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30 Jahre ITB
Tells Söhne und Töchter sind seit 1969
dabei. Eine Rückschau auf 30 Jahre
Internationale Tourismusbörse Berlin.

Markt Skandinavien 5

Jüngere Skandinavier suchen billige
Feriendestinationen und legen grossen
Wert auf das Nachtleben.

Ramada in der Schweiz 7
Ramada (Renaissance) kommt in der
Garni-Version in die Schweiz. Kriens bei
Luzern wurde als Standort erwählt.

EurHotec in Amsterdam 8
Das Hoteltech-Zeitalter ist längst ange-
brachen. Die erste Euro-Messe zum The-
ma fand in Amsterdam statt.

F&B -TECHNIK

Berner Nachtleben
Obschon sich im Berner Nachtleben
sonst nicht viel tut, gerät die Berner
Nachtclubszene in Bewegung.

Hartes Geschäft
In der Champagnerbranche wird mit
harten Bandagen um Marktanteile in der
Gastronomie gekämpft.

HOTEL-TOURISME

Avocat de la mobilité
Partenaire non négligeable du tourisme,
le TCS est favorable à un système de

transport global.

L'autoroute des convoitises 16
Sur la NI, la mise en place de nouvelles
artères suscite d'importantes convoitises
touristiques.

SHV-SSH-SSA

Fil rouge SHV/SSH
Die wichtigsten Informationen in aller
Kürze im «Fil rouge SHV/SSH» - auch
heute wieder.

CD-ROM ou Internet? 19
A quoi doit faire attention un hôtelier
lorsqu'il veut présenter son hôtel dans les
nouveau médias?

Mehrwertsteuer im Nationalrat

Sondersatz: 3 Prozent sofort
statt Hilfsprogramme später

Sechs Minderheitsanträge zum
Sondersatz für Beherbergungs-
leistungen wurden von Mitglie-
dern der Kommission für Wirt-
schaft und Abgaben (WAK) des
Nationalrats eingereicht. Am
kommenden Dienstag könnte es
deshalb im Parlament zu einer
grösseren Tourismusdebatte
kommen.

ANDREAS NETZLE

Vor einer Woche hatte die WAK mit
13:12 Stimmen Eintreten auf die Vorlage
und mit 12:8 den reduzierten MwSt-Satz
von 3 Prozent beschlossen, wie zuvor
schon Bundesrat und Ständerat (vgl. /r/r-
Ausgabe vom 29.2.1996). Das Plenum
wird sich mit sechs Minderheitsanträgen
befassen müssen. Zwei Minderheiten,
angeführt von Fo/a/rr? U7ede/-/:e/i/-

(LdU/ZH), der Präsident von Schweiz
Tourismus werden will, und Ftrc/o//
SVra/wr (SPS/BE), der tatsächlich an
allen sechs Minderheitsanträgen betei-
ligt ist, wollen gar nicht erst auf die Vor-
läge eintreten. Ihre Begründungen liegen
jedoch so weit auseinander, dass sie sie

getrennt vortragen wollen!

Sondersatz für LGAV-Betriebe?
Wiederkehr unterstützt im Falle eines
Eintretens die Minderheit II Georg
S/ucfys (FDP/ZG), der den Sondersatz
immer 3,5 Prozentpunkte unter dem Nor-
maisatz halten will. Damit würde auch
der Sondersatz angehoben, wenn - was
absehbar ist - der Normalsatz schrittwei-
se erhöht wird. Damit würde aber das mit
3 Prozent richtige Verhältnis der Steuer-
reduktion zum Ausländeranteil (53%)
verfälscht. Eine sozialdemokratische
Minderheit I möchte den Sondersatz von
konstant 3 Prozent nur Unternehmungen
gewähren, die einem Gesamtarbeitsver-
trag unterstellt sind. Damit würde jedoch

Schweiz Tourismus

«Wirtschaftler» soll
Reutlinger folgen

Kaum hat Pau/ Fet/f/i'nger seinen
Rücktritt als Präsident von Schweiz
Tourismus angekündigt, spekuliert
die Branche über einen möglichen
Nachfolger. Genannt wurden in den
Medien «ewige Kandidaten» sowie
neue Namen, meist Ex-Politiker und
aktive Parlamentarier. In der Branche
ist man sich allerdings einig: Wie
schon vor zwei Jahren braucht auch
heute der Tourismus an seiner Spitze
eine Unternehmerpersönlichkeit,
welche Kompetenz gegen innen und
Glaubwürdigkeit gegen aussen ver-
körpert. Seite 3

eine völlig sachfremde Bestimmung ins
Steuerrecht aufgenommen. Aus verfas-
sungsrechtlichen Gründen offenbar un-
möglich ist die Lösung, wonach allein
die ausländischen Gäste von der Mehr-
wertsteuer völlig befreit wären.

