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Bauen ist h

Wer bauen will,
muss den Puls der
Zeit spuren, sein
Hotel klar positio-
nieren, die Finanzen
im Griff haben und
auf ein interdiszipli-
nares Team von
Spezialisten setzen.

BERNADETTE BISSIG

Das Umfeld, in dem heute gebaut
wird, hat sich stark verdndert.
Das gilt auch fiir die Hotellerie
und die Gastronomie, sowohl fiir
Neu- und Umbauten als auch fiir
Sanierungen. Einerseits haben
sich die Lebenszyklen einer Aus-
stattung, eines Interieurs ver-
kiirzt, andererseits hat sich die
Art der Herangehensweise ver-
dndert. Die Planungsteams sind
heute aufgrund der grosseren
Komplexitit breit und interdiszi-
plindr aufgestellt, und der Aus-
tausch zwischen Bauherren und
Planern ist rege. Dies trat auch
ganz klar im Rahmen des Tisch-
gespriches zutage, zu dem die htr
hotelrevue Ende Februar eingela-
den hatte, noch weit entfernt von
der aktuellen Corona-Krise.

Mit am Tisch sassen Guido
Henzmann, Innenarchitekt und
Griinder von Ligno in-Raum, Kim
Grenacher, Brand-
entwicklerin  bei
der Agentur Point-
break, Giusep Ar-
pagaus, Inhaber
der Arpagaus In-
nenausbau  und
Moébeldesign AG,
Peter Hummel, In-
nenarchitekt und
Inhaber von Huni-
kat, René Koch,
Inhaber und Gastgeber Seminar-
und Wellnesshotel Stoos, sowie
Martin Kiittel, Partner der Ka-
tag & Partners AG.

Wie unterscheidet sich ein Trend
von einer Marktentwicklung?

Schon nach kiirzester Zeit steckte
die Runde mitten in der Erérte-
rung der Definition des Begriffes
Trend. Es stellte sich rasch her-
aus, dass die Runde damit sehr
unterschiedlich umgeht. Einer-
seits ist ein Trend ein wichtiger
Treiber, andererseits wird er mit
Bedacht behandelt. So arbeitet

«Bei Trends liegt die
Schwierigkeit darin,
zu spuren, wo es
sich lohnt aufzu-
springen.»

Kim Grenacher
Pointbreak, Ziirich

Martin Kittel, Katag & Partners, René Koch, Seminar- und Wellnesshotel Stoos (v.1.).

die Agentur Pointbreak ganz
nahe am Puls von Trends, um
ihre Betriebe entsprechend aus-
zurichten, die sich mehrheitlich
an ein junges und urbanes Publi-
kum wenden. «Bei Trends liegt
die Schwierigkeit darin, zu spii-
ren, wo es sich lohnt aufzusprin-
gen. Denn ein Trend kann sich
etablieren oder wieder vom
Markt verschwinden», sagt Kim
Grenacher. Das Team der Agen-
tur durchstreift den internationa-
len Markt sehr genau nach neuen

Gastrokonzepten, eruiert, was
funktioniert und
was nicht und was

auf die Schweiz
adaptiert werden
konnte. Ist ein
Entscheid fiir ein
Projekt gefallen,
realisieren es die-
ses so rasch wie
moglich, um da-
mit am Schweizer
Markt der erste
Anbieter zu sein.

René Koch ist in Bezug auf
Trends hingegen vorsichtig. Als
Hotelier geht es fiir ihn vielmehr
darum, Marktentwicklungen
frithzeitig zu erkennen und zu
deuten. Wenn es ihm gelungen
sei, eine Marktentwicklung rich-
tig vorauszusehen, dann habe er
nachhaltig investiert. Wie etwa
2005 /2006, als es darum ging die
Positionierung eines seiner Ho-
tels auszuarbeiten: «Als klar wur-
de, dass Wellness eine Mdglich-
keit sein konnte, habe ich
natiirlich schon hinterfragt, ob

dies nun ein Trend ist oder eine
Marktentwicklung. Es hat damals
auch Stimmen gegeben, die
meinten, dass der Trend nur ein,
zwei Jahre anhalten wiirde. An-
dere wihnten ihn damals schon
am Abflauen.» René Koch hatte
jedoch den richtigen Riecher,
Wellness ist heute nicht mehr
wegzudenken.

