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Wie eist Hu hilt «Ben Har» Hartmann die Ziigel seines Wagens fest in der Hand. b m aber alle Regionen-Pferde folgen (konnen) und helfen, den Schwei-

zer Tourismus zum Erfolg zu fiihren?

Karikatur: Cecilia Bozzoli

Ist der Status quo wirklich optimal?

Nicht erst seit den schwierigen
Verhandlungen zwischen der
Regionaldirektoren-Konferenz
(RDK) und Schweiz Tourismus
(ST) ist die Rolle der Regionen
ein Thema. Sollen die vorhande-
nen, weitgehend kantonal ausge-
richteten Strukturen weiterge-
pflegt oder neue angebots- und
marketingorientierte Einheiten
gebildet werden?

ANDREAS NETZLE

Statt die Kooperationsvertrige feierlich
zu unterzeichnen, mussten die Regional-
direktoren am 10. August noch einmal
iber die Bicher. ST-Direktor Marco
Hartmann verlangte von den «Problem-
regionen» Ostschweiz, Freiburg/Neuen-
burg/Jura sowie den Kantonen Aargau
und Solothurn klare Gebietsdefinitio-
nen. Bereits 1989 spalteten sich der Aar-
gau und Solothurn von den beiden Basel
ab und sind seither isoliert.

In der Ostschweiz pochen Max Nadig
und Willy Raess auf die Eigenstindig-
keit der Marke Appenzell. Der Region 7

schliesslich droht dur Verlust des Juras,
der sich in seiner vollen Linge als «Arc
Jurassien» vermarkten mochte.

Grenzbereinigungen

Doch beschréankt sich die Unsicherheit
nicht allein auf diese drei Regionen. Soll-
te der Arc Jurassien eine eigene touristi-
sche Region werden. ist auch das Waadt-
land betroffen. Ebenfalls nicht klar ist,
wie weit die Region Ziirich auch das
Kantonsgebiet bis hinauf zum Rheinfall
abdeckt oder — wie bis heute — sich vor
allem auf die Stadt Ziirich konzentriert.
Eher drgerlich ist diese Diskussion fiir
die Regionen Graubiinden,Tessin, Wal-
lis, Zentralschweiz unid Berner Oberland,
welche als touristische «Marken« auftre-
ten und schon lange bereit wiren, die Ko-
operation mit der ST einzugehen. Wiirde
man allerdings das Prinzip angebotsori-
entierter Marken stait politischer Regio-
nen konsequent umsctzen, miissten auch
sie gewisse Grenzbereinigungen vorneh-
men (vgl. Karte S. 2).

Vision der Partner

Das Prinzip «Marken statt Regionen»
geht auf eine Vision zuriick, welche die
RDK-Partnerorganisationen Schweizer

Tourismus-Verband (STV), Schweizer
Hotelier-Verein (SHV), Swissair und
auch Schweiz Tourismus im September
1994 entwickelt hatten. Die tourismus-
politischen Interessen wiirden weiterhin
die vom STV koordinierten kantonalen
Verkehrsverbinde wahrnehmen. Fiir die
Vermarktung eignen sich jedoch nur tou-
ristische Marken oder Angebotsgruppen.
Diese folgen aber nicht den Kantons-
grenzen. Die etwa 20 bis 30 Vertreter der
Marken konnten in einem RDK-dhnli-
chen Gremium zusammengefasst wer-
den und unter dem Dach der ST in den
Miirkten kooperieren. Hansruedi Miiller,
Leiter des Forschungsinstituts fir Frei-
zeit und Tourismus in Bern, hatte 1993
einen dhnlichen Ansatz mit «Marktlei-
stungsbereichen» statt Regionen ent-
wickelt.

Hayeks Kritik

Auch Nicolas Hayek hatte in seinem
Bericht die unkoordinierte und unzweck-
méssige Vermarktung dhnlicher oder
gleicher touristischer Produkte kritisiert:
«Die meisten Gruppierungen und Orga-
nisationen sind nicht nach Produkt- oder
Marketingiiberlegungen  ausgerichtet,
sondern nach geografischen und politi-

schen Aspekten.» Schliesslich zeigt auch -
die Tatsache, dass sich der Siiden Solo-
thurns mittlerweile zum Berner Mittel-
land geschlagen hat und der Berner Jura
beim abtriinnigen Kanton Jura (Region
7) blieb, dass das Kantonsprinzip touri-
stisch nicht immer sinnvoll ist.

Pragmatisches Vorgehen

Warum jetzt in den Vertridgen trotzdem
die bestehende Regionalisierung festge-
schrieben werden soll, erklirt Marco
Hartmann mit dem Faktor Zeit. Wiirde
man die Diskussion neu eréffnen, konn-
ten Jahre vergehen, bis die neue Struktur
operationell wire. Die ST brauche jetzt
eine «iiberschaubare Anzahl» von Part-
nern, die sofort in der Lage seien, ihre
Scharnierfunktion zu den Anbietern an
der Basis wahrzunehmen. In ihrem Ant-
wortbrief an das Appenzellerland hielten
Reutlinger und Hartmann iiberdies fest,
man wolle nicht neue Kleinregionen for-
dern, sondern Zusammenschliisse. Uber-
dies seien Regionen eine Organisations-
und keine Vermarktungsstruktur.

Genau hier setzen die Kritiker des Status
quo jedoch an: Warum versucht man

Fortsetzung auf Seite 2
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nicht, diese beiden Strukturen zur
Deckung zu bringen und damit eine Ebe-
ne einzusparen? Der ST-Direktor raumt
jedoch ein, dass man die Frage der Re-
gionen parallel zur Reorganisation der
Verkehrszentrale hitte grundlegender
diskutieren sollen und dass man langer-
fristig {iber das Marken-Konzept wieder
sprechen miisse. Hartmann will jetzt
«die néichsten zwei bis drei Jahre mit den
bestehenden und zu 90 Prozent bewihr-
ten Strukturen arbeiten», die Zukunft sei
jedoch «offen». Ausgeschlossen ist je-
doch fiir die ST, — wie tibrigens auch fur
den SHV - eine touristische Schweizer-
karte mit unbearbeiteten «weissen
Flecken».

Stolperstein Finanzierung
STV-Direktor Gottfried F. Kiinzi hatte als
RDK-Partner bereits darauf hingewie-
sen, «dass diese Strategie in Richtung
teilweiser Horizontalisierung vorab Fi-
nanzausgleichsprobleme bringen wird».
Tatséchlich konnte dies fir einzelne
Kantone zu erheblichen Verteilproble-
men fiihren, wenn ihr Gebiet neu aufge-
teilt wird und einzelne Anbieter an einen
oder mehreren Angebotsgruppen betei-
ligt sind. Dem steht jedoch der zielge-
richtetere und effizientere Mitteleinsatz
in den angebotsorientierten Einheiten
entgegen. Der Kanton Bern beweist zu-
dem seit Jahren, dass die Zugehorigkeit
zu verschiedenen touristischen Regionen
administrativ zu bewiltigen ist.

Vorab finanzpolitische Probleme kénnte
auch die Internationalisierung der
Grenzregionen mit sich bringen. Die
Regionen «Bodensee-Rhein», «Basel»,
«Jura» und «Lake Geneva» sind gerade-
zu pradestiniert, mit Partnern im benach-
barten Ausland zu kooperieren. Nach-
dem aber schon heute EU-Gelder in Tou-
rismus-Kooperationen mit der Schweiz
fliessen, konnte die Rechnung auch fir
Europa-Skeptiker aufgehen.

Was schliesslich die Funktion der Regio-
nen als Informationsdrehscheibe angeht,
so sollte dies im Zeitalter der elektroni-
schen Informations-Systeme (InfoRes,
Internet) kein Argument fiir eine eigene
regionale Verwaltungseinheit sein. AN

" Liebe Leserinnen
. und Leser

Mit der heutigen Berichterstattung
zum Thema «touristische Regionen»
greift die hotel + tourismus revue
eine Frage auf, die in der Branche seit
einiger Zeit kontrovers diskutiert
wird. Das hier vorgeschlagene Modell
einer Aufteilung nach neuen Ge-
sichtspunkten soll ein Diskussions-
Anstoss und keine fertige Losung
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Meinung zu diesem komplexen
Thema, zu Einzelaspekten oder zu
den grundsatzlichen Uberlegungen.
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lungnahmen in einer der nichsten
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Die Redaktion

Vorschlag eines markenorientierten Modells

So konnte — oder dhnlich — die neue Aufteilung der Schweizer Tourismus-Regionen aussehen, wenn Kriterien des Angebotes und des Marketings iiber die momentan
beherrschenden politischen Gesichtspunkte gestellt wiirden. (Beschreibung der Regionen nach Nummern siehe unten).

13 fliichendeckende Regionen und Marken

Wie konnte eine flichendecken-
de regionale Aufteilung der
Schweiz aussehen, bei der mogli-
che Subregionen und Marketing-
Uberlegungen einbezogen wiir-
den. Die hotel + tourismus revue
hat eine neue Gliederung vorge-
nommen und stellt sie hier zur
Diskussion.

ANDREAS NETZLE

Die im folgenden vorgeschlagene Neu-
aufteilung der touristischen Regionen
erfolgt auf der Grundlage der bestehen-
den RDK-Regionen und bildet so einen
Kompromiss zu einer rein angebotsori-
entierten Gliederung. Politische wie per-
sonelle Uberlegungen wurden bewusst
ausgeklammert. Die Grenzen wurden so
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gezogen, dass mogliche Subregionen,
die eine geographische Einheit bilden,
voll in einer einzigen Region integriert
wiiren.

In der Schule lernten wir: Die Schweiz
besteht geografisch aus Jura, Mittelland
und Alpen. Da die Landschaft das touri-
stische Produkt wesentlich prigt, muss
diese Gliederung bei den touristischen
Regionen zum Ausdruck kommen. Wei-
tere typische Merkmale unseres Landes
sind die Fliisse und vor allem Seen. Was-
ser verbindet. Entsprechend gibt es tou-
ristische Regionen um den Bodensee,
den Ziirichsee, den Vierwaldstitter- und
Zugersee sowie den Genfersee. Die
Grenzregionen sind logischerweise lin-
deriibergreifend. Schliesslich wird die
Schweiz von der Kultur gepragt: Kultu-
relle, das heisst vor allem sprachliche
Merkmale sowie Siedlungsformen, die
Stadte und kulturellen Zentren miissen
ebenso beriicksichtigt werden. Im fol-
genden werden die Regionen neu nume-
riert (vgl. Karte oben) und charakteri-
siert. Das Regio-Infocenter bildet das
administrative Zentrum der Region. Of-

fene Fragen, das versteht sich von selbst, -

bleiben auch bei diesem Modell:

Region 1: Graubiinden

Gebiet: Graubiinden hat sich als Marke
klar etabliert. Das Zusammenspiel Kan-
ton — Region spielt hervorragend.
Regio-Infocenter: Chur.

Offene Fragen: Wire das italienisch-
sprechende Misox beim Tessin nicht bes-

ser aufgehoben? Und miisste nicht auch
die «Herrschaft» ins «Heidiland» inte-
griert werden?

Region 2: Walensee-Linth

Gebiet: bis Rapperswil. Gehorte zur al-
ten «Ostschweiz», hat aber einen eigenen
Charakter. Das erweiterte «Heidiland»
umfasst das Gebiet zwischen Bad Ragaz
und Rapperswil sowie Glarus und die
Schwyzer Bezirk March, Héfe und Ein-
siedeln..

Regio-Infocenter: Bad Ragaz.

Offene Fragen: Misste nicht auch die
Biindner Herrschaft dazu gehoren? Gibt
die Zentralschweiz «Ausserschwyz»
preis? Wohin gehort die kulturelle Perle
Einsiedeln?

Region 3: Bodensee-Rhein

Gebiet:  Abgespeckte Region «Ost-
schweiz». Der Rhein und sein Gewiisser,
der Bodensee sind europdisch ein Be-
griff. Schon heute kooperieren die
Bodensee-Anrainerstaaten. Die Region
umfasst das Rheintal, Liechtenstein, das
Appenzellerland, St. Gallen, den See-
riicken, Schaffhausen sowie das Ziircher
Weinland. Regio-Infocenter: St. Gallen.
Offene Fragen: Wohin gehort das Ap-
penzell? Das Vorderland ist klar zum See
hin orientiert, der Rest eher eigenstindig.

Region 4: Ostschweiz

Gebiet:  «Restgebiete» der Kantone
St. Gallen, Thurgau, Ziirich. Ausser dem
Toggenburg touristisch schwer zu ver-
markten.

Regio-Infocenter: Frauenfeld.

Offene Fragen: Konnte das Toggenburg
zusammen mit Appenzell eine Subregi-
on «Sintisgebiet» bilden?

Region 5: Ziirich

Gebiet: Die Stadt Ziirich ist als «Ein-
fallstor» zur Schweiz und als Kongress-
stadt als eigene Region zu betrachten.
Dazu gehért Kloten, das Seeufer und das
Naherholungsgebiet am Albis.
Regio-Infocenter: Ziirich.

Offene Fragen: Wo verlduft die Grenze
zur neuen Region 4 «Ostschweiz»?

Region 6: Zentralschweiz

Gebiet: Zentralschweiz Tourismus mit
seiner Ubermarke Luzern hat sich eta-
bliert. Auch hier integrieren die Seen
verschiedene Kantone. Gegeniiber heute
miisste (neben Ausserschwyz) das Entle-

buch ausgegliedert, und zusammen mit
dem Emmental zum Mittelland gezihlt
werden.

Regio-Infocenter: Luzern.

Offene Fragen: Gehort z.B. Soérenberg
zur Zentralschweiz, wihrend das Entle-
buch im Mittelland liegt?

Region 7: Mittelland

Gebiet: Die grosse, dicht besiedelte Ebe-
ne, die auf der Hohe hinter Lausanne be-
ginnt und bis nach Baden reicht, ist als
Einheit zu betrachten. Touristisch sind
die vielen historischen (Klein-) Stidte,
Wander-, Velo- und Naherholungsgebie-
te sowie die Biderorte vermarktbar.
Regio-Infocenter: Bern.

Offene Fragen: Wohin dréngt die Subre-
gion «Trois Lacs» (Bieler-, Neuenbur-
ger- und Murtensee)? Sind die Voralpen-
gebiete des Freiburgerlands sowie das
Emmental und das Entlebuch separat zu
vermarkten?

Region 8: Basel

Gebiet: Wie Ziirich ist auch die Stadt Ba-
sel mit dem Naherholungsgebiet Basel-
land eigenstiindig. International!
Regio-Infocenter: Basel.

Ofjene Fragen: Wo fangt der Jura an?

Region 9: Berner Oberland
Gebiet: Entspricht der heutigen Region
Berner Oberland. Miisste allerdings im
Bereich Gstaad-Saanenland mit Chéteau
d’Oex erweitert werden.
Regio-Infocenter: Interlaken.

Offene  Frage: Tritt die Waadt das
«Gstaader» Skigebiet Les Diablerets ab?

Region 10: Jura

Gebiet: Der «Arc Jurassien» umfasst die
Jura-Héhen der Kantone Jura, Bern,
Neuenburg und Waadt.
Regio-Infocenter: Delémont.

Offene Fragen: Die Region Jura will «die
Fiisse im Wasser» haben, zihlt also den
Bieler- und Neuenburgersee dazu. Diese
wiederum wollen eine Subregion «Trois
lacs» bilden, welche eher im Mittelland
angesiedelt wire.

Region 11: Lac Léman

Gebiet: Die heute sehr erfolgreiche
«Lake Geneva Region» mit Genf und
Teilen der Waadt und des Wallis soll zur
eigenen Region werden.
Regio-Infocenter: Lausanne.

Offene Fragen: Ausgerechnet eine der

\

reichsten Regionen, das Waadtland, wird
in ihre Bestandteile aufgelost und auf ihr
stirkstes Element, den Genfersee, redu-
ziert. Das Alpengebiet kime zum Wallis,
das Hinterland zum Mittelland und der
Jura zum Arc Jurassien. Ist das politisch
durchsetzbar?

Region 12: Wallis

Gebiet: Das Wallis als Tal und Berg-
kanton ist eine Marke. Miiss
Genferseeufer abtreten und bekime die
Waadtlinderalpen zur  Vermarktung
zugesprochen.

Regio-Infocenter: Sion.

Offene Fragen: Lisst der Walliser Lokal-
stolz Gebietsverinderungen — auch «Er
oberungen» — zu?

Region 13: Tessin

Gebiet: Auch das Tessin ist eine eigen-
stindige Marke. Bekdme aus praktischen
Griinden den itelienischsprechenden Teil
Graubiindens, das Mesocco, dazu.
Regio-Infocenter: Bellinzona.

Offene Fragen: Wie weit geht die Zu-
sammenarbeit mit den oberitalienischen
Seen?

«Weisse Flecken»
und Subregionen

Bei ihren grundsitzlichen Uberlegun-
gen gingen die RDK-Partnerorganisa-
tionen soweit, auch ein «Marken»-
Modell mit sogenannten «weissen
Flecken» auf der Karte zu entwickeln.
Danach wiirden nur diejenigen Re-
gionen und Subregionen auf der Kar-
te eingezeichnet, welche auch als
«Marke» auftreten. Die iibrigen ange-
botsorientierten Partner wiirden nicht
nach geografischen, sondern Bediirf-
nis- oder Segmentkriterien zusam-
mengafasst. So konnten.sich neben
den bereits lancierten Segmenpromo-
tionen Stiidte, Seen, Swiss Congress,
Naherholungsgebiete, Top Spots etc.
hli und gemeil

aufireten.

! Fiir ST-Direktor Marco Hartmann ist
das System ‘der Subregionalisierul{g
«la@ngerfristig denkbar». Allerdings sei-
en die bestehenden Strukturen «zih».
Auch seien die Schweizer Tourismus*
Strukturen traditionell anders gewach-
sent als etwa im Vorarlberg, wo die Sub-
regionen gut funktionierten.
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«Wintersonne» lost «Schneemann» ab

Zusammen mit touristischen
Partnern und Kurorten lanciert
Schweiz Tourismus am 28./29.
Oktober auf dem Jungfraujoch
die Wintersaison. Leitmotiv ist
die Sonne, Leitthema die Gast-
freundschaft. Giste sollen mit
Schnupperwochenenden in die
Regionen gelockt werden.

ANDREAS NETZLE

Nach den beiden gelungenen «Schnee-
mann»-Aktionen 1993 in Saas Fee und
1994 in Arosa setzt Schweiz Tourismus
jetzt auf die Wirkung der «Sonne». Laut
Herrmann Strittmatter, der das Projekt
zusammen mit Silvio Weilenmann von
F+W Communications betreut, gibt es
nichts, was nicht mit Sonne zu tun hat:
«Zeit, Klima, Menschen, Leben, Kraft,
Gesundheit, Aktivititen, Brauchtum
etc.». Die Sonne wird am Lancierungs-
event auf dem Jungfraujoch in Form ei-
nes riesigen Tisches fiir rund 350 Giste
prisent sein. Der «Sonnentisch» soll als
Begegnungsstitte und Zentrum fiir Ani-
mation, Spiel und Gespriche das Kern-
element der Kampagne bilden. Jeder der
teilnehmenden  Verkehrsvereine: wird
dann einen Teil des Tisches mit nach-
hause nehmen und dort die Aktion iiber
den ganzen Winter weiterfithren. An den
cinzelnen Orten sollen dann die Giste
mit dem «Sonnenpass» von zwei attrak-
tiven Schnupperwochenenden (8.-10.
und 15.—-17. Dezember) profitieren.

Alternativen zum Schnee

Ziel der Kampagne ist es laut ST, die
Schweiz als moderne, offene und gast-
freundliche Feriendestination zu positio-
nieren. Die Schweiz soll auch als vielsei-
tige. Winterdestination dargestellt wer-
den. Zwar bilden die vom Schnee abhin-
gigen Sportarten nach wie vor einen
wichtigen Bestandteil des Angebots.
Doch gibt es laut ST auch «Alternativen,
die ebenso Spass bereiten konnen». Mit
dieser Aktion méchten die Tourismus-
Partner nicht nur den Winter propagie-
ren, sondern Interessierten mittels spezi-
eller Angebote auch die Gelegenheit ge-
ben, «dic Schweizer Winterfreuden sel-
ber zu erleben».

Live nach London

Partner dieser Aktion sind der Schweizer
Hotelier-Verein (SHV), Swissair, die

InfoTelefon .

Nachfolge fiir
Telefon 120

Auf Winterbeginn wird Schweiz
Tourismus gesamtschweizerisch
eine neue telefonische Auskunfts-
plattform lancieren. Das
mehrsprachige Info-System ge-
stattet dem Anrufer den raschen
Zugriff auf die gewiinschte Infor-
mation.

Der interessierte Gast, hat drei Zugangs-
moglichkeiten zum nationalen Aus-
kunftstelefon, das unter der Nummer 157
120 xxx erreichbar sein wird:

® Dirckter Zugang zu ganz konkreter
Information mittels der ihm vollstindig
bekannten Nummer (z.B. Wintersportbe-
richt etc.).

® Zugang iiber eine Hauptnummer
«Schweiz Tourismus» (Informationen a
la Tel. 120 heute); mit Nachwahl zu
Wweiteren Bereichen, Regionen oder kon-
kreten Angeboten.

® Zugang direkt in die von ihm gewiihl-
te touristische Region.

Der Anrufende bezahlt fiir seine Verbin-
dung einheitlich 86 Rappen pro Minute.
Inhalt des InfoTelefons sind Veranstal-
tungen, Sonderausstellungen, Disponibi-
lititen im Ubernachtungsbereich, Aus-
flugstips, Sonderangebote und Pauscha-
len, etc. Die Sharing-Projektpartner sind
gemeinsam an Risiko und allfélligem Er-
folg beteiligt: das Risiko pro Partner ist
auf 10 000 Franken fiir das erste Betrieb-
sjahr beschriinkt. Die Partner erhalten ei-
ne Anzahl direkter Zugangsnummern.
Andere Anbieter «mieten» im nationalen
System eine Einzelnummer. Sie bezah-
len eine monatliche Miete von 220 Fran-
ken (zuziiglich MwSt), inklusive Tele-
fonebo und Systembenutzung. SR

Das Auftakt-Event fiir die grosse «Wintersonne»-Aktion am 28./29. Oktober ist
«Top of Europe» auf dem Jungfraujoch geplant. Mittelpunkt bildet ein riesiger

sonnenformiger Tisch.

SBB, der Schweizerische Verband der
Seilbahnunternehmungen (SVS), der
Schweizer Skiverband, swissrent-a-ski.
die Swiss Snowboard Association und
American Express. Die 48 angeschriebe-
nen Kurorte konnen bis am 15. Septem-
ber ihre Teilnahme zusichern.

Die «Wintersonne»-Aktion soll nicht nur
nationales Interesse ausldsen, sondern
weltweit verbreitet werden. Es wird ein
TV-Newsbeitrag produziert, der den TV-

Total Quality Management

Tourismus-
Qualitatsclub

Mit dem Total Quality Manage-
ment-Projekt und einem Qua-
litits-Wettbewerb um «Die gol-
dene Blume» will Schweiz Tou-
rismus einen Innovationsschub
im Bereich der Qualitiit auslosen.

Das Ziel des TQM-Projektes der ST ist,
die Erwartungen der Giiste genauer ken-
nenzulernen und entsprechend besser zu
erfiillen. Die ST will eine Plattform be-
reitstellen, auf der alle Beteiligten ihre
Vorstellungen von Qualitit prasentieren
und realisieren kénnen.

Triger des ersten Pilotprojekts zum The-
ma Servicequalitit ist die Gruppe «Lea-
ders», die sich aus 15 erfahrenen Touris-
musfachleuten und TQM-Experten zu-
sammensetzt. Ihre Aufgabe ist es, dic
Liicken zwischen den Erwartungen der
Kunden und dem bestehenden Angebot
aufzudecken. In der zweiten Projektpha-
se werden vier «Quality Committees»
gegriindet, die folgende Bereiche be-
arbeiten werden: Information/
Kommunikation mit dem Gast, Reise-
und Transportleistungs-Qualitit, Auf-
enthalts-Qualitit und Umwelt-Qualitit.
Bereits an diesjihrigen Tourismustag
wird das Dokument «Qualitit fiir Giste»
zur Unterzeichnung fiir jene Leistungs-
triiger aufliegen, die sich fiir Qualitiit en-
gagieren wollen. Die Unterzeichner ver-
pflichten sich, die ST iiber ihre Aktiviti-
ten im Qualititsbereich zu in-formieren
und werden Mitglied im «Schweizer
Tourismus ~ Qualitdtsclub».  Ebenfalls
wird der Wettbewerb «Die goldenc Blu-
me» ausgeschrieben, der dic interessan-
testen Projekte zur Verbesserung der
Qualitéit priimiert, SR

. g, Bild: zvg

Sendern ‘via Satellit zugespielt werden
soll. Zeitlich fillt der Event im Berner
Oberland mit dem Snowboard-Spektakel
der ST im Londonder Covent Garden zu-
sammen. Dort soll im Rahmen der Fort-
setzung der erfolgreichen «Switzerland
liven-Aktion auf einer Halfpipe mit
Kunstschnee ein reguldres Weltcup-
rennen ausgetrahgen werden. Es ist
deshalb geplant, die beiden Anlésse mit
TV-live-Schaltungen zu verbinden.

Reisemarkt Schweiz

Inlandmarkt
Befragung

Schweiz Tourismus hat sich
dafiir eingesetzt, dass die seit
1993 fehlende Befragung des In-
landmarktes der Hochschule
St. Gallen, die unter dem Namen
«Reisemarkt Schweiz» bekannt
war, ab Herbst 1995 wieder
durchgefiihrt wird.

Seit 1993 fehlen den Schweizer Touristi-
kern die Daten aus der umfassendsten
Befragung  des Inlandmarktes, dem
«Reisemarkt Schweiz» von Hans Peter
Schmidhauser vom Institut fiir Touris-
mus und Verkehrswirtschaft an der
Hochschule St. Gallen.

Bereits ab Herbst dieses Jahres sollen
5000 Personen in 2000 Haushalten aller
26 Kantone in zwei Wellen jeweils nach
ihren Ferienreisen im Sommer- und Win-
terhalbjahr befragt werden. Dabei wer-
den Zielregion, Reisedauer, Unterkunft,
Verkehrsmittel, Ausgaben, Art der Bu-
chung etc. erhoben. Die nationalen Er-
gebnisse wird Schweiz Tourismus im
Herbst 1996 als Linderstudie veroffent-
lichen und in Seminaren prisentieren.
Interessierte Regionen und Leistungstra-
ger konnen von giinstigen Zusatzange-
boten profitieren. Die Auswertung von
standardisierten Zusatzfragen mit Kurz-
kommentar ermdglichen ihnen, sich iiber
dic spezifische Reisemotivation und die
Beurteilung des Angebots durch die
Schweizer Kundschaft zu informieren.
Der Subskriptionspreis pro Exklusivbe-
richt betragt 6000 Franken. Anbieter und
Organisationen konnen anstelle der stan-
dardisierten Fragen auch frei wihlbare
Zusatzfragen stellen lassen, dic exklusiv
ausgewertet werden. SR

Segment-Promotion

Schweiz Tourismus
setzt auf Snowboard-Segment

Segment-Promotion ist auch bei
Schweiz Tourismus (ST) im
Trend. Zusitzlich zu den beste-
henden Angebotsgruppen sollen
weitere hinzukommen und dazu
geeignete Partner beigezogen
werden. Mit einer neuen «Snow-
board-Broschiire» will die ST
jetzt eine Plattform fiir die An-
bieter im Snowboard-Segment
schaffen.

STEFAN RENGGLI

In Erginzung zur klassischen Image-
Werbung und zusitzlich zur bisherigen
geographischen  Angebotsprésentation
auf Basis der touristischen Regionen
oder Orte will Schweiz Tourismus po-
tentiellen Giste auch interessenspezi-
fisch ansprechen. Um ins Special-Inte-
rest-Marketing einsteigen zu konnen,
braucht es eine Aufarbeitung bereits be-
stehender Angebote, eine klare Ausrich-
tung der Anbieter auf eine oder mehrere
der zu bearbeitenden Zielgruppen und
ein finanzielles Engagement aller Betei-
ligten.

Mit Segment-Promotion verfolgt die ST
verschiedene Ziele:

@® Das touristische  Angebot der
Schweiz soll iibersichtlicher prisentiert
und damit eine bessere Befriedigung der
Kundenwiinsche ermoglicht werden.

® Fir die Anbicter entsprechender
Leistungen sollen gezielte Auftrittsmog-
lichkeiten geschaffen werden, iiber die
das anzusprechende Zielpublikum wirk-
sam erreicht werden kann.

@ Den Anbietern sollen neue Absatz-
wege erschlossen werden.

@ Angebotsgruppen sollen zugleich
auch Basis fiir den Auftritt aud den elek-
tronischen Medien InfoRes und Internet
sein.

@ Mit attraktiven  Angebotsgruppen
soll zur Verbesserung des Irnages der
Schweiz als Ferienland beigetragen wer-
den. -

@ Es soll eine Steigerung der Logier-
nichtezahlen bewirkt werden.

® Und die spezifischen Angebotsgrup-
pen sollen vermehrt Kooperationen mit
spezialisierten Magazinen, Clubs und
Veranstaltern eingehen konnen.

Erste Neigungsgruppen

In einem ersten Schritt bearbeitet
Schweiz Tourismus die Segmente Bahn,

Bike, Festivals, Golf, Kongresse, Snow-
board, Wellness sowie Kultur oder Fami-
lien. Bei allen Segmenten will Schweiz
Tourismus potentielle Partnerschaften
und Kooperationsmoglichkeiten suchen
und priifen im Hinblick auf eine best-
mogliche Befriedigung der Kundenwiin-
sche. Falls fiir die einzelnen Neigungs-
gruppen keine Organisation gefunden
werden kann, die sich dem jeweiligen
Thema bereits widmet, wird seitens der
ST ein Kriterienkatalog erstellt, der Teil-
nahmepreis festgelegt und die Promotion
ausgeschrieben. Bei schon bestehenden
Angebotsgruppen (Golf, Kongresse und
Wellness (derzeit im Entstehen) sucht
Schweiz Tourismus den Kontakt mit den
Partnern und klért ein gemeinsames Vor-
gehen ab. Damit sollen mogliche Syner-
gien optimal ausgeschdpft und bestehen-
des Know-how genutzt werden.

1,75 Millionen «Snober»

Jiingstes Segment-Promotion-Kind bei
der ST ist der Bereich Snowboard. In der
Schweiz sind gemiss Schitzungen der
Swiss Snowboard Association (SSBA)
zur Zeit mindestens 70 000 aktive Snow-
boarder anzutreffen. Weltweit vermutet
die International Snowboard Federation
(ISF) die Anzahl Snowboarder auf rund
1,75 Millionen und erwartet eine Zunah-
me auf etwa 3 Millionen bis ins Jahr
2000. Damit ist der Snowboardmarkt ein
nicht mehr wegzudenkender Bestandteil
des Wintersports geworden.

Mit der Segment-Promotion Snowboard
und im speziellen mit einer in Sprache,
Layout und Grafik marktgerecht aufge-
machten Snowboard-Broschiire will die
ST den Anbietern eine Plattform schaf-
fen, um gezielt den Snowboardmarkt be-
arbeiten zu konnen. Die in der Broschii-
re erscheinenden Orte bezahlen einen
Beitrag von 1000 Franken. Winterspor-
torte und -regionen, die an einer Teilnah-
me an- der Snowboard-Neigungsgruppe
interessiert sind, konnen den Kriterien-
katalog bei der ST anfordern.

Die wichtigsten Kriterien sind dabei ein
spezifisches Pistenangebot mit Halfpipe
etc., eine professionell betreute Snow-
boardschule, Shops, Mietmdglichkeiten
und Reparaturservice fiir Snowboards
und Zubehor, spezielle Snowboard-
Events, ein nicht zu geringer Anteil an
preisgiinstigen Ubernachtungsméglich-
keiten am Ort und eine positive Ein-
stellung der touristischen Leistungs-
triger und der Bevolkerung zum Snow-
boarden.

REKLAME

Tou-

Auch in Threr Branche schlift die Konkurrenz nicht. I

r1SMm-

Lassen Sie sich nicht die Tour vermasseln. I

Wo und wann immer Sie auf dem
Anzeigenweg etwas zu sagen haben,
ist professionelle Unterstiitzung an-
gezeigt. Am besten durch uns — IThre
Anzeigenverkaufs-Spezialisten.

Geschiifissitz IVA AG filr intemationale Werbung,

Mihlebachstrasse 43, 8032 Ziirich, Tel. 01/251 24 50, Fax 01/251 27 41

Filialen Pré-du-Marché
Giacomettistrasse 96, 7006 Chur, Tcl. 081/24 69 24, Fax 081/24 61 38
Via Pico 28, 6906 Lugano-Cassarate, Tel. 091/52 66 84, Fax 091/52 45 65

23, 1004 Lausanne, Tel. 021/647 72 72, Fax 021/647 02 80

a




Wir empfehlen uns als kompetenter, neutraler und zuverléssiger Pariner Fur

Inventar-Aufnahmen - Ubergaben
Objektabnahmen - Liquidationen

fur alle Gastgewerbe- und Hotelbetriebe im tn- und Ausland.
Auch im ExpressVerfahren méglich.

Anfragen richten Sie bitie an:
GASTRO CONSULT, Blumenfeldstrasse 20, 8046 Ziirich
Telefon 01 377 54 08, Fax 01 372 06 64

Eine Dienstleistung des Schweizer Wirteverbandes.

Ziirich - City

zu verpachten

Gastronomiehetrieb

mit: — Pub flir gehobene Anspriiche 50 - 60 Plétze
- Club-Restaurant im 1. Obergeschoss 50 - 55 Platze
— 2 Sitzungszimmer (Stubli) je 12 Platze im 2. Obergeschoss
- 2%-Zimmer-Wohnung im 3. Obergeschoss
- 3%-Zimmer-Wohnung im 3. Obergeschoss

Voraussichtliche Er6ffnung: Herbst 1996
Als Pachter kommt ein fachlich bestausgewiesenes Wirtepaar mit

entsprechender Erfahrung und Leistungsbereitschaft oder eine
renommierte Betriebsgesellschaft in Frage.

Detaillierte Offerten sind zu richten an Chiffre 78565,
hotel + tourismus revue, Postfach, 3001 Bern.