«Abwrackprämien für Zimmer»
Kategorisch gegen den Sondersatz ist die
Minderheit III von F/mar Ler/crger/rer
(SPS/ZH) und fünf weiteren WAK-
Mitgliedern, die den Bundesratsvor-
schlag grundsätzlich bekämpfen, aber
im «schlimmsten Fall» auch für die Be-
schränkung auf LGAV-Betriebe oder für
den an den Normalsatz gekoppelten
Sondersatz stimmen würden.
Ledergerber legte der WAK einen aus-
formulierten Gegenvorschlag für ein
«touristisches Innovations- und Moder-
nisierungsprogramm» vor (vgl. Seite 7).
Ziel dieses Programms sei die Förderung
des Strukturwandels. So sieht Lederger-
ber beispielsweise «Abwrackprämien für
alte Hotelzimmer von rund 4000 Franken

pro Bett» vor. Dafür habe «die Hotelle-
rie» während zehn Jahren 3,5 MwSt-Pro-
zente abzuliefern. Mit den jährlich rund
140 Millionen Franken (bei diesem Be-

trag wäre die Parahotellerie allerdings
eingeschlossen!), könnten laut Lederger-
ber bis zu 15 Milliarden Franken an Fol-
geinvestitionen ausgelöst werden.
Mit seinem Vorschlag hat Elmar Leder-
gerber die Tourismusvertreter in ein Di-
lemma gebracht. Zwar sieht zum Bei-
spiel STV- und FDP-Präsident Franz
Stomegger darin planwirtschaftliche Zü-
ge, doch liebäugelt auch die Tourismus-
Wirtschaft mit Innovations- beziehungs-
weise Investitionshilfen zur Förderung
der Hauptbranche in strukturschwachen
Gebieten. Ledergerbers Vorschlag sei

zwar interessant, aber zum jetzigen Zeit-
punkt noch zu unausgegoren, heisst es

aus Tourismuskreisen. Der Sondersatz
habe dagegen alle Hürden genommen
und könnte bereits auf das 4. Quartal
1996 in Kraft treten.

SHV-Hotelgruppen

Gruppen kontra
Segmentpromotion

Die Hotelgruppen innerhalb des
Schweizer Hotelier-Vereins (SHV)
wollen wieder aktiver werden. Die
Segmentpromotion seitens von
Schweiz Tourismus (ST) läuft quer
zum klassischen Hotelgruppen-Mar-
keting, was Irritationen hervorruft.
Die Hotelgruppen drängen deshalb
auf eine Aussprache mit der ST-

Führungsspitze. Angestrebt wird eine
Zusammenarbeit, wie die ST sie mit
den touristischen Regionen der
Schweiz praktiziert. Das Nachlassen
der gemeinsamen Aktivitäten der Ho-
telgruppen zeigt nun Folgen. Seite 7

i'AeMomoi/a/re pour/'Aôto//erie, /a gosfro/iom/e, /e tourisme ef /es /o/s/rs

Mto par /a Soc/e/é su/sse ries Aôto/iers /SStfj

Sonderbeilage

«htr-Dossier» zum Thema Freizeit
Im touristischen Angebot der Schweiz
sind Freizeitaktivitäten zum gewichtigen
Bestandteil geworden. Wer etwas auf
sich hält, bietet seinen Gästen möglichst
trendige Adventures an.
In ihrem Dossier zum Thema «Freizeit»

Weisswein-Iniport

Kompromissansatz
soll beruhigen

Nach massiven Interventionen der ge-
samten Schweizer Weinhandels- und
Importbranche hat sich der Bundesrat
zu einem Kompromiss durchgerun-
gen. Per sofort soll der Zollansatz für
nichtkontingentierten ausländischen
Weisswein von bisher Fr. 5.70 pro
Liter auf 3 Franken gesenkt werden.
Im vergangenen Jahr hatte Bundesrat
Jea/r-Pasrcr/ De/amr/raz beschlossen,
dass lediglich ein Kontingent von 15

Millionen Liter zu einem Ansatz von
50 Rappen pro Liter importiert wer-
den kann. Das Kontingent war nach
zwei Tagen ausgeschöpft. Seite 12

veröffentlicht die /tote/ + tourMiis
revi/e unter anderem eine Auswahl von
rund 250 Sommer-Adventure-Anbietern
aus allen touristischen Regionen der
Schweiz. (Foto: A/orA' S/ra/i/rq)