Der Gast von heute kann es sich
erlauben, wahlerisch zu sein

Wo sich nun die Grenze ziehen
lasst zwischen Trend und Markt-
entwicklung, scheint also schwie-
rig zu sein festzulegen. Oftmals
vermischen sich die Tendenzen,
oder ein kurzfristiger Trend geht
in einen langfristigen iiber und
wird zu einer Marktentwicklung.
Nichtsdestotrotz haben Trends
einen grossen Einfluss auf die
Hotellerie, sei es nun in der Stadt
oder in den Bergen, im Leisure-
oder im Business-Bereich.

So erinnert etwa Martin Kiittel
von der Katag & Partners AG, die
vor zehn Jahren das ganze
25hours-Hotel-Konzept in Ziirich
begleiten durfte, daran, dass die-
se Art von Hotels damals ganz
neu war. Mittlerweile werde
Europa mit dhnlichen Konzepten
geflutet. «Diese Hotels ziehen
eine bestimmte Community an,
die bereit ist, einen bestimmten
Preis dafiir zu bezahlen», so Mar-
tin Kiittel. Doch sei es nicht nur
ein Trend, sondern auch ein Dif-
ferenzierungsmerkmal, eine
Positionierung mit viel Ausstrah-
lungskraft. Und hier hakt René

Das geeignete Modell

Soll man selber als Bauherr auftreten?

Bauen ist eine komplexe Sache.
Stehen die Inhaber von privat ge-
fuhrten Hotels heute vor der Fra-
ge, in welcher Form ein Um- oder
Neubau gestemmt werden soll,
bieten sich zwei Moglichkeiten an.
Entweder man wahlt das General-
unternehmermodell, oder man
entscheidet sich dafir, selber als
Bauherr aufzutreten und sich pas-
sende Partner zu suchen.

Bei der erstgenannten Vorge-
hensweise Ubernimmt ein Gene-
ralunternehmer samtliche Aufga-
ben und Leistungen, vertritt den
Hotelier als Bauherrn und uber-
gibt das Objekt auf einen verein-
barten Termin schliisselfertig.
Tritt man jedoch selber als Bau-
herr auf, eignet sich ein Pitch, um
den am besten passenden Partner
fur die Erarbeitung des Projektes
zu finden. Dies bedingt jedoch

eine sehr grosse Bereitschaft, sich
selber intensiv mit dem Thema
Bauen auseinanderzusetzen.

René Koch, Inhaber des Semi-
nar- und Wellnesshotels Stoos, ist
in seiner rund 20-jahrigen Tatig-
keit als Hotelier und Unternehmer
stets selber als Bauherr aufgetre-
ten. Fir sein neustes Projekt auf
dem Stoos hatte er fiir die Innen-
ausstattung einen Projektwettbe-
werb auf Einladung lanciert. «Wir
haben die Vorgaben des Wettbe-
werbes flr die Stoos Lodge sehr
offen formuliert, um den Ficher
an Ideen moglichst weit zu off-
nen», erlautert René Koch das Aus-
wahlverfahren. Zudem war der
Pitch fiir den Hotelier eine gute
Gelegenheit, um zu Uberprifen,
ob sie bei ihren Uberlegungen alle
Details bedacht hatten. Schluss-
endlich bekam der Partner, der

schon einmal fiir René Koch ge-
arbeitet hatte, den Zuschlag. «Das
Zircher Biro IDA14 hat das Pro-
dukt am besten verstanden.»

Die Stoos Lodge, fiir deren
Ausfiihrung das Architekturbiiro
Germann & Achermann aus Alt-
dorf verantwortlich zeichnet, wird
unmittelbar bei der Bergstation
der neuen Stoosbahn entstehen,
auf dem Grundstiick des ehemali-
gen Hotels Klingenstock. Das
Mittelklassehotel wird 99 Zimmer
mit 250 Betten umfassen. Im Neu-
bau soll ein Restaurant mit
300 Sitzplitzen und Sonnenter-
rasse realisiert werden, das sich
auch an Tagesgdste richtet. Weiter
sind ein Wellness- mit grossem
Fitnessbereich, Tagungs- und
Eventcenter sowie eine grosse
Indoorspielhalle mit Kita vorge-
sehen. bbe

Miriam Schwarz

Ein Bau steht an.
Was nun?