78565/39870

Im Herzen der Altstadt Solothurn 1
lauert der Tiger

Das Feldschlésschen-
Brasserie-Restaurant
wartet auf seine(n) tigerstarke(n)

Mieterin oder Mieter
Neugebaut wurde der Tiger mit

60 Platze Brasserie
40 Platze Boulevard
62 Platze Biergarten
60 Plitze Restaurant au Premier

als dusserst attraktives,
neuzeitliches Restaurant

far

Wirtsleu‘t: und Gastgéber
Mietbeginn 1. Januar 1996

oder fur Schnellentschlossene
auch friher

Wir verkaufen auf die Wintersaison 1995/96 oder nach Uber-
einkunft den

Landgasthof zum Schwert

in Oberstammheim

Der Betrieb umfasst ein Restaurant mit 35 Sitzplétzen, ein Sali mit
15 und ein Sali mit 50 Sitzplatzen. Ausserdem sind drei Gaste-
zimmer, zwei Personalzimmer und eine 5%Zimmer-Wirte-
wohnung vorhanden. Ein sehr schénes Gartenrestaurant mit
60 Sitzpldtzen, ein Kinderspielplatz und 12 eigene Parkplatze
gehéren zum Objekt.

Angebaut ist der Gemeindesaal, ca. 250 Sitzplitze, dessen
Renovation in Planung ist.

Fir ein fachlich gut ausgebildetes Wirteehepaar, welches auch
einen Saalbetrieb aktiv fihren kann, kann dies eine sehr gute,
ausbaufahige Existenz sein.

Kaufinteressenten melden sich schriftlich bei:

GASTR@ CONSULT

Unternehmungsberatung fir Hotellerie
und Restauration

zu Handen Hermann Wyss
Blumenfeldstrasse 20

8046 Ziirich

783777240117

Bewerbungen bitte schriftlich an:

Feldschlésschen Immobilien
Tel. 061-83509 35 Fax 061-835 09 34 svit

BETRIEBSUBERNAHMEN, INVENTARE
Vhne Profis mit dev jaknelangen Enfatnung!
mL

'_I SHT SCHWEIZERISCHE HOTEL-TREUHAND AG

Zirich, Tel: 01/731 12 31, Fax: 01/731 18 38

/\ SCHATZUNGSABTEILUNG
Mitglied des Schweizerischen Hotelier-Vereins
77692/44733

Im Zweisaisonort ENGELBERG ist

per Wir:tersaison 1995/96 das vollstandig erneuerte EEEE':;
Kleinhotel EDEN SCA

zu verkaufen.

Das Haus hat ca. 25 - 30 Betten in 12 Zimmern (davon 3 Suiten- oder
Familienzimmer), 3 Restaurationslokale + Terrasse («Beiz» 15 Platze /
Hotelgéste- und Passantenrestaurant 45 Platze / Bar 15 Platze).

Aufenthaltsraum, kleine Inhaberwohnung, Sauna und Solarium u.a.m.
' Das neuwertige Hotel besitzt einen ausgezeichneten und doch ruhigen
Standort im Zentrum von Engelberg, in unmittelbarer Nahe zum Bahn-
hof sowie zu den ortlichen Infrastrukturen. Es kdnnen interessante

Zu verpachten im Oberwallis
auf 1. Januar 1996 oder nach Vereinbarung

Motel-Restaurant

— 36 Betten

— 40 Platze Restaurant
— 100 Platze Saal

— Grosser Parkplatz

Disentis/Muster
Zu verkaufen an zentraler Lage

Restaurant/Barhetrieb

Verkaufspreise nach Vereinbarung

Ernsthafte Interessenten erhalten weitere
Auskinfte bei:

Herrn J. Brunner

Riedi+Ruffner -Theus AG

Treuhand- und Revisionsgesellschaft
CH-7002 Chur - ~Tel. 081 228171 « Fax 081 2221 52

Poststr. 22

P 78649/44300

Fachkundige Interessenten erhalten nahere

Angaben unter Chiffre 78647 an hotel +
tourismus revue, Postfach, 3001 Bern.

78647/143030

Aletsch/Belalp/VS
Blatten - Naters
Sommer und Winterkurort

Zu verkaufen

2-Stern- Hutel

In der Berner Altstadt ist ein

Gebdudekomplex

aus vier aneinandergrenzenden Hausern zu verkaufen.
Gegenwartig sind dort ein 2-Stern-Hotel mit Restaurant
und Gesellschaftsraumen sowie ein Herbergungs-
betrieb untergebracht.

Weitere Auskiinfte erhalten Sie auf Anfrage unter
Chiffre C-05-230611 an Publicitas, 3001 Bern.

P 78597/44300

Doppelzimmer
Einzelzimmer 5

Angestellten-Zimmer 2
Restaurant: Platze 40
Séli 40

***x*Hotel

Zu verkaufen

mentation zur Verfligung.

Schweiz. Gesellschaft

fur Hotelkredit in 8039 Zirich

(Herr Dr. H.P. Stticheli oder H. Nanzer)
Telefon 01 20108 44, Telefax 01 20219 92

Ubernahme- und Finanzierungsbedingungen angeboten werden.

Ernsthaften Interessenten stellen wir gerne eine ausfiihrliche Doku-

78562/81558

Gartenwirtschaft, Liegewiese, Park-
platz, Umschwung. Fr. 1,6 Mio.

Weitere Objekte auf Anfrage.
H. Witschard, CH-3930 Visp

Telefon 028 46 2550 P 77973/44300

Zu verkaufen im Baselland
grosserer

Gasthof

Ausbaufahig.

Néhere Angaben erhalten Sie unter
Chiffre 78684, hotel + tourismus

revue, Postfach, 3001 Bern.
78684/384373

Herausforderung

einen modernen

Landgasthof
in der Umgebung Bern
selbsténdig fiihren.
Péchter oder Geranten
mit Gewinnbeteiligung.
Kapitalbedarf:
Fachkenntnisse und Einsatz.
Auskunft: Telefon 091 56 36 31

78334736293

Tessin Lago Maggiore
zu verkaufen

Hotel mit
Gartenrestaurant

am See, mit 24 Zimmer, Restaurant-Pizze-
ria-Bar fur insgesamt 300 Sitzplatze. Die
bestehende Flache bietet Erweiterungs-
moglichkeiten.

I Schreiben Sie an Chiffre K 155-736025 an

Publicitas, Postfach 2281, 6501 Bellinzona.
P 78568/44300

zu kaufen gesucht.
Region Innerschweiz/Graublinden.

Angebote mit Preisangabe an

Chiffre 78061, hotel + tourismus revue,
Postfach, 3001 Bern.

78061/384283

KATAG

L UzZERN

Im Auftrag eines Ir iten

Restaurant-Pizzeria

Restaurant 45 Platze, grosser
Garten 60 Platze, Nebenrdume,
Remise, 2 4-Zimmer-Wohnungen,
Toplage, grosse Gemeinde

Kt. SO, alteres Gebaude - keine
Auflagen. Interessanter Preis.
(Miete nicht ausgeschlossen)

Telefon 062 761160 von 14 -17 Uhr.

P 78561/44300 |

suchen wir in der Zentralschweiz
eine

Hotel-Liegenschaft |

Zu mieten oder zu kaufen gesucht,
gutgehender

Kiosk

Offerten unter Chiffre 78709 an
hotel + tourismus revue, Postfach,
3001 Bern.

78709/343021

Zu verkaufen

Bahia (Brasilien)

fiir Tourismusprojekte geschaffenes,
erschlossenes 300 ha Grundstiick am Atl.
Ozean, 1 km Sandstrand mit vorgelagertem
Korallenriff, reichhaltige tropische Flora/

Anfragen unter Chiffre F 005-230436
an Publicitas, Postfach 7621, 3001 Bern.
P 78563/44300

Fauna, offenes Land, Seen, Wasserfalle etc.

Ascona
Altershalber zu verkaufen

40-Bett-Hotel

in bestem Zustand.

Interessenten melden sich unter
Chiffre 78598, hotel + tourismus revue,
Postfach, 3001 Bern.

785982100

Aus Altersgriinden zu verkaufen

Pensions-Liegenschaft
in der naheren Umgebung von Thun.

- 20 Doppel-Zimmer

5 Einzel-Zimmer

- 5 Angestellten-Zimmer

- 50 Sitzplatze Pension
3-Zimmer-Wohnung ohne Kiiche
4-Zimmer-Wohnungen mit Kiiche
und Nebenrédumen

- 6 Garagen

- 11 Parkplatze

Schwimmbad

- Viele Nebenrédume

- Schéne Gartenanlage mit Sitzplatzen
- Parzellengrosse 2555 m?

Das Geschaft wird in Form eines Aktien-
Verkaufs abgewickelt.

Solvente Interessenten erhalten weitere
Auskunfte unter Chiffre K 005-230903
an Publicitas, Postfach 7621, 3001 Bern.

[N

P 78646/44300

HAMA Verwaltungen
Verwaltung Vermietung Verkauf

Zu verkaufen in Rothrist

neu erstelltes Hotel
26 Zimmer
Restaurant 50 Sitzplitze
Tagungsrdaume

Am Verkehrsknoten der Schweiz, neben
beliebtem Dancing, im Stockwerk-
eigentum fir Fr. 3,7 Mio mit
Vergrésserungsmaglichkeit.
Ganzes Geb&ude mit vermieteten
Gewerberdumen fur Fr. 5,29 Mio inkl.
Landreserve. (WIR-Anteil Fr. 1,29 Mio)
Genuigend Parkplatze vorhanden.

P 78677/44300

H. ister, Grenzstrasse 4
4800 Zofingen, Tel. 062 522262

mit 50 — 80 Betten, einer entsprechen-
den Restauration, wenn méglich
mit einem Saal.

Seelagen am Zuger- oder Vierwald-
stattersee werden bevorzugt.

Gerne erwarten wir lhre Angebote.

Fir weitere Fragen steht Ihnen unser
Herr Kurmann gerne zur Verfiigung.

Trevhond
Acchiekiur
Betnebsber

Weierbichng
verdor

Anzeigenschluss
fur Liegenschafts-
Inserate
Donnerstag 17 Uhr

Publc Relotons
Vermienng/Vedod

KATAG, Postfach 3442, 6002 Luzern
Tel. 041-4022 44, Fax 041-417204

5

078243199176

Zu vermieten Ndhe ASCONA

Kleines, guteingerichtetes
Restaurant
eignet sich auch als Pizzeria.

Grosser Garten, giinstiger Mietzins,
Ubernahme Inventar. Fr. 390 000.—

Offerten an Chiffre G 155-736166 an
Publicitas, Postfach 1486, 6601 Locarno.
P 78670/44300

ANZEIGE

Badewannen

Reines Metacrilat 10 mm

Ohne Polyesterverstarkung, starker
Einzige Wanne 100% recycling-fahig

Mit Schallschutz-Unterwanne

Ohne Zwischenhandel ca. 50% giinstiger
Techn. Biro, Offertwesen,

Tel. 091 505365, Fax 091 505506
Perbrass AG, Via Grumo 21,
CH-6929 Gravesano/T|

78241/384010
e
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Theo Schnider,
Kurdirektor
Sorenberg

Mit der unkonventionellen DM-
Aktion macht Sorenberg diesen
Sommer von sich reden. Giste,
die in der Zeit von Juli bis Ende
Oktober mindestens drei Néch-
teim Ferienort verbringen, kon-
nen ihre Franken-Rechnung in
DM bezahlen. Der Sérenberger
Kurdirektor Theo Schnider
freut sich, dass der Mut zu die-
ser Aktion honoriert wurde.

Herr Schnider, beteiligen sich alle Ho-
tels und touristische Einrichtungen
an der Sorenberger DM-Aktion?
Giiste, die drei Ndchte im Hotel iiber-
nachten, kénnen ihre Rechnung in DM
zu bezahlen. Das ist der Grundsatz der
Aktion. Alle Hauser machen mit und
falls der Gast Halbpension bucht, ist
auch die Mahlzeit inbegriffen. Mit von
der Partie sind die Luftseilbahn aufs
Brienzer Rothorn und die Gondelbahn
Sorenberg-Rossweid.

Die Aktion hat Halbzeit. Wie beurtei-
len Sie den Erfolg bis jetzt?
Einzelbuchungen gab es in allen Hau-
sern.  Allzuviel konnte man jedoch
nicht erwarten, denn die DM-Aktion
wurde kurzfristig lanciert, viele hatten
ihre Ferien schon gebucht. Ich glaube
aber, dass wir im September und Okto-
ber noch profitieren werden, denn die
Nachfrage nach Informationen war
sehr gross. Als willkommener Neben-
effekt bekam Sérenberg durch die
Aktion eine ausserordentliche Medien-
/prasenz, in Zeitungen, Radio und Fern-
sehen im In- und Ausland.

Wie sieht Ihre Zwischenbilanz aus?

Die Auswertung werden wir im Herbst
vornehmen. Ich kann jedoch bestiti-
gen, dass viele Leute extra wegen die-

DM bringt Giste in die Schweiz

sem Angebot nach Sorenberg gekom-
men sind. In welchem Ausmass, ist zur
Zeit jedoch kaum abzuschitzen.

Wie wurde die Aktion iiberhaupt auf
die Beine gestellt, wie wurde sie be-
kanntgemacht?
Natiirlich wurde ein Konzept erarbeitet
und festgelegt, wieviel in dieses Ange-
bot gesteckt werden kann. In wichtigen
itungen in D hland haben
wir Inserate geschalten. Mehr brauchte
es nicht, denn sofort sind die Medien
«aufgesprungen». Durch das Medien-
Echo in Deutschland ist auch die Presse
in der Schweiz aufmerksam geworden.

War von Anfang an definiert, wie vie-
le zusitzliche Logiernichte die DM-
Aktion bringen sollte?

Zielsetzung war, den Stand zu halten.
Nicht zu unterschitzen ist aber, dass
Strenberg mit der Aktion aus der Mas-
se hinaustreten und Prasenz markieren
konnte. Das ist enorm wichtig, im gros-
sen Umfeld und starken Wettbewerb
aber relativ schwierig. Gerade im Som-
mer hat Sorenberg riesige Konkurrenz
im In- und Ausland. So gesehen ist die
DM-Aktion sehr bedeutungsvoll.

Konnten nebst Deutschen auch ande-
re Nationalititen vom DM-Angebot
profitieren, auch Schweizer?

Ja, das wurde tatsdchlich gemacht.
Ganz bewusst wollten wir keine Dis-
kriminierung. Gerade aus der Schweiz
hatten wir ein sehr positives Echo — i
Sinne, dass da endlich jemand etwas
mache und mit dem Gejammer aufho-
re. Anfragen gab es auch aus Belgien
und den Niederlanden.

Nun, hat die DM-Aktion die Erwar-
tungen erfiillt oder nicht?

Ich glaube, dass sich unsere Erwartun-
gen bis Saisonende erfiillen werden.
Wir sind uns sehr wohl bewusst — das
habe ich immer wieder betont —, dass
die Probleme des Schweizer Tourismus
nicht nur beim Wechselkurs liegen und
die DM-Aktion nicht alleiniges Heil-
mittel sein kann. Andere Aspekte wie
der harte Wettbewerb, die harzige

Konjunktur, unnétige Gesetzte und
Einschriankungen, vielleicht auch
Strukturprobleme spielen da mit.

Bestimmt aber wurde die Innovation
und unser Mut von Seiten der Giste
honoriert. Sam Junker

2. Busworkshop
International Schweiz

Am Busworkshop International Schweiz
BIS 95 vom 12. September im Kongress-
haus Ziirich werden sich mehr als 100
touristische Anbieter prasentieren. Ver-
kehrsbiiros, Marketing-Organisationen,
Hotelketten und Buchungszentralen,
Hotels und Restaurants, Fihren- und
Schiffsagenturen, Bahnen, Fluggesell-
schaften, Freizeitparks, Ausflugsziele
und Tour Operators werden darunter sein.
Auf den 2000 m? Ausstellungsfliche im
Kongresshaus Ziirich wird der Busunter-
nehmer ein umfassendes Angebot touri-
stischer Leistungen finden, iiber das er
sich zwischen 10.00 und 17.30 Uhr in-
formieren und dokumentieren kann, das
aber auch direkt gebucht werden kann.

Der Direktor des Nutzfahrzeugverban-
des ASTAG, Michel Crippa, referiert
lber die geplante Image-Kampagne fiir
den Bus. Dreimal tiglich werden EDV-
Programme fiir Busunternehmer vorge-
stellt, darunter auch windowsfahige PC-
Programme, die sich auch fiir den Klein-
betrieb eignen. r.

REKLAME

Nur viele Muster
bringen Klarheit.
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Direktor geht

Im April hat Rudolf Freiermuth
die Geschiftsfiihrung des Frei-
lichtmuseums Ballenberg ange-
treten. Jetzt, Ende August, muss
er bereits wieder gehen.

Nur fiinf Monate war Rudolf Freiermuth
Direktor von Ballenberg. Nun hat der
Stiftungsrat das Arbeitsverhiltnis mit
ihm per Ende August bereits wieder auf-
gelost. Er habe sich zu stark mit Einzel-
problemen befasst und darob die anderen
Abteilungen, die gemeinsame Zielset-
zung vernachléssigt, sagt Rudolf Reich-
ling, Prisident des Stiftungsrates Ballen-
berg, gegeniiber der Presse. «Die Visio-
nen des Dircktors stimmten nicht mit
dem Konzept des Ballenbergs tibereiny,
sagt zum Beispiel Marketingleiterin Do-
ris Kohler. Freiermuth habe andere An-
sichten vertreten und zu stark in Rich-
tung Erlebnispark gezielt.

Interimistisch hat der wissenschaftliche
Leiter des Freilichtmuseums, Edwin Hu-
wyler, die Geschiftsleitung tibernom-
men. Der Stiftungsrat will aber die Liicke
raschmoglichst wieder schliessen. Nebst
neuen, priift er auch Bewerbungen, die
bereits zum Direktorwechsel im Friihling
zur Diskussion standen.

«Der erneute Wechsel des Direktors hat
keinen Einfluss auf das neu definierte
Marketingp, bestitigt Doris Kohler. Die-
ses will den Ballenberg-Besucher ver-
mehrt in die Aktivititen einbezichen, sie
zum Mitmachen auffordern, damit alte
Traditionen in Erinnerung bleiben oder
junge Menschen sie iiberhaupt kennen-
lernen konnen. Schliesslich wird ab
niichstem Sommer die Heimatwerkschu-
le Richterswil auf Ballenberg weiterge-
fiihrt, wo Kurse in traditionellem Hand-
werk erteilt werden sollen, ohne dass
man sich Neuem, Modernem verschlies-

sen will. %

Messeauftritt mit Bodenseereglon

Zum ersten Mal ist die Touris-
musregion Ostschweiz am Kiirz-
lich  durchgefiihrten  RDA-
Workshop in Kéln nicht gemein-
sam mit den iibrigen Schweizer
Anbietern aufgetreten, sondern
hat sich am Stand der Internatio-
nalen Bodenseeregion prisen-
tiert. Im Hinblick auf die ITB
Berlin iiberlegen sich die Ost-
schweizer ebenfalls den Ausstieg
aus dem Schweizer Stand.

STEFAN RENGGLI

Konzentriert auf rund 200 Quadratme-
tern sind die rund 30 Vertreter touristi-
scher Organisationen aus den vier Lan-
dern Schweiz, Deutschland, Osterreich
und dem Firstentum Lichtenstein am
RDA-Workshop in Koln aufgetreten.
Der geschlossene Auftritt sei fiir die In-
ternationale Bodenseeregion und fiir die
Ostschweiz erfolgreich gewesen, betont
Astrid Nakhostine vom Tourismusver-
band Ostschweiz, die fiir den RDA-Auf-
tritt ihrer Region zustindig war. «Die
Schweiz ist derzeit negativ behaftet mit
dem Image des hohen Preisniveaus; dank
unserer gemeinsamen Prdsenz mit der
Internationalen Bodenseeregion konnten
wir diesem Image etwas ausweichen.»
Allerdings sei auch der Schweizer Sektor
wesentlich besser gewesen als in frithe-
ren Jahren und wire fur den Auftritt der
Ostschweiz ebenfalls in Frage gekom-
men, rdumt Astrid Nakhostine ein. Lei-
der sei sie tiber den neu gestalteten Auf-
tritt der Schweizer vorgingig nicht infor-
miert gewesen. «Vielleicht werden wir
an einem kiinftigen RDA-Workshop als
zweites Standbein zusitzlich auch noch
eine Normkoje innerhalb des Schweizer
Sektors belegen. um unseren Mitglie-
dern die Wahl des fiir sie geeigneten Auf-
tritts zu liberlassen.»

Nicht alle Subregionen der Ostschweiz
waren aber mit dem Auftritt unter der
Flagge der Internationalen Bodenseere-
gion gliicklich. Die verschiedenartigen
Subregionen der Tourismusregion Ost-
schweiz erschweren einen fiir alle Part-
ner befriedigenden Auftritt. Urs Kamber
aus Bad Ragaz sieht fur sich in Zukunft
cher einen eigenstindigen Auftritt als
Heidiland-Region. Dafiir hat Astrid Nak-
hostine grundsitzlich Verstindnis: «Es

Wie mrd sxch die Region Ostschweiz in ZuKkunft an den verschlcdencn Messe-

Fenstern prisentieren?

ist nicht ganz von der Hand zu weisen,
dass Bad Ragaz recht weit vom Boden-
see entfernt liegt.»

Warten auf ITB-Regionenhalle
An der ITB 1996 wird die Internationale
Bodenseeregion voraussichtlich in der
Deutschlandhalle auftreten. Fiir Hans
Ludin, Vizedirektor des Tourismusver-
bands Ostschweiz, ist allerdings Voraus-
setzung fiir eine Prisenz der Ostschweiz
im Rahmen der Bodenseeregion, dass an
der ITB die lange diskutierte Regionen-
halle endlich Wirklichkeit wird. Darin
sollen sich grenziibergreifende Europa-
regionen priisentieren konnen, allerdings
ist diese Regionenhalle gemiiss Auskunft
der Messe Berlin fiir 1996 noch nicht zu
erwarten.

«Angesichts unserer finanziellen Mcg-
lichkeiten glaube ich kaum, dass wir uns
eine Doppelspurigkeit im Sinne eines
Auftritts mit der Internationalen Bode-
seeregion als auch am Schweizer Stand
werden leisten kénnen.» Ein Auftritt an
der ITB als Bodenseeregion hitte fur
Ludin ohnehin den Charakter ecines
Versuchs; allenfalls wiirde man auf die-

Solarmobil-Europameisterschaft in Graubiinden

Trotz wenig Sonne voller Erfolg

Ganz im Sinne eines 6kologieger-
echten Tourismus fiihrte der Ver-
kehrsverein Graubiinden (VV-
GR) zusammen mit dem Forder-
verein Tour de Sol im Biindner
Oberland die 4. Solarmobil-
Europameisterschaften durch.

FRANZ SPANNY

Insgesamt 28 Fahrzeuge aus der
Schweiz, Deutschland, Frankreich und
den Niederlanden kimpften in drei Kate-
gorien um Europameistertitel. Zusam-
men mit dem Begleittross waren mehrals
150 Personen wihrend drei Tagen im
Raum  Disentis-Brigels-Obersaxen—
Vals-Laax unterwegs. Begeistert waren
die Organisatoren nicht nur vom grossen
Publikumsinteresse, sondern auch von
der Unterstiitzung, dic sie durch Sponso-
ren, die Gemeinden und die Kurvereine
erlebten. Auch die Aufnahme in den Ho-
tels der Etappenorte habe nichts zu wiin-
schen ubriggelassen, was Projektleiter
Gallus Cadonau zur Feststellung veran-
lasste: «Die Biindner Hoteliers jammern

nicht, sie handeln.»

Héhepunkt Weltrekord

Zum absoluten Héhepunkt
dieser anforderungsreichen
Europameisterschaft wur- .
de der Weltrekordver-

such der «Spirit of gt
Biel». Dieses legen-
ddre Rennsolarmo-
bil («es fihrt spie-

lend mit 90 km/h L
auf der Autobahn
und verbraucht dabei i

nicht mehr Energic als

ein, Haarfohn») erreichte auf v

der Kantonsstrasse bei Ilanz eine Ge-
schwindigkeit von 148,16 km/h und fi-
xierte damit einen neuen Weltrekord,
«der in dic Geschichte der Solarenergic
eingehen wird». Schliesslich wurde da-
mit dic 1993 in Australien aufgestellte
Bestmarke um rund 20 km/h verbessert.
Von der Leistungstirke der Solarmobile
wurde auch VVGR-Direktor Chrisitan
Durisch iiberrascht, der beim Bergsprint
von Disentis nach Brigels mit seinem
«Benziner» von vier Solarmobilen ab-
gehiingt wurde. Die letzte Etappe fiihrte
von Vals nach Laax, wo mit einem veri-
tablen Abschlussfest auf dem Crap Sogn
Gion die Rangverkiindigung stattfand.
Auch  wenn  Europameister  Joachim
Kamm erklirte, noch nie einen Wettbe-
werb bestritten zu haben, bei dem es so
wenig Sonne hatte, so war diese 4. So-
larmobil-Europameisterschaft doch be-

ste Propaganda fiir cine Entwicklung auf

dem Energiescktor, dic lingst aus den
Kinderschuhen hinausgewachsen ist.

«Mobilitit ist eine
Frage des Geistes...»,

) dieser sinnige Spruch
lisst sich auch auf touristische
Belange iibertragen.

Foto: Franz Spanny

Foto: Verkehrsverein Schaffhausen/Montage htr

sen Entscheid auch wieder zuriickkom-
men miissen. «Es heisst auf keinen Fall,
dass wir abtriinnig sind und der Schweiz
den Riicken kehren wollen. Aber natiir-
lich ist die Internationale Bodenseeregi-
on eine Plattform, die wir nutzen
miissen.»

Insel Mainau verlisst Intabo

Dic Insel Mainau tritt auf Ende Jahr aus
der Werbegemeinschaft Internationale
Tagungslandschaft Bodensee (Intabo)
aus. Das «St. Galler Tagblatt» zitiert Gri-
fin Sonja Bernadotte von der Insel Main-
au, die von «Ungereimtheiten in bezug
auf das Intabo-Konzept» spricht. Die In-
sel Mainau habe kein geniigendes Ange-
bot fiir Tagungen bereitstellen konnen
und sei deshalb ausgetreten, argumen-
tiert umgekehrt Astrid Nakhostine. Die
Intabo sei dadurch aber in keiner Art und
Weise gefihrdet, vielmehr habe man so-
eben cine neue Stelle fiir Verkaufsfor-
deung geschaffen, die die Acquisition
verstirken soll. Gerade von Schweizer
Stidten im Bodenseeraum sei zudem In-
teresse an einem Beitritt zur Intabo sig-
nalisiert worden.

1. Tourismustagung
verschoben

Dic auf den 29. August in Vulpera ange-
sagte 1. Engadiner Tourismustagung ist,
um die gesamtschweizerischen Touris-
musinteressen nicht zu konkurrenzieren,
auf 1996 verschoben worden. Ziel der
von Riet Caspescha, Geschiftsfiihrer des
Kur- und Verkehrsvereins Bad-Tarasp,
lancierten ldee ist dic Schaffung einer
Plattform fiir die professionelle und pra-
xisorientierte  Auseinandersetzung mit
Themen des Tourismusmarketings .~
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Ein Kompromiss um Reiseschecks

Am 1. Mai 1996 tritt zwischen
der Schweizer Reisekasse (RE-
KA) und den Reisebiiros in der
Schweiz eine neue Vereinbarung
in Kraft. Statt wie bisher 4,
bringt REKA fiir eingeloste
Schecks kiinftig noch 3,5 Prozent
in Abzug. Der Maximalbetrag
fiir REKA-Zahlungen wird zu-
dem tiefer angesetzt. Die Partner
sind mit der Losung nicht ganz
zufrieden — ausgehandelt wurde
ein Kompromiss.

SAM JUNKER

Nach der bisherigen Regelung zwischen
der Schweizer Reisekasse und den Rei-
sebiiros in der Schweiz akzeptierten die
Reisebiiros REKA-Checks fiir bis 50
Prozent des Preises von Pauschalarran-
gements, maximal jedoch 1000 Franken
pro Person. Fiir Bahnbillette im inner-
schweizerischen Verkehr waren sie zu-
dem verpflichtet, den ganzen Betrag in
REKA-Checks zu akzeptieren. Bei der
Einlosung der Schecks brachte die Rei-
sekasse 4 Prozent in Abzug. Im Zuge der
stets fallenden Preise und schwindenden
Margen war diese Losung fiir die Reise-
unternehmen nicht mehr tragbar. Um
eine gemeinsame Ausgangslage fiir
neue Verhandlungen zu schaffen, rief
der Schweizerische Reisebiiro-Verband
seine Mitglieder auf, die individuellen

Ping-Pong um Prozente: Die Schweizer Reisekasse REKA und der Sclmelzensche Reisebiiro-Verband haben eine neue
Regelung fiir das Inkasso mit REKA-Checks vereinbart.

Vertrige ‘mit der REKA aufzuldsen.
Der SRV sah vor, dass REKA-Checks
kiinftig nur noch zu 95 Prozent des No-

Neue Gebiihren im Reisebiiro

Seit 1992 konnen die Reisebiiros ihren
Kunden R+B-Gebiihren (Kostenanteil
‘fiir Reservationen und Bearbeitung) in
Rechnung stellen. Diese bezichen sich
in erster Linie auf Dienstlei die

nute-Angebote. Ob die ganze Pauscha-
le dem Wiederverkaufer zukommt oder
ein Teil davon zuhanden des Reisever-
anstalters emkassxext werden soll, ist
Verhandlungen.

nicht oder dem Arbeitsaufwand ent-
sprechend ungeniigend kommissioniert
werden. Die Fachgruppe Retailer (Wie-
derverkéufer) des SRV ist zur Zeit mit
“der Uberarbeitung dieser Servicepau-
schale, wie sie in Zukunft wohl genannt
werden wird, beschiftigt. Am Retailer-
forum vom 24. August in Bern hat sie
ein neues Modell vorgestellt. Die
emopfohlenen Minimalansitze, giiltig
- ab 1. November betragen 20 Franken
pro Auftrag, 40 pro Reservation von
Hotels, Mietwagen, Fihren oder Ein-
trittskarten usw. sowie die Einholung
von Visa, 50 Franken pro Person oder
100 maximal pro Auftrag fiir Last-Mi-

Wihrend Kuoni sich zugunsten der
Wiederverkaufer ausspricht, beanspru-
chen Hotelplan und Imholz einen Teil
der Servi hale fiir sich. Dageg

argumentieren die Retailer damit, dass
Reiseveranstalter ihre Unkosten im
Pauschalpreis einkalkulieren kénnen.

Dass die Servicepauschale kontra-
produktiv ist, weil sie den Konkur-
renzkampf unnétig verschirfen kann,
ldsst Bernhard Wiederkehr von der
SRV-Fachgruppe Retailer nicht gelten.
Die Vergangenheit habe gezeigt, dass
der Kunde dafiir Verstindnis habe,
wenn er klar und bestimmt informiert
werde. SJ

minalwertes akzeptiert werden, die Li-
-mite des Betrages jedoch aufgehoben
wird.

Die neue Regelung

Schon zu Beginn der Verhandlungen
machte die REKA Kklar, dass sie an einem
Mantelvertrag mit den Reisebiiros nicht
interessiert ist. Sie bestand auf individu-
elle Vertrige, wie sie nach Aufhebung
des Mantelvertrages vor rund 15 Jahren
eingefiihrt wurden.

Vergangene Woche nun haben der Vor-
stand der REKA wie der Vorstand des
SRV einer neuen Vereinbarung zuge-
stimmt. Ab 1. Mai 1996 betriigt der Ab-
zug der REKA neu 3,5 Prozent. Der Un-
terschied zwischen Pauschalarrange-
ments in der Schweiz und im Ausland
wird aufgehoben und die Verpflichtung,
REKA-Checks fiir Bahnbillette fur in-
nerschweizerischen Verkehr zu 100 Pro-
zent zu akzeptieren, wird im Vertrag
nicht mehr enthalten sein. Die Reise-
biiros werden- REKA-Checks generell
nur noch fiir die Halfte des Preises von
Pauschalarrangements im Sinne des Pau-
schalreise-Gesetztes, maximal aber 500
Franken pro Person, annehmen. Will der

Foto: REKA

Kunde mehr in REKA-Checks bezahlen,
kann ihm das Reisebiiro 3.5 Prozent die-
ses Mehrbetrages in Rechnung stellen.
Ab Januar 1996 vergiitet die REKA den
Reisebiiros zudem das Porto fiir die Zu-
stellung der einzuldsenden REKA-
Checks. Erstmals erfolgt diese Vergii-
tung im Januar 1997 fir das Jahr 1996.
Reisebiiros ohne Vertrag mit der REKA
wird bei der Einlosung der REKA-
Checks ab Mai 1996 5 Prozent des No-
minalwertes abgezogen.

Ein Kompromiss

Diese neue Regelung ist ein Kompro-
miss. mit dem beide Parteien leben
konnen. «Wir sind nicht ganz zufrieden»,
sagt REKA-Geschiftsfiihrer Hans Teu-
scher dazu. Gern hiitte die Reisekasse die
Limite von 1000 Franken beibehalten,
denn da ist man iiberzeugt, dass dank
ihren Schecks mehr Reisen gebucht wer-
den (konnen). SRV-Prisident Urs Bauer:
«Wir haben das Ziel, die Null-Losung,
nicht erreicht». Er unterstreicht jedoch,
dass die neuen Bedingungen nicht nur
den SRV-Mitgliedern, sondern der ge-
samten Branche wesentliche Vorteile ge-
geniiber dem fritheren Vertrag bringen.

Entscheid
steht bevor

Das osterreichweite Informa-
tions- und Reservationssystem
unter der Schirmherrschaft der
Osterreich Werhung (OW) muss
auf Druck der Bundeslinder am
31. August Entscheidungsreife
erreichen. Drei Kandidaten sind
noch im Rennen.

Auch die zweite Ausschreibungsrunde
fur Info-Austria stand unter keinem
gliicklichen Stern. Nur die Offerte der
Radio Austria Communications AG war
ausschreibungskonform. Bis Ende Au-
gust hat der Entscheid nun auf Druck
der Linder, die nun ein Informations-
und eventuell Reservationssystem wol-
len, zu fallen. Der neubestellte Projekt-
leiter Leo Bauernberger, bisher zustin-
dig fiir die Angebotsgruppen der OW, ist
klar: «Wir wollen cin einheitliches fi-
nanziell tragbares System fir ganz
Osterreich. Drei, vier parallele Systeme
wiren nicht sinnvoll.» Erstmals verfligt
man laut Bauernberger iiber drei ver-
gleichbare Angebote.