3. Zeitungsbund

Alpes vaudoises

Offre touristique
en amélioration

Les stations des Alpes ont investi
massivement ces derniers temps. Les
infrastructures, les équipements et les
services ont fait ainsi l'objet de très
nombreuses améliorations. C'est très
bien! Encore faut-il le faire savoir, no-
tamment à une clientèle de proximité.
C'est justement ce qu'a effectué la se-
maine dernière l'Office du tourisme
du canton de Vaud (OTV). Histoire de

montrer «de visu» les efforts entre-
pris. Dans les Alpes vaudoises, l'hô-
tellerie a ainsi bénéficié de l'audace et
dynamisme de personnes qui y croient
encore. Page 15
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30 Jahre Internationale Tourismusbörse Berlin (ITB)

über das heute erst recht aktuelle Thema
«Massentourismus als politisches und
soziales Problem» referierte.
«Wir, der Herbert Felber und ich» so er-
innert sich der heutige Pensionär und da-
malige Pressechef des Schweizer Ver-
kehrsbüros, Roger Jwigo, «sahen uns
nach guter Schweizer Art erst einmal an,
was da 1966 beim Start der ITB in Ber-
lin ablief, bevor wir 1969 mit einem ei-
genen Stand auftraten». Damals wurde
das Schweizer ITB-Domizil noch ganz
preiswert von Berliner Standbauern er-
stellt, bis man später den repräsentativen
Stand vom ASTA-Kongress aus Mün-
chen «erbte» und noch später der Chef-
architekt der Schweizer Zentrale letzte
künstlerische Hand an den Stand legte.

«Beizli»: Schweizer Gastlichkeit
Von Anfang an pflegte man bewusst
Schweizer Gastlichkeit - es gab Hobel-
käse und Schweizer Wein, und 1980, als
das «Beizli» hinzukam, ergänzte man mit
Bündner Fleisch und anderen Spezialitä-
ten. «Beizli» und Beratungsstände aber
blieben hinter geschlossenen Wänden.
Erst 1993 wurde der transparente Messe-
stand eingeführt, der den inzwischen
zahlreich teilnehmenden Schweizer An-
bietern ausserhalb dem «Beizli» eine gut

einsehbare und per-
fekte Arbeitsbasis
bot. Gelungene
Gags gab es zuhauf:
So das Perpetuum
Mobile mit einer
Kugel, die durch ein
Röhrensystem von
Schweizer Ort zu
Ort bis zum ange-
strebten Ziel rollte
oder man bestaunte
Räder aus Grossva-
ters Zeiten. Eine
Kofferausstellung
oder Kleiderbügel-
ausstellung begei-
sterte mit köstlichen

Exponaten und man amüsierte sich über
Skimodelle von einst und heute.
Begonnen hat alles im Jahr 1966. als die
erste Berliner Ausstellung noch ein An-
hängsei der Messe «Partner des Fort-
schritts» war mit neun touristischen

Ständen aus Ägypten. Brasilien, der

Bundesrepublik Deutschland, Guinea
und dem Irak. Dann machte die zweite
ITB einen Jahressprung und etablierte
sich 1968 als eigenständige «Börse des

Tourismus» zusammen mit der Boots-
und Freizeitausstellung. Damals betei-

ligten sich bereits 65 Aussteller aus 35

Ländern und man begrüsste 1250 Fach-

besucher (heute zirka 52 000).
Von Beginn an aber sollte es bei der ITB
nicht allein nur um den reinen Ge-

schäftsaustausch gehen. Es war der ITB-
Initiator A/a/z/ra/ ßzzsc/ze und heutige
Vorstandssprecher der Messe Berlin, der

neben der Ausstellung stets die Veran
staltung von Seminaren, Workshops, j

Symposien anregte und unterstützte, um t

in Berlin die Möglichkeit zum Voraus-
denken zukünftiger Entwicklungen im
Tourismus zu schaffen.
1977 ist erstmals von Hotelengpässen
die Rede. Ein Problem, das sich erst heu-

te aufgrund zahlreicher Hotelneubauten
in Ost und West langsam entspannt. 1980

wird die ITB erstmals verkürzt; das zwei-
te Wochenende entfällt. Gegenwärtig
findet sie bekanntlich nur noch von

Samstag bis Mittwoch statt. Im April |

1979 wird das ICC eröffnet, das heute

nicht mehr wegzudenkende Kongress-
forum.

