
heuer von einer völlig neuen 
Seite. Mit den Biztipps für Busi-
ness-Outfits, Ernährung, Rheto-
rik, Social-Media-Auftritt oder 
Fotografie, für jeden war der 
richtige Ratschlag dabei. Im per-
sönlichen Gespräch boten Ernäh-
rungsikone Sasha Walleczek, 
Modedesigner La Hong oder 
Bernhard Michler mit einem 
Business-Knigge wichtige Infor-
mationen an, wie man im Beruf 
besser ankommt. Mit Humor 
zum Erfolg, unter diesem Motto 
unterhielt Roman Szeliger die 
Besucher. Seine Vorträge be-
schäftigten sich damit, wie sich 
Unternehmer Humor zeigen 
können, um Erfolg zu haben.

Aber Erfolg hat der österrei-
chische Seminartourismus ohne-
hin schon. Laut Österreich Wer-
bung fanden im vergangenen 
Jahr 6611 Firmentagungen statt, 

das sind um 19,5 Prozent mehr 
als 2011. Kongresse, Firmenta-
gungen und Seminare waren für 
2,8 Millionen Nächtigungen in 
Österreich verantwortlich.

Seminargäste sind anders. 
Betriebe, die beide Gästegruppen 
beherbergen, wissen um diesen 
Unterschied. sie wissen auch, 
dass es schwer ist, beide Gruppen 
zufriedenzustellen. Das beginnt 
schon beim Frühstück. Seminar-
gäste brauchen das Frühstück viel 
früher, während Individualgäste 
lieber ausschlafen. Diesen Spagat 
zu bewältigen braucht viel Krea-
tivität und Organisation. Auch 
die Ausstattung von Seminarho-
tels muss geplant sein. Von Semi-
narräumen und der technischen 
Ausstattung ganz zu schweigen, 
braucht es individuelle Ideen, um 
die Gäste anzulocken. Sei es ein 
eigener Fußballplatz, um inter-

nationale Fußballteams für ihre 
Trainings willkommen zu hei-
ßen, oder seien es attraktive Aus-
flugsziele in der Nähe. Der Krea-
tivität im Bereich der Seminar- 
und Tagungshotels sind keine 
Grenzen gesetzt. Familienbe-
triebe, die auf Atmosphäre und 
Wellness setzen, waren auf der 
Hotelbiz genauso vertreten wie 
trendige Designhotels.

Doch nicht nur Seminarhotels 
waren auf der Hotelbiz zu finden. 
Auch verschiedene Partner wie 
Event-Agenturen, Trainer und 
Ausflugsziele präsentierten ihr 
Angebot. Die Aussteller zeigten 
sich zufrieden. Viele alte Kon-
takte wurden wiederbelebt und 
neue Kunden gefunden. Nicht 
ganz so positiv wurden die Ver-
treter von PR-Agenturen aufge-
nommen, die gewissermaßen als 
Besucher getarnt versuchten, 

ihre Angebote an Hotels zu ver-
kaufen. Karolin Struger vom Ho-
tel Seepark in Klagenfurt: „Da 
blocken wir sofort ab. Das ist 
nicht der Sinn der Messe.“

Die Besucher waren bunt ge-
mischt. Besitzer von Hotels, die 
sich mal umsehen wollten, was in 
dieser Branche los ist, oder Un-
ternehmer, welche sich für ihre 
nächste Firmenfeier informier-
ten. Weit verbreitet ist der Trend, 
dass Unternehmer selbst im Vor-
hinein als Individualgäste das 
Hotel besuchen, um sicher zu 
sein, dass es auch das Richtige für 
ihr Unternehmen ist. Die Moti-
vationen sind auf beiden Seiten 
eindeutig: Hoteliers wollen Kon-
takte knüpfen und werben, Besu-
cher brauchen Informationen, 
was für ihre Tagungen und Semi-
nare gebraucht wird und was es 
auf dem Markt gibt. � -sugu-

Tool zur Evaluierung der Beratungsqualität
Rund 60 Prozent aller Zimmerreservierungen in Hotels werden immer noch telefonisch durchgeführt. Beim telefonischen Erstkontakt mit dem Gast 
können sich aber leicht Fehler einschleichen, die später nicht mehr zu korrigieren sind. „Der erste Eindruck und eine gelungene Reservierungsannahme 
sind daher die Grundsteine für die Begeisterung eines Gastes und den Erfolg eines Hotels“, ist Hotelfachmann Peter Peer überzeugt. Aus seiner langjäh-
rigen Erfahrung an der Spitze von renommierten Hotelbetrieben weiß der 
Profi, dass die telefonischen Leistungen eines Mitarbeiters kontinuierlich ei-
nem Monitoring unterzogen werden müssen.
Daher hat Peter Peer mit seiner Impuls Hotels GmbH ein Tool entwickelt, um 
die Verkaufs- und Beratungsqualität eines Hotels bei der telefonischen Reser-
vierungsannahme zu überprüfen. ResaCheck+ richtet sich an Hotelbetreiber, 
die die Service-Qualität, Kundenfreundlichkeit und Professionalität bei der 
Zimmerreservierung in ihrem Hotel überprüfen und testen wollen, ob ihre Mit-
arbeiter bei der Reservierung auch pro-aktiv verkaufen und gezielt zur Umsatz-
steigerung beitragen.
Erfahrene, qualifizierte ResaCheck+-Mitarbeiter überprüfen bei einer Reihe 
von Testanrufen die Verkaufsorientierung und die Sicherheit für den Gast 
ebenso wie für das Unternehmen. Mit diesen Mystery-Calls werden dem Hote-
lier Schwachstellen aufgrund von objektiven Fakten, aber auch die subjektiven 

Empfindungen aufgezeigt. Die Testanrufer bewerten neben der Professionalität auch 
das Wohlbefinden und die Herzlichkeit bei der Reservierungsannahme.
Damit künftig jedem Gast ein besonderes Willkommen vermittelt wird und die Ho-
tel-Mitarbeiter bereits beim Erstkontakt mit dem Gast das Image ihres Betriebes po-
sitiv nach außen tragen, bietet ResaCheck+ nach der Analyse der Mystery Calls spe-
ziell abgestimmte Coachings und maßgeschneiderte Trainings – auch in Form von 
Skype-Trainings – für die Mitarbeiter an, die die Beratungsqualität optimieren und 
Anreize für aktiven Verkauf geben sollen. Die Schulungen werden von den renom-
mierten Trainern Ina und Andreas Witzany durchgeführt.
„Unsere ResaCheck+ Mystery-Calls sind ein flexibel einsetzbares Werkzeug zur Über-
prüfung der Verkaufs- und Beratungsqualität bei der telefonischen Reservierungsan-
nahme und dienen vor allem dazu, hausgemachte Fehler im Hotel zu entdecken und 
Unsicherheiten aufzuspüren“, erklärt Peter Peer und ist überzeugt, dass „durch eine 
professionelle Reservierungsannahme und gezielten Upgrade-Verkauf jedes Hotel 
seinen Umsatz um bis zu fünf Prozent steigern kann.“
www.resacheck.at
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Peter Peer berät mit Impuls Hotels 
als unabhängiger Unternehmer Hoteliers. 
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