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1. ZIEL DER AUSBILDUNG 

Die Ausbildung „Diplomierte/r Tourismusunternehmer/in“ befähigt Absolventen, 
eigenständig und vorausschauend strategische Entscheidungen in den Bereichen Strategie 
& Positionierung, Qualitätsmanagement & Nachhaltigkeit, Human Resources & Leadership, 
Marketing & Preis sowie Investitionen & Finanzen zu treffen und diese in die Praxis 
umzusetzen. Dabei stehen praxisnahe Problemstellungen und die direkte Anwendung der 
erlernten Inhalte im betrieblichen Kontext im Vordergrund. 
 
Der/die Qualifikationsinhaber/in (Touristische/r Diplomunternehmer/in) ist in der Lage, 
 
1.  die Veränderungen im Tourismusmarkt zu analysieren und strategische Maßnahmen 
zu entwickeln, um den Betrieb als klar positionierten und wettbewerbsfähigen Akteur in der 
Destination zu etablieren. 
 
2.  alle relevanten betriebswirtschaftlichen Faktoren und Kennzahlen in einer 
umfassenden Budgetplanung zu integrieren und ein realistisches Jahresbudget mit 
Zielabweichungsanalysen zu erstellen. 
 
3.  eine Investitionsentscheidung anhand eines konkreten Projekts zu kalkulieren, zu 
budgetieren und eine schriftliche Entscheidungsvorlage mit wirtschaftlichen Kennzahlen zu 
erstellen. 
 
4.  ein zielgruppenspezifisches Marketingkonzept zu entwickeln, das aktuelle Trends 
berücksichtigt, neue Gästeschichten anspricht und die Marketingkosten effizient einsetzt. 
 
5.  unterschiedliche Unterkunftsmanagementsysteme hinsichtlich ihrer Eignung für 
spezifische Betriebsgrößen zu analysieren und eine klare Kosten-Nutzen-Empfehlung 
abzugeben. 
 
6.  Gästedaten DSGVO- und DSG-konform zu erfassen und eine Strategie zur 
rechtssicheren Nutzung dieser Daten für Gästebindungsmaßnahmen zu entwickeln und 
umzusetzen. 
 
7.  innovative Maßnahmen zur Steigerung der Gästezufriedenheit zu entwickeln und eine 
hohe Dienstleistungskompetenz sicherzustellen, um die Gastgeberqualität nachhaltig zu 
verbessern.  
 
8.  die bestehende Preisstrategie zu analysieren, ein Dynamic-pricing-Modell zu 
implementieren und dadurch die betriebswirtschaftliche Effizienz zu steigern. Die Faktoren 
des Nachhaltigkeitstourismus der unterschiedlichen Bereiche in einem Betrieb aufzuzeigen 
und diese umzusetzen 
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9.  Nachhaltigkeitsfaktoren in den Bereichen Ökologie, Ökonomie und Soziales zu 
identifizieren und konkrete Maßnahmen zur Steigerung der Nachhaltigkeit im Betrieb 
umzusetzen. 
 
10.  eine generationsbedingte Betriebsübergabe mit fundierten Kenntnissen der 
steuerlichen, rechtlichen und betriebswirtschaftlichen Rahmenbedingungen vorzubereiten 
und erfolgreich durchzuführen. 
 
11.  geeignete Kommunikationsinstrumente für unterschiedliche Gästekreise zu 
identifizieren und eine Strategie zur wirksamen Außenkommunikation des Betriebs zu 
entwickeln. 
 
12.  innovative Produkte oder Angebote zu entwickeln, die auf aktuelle Marktnachfragen 
reagieren und den Betrieb wirtschaftlich stärken. 
 
13.  Arbeitsprozesse entlang der Employee Journey zu analysieren und Maßnahmen 
umzusetzen, die die Mitarbeiterzufriedenheit steigern und die Arbeitgebermarke stärken. 
 
14.  den eigenen Führungsstil selbstreflektierend zu analysieren, gezielte Verbesserungen 
umzusetzen und als Vorbild für das Team zu agieren. 
 
15.  zeitgemäße Ausbildungspläne sowie Maßnahmen zur Potenzialentfaltung für 
Lehrlinge, Mitarbeitende und Führungskräfte zu entwickeln und erfolgreich umzusetzen. 
 
Starker Praxisbezug 
Durch die direkte Anwendung des Gelernten auf den eigenen Betrieb, Exkursionen zu Best-
Practice-Betrieben und praxisorientierte Reflexionen stellt die Ausbildung sicher, dass die 
Teilnehmer die erlernten Inhalte nicht nur theoretisch beherrschen, sondern auch erfolgreich 
in die Praxis umsetzen können. 
 
 

2. ZIELGRUPPE 

Die Zielgruppe umfasst Unternehmer und Führungskräfte im touristischen Sektor, die in den 
Führungs- und Managementebenen eines touristischen Betriebes tätig sind. 
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3. DIDAKTIK UND METHODIK  

• Lehrmethoden:  
Seminare, die eine Kombination aus Frontalvorträgen, Gruppen- und Einzelübungen 
(Informations-, Verarbeitungs- und Anwendungsphase) bieten. 

•  Ziele:  
Das zuvor erlernte Wissen wird direkt auf betriebliche Kontexte angewendet. 

•  Seminardauer: 
Jeweils von 9:00 bis 17:00 Uhr (8 Unterrichtseinheiten).  

• Exkursionen:  
Besuche bei vorab definierten erfolgreichen touristischen Betrieben zur praxisnahen 
Vertiefung der Inhalte in Form von Unternehmer-Gesprächen mit den Unternehmern 
vor Ort und Besichtigungs-Touren durch die Betriebe 

• Literatur und Materialien: 
o Präsentationen zur Wissensvermittlung 
o PDF-Dokumente, Tools, Checklisten und Praxisbeispiele zur direkten 

Anwendung und Weiterverwendung nach dem Seminar und der Exkursion 
o Quellenangaben und Literaturverweise direkt in den Unterlagen 

 
 

4. ABLAUF DES LEHRGANGS 

4.1. Struktur und Zeitrahmen 
 

• Dauer des Lehrgangs 
o Vier Semester, je acht Seminartage und zwei Exkursionstage pro Semester. 

 
• Ablauf der Seminartage 

o Einführung ins Thema und Zielsetzung des Tages 
o Theorievermittlung durch Vortrag und Diskussion 
o Praktische Übungen (Gruppen- und Einzelarbeit) 
o Reflexion und Transfer auf den eigenen Betrieb 

 
• Ablauf der Exkursionen 

o Besuch eines beispielgebenden Betriebs. 
o Einführung durch die Gastgeber (z. B. Betriebsinhaber). 
o Analyse spezifischer Themenbereiche wie Nachhaltigkeit, Marketing oder 

Investitionen. 
o Gemeinsame Reflexion und Ableitung von Erkenntnissen für den eigenen 

Betrieb. 

 
• Die Rolle der Exkursionen 
Exkursionen sind ein integraler Bestandteil des Lehrgangs. Sie ermöglichen den 
Teilnehmern: 

o Praxisnahe Einblicke in erfolgreich geführte touristische Betriebe zu erhalten. 
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o Innovative Lösungen für strategische, betriebliche oder operative 
Herausforderungen zu analysieren. 

o Die Brücke zwischen theoretischem Wissen und praktischer Anwendung zu 
schlagen. 

o Best-Practice-Beispiele zu identifizieren und diese auf den eigenen Betrieb zu 
übertragen. 

 
Die Exkursionen fördern insbesondere die Kompetenzen, ökonomische, ökologische 
und soziale Mechanismen zu erkennen und praxisgerecht umzusetzen. 

 
5. SEMESTERÜBERSICHT MIT LERNERGEBNISSEN UND INHALTEN 

5.1. Semester 1: Strategie & Positionierung, Qualitätsmanagement, Nachhaltigkeit 
 

Nach Abschluss des ersten Semesters sind die Teilnehmer in der Lage, fundierte 
Unternehmensstrategien zu entwickeln, erfolgreich umzusetzen und deren Erfolg 
systematisch zu kontrollieren. Sie können die Gastgeber-Qualität ihres Betriebs 
zukunftsorientiert weiterentwickeln, nachhaltige Praktiken implementieren und diese an den 
gesellschaftlichen Wertewandel anpassen. Zudem erstellen sie innovative Produkte und 
Geschäftsmodelle, die auf aktuelle Trends und Marktanforderungen abgestimmt sind, und 
konzipieren effektive Preis- und Marketingstrategien, die zielgerichtet in den Betrieb 
integriert werden können.  
Praxisnahe Einblicke durch Exkursionen zu erfolgreichen Betrieben fördern den Transfer von 
theoretischem Wissen in reale betriebliche Kontexte.  
 
Das Semester schließt mit der Erstellung eines individuellen Businessplans ab, der 
strategische und operative Maßnahmen zur langfristigen Erfolgspositionierung eines Betriebs 
definiert. 
 
Lernergebnisse: 
Nach Abschluss des ersten Semesters können Absolventen: 

• Strategien entwickeln, umsetzen und deren Erfolg kontrollieren, auch in 
unvorhersehbaren Situationen. 

• Die Qualität der Dienstleistungen optimieren und nachhaltige Maßnahmen unter 
Berücksichtigung ökonomischer, sozialer und ökologischer Mechanismen integrieren. 

• Innovative Produkte und Geschäftsmodelle erstellen, die an aktuelle Trends 
angepasst sind. 

• Einen strategischen Businessplan entwickeln, der die langfristige Positionierung und 
den Erfolg eines Betriebs sichert. 

 
Seminarinhalte: 

• Strategieentwicklung und Positionierung: Methoden und Umsetzungsplanung. 
• Qualitätsmanagement der Zukunft: Standards und individuelle 

Dienstleistungsqualität. 
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• Nachhaltigkeit im Tourismus: Strategien und praktische Umsetzung. 
• Businessplan-Erstellung: Grundlagen und Praxisbezug. 

 
5.2. Semester 2: Human Resources & Leadership 

 
Im zweiten Semester des Lehrgangs fokussieren sich die Teilnehmer auf die Entwicklung von 
Führungs- und Personalmanagement-Fähigkeiten. Sie erarbeiten Strategien zur effektiven 
Mitarbeiterführung, reflektieren ihren individuellen Führungsstil und entwickeln Maßnahmen 
zur Motivation und Weiterentwicklung ihres Teams. 
 
Durch praktische Übungen verfeinern die Teilnehmer ihre persönlichen Strategien, während 
Exkursionen in Betriebe praxisorientierte Einblicke in moderne Führungskonzepte bieten. Der 
Kurs vermittelt Methoden zur Steigerung der Mitarbeiterproduktivität und zur 
Implementierung von Employer Branding, um den Betrieb als attraktiven Arbeitgeber zu 
positionieren.  
Kommunikations- und Leadership-Kompetenzen werden vertieft, unterstützt durch den Kohl 
& Partner Führungslehrgang, der darauf abzielt, Teilnehmer zu hervorragenden 
Führungskräften zu entwickeln. Zusätzlich lernen sie, ihr persönliches Zeit- und 
Ressourcenmanagement zu optimieren, um ihre Führungsaufgaben effizienter zu gestalten.  
 
