


E X E C U T I V E  S U M M A R Y

Zwei Generationenwechsel,
ein Paradox

Die Hotellerie erlebt zwei Generationenwechsel zugleich: bei den Gastgebern und bei den Gästen.

Häuser werden neu aufgestellt und renoviert, doch die Ansprache richtet sich oft weiter an die Gäste von

gestern. Dabei liegt der Hebel für mehr Ertrag bei der Generation, die gerade nachrückt, ohne die

Stammgäste von heute aufzugeben.

0 1 Die Gastgeber wechseln die Generation. Neue Geschäftsführungen übernehmen, Häuser

investieren. Das ist der beste Moment für eine eigene Position.

0 2 Die Gäste wechseln die Generation. Vermögen wird in Rekordhöhe vererbt, neues entsteht durch

Gründungen und Krypto. Millennials und Gen Z rücken nach, im Vier- wie im Fünf-Sterne-Haus. Sie

entscheiden nach Gefühl und Community und fragen die KI.

0 3 Die Brücke ist die eigene DNA. Übersetzt in eine Sprache, die Mensch und KI lesen, empfiehlt die KI

das Haus mit Begründung. Wer so empfohlen wird, steht in der Antwort, nicht im Preisvergleich.

D a s  d e m o g r a f i s c h e  R e l e v a n z - P a r a d o x o n

Wer sich nur nach den Gästen von heute richtet, bleibt für die von
morgen unsichtbar. Wer seine DNA übersetzt, gewinnt beide.

0 2



0 1 .  D I E  A U S G A N G S L A G E

Rekord bei den Gästen,
Druck auf den Ertrag

497,4 Mio.
Übernachtungen in Deutschland
2025, ein neuer Höchstwert 1

−2,8 %
Netto-Zimmerpreis 2025, auf 109
Euro, nominal 1

29,9 %
Anteil der Portale an den
Hotelbuchungen in Europa, 2013

waren es 19 %2

Die Zimmer sind voller als vor einem Jahr, die Auslastung stieg auf 68,1 %. Trotzdem sank der RevPAR, und die

Insolvenzen im klassischen Beherbergungsgewerbe nahmen um 40,1 % zu. Der IHA nennt den Margendruck

„kein konjunkturelles, sondern ein strukturelles Phänomen". 1

Gleichzeitig wächst die Abhängigkeit von den Portalen. Knapp 69 % der Portalbuchungen in Europa laufen

über Booking Holdings, und 51 % der Hotels erleben häufig oder gelegentlich, dass Portale ihre Preise

unterbieten.2

K e r n a u s s a g e

Mehr Auslastung bei sinkenden Preisen heißt: Belegung wird über
Rabatte erkauft. Der Hebel ist Passung. Gäste, die wegen des
Hauses kommen, buchen nicht wegen des Preises.
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0 2 .  D I E  N E U E  G Ä S T E G E N E R A T I O N

Wer gerade nachrückt

Das Vermögen in Deutschland ist alt: 77 % der Millionärinnen und Millionäre sind 50 oder älter, 40 % sogar

65 oder älter.3 Es wird gerade weitergegeben. 2025 wurden 150,5 Mrd. Euro vererbt und verschenkt, 32,9

% mehr als im Vorjahr, und das ist nur der steuerlich erfasste Teil.4

Daneben entsteht neues Vermögen. Startups aus Deutschland sammelten 2025 knapp 8,4 Mrd. Euro

Risikokapital in 716 Finanzierungsrunden ein.5 Ein Viertel der 18- bis 70-Jährigen hat bereits in

Kryptowährungen investiert.6

O L D  M O N E Y N E W  M O N E Y

Wer Die Stammklientel mit über Jahrzehnte gewachsenem
Vermögen, dem Haus oft seit Generationen treu

Erben, Gründer, Vermögen aus Tech
und Krypto; Millennials und Gen Z

Was zählt Status und Tradition, Rückzug, unter sich sein Kontext und Resonanz, das Signal an
die eigene Community

Wie gesucht wird Ortstreu, über Empfehlung und Gewohnheit Digital und situativ, zunehmend über
die KI

Das Muster gilt über die Sternekategorien hinweg. Auch im Vier-Sterne-Haus rückt eine Generation nach, die

anders sucht und entscheidet. Die Budgets sind andere, das Muster ist dasselbe. New Money ist nur die Stelle,

an der der Wechsel am sichtbarsten wird.