Eine Checkliste hilft, erste
Schritte festzulegen, wenn es
ums Bauen geht:

* Markt analysieren

* Idee entwickeln

 Konzept erarbeiten

* Businessplan/Machbarkeits-
studie erstellen

» Finanzierung sichern

e Bauherrenvertreter, Hotel-
experten, Projektleitung mit
Hotelerfahrung beauftragen

* Planerteam bilden

* Planungsprozess durchlaufen

 Bauprozess kommunikativ
begleiten

Giusep Arpagaus, Arpagaus AG, Kim Grenacher, Pointbreak, und

Guido Henzmann, Ligno in-Raum AG (v.1.).

Koch ein, der die ganze Entwick-
lung der Budget-Design-Hotels
als klare Marktentwicklung sieht:
«Wir nehmen natiirlich Elemente
davon auf und adaptieren das
Konzept auch fiir unsere Betrie-
be.» So wird eines der neuen
Projekte von René Koch - die
Stoos Lodge - viel dienstleis-
tungsreduzierter sein und in den
offentlichen Raumlichkeiten

Miriam Schwarz

mehr Kommunikationsméglich-
keiten bieten. Er ist iiberzeugt,
dass diese Hotelkonzepte allge-
mein auf die Ferienhotellerie
einen grossen Einfluss haben und
die Angebote verdndern werden.

Doch nicht nur die Konzepte
verdndern sich, sondern auch die
Bedirfnisse des Gastes, auch in
Bezug aufs Interieur; dariiber
sind sich alle Teilnehmenden der

htr-Tischgesprach

eute ein ausserst komplexes

Zwischen der ersten Skizze und der

Runde einig. Der Gast von heute
ist tendenziell viel gereist, hat
bessere Vergleichsmdglichkeiten
und dementsprechend hohere
Anspriiche. Zudem hat der Gast
heute die Méglichkeit, aus unter-
schiedlichsten Angeboten auszu-
wéhlen. Er kann es sich also er-
lauben, wihlerisch zu sein.

Das Produkt gemeinsam mit
dem Kunden entwickeln

Sowohl Kim Grenacher als auch
René Koch unterstreichen zu-
dem, dass die Géste heute ein Er-
lebnis wollen. «Man geht nicht
mehr nur fiir eine Ubernachtung
ins Hotel oder nur zum Essen ins
Restaurant. Der Gast sucht, gera-
de auch, weil das Angebot so
gross ist, ein ganzheitliches Er-
lebnis», so Kim Grenacher. Umso
wichtiger werden da eine klare

Die Teilnehmenden

Sechs Branchenprofis sprachen

«Die Definition
eines Trends ist
schwierig.»

Martin Kiittel ist seit 2008 in
der Unternehmens- und
Betriebsberatung der Ka-

tag & Partners AG tatig, seit 2018
als Partner. Als Hotelier SHL kann
er auflangjahrige Erfahrung in
der Fithrung verschiedener
Hotels im In- und Ausland
zurlckblicken. Der Mitinitiant
von Swiss Historic Hotels ist
Delegierter des VR der Swiss
Luxury Apartments in Genf.

katag.ch

«Trends spielen
bei uns eine
marginale Rolle.»

René Koch iibernahm 2001 das
Sporthotel Stoos von seinem
Vater Albert Koch. Trotz einer
branchenfremden Ausbildung
(Dipl. Ing. Masch. HTL) fiihrte er
das Hotel und die Gastronomie-
betriebe acht Jahre selber. Das
erste grossere Bauwerk war der
Bau des Gipfelrestaurants
Fronalpstock 2004. Seither
beschiftigt ihn das Thema Bauen
kontinuierlich.

hotel-stoos.ch

«Trends stossen
neue Hotel-
konzepte an.»