«Grüne» Farbtupfer
Sensibilisiert durch Umweltprobleme
nimmt sich die ITB 1984 dieses Themas

an. Sie gibt einer Sonderausstellung un-

ter dem Motto «Anders Reisen» Platz, an

der Spezialveranstalter. Verlage und

Dritte-Welt-Gruppen das «sanfte Rei-

sen» propagieren konnten. Da grüne Po-

litik zum gesellschaftlichen Allgemein-
gut geworden ist, verschwindet dieser

farbige ITB-Tupfer.
1988 wird erstmals der ITB-Medientag
eingeführt; Telekommunikation im Tou-
rismus erhält eine besondere Bedeutung.
Heuer stellt die Messe erstmals den An-
bietern eine eigene Halle zur Verfügung.
1994 wird das Wissenschaftszentrum
eingerichtet und ein Jahr später das Lite-
raturforum; insgesamt eine fast nicht
mehr zu bewältigende Menge, aber ein

höchst intellektuelles Veranstaltungs-
Programm.

ITB-Höhepunkte, die keiner vergisst
1990 fällt die Mauer zwischen beiden
deutschen Landesteilen und damit
wird auch Berlin eine geeinte Stadt. In
den Ostblockländern bricht das
kommunistische System zusammen.
Der Reisebranche eröffnen sich neue
Märkte.
Wenig später lähmt der Golfkrieg die
Branche und prägt entsprechend die
Stimmung auf der ITB. Unvergesslich
und wahrlich bewegend ist der Auftritt
der Tourismusminister von Ägypten
und Israel aufeiner gemeinsamen Pres-
sekonferenz auf der ITB 1993 gespei-
chert; Jordanien sass bereits im Geiste
mit am Tisch.
Aber auch von Krawallen wurde die
ITB nicht verschont. So machten
zum Beispiel die Gegner der Apart-
heid in Südafrika laut von sich
hören und warfen Stinkbomben. In

früheren Jahren wurde der Aus-
schluss von Griechenland gefor-
dert, um dem damaligen Obristen-
system keine vermeintliche Unter-
Stützung angedcihen zu lassen. Die
ITB jedoch hat diesen und ähnlichen
Forderungen stets widerstanden, sie

liess sich politisch nicht unter Druck
setzen.
Vielleicht war das mit einer der

vielen Gründe, warum diese Messe
weiter wuchs und gedieh. Viele an-
dere deutsche und internationale
Ausstel lungsgesellschaften versuch-
ten es der ITB gleichzumachen, sie

gar zu ersetzen, was bisher nieman-
dem gelang. Die ITB hat sich in
den letzten 30 Jahren als grösste
touristische Weltmesse etabliert
und dabei dürfte es wohl auch blei-
ben. S£

ITB 1991

(700 Jahre
Schweiz): Der
damalige und
heutige regieren-
de Bürgermeister
Berlins Eberhard
Diepgen beim
Tellschuss.
Foto; zvg

ITB 1980: Kuh-
glocken so weit

das Auge reicht.
Ein den bekann-

ten Klischees
entsprechender

Schweizer Stand.
Fo/o; Sc/twe/z

Fot/r/s/;»/.?

Teil: «Auch ick bin ein Berliner»

ITB 1994: Das
legendäre «Beiz-
Ii» als Sinnbild
von Schweizer
Gastlichkeit aus
dem Jahre 1980
hat sich bis heute
gehalten.
Fo/o; T/exanc/er F
Kü/tz/e

Blättert man in der bebilderten
ITB-Dokumentation von 1990

zum 25. Jubiläum, taucht darin
auch der Schweizer Stand auf
(Modell 1979). An runden Tisch-
en mit karierten Decken von be-
tulichem Charme wird lebhaft
debattiert. Das sollte sich in der
Folgezeit nicht ändern, auch
nicht, als der Stand wuchs und
modernere Formen annahm. 30
Jahre ITB: eine Rückschau.

SYBILL EHMANN

ITB-Nostalgiker erinnern sich längst
vergessener Namen, die damals Ansehen
oder einen hohen Bekanntheitsgrad hat-
ten. Sieht man sich nach Schweizer Na-
men um, fällt der Direktor der damaligen
Schweizerischen Verkehrszentrale Wfer-

»er Fü7)i/;/e» auf, der 1970 das ITB-
Eröffnungsreferat unter dem Motto «Die
touristische Landeswerbung - Neue Auf-
gaben und Grenzen» hielt. Ab der sech-
sten ITB taucht 1972 der engagierte
Schweizer Tourismusforscher Jos/ FWp-
penr/or/" auf, der beispielsweise 1975

ITB 1982: Die Reisegepäck-Ausstellung mit unterschiedlichsten Utensilien lief
unter dem Slogan «Schweizerwandern». Foto; zvg

ITB 1984: Eine
Ausstellung unter-
schiedlichster Ar-

ten von Kleiderbü-
geln prägten den
Schweizer Stand.