Für Häuser in Österreich ist der deutsche Quellmarkt zentral: Gäste aus Deutschland stehen dort für 37,2 % aller Nächtigungen.7
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0 3 .  W I E  D I E S E  G Ä S T E  E N T S C H E I D E N

Gefühl und Community
statt Ausstattung

Gen X hat das Digitale als zweite Sprache gelernt, auf einer analogen Grammatik. Millennials und Gen Z

sind digital aufgewachsen.8 Deshalb erreichte dieselbe Ansprache Boomer und Gen X noch

gleichermaßen. Die nachrückende Generation erreicht sie nicht mehr.

56 %
der 16- bis 29-Jährigen gehört der
Post zum Urlaub dazu9

59 %
sind es bei den 30- bis 49-Jährigen9

35 %
sind es bei den Urlauberinnen und
Urlaubern ab 659

Es geht dabei weniger darum, wen man vor Ort trifft, als darum, was man sendet: Ich bin am richtigen Ort.

Gründer und Krypto sind Bubbles, und ihre Community reist im Handy mit. Das gilt im Spa wie beim Golf oder

Padel. 53 % der deutschen Urlaubsreisenden haben sich in den letzten zwölf Monaten von sozialen Netzwerken

zu einem Reiseziel inspirieren lassen.9

Auch Wellness bekommt eine neue Bedeutung. Longevity ist Wellness 2.0, mit Tech: 14 % der Millennials und

Gen Z in Deutschland geben Wellness 2025 mehr Gewicht als im Vorjahr, bei den Babyboomern sind es 8 %. 10

Und die Krypto-Szene investiert darin: Coinbase-Chef Brian Armstrong hat das Longevity-Startup NewLimit

mitgegründet. 11

K e r n a u s s a g e

Das Haus wird zur Bühne, der Gast zum wichtigsten Marketing-Asset.
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0 4 .  W O  D I E S E  G Ä S T E  S U C H E N

Gefragt wird die KI

22 %
der Urlaubsreisenden in Deutschland
ließen sich schon eine Unterkunft von
einer KI empfehlen, 44 % sind offen
dafür 12

66 %
der 16- bis 29-Jährigen können sich
vorstellen, den ganzen Urlaub von
einer KI planen und buchen zu
lassen 12

74 %
der 16- bis 29-Jährigen nutzen KI, ab
65 sind es 30 % 13

Die Ketten richten sich dort gerade ein. Motel One hat im August eine eigene Hotelsuche in ChatGPT

gestartet, Accor im September die ALL Accor App, und auch Radisson ist mit einer Hotelsuche vertreten. 14 Auf

dem fvw|TravelTalk-Kongress wurde Agentic Commerce als „ganz eigenständiger Kanal neben Online- und

stationären Reisebüros" eingeordnet. 15

Buchbar heißt aber noch nicht empfohlen. In unserem eigenen Test fragten wir ChatGPT nach einem

angesagten Wellness-Wochenende. Die Antwort sortierte nicht nach dem schönsten Spa, sondern nach

Design, Bar, Publikum und Szene. Platz 1 ging an das Haus, das sich laut ChatGPT „explizit positioniert". 16

KI-Suche ist kein Google mit neuer Oberfläche. Wer Keywords, Sterne und Ausstattungslisten liefert, geht in

der Antwort unter. Gefragt wird nach dem Vibe, nach den richtigen Leuten, nach einem Lebenskontext.

K e r n a u s s a g e

In ChatGPT vertreten sein können viele. Empfohlen wird, wer etwas
zu erzählen hat. Darin liegt die Chance für jedes Haus mit eigener
Handschrift.
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0 5 .  D E R  W E C H S E L  A U F  G A S T G E B E R S E I T E

Der beste Moment für
eine eigene Position

Der Generationenwechsel läuft auf beiden Seiten. Allein in der ersten Oktoberwoche meldete die

Fachpresse neue Geschäftsführungen, ein neues Führungsduo für ein Longevity-Resort vor der

Eröffnung, die Erweiterung eines Chalet-Dorfs zum Resort und ein 150-Millionen-Resort. 17

Jede Investition und jeder neue Gastgeber ist der beste Moment, auch die Ansprache neu zu denken.

Eine Renovierung wirkt erst ganz, wenn die Geschichte des Hauses mitgeht.