Peter Hummel ist seit tiber

20 Jahren als Hotelarchitekt tétig.
In dieser Zeit hat er Hotels,
Restaurants und Businessraume
gestaltet und umgesetzt. Seine
berufliche Karriere begann er mit
einer Schreinerlehre. Das pragt
sein Schaffen bis heute. Er ist
Praktiker geblieben und weiss,
wie eine Baustelle funktioniert.
Daneben ist er auch Asthet, der
Wert aufs Detail legt.

hunikat.ch
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Positionierung und eine eigene
Identitdt, die sich auch in der
Ausstattung spiegelt. «Wenn man
heute ein Designkonzept fiir ein
Hotel entwickelt, braucht es eine
klare Identitdt und Aussage», ist
auch Guido Henzmann, der
mehrheitlich Konzepte fiir priva-
te Hoteliers entwickelt, {iiber-
zeugt. Dies gelinge nur mit einem
starken, breit abgestiitzten Team,
wie auch Peter Hummel, Inhaber
der Firma Hunikat, bestétigt.
Zusammen mit seinem Team
entwickelt er fiir seine Kunden
massgeschneiderte ~ Losungen,
die auf vielen Besprechungen so-
wie zahlreichen Koordinations-
gesprachen beruhen. Martin Kiit-
tel stellt da ebenfalls eine grosse
Verdnderung fest: «<Im Gegensatz
zu frither entwickeln wir heute
ein Produkt zusammen mit dem

Umsetzung liegen viele Etappen und Zwischenschritte. 123RF

Kunden. Er ist stark in den Ent-
stehungsprozess eingebunden.»
Kim Grenacher stellt Ahnliches
fest. «Wir als Konzeptler sind
heute auch viel stdrker in den
Bauprozess unserer Projekte in-
volviert. Und ich glaube, es ist
aufgrund der gestiegenen Kom-
plexitét fiir alle viel anspruchs-
voller geworden.»

Dass Kim Grenacher stirker in
den Bauprozess integriert ist,
nutzt sie nun auch direkt fiirs
Storytelling auf Social Media und
lasst ihre Kunden und Giste dar-
an teilhaben, was auf den jeweili-
gen Baustellen gerade lauft.

Machbarkeitsanalyse oder
Projektschatzung

Und wie soll nun ein Hotelier vor-
gehen, der einen Um- oder Neu-
bau plant? Da gibt es zwei Mog-

Branchenvertreter diskutieren auf
Einladung der htr aktuelle Themen

Mit dem htr-Tischgesprich bietet die htr hotel revue Lieferanten,
Hoteliers und Vertretern der Branche die Moglichkeit, relevante The-
men gemeinsam zu diskutieren und zu vertiefen. 2019 lud die htr
hotel revue bereits viermal zur Diskussionsrunde nach Bern zu den
Themen: Food — Das Buffet; Table Top — Tischkultur; Interior Design —
Lobby und Empfang; Wellness, Sauna und Spa.

htr.ch/dossiers-studien.html

lichkeiten, wie Martin Kiittel
anfiihrt. Entweder er beauftragt
einen Generalunternehmer mit
dem Projekt, der von A bis Z alle
Leistungen erbringt, oder er tritt
selber als Bauherr auf. Und da
stellt sich nach der Erstellung
eines Konzeptes und der Erarbei-
tung eines Businessplanes schon
rasch die Frage nach der Finan-
zierung, die René Koch als er-
probter Bauherr als eine der gros-
seren Herausforderungen
bezeichnet.

Im Falle eines
Neubaus  emp-
fiehlt Martin Kiit-
tel eine Machbar-
keitsanalyse, die
nachweist, dass
der generierte Er-
tragswert die In-
vestitionskosten
nicht iibersteigen
wird. Ist dies der
Fall, ist der Grundstein fur die
klassische Bankfinanzierung ge-
legt. Bei einem Umbau oder einer
Renovation hingegen ist es laut
Martin Kiittel sinnvoll, eine Pro-
jektschatzung erstellen zu lassen.
Dadurch kann der Wert der Im-

uber Trends

«Tradition ist bei
uns massgeben-
der als ein Trend.»