Foto; Sc/nce/z
Fotofs»»«
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Cinémusic in Gstaad

Touristischer
Nutzen gering

In Gstaad geht zur Zeit die zwei-
te Auflage von Cinémusic, das In-
ternationale Festival für Musik
und Film, über die Bühne. Ob-
wohl dieser Anlass über 10 000
Besucherinnen und Besucher an-
zieht, können sich die Hoteliers
(noch) nicht über eine wesentli-
che Zunahme der Logiernächte
freuen.

Im Gegenteil: Zur Zeit profitiert das
Festival noch von den Feriengästen, die
sowieso in Gstaad-Saanenland weilen.
«Cinémusic hat sich noch nicht établie-
ren können», so Festivaldirektor //ans-
(/?// 7sc/ia«z. Er schätzt, dass rund 150
Funktionäre und Sponsoren-Gäste ins
Saanenland gereist sind. Dazu kommen
rund 60 Medienschafifende, die jedoch in
der Regel nicht die ganze Woche in
Gstaad bleiben. Wie viele Interessierte
nur wegen des Festivals anreisten, weiss
man nicht genau. Hans-Ueli Tschanz ist
deshalb froh um die Gäste, die tagsüber
Ski fahren und abends die 800plätzige
Halle für die Vorstellungen füllen. Er
hofft aber, dass es in zwei, drei Jahren

genau umgekehrt ist. «Wenn das Festival
dereinst noch mehr Publikum anzieht,
könnte es auch in der Zwischensaison
stattfinden und würde so positive Aus-
Wirkungen auf die Zahl der Logiernäch-
te haben», sagt Tschanz.
Eröffnet wurde Cinémusic 1996 am ver-
gangenen Freitag mit der Originalversi-
on von Charlie Chaplins Stummfilm
«The Circus», live begleitet vom Festi-
valorchester. Rund 50 Produktionen,
darunter 8 Premieren wie zum Beispiel
«Sense and Sensibility» oder «Toy
Story» finden im Programm ebenso
Platz wie Retrospektiven. A//17

Z)ö.s AV/hz/zY/afewtarasse// tfre/rf s/c/z eraewf
«Es könnte ein Tessiner sein», mutmas-
ste der künftige Ex-Präsident von
Schweiz Tourismus Pa«/ Pei/f//«ger
noch am Tag der Bekanntgabe seines
Wechsels nach Brüssel. Nicht sicher ist
jedoch, ob er damit den eben erst ge-
wählten Präsidenten des Tessiner Tou-
rismusvebandes Marco 5o/a/7 meinte,
wie der «Blick» messerscharf schloss.
Es könnte auch der Tessiner Ständerat
und Ex-ETT-Präsident Z)/cZ Mar/p sein.
Das würde vor allem denen passen, die
schon immer für einen Politiker aufdem
Präsidentenstuhl der hauptsächlich von
Bundesgeldern lebenden ST waren. Für
sie bestätigt sich mit dem plötzlichen
Abgang Reutlingers, dass man mit Ver-
tretern aus der Wirtschaft eben doch ein
grösseres Risiko eingeht. Da sind die in
ihren Regionen verwurzelten Politiker
sesshafter. Reutlingers Vorgänger, der
Waadtländer Nationalrat Jea/1-./acc/i/e.s
Cevey, war immerhin 15 Jahre im Amt.

Ex-Politiker oder Experten?
Bereits spekulieren die Medien über
mögliche (und unmögliche) Kandida-
ten. Genannt werden Namen wie Sene-

IFe/èe/, (hoffentlich voll ausgela-
steter) Chef des schwer defizitären
Staatsbetriebes SBB, und Franc/s Ma-
f/iev, alt SP-Nationalrat und als «Mon-
sieur Expo 2001 » von den Medien nicht
gerade mit Lob überhäuft. Noch nicht
klar ist, ob alt CVP-Ständerat und
Bündner-Tourismus-Präsident Maf/i/as
/,. Cavefty, der in diesem Jahr vom Bun-
desrat als Vizepräsident bestätigt wer-
den müsste, einen zweiten Anlauf auf
das ST-Präsidium nimmt. Gehandelt
wird aber auch wie schon 1994 der Gen-
fer Volkswirtschaftsdirektor und CVP-
Nationalrat Jean-P/nV/ppe Maz/re. Dem
SVP-Ständerat CArAto/)ê/ ßräzzz//;'

könnte sein Bündner Landsmann und
ST-Direktor A/arco //arfrzzanzz vor dem
Licht sitzen, der wiederum seine Wahl
indirekt der Nichtwahl des 94er Präsi-
dentenkandidaten Cavelty verdankt.
Weitere Nominationen (in alphabeti-
scher Reihenfolge): Diplomat F/wzz
5/a/iÂ-arf, Ex-Interhome Chef und Tou-
rismus-Exzentriker Srzzno Frarzze«, Ex-
Diplomat und Ex-ABB-Chef Dav/V/ r/e