Das Semester schließt mit der Ausarbeitung einer individuellen Führungsstrategie, die auf die 
spezifischen Anforderungen ihres Betriebs zugeschnitten ist. 
 
Lernergebnisse: 
Nach Abschluss des zweiten Semesters können Absolventen: 

• Führungsstrategien entwickeln und den eigenen Führungsstil reflektieren und 
verbessern. 

• Employer Branding implementieren, um als Top-Arbeitgeber zu positionieren. 
• Arbeitsprozesse analysieren und Maßnahmen zur Produktivitätssteigerung 

umsetzen. 
• Kommunikation im Team optimieren und Konflikte lösungsorientiert managen. 

 
Seminarinhalte: 

• Führungsstile und Selbstreflexion: Entwicklung eines individuellen Leitbilds. 
• Employer Branding: Strategien zur Mitarbeiterbindung und Positionierung als 

attraktiver Arbeitgeber. 
• Effizienzsteigerung in Arbeitsprozessen: Analyse und Optimierung der Employee 

Journey. 
• Kommunikation und Leadership: Konfliktmanagement und Verbesserung der 

Teamdynamik. 
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5.3. Semester 3: Betriebswirtschaft, Investitionen & Finanzen 
 

Im dritten Semester des Lehrgangs erwerben die Teilnehmer umfassende 
betriebswirtschaftliche Kenntnisse sowie vertiefte Kompetenzen in den Bereichen 
Investitionen und Finanzen. Sie lernen, fundierte finanzielle Entscheidungen zu treffen, indem 
sie Kalkulationen, Budgetierungen und Controlling-Mechanismen analysieren und anwenden. 
 
Ein besonderer Schwerpunkt liegt auf der erfolgreichen Durchführung von 
Betriebsübernahmen, wobei die Teilnehmer ihr Wissen über rechtliche und steuerliche 
Rahmenbedingungen erweitern. Durch praktische Übungen und praxisorientierte 
Exkursionen erhalten sie wertvolle Einblicke in reale betriebliche Herausforderungen. 
Intensive Einheiten zu Investitionsplanung und Controlling bereiten sie darauf vor, die 
wirtschaftliche Stabilität ihres Betriebs nachhaltig zu sichern und zukunftsorientierte 
Entwicklungsstrategien zu gestalten. 
 
Das Ziel des Semesters ist es, die Teilnehmer zu befähigen, komplexe betriebswirtschaftliche 
Aufgaben eigenständig zu bewältigen und ihre Betriebe erfolgreich weiterzuentwickeln. 
 
Lernergebnisse: 
Nach Abschluss des dritten Semesters können Absolventen: 

• Finanzielle Entscheidungen auf Basis fundierter Analysen von Kalkulationen, 
Controlling und Budgetierung treffen. 

• Betriebsübernahmen unter Berücksichtigung rechtlicher und steuerlicher 
Rahmenbedingungen erfolgreich durchführen. 

• Investitionen strategisch planen und deren wirtschaftliche Auswirkungen kalkulieren. 
• Controlling-Systeme und Benchmarks anwenden, um den Betrieb nachhaltig zu 

führen. 
 
Seminarinhalte: 

• Betriebswirtschaftslehre: Grundlagen der Bilanzanalyse und Cashflow-Berechnung. 
• Investitionsplanung: Strategien und Fördermöglichkeiten für zukunftsorientierte 

Investitionen. 
• Steuerliche Rahmenbedingungen: Rechtliche Grundlagen und Anforderungen für 

Betriebsübernahmen. 
• Controlling und Benchmarking: Optimierung betrieblicher Prozesse und Sicherung 

der finanziellen Stabilität. 
 

5.4. Semester 4: Marketing & Vertrieb 
 

Im vierten Semester des Lehrgangs konzentrieren sich die Teilnehmer auf die Entwicklung 
und Umsetzung effektiver Marketing- und Vertriebsstrategien. Sie lernen, 
zielgruppenorientierte Marketingpläne zu erstellen, die sowohl klassische als auch digitale 
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Instrumente integrieren, und erfahren praxisnah, wie sie Reichweite und Gästebindung gezielt 
steigern können. 
Ein zentraler Bestandteil des Semesters ist das Kohl & Partner Marketing-Strategiehaus, das 
die fünf Säulen der operativen Marketingplanung und Budgetierung umfasst. Themen wie 
Social Media Marketing (organisch und bezahlt, z. B. Meta Ads), PR und Pressearbeit, 
Influencer- und Blogger-Relations sowie der Einsatz von Storytelling und KI (einschließlich 
ChatGPT) werden intensiv behandelt. Die Teilnehmer erwerben außerdem Kenntnisse in 
Marketing Controlling, Preisgestaltung und CRM, um die Effektivität ihrer Maßnahmen zu 
bewerten und zu optimieren. 
Durch Exkursionen erhalten die Teilnehmer Einblicke in die Praxis erfolgreicher 
Kommunikations- und Marketingstrategien, die sie auf ihre eigenen Betriebe übertragen 
können. Das Semester vermittelt darüber hinaus Wissen über klassisches Marketing, die 
Zusammenarbeit mit Agenturen sowie Vertriebsstrategien für B2B und B2C. 
 
Lernergebnisse: 
Nach Abschluss des vierten Semesters können Absolventen: 

• Marketingstrategien entwickeln und umsetzen, die auf Zielgruppen zugeschnitten 
sind. 

• Social Media und digitale Tools situationsgerecht einsetzen, um Reichweite und 
Gästebindung zu erhöhen. 

• Storytelling und Content Creation nutzen, um die Marke eines Betriebs nachhaltig zu 
stärken. 

• Vertriebsstrategien für B2B und B2C entwickeln, die Kooperationen und klassische 
Marketinginstrumente integrieren. 

 
Seminarinhalte: 

• Marketingstrategie: Entwicklung und Umsetzung mit dem Kohl & Partner Marketing-
Strategiehaus. 

• Social Media und digitale Tools: Meta Ads, Content-Planung und Automatisierung. 
• Storytelling und KI: Kreative Ansätze zur Markenbildung im digitalen Raum. 
• Vertriebsstrategien: PR, Kooperationen und klassische Marketingmaßnahmen, 

ergänzt durch praxisorientierte Einblicke. 
 
 

6. SEMINARINHALTE IM DETAIL 

Im Folgenden werden die Inhalte detailliert aufgeführt, die in den Seminaren vermittelt 
werden. 
 
Ablauf der Seminartage: 
Jeder Seminartag ist strukturiert und folgt einem klaren Ablauf: 

• Einführung: Einführung ins Thema und Festlegung der Zielsetzung des Tages. 
• Theorievermittlung: Vermittlung der theoretischen Grundlagen durch Vorträge und 

interaktive Diskussionen. 
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• Praktische Übungen: Bearbeitung von praxisorientierten Aufgaben in Gruppen- und 
Einzelarbeit. 

• Reflexion und Transfer: Gemeinsame Reflexion der Inhalte und deren Übertragung 
auf den eigenen Betrieb. 

 
Dieser Ablauf sorgt für eine zielgerichtete Kombination aus Theorie und Praxis und 
ermöglicht den Teilnehmern, die Inhalte effektiv anzuwenden. 

 

6.1. Methoden für Strategieentwicklung, -umsetzung und -controlling 
 
Die Vision (für den eigenen Betrieb) ist essenziell, um darauf konkrete Ziele aufbauen zu 
können. Und Ziele dienen uns als Motivatoren und Richtungsweiser. Daher beginnt jeder 
Prozess mit dem Einsatz der Visions-Schleife. Dazu paaren sich die Trends und Treiber der 
Konzeptveränderungen und Stilgruppen lösen klassische Zielgruppen ab. 
 

• Visionsschleife: Die Basis für den Erfolg 
• Trends und Treiber – auf dem Weg zur eigenen Strategie  
• Stilgruppen – meine potentiellen Gäste 
• Mitbewerberanalyse – wohin würde mein Gast noch fahren? 
• Positionierung und Produktgestaltung 

 
6.2.  Gastgeber-Qualität der Zukunft 

 
In der Vergangenheit ist Qualität oft durch einzelne Unternehmer und Mitarbeiter unbewusst 
`passiert`, heute befinden wir uns in der Zeit der Qualitäts-Standards und –Prozesse. Und 
morgen? Morgen wollen die Gäste mehr! – Mehr Individualität!  
Vor dem Hintergrund zunehmender Digitalisierung und schwindender Mitarbeiterzahlen in 
der Hotellerie liegt die Herausforderung und Chance der heimischen Hotellerie in einer 
individualisierten Dienstleistungs-Qualität auf höchstem Niveau und das professionell im 
Unternehmen organisiert. 
 

• Was ist Qualität? 
• Die Qualität der Zukunft 
• Mach deinen Gast zum Fan 
• Mehr Service bitte! – Dienstleistung der Zukunft 
• Touchpoint Management 
• Beschwerden als Chance 
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6.3.  Erfolgsgarantie Nachhaltigkeit – die Auswirkungen des gesellschaftlichen 
Wertewandels 

 
Es geht darum zu erkennen, warum Nachhaltigkeit für Unternehmer im Tourismus in den 
nächsten Jahren ein strategisches Kernthema darstellt. Nachhaltigkeit ist kein Trend, der 
vorübergeht, sondern mit Haltung zu tun hat.  
 

• Nachhaltigkeit im Tourismus 
• Nachhaltigkeit ist eine Haltung 
• Konkrete Umsetzungsmaßnahmen  
• Ziele setzen und priorisieren  

 
6.4.  Lebensqualität, Mut zum Profil & erfolgreiche Markenführung 

 
Es soll ein Bewusstsein für die Hintergründe und Mehrwerte einer starken Marke für 
Hotelbetriebe geschaffen werden. Darüber hinaus wird ein Verständnis für Employer 
Branding als grundlegende Haltung entwickelt.  
 

• Mehrwerte einer starken Marke  
• Employer Branding als grundlegende Haltung 
• Aktiv Maßnahmen entwickeln 
• Lebens- & Erlebnisqualität verbessern 

 
6.5.  Preisstrategie (2 Tage) 

 
Seit Jahrzehnten beschäftigt sich Kohl > Partner mit dem Thema Pricing in der Hotellerie. 
Darum wissen wir, dass die sich laufend ändernden Rahmenbedingungen eine intensive 
Auseinandersetzung mit der eigenen Preispolitik erfordern. Neben dem Ausschöpfen von 
vorhandenen Preispotenzialen geht es heute vor allem auch um das Anpassen der Preise an 
das Buchungsverhalten der eigenen Zielgruppe. Es bedarf somit einer maßgeschneiderten 
Preisstrategie. Möglichkeiten gibt es dabei im Pricing zahlreiche: von der klassischen über die 
optimierte bis hin zur flexiblen Preisgestaltung. Mit zahlreichen Beispielen aus der Praxis und 
verschiedenen Denkanstößen lernen Sie in diesem Seminar, wie es Ihnen gelingt, eine für Ihren 
Betrieb maßgeschneiderte Preisstrategie zu erstellen. 
 