Giusep Arpagaus hat die Firma
Arpagaus AG 1987 gegriindet.
2004 kam die Arpagaus
Hotel-Concept AG dazu. Damit
bietet der eidgendssisch
diplomierte Schreinermeister
und Brandschutzexperte VSSM
mit seinem Team Hotelberatun-
gen, -planungen und -ausfiihrun-
gen an. Mit der Arpagaus AG
setzt Giusep Arpagaus Innenaus-
bauten und Méblierungen um.

arpagaus.ch

«Trends sind fur
unseren Betrieb
sehr wichtig.»

Kim Grenacher ist seit fnf
Jahren fiir die Kommunikation
der Agentur Pointbreak zustan-
dig. Dabei ist sie mittlerweile
ofter auf Baustellen und an
Projektbesprechungen anzutref-
fen als in ihrem Office. Die
Agentur ist auf gastronomische
Zwischennutzungen spezialisiert
und tritt dabei selber als
Bauherrin und Betreiberin der
Projekte auf.

pointbreakevents.ch

«Entscheidend ist
die Identitat eines
Hauses.»

Guido Henzmann griindete
1996 die Ligno in-Raum AG. Nach
23 Jahren Ubergab er die Leitung
des Unternehmens per April 2019
an seine Tochter Sara Henzmann
und Peter Kunz. Die Ligno
in-Raum hat sich mehrheitlich
auf Projekte in Hotellerie und
Gastronomie spezialisiert und
begleitet Bauvorhaben von der
ersten Vision bis hin zur
schlusselfertigen Ubergabe.

ligno.ch

«Wenn man heute
ein Designkonzept
entwickelt, braucht
es eine klare Identi-
tat und Aussage.»

Guido Henzmann
Ligno in-Raum, Emmen

mobilie allenfalls gesteigert wer-
den. Neben den 30 Prozent
Eigenkapital und der klassischen
Bankfinanzierung ist die Schwei-
zerische Gesellschaft fiir Hotel-
kredit ein starker Partner. Dane-
ben gibt es weitere Moglichkeiten
wie Teilhaber, Aktiondre und
Institutionen,

Ist die Frage der Finanzierung
erst einmal geklart, geht es an die
Planung. Und auch da spielt das
Finanzielle natiirlich immer mit.
«Wir haben in Be-
zug auf die Kos-
tenberechnung
eine grosse Ver-
antwortung, da
meist kein grosser
Spielraum da ist»,
weiss Peter Hum-
mel. Dies bestitigt
auch Giusep Arpa-
gaus: Man muss
sich nach dem
Budget und den vorhandenen
Begebenheiten richten.»

Gerade bei einem Umbau ist es
gemadss Guido Henzmann jedoch
wichtig, dass der Bauherr eine ge-
wisse finanzielle Reserve ein-
plant. Denn Unvorhergesehenes
trete oft auf. Trotzdem seien dank
viel Erfahrung relativ genaue Kal-
kulationen machbar. Alle drei
Planer am Tisch sind denn auch
iiberzeugt, dass es sich ausbe-
zahlt, wenn man sich geniigend
Zeit nimmt, ein Projekt auszu-
arbeiten, Berechnungen fundiert
auszufithren, Materialien und
Konstruktionen zu definieren
und Spezialisten beizuziehen.

Klimaanlagen sind bald schon
ein Must-have

Ein zusitzliches Element, das
bedacht werden sollte, sind Kli-
maanlagen. Im Gegensatz zur
Schweiz sind diese in vielen Lin-
dern bereits Standard. Doch
auch hierzulande steigt die
Nachfrage. So hat sich René
Koch dazu entschieden, sogar
auf dem Stoos auf 1300 Meter
iiber Meer Klimaanlagen in die
Zimmer einzubauen. «Wenn
man heute ein neues Hotel ohne
Klimaanlagen baut, dann hat
man den Markt nicht studiert»,
so der Hotelier. Wolle man inter-
nationale Giéste ansprechen,
miisse man iiber kurz oder lang
Klimaanlagen einbauen. Dies
beobachtet auch Peter Hummel,
insbesondere in der Stadthotel-
lerie. «Doch gerade in alten Hiu-
sern ist es sehr aufwendig und
kostenintensiv,  Klimaanlagen
einzubauen.» Die Herausforde-
rungen beim Bauen werden also
definitiv nicht kleiner.