Pzz/t, STV-Präsident und FDP-Präsi-
dent Franz Sfeazegger sowie der Grün-
der der UmWeltorganisation «Grünes
Kreuz», LdU-Nationalrat Fo/arzz/ Wze-

z/er/re/zr.

Wirtschafter mit Charisma
Was aber brauchen der Schweizer Tou-
rismus und damit Schweiz Tourismus
wirklich? Kandidaten, die etwas vom
Tourismus verstehen und von strategi-
scher Unternehmensführung. Kandida-
ten, die über die tourismuspolitischen
Strukturen im Bild sind, über ein weites
Beziehungsnetz verfügen, kommuni-
zieren können und Charisma haben.
Kandidaten, die den Tourismus gegen
aussen als eine dynamische und ernst-
zunehmende Wirtschaftsbranche ver-
treten können. Das Amt des ST-Präsi-
denten darf deshalb weder zu einer Par-
teipfründe werden, noch ein Alters-
geschenk für verdiente, pensionierte
Politiker sein.
Was vor zwei Jahren wichtig und richtig
war, muss auch heuer gelten: Der Tou-
rismus braucht einen aktiven Vertreter
der Wirtschaft; das schliesst die Touris-
muswirtschaft natürlich mit ein. Um ei-
nen Namen zu nennen: A/on7z Sz/fer, er-
folgreicher und innovativer Crossair-
Chef, strahlt etwas von dem aus, was die
ST heute dringend braucht. Er stammt
zwar wie Reutlinger aus dem Hause

Swissair, was aber nicht heisst, dass er
auch die gleichen Interessen vertritt...

Schritt in die ST-Zukunft
Was den Rücktrittszeitpunkt betrifft, so
sollten taktische Gründe dafür nicht
ausschlaggebend sein. FDP-nahe Krei-
se hoffen, dass Reutlinger bis Ende des
Jahres durchhält, wie und wo auch
immer. Dies zugunsten des Ende 1996
abtretenden Bundespräsidenten Jean-
Pasca/ De/azzizzraz oder des dann für
den Migros-Freizeitbereich zuständi-
gen Marco Solari (bis dann wäre auch
ein neuer ETT-Präsident gefunden).
Marco Hartmann hätte laut «NZZ» bei
einem längeren Interregnum zudem die
«Chance, deutlicher aus dem Schatten
des dynamischen «Überpräsidenten»
herauszutreten». Eine Aussicht, die
allerdings bei verschiedenen Touris-
muspartnern und Mitarbeitern von
Schweiz Tourismus nicht nur Begeiste-
rung auslöst. Der neue ST-Präsident
jedenfalls muss Gewähr dafür bieten,
dass die ST ihren (Bundes-)Auftrag
zum Nutzen des Schweizer Tourismus
erfüllt. Im Stile eines strategisch den-
kenden Unternehmers soll er die ST
aber auch weiterentwickeln - und so
den Anspruch auf die Leadership im
Schweizer Tourismus auch tatsächlich
einlösen. Gut möglich, dass die Öster-
reich Werbung, die momentan die Hay-
ek/Kappler-Phase der ST durchläuft, ei-
nen Schritt weiter geht und das Touris-
musangebot nicht nur bewirbt, sondern
künftig auch verkauft. Die Ansätze da-

zu sind auch in der Schweiz gemacht.
Doch nur einer Unternehmerpersön-
lichkeit an der Spitze der ST wird es ge-
lingen, alle (kommerziellen) Interessen
im Schweizer Tourismus unter einen
Hut zu bringen. /f/zz/rczzs A'cZc/c

Air Alpes

Die Walliser haben einen eigenen Charter
Der Flugplatz Sitten erfährt eine
willkommene, touristische Auf-
wertung: Ab Mitte Mai nimmt
die kürzlich gegründete Walliser
Chartergesellschaft Air Alpes
mit einer geleasten ATR 42-320
den Flugbetrieb auf. Die Walliser
Touristiker erhoffen sich da-
durch auch Impulse für das In-
Cominggeschäft.