• Die größten Irrtümer der Preisgestaltung  
• Die Veränderungen am Markt und wie Sie diese für sich nützen können  
• Möglichkeiten und konkrete Wege zur Ausschöpfung von Preispotenzialen  
• Die unterschiedlichen Preismodelle in der Hotellerie und für wen und wann welches 

Modell das richtige ist  
• Dynamic-Pricing – Eine Einführung in das Revenue- und Yield-Management 
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6.6.  Innovative Angebote brauchen neue Ideen: Nur wie finde ich diese? Inkl. 
Produktentwicklung  

 
Produktentwicklung wird auch zukünftig für erfolgreiche Destinationen eine Kernaufgabe 
sein. Erfolgreiche Produkte in Destinationen setzen eine professionelle Produktentwicklung 
voraus. Sie sind die Basis für eine erfolgreiche Vermarktung. Was Sie dabei berücksichtigen 
müssen und wie Ihre Produkte Flügel bekommen, wird Ihnen systematisch anhand von 6 
Schritten zur Produktentwicklung vermittelt. 
 

• Begriffsklärung Produkt. 
• Begriffsklärung Innovation. 
• Warum Innovation? – Beispiele aus der Praxis. 
• Wie Innovationen und neuen Ideen generieren? – Praxiserprobte Zugänge. 
• Produktentwicklung Tools, Beispiele und eine Innovation entwickeln 

 
6.7.  Marketingstrategie 

 
Die Marketingstrategie beschreibt einen langfristig ausgerichteten Verhaltensplan, der dazu 
dient, die aus den Unternehmenszielen abgeleiteten Marketingziele zu erreichen. Welche 
Schritte und Werkzeuge dafür einsatzbar sind, wird an diesem Tag gelehrt. 
 

• Ableitung meiner Marketingstrategie  
• Formulieren meiner SMARTEN Marketingziele 
• Marketingplanung, -umsetzung und -bewertung 
• Werte (der Unternehmer) und Mehrwerte (für die Zielgruppe) 
• Die 5 von Kohl > Partner definierten Marketingsäulen 

 
6.8.  Mitarbeiterproduktivität – „Nicht die Köpfe reduzieren, sondern unproduktive Zeiten 

eliminieren!“ (2 Tage) 
 
Trotz des generellen Mitarbeitermangels kämpfen viele Betriebe der heimischen Hotellerie 
seit Jahren mit steigenden beziehungsweise sogar überhöhten Personalkosten. Unsere 
Erfahrung zeigt, dass eine der Hauptursachen häufig im ineffizienten Einsatz der Mitarbeiter 
liegt. Geringe Produktivität bei langen Stehzeiten und/oder teure Fachkräfte, die viele 
Stunden Hilfstätigkeiten erledigen. Nach dem Credo „Nicht die Mitarbeiteranzahl reduzieren, 
sondern unproduktive Zeiten eliminieren“ erfahren Sie in diesem Seminar, wie Sie die 
Produktivität in Ihrem Betrieb steigern und gleichzeitig die Personalkosten senken. 
 

• Auswirkungen der Produktivität auf das Betriebsergebnis  
• Welche Produktivitäts-Kennzahlen haben sich bewährt?  
• Das Kohl > Partner „Produktivitäts-Barometer“: ein hilfreiches Praktiker-Tool im 

Einsatz  
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• Wo liegen die unproduktiven Zeiten an den einzelnen Arbeitsplätzen? Wo liegen die 
größten Produktivitäts-Fallen?  

• Wie ermittelt und fixiert man die optimalen Produktivitäts-Ziele für jede Abteilung?  
 

6.9.  Top Arbeitgeber werden – Erfolgsfaktor Employer Branding 
 
Der akute Mitarbeitermangel im Tourismus, insbesondere der Fachkräftemängel in der 
Hotellerie, nimmt jährlich zu. Und doch scheinen einige Betriebe von der Entwicklung nicht 
betroffen sein. Was machen diese Hotelbetriebe aber anders als die breite Masse? Wie gehen 
diese Arbeitgeber im Kampf um die besten Mitarbeiter und Talente der heutigen Generation 
vor? Die Antwort auf diese Frage lautet in den meisten Fällen: Employer Branding. 
 
Die Schaffung einer Arbeitgebermarke, um am hart umkämpften Arbeitsmarkt als attraktiver 
Arbeitgeber wahrgenommen zu werden, ist in der Hotellerie wichtiger denn je. Lernen Sie in 
diesem neuen Human-Resources-Lehrgang verschiedene Möglichkeiten und Wege kennen, 
mit denen Sie Ihren Hotelbetrieb für aktuelle und zukünftige Mitarbeiter nicht nur 
attraktiveren, sondern von einer Gäste- zu einer authentischen Arbeitgebermarke 
weiterentwickeln. 
 

• Mitarbeiter-Strategie festlegen – Employer Branding 
• Begeisterung entlang der Employee-Journey (Mitarbeiter FINDEN) 
• Begeisterung beim Arbeitsumfeld (Mitarbeiter BINDEN) 

 
6.10. Kommunikation und Leadership  

 
Paul Watzlawick stellte bereits fest: „Man kann nicht nicht kommunizieren.“ Etwas sagen oder 
nicht sagen, handeln oder nicht handeln, zuhören oder weghören und noch vieles mehr, das 
alles ist Kommunikation. Da Kommunikation vor allem für Führungskräfte ein wichtiges 
Instrument ist, beleuchten wir in diesem Seminar das menschliche Gehirn und werfen einen 
Blick auf die Kompetenzen, die eine Führungskraft heute mitbringen sollte. Darüber hinaus 
werden wir über gemeinsame Erfolge und eine gelingende Innenkommunikation sprechen 
sowie über die Tatsache, dass Führungskräfte Coaches sind. 
 

• Im Mittelpunkt der Mensch (und sein Gehirn): Warum sind wir, wie wir sind? 
• Meine Rolle als FührungsKRAFT: Welche Kompetenzen habe und brauche ich?  
• Die Führungskraft als Coach: Wie begleiten wir unsere Teammitglieder?  
• Gemeinsam erfolgreich: Ist es möglich, mit Empathie und Wertschätzung erfolgreich 

Ziele zu erreichen? 
• Erfolgreiche Innenkommunikation: (Wo) Gibt es hier Optimierungspotenziale? 
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6.11.  Der Kohl > Partner Führungslehrgang: Wie Sie zum richtig guten Chef werden 
 (2 Tage) 

 
Die Führungsaufgabe wird nicht zuletzt aufgrund der angespannten Arbeitsmarktsituation 
und des Wertewandels in der Gesellschaft zu einer immer größeren Herausforderung. 
Besonders im betrieblichen Alltag kommt bewusste Führung oft zu kurz und manchmal wäre 
das richtige Handwerkszeug von Vorteil. Nutzen Sie bei diesem Lehrgang die Chance, sich 
selbst als Führungspersönlichkeit weiterzuentwickeln: eigene Führungskompetenzen 
steigern, Führungsinstrumente beherrschen, effektive Kommunikation forcieren, Stärken der 
Mitarbeiter erkennen und richtig einsetzen. Holen Sie sich frische Impulse und erfahren Sie, 
wie Sie in Ihrer Chef-Rolle das Beste aus sich und Ihren Mitarbeiter herausholen. 
 
Tag 1: Die Führungskraft und ihre Kompetenzen  

• Selbstreflexion – Eigene Stärken und Wirkungsweise als Führungskraft  
• Führungsleitbild – Selbstverständnis der eigenen Führungsrolle  
• Führungskompetenzen – Erkennen und weiterentwickeln  
• Persönlichkeitstypen – Umgang im Alltag  
• Effizienz im Führungsalltag – Zeit und Raum für Führung schaffen  
• Teamentwicklung – Gruppendynamik verstehen und forcieren  

 
Tag 2: Einsatz von Führungsinstrumenten  

• Ziele – Basis erfolgreicher Führungsarbeit  
• Kommunikationsrituale – Worauf Sie nicht verzichten sollten  
• Coaching – Fordern und Fördern von Mitarbeiter 
• Delegieren – Verantwortung statt Aufgaben weitergeben  
• Mitarbeitergespräche – Kompetent und sicher führen  
• Feedback – Richtig formulieren  
• Konfliktmanagement – Konflikte erkennen und gekonnt lösen 

 
6.12. Meine Lebensqualimeter finden, Zeit & Ressourcenmanagement (2 Tage) 

 
In unvorhersehbaren Zeiten und in einer Zeit der Unbeständigkeit und Volatilität, sind 
Unternehmer zunehmend gefordert als Fels in der Brandung für das Team zu agieren. Wie 
dies gelingen kann soll an diesem Tag anhand von Fachimpulsen gelehrt und in Form von 
Übungen gleich ausprobiert werden. 
 

• Die innere Einstellung und wie kann ich mich selbst motivieren? 
• Spaß & Teamspirit als Basis für den persönlichen Ressourcenhaushalt 
• Abgrenzung gegenüber dem Gast 
• Kommunikations-Grundlagen lt. Paul Watzlawick 
• Zusammenfassung & offene Fragen 
• Gemeinsame Outdoor-Aktivität zum Energie tanken inklusive Achtsamkeitsübungen 
• = WALDBADEN 
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6.13. Betriebsnachfolge: So geht’s!  
 
Wie können Familienbetriebe ihre Kräfte besser bündeln? Wie können die Erfahrungen und 
Potenziale von „Jung“ und „Alt“ besser ausgeschöpft werden? Wie können „Cashflow“ 
(Betrieb) und „Seele“ (Familie) besser unter einen „Hut“ gebracht werden? Wie können 
Konflikte vermieden bzw. konstruktiv bearbeitet werden? 
In diesem Seminar erfahren Sie anhand von vielen praktischen Beispielen, wie 
Familienbetriebe „ticken“, wie das oft Unaussprechliche ansprechbar gemacht und wie der 
Nachfolgeprozess als ein normaler Baustein der Betriebsentwicklung verstanden werden 
kann. 
 

• Zur Einstimmung  
• Wichtige Aspekte von Familienbetrieben  
• Grundsätze bei der Betriebsübergabe/-übernahme 
• Das Betriebsübergabemodell von Kohl > Partner  
• Trend zur Geschwisterübernahme 
• Daran erkennen Sie Übergabe-/Übernahme-Qualität 

 
6.14. Rechtliche Rahmenbedingungen bei Unternehmensnachfolge  

 
Ziel des Seminartages soll es sein, den Teilnehmer einen Rundumblick auf rechtliche Themen 
zu geben, sodass mögliche „Fallen“ bereits im Voraus ausgeschlossen werden können. 
 