Der naheliegende Reflex nach einer Investition ist, wieder dieselbe Zielgruppe auf dieselbe Weise

anzusprechen, oft mit Blick auf das Publikum des etablierten Platzhirschs am Ort. Das zahlt sich selten aus:

Dessen Stammgäste bleiben beim Original, und die nächste Generation erkennt sich in dessen Bildern nicht

wieder.

Neu positionieren heißt dabei nicht, die eigenen Stammgäste von Bord zu werfen. Es heißt, die Geschichte des

Hauses so zu erzählen, dass sich beide Generationen darin wiederfinden.

Tradition trägt, wenn sie Signatur ist. Großvaters Pferd kann das stärkste Argument eines Hauses sein, wenn es

als das erzählt wird, was es nur hier gibt.

K e r n a u s s a g e

Wer nach der Investition die eigene Handschrift erzählt, statt das
Original zu kopieren, gewinnt die nächste Generation gleich mit. Die
DNA eines Hauses war nie so viel wert.
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0 6 .  D I E  L Ö S U N G

Die DNA übersetzen

Was die Stammgäste an einem Haus lieben, ist dieselbe DNA, in der sich die nächste Generation

wiederfinden kann. Sie muss nur in eine Sprache übersetzt werden, die Mensch und KI gleichermaßen

lesen.

Aus „Spa mit Panoramablick" wird der Ort, an dem eine Gründerin nach dem Exit zum ersten Mal wieder

durchschläft. Wie natürlich das klingt, zeigt ein Gast, der über eine ausgefahrene Badeplattform schreibt:

„plötzlich wurde das offene Meer zum eigenen Pool".

Unser Framework person.ar travel setzt auf der Gastseite an. Es leitet aus echten öffentlichen Stimmen ab,

wie eine Generation von Gästen entscheidet, und übersetzt das in Sprache, in der sich der Gast wiedererkennt.

Dann kann die KI das Haus begründet und im passenden Kontext empfehlen.

S Y S T E M I C  B R A N D I N G Der unkopierbare Unterschied aus Kontext und Bedeutung

I N F O R M A T I O N
A R C H I T E C T U R E

Die Übersetzung in Sprache, die Mensch und KI lesen

A G E N T I C  C O M M E R C E Die KI empfiehlt das Haus begründet und im Kontext

Das System arbeitet als vorgelagerte Schicht vor der bestehenden Website. Buchungs- und

Reservierungssysteme bleiben unangetastet, Änderungen erfolgen auf Datenebene, ohne Relaunch. Ziel sind

mehr Direktbuchungen und Preishoheit, gemessen an den echten Antworten der KI.
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0 7 .  S T R A T E G I S C H E  R O A D M A P

Drei Schritte zur
eigenen Position

Der Weg in die Antworten der KI folgt drei Phasen, ohne Eingriff in Buchungssysteme.

P H A S E  0 1

Status-quo-
Diagnose
Express-Audit

Bestandsaufnahme des Ist-Zustands:

Test über fünf Standard-Suchprompts,

Benchmark im Wettbewerbsumfeld und

Abgleich mit den echten Barrieren der
Gäste.

Limitierte Designpartner-Slots für 2.450 €
zzgl. MwSt.

P H A S E  0 2

Die Linie

Strategische Kalibrierung

Neudesign der Marken-DNA aus

Gastperspektive. Botschaften und

Wertversprechen werden auf Basis

realer Stimmen aus dem Alltag der
Gäste neu kalibriert.

Strategisches Projektmandat nach Aufwand
und Anzahl der Häuser

P H A S E  0 3

Die Marke

Enterprise-Endstufe

Eigene Kontextseiten je Gästetyp direkt

unter der Adresse des Hauses, ohne

Eingriff ins CMS, mit laufender

Messung in den echten KI-Antworten.

Nach Projektierung

K e r n a u s s a g e

Der Einstieg ist bewusst klein: Das Express-Audit zeigt, wie dein Haus
heute in den Antworten der KI erscheint und wo die nächste Generation
es noch nicht findet.
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N Ä C H S T E R  S C H R I T T  &  Q U E L L E N

Wo steht dein Haus
in der Antwort?

Möchtest du wissen, wie dein Haus heute in den Antworten der KI erscheint und wo
die nächste Generation es finden kann?

Sichere dir einen Gesprächstermin: calendly.com/hallo-komplottschmiede/30min
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