Drei ernsthafte Bewerber

Zur Auswahl stehen nun das Joint-ven-
ture von TIS G.m.b.H. mit Siemens Nix-
dorf Osterreich (SNI), das den Anschluss
an START sichern will. Uber das in
Osterreich TIS 3.0 und in Deutschland
Euro-Start genannte System sollen In-
formation und Buchung maglich sein.
Das 200seitige TIS/Eurostart-Angebot
iibersteigt die Anforderungen an INFO-
Austria deutlich. Durch den modularti-
gen Aufbau wiirde der von der OW ge-
nutzte Informationssektor rund 3 Millio-
nen Franken kosten. Dariiber hinausge-
hende Teile, vor allem die Buchungs-
funktion, miissten die einzelnen Bundes-
linder oder Tourismusverbinde selbst
finanzieren.

Als dritter im Bunde neben TIS/SNI und
Radio Austria lieferte Management Data
(MD) ihr Angebot ab. MD beteiligte sich
bereits an der ersten Ausschreibung, kam
jedoch aus mehreren Griinden, unter an-
derem wegen «der Beratung der OW bei
Erstellung des Pflichtenheftes».

Die Bundeslinder haben es eilig: Das
Bundesland Kirnten ist daran nach
einer 2jihrigen Testphase TIS zu instal-
lieren. In Niederosterreich ist soeben
ein TIS-Pilotprojekt abgeschlossen wor-
den. Auch aus Oberdsterreich ruft man
nach einem Entscheid. Zu Kompatibi-
lititsproblemen sollte es deshalb nicht
kommen, da laut Ausschreibung eine
Kompatibilitit zu TIS gewihrleistet sein
muss. FF

Bergbahnen im Generationenwechsel

den Schulen die Fiinftagewoche einge-
filhrt wird, so dass ein zusitzliches Frei-
zeitangebot notig ist.

Die schweizerischen Bergbah-
nen, Skilifte und Seilbahnen ha-
ben in den letzten zwolf Monaten
bekanntlich Umsatzriickgéinge
von durchschnittlich 10 bis 15
Prozent hinnehmen miissen.
Dennoch. konnten einige Berg-
bahnwerte gar zugelegen. Die
Snowboarder-Generation wird
die Zukunft der Bahnen ent-
scheidend mitbestimmen.

MEINRAD G. SCHNELLMANN*

Einbussen werden allerorts verzeichnet,
vergleicht man jedoch den nichtkotierten
Bergbahn-Index der Volksbank Willisau,
der sich auf dem hochsten Niveau seit
finf Jahren bewegt, darf angenommen
werden, dass bei den Aktienkursen, trotz
des Umsatzriickganges, keine massiven
Riickschlédge erfolgt sind. Im Gegenteil,
einige Bergbahnwerte, bei deren Bahnen
das 50 : 50-Verhiltnis Sommer zu Win-
ter gegeben ist, verzeichnen trotz allem
Spitzenkurse. Zu beachten ist, dass der
Umsatzriickgang bei den Bergbahnen
und Seilbahnen von einem hohen Niveau
aus berechnet wird. Die Freizeit und da-
mit das Sportbediirfnis der Jungen
nimmt nach wie vor zu, und die Berg-
bahnen konnen generell vom aktiven
Sporttourismus profitieren. Profitieren

* Meinrad G. Schnellmann ist stellvertretender
Direktor der Volksbank Willisau AG in Luzern
und Spezialist fiir den Handel mit nichtkotierten
Tourismusaktien.

konnen allerdings nur jene Bahnen, die
sich auf die jiingere Generation einstel-
len. Der Generationenwechsel ist voll im
Gang und diejenigen Gesellschaften, die
sich auf das neue Gisteverhalten einstel-
len, werden mit dem finanziellen Ge-
schiift belohnt. Es ist anzunehmen, dass
sich in den nichsten fiinf bis zehn Jahren
mehr Snowboarder auf Skipisten bewe-
gen als Skifahrer. Der Generationen-
wechsel bringt in den Skigebieten neue
Verpflegungsstitten, indem sich voraus-
sichtlich «Fast-food-Ketten» auf den Pi-
sten etablieren. Nicht zu vergessen ist
auch, dass in der kommenden Wintersai-
son erstmals in diversen Kantonen bei

Geld Brief  +/-
Vormt.
Geld
Bahnen
Arosa Bergbahnen AG, Arosa, | 1325 1375 -50
Bergbahnen Disentis, Disentis 1125 1200 +25
BET Bergbahnen Engelberg-Titlis 930 940 +30
Davos-Parsenn-Bahnen AG, Davos 380 400 -20
Gondelbahn Grindelwald-Mannlichen 1950 2000  +50
LSB Wengen-Mannlichen AG, Wengen 260 290 -10
Santis Schwebebahn AG, Urnasch 915 950 +15
Dbrige
Bad Schinznach AG, Prior 400 430 +30
Thermalb. & Grand Hotel Bad Ragaz 8000 8500 + 200
Zirrichsee-Fahre Horgen-Meilen 5300 5500 +50
15.8.95 125.08 Punkte
Schlussstand Vormonat 126.96 Punkte
Extremstande 1993/34 TiefsyHochst 112.95/127.90
1= Inhaberaktien; N = Namenaktien, *Index-Titel
Die Tabelle umfasst jene Titel, die gegeniiber dem Vormonat
eine Anderung erfahren haben. Die vollstandige Tabelle wird
vierteljahrlich publiziert, das nachste Mal in der htr Nr. 43 vom
26. Oktober 1995.
Quelle: Volksbank Willisau AG, Luzern

Schwer erhiltliches Eigenkapital

Zu beachten ist jedoch, dass bei Investi-
tionen in Bergbahn-Aktien jene Gesell-
schaften vorerst gemieden werden, die
vor grosseren Investitionen stehen. Dies
ist vor allem bei jenen Gesellschaften der
Fall, wo eine ganze Bahnanlage ersetzt
werden muss. Nach 25 bis 30 Jahren soll-
te eine Bergbahn vollstindig abgeschrie-
ben sein. In der heutigen Zeit diirfte es
sehr schwierig sein, Kapitalerhohungen
bei Bergbahn-Gesellschaften zu vollzie-
hen. Dadurch muss immer hiufiger die
offentliche Hand einspringen, was sich
auf Jahre hinaus fiir den Aktionir als
kaum erspriesslich zeigen wird.

Die ganze Hotel- und Bergbahnbranche
wird sich in den nichsten Jahren neuen
Verhiltnissen anpassen und Fusionen
und Kooperationen werden notig wer-
den. Fusionierte Gesellschaften kénnen
fiir den Investor wieder neue interessan-
te Anlagemdglichkeiten und Turn-
around-Situationen bieten.

Folgende Werte haben demnach Kurspo-
tential:

Arosa Bergbahnen AG, Arosa (Fr.
365.-, BET Bergbahnen Engelberg-
Triibsee-Titilis (Fr. 940.-). Bergbah-
nen Crap Sogn Gion AG, Laax
(Fr. 1825.—, Diavolezza-Bahn AG,
Pontresina (Fr. 2900.-), Gondelbahn
Grindelwald-Minnlichen (Fr. 2000.-),
Schilthorn-Bahn AG, Miirren
(Fr. 840.-), Bergbahnen Disentis,
Disentis (Fr. 1200.-).

Endlich: Der Dollar erholt sich

Der Dollar erlebte — endlich —
eine markante Erholung. Die
zunehmenden Fortschritte im
amerikanischen Bundeshaushalt
sowie die Bestrebungen Japans,
den iiberwerteten Yen im Ver-
gleich zum Dollar zu senken,
fiihrten zu einer klaren Hoherbe-
wertung der US-Devise. Fiir die
touristische Saison kam die
Dollar-Erholung zu spiit.

WERNER LEIBACHER

Die Trends im Devisenbereich wirkten
sich umgehend auch in den vor allem ex-
portlastigen Aktien aus. Fiir den Touris-
mus der laufenden Saison kommt die
Dollar-Erholung zu spit: Ferienpline
werden spitestens im Frithjahr ge-
schmiedet. Hingegen hellen sich mit ei-
nem besseren Dollarkurs die Perspekti-
ven fiir den Winter und speziell 1996
doch auf. .

An den Aktienborsen sorgte das Uber-
nahmeangebot von Walt Disney fur die
Fernsehkette ABC fiir Aufsehen. Zu
einem Preis von 19 Milliarden Dollar
will Disney zu einem der grossten
Medienunternehmen der Welt aufstei-
gen. Dadurch wird die touristische
Komponente von Disney (Vergniigungs-
parks, Hotels) noch kleiner als bisher.
Aber die Anleger scheinen dieser
Perspektive zuzustimmen, die sie mit
einer Kurssteigerung belohnten. Weiter
im Aufwind befinden sich die US-Air-
lines: voriibergehende Gewinnmitnah-

men wurden rasch wieder aufgeholt. In
Europa wartete speziell die Lufthansa
mit ausgezeichneten Halbjahreszahlen
auf, was mit steigenden Kursen belohnt
wurde. Miihe hatte dagegen die
Swissair. Weil im Juli die Auslastungs-
ziffer wieder sank - die Nachfrage
vermochte dem erhdhten Angebot nicht
zu folgen — und weil auf dem Nordat-
lantik neue Tarif-Auseinandersetzungen
bevorstehen, lag Swissair meist im
‘Angebot.

Gastronomie hat Miihe

Einen Taucher mussten auch Mévenpick
hinnehmen. Der Ausweis eines operatio-
nellen Verlusts im 1. Semester schaffie
nicht gerade Zuversicht. Offensichtlich
leiden besonders die Schweizer Gastro-
nomie-Betriebe unter der hartnickigen
Rezession. Besonders zu denken geben
muss, dass das als neues Flagschiff ge-
dachte Ziircher Palavrion gar nicht luft:
Spots in Ziircher Lokalradios fordern fir
gewisse Abende zum Besuch zu zweil
auf, wobei nur ein Gast zahlt. Auch bei
den Reiseveranstaltern herrscht im Mo-
ment wenig Phantasie; einzig ein mogli-
cher Verkauf von Danzas Reisen (an
Imholz?) kénnte etwas Farbe in diesen
Bereich bringen

Die vor einem Monat angekiindigte Pu-
blikumssffnung der US-Hotelkette Red
Lion wurde zu einem Riesenerfolg: die
zu 19 Dollar verkauften Aktien stehen
heute bei 23 Dollar. Neben dieser Stel-
gerung um 21 Prozent konnte sich ein
aus der Schweiz anlegender Investor
auch an der gleichzeitigen Dollarer-

héhung erfreuen.
a
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Clevere Initiative von Sedruner Hoteliers

Weil sie handeln statt jammern
wollten, griindeten die 3-Stern-
Hoteliers von Sedrun zusammen
mit den Bergbahnen die «Rhein
Hotels Sedrun». Mit gemeinsa-
men Packages treten sie nun auf
dem Markt des Gruppentouris-
mus auf. Bereits traten sie am
RDA in Kéln auf. Fiir die initia-
tiven Hoteliers von Sedrun bah-
nen sich erste Erfolge an.

URS MANZ

Inder Hotellerie werde zuviel gejammert
und zuwenig gehandelt, befanden die in-
itiativen Sedruner Hoteliers Josef Russi
vom Sport Hotel La Cruna und Rainer
Seves vom Hotel Oberalp. Beide Hote-
liers sind Auswartige. Als Feriengast aus
Deutschland gefiel Seves das Dorf am
Fusse des Oberalp so gut, dass er dort
gleich ein Hotel iibernahm. Die beiden
Hoteliers erfuhren, dass sie an Messen
und fiir Werbung auf dem Markt aus fi-
nanziellen Griinden alleine zu schwach
sind. Das Fass zum Uberlaufen brachten
dann die dramatischen Einbriiche der
Hotellerie in diesem Jahr.

Russi und Seves schritten zur Selbsthil-
fe. Wihrend sich die Hoteliers mancher-
orts noch erbittert bekidmpfen, brachten
sie die meisten Hoteliers von Sedrun an
einen Tisch. «Klar, es war nicht einfach
bei den Preisen auf einen gemeinsamen
Nenner zu kommen», meint Russi. «Al-
le Beschliisse wurden schliesslich ein-
stimmig angenommen.» Anfangs Som-
mer wurden die «Rhein Hotels Sedrun»
gegriindet, eine Kooperation von sieben
Sedruner 3-Stern-Hotels Alpina, La Cru-
na, La Val, Mira, Oberalp, Solvia und der
Bergbahnen Sedrun. Der Zusammen-
schluss umfasst damit sogar mehrere
touristische Leistungstrager.

Partner fiir das Busgewerbe

Die Kooperation ist nicht bloss ein Lip-
penbekenntnis, sondern eine ernstzuneh-
mende «Anpassung an die neuen Markt-
verhiltnisse», wie sie der Bundesrat vor
wenigen Tagen in seiner Botschaft zum
reduzierten Exportsatz fiir das Beherber-
gungs-Gewerbe gefordert hat. - Gemein-
sam heckten die Sedruner Hoteliers ein
Marketing-Konzept aus. Prospekt und
Logo gibt es noch nicht. «Wir sind noch
im Aufbau», erkldrt Josef Russi. Bereits
besteht im Hotel Cruna aber eine eigene
Zentrale fir die Sedruner Kooperation.
Noch haben die «Rhein Hotels Sedrun»

Messe Basel :

Riesiger Messeturm
mit Hotel

Die Messe Basel will ihre fiihrende
Stellung im Messe-und Kongress-
platz Schweiz behalten: In den néch-
sten fiinf Jahren will sie die bauliche
Infrastruktur fiir 290 Millionen Fran-
ken erneuern. Wegen des vorgesehe-
nen Baus eines 90 Meter hohen
Messeturms mit Hotel soll das Basler
3-Stern-Hotel Admiral in einigen Jah-
ren abgerissen werden. Eine umfas-
sende Renovation der Zimmer und der
Fassade wird im Oktober zu Ende ge-
hen. Dieser 80 Millionen Franken teu-
re Turm soll als neues Wahrzeichen
von Basel die Dienstleistungen der
Messe Basel (Leitung, technische
Dienste u.a.) sowie ein 3-Stern-Hotel
mit noch nicht festgesetzer Zimmer-
zahl von 180 bis 240 aufnehmen.

Nach Auskunft von Matthias Ecken-
stein, Verwaltungsratsprasident der
Rosenthal AG, der das Hotel Admiral
-gehort, ist allerdings erst ein Vorver-
trag mit der Messe Basel unterzeich-
net. Da das Projekt erst noch mit ei-
nem Architektenwettbewerb definitiv
ausgestaltet wird, rechnet Eckenstein
damit, dass das Admiral noch etwa
fiinf Jahre weiter bestehen wird. Di-
rektor und Mitbesitzer Ernst Romer
ist als Hotelier etwas traurig iiber den
absehbaren Abriss des Admirals. Man
habe jedoch langfristig in die Zukunft
denken und den Pldnen der Messe so-
wie der Stadt nicht im Wege stehen
wollen. Wer das neue Hotel managen
wird, steht noch nicht fest. 1A

[y

kein fixes Budget. Die anfallenden
Kosten werden untereinander verteilt.
Wihrend der Individualtourismus in Se-
drun gut lauft, steckte der Gruppentou-
rismus im Sommer bisher in den Kinder-
schuhen. Die meisten Sedruner Hotels
waren bisher zu klein, um alle Fahrgiste
eines Busses aufzunehmen. «Die Bus-
veranstalter ziehen starke Partner vor»,
erfuhr Russi. Mit 348 Betten und - zu-
sammen mit dem grossen Bergrestaurant
der Bergbahnen — mit 1780 Restaurati-
onsplitzen ist dem Busgewerbe in Se-
drun nun ein attraktiver Vertragspartner
erwachsen.

Gemeinsames Angebot

«Unser Gruppengast soll betont indivi-
duell betreut werden, so dass er spiter zu
einem Stammgast mutiert», umreisst
Russi die Marketingstrategie der dorfli-
chen Hotelgruppe. Giste werden im Ro-
tationsprinzip untereinander vermittelt.
Wenn eine Gruppe in ein bestimmtes
Hotel will, wird das aber beriicksichtigt.

In Sedrun haben sich 3-Stern-Hotels zu den «Rhein Hotels Sedrun» zusammengestan. Am RDA Kéln waren sie vertreten
durch Josef Russi (links), Sport Hotel La Cruna und Carli Decurtins vom Hotel La Val Rueras.

Die Kooperation bietet mehrere gemein-
same Packages an. «Schweiz sehen und
erleben» mit Ausfliigen bis nach Luzern,
«Rheinerlebnisse» mit Wanderungen bis
an die Rheinquellen und Winterplausch.
Jedes Hotel und die Bergbahn bringt da-
zu seine USPs ein. Geplant ist auch ein
Package «Neat». Die gemeinsamen
Packages beinhalten jeweils auch Zim-
mer/Friihstiick, fiir eine oder mehrere
Nichte. Dasselbe mit Halbpension. Ge-
meinsam werden auch Tageshalte fur
Busreisen angeboten: Kaffeehalt in drei
Varianten und Mittag- oder Abendessen.
Die Leistungen sind unter den Mitglie-
dern koordiniert und konditioniert. Falls
eine Busgruppe in mehreren Hotels der
Gruppe untergebracht wird, bekommen
die Leute in jedem Hotel dieselben Lei-
stungen.

Am RDA in Kéln sind die «Rhein Hotels
Sedrun» nun erstmals aufgetreten. Vor-
gesehen ist auch die Teilnahme am «Tag
des Busses» am TTW in Montreux. Es
hitten interessante Kontakte gekniipft

Foto: Stefan Renggli

werden konnen. Feste Buchungen seien
noch keine eingegangen. Die Anfragen
wiirden nun durch Follow-up’s bearbei-
tet. Viele Schweizer Hoteliers hitten sich
erkundigt, wic man eine Kooperation
wie die «Rhein Hotels Sedrun» auf die
Beine stelle, zeigte sich Russi erfreut.

Glacier-Express das heilige Kind
Die Sedruner Hoteliers bedauerten bis-
her das Ausbleiben eines Glacier-Ex-
press-Haltes in Sedrun. Der Glacier-Ex-
press sei halt ein «heiliges Kind», meint
Russi. Am RDA sei nun ein deutsches
Unternechmen mit einer sehr interessan-
ten Anfrage fir das nichste Jahr an die
«Rhein Hotels Sedrun» gelangt. Die Kat-
ze will Russi aber noch nicht aus dem
Sack lassen. Immerhin lisst er durch-
blicken, dass der Glacier-Express nach
den Vorstellungen des deutschen Unter-
nehmens vielleicht dann doch in Sedrun
halte. Das wire dann ein erster grosser
Erfolg der initiativen Sedruner Koopera-
tion.

Der schlechteste Juli seit 37 Jahren

Trotz Schonwetterlage ging der
Abwirtstrend auch im Juli wei-
ter. Die 3,55 Millionen registrier-
ten Logierniichte bedeuten eine
Abnahme von 8 Prozent gegenii-
ber Juli 1994. Seit 1958 regi-
strierte das Bundesamt fiir Stati-
stik fiir den Sommermonat nicht
mehr so wenig Logierniichte in
der Schweizer Hotellerie. Von
Januar bis Juli wurden bereits
1,24 Millionen weniger Lo-
gierniichte als in der Parallelpe-
riode 1994 gezihit.

Vom Januar bis Juli 1995 zihlte die
Schweizer Hotellerie gemiiss Bundesamt
fur Statistik (BFS)19,05 Millionen
Ubemachtungen. Das sind 6,1 Prozent
oder 1,24 Millionen weniger als in der
Parallelperiode 1994. Dieses Resultat
liegt 7,4 Prozent unter dem durchschnitt-
lichen Januar/Juli-Stand der letzten zehn
Jahre und langfristig betrachtet an
24. Position. Dabei schwichte sich die
Nachfrage aus dem Inland um 5 Prozent
auf 7,71 Millionen und diejenige aus
dem Ausland um 6,8 Prozent auf 11,34
Millionen ab.

Die negative Entwicklung des hotel-
orientierten Fremdenverkehrs in der
Schweiz setzte sich im Juli 1995 deutlich
fort. Gemiss BFS zeitigen die ersten
provisorischen Logiernichtedaten trotz
ausgesprochener Schonwetterlage auch

Logierniichte im Hotel

HERKUNFT  JULI 1995 JANUAR BIS JuLl
Logiernich Veréind in% Logierniich in%
Mittel Mittel
in 1000 Vorjahr 85-94  in1000 Vorjahr 85-94
Insgesamt 3550 - 80 -11,2 19052 - 61 -74
Inland 1430 -43 -10,2 7709 =50 -90
Ausland Total 2120 -103 -119 1343 -68 -64
Deutschland 633 =130 -28 4232 -67 +35
USA 238 -95 -27,4 1025 =710 -18,6
Grossbritannien 167 -20,9 -14,8 854 =150 =124
Belgien 165 -92 -22 624 -55 +55
Frankreich 147 -15 -18,8 m - 64 =198
* Niederlande 1n -13,1 -13,0 540 -1,5 -12
* Italien 63 -29,4 -38,3 46 =197 =314
{briges Auslond . 595 -30 -87 W5 -13 -65

im Juli eine weitere Abnahme gegeniiber
dem Vorjahr. Mit 3,55 Millionen Uber-
nachtungen (-319 000/-8%) liegt das
Resultat um 11,2 Prozent oder um rund
450 000 Ubernachtungen unter dem
durchschnittlichen Juli-Stand der letzten
zehn Jahre. Es bedeutet gleichzeitig das
schlechteste Ergebnis seit 1958.

Die inlindische Nachfrage verminderte
sich auf 1,43 Millionen Einheiten
(=64 000/—4,3%), wihrend die auslindi-
sche Logierniichtezahl auf 2,12 Millio-
nen zuriickging (245 000/-10,3%). Die
Nachfrage aus dem Ausland wurde

hauptsichlich durch dic negative Ent-
wicklung aus den europiischen Giste-
herkunftslindern bestimmt (-227 000/
—13,0%), wihrend sich der Riickgang
aus Ubersee, dank ciner positiven
Nachfrage der Japaner, in Grenzen hielt
(~18 000/-2,7%).

Riicklidufig war die Nachfrage vor allem
aus Deutschland (=95 000/-13,0%),
Grossbritannien (—44 000/-20,9%),
Italien (-26 000/-29,4%), den USA
(-25 000/-9,5%), den Niederlanden
(-17 000/-13,1%) und aus Belgien
(=17 000/-9,2%). BFS/UM

Mehrwertsteuer

Erst im Winter
vor den Zweitrat

Die Einfihrung des reduzierten
MwSt-Satzes fiir die Hotellerie ist of-
fenbar kein sehr dringendes Geschift
fiirs Parlament. Eigentlich hétte die
Vorlage diesen Herbst in beiden Réten
behandelt werden sollen. Nun einigten
sich die Ratsbiiros auf einen weniger
eiligen Fahrplan: Im Herbst berit nur
der Stinderat dariiber. Der Nationalrat
folgt im Winter. Mit anderen Worten,
eine Einfiihrung des reduzierten Sat-
zes auf Anfang 1996, die sowohl der
Hotellerie wie auch der iibrigen Be-
herbergung wie der Parahotellerie ei-
ne mehr oder weniger zeitgerechte Er-’
leichterung gebracht hatte, fallt dahin.
Der Bundesrat hatte sich eine Ein-
fithrung auf Anfang 1996 gewiinscht.
Offenbar sind dem Nationalrat aber
die Wahlen wichtiger...
Der Stinderat steht einem reduzierten
MwSt-Satz fiir die Hotellerie positiv
iiber. Beim Nati hinge-
gen ist die Meinung noch nicht klar
gebildet, verwarfer doch zweimal ent-
sprechende Vorstosse knapp, wobei
dies damals noch den Ideen der Lan-
desregierung entsprach. Diese hat
seither ihre Meinung gedndert: Der
Bundesrat hat inzwischen den
«Sondershtz» selbst beantragt. Bei
einer Ausweitung der Tourismuskrise
Schweiz diirften die Logiernichte-
ausfille bald einmal die Steuereinnah-
menausfille von 140 Millionen Fran-
ken (zirka 85 Mio. aus der Hotellerie)
iibertreffen. Wann immer der Natio-
nalrat dariiber abstimmt: ab Konsens-
datum jm Parlament wird bis zur Ein-
fiihrung noch eine Referendumsfrist
von drei Monaten benétigt. APK

Tourismustag Genf

«Wellness

Schweiz»

Bis zur ITB 1996 soll
ein Angebotskatalog «Wellness
Schweiz» geschaffen werden.
Hotels aus der ganzen Schweiz
konnen mitmachen. Ende Okto-
ber ist Anmeldeschluss.

Am Schweizer Tourismustag in Genf ist
eine ganze Reihe Segmentangebote vor-
gestellt worden. Fiir die Hoteliers inter-
essant konnte der geplante «Wellness»-
Katalog werden, der Wellness-Pauscha-
len eines Hotels bezichungesweise eines
Ortes zusammenfasst. Als Angebotsbe-
reiche wurden Sport, Gesundheit,
Ernihrung und ein Gisteprogramm fest-
gelegt. Die Hoteliers sind verpflichtet,
nun ihre Offerte zusammenzustellen.
Aber ohne Korper, Geist und Seele geht
es nicht. Das heisst, reine Sport-,
Schlank- und Fitnessprogramme genii-
gen nicht! Die «Wellness-Hotels» miis-
sen Mitglieder des Schweizer Hotelier-
Vereins (SHV) sein. Um die Qualitit des
Katalogs zu garantieren, wird ein neutra-
ler Ombudsperson die eingereichten An-
gebote vor Ort priifen. Die Projektleitung
liegt in den Hénden von Max Nadig (Ver-
band Schweizer Kurhiduser VSK, Tele-
fon 07159 11 19). VSK/VSB-Mitglieder
bezahlen einen Beitrag von 2000, Nicht-
mitglieder 2500 Franken. Dazu kommt
eine Eintrittsgebiihr: Pro Hotel 1000
Franken 1995, 2000 Franken 1996. APK

REKLAME

Hotel Informatik
mit Zukunft

ﬂﬂ@@@ X

Die bessere Lésung!

Tel. 01/741 43 44
Fax 01/74120 29




HOTEL+TOURISMUS REVUE Nr. 35 31. August 1995

Hapiiag oo i L
Der Kampf gegen ein falsches Image

Mit Vehemenz wendet sich der
Schweizer Ferienmacher Hapi-
mag zur Zeit gegen das Image, als
Time-Sharing-Unternehmen ein-
geordnet zu werden. Er will nicht
mit den «oftmals unserids arbei-
tenden Ferien-Zeit-Anbietern»
iiber einen Kamm geschoren
werden. Da rund 80 Prozent der
107 000 Hapimag-Aktiondre in
Deutschland domiliziert sind,
geht die Haupt-Zielrichtung der
Aktion auch in den «grossen
Kanton». Aber gerade von dort
kommt Kritik an die Adresse von
Hapimag.

GEORG UBENAUF, FRANKFURT

Journalisten werden in Hapimag-Ferien-
anlagen eingeladen, um sich dort «ohne
Aufsicht und Begleitung» ein eigenes
Bild machen zu kénnen. Druckschriften
sollen in 15 Punkten die Unterschiede
zwischen Hapimag und Time-Sharing-
Gesellschaften deutlich machen. Denn
das Unbehagen iiber die Dumpingme-
thoden zahlreicher Time-Sharing-An-
bieter im heissumkampften Ferienmarkt
ist gross. Immer wieder klagen — in Print-
medien oder am Bildschirm — hereinge-
legte Mitbiirger iiber die riiden Vorge-
hensweisen mancher Ferien-Anteils-Ver-
kdufer. Dass die Baarer Hapimag immer
wieder auch als Time-Sharing-Unter-
nehmen einsortiert wird, liegt sicherlich
zu einem Teil auch daran, dass es fiir das
Hapimag-Punkte- und Aktiensystem
keinen abgrenzenden Begriff gibt. «Ha-
pimag-System» und der Slogan «Ihre ei-
gene Ferienwelt» reichen da nicht aus.

«Hapimag-Bauten zu teuer»

Allerdings hat die vor iiber 30 Jahren ge-
griindete Firma einen so hohen Be-
kanntsheitsgrad, dass auch in deutschen
Anzeigenspalten der Hinweis «Hapi-
magy» geniigt, um Kaufer und Verkiufer
von Aktien oder Punkten zusammenzu-
bringen. Zwar sieht auch das Aktienre-
glement der Hapimag einen Riickkauf
von Aktien vor, aber nur im Rahmen von
10 Prozent neu verkaufter Aktien. So hat
sich ein eigener «grauer Markt» ent-
wickelt, der sich iiber Kleininserate or-
ganisiert. Hier kann auch ein Teil der 18
Prozent gespart werden, die bei Riick-
kauf durch die Hapimag als Abschlag be-
rechnet werden. Einer, der zehn Jahre ak-
tiv fiir die Hapimag tétig war, zahlt heu-
te zu den Versorgern des grauen Marktes
und ist zuglelch Sprecher einer losen
: Dieter

«}' -Schut haf

Knppner und einige andere artikulieren
eine immer wiederkehrende Kritik:
Hapimag sei «zu teuer» beim Bau der
eigenen Ferienanlagen. In Baar sieht der
fiir Offentlichkeitsarbeit zustindige Ha-
pimag-Direktionsassistent /vo Haefliger
das natiirlich anders: «Wir bauen nur an
besten und schonsten Lokalitdten». Aus-
serdem baue man nach Schweizer
Qualititsvorstellungen. Krippner aber
monierte kiirzlich in der deutschen Ver-
braucherzeitschrift «test» auch die «zu
hohen Verwaltungs- und Vertriebsko-
sten» der Hapimag. Immerhin zitiert die
Zeitschrift «test» dazu den Schweizer
Anwalt Stefan Schalch, der erklirte, die
Kosten von Hapimag-Ferienanlagen
machten «in vielen Fillen nur ungefahr
33 Prozent der Gesamtkosten aus», der
Rest gehe fiir Vertrieb, Verkiufer-
Gewinnmarge und Ubertragungskosten
drauf.

Die «Schutzgemeinschaft» kritisiert fer-
ner, dass die Hapimag-AG sich «selbst
kontrolliert». Ein Aktionirsbeirat wurde
1992 abgeschafft. Die Aktiondrsver-

sammlung sei «eine reine Farce». Haef-
liger gibt denn auch zu, dass von den
mehr als 100 000 Aktiondren (je 10 Pro-
zent von ihnen in Osterreich und in der
Schweiz) «etwa tausend, meist aus
Deutschland» anreisen. Man konne sich,
so Haefliger, aber «durch einen neutralen
Notar vertreten lassen» — den die Hapi-
mag gern vermittelt.

«test»: Gute Noten trotz Kritik

Die kritische Redaktion der deutschen
Zeitschrift «test» reiht Hapimag zwar in
die Time-Sharing-Gesellschaften ein,
nennt das Schweizer Unternehmen und
die in Miinchen domizilierte «Metro
Finanz & Service» die beiden einzig
korrekt arbeitenden Anbieter. Als einen
der wichtigen Unterscheidungs-Punkte
nennt Hapimag selbst die Tatsache, dass
die Ferienaktien nie erlschen, wihrend
Time-Sharing-Rechte immer nach Ab-
lauf der vereinbarten Laufzeit beendet
sind. Die Kritiker jedoch verweisen auf
den Hapimag-Vertragspassus «Jahres-
beitragy, in dem nicht nur dieser jéhrlich

wiederkehrende Kostenfaktor — eher
beildufig — erwihnt ist. sondern in dem
auch davon die Rede ist, dass dieser Bei-
trag «vom Verwaltungsrat periodisch
festgesetzt wird und sich nach den anfal-
lenden Kosten richtet» — Abgaben und
Gebiihren, Spesen, Steuern, Versiche-
rungsprimien,  Abschreibungen und
«Reparaturen und Unterhalt an den Ge-
biauden». Das kann im ‘Laufe der Jahre
ins Geld gehen...

Die Kritiker am «Hapimag»-Rande mo-
nieren dazu den Bau eines — aus dem bis-
herigen Konzept herausfallenden - 5-
Stern-Hotels in Bodrum an der tiirki-
schen Agiiskiiste, und die Tatsache, dass
Hapimag auch Wohnungen in (teuren)
denkmalgeschiitzten Londoner Innen-
stadthdusern erworben hat. Ein Hotelauf-
enthalt, so die Kritiker, sei in den Ferien
allemal billiger als die schonste Teilzeit-
Ferienwohnung. Als Fazit betitelte die
Zeitschrift «test» trotz aller wohlwollen-
den Worte fiir das Hapimag-System denn
auch die Ferienangebote auf Zeit als «die
teuersten Wochen des Jahres».

Wer eine Hapimagaktie
erwirbt, ist wirtschaftlicher Mit-

inhaber am gesamten Immobilienvermégen
der Gesellschaft und besitzt Wohnrechtpunkte

in der Hapimag-Ferienwelt.
Foto: zvg/hir

Das Ehepaar T. hatte sein Zim-
mer lange zum voraus reser-
viert. Im «Guide Michelin» figu-
rierte das Hotel in einer grossen
Schweizer Stadt als ruhiges
Hotel. Der Arger war gross, als
Herr und Frau T. das Hotel aber
mitten im Umbau vorfanden.
Weil von Seiten des Hotels zu
spét informiert wurde, gabe es
keine Verstindigung zwischen
den Parteien mehr.

URS MANZ

Der Fall

Das Ehepaar T. aus P. hatte sich fiir ei-
nen Wissenschaftskongress in Z. ange-
meldet. Lange zum voraus reservierten
sie ein Zimmer im Hotel F. in Z. Sie
freuten sich auf diese fiinf Tage. Hinaus
aus der grossen larmlgen Weltstadt und
ein paar ruhige Tage in Z. verbringen. —
Herr T. hatte das Hotel F. ausgesucht,
weil es im «Guide Michelin» mit einem
griinen Vogel gekennzeichnet war, was
nur speziell ruhig gelegene Hotels
schaffen. Er kannte dieses Hotel schon
von fritheren Aufenthalten. Um auch
ganz sicher zu sein, hatte er noch am
Vorabend der Anreise ins Hotel F. tele-

foniert und ausdriicklich auf die Reser-
vation des ruhigen Zimmers hinge-
wiesen.

Gast - Recht

Beschwerdefdlle
aus der Ombudsstelle

Um so schockierter war das Ehepaar T.,
als es gleich nach der Ankunftin Z. fest-
stellte, dass sich das Hotel F. im Umbau
befand. Ein Informationsblatt der Di-
rektion ersuchte die Giste um Verstind-
nis fur die Lirmimmissionen. Unter an-
derem wurden darin Oropax in Aussicht
gestellt. Wegen dem anhaltenden pene-
tranten Ldrm konnten sich Herr und
Frau T. in ihrem Zimmer kaum verstin-
digen. So waren Herr und Frau T. ge-
zwungen, ihr Hotelzimmer mit Terrasse
wihrend des Tages zu meiden.