 

A) Unternehmensnachfolge im Tourismus 
1. Unternehmensnachfolge unter Lebenden 

o Schenkungen 
o Unternehmensverkauf 
o Übertragung gegen Rente 
o Vorbehaltsübertragungen 
o Externe Betreibermodelle: Verpachtung / Managementvertrag 

2. Unternehmensnachfolge von Todes wegen  
o Gesetzliche Erbfolge 
o Gewillkürte Erbfolge 
o Pflichtteilsrecht 
o Erbfolge bei Gesellschaften 
o Vorsorgevollmacht und Patientenverfügung 
o Familienverfassung 
o Familienunternehmen und Scheidung 

B) Ausgewählte Fragen zur Thematik der Geschäftsführerhaftung 
C) Ausgewählte Rechtsfragen zu touristischen Sachverhalten    
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6.15. Familienunternehmen Ertragsteuerliche Behandlung von 
Übertragungsvorgängen 

 
Bei diesem Seminar erhalten die Teilnehmer Wissen und Know-How sowie unterschiedliche 
Beispiele aus dem Bereich Steuerrecht in Bezug auf Familienunternehmen – wenn es um die 
Übergabe bzw. Übernahme geht. 
 

• Möglichkeiten der Unternehmensübertragung – Was wollen Übergeber & 
Übernehmer? 

• Welche Besonderheiten bestehen bei Übertragung von Gesellschaftsanteilen (share 
deal) vs. Übertragung von Betrieben/Teilbetrieben (asset deal)? 

• Wann liegt eine entgeltliche oder eine unentgeltliche Übertragung vor und welche 
steuerlichen Auswirkungen ergeben sich für Übergeber und Übernehmer?  

• Grunderwerbsteuer – Was ist bei der Übertragung von Liegenschaften zu beachten? 
• Gesellschafter und Geschäftsführer 
• Übersicht ertragsteuerlicher und sozialversicherungsrechtlicher Aspekte 
• Gewinnausschüttung und Sozialversicherung – Was ist zu beachten? 
• Allgemeines zum Steuerrecht – Was kommt auf uns zu bzw. ist bereits zu beachten? 

 
6.16. Mehr als nur Zahlen! Worauf es aus betriebswirtschaftlicher Sicht wirklich 

ankommt (5 Tage)  
 
Dieser Themenblock soll in 4 Tagen den Teilnehmer wertvolle Zahlen, Daten und Fakten 
näherbringen und verständlich machen, die es für eine wirtschaftlich erfolgreiche Führung 
von Unternehmen im Tourismus braucht. 
 
Tag 1: Einführung + Hotel-Betriebswirtschaftslehre  

• Betriebswirtschaft Einführung  
• Bilanz und G&V – ein Blick hinter die Kulissen  
• Cashflow-Rechnung – wohin das Geld nach GOP fließt 
• STAHR - Abrechnungsstandard im Tourismus 
• Durchführung Bilanzanalyse mit eigenen Betriebszahlen 

 
Tag 2: Kennzahlen, Benchmarking + Preiskalkulation 

• Die wichtigsten Kennzahlen in der Hotellerie 
• Brandaktuelle Benchmarks für unterschiedliche Betriebstypen  
• Kennzahlen nach dem URG 
• Aktuelle Kostentreiber in der Hotellerie 
• Preis-Kalkulation in turbulenten Zeiten  

 
Tag 3: Controlling + Investieren   

• Controlling Kreislauf für den eigenen Betrieb entwickeln 
• Aussagekräftiges Cockpit  
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• Inputs rund um Bauen & Investieren  
• Investitionskennzahlen (Kosten, Flächen etc.) 
• Einführung in die Szenarien Rechnung 

 
Tag 4: Exkursion zu „Schneller, höher, weiter … muss das sein?“ 

• Exkursion zu ausgewählten Betrieben  
• Fragen rund um Investitionsentscheidungen 

 
Tag 5: Finanzieren + Förderungen  

• Simulation konzeptioneller Veränderungen (Hotel Garni, Apartments etc.) 
• Grundlagen der Finanzierung 
• Aktuelles Förderprogramm der OeHT  
• Das perfekte Bankgespräch 

 
6.17. Erfolgreiches Marketing mit dem Kohl > Partner Marketing Strategiehaus und 

den 5 Marketingsäulen der operativen Marketingplanung & Budgetierung 
 
Basierend auf dem Seminartag zum Thema Marketingstrategie (Semester 1) soll es in diesem 
Seminar operativ werden und jeder Teilnehmer darf entlang der 5 Marketingsäulen von  
Kohl > Partner – unter Anleitung – seinen persönlichen Marketingbudgetplan erstellen. 
 

• Blick auf die eigene Marketingstrategie – mein Marketing-Strategiehaus 
• Definition der Marketingmaßnahmen entlang der 5 Säulen 
• Erstellen meines Marketingbudgetplans 

 
6.18. PR, Presse, Influencer und Blogger 

 
Für professionelle PR-Arbeit ist nicht zwingend eine Agentur notwendig. Wer gute 
Geschichten zu erzählen hat, dem wird zugehört. Wie man diese Geschichten findet und an 
den Mann – bzw. an die Medien – bringt, lernen Sie in diesem Seminar. Welche Inhalte sind 
für die Medien relevant? Worauf kommt es beim Texten an? Wie gehe ich mit 
Pressevertretern richtig um? Und wie reagieren wir im Krisenfall? Zusammen mit uns 
erarbeiten Sie erste konkrete Themen-Ideen und die Grundlage Ihrer PR-Strategie. 
 

• Professioneller Umgang mit Journalisten und Medien 
• Storytelling: Auf gute Geschichten kommt es an 
• Tipps und Tricks fürs richtige Texten 
• Krisenkommunikation 

 
6.19. Social Media Marketing – Fokus: organic & pais (meta Ads) (2 Tage) 

 
Authentizität, Kontinuität und gute Inhalte machen sich neben paid Ads auch in der 
organischen Social Media-Arbeit bezahlt. Organisch bedeutet in diesem Fall, dass rein durch 
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die kreative und zielgerichtete Arbeit die richtigen, potenziellen Gäste angesprochen werden. 
Paid Social Media-Marketing arbeitet im Gegensatz dazu mit Werbebudget, um damit mehr 
Reichweite zu erlangen. 
 

• Fokus auf paid: Wie funktioniert das? 
• Fokus auf organic: Wie kann ich das machen? 
• Wirkung und Messung von Social Media-Kampagnen 
• Zusammenarbeit mit Influencer 
• Tools zur Automatisierung und Gestaltung 
• Best Practice-Beispiele aus dem Tourismus und anderen Branchen 

 
6.20. Storytelling & Content & KI im Tourismus (inkl. ChatGPT)  

 
Seit dem Anbeginn der Menschheit sind es Geschichten, die prägen, wie wir die Welt 
wahrnehmen und wonach wir uns sehnen. Während wir sie uns einst noch am Lagerfeuer 
zugeflüstert haben, ist das Thema Storytelling heute auch aus dem digitalen Raum nicht mehr 
wegzudenken – auch, oder vor allem nicht – in Zeiten von KI. In diesem Seminar bekommen 
Sie das notwendige Wissen und Werkzeug an die Hand, um die einzigartigen Geschichten, 
die Ihren B Ihre Region so besonders machen, wirklich zum Leuchten zu bringen und in den 
Köpfen Ihrer Gäste zu verankern. Dies umfasst sowohl Texte als auch die Erstellung stimmiger 
Bildwelten. 
 

• Grundsätze des Storytellings im Tourismus 
• Sehnsüchte und Emotionen Ihrer Gäste besser verstehen 
• Mit einfachen Werkzeugen attraktive Bildwelten erschaffen 
• Auswahl der geeigneten Kommunikationskanäle und Content-Planung 
• KI im Tourismus – und wie wir es einsetzen können 

 
6.21. Marketing Controlling mit ROI und ROAS 

 
Haben Sie letztes Jahr auch mehrere Tausende Euro im Marketing ausgegeben und wenig bis 
keine Ahnung, was diese ganzen Aktionen eigentlich genau gebracht haben? Oder wissen 
Sie zwar, dass Aktionen mit dabei waren, die gut funktioniert haben, sind sich aber nicht 
sicher, welche bestimmten Maßnahmen ausschlaggebend für Ihren Erfolg waren? Google 
Ads, Social-Media-Posts, Portal-Einträge, postalische Mailings, Newsletter-Aussendungen – 
all diese Aktivitäten kosten Sie sehr viel Geld und deshalb sollten Sie auch wissen, was unterm 
Strich dabei herauskommt. Das richtige Tracking bringt Licht in die Sache. Deshalb befassen 
wir uns in unserem eintägigen Seminar intensiv mit praktischen Maßnahmen, die Ihnen dabei 
helfen, sich in Zukunft leichter zwischen unterschiedlichen Marketinginvestitionen zu 
entscheiden. Denn ohne Daten sind Sie nur eine weitere Person mit einer Meinung. 
 

• Voraussetzungen für aussagekräftige Messbarkeit 
• Definition der Ziele auf Marketing- und Unternehmensebene 
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• Auswahl der richtigen Metriken bzw. Kennzahlen 
• Sichtbarmachen und Nutzung von Gästedaten 
• Möglichkeiten zur Messung von On- und Offline-Marketing 
• Tools zur Automatisierung und Gestaltung von Berichten 
• Best Practices aus Tourismus und anderen Branchen 

 
6.22. CRM, Micro-Marketing & Datenmanagement im Tourismus 

 
Im Tourismus sind wir eigentlich in einer sehr glücklichen Situation. Im Gegensatz zu anderen 
Gewerben bekommen wir unzählige Daten direkt vom Gast auf einem Silbertablett serviert. 
Nun geht es darum etwas daraus zu machen! 
In diesem Seminar nutzen wir deshalb die Zeit, um uns darüber zu unterhalten welche Daten 
wir überhaupt vom Gast benötigen, um den Umsatz zu steigern. Des Weiteren sprechen wir 
darüber welche sinnvollen Auswertungen wir aus unseren Datenmengen machen können und 
welche Ansätze es gibt um diese so gewinnbringend wie möglich einzusetzen. 
 

• Was versteckt sich hinter CRM und Big Data? 
• Welche Daten benötigen wir zur Umsatzsteigerung? 
• Wie kommen wir an diese Daten? 
• Wie gehen wir mit den Daten um? 
• Was können wir mit den Daten machen, um den Umsatz zu steigern? 

 
6.23. Klassisches Marketing (inklusive Kooperationen, Drucksorten & 

Agenturfindung) & Sales (Inhouse Sales, Tour Operator, B2B und B2C) 
 
Die Säule des klassischen Marketings wird an diesem Tag unter die Lupe genommen, denn 
gelingende Kooperationen und Einsatzbereitschaft im Verkauf können einen enormen 
Unterschied machen. Darüber hinaus geht es um Drucksorten und die Gestalten von 
Werbemitteln. Und um den idealen Umgang mit Druckereien, Werbeagenturen und Grafikern. 
 