GERMAN ESCHER

Trotz der Investitionen und Erneuerun-
gen von rund 12 Millionen Franken
gelang es dem Flugplatz Sitten in den
letzten Jahren nur beschränkt, sich als
touristische Destination zu etablieren.
Die Crossair-Linienflüge nach Zürich
mussten trotz finanziellem Zustupf aus
der Kantonskasse wieder fallengelassen
werden. Auch das Chartergeschäft
brachte nicht den erwarteten Durch-
bruch. Laut Auskunft der Flugplatzdi-
rektion wurden 1995 im Charterbereich
15 200 Flugpassagiere abgefertigt, das
sind 2500 Personen mehr als im Vorjahr.
Als Hauptgrund für die schleppende Ent-
Wicklung führt Verkehrsdirektor Ft/aV
Pe/er, der bis letztes Jahr für die Ver-
marktung des Flugplatzes zuständig war,
vor allem «technische Probleme» an.
Nachtanflüge auf dem Flugplatz Sitten
seien bis heute nicht erlaubt. Dies er-
schwere die Auslastung grösserer Char-
terflugzeuge.
Im Outgoing arbeiteten die Walliser Rei-
sebüros unter anderem mit der Aero Jet
zusammen, deren 98plätzige Caravelle
seit Ende Januar nicht mehr fliegt. Die-

Wieder Linienflüge
Das Unterwalliser Flugunterneh-
mung Air Glaciers will bereits ab 30.
Mai 1996 achtmal wöchentlich einen
Linienflug nach Zürich anbieten. Die
technischen Probleme seien gelöst,
die Zustimmung durch das Bundes-
amt für Zivilluftfahrt erwartet Air
Glaciers-Direktor in den kommenden
Tagen. Zum Einsatz kommt eine
9plätzige Beech King 200. Für den
AOminütigen Flug muss 195 Franken
bezahlt werden. • GFP
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Flugplatz Sitten: Die Crossair musste trotz finanziellem Zustupf des Kantons ihre Flüge nach Zürich einstellen. Jetzt
nimmt die Air Alpes ihren Betrieb auf. Foto: as/

ses Flugzeug war laut Einschätzung von
Eddy Peter aufgrund der heutigen Nach-
frage zu gross, um wirtschaftlich arbei-
ten zu können.

Walliser Chartergesellschaft
Doch jetzt nehmen die Walliser das
Chartergeschäft selber in die Hand. En-
de Februar gründete der im Wallis wohn-
hafte Geschäftsmann und Pilot P/zz/zp/?

Z/orau'/cz, der seit rund 10 Jahren im
Fliegergeschäft tätig ist, gemeinsam mit
Walliser Reiseveranstaltern die Air AI-
pes SA. Am Aktienkapital von 1 Million
Franken sind zudem die Stadt Sitten und
der Kanton Wallis mit je 15 Prozent be-
teiligt. Zum Einsatz kommt eine 50plät-
zige ATR 43-320. Zwei Flugcrews mit je
vier Personen werden derzeit ausge-
bildet. Die Maschine soll am 6. Mai in
Sitten eintreffen. Der Jungfernflug ist am
10. Mai vorgesehen. Der erste kommer-
zielle Flug erfolgt am 15. Mai nach

Marakesch. Als fixe Destinationen will
man vorerst Tunesien, Palermo, Gerona,
Rimini und ibiza anfliegen. Am Diens-
tag, Montag und Donnerstag seien noch
weitere Flüge möglich, erklärt Direktor
Horowicz gegenüber der /zofe/ + fozzrzs-

mi« revue. Bis Ende Jahr rechnet der Air
Alpes-Chef mit 750 Flugstunden und
rund 6000 Passagieren.

Chance fürs Incominggeschäft
Viel versprechen sich auch die Walliser
Reiseveranstalter. «Unsere Gäste, die ins
Ausland in die Ferien verreisen, müssen
nicht mehr nach Genf, Zürich oder Ba-
sei», argumentiert FzzzV Ze/zzzèezi, Direk-
tor der Zerzuben Touristik AG. «Auf-
grund der Flugzeuggrösse wird auch die
Auslastung besser, so dass wir sogar mit
der Bahn konkurrenzieren können.» Im-
pulse erhofft sich Zerzuben aber auch
fürs Incoming. Der Gast müsse so nahe
wie möglich an den Kurort fliegen kön-

nen. Dann seien auch Skiwochenende für
einen Hamburger in Zermatt durchaus
sinnvoll. Der Ball liege nun aber auch an
den Kurdirektoren und Incomingspezia-
listen.
Verschiedene Stationen, unter anderem
Saas-Fee, prüfen derzeit Pauschal-
arrangements mit der neuen Walliser
Chartergesellschaft, wie Vizedirektor
Sz/zzozz 5zz/;za/i/i der /itr bestätigte. «Wir
können der neuen Chartergesellschaft
im Incominggeschäft lediglich als Tür-
Öffner behilflich sein», sagt Mc/c/zz'oz-