Das Hotelierpaar stellte ihnen nach der
Reklamation ein Zimmer in einem an-
deren Hotel in Aussicht, ohne aber zu

Nach der Ankunft Oropax nicht vergessen

sagen in welchem. Nach dem zweiten
Tag kam es zu einer heftigen verbalen
Auseinandersetzung zwischen den bei-
den Parteien mit unkontrollierten Be-
schimpfungen von Seiten der Giste.
Weil eine Kommunikation unméglich
wurde, gipfelte die Auseinandersetzung
im Wunsch der Hotelleitung, das unzu-
friedene Ehepaar T. moge das Hotel F.
am néchsten Morgen verlassen, was
dieses dann auch tat.

Die Reaktion

Die Eheleute beklagten sich bei der
Ombudsstelle des Schweizer Hotelier-
Vereins. Sie bemiingelten insbesondere,
dass sie nicht einmal eine Preisredukti-
on erhalten hitten. Das Hotelierpaar gab
gegeniiber der Ombudsstelle zu, dass in
der betreffenden Zeit, wihrend der
Werktage von 8.30 bis 12.00 Uhr und
von 13.30 bis 17.00 Uhr. Renovations-
arbeiten durchgefiihrt wurden. Bei der
Reservation des Zimmers fiir das Ehe-
paar T. seien diese Termine noch nicht
bekannt gewesen. Das Hotelierpaar gab
an, es habe das Ehepaar T. sofort nach
dessen Ankunft auf den Lirm hinge-
wiesen und eine Ersatzunterkunft ange-
boten. Die daraus zusitzlich entstchen-
den Spesen wiren zu Lasten der Hotel-
leitung gegangen. Das Ehepaar T. habe
dieses Angebot abgelehnt und hitte sich
gleichzeitig aber immer wieder iiber den

Ldrm beschwert, was schliesslich eine
Verstandigung  unmoglich ~ gemacht
habe.

Die Losung

Die Ombudsfrau des SHV konnte sich
in diesem Fall nur darauf beschriinken,
dem Ehepaar T. in einem Brief ihr
Bedauern fiir den verpatzten Aufenthalt
in Z. auszudriicken. Gliicklicherweise
machte das Ehepaar iibrigens auch gute
Erfahrungen in Z. Es lobte die sehr
guten Restaurants in dieser Stadt.

*

Der Arger des Ehepaares T. ist ver-
stindlich. Sie reservierten ruhige Tage
und fanden ein ldrmiges Hotel im Um-
bau. Auch wenn sie offenbar sehr kurz-
fristig angesetzt wurden, hitte das
Hotelierchepaar seine Gdste unbedingt
noch vor dessen Anreise iiber die Bau-
arbeiten orientieren miissen. Auch wenn
es damit riskierte, seine Gdste fiir diese
Tage zu verlieren. Am Vertrauensver-
halmis hitte das nichts gedndert, im Ge-
genteil, die Gaste hdtten bei ndchster
Gelegenheit sicher wieder im Hotel F
gebucht. Losungen vor Ort sind mei-
stens schwierig, weil die Nerven von
beiden Seiten schon angespannt wul
und eine verniinftige K
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Virtual Reality Tours bis ins Hotelzimmer

Holiday Inn gilt als die erste gros-
se Hotelkette, die iiber Internet
puchbar ist. Denn erst Kiirzlich
ist es gelungen, Hackern die
Maoglichkeit zu nehmen, sich der
Kreditkarten-Nummern zu be-
michtigen. Diese miissen Reisen-
de beim Hotelbuchen iiber Inter-
net angeben. Bald werden auch
Virtual-Reality-Tours bis tief ins
Hotelzimmer moglich.

ALEXANDER P. KUNZLE

Dass Buchungen von Hotels iiber Inter-
net machbar sind, ist nichts neues mehr.
Doch ist es offenbar erst diesen Sommer
gelungen, K_rgditkarteninformationen
wihrend der Ubermittlung zwischen
Kunden und Hotels so zu kanalisieren,
dass sic von eventuellen Hackern nicht
missbraucht werden konnen. Damit sind
die Voraussetzungen gegeben, dass der
Reise- und Tourismussektor einer der
grossten Internet-Beniitzer im geschift-
lichen Bereich wird, wie das Markt-
forschungsprogrosen seit langem vor-
aussagen. Jedermann mit einem PC und
einem Modem kann somit selbst ein
Hotelzimmer reservieren.

Die Travel Technology-Beraterfirma
Genesys hilt in diesem Zusammenhang
gegeniiber der «Financial Times» vom 7.
August fest, dass Geschiftsreisen ideal
fiirs Buchen von zuhause aus sind, da die
Abldufe einfacher sind als beispielswei-
se bei Bade- oder Ferienreisen. Ausser-
dem gehoren gerade Vielreisende zu den
PC-gewohnten Geschiftsleuten.

Agenten wachgeschiittelt
Mit diesem Marktpotential vor Augen
haben sich reisebezogene Unternchmen
wie Agenturenketten lingst auf die
Socken gemacht und ihren «Laden» in
Internet er6ffnet. Auch Anbieter wie Vir-
gin Atlantic, American Airlines (Sabre!)
oder EuroDollar-Mietwagen figurieren
bereits in Internet.
Doch echt buchbar ist bisher nur Holiday
Inn, die Hotelkette. Klickt man unter
«Holiday Inn http://www. holiday-
inn.com.» an, erscheint eine heisse glo-
bale Ubersicht. Hier klickt man
nochmals landerweise an und die Details
werden sichtbar. Im Fall der USA fragt
der Computer an, welche Stadt oder wel-
che touristische Attraktion man suche,
und zihlt dann die Holiday Inns in der
Niihe auf. Daraufhin muss man antwor-
ten, wieviel Néchte man zu bleiben ge-
denkt, ab wann gebucht werden soll und
wie viele Erwachsene dabei sind. Keine
zehn Sckungen spiter erscheint eine
Liste von Hotelpreisen.

Anti-Hacker-Garantie
Mit Hilfe des Software-Pakets Netscane

NEWS

Hotelfiihrer und Prospektmaterial
von Leading Hotels of the World Ltd.
iiber Internet. Die internationale Reser-
vierungs- und Marketingorganisation
The Leading Hotels of the World ist dem
Onlinedienst Internet beigetreten. Reise-
biiros und weiteren Interessenten ermog-
licht dies weltweit einen elektronischen
Zugriff auf Leading-Daten. Das Code-
wort lautet: «http:/www.interactive.li-
ne.com/lead». Erhiltlich sind Informa-
tionen wie ein Verzeichnis aller Mit-
gliedhotels und eine Ubersicht aller Re-
servierungszentralen. Der elektronische
Hotelfiihrer 1995 mit 295 Leading Ho-
tels in 63 Liindern ist mit Fotos und de-
taillierten Angaben versehen. 124

*

Die HRI-Unternechmen melden star-
kes Umsatzplus: «The Leading Hotels
of the World, Ltd», und «Prima Hotels»,
Tochter der Hotel Representative Inc.
HRI, haben im ersten Halbjahr 1995 ge-
geniiber der Vorjahresperiode stark zu-
gelegt. Fiir die internationale Reservie-
rungs- und Marketingorganisation Lea-
ding Hotels gab es ein Buchungsplus von
154 Prozent, das heisst 344 211 Trans-
ak_lioncn mit 460 000 Ubernachtungen.
Die Prima-Hotels legten sogar um 33.4
Prozent zu, was 64 267 Rescrvierungen
mit 175 000 Ubernachtungen bedeutet.
Seit Juni 1995 kennen die Leading
Hotels ausserdem einen «The Leaders

by, vy

erscheint nun auf dem Bildschirm eine
schriftliche Versicherung, dass die Kre-
ditkarten-Nummer des Kunden sicher
ist. Ist sie eingegeben, erscheint eine Be-
stitigungsnummer flir den Buchenden.
Ausserdem wird einem geraten, iiber
den Printer diese Bildschirmseite aus-
zudrucken, die dann als eine Art Be-
stitigungsvoucher gilt.

Bald auch Hyatt und Hilton

Weitere bekannten Hotelketten wie
Hyatt und Hilton haben bei Internet
ebenfalls ein «Web site» mit der Be-
zeichnung «Travel Web» aufgesetzt. Sie
planen, in den kommenden Monaten das
Buchen mittels Kreditkarten-Nummern
ebenfalls aufzunehmen. Travel Web
spricht ausser den Endkunden auch die
Travel-Unternehmen an.

Es ist offenbar kein Zufall, dass gerade
American Airline so schnell bei Internet
mitmacht: Der Muttergesellschaft von
AA gehort bekanntlich das grosse Com-
puter Reservation System Sabre. Des-
halb hat Sabre fiir Internet-Benutzer die
Version «Eaasy Sabre» kreiert. Wohl
nicht gerade zur Freude der Reisebiiros
kann der Konsument von zu Hause aus
iiber Eaasy Sabre eine #hnliche Bu-
chungspalette abrufen wie der Agent im
Biiro: Zu reservieren gibt’s ein grosse
Auswahl von Sitzen im Linienverkehr
oder Betten von grossen Ketten. Sabre
hofft, dieses Produkt bis Anfang 1996
iiber das erweiterte Internet laufen lassen
zu konnen.

Doch das anarchisch anmutende Internet
passt nicht allen Benutzern. Manche
Agenturketten glauben, dass geschlosse-
ne On-line-Systeme (CRS) mit der Zeit
mehr zum Buchen benutzt werden als das
allen offene Internet mit seinen teils we-
nig disziplinierten Benutzern.

Zukunft: Sicht ins Zimmer

Ganz science-fiction-missig stellen sich
gewisse Marketing-Leute in der Hotelle-
rie die weitere Entwicklung in der Travel
Technology vor. Peter Dennis, regiona-
len Automation Marketing Manager der
Marriott-Gruppe, meint gegeniiber der
«Financial Times», dass der Kunde bald
von zu Hause aus Virtual-Reality-Tours
in samtliche Destinationen, Flughifen
und Hotelzimmer unternehmen wird.
Voraussetzung dafiir ist das Einbauen
der neuen Generation von Pentium Pro-
zessoren in die PCs. Er glaubt sogar, dass
man in ein bis zwei Jahren ein Hotel-
zimmer einfach damit buchen kann, in-
dem man in seinen PC hineinredet und
ihm den Aufttrag gibt: Man muss dann
(endlich!) tberhaupt nichts mehr von
Computer verstehen, um ihn benutzen
zu konnen. Deshalb, so der Marriott-
Automationsprofi, sollte sich Hotel-
reservations-Personal, das noch iibers
Telefon arbeit, lieber heute statt morgen
einen neuen Job suchen.

Marriott International

o

: &
Uber Internet buchbar: Holiday Inn macht es als erste Hotelkette miglich.

ste Hotelkette, die an Direct
Connect Availability (Direktver-
bindungsverfiigbarkeit), der er-
sten Stufe der direkten Verbin-
dung von Hotels am Reiseinfor-
mationsnetzwerk von Sabre teil-
nimmt.

ALEXANDER P KUNZLE

Reisebiiros mit mehr als 29 000 Standor-
ten weltweit sind jetzt in der Lage, auf
das wirklich letzte erhiltliche Zimmer in
jedem Marriott Hotel und Resort, Cour-
tyard by Marriott, Marriott Vacation
Club (ehemals Villas by Marriott) und
Fairfield Inns zuzugreifen und dieses zu
buchen. Das Residence Inn by Marriott
wird mit der Teilnahme an der Direct
Connect Availability innerhalb eines
Monats beginnen.

«Mit der Direct Connect Availability ist
die  komplette  Produktpalette  von
Marriott jetzt Sabre-Abonnenten sofort
zugiinglich und gewihrt vorher noch nie
dagewesenen Zugriff auf aktuelle In-
formationen iiber Preisangaben, Zim-
mereinrichtung -und eine hochst an-

schauliche Produktinformation — und
das alles direkt iiber das Sabre-Ter-
minal», sagte Eric Speck, der Vize-
prisident fiir Produkteinformation bei
Sabre. «Dank der erweiterten Zugriffs-
moglichkeit und Dank der neuen
Schnellverkaufseingabe, die die Tasten-
anschliige reduziert, wird es fiir Reise-
biiros noch einfacher, Marriott anzubic-
ten und zu verkaufen».

Von Marriotts iiber Sabre

Direct Connect Availability stellt in di-
rekter Verbindung kundenspezifische
Preise und Echtzeit-Verfugbarkeit direkt
von Marriotts cigener Datenbank iiber
Sabre zur Verfligung. Die auf dem Bild-
schirm angezeigte Produktinformation
reflektiert die Darstellung auf dem Bild-
schirm eines Reservicrungsmitarbeiters
von Marriott und wird durch eine voll-
stiindige, anschauliche Beschreibung fiir
jedes Hotel vervollstindigt.

Wenn Reisebiiros eine Buchung bei Mar-
riott {iber Sabre vornchmen, konnen sie
die speziclle Firmenkennung ihrer Kun-
den, dic Vielfliegeridentifikation, die
Identifikation des Reisebiiros und die
Mitgliedsnummer in cinem Giisteclub
angeben. Marriott beantwortet dann au-
tematisch iiber Sabre die Anfrage iiber

Jedes erhiltliche Hotelzimmer
ist iiber Sabre greifbar

Marriott International ist die er-

Verfligbarkeit und gibt die entsprechen-
den Preise fiir den jeweiligen Kunden
oder das jeweilige Biiro an — cinschliess-
lich der ausgehandelten Preise.

Sabre-Konferenz in Dallas
«Marriott hat die Zusage gegeben, die
komplette Preispalette und das gesamte
Inventar durch Sabre zur Verfiigung zu
stellen», sagte Debbic McGrath, Di-
rektor der Marketing-Automatisierung.
«Direct Connect Availability stellt diese
Information auf zuverldssige und hochst
anschauliche Art und Weise zur Ver-
fligung. Wir sind erfreut, die Inbetrieb-
nahme dieser Verbindung, die sich auf
dem neuesten Stand der Technik befin-
det, mit unserem leistungsfihigsten elek-
tronischen Vertriebskanal bekanntzuge-
beny!

Marriotts Teilnahme am Sabre Direct
Connect Availability wird auf der Sabre
World *95 Konferenz im Wyndham Ana-
tole und Infomart in Dallas, Texas vom
7.-9. September vorgefiihrt werden.
Das Marriott Unternchmen besteht aus
fast 900 Hotels und Resorts, die vier cta-
blierte Markennamen umfassen. Mar-
riott hofft, innerhalb der kommenden
fiinf Jahre sein Zimmerangebot um
100 000 zu erhéhen. 5

Foto: Anita Menler

Formule 1/Etap

Resi-Zentrale
zum Geburtstag

Um ihren zehnten Geburtstag zu
feiern hat die franzosische Hotel-
kette Formule 1/Etap eine Reser-
vierungszentrale fiir ihre 276 Ho-
tels in Frankreich in Betrieb ge-
nommen.

Dabei handelt es sich um einen vokalen
Telefonservice, der es den Kunden er-
moglicht, iiber ein elektronisches Tele-
fon (75 Prozent der franzosischen Tele-
fonabonnenten besitzen es) und mit den
Kreditkarten Visa oder American Ex-
press 24 Stunden rund um die Uhr auto-
matisch zu buchen. Parallel dazu kann

jetzt auch iiber BTX gebucht werden.

Neue Preispolitik?

Neben einem vereinfachten Buchungs-
system haben die Verantwortlichen der
Hotelkette Formule 1/Etap auch die Mo-
dernisierung der Hiuser in Angriff ge-
nommen. Zudem laufen Uberlegungen,
den bisher giiltigen Einheitspreis (derzeit
140 Francs, das heisst rund 35 Franken)
zu variieren, da die Investitionskosten je
nach Lage des Betriebes verschieden
sind. So wird das Zimmer in dem fiir -
Anfang 1997 geplantem Etap/Formule 1
Hotel an der Porte St.Ouen in Paris 160
Francs kosten. HAS, Paris
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und Komfort in thren
Gastezimmern. Man
wird es lhnen mit
Treue lohnen. Und
dies zahlt sich aus.
diga ist Ihr Mobelfach-
partner mit 6 Ausstel-
lungen in der Schweiz.

Iin der Fachwelt heif3t es ExpoTour.

Fiir Geschiftsfiihrer von Restaurants,
Gaststitten, Eiscafés und Kondito-
reien, fiir Buyers und GroBhindler
nimmt ExpoTour einen festen Platz
im Terminkalender ein. ExpoTour ist
gleichbedeutend mit:  Updating,
Trendsetting und Business. Mit
45.000 gm Ausstellungsfliche ladt
ExpoTour iiber 450 italienische und
auslindische Aussteller dazu ein,
Neues und Interessantes zu prasen-
tieren: von den Einrichtungen und
Anlagen fiir das Gaststittengewerbe,
iiber Kaffeemaschinen bis hin zu
Maschinen fiir Cafés, Eisdielen und
Konditoreien. ExpoTour. Auf der

Welt  einzig in der  Art

ExpoTour. .
Die Fachmesse mit
den richtigen Ideen.
Mails M tEind
10.-14. November 1995

BEXPOcts via Londonio 2. 20154 Maland
talien. Tel. +39 2 34984.1 Fax +39 2 33600493

In Zusammenarbeit mit Anie, Acma,

Acomag, Ucimac, Ucisp, Ucma.-
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'HOTELZIMMER RADIO-TV

UKW oder Telefonrundspruch mit oder
ohne Weckuhr, auch als Einbauchassis
erhdltlich.

Farbfernseher mit oder ohne
UKW-Radio (9 Programme UKW)
Ausfuhrliche Unterlagen und
individuelle Beratung:

Hotelkommunikation Paul Welker
Postfach, 8305 Dietlikon
Tel. (01) 833 05 58, Fax (01) 833 05 18

SELECO - PHILIPS - GRUNDIG - BLAUPUNKT - NOKIA - SABA

71813/197467

_

Die vierfarbige
Beilage der

Néchste Ausgabe: 28. September 1995
Hotellerie und Geschdftsreisen
Inserateschluss: 5. September 1995




i1

. Augusi 1995

11

Frankfurt

Zuviel Zimmer,
zuwenig Gaste

In Frankfurt am Main wird die

Situation fiir die Hotellerie
immer prekirer. In der Messe-
stadt sind selbst zu den

publikumstrichtigsten Messe-
terminen iiberall noch Zimmer
frei — frither mussten Messegiste
bis nach Heidelberg und Aschaf-
fenburg ausweichen.

GEORG UBENAUF, FRANKFURT

In der Hotelbranche betrachtet man die
Entwicklung in Frankfurt mit Sorge.
Denn zu den jetzt rund 35000 Hotel-
zimmern im Raum Frankfurt sollen im
Lauf der allernéchsten Zeit noch einmal
2600 hinzukommen. Dabei wird schon
jetzt, wie Elmar Greif, Direktor im
Kempinski-Hotel Gravenbach berichtet,
«oft unter Preis verkauft». Die Tarife fir
die Airline-Crews seien beispielsweise
in den vergangenen drei Jahren um 30
Prozent gesunken.

Zugleich verkiirzen alle Messen ihre
Dauer. So bleiben auch die Messegiste
weniger lange, reisen darob meist auch
iiber die Schiene an und kehren noch am
gleichen Abend wieder heim. Ausser-
dem bemingelt Giinter Hampel, Leiter
der stadtischen Tourismus-Gesellschaft
in Frankfurt, die Hotelzimmmer in der
Mainmetropole seien «so teuer wie in
keiner anderen deutschen Stadt». Ham-
pel pladiert inzwischen dafiir, die Zahl
der Genehmigungen fiir Hotel-Neubau-
ten oder -Erweiterungen zu beschrinken.
Die Auslastung der meisten Hotels im
Grossraum Frankfurt liege nur mehr bei
kanpp 44 Prozent, in Frankfurt selbst
noch einen Prozentpunkt tiefer.

Frankfurt kulturlos

Wihrend Hamburg und Stuttgart es ge-
schafft hitten, so der Frankfurter Touris-
mussprecher neidisch, die Wochenenden
mit Besuchern von kulturellen Ereignis-
sen von iiberregionaler Bedeutung und
Musical-Auffiihrungen zu fiillen, biete
Frankfurt kaum etwas in dieser Hinsicht.
Dagegen sieht das Maritim-Hotel, das
erst im Herbst nichsten Jahres seine To-
re auf dem Frankfurter Messegelidnde
6ffnen wird, seine Zukunft eher optismi-
stisch, wie der zukiinftige Chef Thomas
Willms erkirt. Schon jetzt habe er Tau-
sende von Musical-Karten im Paket fiir
das Musical «Sunset Boulevard» in Nie-
dernhausen bei Wiesbaden verkaufen
konnen.

I

Marriott Int. im: 2. Quartal mit 23 Pro-
zent mehr Gewinn: Im Vergleich zum
Vorjahresquartal konnte die Hotelkette
Marriott International ihren Bilanzge-
winn um 23 Prozent auf 59 Millionen
Dollar steigern. Der Umsatz stieg im
gleichen Zeitraum um 7 Prozent auf 2,11
Milliarden Dollar. Damit ergeben sich
fiir das erste Halbjahr 1995 ein Gewinn
von 111 Millionen, das heisst 85 Cents
pro Aktie. Offenbar konnten simtliche
Marriott-Produkte in diesem Zeitraum
besser wirtschaften. So erhéhte sich der
Betriebsgewinn im Bereich Ubernach-
tungen um 20 Prozent. Auch nahm der
Ertrag pro verfiigbares Zimmer zu, da die
durchschnittlichen Preise bei den vier
Produktelinien deutlich erhdht werden
konnten (Marriott Hotels, Courtyard,
Residence Inn, Fairfield Inn). Marriott
erhielt auch héhere Gebiihren aus dem
Franchise- und Management-Bereich.
Auch im Marriott-Timesharing-Bereich
verkaufte man im 2. Quartal 15 Prozent
mehr Timeshare-Anteile als im Vorjahr
(Marriott Ownership Resort). APK

*

Neue Hotelklassifizierung in Polen:
Polen bereitet neue Gesetze zur Hotel-
Klassifizierung vor. Das Land verspricht
sich dadurch eine Verbesserung des tou-
ristischen Beherberb bots, ge-
genwirtig  offenbar  noch  vielfach
bemiingelt. Momentan gibt es in Polen
675 Hotels mit rund 54 000 Betten. Da-
von sind rund 60 Prozent immer noch in
Staatsbesitz. Die Privatisierung ist offen-
bar in der Gastronomie schneller voran-
gekommen: Dort befinden sich bereits
95 Prozent aller Betriebe in privaten
Hinden. Um die Qualitit der Gastro-
nomie zu verbessern, ist die Aktion
«Silberne Bratpfanne» ins Leben geru-
fep worden. r

Eine Hotellerie ganz ohne Schweizer

Goa, halbeuropiische Eingangs-
pforte fiir Indien, ex-Hippie-
Paradies, nostalgisches Klein-
Portugal und seit wenigen Jahren
Esco-Badedestination mit Di-
rektanflug, hat eine spezielle
Hotellerie entwickelt — ganz ohne
Schweizer Hotelprofis. Eine
grosse Ausnahme in Asien.

ALEXANDER P. KUNZLE

Wo auch immer in Asien sich Touristen
am Strand rikeln, und hinter dem Sand
die schonen Hotelanlagen die Giste pro-
fessionell beherbergen, gibt es Schwei-
zer, die als Direktoren oder sonstwie Ver-
antwortliche die Dinge mitbestimmen.
Thailand, Singapur, Indonesien, sogar
Vietnam, sind routinemdssige Durch-
gangsstationen fiir Hoteliers «made in
Switzerland». Nicht so in Indien, wo
sich, zumindest in Goa, eine Badedesti-
nation ganz ohne helvetische Assistenz

Das «Goa R e» mit der gr

zu etablieren beginnt. Griinde dafiir gibt
es einige: Die traditionell restriktive in-
dische Politik gegeniiber auslindischem
Kapital und Personal, das vorhandene
Know-how im Lande selbst, eventuell ei-
ne gewisse Schweizer Skepsis gegeniiber
Goa als kommendem Hit.

Zum Hotelstandort Goa: Der indische
Bundesstaat Goa ist nur so gross wie
Mallorca. Die meisten Schweizer Touri-
sten bezahlen unter 2000 Franken pro
Person fiir zwei Wochen, Flug inklusive,
was im Vergleich mit Konkurrenzange-
boten wie St. Domingo, Kuba oder Kenia
nicht allzu giinstig ist. Der Basler Veran-
stalter Esco, der Goa seit Jahren uner-
midlich offeriert, zihlt jihrlich tber
1700 Paxe nach Goa. Zuerst mit der Ba-
lair, jetzt mit der «TEA Switzerland»,
wird ein Direktflug angeboten. Die
Kundschaft sind Leute, die sich nicht
speziell als Indienliebhaber ausweisen,
aber sichere Bademéglichkeiten im Win-
ter und Friihling suchen. Esco offerierte
Goa schon vor sechs Jahren, aber damals
noch mit einem Stopover in Bombay. was

sich als sehr ungliicklich erwies. Im
Vergleich zur Schweiz, die als traditio-
nelle Destination mit einer traditionellen
Beherbergungsart  aufwartet, ist ein
Standort wie Goa «gemacht». Das
heisst, eine an die angezielte Kundschaft
adaptierte Hotellerie wird neu hin-
gestellt. Allerdings wire Indien nicht In-

hinklotzt, stimmt so nicht», weiss Héni,
der lange genug in Asien Betten ein-
gekauft hat. Taj und Oberoi sind indi-
schen Hotelmarken, die man in Goa
sieht. Die internationalen Marken, die
mit Holiday Inn und Renaissance (Ra-
mada) vertreten sind, operieren mit in-
dischen Franchisenehmern. «Auch die

dien, wenn der so dringend b
«Charme des Alten» nicht ebenfalls vor-
handen wire: Altstadtkern, Kolonialkir-
chen, Tempel etc. sind vorhanden — nur
alte Hotels nicht.

Wenig auslindisches Kapital

Im Fall von Goas Hotelindustrie diirfte
der Umstand erstaunen, dass kaum aus-
lindisches Kapital beteiligt ist. «Wohl
die allermeisten Hotelinvestoren sind
nicht Auslinder, sondern kapitalkriftige
indische Profis», meint Esco Product-
manager Urs Hdani an einer jiingst er-
folgten Vorstellung von Goas Hotel-
angebot: «Das Klischee vom fremden
Kapital, das sich da des goanischen
Paradieses bemiichtigt und sofort Beton

Gar

die internati

gi Im indischen Goa steckt nur wenig auslindisches Kapital in
der Hotellerie, das meiste ist indisch. Auslindisch sind hochste;

Renaissance, die mit indischen Franchisenehmern operieren.

‘Waldorf Towers/Hilton

Hotelmarken wie Holiday Inn oder
Foto: zvg

Sechs Direktoren in zwolf Jahren

Nach nicht einmal zwei Jahren
hat das New Yorker «Waldorf To-
wers» wieder den Direktor ge-
wechselt. Jeroen Gerrese, der die
Fithrung vom Schweizer Peter
Wirth 1993 iibernommen hatte,
gab kiirzlich den Stab an Erich
Long weiter. In den letzten zwolf
Jahren reichten sich sechs Direk-
toren die Tiirklinke weiter: Hil-
ton-Management oder Gewinn-
maximierung?

ALEXANDER P. KUNZLE

Es scheint, also ob die Hilton-USA-Ket-
te und damit das Management des tradi-
tionsreichen New Yorker «Waldorf-
Astoria» das Wesen der Luxushotellerie
nicht recht versteht. Peter Wirth, selbst
ehemaliger Waldorf-Direktor, meint,
dass es seit dem weltberiithmten Hotel-
direktor Frank Wangeman, der wiihrend
30 Jahren das «Waldorf Astoria» gefiihrt
hat, eine Menge von Nachfolgern ge-
geben habe. Aber dass niemand wirklich
die Philosophie der dreissiger bis sech-
ziger Jahren weiterzufiihren imstande
war. Das «Waldorf» hat sich immer mehr
zu einer Fiihrungsschule fiir die Hilton-
Kette entwickelt: Nach drei bis vier
Jahren werden die Direktoren jeweils in
andere Hotels «wegbefordert».

Sitzungsstress statt Kundennihe
Jene Angestellten, die am lingsten blei-
ben, seien die Gepicktriger, einige Zim-
mermédchen und Kellner. Im «Waldorf
Towers», wo die Reichsten und Michtig-

sten der Welt in riesigen Apartments von
90 bis 400 Quadratmetern kurz iiber-
nachten oder sie das ganze Jahr mieten,
reichten sich in den letzten zwolf Jahren
sechs Direktoren die Tiirklinke weiter.
Das ergibt einen Durchschnitt von zwei
Jahren pro Direktor. So kommt es, dass
der jeweilige Direktor seine vielen
Stammgiste nur noch selten kennt.
Auch wird er mit Vorliebe immer zu den
Dauersitzungen im nebenan liegenden
1200-Zimmerhaus «Waldorf Astoria»
gerufen. Derweil sind es die Giste, die
sich beim «neuen» Direktor jeweils
melden. Immer 6fter werden sie ihm
schliesslich von einem der altgedienten
Gepicktriger vorgestellt, den sie noch
kennen! Was noch tibriglicb von einem
der letzten Vorbilder der grossen Hotel-
lerie des 20. Jahrhundert, sei ein hoch-
interessantes Gebiude. Gefiihrt werde
es von Hotellerie-Biirokraten, die ihre
meiste Zeit in Sitzungen verbringen und
den Gast daftir kaum noch zu Gesicht
kriegen. Die Seele des Hotels strahle
nichts mehr vom Management aus,
sondern von den sogenannt kleinen An-
gestellten.

In alle Himmelsrichtungen

Nach nur zwei Jahren ist nun kiirzlich der
Direktor, der Hollidnder Jeroen Gerrese,
aus dem «Waldorf Towers» ausgeschie-
den. Er fand eine Stelle im Swissotel
Drake als Hotel Manager. Gerrese wurde
im 1993 von Per Hellmann, General Ma-
nager und René Balin, Manager, mit
grossen  Versprechungen  angestellt.
Doch schon ein halbes Jahr spiiter wurde
Per Hellman ins neue Millenium Hotel
versetzt. Und René Balin verliess kurz
darauf seine Stelle, um in seiner Heimat-

stadt Berlin das Hotel Kempinski zu
fiihren. Dem neuen Direktor des «Wal-
dorf Astoria», Eric Long, der als Luxus-
hotel-Experte vom «Short Hills Hilton»
kam, wurde der Auftrag gegeben, das
«Waldorf Astoria» von vier auf flinf
Mobilsterne zu bringen. Mit starker
Hand versucht er dies 'mit allen Mitteln
zu erreichen. Doch allzuviel «Brain
Drain» fand bereits statt: Es haben schon
viele der alten Qualitiitsangestellten zu
anderen Luxushotel gewechselt.
Aber das «Waldorf Astoria» ist und
bleibt trotz allem ein Monument der in-
ternationalen Hotellerie. Mit seinen
1200 Zimmern plus den 200 Zimmern
und Apartments im «Waldorf Towers»
bleibt es eines der berithmtesten Hotels
der Welt. Ein architektonisches Meister-
werk. Wenige grosse Hotels in der Welt
konnen auch heute noch derart viele Re-
gierungschefs und andere Beriihmthei-
ten unter dem gleichen Dach beherber-
gen. Die 1500 Angestellten bemiihen
sich nach wie vor, ihre Giste so gut wie
moglich zu befriedigen. Aber warum
bleibt kein Direktor linger als ein paar
Jahre? Handelt es sich um Hilton-Strate-
gie? Oder um amerikanische Arbeitsme-
thoden?
Das «Waldorf Astoria» gehort vollstin-
dig der Hilton Hotelkette, Barron Hilton
gehort als VR-Priisident zu den wichtig-
sten Mitgliedern der urspriinglichen in-
ternationalen Hotelfamilien. Peter Wirth
meint, dass sich im «Waldorf Astoria»
ganz klar zeige, wie dic traditionelle Ho-
tellerie zur aussterbenden Gattung wur-
de. Offenbar sei der Reingewinn genau-
so wichtig oder sogar wichtiger gewor-
den als der Gast .

Mitarbeit: Peter Wirth, New York

Kontingentsvertrige handelt man direkt
mit diesen Hotels vor Ort aus», so Hiini,
«und nicht etwa iiber eine Holiday-Inn-
Reservationszentrale oder iiber ein Sa-
les-Biiro in Frankfurt». Da es sich um die
«Resort»-Varianten dieser Brands han-
delt, fillt das ganze, bei Business- und
Stadthotellerie iibliche Preisabstufungs-
Prozedere weg. Diese Hauser sind durch-
wegs «Charter-Hotels».

Goas schéne Ferien-Resorts sind zwar
billiger als zum Beispiel jene auf den
Malediven, werden aber fiskalisch stér-
ker belastet, besonders im oberen Seg-
ment. Wie fast tiberall beklagen sich Ein-
kiufer, dass es an einer wihrschaften und
sauberen 3-Stern-Offerte fehle. Das dlte-
ste Hotel Goas wurde fiir eine Common-
wealth-Konferenz vor rund 20 Jahren er-
baut. Man darf nicht vergessen, dass der
indische Prisident Nehru Goa erst 1961
mit einem symbolischen Militircoup
Portugal nach 450 Jahren Prisenz wieder
entriss. Der Rest der meist mit Pavillons
und Bungalows bestiickten Hotelanlagen
ist 5 bis 10 Jahren alt oder hochstens drei
Stockwerke hoch.

Hippie-Happy-Hey-Days

Die Hippie-Happy-Hey-Days der siebzi-
ger Jahre. als Goa ein Paradies flir Aus-
geflippte war, sind endgiiltig vorbei: Je-
ne Art von Extremtouristen hat die Goa-
ner auch gleich touristisch fir das ge-
cicht, was heute als brave Masse die
Strinde bevolkert. Goas Zukunft als
Destination respektive als Investitions-
objekt weiterer Hotelketten. hingt vor al-
lem vom Willen der indischen Behorden
ab. die Verkehrsinfrastrukturen auszu-
bauen. Was fehlt, sind grossere Flugpi-
sten und Strassen. Platz, Strand, Wasser
und «human resources» sind vorhanden.
Indische, wenn auch nicht goanische Ho-
telprofis gibt es geniigend. So wie die
Dinge stehen, werden die Schweizer vor-
ldufig vor allem als Touristen Goa besu-
chen. Falls sich die Destination etabliert
und die Hotellerie dazugewinnt, mag
wohl auch der eine oder andere Schwei-
zer Hotelier den Weg dorthin finden,
aber cher zum Geld ausgeben als um es
anzulegen.