• Kooperationen – was wir einbringen und zurückbekommen 
• Sales: Wie gelingt guter Verkauf? 
• Die Grundlagen & Grundbegriffe der grafischen Gestaltung  
• Praktische Tipps zum Texten 
• Wann ist ein Profi (Grafiker, Werbeagentur etc.) einzusetzen? Was ist dabei zu 

beachten und mit welchen durchschnittlichen Kosten ist zu rechnen? Was ist ein 
Abschlagshonorar und wie sieht eine Ausschreibung an Grafiker/Werbeagenturen 
aus? 

• Das A–Z im Umgang mit Druckereien: Wichtige Faktoren bei Drucksorten: 
Papierwahl, Format, Grammatur & Co  
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7. BEISPIEL EINES EXKURSIONSTAGES 

 

 

 

 

 

 
Wissenstransfer aus einem Exkursionstag als Beispiel:  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BEISPIELBETRIEB 
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8. PRÜFUNGEN UND ABSCHLUSS 

Das Feststellungsverfahren gliedert sich in drei zentrale Komponenten: Semesterprüfungen, 
Abschlussarbeit und Abschlussprüfung. Diese stellen sicher, dass die Teilnehmer die 
Lernergebnisse der vier Semester erreichen und die Anforderungen des NQR-Niveaus 5 in 
den Bereichen Kenntnisse, Fertigkeiten und Kompetenzen erfüllen. 
 
1. Semesterprüfung 
Am Ende jedes Semesters absolvieren die Teilnehmer eine Multiple-Choice-Prüfung mit 15 
Fragen, die die Inhalte und Lernergebnisse des jeweiligen Semesters abdecken, sowie eine 
offene, praxisnahe Frage zur selbstständigen Bearbeitung aus der touristischen 
Betriebsführung. Die Fragen werden gemeinsam mit dem Trainer erstellt und auf die im 
Curriculum vermittelten Kompetenzen abgestimmt. 
 

• Ablauf und Prüfungsumgebung: 
o Ort: Seminarraum am letzten Tag des Semesters. 
o Dauer: 20 Minuten. 
o Prüfungsaufsicht: Durch den anwesenden Trainer. 
o Format: Zwei Varianten (A und B) um ein Abschreiben zu vermeiden. 

 
• Bewertung: 

o Für jede korrekte Antwort der Multiple-Choice-Prüfung gibt es 1 Punkt. 
o Für die selbstständige Bearbeitung einer praxisnahen Fragestellung gibt es 5 

Punkte. 
o Mindestens 70% (14 von 20 Punkten) sind zum Bestehen erforderlich. 
o Bei Nichtbestehen der Prüfung besteht die Möglichkeit, diese innerhalb von 4 

Wochen oder im darauffolgenden Lehrgang zu wiederholen. 
o Ein Semester gilt als bestanden, wenn die Semesterprüfung positiv 

abgeschlossen wurde. Ein bestandenes Semester berechtigt dazu, im 
nächsten Semester fortzufahren. 
 

Semesterprüfungs-Bezug zu den Deskriptoren und Lernergebnissen: 
• Ermittlung der Kenntnisse: Überprüfung des theoretischen Wissens, z. B. zu 

Nachhaltigkeit, Strategieentwicklung, Investitionen und Marketing. 
• Ermittlung der Fertigkeiten: Überprüfung der Anwendung von erlernten Methoden 

zur Problemlösung, z. B. Analyse von Budgetplänen oder Preisstrategien). 
• Ermittlung der Kompetenz: Selbstständige Bearbeitung praxisnaher Fragestellungen 

aus der touristischen Betriebsführung. 

  



 
 
 
 
 

 
 
 
22 
 

 

Beispiel-Prüfungsfragen aus dem 4. Semester: 
 
Themenbereich 1: Zielgruppenorientierte Marketingstrategien entwickeln 
 
Frage 1: 
Sie sind für die Entwicklung einer zielgruppenorientierten Marketingstrategie verantwortlich. 
Ziel ist es, eine strategische Grundlage zu schaffen, die sowohl langfristige Zielsetzungen als 
auch kurzfristige operative Maßnahmen unterstützt. Welche der folgenden Schritte sind 
essenziell, um eine fundierte, datenbasierte Strategie zu entwickeln und effektiv umzusetzen? 
 

1. Ermittlung von Marktbedürfnissen und Zielgruppenprofilen durch systematische 
Analyse von Gästeforschungsdaten und Markttrends 

2. Definition von SMART-Zielen, um die strategische Zielerreichung messbar und 
überprüfbar zu gestalten 

3. Durchführung einer SWOT-Analyse zur Identifikation von internen und externen 
Einflussfaktoren sowie Entwicklung strategischer Handlungsfelder 

4. Entwicklung eines einheitlichen Storytellings, das die strategischen Ziele und 
operativen Maßnahmen kanalübergreifend unterstützt 

5. Identifizierung und Bewertung von relevanten Benchmarks, um die Wirksamkeit der 
Strategie zu überprüfen 
 

Antwortmöglichkeiten: 
a) 1, 2 und 3 
b) 1, 3 und 4 
c) 2, 3 und 5 
d) Alle oben genannten 
 
Korrekte Antwort: 
d) Alle oben genannten 
 
Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
 

• Kenntnisse: Umfassendes Wissen über die Struktur und Methodik der strategischen 
Planung, einschließlich Marktforschung, Zieldefinition und Analyseinstrumente wie 
SWOT-Analysen. 

• Fertigkeiten: Fähigkeit, datenbasierte Analysen durchzuführen, zielgruppenrelevante 
Maßnahmen abzuleiten und kreative Lösungen strategisch umzusetzen. 

• Kompetenz: Eigenverantwortliche Entwicklung und Implementierung einer 
zielorientierten Marketingstrategie, die sowohl strategische Ziele als auch operative 
Maßnahmen integriert. 
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Themenbereich 2: Effektivität von Social Media-Kampagnen bewerten 
 
Frage 2: 
Sie planen eine Social Media-Kampagne für Ihren Betrieb und möchten deren Erfolg 
bewerten, um datenbasierte Entscheidungen für künftige Kampagnen zu treffen. Ziel ist es, 
sowohl die wirtschaftliche als auch die interaktive Wirksamkeit der Kampagne zu analysieren. 
Welche Kennzahlen sind besonders relevant, um fundierte strategische Anpassungen 
vorzunehmen? 

 

1. Return on Investment (ROI), um den finanziellen Beitrag der Kampagne zum 
Gesamterfolg zu messen 

2. Engagement-Rate (z. B. Likes, Kommentare, Shares), um das Interaktionsverhalten 
und die Resonanz der Zielgruppe zu bewerten 

3. Conversion Rate (z. B. Buchungen, Käufe), um die direkte Wirkung der Kampagne 
auf die Geschäftszahlen zu analysieren 

4. Analyse der Reichweite und Impressionen, um die Zielgruppenerreichung und 
Sichtbarkeit der Kampagne zu überprüfen 

5. Quantitative Auswertung der geplanten und veröffentlichten Beiträge, um die 
Konsistenz und Frequenz der Kommunikation zu sichern 
 

Antwortmöglichkeiten: 
a) 1 und 2 
b) 1, 2 und 3 
c) 1, 3 und 4 
d) Alle oben genannten 
 
Korrekte Antwort: 
d) Alle oben genannten 
 
Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
 

• Kenntnisse: Detailliertes Verständnis der Kennzahlen und ihrer strategischen 
Bedeutung für die Analyse und Optimierung von Social Media-Kampagnen. 

• Fertigkeiten: Fähigkeit, komplexe Daten aus verschiedenen Quellen zu analysieren, 
Ergebnisse zu interpretieren und zielgerichtete Maßnahmen abzuleiten. 

• Kompetenz: Übernahme der Verantwortung für die Planung, Umsetzung und 
Erfolgskontrolle von Social Media-Maßnahmen, einschließlich der Entwicklung 
nachhaltiger Verbesserungsstrategien. 
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Themenbereich 3: Storytelling-Kampagnen entwickeln 
 
Frage 3: 
Sie planen eine Storytelling-Kampagne, um die Marke Ihres Betriebs nachhaltig zu stärken 
und langfristig neue Zielgruppen zu erschließen. Berücksichtigen Sie dabei, dass die 
Kampagne sowohl emotional ansprechend als auch strategisch wirksam sein muss. Welche 
der folgenden Elemente sind essenziell, um eine erfolgreiche Storytelling-Kampagne zu 
entwickeln, die sowohl Authentizität als auch Markenkohärenz gewährleistet? 

 

1. Emotionale Ansprache der Zielgruppe, die deren Bedürfnisse, Werte und 
Erwartungen berücksichtigt 

2. Authentische Geschichten, die den Betrieb als Marke mit Wiedererkennungswert 
und einzigartigen Werten positionieren 

3. Kritische Auswahl und Anpassung von KI-generierten Texten, um Effizienz mit 
menschlicher Kreativität zu verbinden 

4. Konsistente Bild- und Textsprache über alle Kommunikationskanäle hinweg, um ein 
kohärentes Markenbild zu schaffen 

5. Einsatz moderner Analysetools zur Bewertung der Wirkung der Kampagne und zur 
Optimierung zukünftiger Maßnahmen 
 

Antwortmöglichkeiten: 
a) 1, 2 und 4 
b) 1, 2, 3 und 4 
c) 1, 2, 4 und 5 
d) Alle oben genannten 
 
Korrekte Antwort: 
c) 1, 2, 4 und 5 
 
Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
 

• Kenntnisse: Erforderlich ist ein umfassendes Verständnis der Grundlagen von 
Storytelling, der Zielgruppenanalyse und der strategischen Markenführung. 

• Fertigkeiten: Die Teilnehmenden müssen in der Lage sein, unterschiedliche Elemente 
einer Kampagne logisch zu kombinieren, kreative Lösungen zu entwickeln und die 
Wirkung mit Analysewerkzeugen zu bewerten. 

• Kompetenz: Die Fähigkeit, eigenverantwortlich eine Kampagne zu planen, 
umzusetzen und anhand strategischer Ziele und Kennzahlen zu überprüfen, wird 
überprüft. 
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Themenbereich 4: Vertriebsstrategien für B2B und B2C entwickeln 
 
Frage 4: 
Sie entwickeln eine umfassende Vertriebsstrategie für Ihren Betrieb, die sowohl den B2B- als 
auch den B2C-Bereich abdeckt. Ziel ist es, die Reichweite zu erhöhen, die Markensichtbarkeit 
zu stärken und langfristige Kooperationen zu etablieren. Welche Maßnahmen sollten prioritär 
in die Strategie integriert werden, um sowohl klassische als auch innovative Vertriebskanäle 
effizient zu nutzen? 
 