Blicher

Hotelprojekte erfolgreich planen
und umsetzen

Eine professionelle Projektentwick-
lung ist das Fundament fur jeden
langfristig erfolgreichen Hotelbe-
trieb. Unterschiedliche Akteure — ob
Berater, Architekten, Hotelgesell-
schaften, Bauherren oder Investoren
- sind darin involviert. Mit fundier-
ten Expertenbeitragen und Praxis-
beispielen im Spannungsfeld des
Hotel-, Immobilien- und Projektma-
nagements macht dieses Buch die Zusammenhédnge in der
Projektierung und der Realisierung von Hotelvorhaben
transparent.

E. Schmidt Verlag

Hrsg. Freyberg, Schmidt, Gilinther, Hospitality Development,
E. Schmidt Verlag, ISBN 978-3-503-19191-8, 687 Seiten, Fr. 97.80.

Wie man typische Fehler in der
Planung vermeiden kann

Mit diesem Handbuch zur erfolgrei-
chen Hotelplanung legen die Auto-
ren eine fundierte Planungshilfe
fur den Entwurf und den Bau einer
Hotelimmobilie vor. Dabei werden
Anforderungen von Betreibern und
Planern zugleich berticksichtigt. Der
Titel richtet sich sowohl an Architek-
ten, Innenarchitekten und Projekt-
leiter als auch an Projektentwickler,
Investoren und Betreiber. Die Auto-
ren geben auf tiber 300 Seiten wertvolle Hinweise zur Ver-
meidung typischer Planungsfehler.

xxx Verlag

Ronstedt, Frey, Hotelbauten. Handbuch und Planungshilfe,
Dom Publishers, ISBN 978-3-86922-330-8, 328 Seiten, Fr. 105.60.

Multisensorisches Marketing
schafft neue Erlebnisse
ke

Der Wettbewerbsdruck in der Hotel-
lerie ist hoch. Innovative Gestaltung
und gelungenes Ambiente helfen,
sich von der Konkurrenz abzuheben.
Doch wie schafft man im Hotel eine
Atmosphare, die alle Sinne berthrt,
Stil beweist und die Gaste begeistert?
Dieses Handbuch liefert wertvolle
Tipps, welche Trends und Werte
kiinftig pragend sein werden, welche
Anforderungen der Gast der Zukunft hat, wie man bleibende
Erlebnisse schaffen und durch multisensorisches Marketing
neue Kunden gewinnen kann.

E. Schmidt Verlag

Leichtle, Handbuch fiir atmospharische Gestaltung im Hotel,
E. Schmidt Verlag, ISBN 978-3-503-11487-0, 379 Seiten, Fr. 84.90.

Nachhaltigkeit und Asthetik
schliessen sich nicht aus

Stilvolle Hotels und sanfter Touris-
mus schliessen sich nicht aus. Dieses
Buch zeigt Hotels, die geschmackvol-
les Design, erstklassiges Essen und
besondere Erlebnisse bieten. Mit
nachhaltigen und kreativen Konzep-
ten agieren diese Unterkiinfte um-
weltbewusst und nehmen Riicksicht
auf die Bediirfnisse der einheimi-
schen Bevolkerung. Die Hotels in
diesem Buch vereinen herausragen-
de Gastlichkeit mit kleinstmdglichen 6kologischen Fussab-
driicken. Eine Inspirationsreise im Geiste.

Gestalten Verlag

Clara le Fort, Bon Voyage, Gestalten Verlag, ISBN 978-3-89955-
509-7, 288 Seiten, Fr. 43.90.

Die Biicher sind erhiltlich unter:
hotelleriesuisse.ch/buchshop

Weiterbildung Al

Webinare fur Mitglieder von
HotellerieSuisse

Wihrend der Corona-Krise bietet HotellerieSuisse seinen
Mitgliedern Unterstiitzung und Hilfestellung auch in Form
von Webinaren. Die Live-Lektionen zu relevanten Themen
finden dienstags um 9 Uhr und donnerstags um 13.30 Uhr
statt und sind in die Themenblocke «Akutes & Nuitzliches»
sowie «Inspiration & Lernen» unterteilt.

hotelleriesuisse.ch/de/pub/services/coronavirus/
unterstuetzung/webinare.htm