Hilton Hotels Corporation

Ausgliederung der
Casino-Aktivititen

Seit November 1994 sucht Barron
Hilton einen Kéufer fiir seine Hilton
Hotels Corporation, doch schien der
Preis viel zu hoch. Die Hilton-Hotel-
Kette glaubt nun, mit der Separierung
der Hotel- und Spielbanken-Aktivi-
titen mehr Transparenz ins Unter-
nehmen zu bringen, was einen even-
tuellen Verkauf eines der Unter-
nehmen in einem spiiteren Zeitpunkt
erleichtern konnte. Amerikanische
Finanzkreise glauben, dass sich kaum
jemand fiir die Casino- und gleich-
zeitig fir die Hotelbetriebe inter-
essiere.

Die Errechnung der Unternehmens-
werte von Hilton wird dadurch ver-
kompliziert, dass es geografisch ver-
schiedene Hilton-Holdings gibt. Aus-
serdem variieren die Hoteleinkiinfte
je nachdem, ob in den jeweiligen
Hiusern ein Casinobetrieb gesetzlich
zugelassen wiirde oder nicht.

Nun gibt es also zwei Hilton-Aktien,
eine Hotel- und eine Casino-Aktie.
Die ganze Separierung soll Ende
1996 abgeschlossen sein. Hilton be-
sitzt finf Casinos in Nevada. Ausser-
dem hilt es ein Flussboot-Casino, und
Spielbanken in Kanada, Australien
und der Tiirkei.

Geplant sind Casinos in Siidamerika.
Barron Hilton, der bisher etwas tiber
24 Prozent der Hilton-Aktien besitzt
und VR-Prisident sowohl als auch
Generaldirektor der Hilton Hotels
Corp. ist, soll unter der neuen Struk-
tur VR-Prisident beider Unterneh-
men werden, aber als Generaldirektor
nur noch des Hotelunternehmens
fungieren. PW/APK.




Wie

erschliessen Sie

in IThrem Unternehmen
neue, dgewinnbringende
und imagefdrdernde

Ressourcen?

Die Antwort heisst Okologie.

Wir zeigen Ihnen, wie spannend, lustvoll, kreativ und
packend dkologisches Management in der Hotellerie und
im Gastgewerbe sein kann.

ich
erfolgreich

Wir erarbeiten fiir Ihren Betrieb ein Oko-Konzept und

Wir wollen natdirlich erfolgrelc?)seln helfen Ihnen Schritt fir Schritt bei der Umsetzung.
und profitieren gern von der Oko- B . o
Beratung des Schweizer Gastgewerbes. Mit viel Elan, Gespir
OUmwelthandbuch und Erfahrung.
Wir bestellen ... Exemplare des aktuellen
Umwelthandbuches fiir das Schweizer Gastge-
werbe mit dem Titel «Natiirlich erfolgreich» ‘s
(Fr. 77.50 plus Versandkostenanteil). ﬁé7 W
O Kurzberatung /
Wir suchen eine unbiirokratische, kompetente des Schweizer Gastgewerbes
Beratung und mdchten einen Termin vereinba-
ren.
Unterstiitzt von

O Telefonberatung .
Bitte rufen Sie uns an, unser Interesse fir ');)”1{"-"(.7“’{

. a : \ mernational
6kologisch und Gkonomisch rentable Massnah- h
men ist gross.
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Telefon 031 370 41 11
Telefax 031 370 44 44
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Stidtische Gastro-Politik: Ziirich

Altlasten erschweren Marktorientierung

Mit dem Verkauf oder der Abga-
be im Baurecht von sechs Re-
staurants hat die stadtziircheri-
sche Liegenschaftenverwaltung
ihren defizitiren Rechnungs-
kreis «Restaurants» wieder in die
schwarzen Zahlen gebracht. Die
verbliebenen 57 Restaurants will
die Stadt «marktorientierter»
verwalten. Altlasten und knappe
finanzielle Ressourcen erschwe-
ren diese Strategie.

KARIN KOFLER

Die zweijdhrige Verkaufsphase, wahrend
der die Stadt sechs Restaurants abgestos-
sen hat, ist in eine ungiinstige Zeit gefal-
len. Die Preise im Liegenschaftenmarkt
prasentieren sich heute bekanntlich nicht
mehr so erfreulich wie anfangs der 90er
Jahre, als mit begehrten Objekten noch
Spitzenpreise erzielt wurden. Den Vor-
wurf, die Stadt habe den giinstigsten Zeit-
punkt des Verkaufs verschlafen, ldsst Jiirg
Keller, Vizedirektor der Lieg 1

ten-

verwaltung, aber nicht gelten. Lange Zeit,
so meint er, hatten die politischen Instan-
zen prinzipiell vom Verkauf stidtischer
Liegenschaften abgesehen, ging es doch
der Stadtkasse damals noch einiges bes-
ser. Hinzu kommt, dass die spezifische

Stidtische Restaurants

in Zahlen

- Betriebe 57
davon Hotels 3
~ Zur Pacht ausgeschrieben 11

- Pachtzinseinnahmen
in Mio. Franken: 1990 6,95
1991 7,16
1992 7,54
1993 8,12
1994 8,00

= Baullche Aufwinde
{ in Mio. Franken 1994 2,2

Peter Gschellhammer (links) und Jiirg Keller: Vorwartsstrategle im «Prol‘ t Center» Restaurams.

Situation im Bereich Restaurants bis 1986
gar nicht iiberschaubar war: Die gastwirt-
schaftlichen Betriebe wurden nicht sepa-
rat, sondern mit den ibrigen Liegen-
schaften zusammen verwaltet.

Mehr Ausgaben als Einnahmen

Ein neues Rechnungsmodell fir den
Kanton Ziirich fithrte dann zu einer sau-
beren Trennung der stidtischen Restau-
rants von den iibrigen Liegenschaften
und zur Schaffung eines eigentlichen
«Profit Centers Restaurants». Die 63 Re-
staurants — 3 davon Hotels — verlangten
in den vergangenen Jahren jedoch nach
Investitionen, die hoher waren als die
Einnahmen durch Pacht- und Mietzinse.
«Private Saalbetriebe, die im offentli-
chen Interesse betrieben werden, unter-
stiitzt die Stadt bei Renovationen, die ei-
genen Betriebe paradoxerweise nicht»,

Foto: Stephan Wehrle

i s ech

rechtfertigt Keller das dene Defi-
zit, das die Liegenschaftenverwaltung in
Zugzwang brachte. Wihrend die Restau-
rants «Gans», «Subito», «Chisstube»
und «Neu Tobelhof» verkauft wurden,
gab die Stadt den «Strohhof» und den
«Katzensee» nur im Baurecht ab. Der
Entscheid Baurecht oder Verkauf hangt
davon ab, ob der Betrieb einen fiir die
Stadt unverzichtbaren Standort hat oder
von zentralem 6ffentlichem Interesse ist.

Unterschiedliche Rentabilitit

Dank dieser Verkdufe kann Peter
Gschellhammer, der innerhalb der Lie-
genschaftenverwaltung fiir die Restau-
rants verantworthch |st nun wieder

, dass es mit der Renta-
bilitit der verbllebenen Restaurants un-
terschiedlich bestellt ist. Knapp 20 Pro-
zent der Betriebe sind defizitar wihrend
weitere 25 Prozent ertragsmissig als
ungeniigend eingestuft werden. Die rest-
lichen 55 Prozent werden von der
Liegenschaftenverwaltung als geniigend
respektive gut eingestuft, wobei anste-
hende Renovationen in die Kalkulation
miteinbezogen wurden. Drei der defi-
zitiren Betriebe — der «Rigiblick», das
«Casino Ziirichhorn» und der «Stadthof
11» — belasten die Rechnung des «Profit
Centers» gar so sehr, dass ihr Defizit
kiinftig von der eh schon gebeutelten
Stadtkasse getragen werden muss. Die

h

schwarze Zahlen pri 1. Mit der
Sanierung der ejgenen Rechnung hat er
die Stadtkasse zumindest entlastet. Die
Zahlen diirfen dennoch nicht dariiber

politi Instanzen miissen allerdings
noch griines Licht fur diesen bilanz-kos-
metischen Eingriff geben. Mit den iibri-
gen 54 Betrieben glaubt die Liegen-

Porzellanfabrik Langenthal AG

«Kiindigung hat keine Schliessungen zur Folge»

Trotz heftigen Reaktionen des
Schweizerischen Glas- und Por-

llanhandels-Verband Die
Porzellanfabrik Langenthal AG
hilt an der Aufkiindigung der
Geschiftsbeziehungen mit den
Gr fiir Gastr und
Hotellerie fest. Geschiiftsfiihrer
Jacques_Irniger sieht darin die
einzige Uberlebenchance fiir das
Unternehmen.

Interview:
DOROTHEA RICHNER

Wie begriinden Sie die Kiindigung der
Geschdftsbeziehungen mit den Grossi-
sten fiir die Gastronomie und Hotelle-
rie?
Es gibt immer weniger Grossisten in der
Sphweiz, die unsere Produkte aktiv an-
bieten. Sie werden aufgekauft oder miis-
sen schliessen. Die Griindung der neuen
Vertriebsgesellschaft United Table Ware
erlaubt es uns, schneller und direkter
beim Endkunden aktiv zu werden. Der
Verkauf iiber den Grossisten erlaubt uns
kaum, auf die Entscheidung des Kunden
Emﬂuss zu nehmen. Langenthal brauch-
te pro Monat fiir 2,5 Millionen Franken
A.uﬁrﬁge zum Uberleben. Ein Grossteil
dieser Aufirige muss aus dem Schweizer
Markt mit seinen 6 Millionen’ Konsu-
menten kommen. Mit einem auf Ge-
schirr beschriinkten Angebot kénnen wir
nicht bestehen. Die Firma Laufen United
Table Ware bietet die gesamte Produkte-
Palette der Laufen Gruppe an, sowohl in
der Schweiz wie iiber eigene Vertriebs-
gesellschaften im Ausland. Es ist klar,
S wir damit zu einem Konkurrenten
der Grossisten werden.

Die Miq

sauer auf die seit Generationen mit
L igearbeitet haben.
Ich wiirde es umgekehrt formulieren:
Die Grossisten haben in den letzten Jah-
ren Langenthal fallengelassen. Sie haben
immer mehr auslindische Produkte in ihr
Angebot aufgenommen. Ein Grossist
bietet heute viele verschiedene Produkte
an, was ganz natiirlich zu Lasten des Um-
satzes von Langenthal geht. Ich mache
ihnen da keinen Vorwurf. Es gibt
verlockend schone Produkte aus dem
Ausland. Eine kleine Firma wie Lan-
genthal in der Schweiz kann unméglich
mit all diesen originellen Ideen konkur-
rieren. Der Umsatz von Langenthal ging
dann immer mehr zuriick. Nur dank den
verstarkten Exportanstre; und

eher sagen, dass die Grossisten jahrelang
von unserem guten Angebot profitiert
haben. Jetzt miissen wir uns aber wehren.

Die Kiindigung kam fiir viele Mitglie-
der des Schweizerischen Glas- und Por-
zellanhandels-Verbandes sehr uner-
wartet. Sie wird als «unbegreiflich» be-
zeichnet.

Ich kann das bis zu cinem gewissn Grad
verstehen. Mit der Ubernahme von Lan-
genthal durch die Keramik Holding Lau-
fen hat sich in der Strategie der Porzel-
lanfabrik vieles verindert, was vielleicht
fur den Aussenstchenden nicht deutlich
zu erkennen war. Als Geschiftsbereich
der Keramik-Holding Laufen bieten wir
in h dem Masse auch Hohlwa-

der Umsitze im Fluggeschift konnte die
Auslastung der Fabrik einigermassen ge-
sichert werden.

Das Argument, dass wir die Grossisten
fallenlassen, stimmt nicht. Ich wiirde

J. lrmger, G

sich zum Teil fall N

q hiftsfiihrer der
des Verbandes fiihlen Porzell ik L hal AG, Lei-
Insb ter Geschiiftsbereich Geschirr der Ke-

""‘g stosst das Schreiben denjenigen

ramik Holding AG Laufen. Foto: zvg

ren, Besteck und Glas an. United Table
Ware wurde 1993 gegriindet. Die Gros-
sisten konnten nun wihrend anderthalb
Jahren unsere neuen Strategien verfol-
gen. Wer den Markt verfolgt, konnte se-
hen, in welche Richtung wir gehen. Un-
ser Ziel ist es, msbesondere im Ausland

sehr schlecht gegangen und wir erhielten
von Seiten der Grossisten auch keine Un-
terstiitzung. Wir haben dank Bopla iiber-
lebt, nicht dank den Grossisten.

Es gibt aber Betriebe, die hauptsich-
lich, also iiber 50 Prozent Langenthal
verkaufen.

Zum heutigen Zeitpunkt kenne ich kei-
nen solchen Betrieb. Sie miissen auch be-
denken, dass der Anteil des Geschirrs am
Gsamtumsatz der Grossisten meines Er-
achtens maximal 20 bis 25 Prozent be-
triigt, und davon die Marke Langenthal
wiederum nur einen Teil ausmacht. Der
Rest des Umsatzes der Grossisten be-
steht aus Besteck, Glas Hohlwaren, Ma-
schinen usw. Zudem haben sie zum Teil
auch Generalvertretungen auslandischer
Marken. Wenn diese nun in Zukunft von
Langenthal nicht mehr beliefert werden
ist das fiir sie bestimmt storend, aber be-
stimmt nicht existenzgefahrdend.

Wle s:eht dle kunftlge Prelspolmk der

eine starke Position
Hauptkonkurrenten aus Deutschland,
Frankreich und England aufzubauen.

Insbesondere kleine Betriebe im Wallis
und im Tessin scheinen von der Kiindi-
gung in ihrer Existenz bedroht zu sein.
Kann sich Langenthal eine solche Ge-
schiftspolitik erlauben?

Meines Erachtens gibt es keinen Betrieb,
der auf Grund unserer neuen Politik sei-
ne Tatigkeit einstellen oder Personal ent-
lassen muss. Es gibt niemanden, der ex-
klusiv Langenthal verkauft. Langenthal
ist im Geschirrbereich in den vergange-
nen Jahren relativ klein geworden. Aus-
landische Produkte wurden immer wich-
tiget. Es wird den Grossisten nicht weh
tun, wenn sie kein Langenthal mehr im
Sortiment fithren konnen. Der Umsatz ist
in der Gastronomie immer mehr zuriick-
gegangen. Als wir vor 2 Jahren 200 Leu-
te entlassen mussten, ist es Langenthal

ik L aus?
Emes kann ich Ihnen versichern. Es wird
keinen Preiskampf geben. Das uns vor-
gegebene Ziel von 15 Prozent Cash-flow
kann nicht iiber Preiskimpfe erzielt wer-
den. Es kann nur iiber Ideen, Konzepte,
Kreativitit und Service erfolgen, und
hier wollen wir unsere Stirke ausspielen.
Der Konzentrationsprozess bei unseren
Endkunden ist zur Zeit voll im Gange
und fiihrt dazu, dass diese Kunden direkt
beim Hersteller vorstellig  werden.
Grosskunden wie Swissair oder die Mi-
gros-Gastronomie wenden sich direkt an
den Hersteller. Die Anforderungen nach
neuen Konzepten, neuen Produkten, Ser-
vice usw. weiten sich stindig aus. Diesen
neuen Anforderungen miissen wir uns
stellen. Meines Erachtens wird dies eine
der ganz grossen Herausforderungen, so-
wohl in der Schweiz wie im Ausland,
fiir die traditionellen Grossisten in der
nichsten Zukuntt.

schaftenverwaltung in Zukunft kutschie-
ren zu konnen, wenngleich einige Re-
staurants nie ohne Investitionen a fonds
perdu seitens der Besitzerin existieren
werden konnen. Die Frage, ob die Stadt
damit «Artenschutz» anstelle von freier
Marktwirtschaft betreibe, werten Peter
Gschellhammer und Jiirg Keller als eine
politische und damit fir sie nicht beant-
wortbar. Sie bestitigen lediglich, dass
keine weiteren Verkdufe innerhalb des
Stadtgebiets zur Debatte stehen.

11 Pachtausschreibungen

Nach dieser Restrukturierungsphase will
die Liegenschaftenverwaltung im Ge-
genteil in die Offensive gehen. So ist ein
Ausbau der Abteilung Restaurants ge-
plant: Eine zusitzliche Person vom Fach
soll Peter Gschellhammer als einzigen
Branchenkundigen entlasten und ge-
geniiber den Pachtern vermehrt aktiv in
Erscheinung treten. Die neue Person, so
betont Gschellhammer, miisse ein Ge-
spiir fiir marktorientierte Konzepte ha-
ben. Angesichts der anstehenden 11
Pachtausschreibungen diirfte sich schon
bald zeigen, ob der Vorsatz der Liegen-
schaftenverwaltung, vermehrt auch jun-
ge, innovative Gastronomen zum Zuge
kommen zu lassen, in der Praxis umge-
setzt wird. Nicht gerade forderlich dirf-
te dabei die Tatsache sein, dass 9 der 11
zur Verpachtung stehenden Betriebe eine
komplette oder teilweise Renovation
notig haben. Geht man vom Fall «Son-
nenberg» aus, von dessen kiinftigem
Piéchter die Stadt eine Investitionsbeteili-
gung von 3 Millionen Franken erwartet,
diirfte sich der Interessentenkreis jeden-
falls einschranken. Einige Péchter
mussten zudem einen blsher ertraglich
d Betrieb tiber

Denkbar ist fur die Liegenschaftenver-
waltung auch eine Abgabe von mehreren
Restaurants an eine Kette, sofern diese
dem Grundsatz der zu erhaltenden ga-
stronomischen Vielfalt nicht zuwider-
laufen wiirde. Die sehr unterschiedlichen
Standorte der Lokale entkriften eine sol-
che Variante allerdings.

Mitarbeit: Stephan Wehrle

Europa-Park Rust zu Gast bei Moven-
pick. Noch bis zum 10. September 95
gibt der Europa-Park Rust ein Gastspiel

im  Movenpick  Autobahnrestaurant
Wiirenlos. Das Lokal ist kaum wiederzu-
erkennen: Die Doppelginger-Fassade
vom Ruster Schloss Balthasar ziert den
Eingang zum Habsburg-Grill. Eine wilde
Piratenlandschaft sorgt fiir abenteuerli-
che Stimmung. Und Spanien, Norwegen
und Frankreich laden zu kulinarischen
Abstechern bein. Mit solchen erlebniso-
rientierten Aktionen wolle man Durch-
r den und Carunter Attrak-
tionen bieten, erlduterte Movenpick an-
lisslich des Eroffnungsabends. KK

*

Basler «Hiibeli» wird Vegi-Restau-
rant. Fans des Basler Restaurants «Hii-
beli» miissen in Zukuntft in die Nachbar-
gemeinde reisen, wenn sie auf Fleisch-
speisen nicht verzichten wollen. Denn
das «Hiibeli» will neu nur noch vegetari-
sche Menus anbieten. Leni Anderfuhren,
der mit Helen Sprecher das «Hiibeli» zu
einem Basler In-Restaurant machte, hat
anfangs Juli das Restaurant «Wiesengar-
ten» in Riehen iibernommen. A

*

McDonald’s unerwiinscht. Das Projekt
eines McDonald’s-Restaurants mit 54
Pldtzen und zwei Drive-In-Fenstern stos-
st in Miinchenstein (BL) auf erbitterten
Widerstand der Anwohner. Sie fiirchten
mehr Verkehr, Lirm und mehr Abfall in
ihrem Quartier. Mit Einsprachen wollen
sie sich dagegen wehren. Unter den Ein-
sprechern figuriert auch die Gemeinde,
die von McDonald’s ein Konzept zur Ab-
fallentsorgung auch im nahen Wald
wiinscht. Schiitzenhilfe erhielten die
Miinchensteiner von SD-Landrat Willi
Miiller, der vor allem die beiden Drive-
In-Fenster verhindern mochte. In einer
Motion will er das erste Baselbieter Mc-
Donald’s mit einer Umzonung doch noch
verhindern, was jedoch ein schwieriges
Unterfangen darstellt. Die Pline von Mc-
Donald’s entsprechen dem Baugesetz, so
dass das Lokal trozt allem Widerstand

wohl gebaut wird. IA



Neu auch im Glas

Nach der Einflihrung der neuen Thomy
Tartaraise Sauce Tartare im 4,25-kg-Ei-
mer seit Februar 1995 freut sich Nestlé
Foodservice, nun sein Sortiment durch
eine neue Verpackung im 880-g-Glas er-
ginzen zu konnen. Die Tartaraise eignet

sich als feine Sauce fur Fischgerichte,
kalte Platten und kaltes Roastbeef, zum
Garnieren von Sandwiches etc. Sie kann
auch durch Zugabe von Quark oder Jo-
ghurt verfeinert werden. Die Haltbarkeit
betrigt mehrere Monate.

Weitere Auskiinfte: Nestlé Produkte
AG, Foodservice, Kulinaische Bera-
tung, 4007 Basel, Telefon 061 695 14
13.

Schluss mit dem Kalk

Der speziell fiir Espressomaschinen her-
gestellte Wasserfilter von Brita, das Es-
presso-Set, erledigt die Arbeit des Ent-
kalkens. Die original Brita Filterkartu-
sche ist das Herz des Wasserfilters. Sie
enthélt einen schwachsauren lonentau-
scher und Aktivkohle. Diese Zusammen-
setzung reduziert die Karbonathirte

(Kalk) sowie bestimmte Schwermetalle
im Leitungswasser. Weiter werden ge-
schmacksstorende Stoffe wie
Chlorungsriickstinde und eventuelle
Unreinheiten entfernt. Das Espresso-Set
von Brita ist im Fachhandel sowie in Wa-
renhdusern zum Preis von Fr. 39.90 er-
hiltlich.

Weitere Auskiinfte: Melior SA Arts
culinaires, Fraun Evelyne Zimmer-
mann, 1052 Le Mont/Lausanne, Tele-
fon 021 652 30 91.

Verminderung
von Infektionsrisiken

In hochfrequentierten Waschriaumen
kann im Bereich des Hindewaschens
und -trocknens viel fiir die Hygiene ge-
tan werden. Sanitdrarmaturen sind im
allgemeinen mit einer Vielfalt von Bak-
terien und anderen Erregern belegt. Des-

halb ist es von Vorteil, wenn eine Arma-
tur nach dem Hindewaschen nicht noch
einmal beriihrt werden muss. Eine
Selbstschluss-Armatur bietet bereits we-
sentliche Verbesserungen bei der Hygie-
ne. Vorzuziehen ist aber laut Firma cine
optoelektronische, ginzlich berithrungs-
freie Batterie. Belinox ist in der Lage,
ganze Systeme, welche auch erhohten
Anforderungen entsprechen, anzubieten.
Weitere Auskiinfte: Belinox Franke
AG, 5608 Stetten, Telefon 056 9598 11,
Fax 056 96 12 66.

Duschen mit Edelstahl

Die aus dem hochwertigen und wider-
standsfahigen Chromnickelstahl 18/10
gefertigten Systeme des Herforder Spe-
zialanbieters Kuhfuss Sanitéir werden als
kompakte Einheiten an der Wand mon-
tiert und bieten damit keine Angriffs-
fliche fur erhohte mechanische Bean-
spruchung. Das an den Kanten abgerun-
dete, nahtlos gepresste Edelstahlgehduse
setzt nicht nur interessante Design-
Aspekte im Hotelbad, sondern bietet zu-
dem wirkungsvollen Schutz vor Stos-
sverletzungen und gewihrleistet laut Fir-
ma ein Hochstmass an Hygiene. Der
Duschkopf ist sicher in das Gehause ein-
gefasst, wodurch selbst mutwilligen Be-
schiddigungen vorgebeugt wird.

Die Kuhfuss-Duschelemente sind wahl-
weise mit Selbstschluss-Ventilen, Ther-
mostaten und beriihrungslos gesteuerten
elektronischen Armaturen erhiltlich und
konnen problemlos auch in Hotel-
schwimmbidern beziehungsweise -sau-
nen sowie in Etagenduschen eingesetzt
werden. Durch werkseitige Vormontage
der kompletten Technik ist die Montage
innert kiirzester Zeit ohne bauliche Ver-
dnderungen moglich. Selbst Fliesenar-
beiten fallen nicht an, da die Anschliisse
durch das breite Edelstahlgehduse des
Aufputzelementes vollstindig abgedeckt
werden.

Weitere Auskiinfte: Kuhfuss Sanitir
GmbH, Postfach 2164, D-32011 Her-
ford. Aginox AG, Postfach 49, 5442
Fislisbach.

Durchsichtige Schutzhiille

Reflektionen, Hitze, Blendlicht und pho-
tochemische Prozesse wie Ausbleichen
von verschiedenen Materialien haben
iiberanstrengte Augen, Midigkeit und
Materialqualititsverluste und somit Un-
kosten zur Folge. Mit den multifunktio-
nalen Lichtschutzfolien von Saledata ist
es laut Firma gelungen, die negativen Be-
gleiterscheinungen der  Energieform
«Licht» weitgehend zu neutralisieren.
Dank einer fiir das Auge unsichtbaren
Aluminiumschicht wird die durchs Fen-
sterglas hervorgerufene Hitzeentwick-
lung bis zu 79 Prozent reduziert. Im Win-
ter reflektiert die Folie die im Raum be-
findliche Wirme zuriick und verhindert
damit Energieverluste. Die integrierte
Aluminiumschicht absorbiert auch das
Blendlicht und sorgt fiir angenehme
Sichtverhiltnisse. Je nach Materialwahl
verhindert Saledata-Folie das durch UV-
Strahlen bedingte Ausbleichen verschie-
denster Schaufensterauslagen.

Weitere Auskiinfte: Saledata Fenster-
Folien, Herr Roland Britschgi, Hem-
schlenstrasse 6, 6006 Luzern, Telefon
041 31 38 35.

AM 2. SEPTEMBER 1995

ERLEBEN SIE EIN

UBER 1001 QUADRATMETERN.

Urmax, der verriickte Laden, ist ab Samstag, 2.
September, offen. Offen fir lhre Dekorationsideen.
fir Laden-
rateure, fiir Gastgewerbler oder schlicht fir alle
Fans und Liebhaber des Aussergewdhnlichen. Of-
fen montags von 13.30 bis 18.30, dienstags bis
freitags von 9 bis 12.00 und 13.30 bis 18.30
und samstags von 9.00 durchgehend bis 16.00.
Am Eréffnungstag gibt's 10% auf alles!

URMAX

DER 3.MONHY3A LADEN

Offen fir alle -

5722 Granichen/Suhr
Oberdorfstrasse 18
Telefon 064 31 90 66

MARCHEN AUF

und Schaufensterdeko-

Telefax 064 31 91 35
N1, Ausfahrt Kolliken
Parkplatze vor dem Haus

~-=SOrfecsysreir

Generalverfretung Schweiz:
SORTEC AG, Z(egeluckemr 9A
3027 Bern, Tel. 031 992 60 66

Fiir den Profi

.o

o\_\?—"

Reinigungsprobleme ?

sorma zeigt professionelle
Lésungen fiir innen
und aussen.

Verkauf von..

Renigungrautomaten

igungsprodukte
iaimaschinen fisr Ex-Bereich

4710 BALSTHAL
TEL. 062 71 11 66

I!esehrmllllen

'« Folien, weumm. ml‘jm allen Flrbnn + G:m
cianan 722 Granichen
iR fas s Saaaren Otthik

Ich stelle Ihnen meine gastronomischen
und sprachlichen Kenntnisse zur Ver-
fiigung fir die

Ubersetzung

Ihrer Speisekarten |

in D/E/F/It/Sp, fachgerecht, auch intern
fur Ihr Personal.

Interessiert? Verlangen Sie unverbindli-
che Auskunft unter Telefon 041 22 88 08.
78569/384329

Die Messe
fiir Geniesser.

Vom 11. - 14. September 1995
im Kongresshaus Ziirich.

Téglich Messebetrieb

von 10 bis 21 Uhr und Showkochen
mit Schweizer Spitzenkdchen:
Bernhard Biihimann, Restaurant Pinte, Diittwil
Daniel Friess, Hotel Fiescherblick, Grindelwald
Peter Giinter, Hotel Seegarten, Kreuzlingen
René Hochstrasser, Restaurant Postli, Lachen
Kurt Jaussi, Hotel Davoserhof, Davos

Christian Mitterbacher,
Hotel Les sources des Alpes, Leukerbad

Hansruedi Nef, Landgasthof Rossli, St. Peterzell 1
Kobi Nett, Restaurant Neubad, St.Gallen ‘

Thomas Nussbaumer,
Landhotel Hirschen, Obererlinsbach

Siegfried Rossal, Restaurant Péschtli, Magden

Matthias Roth,
Golfhotel Les Hauts de Gstaad, Saanenmdser

Armin Réttele, Albergo Gardino, Ascona
Jiirg Studer, Rastaurant Castels, Putz
Jiirg Vogt, Restaurant Tiibli, Ziirich

Heinz Witschi,
Witschi's Restaurant, Unterengstringen
_

Wer bel uns
fmseriert, |
hat Erfelgh |

...lhr Image!

Wir erfilllen die hochsten Q

Beratungen und Dienstleistungen mit dichtem Servicenewz.

=
qh) Fir Sie, fir Ihre Mitarbeiter, fiir Ihre Kunden seit 25 Jahren
N in der Schweiz.
o
S
) > o Wenn'’s
" Desi .
: Holzschutz, Fassadenschutz gegen Tauben. presﬂerl’...
Hl ...Ubermitteln Sie

uns lhre Inserat-

echt nach

Rentokil

Auftrége einfach
Uche partner: Tolaf,
der Technik. EE’ J
Ihr zuverlassiger Partner in il
der Nihe... weltweit. die Uhr.

01-750'25'50 / 062-61'44'01 031 370 42 23.

022-755'49'55

Waschtischabdeckungen

Aus Granit, evtl. Marmor
Diverse Kunststoffe, Kristall, Quarz Venezia

Ohne Zwischenhandel

Wir montieren mit unseren Spezialisten.

Techn. Biiro, Offertwesen,

Tel. 091 5053 65, Fax 091 505506
Perbrass AG, Via Grumo 21,
CH-6929 Gravesano/T!

0
780023900
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Einweg- kontra Mehrw

Auf Schweizer Festplitzen muss
zunehmend  umweltfreundlich
gewirtschaftet werden. Anbieter
von mobilen Waschanlagen und
Hersteller von Mehrweggeschirr
nutzen die Gunst der (Oko-)
Stunde aus und versuchen in die-
sem Markt mitzumischeln. Doch
die Einweg-Lobby mit Namen
wie McDonald’s oder Shell im
Riicken fiirchtet um ihr Geschift
und macht mobil.

KARIN KOFLER

Zum zweiten Mal kam am diesjahrigen
Rapperswiler Seenachtsfest Mehrweg-
geschirr zum Einsatz, nachdem 1993 be-
reits ein erster Versuch gemacht worden

war. Der Entscheid habe sich nicht auf ir-
| gendeine der zahlreich kursierenden
| Oko-Bilanzen gestiitzt, hilt Getrin-

kehandler Niklaus Rauch fest, der sich

fiir die Entsorgung am Seenachtsfest ver-
| antwortlich zeigte und von der Tauglich-
| keit des Mehrweggeschirrs iiberzeugt ist.

Das muss er auch, ist er doch selbst im
| Besitze einer mobilen Waschanlage, die

er regelmissig vermietet. Fiir den Gros-
| sanlass in «Rappi» forderte er jedoch die
Unterstiitzung der noch jungen Liechten-
steinischen Firma Mazenauer & Beck
AG an, die sich auf die Planung und Kon-
zeption umweltgerechter Feste speziali-

Mit

einer Top-Leistung miissen
Mehrweganbieter das Vertrauen der
Festveranstalter gewinnen.

Fotos: Karin Kofler

Kiiche, Kiche, Kilowatt

Auch die Stadt Ziirich verhilft
Wirten zur Senkung von Ener-
gickosten. Eine Ausstellung in
den Riaumlichkeiten des Elektri-
| zititswerkes der Stadt Ziirich
| und der Gasversorgung Ziirich
zeigt Moglichkeiten auf.

DOROTHEA RICHNER

Eine Untersuchung des Elektrizititswer-

kes der Stadt Ziirich (EWZ) und der Gas-

versorgung Ziirich (GVZ) hat gezeigt,
| dass in den Betrieben bis zu 30 Prozent
Energie gespart werden kann. EWZ und
GVZ kommen somit zu dhnlichen Er-
gebnissen wic bereits Studien privater
Energiefachleute. Die Untersuchung von
EWZ und GVZ basiert auf Messungen
von 200 der insgesamt 1200 Gastrono-
Miebetriebe in der Stadt Ziirich. Die
Messungen wurden im vergangenen Jahr
durchgefiihrt.

Gegen finanzielle Engpiisse

Ausgangspunkt fiir die Ausstellung war
unter anderem ein Gesuch um Stromko-
Sten-Erlass eines in finanzielle Schwie-
ligkeiten  geratenen Gastwirtes. «Der
hﬂuf_ig unndtig hohe Energieverbrauch
tein Thema, das dem Gastgewerbe zu-
Tehmend Kopfzerbrechen bereitet. Dies
Nicht unbedingt aus okologischen
Griinden, sondern ganz einfach wegen
der, hohen Stromrechnungeny, so Stadt-

Das Leistungsvermdgen einer mobilen Abwaschanlage kommt dann voll zum

Tragen, wenn sie von gut instruierten Personen bedient wird.

siert hat (siehe Kasten). Mit ihren drei
Abwaschstationen und insgesamt 30
Helfern und Helferinnen haben die bei-
den wihrend drei Tagen fiir die Sauber-
keit von 11000 Glasern, 5000 Tellern
und 1500 Tassen gesorgt. Dimensionen,
die eine detailierte Planung und eine rei-
bungslose Organisation vor Ort erfor-
dern, von der Logistik iiber die techni-
sche Installation bis hin zur Instruktion
des Hilfspersonals und der Festwirte, die
ihr Geschirr zu den Abwaschstationen
bringen miissen.

Was ist 6kologischer?

«Es sind diese Anforderungen rund um
den Einsatz einer mobilen Spiilanlage.
die so manchen Anbieter scheitern las-
sen», analysiert Niklaus Rauch die —
noch —bescheidene Konkurrenzsituation
unter den Spiilmobil-Vermietern. Die
einzige Firma, die dieses Geschift be-
reits im grossen Stil betrieb, die Bodana,
ist auf unrithmliche Weise Konkurs ge-
gangen. Das Scheitern der Bodana kon-
statieren Anbieter von Einweggeschirr
noch heute mit einer gewissen Genugtu-
ung, wurde dadurch doch die uner-
wiinschte Konkurrenz aus dem Mehr-
weg-Lager etwas zuriickgedringt. Dass
die Produzenten und Hindler von Ein-
weggeschirr tatsichlich um ihr Geschift
auf den Festplatzen fiirchten, zeigt Griin-
dung der Interessengemeinschaft Okolo-
gie und Geschirr (I0G). Die I0G setzt
sich mit so bekannten Mitgliedern wie
Movenpick, McDonald’s und Shell fir
den Gebrauch von Einweggeschirr ein.
«Der bedingungslose Einsatz von Mehr-

rat Thomas Wagner, Vorsteher der Indu-
striellen Betriebe der Stadt Ziirich.