1. Aufbau strategischer Kooperationen mit anderen Betrieben, um Synergien zu 
schaffen und Netzwerke zu erweitern 

2. Nutzung gezielter PR-Maßnahmen, um die Unternehmensmarke zu stärken und das 
Vertrauen von Partner und Kunden zu gewinnen 

3. Verknüpfung klassischer Marketingmaßnahmen wie Drucksorten mit digitalen 
Vertriebskanälen, um unterschiedliche Zielgruppen anzusprechen 

4. Ausschließlicher Fokus auf digitale Vertriebskanäle, um Effizienz und Reichweite zu 
maximieren 

5. Regelmäßige Erfolgskontrolle der Vertriebsmaßnahmen mithilfe von KPIs und 
Benchmarking 
 

Antwortmöglichkeiten: 
a) 1, 2 und 4 
b) 1, 2 und 3 
c) 1, 2, 3 und 5 
d) Alle oben genannten 
 
Korrekte Antwort: 
c) 1, 2, 3 und 5 
 
Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
 

• Kenntnisse: Die Frage erfordert ein umfassendes Verständnis von 
Vertriebsstrategien im B2B- und B2C-Bereich sowie deren Verknüpfung mit 
Marketingmaßnahmen und Markensichtbarkeit. 

• Fertigkeiten: Die Teilnehmenden müssen die Fähigkeit beweisen, komplexe 
Maßnahmen logisch zu kombinieren, kreative und praxisnahe Lösungen zu 
entwickeln und die Ergebnisse anhand von Kennzahlen zu bewerten. 

• Kompetenz: Die eigenverantwortliche Planung, Umsetzung und Erfolgskontrolle der 
Vertriebsmaßnahmen sowie die Anpassung an unvorhersehbare Marktentwicklungen 
werden überprüft. 
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Zusatzfrage: Kombination der Themenbereiche 
 
Ein kleiner Familienbetrieb möchte gezielt die Reichweite bei jüngeren Zielgruppen erhöhen 
und gleichzeitig langfristige Kooperationen mit lokalen Anbietern aufbauen. Ziel ist es, die 
Marke emotional zu stärken und betriebliche Synergien zu schaffen. Welche der folgenden 
Maßnahmen sollten priorisiert und strategisch kombiniert werden, um diese Ziele effektiv und 
nachhaltig zu erreichen? 
 

1. Planung und Durchführung einer organischen Social Media-Kampagne, um die 
Zielgruppe emotional anzusprechen und Reichweite aufzubauen 

2. Entwicklung eines Storytelling-Konzepts, das die Werte des Betriebs und seiner 
Kooperationen emotional und authentisch vermittelt 

3. Erstellung von personalisierten Print-Materialien, die gezielt für lokale Partner und 
gemeinsame Marketingmaßnahmen genutzt werden können 

4. Fokus auf SEO-Optimierung der Webseite, um die Auffindbarkeit und Sichtbarkeit 
für jüngere Zielgruppen zu erhöhen 

5. Initiierung gemeinsamer Veranstaltungen mit lokalen Partnern, um die 
Kooperationen sichtbarer zu machen und gleichzeitig die Zielgruppe zu erreichen 
 

Antwortmöglichkeiten: 
a) 1, 2 und 3 
b) 1, 3 und 4 
c) 1, 2, 3 und 5 
d) Alle oben genannten 
 
Korrekte Antwort: 
c) 1, 2, 3 und 5 
 
Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
 

• Kenntnisse: Umfassendes Verständnis für die Verknüpfung von 
Marketingmaßnahmen mit strategischen Zielen, einschließlich Zielgruppenansprache, 
Storytelling und Kooperationen. 

• Fertigkeiten: Analyse und kreative Kombination von Marketinginstrumenten, um 
Reichweite und betriebliche Synergien aufzubauen. 

• Kompetenz: Eigenverantwortliche Entwicklung, Umsetzung und Anpassung von 
Maßnahmen, die strategische Kooperationen und Reichweitensteigerung nachhaltig 
fördern. 
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Themenbereich: Entwicklung einer Marketingstrategie für neue Zielgruppen 
 
Selbstständig zu erarbeitende Frage: 
 
Ihr Betrieb möchte eine neue Zielgruppe ansprechen: Reisende zwischen 25 und 35 Jahren, 
die auf der Suche nach einzigartigen, nachhaltigen Erlebnissen mit regionalem Bezug sind. 
Entwickeln Sie eine umfassende Marketingstrategie basierend auf den Prinzipien des Kohl & 
Partner Marketing-Strategiehauses. 
 
Berücksichtigen Sie dabei: 
 

• Zielgruppenanalyse: Wie können die Bedürfnisse und Präferenzen der Zielgruppe 
erfasst und in der Strategie berücksichtigt werden? 

• Kommunikationskanäle: Welche Kanäle (z. B. Social Media, Kooperationen, PR) sind 
geeignet, um diese Zielgruppe effektiv zu erreichen? 

• Zielgerichtete Inhalte: Welche Inhalte (z. B. Storytelling, Content Creation, 
nachhaltige Erlebnisse) sprechen die Zielgruppe an? 

• Messbare Erfolgskriterien: Welche KPIs (z. B. Engagement-Rate, Conversion Rate, 
ROI) verwenden Sie zur Erfolgsmessung? 

 

Antwort des Qualifikationswerbers: 
 
Strategieentwicklung: 
Definition von Zielgruppenpräferenzen durch Analyse bestehender Gästedaten und 
Markttrends. 
Planung von Social Media-Kampagnen auf Plattformen wie Instagram und TikTok, mit Fokus 
auf authentische Geschichten und regionale Nachhaltigkeit. 
 
Umsetzungsdetails: 
Zusammenarbeit mit Influencer und Content Creators, die in der Zielgruppe etabliert sind. 
Kooperationen mit lokalen Partnern (z. B. Produzenten nachhaltiger Produkte oder 
Aktivitätsanbieter). 
Integration von PR-Maßnahmen wie Pressemitteilungen über regionale Initiativen und 
nachhaltige Erlebnisse. 
 
Messbare Erfolgskriterien: 
Festlegung von KPIs wie Engagement-Rate (z. B. Likes, Shares, Kommentare), Conversion 
Rate (z. B. Buchungen) und ROI. 
Entwicklung eines regelmäßigen Reportings zur Kampagnenbewertung und Ableitung von 
Optimierungsmaßnahmen. 

 

Bezug zu NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
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• Kenntnisse: Umfassendes theoretisches Wissen über die Struktur und Methodik von 
zielgruppenorientierten Marketingstrategien, einschließlich Zielgruppenanalyse, 
Kommunikationskanälen und Erfolgs Metriken. 

• Fertigkeiten: Fähigkeit, datenbasierte Analysen durchzuführen, kreative 
Marketinglösungen zu entwickeln und zielgerichtet anzuwenden. 

• Kompetenz: Eigenständige Verantwortung für die Konzeption, Umsetzung und 
Reflexion einer komplexen Marketingstrategie, die strategische und operative 
Maßnahmen kombiniert und praxisnah auf die Bedürfnisse eines Betriebs 
abgestimmt ist. 
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2. Abschlussarbeit 
 
Die Abschlussarbeit ist ein zentraler Bestandteil des Feststellungsverfahrens und umfasst 
eine umfassende theoretische und praktische Bearbeitung eines Themenblocks (z. B. 
Investition im Tourismus).  
 
Zur Abschlussarbeit und zur Teilnahme an der Abschlussprüfung ist jeder Teilnehmer 
berechtigt, der/die alle vier Semester sowie alle vier Semesterprüfungen erfolgreich 
abgeschlossen hat. 
 
Mit der Abschlussarbeit demonstrieren die Teilnehmer des Lehrgangs ihre umfassenden 
Kenntnisse, Fertigkeiten und Kompetenzen auf Niveau 5 des NQR. Dabei wird ein besonderer 
Schwerpunkt auf den starken Praxisbezug gelegt: Die Teilnehmer analysieren eine spezifische 
Herausforderung aus ihrem eigenen Betrieb, entwickeln basierend auf den erworbenen 
Kenntnissen kreative und praxisnahe Lösungen und setzen diese erfolgreich um. 
 
Kenntnisse 
Die Teilnehmer verfügen über fundiertes theoretisches Wissen, das direkt in die Praxis 
übertragen wird. Sie sind in der Lage: 
 

• Betriebliche Herausforderungen eigenständig zu analysieren und auf Basis von 
Grundsätzen, Methoden, Normen und Verfahren praxisorientierte Lösungen zu 
entwickeln. 

• Die Auswirkungen ihres Wissens und ihrer Entscheidungen auf die strategische und 
operative Ausrichtung des Betriebs zu reflektieren und anzupassen. 

• Vertiefte betriebswirtschaftliche und rechtliche Kenntnisse gezielt einzusetzen, um 
Führungsaufgaben und strategische Entscheidungen in einem dynamischen 
touristischen Umfeld zu übernehmen. 
 

Fertigkeiten 
 
Die Abschlussarbeit zeigt, dass die Teilnehmer die Fähigkeit besitzen: 

• Kreative, innovative Lösungen für konkrete Probleme in ihrem Betrieb zu erarbeiten 
und dabei auch nicht vorhersehbare Rahmenbedingungen zu bewältigen. 

• Die erarbeiteten Lösungen auf Grundlage von normenkonformen und 
praxisorientierten Ansätzen umzusetzen. 

• Ihren eigenen Betrieb durch die Anwendung von analytischen, strategischen und 
operativen Fähigkeiten nachhaltig zu stärken. 

• Arbeits- und Projektprozesse eigenständig zu leiten, flexibel auf Veränderungen zu 
reagieren und dabei das Team einzubinden. 
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Kompetenz 
 
Die Abschlussarbeit unterstreicht die Fähigkeit der Teilnehmer: 

• Eine betriebliche Problemstellung in einem komplexen und dynamischen Umfeld zu 
analysieren und kreative Lösungsansätze zu entwickeln, die den wirtschaftlichen 
Erfolg sichern und die Wettbewerbsfähigkeit steigern. 

• Verknüpfungen zwischen ökologischen, ökonomischen und sozialen Mechanismen 
zu erkennen und die daraus gewonnenen Erkenntnisse in die strategische 
Weiterentwicklung ihres Betriebs zu integrieren. 

• Die Ergebnisse ihrer Arbeit selbstbewusst zu präsentieren, dabei adressatengerecht 
zu kommunizieren und ihr Team aktiv in den Umsetzungsprozess einzubeziehen. 

• Die Wirkung der umgesetzten Maßnahmen zu reflektieren, Verbesserungspotenziale 
zu erkennen und nachhaltige Handlungsempfehlungen abzuleiten. 
 

Durch diesen starken Praxisbezug zeigt die Abschlussarbeit, dass die Teilnehmer nicht nur 
über umfassendes Wissen und analytische Fähigkeiten verfügen, sondern diese auch 
erfolgreich in ihrem eigenen Betrieb anwenden können.  
 
Weitere Vorgaben zur Arbeit 

• Der Titel und eine Inhaltsangabe müssen bis Ende des 3. Semesters eingereicht 
werden. 

• Die Arbeit (20–30 Seiten) wird von einem/r Betreuer aus dem Trainer-Netzwerk 
begleitet. 

• Fertigstellung = Abgabetermin: Am letzten Tag des 4. Semesters. 
 

Struktur der Abschlussarbeit 
 
Titelseite: 

• Enthält den Titel der Arbeit, den Namen des/der Teilnehmer, den Lehrgangstitel, das 
Datum und den Namen des/r Betreuers/in. 
 

