebot buchen (fixe Kosten z. B. 
Kosten für Gebäude, Betriebs- und 
Geschäftsausstattung, Zinsen, Pacht 
etc.).

�� Schritt 2  Orientierung an der 
Nachfrage  – Welchen Preis 
akzeptieren meine Gäste?



Da Ihr Betrieb nicht immer voll 
ausgelastet sein wird, sollten Sie 
bei der Preisgestaltung berück-
sichtigen, wie groß die Nachfrage 
nach Ihrem Angebot tatsächlich 
sein wird. Daher ist es wichtig, die 
Kosten pro Übernachtung/Ferien-
wohnung bei angenommenen tat-
sächlichen Buchungen bzw. Über-
nachtungen zu berechnen und die 
Gesamtkosten auf diese Anzahl an 
Übernachtungen/Ferienwohnun-
gen umzulegen. Nachdem Sie auf 
diesem Weg Ihre Selbstkosten ermit-
telt haben, errechnen Sie den soge-
nannten Gewinnzuschlag. Dieser 
wird als prozentualer Zuschlag auf 
die Selbstkosten gerechnet. Beach-
ten Sie hierbei, dass der Gewinn-
zuschlag nicht höher sein sollte, als 
Ihre Gäste bereit sind zu zahlen. Ori-
entieren Sie sich an Ihren Gästegrup-
pen. Eine junge Familie mit kleinen 
Kindern plant in der Regel mit einem 
geringeren Urlaubsbudget als Paare. 

�� Schritt 3 Orientierung an der 
Konkurrenz –Wie sind die Preise 
Ihrer Mitbewerber?

Wichtig ist auch, dass Sie sich bei 
Ihrer Preisgestaltung an den Preisen 

Ihrer Mitbewerber orientieren. Sie 
sollten daher die Preisgestaltung 
von Betrieben beobachten, die ver-
gleichbare Leistungen und Ausstat-
tung anbieten und sich gut auf dem 
Markt behaupten können. Um wett-
bewerbsfähig zu sein, sollte Ihr Preis 
nicht unter oder über dem Durch-
schnitt Ihrer Konkurrenten liegen. 

�� Schritt 4 Festlegung der Preise 
Haben Sie diese Fragen rund um die 
Preisgestaltung beantwortet, kön-
nen marktgerechte Preise festge-
legt werden. Eine Beispielrechnung 
finden Sie im beiliegenden Check
listen-Heft.

Beachten Sie bei der Festlegung 
Ihrer Preise, dass Sie nach der Preis-
angabenverordnung dazu verpflich-
tet sind, Ihren Gästen Gesamtpreise 
zu nennen. Das heißt, dass zu zah-
lende Nebenkosten (z. B. Strom, 
Wasser, Gas und Heizung) einbe-
zogen werden müssen. Wenn ein 
Nachweis dieser Kosten durch einen 
eigenen Zähler möglich ist, kann 
eine Abrechnung nach tatsächli-
chem Verbrauch erfolgen. Bei Feri-
enwohnungen müssen auch die von 

vornherein festgelegten Kosten für 
Bettwäsche und Endreinigung (falls 
die Inanspruchnahme nicht aus-
drücklich freigestellt ist) einbezogen 
werden. Dahingegen wird empfoh-
len, die Kurtaxe immer extra anzu-
führen, da diese kommunale Gebühr 
nicht Teil des Mietpreises ist. 

Grundsätzlich sollten Sie in die 
Preisgestaltung Ihren Steuerberater 
oder Wirtschaftsprüfer einbeziehen. 
Achten Sie darauf, Ihre Preise einfach 
und für Gäste nachvollziehbar zu 
gestalten.

** Siehe Checkliste 
„Preiskalkulation am Beispiel“
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Aufgaben und Partner auf Landesebene

Der Dachverband für den Sachsentourismus, 
Vertretung tourismuspolitischer und tourismus-
wirtschaftlicher Interessen, Facharbeit in den 
Bereichen Destinationsentwicklung, Qualitätsma-
nagement und Wissensvermittlung, u. a. Träger der 
Initiative ServiceQualität Deutschland in Sachsen.

Landestourismusverband Sachsen e. V. 
(LTV SACHSEN)
Messering 8
01067 Dresden 
Telefon:	 0351 491910
Fax:	 0351 4919129
E-Mail:	 info@ltv-sachsen.de
www.ltv-sachsen.de

Tourismusmarketing für Sachsen, 
Produktentwicklung und Vertrieb:
Tourismus Marketing Gesellschaft Sachsen mbH 
(TMGS)
Bautzner Straße 45 – 47
01099 Dresden 
Telefon:	 0351 491700
Fax:	 0351 4969306 
E-Mail: 	 info@sachsen-tour.de
www.sachsen-tourismus.de

Interessenvertretung, Angebotsentwicklung
und -vermarktung:
Landurlaub in Sachsen e.V.
Kurze Straße 8
01920 Nebenschütz/OT Miltitz
Telefon:	 035796 97116
E-Mail:	 info@landurlaub-sachsen.de
www.landurlaub-sachsen.de



pARtneR AUf RegIonALeR eBene

Tourismusverband 
Sächsisches Burgen- und 
Heideland e. V.

Tourismusverband
Erzgebirge e. V.

Tourismusverband 
Sächsisches Elbland e. V.

Dresden

Tourismusverband Dresden e. V.

Dresden Marketing GmbH

Dresden Information GmbH

Marketing-Gesellschaft
Oberlausitz-Niederschlesien e. V.

Tourismusverband  Oberlausitz-
Niederschlesien e. V.

Chemnitz

Chemnitzer Wirtschafts-
förderungs- und Entwick-
lungsgesellschaft mbH

Tourismusverband 
Vogtland e. V.

Leipzig

Leipzig Tourismus und 
Marketing GmbH

*

Tourismus-
verband Sächsi-

sche Schweiz e. V.

Chemnitzer Wirtschaftsförderungs- und
Entwicklungsgesellschaft mbH (CWE)
www.chemnitz-tourismus.de

Dresden Marketing GmbH 
www.marketing.dresden.de

Leipzig Tourismus und Marketing GmbH (LTM) 
www.ltm-leipzig.de

Marketing-Gesellschaft Oberlausitz-Niederschlesien mbH/
Tourismusverband Oberlausitz-Niederschlesien e.V. 
www.oberlausitz.com

Tourismusverband Erzgebirge e.V.
www.erzgebirge-tourismus.de

Tourismusverband Dresden e.V.
www.tvdd.de

Tourismusverband Sächsisches Burgen- und Heideland e.V.
www.saechsisches-burgenland.de 

Tourismusverband Sächsisches Elbland e.V.
www.elbland.de

Tourismusverband Sächsische Schweiz e.V. 
www.saechsische-schweiz.de 

Tourismusverband Vogtland e.V.
www.vogtlandtourist.de 

*Seit 01.01.2013 sind die Tourismusregion Zwickau e. V. und der 
Landkreis Zwickau nicht mehr Mitglied im Tourismusverband 
Erzgebirge e. V.
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