Eine Umfrage des Instituts fiir Soziolo-
gie der Universitit Bern hat ergeben,
dass die Schweizer Bevélkerung zwar
iiber ein starkes Umweltbewusstsein ver-
fligt, aber keine Kenntnisse dariiber hat,
wie sie das Wissen in die Tat umsetzten
kann. Es sei denn, dass umweltbesusstes
Handeln direkte finanzielle oder zeitli-
che Vorteile bringe. Nach Aussage von

keiten auf.

weggeschirr an Festanldssen kann 6ko-
logisch nicht untermauert werden», be-
hauptet  10G-Geschiiftsfiihrer ~ Erich
Waldner und hat damit wohl nicht ganz
unrecht. Wihrend das Einweggeschirr
einen riesigen Abfallberg produziert, be-
lasten Mehrweggebinde die Umwelt mit
Spiilmitteln und Energieverbrauch. Bei-
de Seiten konnen diese Einwinde selbst-
verstiindlich zu ihren Gunsten entkraf-
ten, sei das mit dem Argument einer res-
sourcenschonenden Abwaschmaschine
oder mit einem Shredder, der das Ein-
weggeschirr, das vorher notabene gewa-
schen werden muss, zerkleinert.

Anreiz schaffen

Klar ist, dass gewisse. meist In-house-
Anldsse schon aus Prestigegriinden
Mehrweggeschirr erfordern, sei das nun
Porzellan oder Glas. Dariiber scheiden
sich die Geister nicht. Ins Gehege kom-
men sich die verschiedenen Anbieter vor
allem, wenn es um die Durchfiihrung von
Festanldssen im Freien geht. Wihrend ei-
nige Gemeinden den Einsatz vom — mit
Vorbehalt  —  umweltfreundlicheren
Mehrweggeschirr bereits vorschreiben,
erlassen andere Strom- und Wasserko-
sten, wenn auf Einweg verzichtet wird.
Letzteres tun beispielsweise die Stadt
Ziirich und Rapperswil wihrend der
Kanton Zirich mit der Broschiire
«Proscht  Fischthiitte» zum  6kologi-
schen Handeln auffordert: «Verwenden
sie — schon im Sinne einer Vorbildfunk-
tion — wo immer moglich Mehrwegge-
schirr», heisst es darin. Christian Huber
vom Amt fiir Abfallbewirtschaftung des

Hans Miiller, Prisident der Vereinigung
Schweizerischer Grosskiichen-Herstel-
ler (VSGH) bezahlt die Gastronomie je-
des Jahr iiber 250 Millionen Franken ftir
Energie. Allein der Strom macht nach
Aussage von Gianni Operto, Direktor
des EWZ, 3 bis 5 Prozent des Kiichen-
umsatzes aus. Die Gewinnmarge liegt je-
doch nur zwischen 0,5 bis 1,5 Prozent.

Hier nun will die Ausstellung ansetzen:
Im Ausstellungsraum des EWZ elexpo

Kantons Ziirich ist sich bewusst, dass ein
Entscheid Einweg-Mehrweg fiir einen
Anlass ohne Oko-Bilanz schwierig ist.
Der Kanton wolle aber zumindest die
Diskussion zu diesem Thema anregen.
Kurz verlauft diese, wenn das Augen-
merk nur auf die finanzielle Seite ge-
richtet wird: Einweggeschirr ist vor al-
lem bei zeitlich kurzen Anlissen preis-
lich noch immer attraktiver. Auch Jung-
unternehmer Rudolf Mazenauer gibt un-
umwunden zu, dass der Einsatz seines
Mehrweggeschirrs erst ab vier- bis fiinf-
maliger Umsetzung in der Maschine
sinnvoll ist. Einweggeschirr, so findet er,
hat zum richtigen Zeitpukt am richtigen
Ort durchaus Existenzberechtigung. Nur
sollten dabei verdeckte Kosten wie das
Entleeren der gefiillten Mulden nicht
mehr von der Gemeinde, sondern vom
Anbieter selbst gedeckt werden miissen.
Eine Besteuerung des Einweggeschirrs,
wie das in Deutschland teilweise schon
praktiziert wird, diirfte jedoch auf den er-
bitterten Widerstand der Einweg-Lobby
stossen. Wasser auf deren Miihle diirfte
auch der Umstand sein, dass die Kehr-
richtverbrennungsanlagen durch die Ein-
fiihrung der Sackgebiihr nicht mehr voll
ausgelastet sind. Trotzdem will auch die
Stadt Ziirich auf der Mchrweg-Schiene
fahren. Gemiiss Theo Rosli vom Abfuhr-
wesen der Stadt Ziirich (AWZ) sollen
Festanldsse in Zirich kinftig, wann im-
mer mdglich, mit Mehrweggeschirr be-
dient werden. Ein allgemeinverbindli-
cher Organisationsablauf fiir die Veran-
stalter soll System in die Bewiltigung
von Festanlidssen bringen.

Pro&Kontra
Mehrweggeschirr

Pro

— Mehrmalig gebrauchsfihig

- Abfallvermeidend

— Reprisentativ

— Sicher bei Mehrwegkunststoff
~ Thermostabilitiit

Kontra

— Abwasserbelastend

— Energieverbrauch

— Verletzungsgefahr bei Glas
und Porzellan

— Personalintensiv

Die finanzielle Seite kann nicht ein-

Kampf um Marktanteile auf dem Festplatz

Spiilmobil
als Franchise-Objekt -

Seit Mirz 1994 sind Rudolf Mazen-
auer (Bild) und sein Partner Jiirgen
Beck mit ihrer Firma Mazenauer &
Beck AG auf dem Markt, die sich auf
Planung und Durchfiihrung umwelt-
gerechter Feste spezialisiert sind. Die
beiden verfligen iiber 3 mobile Ab-
waschmaschinen, mit denen sie be-
reits Grossanlisse wie das Eidg.
Schiitzenfest Thun und das Fiirsten-
fest Vaduz bedient haben. Das
bendtigte Mehrweggeschirr mieten
sie von einer Partnerfirma zu, falls ihr
cigenes Inventar nicht ausreicht.
Wiihrend andere Firmen ihr Spiilmo-
bil lediglich auf den Festplatz stellen,
kiimmert sich Rudolf Mazenauer —
selbst ein Gastgewerbler —um die ge-
samte Organisation und den Ablauf
vor Ort. Die beiden Jungunternehmer
vermieten ihre drei Spiilmobile — ein
viertes ist in Planung — nicht nur; sie
wollen-sie kiinftig auch im Franchise
abgeben. So konnten interessierte
Gastronomen in ihrer Region im Ne-
bengeschift wiederum als Vermieter
ciner mobilen Waschanlage auftre-
ten, wihrend die Mazenauer & Beck
AG den einheitlichen Marktauftritt

deutig der einen oder anderen Seite bestimmt. KK
zugeordnet werden. Sie ist abhéingig

von Ort, Dauer und Di ion des Infor bei: N Beck AG,
Anlasses. KK 9490 Vaduz, Telefon 077 89 50 90.

liegt der Schwerpunkt auf der Organisa-
tion des Arbeitsprozesses. Sie gibt An-
haltspunkte, wo wieviel gespart werden
kann. Beispiclsweise wird nachgewie-
sen, dass ein 3-Personen-Haushalt weni-
ger Strom braucht als ein Gastro-Tief-
kiihlschrank. Es wird aufgezeigt, mit
welchen Mitteln die Energie fir Kiihlung
und Lagerung auf ein Minimum redu-
ziert werden kann, ohne Beeintrtichti-
gung der Produktequalitit. Ebenfalls be-

Kostenlose Beratung fiir Ziircher Wirte

handelt werden unter anderem einzelne
Kiichengerite und Beleuchtungskorper.
Nebst der Ausstellung bieten EWZ und
GVZ auch Beratungen an, die fiir Ziir-
cher Wirte kostenlos ist. Eine ausfiihrli-
che Broschiire gibt nihere Informationen
und wichtige Tips zu den einzelnen Spar-
moglichkeiten. Ob sich eine Reduktion
der Stromkosten um 30 Prozent dann
auch auf die Menupreise auswirken wird,
bezweifelte Wagner.

Die breitgeficherte Ausstellung von Kiichengeriiten zeigt Energiesparmaglich-

" Foto: zvg

Was frisst am meisten?

Die folgende Grafik zeigt die gréssten Strombeziiger in der Kiiche:

[ Spulmaschine 20%
Kochherd 19%
[ Kippbratpfanne 9%
£ Kippkessel 7%
@ gewerbliche TKS 7%
7] Steamer 6%

[] Warmestrahler 6%
Grillgerét 6%
Bratplatte 5%

[ZA4 gewerbliche KS 4%
Bl Kaffeemaschine 4%
Kombisteamer 4%
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liEebensmittelallergien ™ 0

«Ich bin ein Gastgeber und kein Gesundheitsberater»

Immer mehr Menschen leiden
unter Lebensmittelallergien.
Auch die Koche werden mit
dieser Tatsache konfrontiert.
Wihrend die einen problemlos
damit umgehen konnen, wird
diese Entwicklung fiir die andern
zunehmend zu einer Belastung.
Bisweilen wird der Hinweis auf
eine Allergie von den Gisten
auch nur als Vorwand benutzt.

ELIANE MEYER

«Diese Allergiker sind ja eine wahre
Plage», klagte mir kiirzlich Elvira Kauf-
mann vom Hotel mit 2-Stern-Restaurant
Zur Traube in Grevenbroich (zwischen
Aachen und Diisseldorf). «<Am Samstag-
abend, bei vollbesetztem Lokal, strecken
sie mir bei der Bestell fnahme teils

ganze Listen entgegen mit Lebensmit-
teln, die sie nicht essen diirfen! Und mein
Mann muss dann mitten im Kiichenstress
sehen, wie er Gourmetmenus ohne
Milchprodukte, ohne dieses und jenes
Gemiise, ohne Fische hinkriegt...» In
Deutschland, so bestitigen auch Presse-
berichte, werden Allergien — vor allem
Lebensmittelallergien — immer hiufiger.

Trendiges Thema

Ganz so schlimm scheint es in der
Schweiz — noch — nicht zu sein. Oder
dann spricht man bei Tisch weniger dar-
iiber. Der gebiirtige Deutsche Michael
Baader; Spitzenkoch im Basel Kunstho-
tel Der Teufelhof, schiitzt seine Géste mit
echten Lebensmittelallergien auf nicht
mehrals | Prozent. «Es geniigt, wenn die
Giste ihre Wiinsche beim Bestellen an-
melden: wir konnen in der Kiiche pro-
blemlos reagieren. Nur bei Banketten
und grosseren Gruppen bin ich froh,
wenn ich vorher Bescheid weiss».

Auf Grund der Entwicklungen in der Lebensmittelindustrie haben die Fremd-
stoffe, mit denen der Korper konfrontiert ist, stark zugenommen.

Spitzenkoch Heinz Witschi vom gleich-
namigen 1-Stern-Restaurant in Ziirich-
Unterengstringen, ein Meister fiir Fisch
und Meeresfriichte, macht gegenteilige
Erfahrungen, meldet aber seine Zweifel
an: «Enorm, wie viele Giste heute von
ihren Allergien erzihlen! Natiirlich sind
das in den Meeresfriichten enthaltene
Jod und gewisse Spurenelemente sehr
gefiirchtete Allergene, doch vermute ich,
dass einige Gaste, vor allem eingeladene,
Meeresfriichte nicht besonders schitzen
und eine Allergie zum Vorwand nehmen,
um Fleisch bestellen zu konnen. Oder sie
sind am Abnehmen und wollen nur ein
Salitli: Von Allergien zu sprechen ist
aber viel trendiger».

George Angehrn, Kiichenchef im Ziir-
cher «Dolder Grand», kennt das Thema
zwar bestens, da er sich 1994 zusitzlich
zum Diitkoch ausbilden liess und sich

Foto: zvg

laufend iiber Ernihrung informiert. «15
bis 17 Prozent aller Schweizer sollen
Milchallergiker sein», erzihlt er, «doch
bei uns sind es weniger als 1 Prozent. Si-
cher haben Giste-Spezialwiinsche in den
letzten Jahren zugenommen, doch wenn

jemand einen Salat ohne Sellerie bestellt, -

kann ich nicht zuriickverfolgen. ob es
sich dabei um eine Allergie oder eine Ab-
neigung handelt».

Auch im Zimmer- oder Bankettservice
wiirden nicht 6fter besondere Wiinsche
gedussert als im Restaurant: «Viele
Giste wollen auch nicht auffallen, nicht
fiir krank gehalten werden, und lassen
fiir sie Ungesundes einfach stehen unter
der Begriindung, sie hitten keinen
Hunger.

Auch in Bio-Restaurants
Neugierig. ob auf (biologische) Natur-

und vegetarische Kiiche spezialisierte
Restaurants mehr Lebensmittelallergiker
zu Gast haben, frage ich Felix Herzog
danach. kochender Patron in der re-
nommierten Wirtschaft zum Stutz in
Widen/AG. «Ja, vor allem die Milch-
produkteallergiker nehmen zu - viel-
leicht ziehe ich mit meiner Kochphiloso-
phie auch solche Giste an. Immer 6fter
meldet der Service in die Kiiche: Bitte
ohne Milchprodukte. ohne Tomaten,
ohne dieses oder jenes Gewiirz. Voran-
melden muss man das bei uns nicht: Ich
reagiere lieber spontan, sonst sucht man
Zu weity.

«Zu aufwendig»

Karol Kovacovsky, Inhaber des Berner
Restaurants Menuetto (vegetarisch, aber
mit Alkohol) ist mit unserm Thema be-
stens vertraut. «Die Menschen werden
immer empfindlicher: ich masse mir
nicht an, zu beurteilen warum. Geht man

in seinem Angebot jedoch gezielt auch
auf Lebensmittelallergiker ein, wie iches
frither tat, artet es manchmal aus: Jeder
Gast berichtete uns von seinen Proble-
men. die Kiiche wurde immer aufwendi-
ger. alles kostenintensiver. Jetzt biete ich
mittags vier Tellergerichte mit einem fiir
die verschiedensten Wiinsche zuge-
schnittenen Angebot an, auch ein reines
Veganer-Gericht, also ohne Eier und
Milchprodukte. Zudem kann ich nur je-
nen Gast beraten, der seine Allergien
kennt: ich bin ja ein Gastgeber und kein
Gesundheitsberater!  Miihsam ist es
auch, wenn Giiste einfach bestellen und
dann das Servierte mit dem Hinweis auf
Allergien retournieren.»

Alle befragten Koche kennen iibrigens
ihre verwendeten Produkte und deren
Lieferanten genau, verwenden keine In-
dustrieprodukte (Baader bickt sogar das
Brot selber) und kénnen so deren ver-
steckte Allergene vermeiden.

Vielfiltige Ursachen

@ Eine Allergie ist eine ungewohnli-
che oder unangemessene Reaktion des
Korpers auf normalerweise unschadli-
che Substanzen, bedingt in einer feh-
lerhaften Einschitzung des Abwehrsy-
stems. Ausloserstoffe von Allergien

" heissen Allergene.

@ Uber ihre Ursachen streitet die For-
schung: Sie konnen genetisch. psy-
chisch oder umweltbedingt sein. Aller-
dings haben die Fremdstoffe. mit denen
unser Korper konfrontiert ist, enorm
zugenommen. Stichworte: Lebensmit-
telindustrie mit ihren Zusatz-, Konser-
vierungs- und Farbstoffen. exotische
Nahrungsmittel.

@ Die haufigste Lebensmittelallergie
ist jene auf Bestandteile von Kuhmilch
und Hiihnerei. Doch grundsitzlich

kann fast jedes Lebensmittel Allergien
oder (mit Hauttests nicht zu diagnosti-
zierende) Pseudoallergien auslosen.
Bekannt und .relativ leicht erkennbar
sind Erdbeer- und Krustentier-Allergi-
en, verbreitet jene auf gewisse Gemiise
und Friichte, Kise, Niisse, Schokolade.
Brisant, da nur durch aufwendige De-
tektivarbeit erkennbar, sind versteckte
Allergene in industriellen Lebensmit-
teln, die oft'nicht deklarationspflichtig
sind. Wer weiss schon, dass manche
(gute) Rotweine mit Hihnereiweiss
geklart werden...?

Interessante Informationen und Tabellen bietet
das  Buch «Lebensmittelallergien»  von
Weber/Goll/Killenberg, Fr. 24.80, Hidecke-
Verlag.

Lum halhen Preis!

I Original japanische

I 200’000 Becher

Nudelsupp

I mit Huhn und Gemiise
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Eine gefiihrte Wanderung durch
die hochstgelegenen Weinberge
Europas, samt Windegustatio-
nen und kulinarischen Kostlich-
keiten: 350 Personen liessen sich
am vergangenen Sonntag das
«Wii Grill Fiascht», vom Ver-
kehrsverein Visperterminen lan-
ciert, nicht entgehen. Ein Bei-
spiel, das Schule macht.

BETTINA MUTTER

Visperterminen, das «Heida-Dorf» auf
1300 Meter iiber Meer, hat mit seiner
Produktionsweise, die in den steilen,
klein parzellierten Rebbergen nur Hand-
arbeit erlaubt und auch an fast vergesse-
nen Walliser Weinsorten festhilt, den
richtigen Weg eingeschlagen: Die Vis-
perterminer stehen als ausserordentliche
Spezialititen hoch im Kurs. Ein Reb-
bergpfad fihrt seit 1994 durch die hoch-
gelegenen Weinberge, sparsam und doch
informativ sind die Informationen am
Rand des Pfades verteilt.

1 «Wii Grill» ist denn auch nicht die 6de
Bezeichnung fiir ein Weinfest mit Grilla-
den. Es ist der einheimische Name der
Weingrille der Gottesanbeterin, deren
Emblem den Besucher des «Térbiner»
| Reblehrpfades den Weg weist.

Alte Sorten beleben

«Heida» gilt zwar als Perle der Alpen-
weine: Der harmonische und vollmundi-

ge Weisswein aus den «Térbiner»-Wein-
bergen ist allerdmgs nicht der elege
Tropfen der dort in trockener, exponier-
ter Lage dank eines ausgekiigelten Be-
wiisserungssystems zu gedeihen vermag.
Im obersten Teil, iiber 1100 Meter gele-
gen, warten insgesamt 43 Hektaren Reb-
land, wieder bepflanzt zu werden: Dafiir
soll auch der Ertrag des «Wii-Grill-
Fascht» eingesetzt werden. Valentin Stu-
der, Prisident des Verkehrsvereins Vis-
perterminen: «Wir wollen die alten
Stiitzmauern in traditioneller Weise wie-
der erstellen, um die Bewirtschaftung
dieser hochstgelegenen Parzellen wieder
zu ermoglichen.»

Eine der alten wiederbelebten Weinsor-
ten ist de «Resi» (Réze). Der herbe, wiir-
zige Wein mit dem eigenwilligen Aroma
wurde im Wallis schon zur Rémerzeit an-
gebaut, heute wird er fast ausschliesslich
im Vispertal produziert.

Der grosse Anklang, den das «Wii Grill
Féscht» bei den Gisten bereits im ver-
gangenen Jahr fand, motivierte die Initi-
anten nicht so sehr des finanziellen Er-
trags wegen.

Diversifiziertes Angebot

Denn mit 44 Franken pro Person ist der
Preis fiir die Spezialtitenwanderung, die
an 6 Stationen reichlich einheimische
Speis und Trank kredenzt, doch beschei-
den: Im «Wii Grill Glas», das als Erin-
nerungsstiick an die Teilnehmerinnen
und Teilnehmer abgegeben wurde, konn-
ten nicht weniger als 9 Weinsorten ihr
Aroma entfalten: Heida, Johannisberg,

Kulinarisch wandern, degustieren

Sparsam und doch mformatlv. Der Reblehrpfad Visperterminen auf 1300 Meter

iiber Meer.

Dole Blanche, Oeil de Perdrix, Ries-
ling/Sylvaner, Fendant, Resi (Reéze),
Pinot Noir, Muscat. Ein sechsteilieger
Coupon berechtigt zum Genuss von Ho-
belkise und «Rieja», einem urspriingli-
chen, wiirzigen Brot aus Visperterminen.
Die «Ribwirchsuppa» gilt auch heute
noch als traditionelles Mahl wihrende
den Arbeiten im Rebberg. Mit Raclettes,
Grilladen und Knusprig gebackenen siis-
sen «Chruchtole», stets vom passenden
kiihlen Tropfen begleitet, ist die «Wein-

‘ Appellation d‘origine controlée ;

Von strenger AOC-Bestimmung

Die - Walliser AOC-Regelung
| (Appellation d’origine contrdlée)
it die strengste ihrer Art in der
Schweiz und hat dem Walliser
Weinbau wieder zu einem besse-
ren Image verholfen: Dennoch
wurde sie von der Walliser Re-
gierung in diesem Sommer wie-
der gelockert.

BETTINA MUTTER

Seit 1993 leistet der Kanton Wallis in sei-
nen Verordnungen iiber den Weinbau ei-
gentliche Pionierarbeit: Stolz bezeichnet
Alexandre Antonin, Sekretir der Walliser
AOC-Kommission, den Kanton als
«Vorkampfer der kontrollierten Ur-
sprungsbezeichnungy. Bereits zum fiinf-
ten Mal wird dieses Jahr die Walliser
Weinernte im Zeichen der appellation
donglme controlée (AOC) eingebracht,
sie gilt fiir die Gesamtheit der 5200 Hek-
taren Reben des Wallis.

Ununterbrochene Kontrolle

Dass sich diese Regelung durchsetzten
konnte, kommt nicht von ungefihr: Kri-
sen und Misswirtschaft auch in den gol-
denen Walliser Weinreben liessen Wein-
bauern und Marketingfachleute aufhor-
chen, das Vorbild einzelner Produzenten
und Dérfer wurde zum Lehrbeispiel fiir
den ganzen Kanton: «Die Walliser Wein-
wirtschaft wiinschte sich diese verbindli-

derKonsument nicht schlucken.

Trotz gelockerter Bestimmungen: Eine plotzhche Qualnatswrmmderng “urde

che Gesetz'gcbung. um sich eine Position
im oberen Qualititsbereich zu sichern»,
erklirt Alexandre Antonin.

AOC heisst fiir den Weinbauern nicht nur
strenge Kontrolle seiner abgelieferten
Mengen, sondern auch eine un-
unterbrochene Uberwachung des Vini-
vikationsvorganges im Keller. Die letzte
Hiirde schliesslich, die Degustation des
Kellerproduktes, wird von einer kan-
tonalen Kommission fir AOC-Weine
vorgenommen, die fiir die Weinklassie-
rung verantwortlich zeichnet: In den
letzten Jahren wurden immer wieder
Weine deklassiert oder beanstandet. Eine
Qualitdtskontrolle also, die den Wein-
bauern gegeniiber dem Konsumenten
ausweist und dem Winzer zudem eine
objektive Beurteilung seiner Produktion
sichert.

Radikale Anderung

Trotzdem erfuhr die vorbildliche AOC-
Bestimmung anfang Sommer eine rela-
tiv radikale Anderung, die im Wallis mit-
unter fiir Kopfschiitteln sorgte: Formaler
Grund fiir die Anpassung ist das Inkraft-
treten der neuen Lebensmittelverord-
nung des Bundes am 1. Juli 1995. Die
maximalen Ertragsmengen wurden dem-
entsprechend durchschnittlich um 200
Gramm nach oben korrigiert: Beim

Weisswein betragen sie in der ersten
Kategoric wicder 1.4 Kilo pro Quadrat-
meter, bei Rotwein 1,2 Kilo, in zweiter
Kategorie, 8 Kilo.

Fiir die Anpassung spreche zudem, so dic
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zur Eigenverantwortung

Walliser AOC.Kommission, dass dic ct-
was blasse Farbe bestimmter Rotwein-
sorten einen teilweisen Verschnitt notig
mache und auch durchaus rechtfertige:
2-3prozentige Zusitze anderer Sorten
seien auf dem Markt tiblich. Alexander
Antonin: «Im Moment brauchen wir die-
se Verschnittmdglichkeit noch, neue
Rebsorten werden sie in einigen Jahren
wieder iiberfliissig machen».

Kontrire Auffassung

Trotzdem hat die neue Bestimmung, dass
Walliser Rotwein kiinftig zu maximal
10 Prozent verschnitten werden darf.
mitunter fiir Kopfschiitteln gesorgt, denn
seit 1993 war dies durch die neue Ver-
ordnung strikt untersagt. (Weisswein, mit
Ausnahme des Fendant, darf ausschlies-
slich mit Wein der gleichen Kategorie
und Sorte verschnitten werden.)
Weinliebhaber und auch vereinzelte Pro-
duzenten stellten die Frage, weshalb aus-
gerechnet eine Bestimmung gelockert
werde, die eine wesentliche Qualititsver-
besserung der Walliser Weine zur Folge
gehabt habe. Alexandre Antonin beant-
wortet diese Frage klar: «Abgesehen
vom Missbrauchrisiko, das wir nicht un-
terschiitzen, haben wir damit die Verant-
wortung fiir ein gutes Produkt ganz klar
wieder dem Weinbauern iibertragen».
Angst, dass eine beschnittene AOC Be-
stimmung dem Walliser Wein schaden
koénnte, brauche deshalb niemand zu ha-
ben: Der internationale Wettbewerb wird
hirter, die Degustationen strenger und
die Konsumenten werden immer zu bes-
seren Weinkennern.

Denn heute hat sich ein Grossteil des
Walliser Weinproduktion doch so weit
profiliert, dass eine plotzliche Qualitits-
verminderung — schon gar nicht zugun-
sten einer Mengensteigerung - vom
Konsumenten nicht mehr goutiert wer-
den. Der Prisident des Walliser Winzer-
verbandes, Frangois Cordonier, driickt
es pointiert aus: «Die modifizierte AOC
Bestimmung erfordert noch mehr Pro-
fessionalitit.»

Auch’die Fendant-Qualitit wurde modi-
fiziert: Statt wie bisher 70,6 Oechslegrad
muss das erforderliche Minimum an
natiirlichem Zucker nur noch 68 Grad
betragen — das damit aber immer noch
hochstes Niveau in der Schweiz bleibt.
Diese Anpassung beim Chasselat kom-
me gleichzeitig dem Konsumenten-
wunsch nach Wein entgegen, dessen
Zucker- und Siuergehalt ausgeglichener
ist und damit einen leichteren Genuss
verspricht.

Foto: Bettina Mutter

wanderung» hoch iiber dem Tal eine
sinnvolle und facettenreiche Gisteattrak-
tion.

Denn sie zeigt nich nur auf, dass Spe-
zialtiten und Rarititen auf dem Wein-
markt eingentliche Chancen darstellten.
Sie will gleichzeitig den Genuss regio-
naler Produkte in Form der «LaNaTour
Produkte» aus den Walliser Bergen for-
dern.

Fiir Valentin Studer sind die 350 Gis
der lehrreichen Erkundung in den Vis-

und erleben

perterminer Reben ein Beweis, dass neue
Ideen im Sommer- und Herbsttourismus
not tun: Das «Wii Grill Fascht» verste-
hen wir als eine Moglilchkeit, unser
Sommer- und Hcrbstangebm zu diversi-
vizieren.»

Pendant im Simplongebiet

Am Sonntag, 3. September lidt die «Stif-
tung Simplon Ecomuseum und Passwe-
ge» gemeinsam mit den Verantwortli-
chen der «LaNaTour» zu einer dhnlichen
kulinarisch-kulturellen Tageswanderung
auf dem Stockalpenweg.

«Synergien nutzen» will man auch auf
dem Weg von Brig iiber Ried-Brig, den
Schallberg in die Taverna iiber den Sim-
plonpass nach Simplon Dorf bis nach
Gondo: In Zusammenarbeit mit rtlichen
Gastwirten.

Denn die Suche nach der gastronomi-
schen Identitit des Wallis hat auch hier
wieder begonnen. Am Start in Ried-Brig
steht ein Bio-Frithstiick bereit, zum
Apéro wird nach einer weiteren Stunde
Fussweg Roggen-Kise-Brot mit Glet-
scherwein serviert, auf dem Simplonpass
Fleischbriihe mit einem Simplonadler-
Teller, ganiert mit Walliser Kampfkuh-
Siedfleisch. Und wer spéitnachmittags im
Simplondorf ankommt, mag noch ein
«Simplldr z'Abend» geniessen: Mit
Ziger, Hauswurst und diversen Walliser
Broten.

inklusive i zum
\\’cbpm]ukl und den LaNaTour Fr. 60.- pro
Person.

Restorama/Creative Gastro '

Aggressive Expansionsplane

Restorama von der Swissair geht
bei der Betriebsverpflegung in
die Offensive. Dazu schloss sie
mit der Hergiswiler Firma Crea-
tive Gastro einen Zusammenar-
beitsvertrag ab. Dieser sieht kei-
ne gegenseitige Beiteiligungen
vor: Die beiden jungen Firmen
wollen eigenstindig bleiben.

JURG AAREGGER

«Die Zeit von cinem Menu | und 2 in der
Kantine ist vorbei», sagte am Montag
Fred Wirth, Geschiftsfiihrer der Resto-
rama AG, einer Tochtergesellschaft der
Swissair Beteiligungen AG, bei der Vor-
stellung des neuen Zusammenarbeits-
vertrags in Luzern. Angesagt seien viel-
faltige und kleine Mahlzeiten die in
«QOasen der Entspannung» modern
prisentiert werden. Hohe Qualitit und
Flexibilitét, cine hervorragende Organi-
sation und freundliche Mitarbeiter sind
weitere Anforderungen.

Fred Wirth orientierte zusammen mit
Urs Jenny, Inhaber der Hergiswiler Crea-
tive Gastro Managment AG, iiber dic
kiinftige Zusammenarbeit. Hintergrund
ist eine dhnliche Firmenphilosophic der
beiden Unternehmen. Kiinftig will sich
der Hergiswiler Betrieb auf Planung und
Konzeption, die Restorama auf das ope-
rative Management von Gastronomicbe-
trieben konzentrieren. Eine gegenscitige
Konkurrenzierung bei Offerteneinholun-
gen wird ausgeschlossen. Ob ein Auf-
traggeber beide Unternehmen fiir Pla-
nung und Betrieb engagieren will, bleibe
diesem iiberlassen.

Die beiden jungen Firmen sind auf qua-
litativ hochstehende Verpflegung in Fir-
men, Schulen und Spitilern spezialisiert,
die selbsttragend sein sollen. So fiihrt der
Hergiswiler Betrieb mehrere Betriebsre-
staurants von Radio und Fernschen in
Ziirich, Bern und Basel, betreut aber
auch elf Restaurants. Das Kerngeschiift
ist jedoch die Projektierung und Planung
gastronomischer Einrichtungen in Ho-
tels (so auch im Luzerner «Continental-

Park»). Restaurants, Gemeinschafts-
Verpflegungsstitten (Basler Muster-
messe) und Spitilern (Kantonsspital
Winterthur). Stark engagiert sich Crea-
tive Gastro in Energiesparmoglichkeiten
im Kiichenbereich.

Aggressive Swissair-Tochter

Die Restorama erzielte 1994 mit 478 Per-
sonen 52,5 Millionen Franken Umsatz
und will aggressiv expandieren: Wirth
spricht von ciner Verdoppelung innert
zweier Jahre. Vor zwei Jahren erfolgte
die Offnung, nachdem man sich jahr-
zehntelang auf die Verpflegung des -
Swissair-Personals konzentriert hatte.
Restorama wird dabei filschlicherwise
oft mit Gate Gourmet verwechselt.

Der neue Marketingchef Jon Claliina
spricht von einer Verzehnfachung des
Umsatzes (auch durch Zukiufe) innert
zehn Jahren. so wird 1996 das neue Fir-
menrestaurant der ABB Kraftwerke AG
Baden gefiihrt. Diese Ablosung soll
beim bisherigen Betreiber und Marktlea-
der SV-Service fiir einigen Aufruhr ge-
sorgt haben. An der Pressckonferenz ori-
entierte ABB-Personalchef Alfred Kéich
iiber die Bedeutung der Mitarbeiterver-
pflegung fiir ein modernes Grossunter-
nchmen. «Bisher wurde fiir Schwimm-
bider und Tennisplitze viel Geld ausge-
geben und das Personalretaurant ver-
nachlissigt.»

Restorama AG

Besitz: Swissair Beteiligungen AG
Umsatz 1994: 52,5 Mio. Fr.
Mabhlzeiten im Jahr: ca. 3 Mio.
Auftrige: 11 Restaurants in Ziirich
und Genf sowic das Crew Hotel

in Genf fiir die Swissair, 2 im
Management gefiihrte Betriebe
Mitarbeiter: 478

Creative Gastro Management AG
Umsatz: 1994: 14,3 Mio. Fr.

(inkl. Managementgruppe)
Projektvolumen: 10,6 Mio. Fr.
Auftriige/Projekte: 37 Mandate
Mitarbeiter: 82

SSG iibernimmt Mehrheit der Rast-
stiitte Pratteln AG. Die SSG-Gruppe
(Schweizerische ~ Speisewagen-Gesell-
schaft Holding) iibernimmt per sofort ei-
ne dominierende Mehrheit der Windro-
se-Shoppingbriicke Pratteln. Die Mana-
gement-Gesellschaft Hans Tschopp AG,
seit Juni 1992 im Besitz der SSG, war bis
anhin Minderheitsaktionirin ,und seit

1975 fir das Gesamtmanagement der

Raststiitte Pratteln verantwortlich. Die
Windrose-Shopping-Briicke Pratteln ist
cines der wichtigsten Autobahn-Dienst-
leistungszentren. 1994 erzielte sie mit
220 Mitarbeitern einen Umsatz von rund
58 Millionen Franken. Die SSG erwirt-
schaftete im Geschiftsjahr 94/95 einen
Umsatz von rund 260 Millionen. DR



Schweizer Hotelier-Verein
Weiterbildung

Kompostieren im Gastgewerbe

Datum/

Kursort: 12. September 1995, Thun
Kurszeit: 13.30 bis 17.00 Uhr
Referentinnen:

Marlies Stirmemann, AVAG, AG fiir Abfallverwertung, Jaberg

Elisabeth Zbinden, Oko-Beratung SHYV, Bern

Teilnehmer:
Mitarbeiterinnen.

Hoteliers und Gastronomen, Kéche und initiative

Kursziel: Aufzeigen der verschiedenen Einsotzméglich\!}aj@n von Kom-
post. Sie verfiigen Gber die neusten Kenntitigée der Abfalltren-
nung sowie deren Nutzung und Bedeutung:

Bekleidung: Gute Schuhe! <
(Der praktische Teil fin'aej draussen’

Kurspreis: W)Sﬂ{_ i Z

anwenden.