Inhaltsverzeichnis: 
• Klare und logische Gliederung der Kapitel und Unterkapitel mit Seitenangaben. 

 

Einführung (1–3 Seiten): 
• Begründung des gewählten Themas: Warum ist dieses Thema relevant für den 

eigenen Betrieb? 
• Zielsetzung der Arbeit: Welche konkreten Ziele sollen mit der Analyse und den 

Maßnahmen erreicht werden? 
• Bezug zu den NQR-Deskriptoren: Wie unterstützt das Thema die Entwicklung von 

Kenntnissen, Fertigkeiten und Kompetenzen? 
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Status Quo: Analyse der aktuellen betrieblichen Herausforderungen (2–3 Seiten): 
• Beschreibung der Ausgangslage im Betrieb. 
• Identifikation konkreter Herausforderungen oder Probleme, z. B. in den Bereichen 

Strategie, Marketing, Finanzen oder Nachhaltigkeit. 
• Erste Analyse relevanter betrieblicher Kennzahlen, Prozesse und Strukturen. 

 
Theoretische Grundlagen: Relevante Erkenntnisse aus den Seminaren (2–3 Seiten): 

• Anwendung des im Lehrgang erworbenen Wissens (Kenntnisse). 
• Darstellung relevanter theoretischer Konzepte, Methoden und Instrumente. 
• Verknüpfung der Theorie mit der betrieblichen Praxis. 

 
Praxisumsetzung: Maßnahmen für den eigenen Betrieb (5–10 Seiten): 

• Entwicklung kreativer, praxisorientierter Lösungsansätze basierend auf der Status-
Quo-Analyse und den theoretischen Grundlagen (Fertigkeiten). 

• Detaillierte Beschreibung der Maßnahmen: Welche konkreten Schritte sind geplant? 
• Bewertung der Umsetzbarkeit und realistischen Auswirkungen auf den Betrieb. 
• Berücksichtigung von ökonomischen, sozialen und ökologischen Mechanismen. 

 
Fazit: Erkenntnisse und zukünftige Maßnahmen (1–2 Seiten): 

• Zusammenfassung der wichtigsten Erkenntnisse aus der Arbeit. 
• Reflexion über das eigene Handeln und die erzielten Ergebnisse (Kompetenz). 
• Ableitung von Empfehlungen für die strategische Weiterentwicklung des Betriebs. 

 
Literaturverzeichnis und Bildnachweis: 

• Auflistung aller verwendeten Quellen und Literatur. 
• Nachweise für verwendete Abbildungen und Grafiken. 

 
 
Bewertungskriterien der Abschlussarbeit und deren Bezug zu den NQR-Deskriptoren: 
Die folgenden Bewertungskriterien sollen sicherstellen, dass die Abschlussarbeit die 
Anforderungen der NQR-Deskriptoren auf Niveau 5 erfüllt und dass die Lernergebnisse der 
Teilnehmer messbar mit den geforderten Kenntnissen, Fertigkeiten und Kompetenzen 
übereinstimmen. 
 
Struktur und Gliederung (Kenntnisse und Kompetenz): 

• Die Arbeit wird auf eine klare und logische Struktur geprüft. Die Gliederung und der 
Aufbau müssen das Verständnis der Teilnehmer für umfassendes theoretisches 
Wissen sowie dessen Auswirkungen auf betriebliche Herausforderungen 
widerspiegeln. Dies zeigt die Fähigkeit, komplexe Zusammenhänge strukturiert und 
nachvollziehbar darzustellen. 
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Inhaltliche Vollständigkeit (Kenntnisse): 
• Alle relevanten Inhalte aus den Seminaren, die thematisch zur Abschlussarbeit 

passen, müssen abgedeckt sein. Dies schließt die Anwendung von Wissen über 
Sachverhalte, Grundsätze, Verfahren und Methoden ein. Die Arbeit soll belegen, dass 
die Teilnehmer über ein fundiertes theoretisches Verständnis verfügen und dieses 
auf konkrete Fragestellungen anwenden können. 
 

Analysefähigkeit und Lösungsentwicklung (Fertigkeiten): 
• Die Teilnehmer müssen in der Lage sein, eine konkrete betriebliche Problemstellung 

mit den erworbenen Kenntnissen aus dem Lehrgang zu analysieren und darauf 
basierend kreative und praxisorientierte Lösungen zu entwickeln. Dabei sollen 
Normen, Vorschriften sowie ökonomische, ökologische und soziale Mechanismen 
berücksichtigt werden. 
 

Praxisbezug und Umsetzbarkeit (Kompetenz): 
• Die erarbeiteten Maßnahmen müssen realistisch, betriebsbezogen und umsetzbar 

sein. Die Arbeit soll zeigen, dass die Teilnehmer in der Lage sind, das erworbene 
Wissen anzuwenden, um betriebliche Herausforderungen eigenständig zu 
bewältigen und erfolgreich umzusetzen. 
 

Reflexion (Kompetenz): 
• Ein zentrales Bewertungskriterium ist die Fähigkeit, das eigene Handeln kritisch zu 

reflektieren. Die Teilnehmer sollen Schlussfolgerungen aus ihren Entscheidungen 
ziehen und Maßnahmen für die strategische Weiterentwicklung ihres Betriebs 
ableiten können. 
 

Prägnanz und Präsentation (Kenntnisse und Fertigkeiten): 
• Die Arbeit wird auch darauf geprüft, ob komplexe Inhalte klar, präzise und 

zielgruppengerecht dargestellt werden. Darüber hinaus wird die Fähigkeit bewertet, 
den eigenen Standpunkt situationsgerecht zu präsentieren und adressatenorientiert 
zu erläutern. 
 
 

Bewertungsschema  
• Die Arbeit wird von zwei Trainer nach einem standardisierten Schema bewertet 

(max. 25 Punkte). 
• Mindestpunktzahl für einen positiven Abschluss: 13 Punkte. 

 
Fehlende und nicht qualifizierte Inhalte werden je nach Ausmaß mit einem Punkteabzug von 
0,25 – 0,5 – 0,75 – 1 unter Berücksichtigung folgender Aspekte beurteilt. 
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Kriterium 
Max. 
Punkte 

Beispielhafte Erläuterung der 
Bewertung 

Verbindung zu NQR-
Qualifikationsniveau 5-
Deskriptoren 

Struktur und Gliederung 5 

5 Punkte: Die 
Abschlussarbeit ist klar 
gegliedert (Einleitung, Status 
Quo, Theorie, Praxis, Fazit; 
Literaturverzeichnis und 
Bildnachweise). Die Kapitel 
bauen logisch aufeinander 
auf und zeigen eine sinnvolle 
Verknüpfung zu den 
Lernergebnissen. 

Kompetenz: 
Selbstständige 
Koordination von 
Projekten, klare 
Darstellung komplexer 
Zusammenhänge, 
Reflexion des eigenen 
Handelns. 

Inhaltliche 
Vollständigkeit 

4 

4 Punkte: Alle relevanten 
theoretischen Inhalte aus 
den Seminaren wurden 
vollständig und korrekt 
integriert. 

Kenntnisse: 
Umfassendes 
theoretisches Wissen, 
Verständnis von 
Sachverhalten, 
Grundsätzen, 
Verfahren und deren 
Auswirkungen auf 
betriebliche 
Entscheidungen. 

Analysefähigkeit und 
Lösungsentwicklung 

4 

4 Punkte: Die 
Problemstellung aus dem 
eigenen Betrieb wurde 
präzise analysiert. Die 
Lösungsansätze sind kreativ, 
praxisnah und 
berücksichtigen Normen, 
Vorschriften und 
Mechanismen (ökonomisch, 
ökologisch, sozial). 

Fertigkeiten: Analyse 
komplexer 
Problemstellungen, 
Entwicklung kreativer, 
normenkonformer 
Lösungen, Anwendung 
von Methoden und 
Verfahren. 

Praxisbezug und 
Umsetzbarkeit 

4 

4 Punkte: Die 
vorgeschlagenen 
Maßnahmen sind realistisch, 
betriebsbezogen und klar auf 
die spezifischen 
Anforderungen des Betriebs 
abgestimmt. 

Kompetenz: Flexible 
Anpassung an 
unvorhersehbare 
Herausforderungen, 
strategische Planung 
und 
eigenverantwortliche 
Umsetzung 
praxisnaher 
Maßnahmen. 
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Wissenstransfer 4 

4 Punkte: Die theoretischen 
Inhalte aus den Seminaren 
wurden erfolgreich auf eine 
praktische betriebliche 
Herausforderung 
angewendet. 

Kenntnisse und 
Fertigkeiten: Transfer 
von Wissen in die 
Praxis, Verknüpfung 
theoretischer Modelle 
mit realen 
Betriebsanforderungen. 

Reflexion und 
Weiterentwicklung 

4 

4 Punkte: Die Reflexion zeigt 
ein kritisches Verständnis 
des eigenen Handelns und 
der erzielten Ergebnisse. 
Maßnahmen zur 
Weiterentwicklung des 
Betriebs werden 
nachvollziehbar abgeleitet. 

Kompetenz: Kritische 
Reflexion, 
Schlussfolgerungen 
ziehen und 
Maßnahmen zur 
strategischen 
Weiterentwicklung des 
Betriebs entwickeln. 

Prägnanz und 
Präsentation 

4 

4 Punkte: Die Inhalte sind 
klar, präzise und 
zielgruppengerecht 
dargestellt. Der Standpunkt 
wird situationsgerecht 
präsentiert, und die Arbeit 
zeigt eine 
adressatengerechte Sprache 
und Struktur. 

Kenntnisse und 
Fertigkeiten: Präzise 
Darstellung komplexer 
Inhalte, 
situationsgerechte 
Präsentation und 
zielgerichtete 
Kommunikation. 

Gesamt 25 

24,5 Punkte: Die Arbeit 
erfüllt die Anforderungen 
nahezu vollständig und zeigt 
ein hohes Maß an Qualität in 
allen 
Bewertungsdimensionen. 

 

Kriterium 
Max. 
Punkte 

Beispielhafte Erläuterung der 
Bewertung 

Verbindung zu NQR-
Qualifikationsniveau 5-
Deskriptoren 
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3. Abschlussprüfung 
 
Nach positiver Beurteilung der Abschlussarbeit und einer Teilnahmequote von mindestens 
80% an den Seminaren und Exkursionen dürfen die Teilnehmer zur Abschlussprüfung 
antreten. 
 
Ziel der Abschlussprüfung: 
 
Die Abschlussprüfung dient dazu, die im Lehrgang erlangten Kenntnisse, Fertigkeiten und 
Kompetenzen umfassend zu evaluieren. Sie überprüft die Fähigkeit der Absolventen, die 
Inhalte aller vier Semester praxisnah anzuwenden, strategische Entscheidungen zu 
reflektieren und eigenständig Maßnahmen zu entwickeln. 
 
Ablauf und Struktur der Abschlussprüfung: 

• Vorbereitungszeit im Prüfungsraum: 30 Minuten  
• Dauer der Prüfung: 30 Minuten. 
• Präsentation der Abschlussarbeit (15 Minuten). 
• Kritischer Diskurs mit der Prüfungskommission (15 Minuten). 

 

Ablauf im Detail: 
1. Vorbereitung 

Die Qualifikationsanwärter werden 30 Minuten vor ihrem Prüfungstermin für die 
Vorbereitung in den Raum der Prüfung gebeten. An einem dafür vorgesehen Platz 
werden dem Qualifikationsanwärter seine 4 Fragen übergeben und er hat 30 
Minuten Zeit die Antworten vorzubereiten. 
 

2. Präsentation 
Inhalt: 

• Thema und Ausgangslage (Status Quo): 
o Struktur und Gliederung (Kenntnisse und Kompetenz): Das gewählte Thema 

sowie die betriebliche Ausgangslage werden klar, logisch und 
nachvollziehbar präsentiert. 

• Theoretische Grundlagen und Problemstellung: 
o Inhaltliche Vollständigkeit (Kenntnisse): Relevante Erkenntnisse aus den 

Seminaren werden vollständig und präzise auf die Problemstellung 
angewandt. 

o Analysefähigkeit (Fertigkeiten): Die Analyse der Problemstellung zeigt ein 
tiefes Verständnis und die Fähigkeit, Theorie und Praxis zu verknüpfen. 

• Lösungen und Umsetzbarkeit: 
o Praxisbezug und Umsetzbarkeit (Kompetenz): Die vorgeschlagenen 

Maßnahmen sind realistisch, umsetzbar und betrieblich relevant. 
o Reflexion (Kompetenz): Die Teilnehmer reflektieren ihr Handeln und leiten 

Maßnahmen zur Weiterentwicklung des Betriebs ab. 
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• Prägnanz und Präsentation: 
o Kenntnisse und Fertigkeiten: Die Inhalte werden klar und präzise dargestellt, 

unterstützt durch eine strukturierte und ansprechende Präsentation. 
 

3. Diskurs und kritische Fragestellung (15 Minuten): 
• Inhalt: 

o Prüfungskommission stellt Fragen zur Abschlussarbeit und zu den 
Lernergebnissen (siehe oben) (z. B. Betriebsübernahme, DSGVO-konformes 
Datenmanagement). 

o Der Absolvent wird aufgefordert Kenntnisse zu vermitteln, Lösungsansätze 
zu erklären, strategisch zu reflektieren und Verbesserungsvorschläge zu 
präsentieren. 
 
 

Prüfungskommission: 
• 1 Vertreter der Zell am See-Kaprun Tourismus GmbH (Protokollführung). 
• 2 Trainer oder Berater der Kohl & Partner GmbH. 

 

Beispielfragen der Prüfungskommission zu den Lernergebnissen: 
Frage 1: 
„Ihre Destination möchte innerhalb von fünf Jahren zu den Top-3-Alpendestinationen zählen. 
Welche Maßnahmen sollte Ihr Betrieb umsetzen, um zur Zielerreichung beizutragen?“ 

 

Verknüpfung: 
• Lernergebnis: Lernergebnis 1 (Strategien entwickeln und umsetzen). 
• NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 

o Kenntnisse: Strategisches Wissen zur Positionierung. 
o Fertigkeiten: Entwicklung kreativer und praxisnaher Maßnahmen. 
o Kompetenz: Verantwortung für die strategische Weiterentwicklung des 

Betriebs übernehmen. 
 
Frage 2: 
„Welche steuerlichen und rechtlichen Aspekte müssen bei einer geplanten 
Betriebsübernahme berücksichtigt werden?“ 

 

Verknüpfung: 
• Lernergebnis: Lernergebnis 9 (Betriebsübernahmen erfolgreich durchführen). 
• NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 

o Kenntnisse: Wissen über rechtliche und steuerliche Rahmenbedingungen. 
o Fertigkeiten: Analyse und Umsetzung rechtlicher Vorgaben. 
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Frage 3: 
„Wie können Sie mithilfe von Storytelling die Marke Ihres Betriebs nachhaltig stärken?“ 
 
Verknüpfung: 

• Lernergebnis: Lernergebnis 13 (Kommunikationsinstrumente zielgerichtet einsetzen). 
• NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 

o Kenntnisse: Umfassendes Wissen über Content-Strategien. 
o Fertigkeiten: Entwicklung kreativer Inhalte für Zielgruppen. 

 
Frage 4: 
„Welche Maßnahmen würden Sie ergreifen, um die Produktivität Ihres Teams zu steigern?“ 
 
Verknüpfung: 

• Lernergebnis: Lernergebnis 12 (Arbeitsprozesse analysieren und 
Mitarbeiterzufriedenheit steigern). 

• NQR-Qualifikationsniveau 5-Deskriptoren: 
o Fertigkeiten: Analyse und Optimierung von Arbeitsprozessen. 
o Kompetenz: Verantwortung für die Förderung der Mitarbeiterzufriedenheit. 

 
 
Modus des Bewertungsverfahrens 

 

Bewertung der Abschlussprüfung: 
1. Präsentation: 

• Punkte: Maximal 18 Punkte. 
• Kriterien: Klarheit der Darstellung, Verknüpfung von Theorie und Praxis, 

Lösungsorientierung. 
• Verknüpfung zu NQR-Qualifikationsniveau 5: 

o Kenntnisse: Demonstration des umfassenden Wissens. 
o Fertigkeiten: Zielgerichtete Präsentation komplexer Inhalte. 
o Kompetenz: Selbstständige Darstellung strategischer Maßnahmen. 

 
2. Diskurs: 

• Punkte: Maximal 27 Punkte. 
• Kriterien: Reflexion, Flexibilität, praxisnahe Lösungsentwicklung. 
• Verknüpfung zu NQR-Qualifikationsniveau 5: 

o Kenntnisse: Vertieftes Verständnis praxisrelevanter Inhalte. 
o Fertigkeiten: Entwicklung kreativer und normenkonformer Lösungen. 
o Kompetenz: Verantwortung und strategische Reflexion im Diskurs. 
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Gesamtbewertung der Abschlussprüfung: 
• Maximale Punktzahl: 45 Punkte. 
• Bewertungsskala: 

o 90–100%: Mit Auszeichnung bestanden. 
o 80–89%: Mit sehr gutem Erfolg bestanden. 
o 70–79%: Mit gutem Erfolg bestanden. 
o 50,1–69%: Bestanden. 
o Unter 50%: Nicht bestanden. 

 
 

9. DIE ROLLE VON KOHL & PARTNER 

Warum Kohl & Partner? 
 
Kohl & Partner ist seit über 40 Jahren ein führender Experte für die Beratung und 
Weiterbildung touristischer Betriebe im Alpenraum und darüber hinaus. Mit tiefem 
Verständnis für die Herausforderungen der Branche und einer beeindruckenden Erfolgsbilanz 
setzt Kohl & Partner Maßstäbe in der touristischen Weiterbildung. 

 

Einzigartige Kompetenz im Bereich Seminare und Weiterbildung: 
• Langjährige Erfahrung: Über 1.700 Seminare mit rund 22.500 Teilnehmer: aus der 

Tourismusbranche in den letzten zehn Jahren. 
• Spezialisiert auf Tourismus: Alle Inhalte werden von Berater: entwickelt, die selbst 

Experten in der Branche sind und aktiv mit touristischen Betrieben arbeiten. 
• Praxisorientierte Methodik: Die Seminare sind darauf ausgerichtet, theoretisches 

Wissen mit praktischen Anwendungen zu verbinden. Dabei kommen zahlreiche 
Beispiele aus der täglichen Beratungspraxis zum Einsatz. 

 
Was Kohl & Partner in den Lehrgang einbringt: 
 
Die Trainer sind zugleich Berater bei Kohl & Partner und bringen (anonymisiert) reale 
Beispiele aus erfolgreichen Betrieben ein. Diese werden im Rahmen der Seminare analysiert, 
diskutiert und an die individuellen Anforderungen der Teilnehmer angepasst. So entstehen 
Umsetzungsideen, die direkt auf den eigenen Betrieb übertragen werden können. 
 

Fundiertes Fachwissen: 
• Die Berater verfügen über theoretische Ausbildungen und Abschlüsse an 

Universitäten und Fachhochschulen, kombiniert mit jahrzehntelanger 
Praxiserfahrung. 
Praxisrelevante Inhalte: 

• Eine umfangreiche Sammlung anonymisierter Daten, Benchmarks und reale 
Beispiele aus erfolgreichen Betrieben aus der Beratung touristischer Betriebe.  
Werkzeuge für den Erfolg: 
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• Praktische Tools, Checklisten und Anleitungen, die auf die spezifischen Bedürfnisse 
der Teilnehmer zugeschnitten sind und direkt in den Betrieben Anwendung finden. 
Branchenspezifische Expertise: 

• Die Berater von Kohl & Partner sind auch als Lektoren an Universitäten und 
Fachhochschulen tätig und bringen ihr Wissen gezielt in den Lehrgang ein. 

 
Maßgeschneiderte Weiterbildung für touristische Betriebe 
 
Kohl & Partner ist bekannt für die Entwicklung und Umsetzung touristischer Akademien im 
In- und Ausland. Diese Erfahrung fließt in die Gestaltung des Lehrgangs „Diplomierte/r 
Tourismusunternehmer/in“ ein, der speziell auf die Anforderungen moderner touristischer 
Betriebe zugeschnitten ist. (Referenzbeispiele entnehmen Sie bitte dem Anhang.) 
 
Ziele des Lehrgangs: Perspektiven für die Region Zell am See-Kaprun 
 
Der Lehrgang ist nicht nur eine Weiterbildung, sondern eine Investition in die Zukunft der 
gesamten Region. Die Absolventen tragen aktiv zur Weiterentwicklung bei und erfüllen eine 
Vielzahl an Zielen: 

• Qualität und Erfolg: Sie gehören zu den besten und erfolgreichsten Betrieben der 
Alpen. 

• Begeisterung und Service: Sie vermitteln mit Leidenschaft höchste Urlaubsqualität 
und einzigartige Erlebnisse an ihre Gäste. 

• Agilität: Sie reagieren flexibel und professionell auf veränderte Rahmenbedingungen. 
• Wertschöpfung: Sie steigern nicht nur den Erfolg ihres eigenen Betriebs, sondern 

erhöhen auch die Wertschöpfung in der gesamten Region. 
• Markenbotschafter: Sie treten als leidenschaftliche Botschafter der Region Zell am 

See-Kaprun auf und stärken deren Reputation nachhaltig. 
 
Ein Lehrgang, der Maßstäbe setzt 
 
„Mit Kohl & Partner als erfahrenem Partner und einem praxisnahen Konzept, das auf die 
Bedürfnisse moderner touristischer Betriebe zugeschnitten ist, bietet der Lehrgang 
‚Diplomierte/r Tourismusunternehmer/in‘ eine wertvolle Möglichkeit zur persönlichen und 
betrieblichen Weiterentwicklung. Der Lehrgang wurde praxisorientiert entwickelt und 
unterstützt gezielt Unternehmer in der Region.“ 
 