Kurspreis: Fr. 450.~ (inkl. MWSH)

Kursbroschiire.

~Elisabeth Zbinden, Oko-Beratung SHY, Bern
Marc Desaules, Hotelier, Montézillon NE

Unternehmerinnen, Kader, Umweltbeauftragte und Interessierte

Die Teilnehmenden kénnen den Umgang mit dem Thema
Okologie im Unternehmen als wichtige Erweiterung des
Handlungsspielraumes erkennen und in ihrem Berufsfeld

Einzelzimmer im Kurshotel kostet Fr. 110.—

Weiterbildungskurse finden das ganze Jahr statt. Verlangen Sie jetzt unsere

Monbijoustrasse 130, 3007 Bern, Tel. 031 3704111, Fax 01 370 44 44

74906/84735

HOTELA unterstitzt Thre berufliche Ausbildung
HOTELA lhre % % % % % Versicherung

S i |
prachausbildung i
Intensiv-, Ferien-, Diplomkurse 2
fiir Anfanger und Fortgeschrittene -
England » USA « Australien
Neuseeland « Frankreich * Italien
« Kostenlose Beratung + Originalpreise «
Annemarie + Rolf Frischknecht, Tel. (01) 9263958
Isenacher 13, 8712 Stafa, Fax (01) 9265445

ENGLISGH LERNEN
IN AUSTRALIEN

- Moderne, neu renovierte Sprach-
schule in Perth, Westaustralien
- Anfanger- bis Diplomkurse
(First, Advanced, Proficiency etc.)
- Intensivkurse ab 4 Wochen
- Grosses Freizeit- und
Sportangebot
- Familienunterkunft
Unverbindliche Beratung und Aus-
kunft gibt Ihnen:
St. Mark’s International College
André Gobat, 6390 Engelberg
Telefon 041 943013
Fax 041944328

71806/328405

Bar-Fachschule

Kaltenbach

Inhaberin: Michéle Galmarini

International ausgerichtete
Fachausbildung mit
Diplom-Abschluss der ersten
Barschule der Schweiz.

Laufend Tages-, Nachmittags- und
Abendkurse fiir Weiterbildung,
Umschulung und Privat.
Kostenlose Stelleninformation.
Weinbergstrasse 37, 8006 Ziirich
Tel. 01/261 00 66 (Mo-Fr 08.00-18.00 Uhr)
Name:
Vorname:
Strasse:
L PLZ/Ort:

Franzisisch
fiir das Gast- und Hotelleriegewerbe
Branchenorientierte Kurse fiir Anfanger
und Fortgeschrittene in SW-Frankreich.
Info: CCIEL - F 79370 Celles s/Belle,
Tel. (0033) 49279275 und 49291570

HOTELSCHULE
LOTSCHER

Schénbiihlring 6, 6005 Luzern
Telefon/Fax 041-44 07 09

Dieses Jahr fithren wir
Jfolgende Intensivkurse durch:

Réceptionskurs
23. Oktober - 17. November 1995

Food and Beverage Kurs
20. November - 8. Dezember 1995

Gerne senden wir [hnen
dazu die nihern Unterlagen.

SPRACHAUFENTHALTE
WELTWEIT

Videotapes in unserem Biiro
Gratiskatalog anrufen bei:

globo-study Sprachreisen
Niederdorfstr.61, CH-8001 Zirich
Tel. 01261 81 80, Fax 01 26184 59

GASTGEWERBESCHULE
LUZERN GSL
Berufsbegleitende
Wirtekurse seit 1974

Mit dem néchsten Wirtekurs kénnen Sie
jetzt im Gastgewerbe aufsteigen oder
selbsténdig werden. Verlangen Sie un-
verbindlich das Anmeldeformular und
das Schul- und Prifungsreglement.

GASTGEWERBESCHULE LUZERN GSL
Sekretariat, Arsenalstrasse 40,
6010 Kriens-Luzern

Telefon 041 411929, Fax 041 417204

/8 Der Schweizer Hotelier-Verein
und seine Bildungs-Institutionen -
die Partner fiir lhre berufliche
Aus- und Weiterbildung
im Gastgewerbe

A C

THORIG
Infoline
Fon 01-363 23 90 - Fax 01-850 60 07
Vom Hobby- zum Profi-Keeper
Erarbeite auch Du ein Diplom beim
Schweizer- und Vizeweltmeister

- Bern

Weiterbildung SHV

— Lausanne

03137041 11
021 32003 33

Hotel-Handelsschulen SHV

IHTTI schoow of ot Z, .~ & = e
I

MANAGEMENT NEUCHATEL

BACHELOR OF ARTS DEGREE,
DIPLOMA AND POST-
GRADUATE DIPLOMA

IN HOTEL MANAGEMENT.

ALSO CERTIFICATE COURSES.

Ask Maria Baks for information at:
IHTTI, Box, 4006 Basel, Switzerland.
Phone 41-61-312 30 94,

Fax 41-61-312 60 35

Karriere?

Mit dem Englisch-Sprachkurs
fir Hotellerie/Gastgewerbe!

5. Nov. bis 17. Dez. 1995
11. Feb. bis 24. Mérz 1995
14. April bis 26. Mai 1995.
Anfanger beginnen jeweils
4 - 6 Wochen friiher.

Ihre Beratung:

ENGLISCH in Bournemouth
Worbstr. 221, 3073 Gumligen
Telefon 031 950 28 27

ENGLISH

SOUTHBOURNE SCHOOL OF ENGLISH BOURNEMOUTH

P 77566/115541

- Spiez (NOSS)

— Zirich (AKAD/Minerva)
- Lausanne

- Bellinzona

0313704111
033 542351
013611727
021 323 28 95
092 251792

Schulhotels SHY

~ Deutsche Schweiz
- Suisse Romande
- Tessin

031370 41 11
027 320 03 32
091 826 20 38

Schweizerische Fachkommissi
fir Berufsbildung im Gasfg:\sf;::be SFG
= Schulzentrum Weggis

041 932929

Ecole hateliére SSH de Lausanne
02178511 11
Héhere Gastronomie F
033 215577
SHA Hotel Management School

«Les Roches» Bluche
027 411223

achschule SHV Thun

Zu verpachten per 15. Dezember 1995 oder nach
Vereinbarung, im Herzen Graubtindens (Albulatal)
neu erstelltes und renoviertes

Hotel / Restaurant

Der Betrieb beinhaltet:
- Restaurant mit Speisesali 45 Platze
- Café-Stubli 28 Plétze
- Saal 100 Platze
- Fremdenzimmer 33 Bett
- Touristenlager 30 Bett
- Gartenterrasse mit Kinderspielplatz 80 Platze
— Grosser Parkplatz an Durchgangsstrasse
- Schéne 3%-Zimmer-Wirte-Dachwohnung
im Hause

Eventuell auch Kauf méglich.
Sind Sie interessiert?
Schriftliche Angebote richten Sie bitte unter
~ Chiffre 513-786210, Grisch Annoncen, 7001 Chur.

P 78566/44300

Zu verkaufen in Lugano

Hotel Garni

18 Zimmer, 40 Betten. Zentral gelegen und doch

ruhig und sonnig. Schoner grosser Garten.

3%-Zimmer-Wohnung 100 m?.

V.B. Fr. 2 800 000.-

Interessenten melden sich unter Chiffre 78599,

hotel + tourismus revue, Postfach, 3001 Bern. |
78509195218 _|

Hotel-Partner

Anlagen in

Albanien - Bulgarien -
Rumdnien - Vietnam

XANXON 8022 Zrich

77103/384091

Zu verkaufen in der Toscana, Valdarno, im Umkreis 1
von Firenze, Arezzo, Siena

Hotel |

mit 65 Betten, iblicher Komfort, Bar, Konferenz-
zimmer.
Nahere Angaben unter Telefon 071 95 12 53,

Montag und Mittwoch Biirozeiten |

P 78602/430 |

- Disentis/Muster
Zu verkaufen an zentraler Lage

* 77 m? Buroraumlichkeiten im 1. OG

* 150 m? Birordumlichkeiten im 2. OG
 3%-Zimmer-Wohnung im 3. OG, 65 m?
e 2}4-Zimmer-Wohnung im 3. OG, 51 m?
* 2 Birordume im 3 OG, 41 m? sowie
Lager im Dachgeschoss

* Einstellplétze in Tiefgarage

Verkaufspreise nach Vereinbarung

Ernsthafte Interessenten erhalten weitere
Auskinfte bei:

Herrn J. Brunner

Riedi-Ruffner ‘Theus AG

Treuhand- und Revisionsgesellschaft
CH-7002 Chur » Poststr. 22+ Tel. 081 22 8171 - Fax 081 2221 52

P 78648/44300

Inserate per Telefax

031 370 42 23

ANZEIGE

Dusch
trennwinde |

Einzige aus Chrom-
stahlzargen 18/8 |
8 mm Sicherheits-
kristall

Schwenktiiren pflege-
leicht

Ohne Zwischenhandel

ca. 50% giinstiger

Techn. Biiro, Offertwesen,

Tel. 091 505365, Fax 091 505506

Perbrass AG, Via Grumo 21,
CH-6929 Gravesano/TI

78240388010
7




Les chéques Reka a I’heure
du compromis helvétique

Un nouvelle convention entrera en vi-
gueur 4 partir du ler mai 1996 entre la
Caisse suisse de voyages Reka et les
différents opérateurs touristiques de
notre pays. Au lieu de la déduction ha-
bituelle de quatre pour cent sur
chaque chéque encaissé, la future dé-
duction ne s’élévera plus qu’a trois et
demi pour cent. La somme maximale
que I’on pourra désormais payer avec
les chéques Reka sera par ailleurs éga-
lement abaissée. Cette modification
de la convention, dernier exemple en
date du sacro-saint compromis helvé-
tique, n’a pas donné entiére satisfac-
tion aux partenaires de la Reka, las de
voir leur marge bénéficiaire fondre
comme neige au soleil en cette pério-
de de disette. Page 6

Internet: réservations
toujours plus sophistiquées

La possibilité de procéder a des ré-
servations d’hétels par I’intermé-
diaire d’Internet n’est plus une
nouveauté aujourd’hui. Ce qui est
nouveau en revanche, c’est que ’on
a réussi, depuis cet été, a canaliser
certaines informations. Notam-
ment celles relatives aux cartes de
crédits que le client doit trans-
mettre a I’hotelier lors de sa réser-
vation. Un systéme électronique
permet désormais d’effectuer cette
opération sans que les données des
cartes de crédit puissent étre acces-
sibles & d’éventuels «pirates infor-
matiques». Ce systéme devrait faire
le bonheur des hommes d’affaires
qui réservent leur hotel avec leur
PC. Page 9

Goa, ’exception
qui confirme la régle

Si les directeurs d’hotels helvétiques
sont particuliérement nombreux en
Asie, notamment dans les palaces des
localités balnéaires de Singapour, de
Thailande ou d’Indonésie, il n’en va
pas de méme dans la station touris-
tique indienne de Goa, ancienne colo-
nie portugaise et destination particu-
liérement en vogue a 1’époque de la
période hippie «love and peace».
Lhotellerie locale a été essentielle-
ment bitie avec des capitaux indi-
genes et les rares chaines internatio-
nales qui y sont implantées n’opérent
qu’a travers des établissements fran-
chisés. Grace a un vol direct depuis la
Suisse, un voyagiste bélois envoie
chaque année plus de 1700 touristes &
Goa. Page 11

Le sectarisme alimentaire
et ses répercussions

Toujours plus de personnes sont au-
jourd’hui allergiques a certains ali-
ments. Cette situation ne va pas
sans poser certains problémes aux
cuisiniers. Si plusieurs d’entre eux
modifient leurs habitudes culi-
naires sans le moindre probléme,
d’autres n’y voient en revanche
qu’une tracasserie supplémentaire.
«Ces clients sont une vraie plaie,
confie d’ailleurs une tenanciére al-
lemande. IIs arrivent avec une liste
de toute une série d’aliments qu’ils
ne peuvent pas manger. Et mon ma-
ri, aux fourneaux, perd un temps
fou 2 faire attention a ce que tel me-
nu gastronomique ne soit pas pré-
paré avec tel ou tel autre ingré-
dient.» Page 16

A la découverte des vignes
les plus hautes d’Europe

Dans le cadre d’une diversification -

des activités touristiques estivales et
automnales, 1’Office du tourisme de
Visperterminen a récemment lancé un
itinéraire pédestre qui permet de dé-
couvrir les vignes les plus- hautes
@Europe de ce village haut-valaisan
perché a plus de 1100 métres d’altitu-
de. Avec une option gastronomique
composée de force raclettes et
grillades, I’office du tourisme local
entend en outre promouvoir ses diffé-
rents crus, du «Heida» qui passe pour
étre la perle des vins alpins, jusqu’au
«Resi» qui était déja connu du temps
des Romains. Une démarche similai-
e est également proposée sur Iitiné-
Taire du col du Simplon. Page 17

'

Il ne figure pas a I’ordre de la 2e
Journée du tourisme suisse, mais
le débat sur le découpage des ré-
gions touristiques helvétiques est
d’actualité. Les exigences du
marketing imposent-elles une ré-
vision de ce découpage? La ma-
jorité des responsables des offices
cantonaux du tourisme de Suisse
romande ne le pense pas.

MIROSLAW HALABA

Le découpage actuel des régions touris- *

tiques est accepté dans la plupart des ré-
gions du pays. Une dizaine d’entre elles
devrait signer une convention régissant
la communication avec Suisse Tourisme
(ST). Mais, il n’en reste pas moins vrai,
qu’a ’origine, ce découpage avait été
établi sur des bases cantonales. Or, le
marketing et les nouveaux besoins du
marché poussent a la collaboration inter-
cantonale, voire transfrontaliére. Faut-il
dés lors, par souci d’efficacité, repenser
aussi les structures administratives?
Non, répondent pour la plupart des di-
recteurs d’office cantonaux de Suisse ro-
mande. Outre qu’elles sont toujours tres
utiles, ces structures n’entravent pas, se-
lon eux, les opérations marketing.

Un produit spécifique

«La situation actuelle nous satisfait», in-
dique le directeur de 1’Office du touris-
me de Genéve, Frangois Bryand. Cal-
quée sur les frontiéres cantonales, la ré-
gion genevoise offre, dit-il, un produit
touristique spécifique qui justifie son
existence. Genéve est, certes, active dans
le cadre de I’accord «Lake Geneva Re-
gion», mais pour une partie des actions
de promotion seulement. Une collabora-
tion de ce type pourrait d’ailleurs étre
aussi envisagée avec d’autres cantons
suisses, voire avec des régions transfron-
taliéres, ajoute M. Bryand.

Le Valais est dans une situation quasi-
ment similaire et se satisfait de la situa-
tion actuelle. «Nous n’avons jamais de
probléme dans le découpage de notre ré-
gion», déclare le vice-directeur de
I’Union valaisanne du tourisme, Victor
Borter.

Communiquer

Pour le directeur de I’Office du tourisme
du canton de Vaud, Charles-André Ram-
seier, la question d’un redécoupage des
régions ne se pose pas. «La structure ac-

Les structures administratives cantonales jouent un rdle important dans le fonctionnement du tourisme. Photo. ex-press

tuelle est totalement satisfaisante», affir-
me-t-il. «On s’attache trop a vouloir re-
dessiner le paysage des structures touris-
tiques suisses». Pour lui, ’essentiel rési-
de dans la communication. Si les gens
communiquent entre eux, dit-il, il est par-
faitement possible de faire un marketing
qui «tienne la route», et ceci sans créer de
structures supplémentaires. On ne peut
ignorer les structures administratives qui
ont été mises en place. La région idéale?
«Elle n’existe pas, car il y aura toujours
une entrave culturelle, historique ou poli-
tique ou des sensibilités différentes». dit
M. Ramseier. La collaboration avec Ge-
néve ne souffre en tout cas de I’existence
de deux régions touristiques.

Les sources de fonds

Le role important des structures admi-
nistratives est également mis en éviden-
ce par le directeur de I’Union fribour-
geoise du tourisme, Jucques Dumoulin,
pour justifier un statu quo concernant les
régions touristiques. «C’est une aberra-
tion helvétique que de vouloir faire cor-
respondre chaque région a un produit
marketing sans tenir compte du contexte

politique, car derriére ce contexte il y a
des programmes de développement éco-
nomiques cantonaux et des financements
qui sont indépendants.» M. Dumoulin
admet par ailleurs qu’une région puisse
avoir plusieurs produits marketing. 11
considére par conséquent que c’est un
faux probléme que de discuter de la «Ré-
gion 7». En dépit de la diversité de son
offre touristique, cette région, qui com-
prend les cantons de Fribourg, du Jura et
de Neuchatel et le Jura bernois, trouve en
son sein des accommodements adminis-
tratifs. Elle est ainsi quasiment en mesu-
re de signer la convention de ST en ma-
tiere de communication. «Il nous reste a
désigner I'interlocuteur de ST et a déter-
miner le siege du Regio-info-Center»,
déclare M. Dumoulin.

Débat jurassien

Le débat sur les régions trouve en re-
vanche toute son actualité chez les par-
tenaires jurassiens de la «Région 7».
Pour le directeur de la Fédération
neuchateloise du tourisme, Yann Engel,
le probléeme du découpage se pose,
mais il est« trés difficile» a résoudre. «Je

n’ai pas de réponse toute faite», dit-il.
L'idéal serait d’avoir une région qui
répondrait aussi bien aux besoins
marketing qu’aux besoins de ST. Sur le
plan du marché, le directeur neuchitelois
verrait d’un bon il une région «Arc ju-
rassien» qui engloberait les trois lacs.
Cette idée pourrait se concrétiser, puis-
qu’un projet de création d’une entité tou-
ristique «Arc jurassien», lancé par les
cantons de Neuchatel et du Jura et le Ju-
ra bernois, est en consultation aupres des
cantons jusqu'a mi-octobre. La partici-
pation d’éventuels partenaires extérieurs
a la région initiatrice est envisageable,
mais elle souléverait des problemes poli-
tiques. Aussi Yann Engel insiste-t-il sur
la nécessité d’appliquer une politique de
petits pas et de travailler dans un esprit de
conciliation. A I'instar de son homo-
logue neuchatelois, le directeur de la Fé-
dération jurassienne du tourisme, Michel
Beurer, attend avec intérét le résultat de
la consultation sur le projet «Arc-juras-
sien». C’est dire que pour lui aussi le pro-
bleme des régions est d’actualité surtout
s"il s’agit de mettre sur pied une région
marketing.

es  structures  administratives,
I principalement cantonales, cons-
tituent une piéce importante dans
le fonctionnement des régions touris-
tigues. Tous les directeurs d’office du
tourisme cantonaux s ‘accordent a le di-
re. Il est pourtant permis, a l'heure oit le
tourisme suisse se remet en question et
que le marché réclame des réactions ra-
pides, de se demander s'il ne faut réso-
lument sortir des sentiers battus. Les
cantons souhaitent tous revitaliser leur
économie grdace au tourisme. Les pro-
1 onnels de la branche ont une bonne
opportunité de leur montrer les nou-
velles voies.

*

Etablie par notre rédaction sur des
considérations essentiellement marke-
ting, la carte ci-contre remodéle les ré-
gions touristiques. Elle est le fruit des
tendances qui se sont dégagées ces der-
niéres années sur le marché touristique.
Deux facteurs ont notamment influencé
notre dessin: I'importance des lacs et
des riviéres comme signe distinctif de la
Suisse et l'importance de la culture avec
ses lieux d'expression que sont les
villes. Imparfaite évidemment, cette
carte n'a pas d'autres prétentions que
de servir de base de discussion. Les ré-
actions seront donc les bienvenues. A
noter que le redécoupage complet est vi-
sible en page 2.

Selon cette carte, la Suisse romande se
répartit, comme aujourd hui, en quatre
régions.

Ainsi, la région 11 «Lac Léman» re-
prend tout naturellement la région qui
travaille actuellement sous le nom de
«Lake Geneva Region» avec un prolon-
gement jusqu'au Bouveret.  Centre:
Lausanne.

Larégion 10 «Juran court des frontiéres
genevoises _au canton de Bale-Cam-
pagne. Elle présente une unité au point
de vue du paysage et se préte particu-
liérement bien a la randonnée. Centre:
Delémont. Faut-il y inclure les lacs de
Bienne et de Neuchdtel? Le débat est
ouvert.

La région 7 «Plateaun est la plus gran-
de de toutes. Elle s 'étire des hauteurs de
Lausanne a la région de Baden. Ses ca-
ractéristiques: les lacs, les riviéres, les
villes historiques. Elle est particuliére-
ment appréciée des amateurs de cyclo-
tourisme.

La région 12 «Valais» comprend tout
le canton du Valais et les Alpes vau-
doises. Son produit: les Alpes. Centre:
Sion.

*

Un découpage couvrant tout le ter-
ritoire suisse, comme c'est le cas
dans notre exemple, pose des pro-
blémes dans  plusieurs régions. En
Suisse romande, c’est en particulier
vrai dans la région située entre les
Alpes vaudoises, les Alpes bernoises
et les Préalpes. La solution idéale
n'existe pas. Toutefois, ['écoute at-
tentive du marché permet de s'en
approcher. MH
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Serge
Putallaz

Président de
la Société
des hoteliers
de Verbier

On a pu lire dans la presse que 80%
des hotels de Verbier  affichaient
complet a P’occasion du - «Grand
Raidy, la course de VTT «la plus du-
re du qui s’est ré
déroulée entre Verbier et Grimentz.
Confirmez-vous cette information et
étes-vous de Uavis que le vélo de
montagne en général et cette compé-
tition en particulier apportent un se-
cond souffle bienvenu en cette pério-
de de fin de saison estivale?
Tout a fait, le vélo de montagne est
désormais devenu un élément incon-
tournable de notre paysage touris-
tique et je pense que le «Grand Raid»
a permis de remplir davantage que
80% des hotels de Verbier. Pour faire
face a ’engouement suscité par cette
compétition (ndrl: 4200 participants
et 5000 inscriptions refusées), le par-
king de Médran, a la gare de départ
des télécabines de Verbier, a méme di
étre converti en camping provisoire
pour les camping-cars.
Le «Grand Raid» constitue ainsi vrai-
ment la grande féte du vélo et, en par-
tant de la constatation qu’un grand
nombre de coureurs arrivaient a Ver-
bier plus de trois ou quatre jours avant
le dimanche de la course, I'Office du
tourisme a mis sur pied un genre de
kermesse avec plusieurs attractions
qui ont beaucoup animé la station.
C’est dans cette direction qu’il faut
aller a mon avis. Et comme le «Grand
Raid» est une course élitaire réservée
a des cyclistes qui ont au moins 5000
km dans les jaibes, si je me fie aux
propos des participants que j’ai he-
bergés dans mon hoétel, on pourrait
éventuellement lancer, en paralléle,
une course populaire entre Verbier et
les Mayens-de-Riddes, par exemple.
Cette compétition pourrait alors étre
déja a la portée de cyclistes n’ayant
que 500 km dans les jambes. On pour-
rait ainsi également proposer des for-
faits hoteliers pour une semaine. Ac-
tuellement, les participants au
«Grand Raid» bénéficient d’une ré-
duction qui leur permet de loger dans
les hotels 3 et 2 étoiles de Verbier
pour un prix d’environ 65-75 francs.
Pour accorder ces réductions et
d’éventuels forfaits, le «Grand Raid»
devrait cependant impérativement se
disputer aprés le 15 aoit. Avant cette
période, le taux d’occupation des ho-
tels de Verbier est en effet encore tres
éleve. Propos recueillis
par Laurent Missbauer

sociation tour

Coup de gueule pour une identité

L’ Association touristique des
Alpes vaudoises (ATAV) semble
plus que jamais décidée a faire
entendre sa voix pour faire face a
la morosité de la conjoncture. Au
travers d’actions promotion-
nelles conduites en collaboration
avec I’Office du Tourisme du
Canton de Vaud mais aussi a la
faveur de «coups de gueule»,
comme cela a notamment été le
cas lors de la derniére assemblée
générale, la semaine passée a
Rougemont.

JEAN-CHARLES KOLLROS

C’est trés vigoureusement que Philippe
Sublet, directeur de 'OT de Chateau-
d’(Ex, s’est fait le porte-parole du bureau
de I’ ATAV pour dénoncer la faiblesse du
préjet «Glacier 3000», destiné a relancer
le secteur du glacier des Diablerets.
«C’est le seul endroit de la région ot I’on
trouve toujours de la neige alors que nos
stations, elles, sont hélas situées a une al-
titude trop basse». Pour I’ATAV et Phi-
lippe Sublet, il n’est donc pas acceptable
de présenter un simple projet de rénova-
tion d’une construction réalisée il y a
trente ans. «Le trajet total ne sera réduit
que de 45 a 25 minutes et le projet envi-
sagé n’aménera pas plus de monde que

maintenant». Et de citer avec envie
I’exemple de métros alpins conduisant
touristes et skieurs & plus de 3000 métres
en six minutes.

Cette prise de position de I'ATAV est par-
ticulierement révélatrice de la situation
de I’ Association: elle peut lancer des ap-
pels, mais ne dispose d’aucun moyen fi-
nancier pour agir. Son rdle passe donc
par la mise en valeur de son identité et par
le renforcement de son poids «poli-
tiquen. C’est d’ailleurs dans cet esprit
qu’elle vient d’accueillir en son sein
I’Office du Tourisme de Villeneuve et
environs, heureux de voir ainsi sa posi-
tion renforcée entre lac et montagne,
comme I'explique son président André
Fattebert: «Nous sommes a la charniére
entre la Riviera et les Alpes vaudoises et
pouvons, de ce fait, séduire une clientele
désireuse de bénéficier d’une offre tres
diversifiée».

Nouvelles perspectives

Mais I'ATAV doit aussi savoir se posi-
tionner face a I’'OTV. C’est ainsi qu’elle
multiplie les efforts pour prendre part a
la campagne d’annonces commune lan-
cée dans des journaux suisses aléma-
niques, allemands et frangais. Autre suc-
ceés a mettre a son actif: le contrat conclu
avec un important tour-opérateur fran-
cais pour vendre un forfait hivernal
«Alpes vaudoises» grice au nouveau
TGV des neiges reliant Paris a Aigle.

Le taux d’occupation 1994 des stations

projet «Glacier 3000».

de I’ATAV n’a jamais dépassé 50%. Et
Pierre Starobinski, directeur de I'OT
Leysin et actuel président de I'ATAV, ne
ménage pas ses critiques quant au
manque d’hospitalité des populations lo-
cales: «Nos lacunes proviennent presque
toujours d’un manque de communica-
tion, de cloisonnements protectionnistes.
de la défense de cartels et d"un amour des
lois maladif débouchant sur des régle-
mentations inadéquates touchant un sec-
teur d’activit¢ en perpétuel besoin
d’adaptation aux situations extérieures.
Est-il besoin de rappeler que presque
tous les commergants de notre région fer-
ment boutique entre midi et 14h, qu’il est

La station des Diablerets a été au centre de nombreuses discussions avec le

Photo: OT des Diablerets

presque impossible de se faire servir
dans un restaurant entre 15h et 18h et au-
dela de 22h, que I’on trouve des restau-
rants d’altitude fermés un jour par se-
maine, méme en haute saison et que pour
couronner le tout, certaines remontées
mécaniques suivent I’horaire de fermetu-
re des commercants pour permettre a leur
employés d’aller «diner»? De plus, des
produits touristiques font défaut, comme
par I'exemple des abonnements rail-re-
montées mécaniques pour adeptes de pa-
rapente et de VTT ou aux circuits de ran-
données de stations en stations, etc...».
Comme quoi, il reste encore du pain sur
la planche!

orld Coporate Games

Les retombées hotelieres sont décevantes

Les participants aux 8e World
Corporate Games, les jeux mon-
diaux intersociétés, organisés a
Genéve du 2 au 9 septembre, ont
préféré loger en France plutdt
que dans la ville du bout du lac.
Et certains ont opté pour la cité
universitaire et les abris de la PC
plutdt que pour les hétels. Pour
les sociétés étrangeéres, Genéve
reste une ville chére.

VERONIQUE TANERG

avant la compétition. «Je suis un peu
dégu, avoue Michel Pidoux, de Danzas
Voyages, agence officielle de la manifes-
tation. D’autant que 30% des partici-
pants seront hébergés en cité universitai-
re et en abris de la PC. Les autres ont
majoritairement choisi des hotels trois
étoiles..» En général, plus les athlétes
viennent de loin et plus ils restent long-
temps.(Les Genevois regrettent quant a
eux de devoir prendre une journée de
congé pour y participer alors que les
Malais ont pris une semaine de va-
cances!). La durée moyenne de séjour a
Genéve s’éléve a sept jours. Les Suisses

Déception dans les rangs des hoteliers
genevois: alors que les World Corporate
Games (jeux mondiaux intersociétés) at-
tireront a Geneve 5300 sportifs amateurs
originaires de 23 pays au début du mois
de septembre, seulement 500 d’entre eux
avaient effectué des réservations dans la
ville du bout du lac Léman dix jours

repré 68% des inscrits. De plus,
1100 Frangais seront de la partie — ces
derniers ayant majoritairement réservé
dans des hotels situés de 1'autre coté de
la frontiére.

Emulation proche de I’incentive

Les jeux mondiaux intersociétés existent
depuis huit ans et ils parcourent la plane-

te. Créés par deux Australiens qui vivent
en Grande-Bretagne. Maureen Johnston
et Ken O’Brian. ils ont pour objectif de
développer le bien-étre par le sport, tout
en impliquant les entreprises. Les socié-
tés jouent facilement le jeu, car le spon-
soring sportif les dote d’une image posi-
tive. De plus, réunir une équipe de colla-
borateurs pour participer a des jeux inter-
entreprises créée une émulation similai-
re a de celle des incentives.

A Geneéve, du 2 au 9 septembre, les
équipes de 380 entreprises s affronteront
dans une vingtaine de sports. Les
banques et les entreprises touristiques
sont les plus nombreuses, mais elles ne

comptent que de petites équipes.
Quelques exemples:  ANA. Ansett
Australia, British Airways, Swissair

(22 pax) et sa filiale Gate Gourmet (60
sportifs), IATA. Malaysian Airlines pour
les compagnies aériennes. Carlson
Wagonlit Travel (20 inscrits), le Club
Med, Danzas pour les TO ou encore le

Casino de Divonne (34 personnes) et
I'Office du Tourisme de Genéve. D’ordi-
naire. les chaines hoteliéres participent
volontiers aux World Corporate Games.
Mais cette année, on n’en compte que
deux: le Noga-Hilton (20 pax) et le
Forum Hotel, toutes deux implantées &
Genéve.-

En ce qui concerne le volet financier, les
organisateurs misent surtout sur le spon-
soring privé (en argent ou en nature):
Swissair a offert I"équivalent de 100 000
francs en billets d’avion, ICL a fourni les
ordinateurs et Danzas les locaux.

Mais les jeux ne sont pas encore fait pour
les hoteliers et les restaurateurs. Carssi les
participants ont cherché a dépenser le
moins possible pour I’hébergement
(quitte a partager les chambres a deux,
voire trois personnes), une fois sur place
ils devront encore se restaurer. La veille
des compétitions, ils seront sobres. Mais
une fois la victoire en poche, les sportifs
amateurs |"arroseront copieusement.

ANNONCE

A vendre a prix intéressant

Restaurant s pisces)
dans magnifique residence a
Champex/VS

Moderne, bien équipé, jardin, terrasse,
places de parking

Pour renseignements, téléphoner au
061 442 06 55 (aprées 20.00 h)
78662/384348

Quebec ~ Canada
A vendre

, Restaurant-Bar-Terr. centre-ville Montréal, cap.
72 pers., Fonds + bat. a rev. Prix: 950 000 $Cdn
Auberge campagne, prés Québec (ville) 7 ch. +
5 pav. +s.am. 132 pers. + s. réc. 200 pers., pis-
cine, terr. + terrain 15 535 m?. Prix: 500 000 $Cdn
Deux i

idéales pour prop

S'adresser a: IMMO-GESTMAR INTERNATIONAL,
Fax 514-631-76.89 ou 2140, av. Campbell, Dor-

val, Québec, Canada H9P 1L3 78708/323055

A louer ou & vendre a Sion

Hotel Garni***

28 chambres, 3 chambres d’employés,
salle pour petit-déjeuner 35 places,
grande terrasse, buanderie équipée,
-cave, 4 garages-box, places de parc
privées, terrain 370 m2.

Situation exceptionnelle: a 100 m de la
gare et des cars postaux.

Ecrire sous chiffre L 036-282756
a Publicitas, case postale 747,
1951 Sion 1.

P 78501/44300

Suisse romande, a vendre N
Hotel-Restaurants
diverses grandeurs.

Bureau Immobilier

Zbinden & Buhler
1094 Paudex/Lausanne

Affaire exceptionnelle a Sion (VS)
A vendre les murs et le mobilier d'un

restaurant

65 places + 20 places terrasse.
Emplacement unique de tout
premier ordre.

Fonds propres nécessaires.
Ecrire sous chiffre Q 036-282760
a Publicitas, case postale 747,
1951 Sion 1.

P 78600/44300

A louer

prés du domaine skiable
des «Portes du Soleil»

auberge-restaurant

comprenant:

café + salle @ manger, 11 lits, studio
et appartement de 4 piéces.
Disponible tout de suitte.

Faire offre sous chiffre P36-283313
a Publicitas, 1870 Monthey, d'ici le
11 septembre 1995.

P 7866044300

Téléphone 021 7916511
P 78se/sa300 /)

Annonces par téléfax

A vendre:

Ovo-Mixer; machine & café Carimali 2
groupes, révisée 94 avec moulin a café;
caisse renregistreuse TEC mod. FS 1080;
machine a laver les verres Rancilio, mod. LT
29 N; lave-vaisselle Rancilio; machine a
glagons SIMAG SB 23; congélateurs-bahuts
Novomatic GT 230 - GT 500; calandre-rou-
leaux 85 cm; tourniquet a verres 3 plateaux;
machine a thé froid 2 groupes; 1 friteuse 2
groupes, 8 L.; vaiselle.

Téléphone 038 511022 0 78560199176
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1l est du genre a vous servir un
bordeaux rouge avec la raclette.
Didier Joris, 38 ans, cenologue
iconoclaste, cache derriére son
facies un peu bougon des visages
ala Janus. Ce gardien du temple
du vin valaisan n’hésite jamais a
s’engager. Dans son coin de pays,
il ne laisse personne indifférent.
Portrait.

PIERRE THOMAS

Lanecdote est authentique: c’est un So-
ciando-Mallet 1988 — splendide Haut-
Médoc arrondi par la barrique neuve —
qui accompagnait, ce jour d’été, inter-
view et raclette derriére la «mosquée» de
Chamoson.

Mosquée? C’est ainsi que les habitants
du lieu ont qualifié le curieux batiment
élevé sur les hauts du village par I’eno-
logue, en 1987. Un lieu de culte dédi¢ au
vin: une cave «secréte» de plusieurs
milliers de bouteilles; un laboratoire
d'analyses ou travaille aussi son épouse,
Francine, fille de vignerons vaudois
d'Aigle; un «atelier de dégustation» par-
faitement équipé, ouvert aux profession-
nels, mais aussi aux amateurs, au premier
rang desquels devraient figurer cafetiers
et hoteliers soucieux de mieux connaitre
les vins...

Les trois piliers de la sagesse
Dans le vin, «il n’y a pas de secret pour

o Didier Joris,

réussir: il faut étre maitre des fonctions
fondamentales, culture, vinification et
commerce». C’est le professeur Emile
Peynaud qui le dit dans le long entretien
qu'il a eu avec Michel Guillard, le rédac-
teur en chef de «LAmateur de Bor-
deaux», publié il y a quelques semaines
aux Editions de La Table Ronde, sous le
titre «(Enologue dans le siecle».
Reprenons les trois piliers de cette sa-
gesse. Culture? Didier Joris a fait I'Eco-
le d’agriculture de Chateauneuf, prés de
Sion, ot il est retourné comme jeune pro-
fesseur de taille de la vigne. Vinifica-
tion? Aprés I’Ecole d’eenologie de Chan-
gins, il a obliqué vers la pratique a
I’Union vinicole de Saint-Pierre-de-
Clages, avant de former huit volées
d’¢leves en cenologie a Changins, de
1979 a 1987. Commerce? A c6té de son
laboratoire d’analyses, Didier Joris est
directeur technique des Caves Orsat SA
a Martigny, en pleine tourmente écono-
mique; il y a lancé la ligne «Primus Clas-
sicus» et s’occupe, de A a Z, des 30 hec-
tares des Domaines Orsat.

Pionnier des vins «<nouveaux»

Surtout, I'homme de Chamoson demeu-
re un des pionniers des vins valaisans
qu’on s’accorde a décréter «nouveaux»,
du choix du cépage adapté au sol a I'éla-
boration des vins: assemblages, ¢levage
en barrique neuve. Sur un peu plus de
700 encaveurs valaisans, prés de 400 ont
eu recours a ses services, un jour ou
I’autre. Une centaine sont suivis régulie-
rement, depuis plusieurs années. C’est

PAPIER-BOUCHON:

dire que. méme si I’amateur, voire le
dégustateur professionnel. ne reconnait
pas forcément la touche Joris dans un

Vinea a Sierre: des concours tous azimuts

Les concours ont la cote. A VINEA, les
trois jours qui transforment Sierre en
Mecque du vin, les ler, 2 et 3 sep-
tembre, on proclamera les résultats du
premier «Championnat suisse des pi-
nots noirs», patronné par 1’Union
suisses des cenologues, et I’on dispute-
ra, samedi matin 2 septembre, la sixié-
me «Coupe Chasselas», lancée par le
magazine Vinum.

Quels sont les meilleurs pinots noirs du
pays, désignés par un collége d’experts
(cenologues, journalistes, amateurs de
vins), couronnés par les «Cépages

d’om? Ils ont été répartis en trois caté-

gories: fins et fruités (vainqueurs: Ga-
briel Duc a Ollon (VS), Peter Wegelin &
Malans (GR), avec des 93 et Maurice
Giroud 4 Chamoson, 94), tannique de
garde (Sylvio Magliocco 4 Chamoson,
92, Gian-Battista Von Tscharner i Rei-
chenau (GR), et Vincent Favre-Caruzzo
4 Chamoson, tous deux 93) et en bar-
rique (Daniel Magliocco a St-Pierre-de-
Clages, 93, et deux vifis 93 et 94 de
Zufferey-Caloz a Chippis).

De son coté, avec son «poten, le
commergant en vins Raphy Mabillard,

Général-Guisan sera transformée en
itinéraire de dégustation.
Photo: Jean-Blaise Pont/VINEA

Didier Joris publie son deuxiéme guide
du vin, «Le millésime, vin de passion».
A T'aveugle (évidemment!), les deux
dégustateurs ont passé au crible de leurs
papilles gustatives 506 vins, dont 440
ont été notés. A la clé, le titre de
meilleur encaveur da Valais. Inutile de
le chercher du coté d’un champion du
pinot noir ou du fendant — que Joris
classe selon sept types de goits diffé-
rents —, mais plutot du coté de la fine
goutte du millésime 1994, les vins
liquoreux, surmaturés et botrytisés.
Dont on sait, méme si I’on ne s’appelle
pas bison futé, que les meilleurs vini-
ficateurs se nomment Simon Lambiel,
au Domaine du Mont-d’Or, et Marie-
Thérése Chappaz, a Fully. Confirma-
tion et consécration... au Domaine du
Mont-d’Or, le 13 septembre. PT

- Guide «Le millésime, vin de passion, ¢dité
par Didier Joris, tél. 027 86 55 12.

— VINEA, ler, 2 et 3 septembre, dégustations
publiques en ville de Sierre auprés des stands
d’une centaine de propriétaires-encaveurs va-
laisans. Renseignements, Office du tourisme de
Sierre, tél. 027 55 85 35.

verre, I’empreinte du jeune cenologue de
Chamoson est indéniable.

Curieux métier que celui de consultant,
médiatisé a 'extréme en France et aux
Etats-Unis. Chez nos voisins, Emile Pey-
naud, mais aussi les plus jeunes Denis
Dubourdieu, Michel Rolland, a Bor-
deaux, ou Jean-Luc Colombo, en Cotes-
du-Rhéne, dictent la mode des vinifica-
tions et des vins.

Une part de magie

Dans un secteur ot demeure un vieux
fond de magie et ot le produit ne pourra
Jjamais étre standardis¢, ce métier d’eeno-
logue impose une humilité rare: «Au
fond. j'ai appris a vinifier en méme
temps que j'enseignais. J'appliquais
chez I'un ce que j'avais appris chez
I"autre», confesse Emile Peynaud. Didier
Joris lui fait écho: «J'ai une formation
égale ou inférieure a la plupart de mes
clients. Et mes informations de base, je
les ai pompées chez les anciens profes-
seurs de Changins, les Jean Crettenand
et Jean-Louis Simon, ou chez ceux de ma
génération, les Juacques Aerny et Fran-
¢ois Murisier.»

Ensuite, ces connaissances il faut les tra-
duire en conseils pratiques. Dans I"obs-
curité¢ d’une cave, le geste de I'eno-
logue-conseil peut transformer la bibine
en nectar; seul le vigneron, pourtant, si-
gnera [’étiquette de «son» vin... Il'y a
aussi la méfiance, dans un milieu tradi-
tionnel, o méme un défaut (cenolo-
gique) peut parfois paraitre un «secret de

Photo: Pierre Thomas

maison» jalousement conservé. D’un ju-
gement, ’expert peut balayer un mythe.
«Les gens ont un peu peur de moi»,
avoue Didier Joris. «Certains viennent au
labo depuis bientdt dix ans. Ils ne
I"avoueront jamais.»

Le but? La perfection!

Stupéfiant role que celui de ce censeur
qui n’a, a part les instruments d’analyses
techniques, qu’un outil imparable, le pa-
lais, pour définir un vin. La dégustation,
devenue «analyse sensorielle», voila ce
qui fait la réputation et la force de Didier
Joris. Il n’a pas I’habitude de macher ses
mots: «Quand on vient chez moi, onn'a
pas seulement le résultat du laboratoire,
mais aussi un conscil cenologique».

Il n’y a pas que les Valaisans qui en
profitent: des Tessinois et des Vaudois
ont recours aux lumiéres de Chamoson.
Lenologue ne transige pas sur ses
objectifs: «le but, c’est d’arriver a la
perfection, d’¢tre fier de son vin et de le
faire apprécier.»

Lui-méme montre I'exemple: il éleve
trois barriques de Chardonnay et deux
de Syrah, tirées d’un peu moins d’un
hectare de vignes de son pére, agées de
15 ans, a Chamoson. Deux vins confi-
denticls, de précieux témoins, une sorte
de manifeste du professionnel. Inutile
de dire qu'ils figurent parmi les tout
meilleurs du Valais. Certains ont mal-
heureusement quelque peine a pardonner
a Didier Joris ces réussites en forme de
tonitruante démonstration.

Télécommunication

Sifflez, votre clé vous répondra immédiatement!

Créé par un hotelier israélien,
«Beep-a-Key» est un systéeme
permettant de localiser et de

| joindre un client n’importe ou

dans I’hétel. De la taille d’un por-
te-clé, il offre une nouvelle pres-
tation hoteliere. Aujourd’hui,
son inventeur recherche un par-
tenaire industriel et commercial
pour développer et exploiter le
brevet en Europe.

JEAN-PIERRE GROBART

Le brevet de «Beep-a-Key» a été déposé
ilya un an et demi par un hotelier isra¢-
hen,_ Maimon Rambam. Le concept est
desting a I"hotellerie, mais aussi aux vil-
|?ges de vacances et au milieu hospita-
lier. Maimon Rambam n’a pas inventé
une nouvelle technologie, mais a astu-
Cleusement combiné des technologies
istantes: e bip, I'informatique et le cé-
blage,

Mode d’emploi

Le‘bip est fixé a la clé de la chambre

d’hétel comme un porte-clé. Il est la pie-
ce maitresse du systéme car il permet de
localiser le client. La boite a clés de la ré-
ception est dotée d’un scanner. Lors-
qu’une clé y est déposée, ce scanner lare-
connait, identifie le client qui vient de
quitter I'hétel et transmet automatique-
ment I'information au réseau informa-
tique. Sur tous les postes d’ordinateurs
connectés (notamment la réception et le
standard téléphonique), on peut donc sa-
voir que Monsieur Dupont, chambre
126, est sorti. Dans la chambre, un boi-
tier est destiné a recevoir la clé et son bip.
Ce boitier fait également office d’inter-
rupteur général. On peut ainsi savoir que
le client est dans sa chambre. Si I’ordi-
nateur ne localise le bip d’un client ni a
la réception ni dans sa chambre, on sait
alors qu’il est ailleurs dans I’hotel. Pour
le joindre, il suffit de le «biper». Cappa-
reil émet alors un petit signal sonore qui
avertit le client qu’on cherche a rentreren
contact avec lui.

Le systeme est quasiment sans limite
technique par rapport au nombre de
chambres et  la taille de I’hétel. 11 pos-
séde en revanche une limite géogra-
phique. Un client ne peut étre appelé¢ a

Photo: Beep-a-Key

plus de quelques centaines de métres de
la base du systeme.

Nouvelles prestations

Ce systeme permet a I"hételier de fournir
de nouvelles prestations. Un client ins-
tallé au restaurant peut étre prévenu
qu’un appel téléphonique est arrivé a son
intention. Dans une salle de conférence,
au bord de la piscine, plus besoin d’an-
nonce micro, on peut appeler le client
sans déranger I'assistance. Le client,
quant a lui, n"a pas de contrainte. Il peut
en effet déposer son «beep » ou ignorer
un signal de recherche. Le systeme peut
aussi contribuer & accroitre la sécurité.
Dans le cas d’une alarme ne concernant
qu’une partie de I'hotel (par exemple un
étage ou une aile de I'établissement), il
indique quels sont les clients présents
dans les chambres concernées et peut
donc les prévenir individuellement. On
évite ainsi une géne pour les autres
clients et un éventuel mouvement de pa-
nique. Lordinateur peut prévenir simul-
tanément tous les clients concernés.

Petit investissement
Iinvestissement nécessaire & Iinstalla-

tion d’un tel systeme dans un hotel est
quasiment nul. Son concepteur met en ef-
fet I"installation en place a ses frais (ma-
tériel, cablage, bips). Lhotelier se
contente de prendre a sa charge les petits
travaux de remise en état des lieux. Le
systeme cst ensuite loué a I’hotelier qui
facture I'utilisation 4 la journée. Ce pro-
cédé commercial implique donc des
contrats d’une duréc minimum d’un an
pour rentabiliser I'installation.

Partenaire recherché

IRL Conseil, société frangaise de conseil
en lancement de produits informatiques,
est actuellement en charge du dévelop-
pement du systéme «Beep-a-Key» en
Europe. IRL est chargée de trouver un
partenaire (ou deux) industriel et com-
mercial, qui fabriquera et distribuera le
produit. Le concepteur estime qu’il est
préférable de confier le projet  un opé-
rateur qui connait les régles et procé-
dures curopéennes d’homologation, ain-
si que le marché. '

IRL Conseil: 14, rue Angélique Vérien — 92200
Neuilly sur Seine - France - Tél./Fax: (1) 46-37-
55-43
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Erfa-Gruppen SHV . ;

Kostenbewusstsein auf allen Ebenen

Der Schweizer Hotelier-Verein
(SHV) organisiert und koordi-
niert den Erfahrungsaustausch
unter seinen Mitgliedern in soge-
nannten Erfa-Gruppen. Ein kur-
zer Stimmungsbericht aus diesen
Gruppen soll aufzeigen, wo bei
den Hoteliers der Schuh driickt.

BRIGITTE MESSERLI

Anfang 1995 konnten viele Hoteliers die
vom SHV empfohlenen 4,7 Prozent
Mehrwertsteuer nicht auf den Preis auf-
schlagen, da der Gast diese Preiser-
héhung nicht akzeptiert hitte. Heute
herrscht -ein heftiger Preiskampf. Oft
versucht der Gast (teils mit Erfolg), am
Telefon oder direkt an der Réception um
den Zimmerpreis zu feilschen. Die Kon-
sequenzen einer derartigen Preispolitik
lassen sich derzeit noch nicht abschat-
zen.

Andere haben die Mehrwertsteuer auf
die Giste tiberwilzt, teils mit guten Re-
sultaten (die Giste kamen trotzdem),
teils mit Frequenzeinbussen.

Erst die zweite Mehrwertsteuer-Abrech-
nung wird einen verlasslichen Uberblick
iber die effektiv zu zahlende Netto-
schuld geben, weil die erste Abrechnung
per Ende Mirz 1995 ja noch (zum Teil
bedeutende) WuSt-Betrige enthielt.
Insbesondere bei Saisonbetrieben wird
allerdings erst die dritte Mehrwertsteuer-
Abrechnung iiber die frequenzstarken
Monate Juli, August und September end-
giiltige Aussagen liefern konnen.

Der vom Bundesrat in Aussicht gestellte
3-Prozent-Mehrwertsteuer-Satz fiir das

Logement wird zwar prinzipiell begriis-
st. Jedoch stellt sich sofort die Frage nach
der kiinftigen Preisgestaltung. Es besteht
diesbeziiglich grosse Unsicherheit, ins-
besondere bei denjenigen Betrieben, die
zu Beginn 1995 die vollen 4,7 Prozent
infolge der Mehrwertsteuer nicht auf-
schlagen konnten.

Rezession

Der Gast (auch der Stammgast) konsu-
miert bewusster. Er kommt zwar nicht
seltener, bleibt dann aber statt 14 nur 10
Tage oder statt einer Woche nur ein ver-
langertes Wochenende. In der Restaura-
tion verlangt er bekdmmliche, preiswer-
te Menus (Pouletfleisch statt Kalb-
fleisch; vegetarische und lokale Speisen
als Beispiele) und trinkt tendenziell eher
offenen statt Flaschenwein.

Ein weiteres Charakteristikum scheint
der Wunsch nach weniger Mahl-
zeiten pro Tag: Weniger Vollpension,

mehr  Halbpension beziehungsweise
Zimmer/Frithstiick oder gar nur Uber-
nachtung.

Vor allem in der Saisonhotellerie besteht
ein zunehmender Trend zum Brunch-
Friihstiick. Dafiir verzichtet der Gast auf
das Mittagessen und gonnt sich ein aus-
giebiges Nachtessen.

Umsatzentwicklung

Die meisten Betriebe konnen nur bedingt
begriinden, weshalb es ihnen im letzten
Jahr besser oder schlechter ergangen ist.
Das ist gefihrlich! Wer seine Erfolgsfak-
toren nicht kennt, wird oft plétzlich von
Nachfrageschwankungen tiberrascht und
kann nicht rechtzeitig reagieren.

Die Nachfrage verdndert sich von Jahr zu
Jahr: Ist im einen Jahr ein bestimmtes

Konzept noch gefragt, kann es schon im
ndchsten Jahr tiberholt sein. Es stellt sich
somit die Frage, welchen Trend man mit-
machen soll oder auf welcher Modewel-
le man mitreiten will.

Buchungsverhalten

Der Gast bucht seine Ferien immer kurz-
fristiger, er entscheidet oft erst in letzter
Minute, wo er seinen Urlaub verbringen
will. Der Schweizer Gast trifft seine
Wahl auch aufgrund der hiufig unzutref-
fenden Wetterprognosen. Die Konse-
quenzen sind leere Sitzplitze bei strah-
lend schonem Wetter.

Nicht nur der Privatgast bucht kurzfri-
stig, auch der Seminargast scheut sich
nicht, fiinf Tage vor dem Seminar nach
Seminarrdumen und Unterkunft zu su-
chen. Dies fiihrt nicht selten dazu, dass
der Hotelier. eine Woche zum voraus
nicht sagen kann, ob das Haus nun leer
oder voll sein wird. Die Folge sind kaum

planbare Personaleinsitze und Wa-
reneinkdufe etc.

Regionaler Aspekt

Im Winter 1995 haben vor allem das
Wallis  (-7,.9% Logierndchte; Crans
Montana -10,8% Logiernichte) und
Graubiinden (-10,1% Logiernichte;
St. Moritz -10,7% Logierndchte) em-
pfindliche Einbussen erlitten. Dazu

beigetragen hat auch der wihrungs-
bedingte Riickgang der italienischen
Giste mit bis zu 30 Prozent weniger
Logiernichten.

Nachdem das Tessin bereits letzten Som-
mer drastische Verluste verzeichnen
musste, diirfte in diesem Jahr mit einer
dhnlichen Situation gerechnet werden.
Die Prognosen fiir diesen Sommer waren

denn auch dusserst zuriickhaltend: Gera-
de fiir den Schweizer Gast entscheiden
die Temperaturen dariiber, ob der Gast
ins Tessin fahrt oder etwa in die kithleren
Berge.

Mitarbeiter

Die Situation auf dem Arbeitsmarkt hat
sich wieder ein bisschen entspannt; es ist
wieder einfacher, Mitarbeiter zu finden.
Das Personal als Hauptkostenfaktor im
Hotel steht indessen nach wie vor im
Mittelpunkt: Zwar ist es etlichen Betrie-
ben gelungen, den Mitarbeiterbestand
(teils erheblich) zu reduzieren bezie-
hungsweise effizienter einzusetzen. Ein
wirksamer Personaleinsatz bedingt je-
doch nicht nur ein gezieltes Controlling
der geleisteten Arbeitsstunden, sondern
auch sehr viel Flexibilitat: Wenn ein Mit-
arbeiter bei grossem Arbeitsanfall langer
bleibt, muss er die dabei entstandenen
Uberstunden bei néchster Gelegenheit
(Flaute, schlechtes Wetter etc.) gleich
wieder beziehen, so dass die Zahl der
Personalanstellungstage zumindest kon-
stant gehalten werden kann.

Renditen

Kiichen- und Kellerrenditen tendieren
eindeutig nach oben. Das heisst, hier hat

‘ein spiirbares Kostenbewusstsein einge-

setzt. Oft ist eine gute Rendite eine Fra-
ge des (moglichst kleinen und feinen)
Warenangebots.

Die Logementmoyenne konnte bisher
kontinuierlich gesteigert werden, zum
Teil zu Lasten der Bettenauslastung.
Umsatzmissig ergab sich daraus zwar
eine Steigerung, renditemassig jedoch
ging diese Taktik des 6fteren nicht ganz
auf.

oupes Erfa SSH

Des économies a tous les niveaux

La Société suisse des hoteliers
(SSH) organise et coordonne
I’échange d’expériences entre ses
membres a travers les groupes
Erfa. Un bref rapport sur la si-
tuation de ces groupes permet de
voir ot le bat blesse les hételiers.

BRIGITTE MESSERLI

Au début de I'année 1995, bon nombre
d’hételiers n’ont pu majorer leurs prix de
4,7%, taux de TVA recommandé par la
SSH, craignant que la clientéle ne refuse
cette hausse de prix. On assiste actuelle-
ment a une pre lutte des prix. 1l arrive
fréquemment que le client essaie (et
réussisse parfois méme) a marchander la
chambre au téléphone ou directement a
la réception. Pour I’heure, il n’est pas en-
core possible d’évaluer les conséquences
d’une telle politique des prix.

D’autres hoteliers ont fait supporter la
TVA par les clients, certains avec succés
(sans pour autant perdre des clients), cer-
tains au contraire subissant une diminu-
tion de la clientéle.

11 faudra attendre le deuxiéme décompte
de TVA pour avoir un apergu fiable de la
dette nette a payer réellement puisque le
premier décompte établi a la fin mars
1995 comprenait encore des montants
d’Icha (en partie importants).

Pour les établissements saisonniers, ce
sera toutefois a partir du troisieme dé-
compte de TVA des trois mois de haute
saison: juillet, aoiit et septembre que I’on
pourra fournir un rapport définitif sur la
situation.

Le taux de 3% prévu par le Conseil fédé-
ral pour le secteur de I'hébergement est
en principe vu d’un bon oeil. Néanmoins,
nous sommes tentés de nous interroger
sur la formation des prix a I'avenir. Un
grand doute subsiste a ce sujet, notam-
ment pour les établissements qui, au dé-
but de I’année 1995, n’ont pas pu majo-
rer entierement leurs prix de 4,7 % suite
a I’introduction de la TVA .

Récession

Le client (I’habitué méme) regarde da-
vantage a la dépense. Il ne vient certes
pas moins souvent a I’hotel, mais y sé-
Jjourne par exemple 10 jours au lieu de 15
jours, ou seulement un week-end prolon-

\

1l faudra attendre le deuxiéme décompte de TVA pour avoir un apercu des

sommes a payer au fisc.

gé au lieu d’une semaine. Dans le do- -

maine de la restauration, il exige des me-
nus sains et légers, bon marché de sur-
croit (par exemple: de la viande de pou-
let au lieu de veau, des plats végétariens
et des spécialités locales) et choisira le’
vin en pichet plutdt que le vin en bou-
teille.

Le client actuel manifeste aussi, semble-
t-il, le souhait de prendre moins de repas
dans la journée. Il optera davantage pour
la demi-pension ou pour la chambre/pe-
tit déjeuner, voire uniquement pour la
nuitée que pour la pension compléte.
Force est de constater surtout dans les
établissements saisonniers une forte ten-
dance au petit déjeuner-brunch, permet-
tant au client de sauter le déjeuner pour
s"accorder le soir un diner copieux.

Evolution du chiffre d’affaires

1 s’avére difficile pour la plupart des éta-
blissements d’expliquer en détail pour-
quoi leur situation s’est améliorée ou dé-
tériorée I'année précédente. C'est la un
grave probleme. En effet, il arrive fré-
quemment que les fluctuations de la de-
mande prennent I’hételier ignorant des
composantes de son succes au dépourvu,
I’empéchant ainsi de réagir a temps. Or,
la demande évolue d’une année a I’autre.
Un concept précis qui est recherché une

Photo: ex-press

année, peut étre déja dépassé I’année
suivante. Il convient alors de se deman-
der quelle tendance ou quelle mode il
faut suivre.

Réservation de derniére minute

Le client réserve ses vacances de plus en
plus a court terme. 11 décide la plupart du
temps a la derniére minute de I’endroit
ou il passera ses vacances. Le client suis-
se fait aussi dépendre son choix des pré-
visions météorologiques qui se révelent
souvent fausses. Cette attitude a pour ré-

sultat que les établissements sont
presque vides alors qu’il fait un temps
splendide.

Le client individuel n’est pas le seul a ré-
server en derniére minute. Les organisa-
teurs de séminaires n’hésitent pas a at-
tendre cinq jours avant la date prévue
pour chercher des locaux et des
chambres. Aussi n’est-il pas rare que
I’hotelier ne soit pas en mesure de dire
une semaine a l'avance si I’hotel sera
complet ou non. Il n’est en conséquence
guére possible de prévoir I’'emploi du per-
sonnel ou les achats de marchandises, etc.
Laspect régional

En hiver 95, certains cantons ont enre-

gistré des pertes considérables de clien-
tele. notamment le Valais (-7.9% des

nuitées; Crans Montana —10.8%). les
Grisons (-10.1% ; St-Moritz —10,7%).
La diminution de la clientele italienne
due a la faiblesse de la lire a entrainé a el-
le seule une baisse des nuitées allant jus-
qu’a 30%.

Aprés avoir déja essuyé Iété dernier des
pertes trés sévéres, le Tessin pourrait
connaitre cette année une situation simi-
laire. Les prévisions pour cet été étaient
pour le moins extrémement prudentes:
précisément pour le client suisse, c’est la
température qui déterminera son choix
de passer ses vacances au Tessin ou a la
montagne au climat plus frais.

Collaborateurs

La situation sur le marché de I’emploi
s’est un peu détendue; il est de nouveau
plus aisé de trouver du personnel. Ce der-
nier, principal facteur de colt pour les
hétels, reste toujours au centre des pré-
occupations. Certes, quelques établisse-
ments ont réussi a réduire 'effectif des
collaborateurs (en partie de maniere
considérable) ou a I’employer de manie-
re plus efficiente. Un emploi efficace du
personnel ne demande pas seulement un
controle ciblé des heures de travail effec-
tuées, mais aussi une grande part de
flexibilité: si un collaborateur reste plus
longtemps pour venir a bout d’un volu-
me de travail plus important, il doit pou-
voir compenser les heures supplémen-
taires dés que I’occasion se présente (ac-
calmie, mauvais temps, etc.) de sorte que
le nombre de journées de travail du per-
sonnel puisse au moins étre maintenu au
méme niveau.

Rendement

On constate une tendance a la hausse
pour le rendement de cuisine et de cave.
En d’autres termes, on assiste a I'émer-
gence d'une prise de conscience des
coats. Un bon rendement est souvent
fonction de I’offre de marchandises (la
plus petite et la plus raffinée possible).
Il a été possible jusqu’alors d’accroitre
réguliérement la moyenne de logement
suite a I’augmentation du prix de la nui-
tée, ayant toutefois pour corollaire une
plus faible fréquentation, soit une occu-
pation partielle des lits. S'il en a résulté
une hausse du chiffre d’affaires, cette
tactique n’a pourtant pas toujours donné
les résultats escomptés au niveau du ren-
dement.

«L’école est finie...»

...ist der Titel eines alten Schlagers
aus der franzésischen Hitparade. Die
Schule ist aus, das Schuljahr zu Ende.
Pause. Ferien. Abschalten. Vergessen!
Vielleicht ist auch fertig gelernt, eine
Ausbildung abgeschlossen, abgehakt,
erledigt. Was ist hier falsch, bei dieser
Einstellung?

Die einen sind fertig mit der Ausbil-
dung, bei andern geht sie weiter, bei
dritten fingt es neu an. Beginnt von
vorne. Solche Zyklen und Kreisliufe
sind uns bestens bekannt und vertraut,
sind wir doch alle unterschiedlich
lang und tief durch die Ausbildungs-
instanzen gegangen.

Wozu eigentlich? Weil es so vorge-
schrieben war, weil man es machen
musste.

Irgendwann wurde dann so Aufge-
zwungenes und  Gleichmachendes
hinterfragt, in Frage gestellt und je-
dem war klar, Ausbildung allein kann
es auch nicht sein. Also ab in die «in-
dividuelley Fort- oder Weiterbildung.
Die Bediirfnisdefizite waren von den
Weiterbildungsverantwortlichen  be-
stimmt, die Themen festgelegt und
klar abgegrenzt und alle haben sich
mit dem Gleichen befasst...

Dann plotzlich die Erkenntnis (Er-
leuchtung?), dass so neu das Ganze
auch nicht war. Jacques Dutronc

Jasste es schon damals in seinem Pro-

testsong so zusammen: «J'ai tout lu,
tout vu, tout bu; j'ai tout cru, tout su,
tout eu! Au secours! Au secours!»

«Zu Hilfe» heisst fiir uns: noch mehr
lernen. Unser antrainierter Schulre-

Nlex, obwohl die Schule zu Ende ist,

ldsst uns nicht im Stich. Also, ab in die
ndchste Aus- respektive Weiterbil-
dung. Ich wiederhole die Frage: Wozu
eigentlich?
Ich kenne das Gebot des immer-
wihrenden, nie beendeten Lernens.
Ich kenne aber auch die Uralt-Maxi-
me von Seneca «Nicht fiir die Schule,
sondern fiirs Leben lernen wiry. Und
ich werde das Gefijhl nicht los, wir
gingen alle viel lieber zur Schule, gls
dass wir uns den Herausforderungen
des Lebens stellten. Denn dort hiesse
es dann, das Gelernte anzuwenden,
umzusetzen. Aber eben, genau dieses
Unmsetzen und Anwenden ist ungleich
schwieriger, als Neues dazuzulernen.
Die Erfolge sind in der Praxis nicht so
schnell greifbar.
Gleichzeitig drgern wir uns iiber die
Amateure, die schnellen Schiisse aus
der Hiifie, die Unseridsen, die einfach
«tuny, und kriegen Angst, wenn die
Dummen fleissig werden.
Dabei haben so viele so viel Wissen
erworben und zeichnen sich dadurch
aus. Aber dieses Wissen liegt brach,
hdingt als Diplom an der Wand, niitt
also wenig, und das in einer Branche,
in der Taten, Aktivitdten, Handlungen
gefragt sind. Wir wissen mit unserem
Wissen nicht umzugehen, wir wissen
es nicht in die Praxis umzusetzen.
Das kann man auch nicht lernen. Das
ist die Herausforderung, die Aufgabe!
Hey, die Schule ist aus! Darauf haben
wir doch hingearbeitet. Es ist endlich
soweit. «Que la vie commence!»
Peter B. Grossholz
Abteilungsleiter
Weiterbildung SHV

PS. 1: Wollen Sie, dass wir Sie be-
gleiten? Wir hdtten da so ein paar
Tips. Rufen Sie uns an.
PS. 2: Wir bieten weiterhin Weiter-
bildung an. Noch gibt es solche, die
viel zu lernen haben...!
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Bernische Ausbildungs-Messe (BAM)

Einblicke in die Erlebniswelt des Gastgewerbes

Vor kurzem fand die siebte Ber-

zeigten die Berufe Koch/Kéchin, Hotel-
fachassistent/Hotelfact i in, Kell-

nische Ausbild (BAM)
im Kursaal Bern statt. 65 Aus-
steller stellten Jugendlichen im
Berufswahlalter insgesamt 121
Berufe vor. Ebenfalls mit dabei
war das Nachwuchsmarketing
des Gastgewerbes.

KARIN RITSCHARD*

Fiinf Tage lang konnten sich Schiiler, an-
gehende Lehrlinge, Unentschlossene,
Umsteiger, deren Eltern oder ganz ein-
fach Interessierte an den Stinden iiber
Ausbildungsmoglichkeiten erkundigen.
65 Aussteller versuchten auf individuel-
le Art und Weise, den Neugierigen ihre
ganz bestimmten Berufe und Berufsrich-
tungen ndher zu bringen.

Unter dem Motto «Motivation-Konzen-
tration-Faszination — Die Berufe im
Gastgewerbe», nahmen die Berufs-
verbande, Schweizer Hotelier-Verein
(SHV) und Schweizer Wirteverband
(SWV), in Zusammenarbeit mit der
Fachkommission fiir Berufsbildung im
Gastgewerbe des Kantons Bern, an der
Bernischen Ausbildungs-Messe (BAM),
teil. Ein Hauptbestandteil des Standes
bildeten die vier Grundberufe des
Gastgewerbes. Effektvolle Standbilder

*Karin Ritschard ist Mitarbeiterin der Abteilung
Nachwuchsmarketing des Schweizer Hotelier-
Vereins (SHV).

Auftritt des Schweizer Gastge
nation der Berufe.

Geschiftspriifungskommission SHY : :

ner/Servicefachassistentin und Hotels-
ekretidr/Hotelsekretérin.

Rege Nachfrage

Daneben bot natiirlich das Pilotprojekt
Gastrofutura im Kanton Bern fiir interes-
santen und reichlichen Gesprichsstoff.
Kompetente Fachleute und vor allem
Lehrlinge des Gastgewerbes standen
neugierigen Jugendlichen mit ausfihrli-
chem Informationsmaterial zu allen Fra-
gen im Bereich Aus- und Weiterbildung
rund um das Gastgewerbe Red und Ant-
wort.

Die Erlebniswand «Gastgewerbe», ver-
bunden mit einem berufsbezogenen
Wettbewerb, stellte einen weiteren An-
ziehungspunkt innerhalb des Messestan-
des dar. Leute mit Beobachtungsgabe
und Einfihlungsvermogen waren dabei
besonders gefragt.

Neuer Messerekord

Nicht nur die Messe als solche konnte
heuer einen neuen Besucherrekord ver-
zeichnen (19 020 Besucher, was einen
Zuwachs von 41% gegeniiber der letzt-
jahrigen Messe bedeutet), auch die
Nachwuchsmarketing-Spezialisten des
Schweizer Gastgewerbes konnten einen
positiven Trend feststellen. Die jungen
Leute sind seit einiger Zeit wieder ver-
mehrt interessiert an den Berufen des
Gastgewerbes. Die intensiven Bemiihun-
gen der Berufsverbinde und regionalen
Vertreter durch verstirkte Nachwuchs-

Eine Berufswelt im Visier: Junge Leute sind bei der Wahl ihres zukiinftigen Berufs sehr kritisch.

Werbeaktionen in den Schulen, an Aus-
stellungen und Messen, an Info-Anlds-
sen oder Erlebnisnachmittagen speziell
fiir Kinder in Hotels, haben die Neugier
der Schiiler geweckt. Auf entsprechend
erfreulichem Stand sind denn auch die
Lehrlingszahlen in den gastgewerblichen
Berufen.

Rund 10.000 jugendliche Besucher in-
formierten sich wihrend der Woche an
der BAM iiber mogliche Ausbildungen
hauptsichlich im Rahmen des Berufs-
wahlsunterrichts. Besonders erfreulich
waren aber auch die vielen Gespriche
mit Jugendlichen und Eltern am Montag
abend und am Wochenende. Der im An-
schluss an die BAM im Hotel Schwei-
zerhof in Bern-organisierte Elternabend
stiess auf reges Interesse und bot den
Teilnehmern einen praxisnahen Einblick
in die Berufswelt. Die jungen Leute von
heute sind bei ihrer Berufswahl sehr kri-
tisch. Sie informiere