Fa/üerzzzaZfezz. Der Direktor des Walliser
Verkehrsverbandes ist dennoch über-
zeugt, «dass das Winter-Chartergeschäft
im Wallis eine Zukunft hat.» Daran
glaubt auch der frühere Flugplatzpromo-
tor und Sittener Verkehrsdirektor Eddy
Peter: «Die Chartermaschine hat eine
Grösse, die dem Image und, dem Volu-
men unserer Tourismusregion ent-
spricht.»

In Sörenberg ist vom 1. Juni bis 31.
Oktober 1 DM 1 Franken wert. Das
heisst, wer mindestens drei Nächte in ei-
nem Hotel oder in einer Pension seiner
Wahl in Sörenberg bucht, kann seine Ho-
telrechnung in DM bezahlen. Nicht nur
das Hotel kann frei gewählt werden, das

Angebot gilt auf Wunsch auch auf der
Basis Halbpension. Und obenaufkönnen
die Gäste die Fahrt mit deft Sörenberger
Bergbahnen zur Rossweid und zum
Brienzer Rothorn ebenfalls in DM be-
zahlen. r

*
20 Millionen Franken Investitionen
wegen Expo 2001 in Biel. Von den rund
20 Millionen Franken zusätzliche Inve-
stitionen wird die Stadt Biel 8 Millio-
nenFranken selber aufbringen müssen.
Die rezessionsgeplagte Stadt erhofft sich
von der Expo 2001 auch touristische Im-
pulse. Der Uferweg soll fertiggestellt
und eine neue Fussgängerbrücke über
den Nidau-Büren-Kanal gebaut werden.
Weitere 12 Millionen Franken wird Biel
in eine Fussgängerverbindung vom
Bahnhofzum See, ins Seehotel und in ein
unterirdisches Parking beim Bahnhof
stecken. 57?

*
Die 1. Flimser Verkehrstagung findet
am 22. März statt. Internationale Ver-
kehrsexperten, Touristiker und politische
Macher zeigen ganzheitliche und moder-
ne regionale Verkehrslösungen auf und
wollen damit Impulse und praktische
Anleitungen für Tourismuskreise geben.
Alpine Ferienregionen haben ganz ande-
re Fragen zu klären als grosse Städte,
denn die Bewältigung der wachsenden
Freizeitmobilität ist zu einer Schlüssel-
grosse der toutistischen Entwicklung ge-
worden. Eine im Auftrag des Kantons
Graubünden 1995 erstellte und an der
Verkehrstagung erstmals vorgestellte
Studie «Tourismus- und Freizeitverkehrs
Graubünden» hat Ergebnisse zutage
gefordert, die zum Umdenken auf-
fordern. Weitere Themenschwerpunkte:
Berchtesgaden in Deutschland und Ser-
faus in Osterreich haben wegweisende
und leistungsfähige Verkehrslösungen
erprobt. CF

*
Thurgau Tourismus besinnt sich auf
die eigenen Stärken: Velofahrer, aktive
Individualtouristen und Familien mit
strapaziertem Budget sollen als Kunden
angesprochen werden. Geschäftsführer
Peter Darre/una/t: «Wir tragen dem
ländlichen Raum Sorge. Sanfte Fortbe-

wegung mit dem Rad und Nutzung be-
stehender Infrastruktur wie Nebenen-
Strassen und Gasthöfe, ist verträglicher
Tourismus ohne zu klotzen.» Eine Wer-
beplattform für dieses Konzept soll die
Tour de Suisse sein. Zudem sind Koope-
rationen mit verschiedenen Partnern ge-
plant. Dürrenmatt möchte weitere Tour
Operators dazu bewegen, auf die Karte
Veloferien zu setzen. Weil nicht nurklas-
sische Outdoor-Bikers, sondern auch an-
dere Gäste dieses Erlebnis suchen, müs-
sten sich verschiedene Anbierer erst
noch auf diese Kundschaft einstellen.
Dürrenmatt schlägt ein Gepäcktrans-
port-System vor, mit dem man diesen
Kunden entgegenkommen könnte. CF

*
Der Zeppelin wird nachgebaut: 1997
soll der Prototyp des High-Tech-Zeppe-
lins zu seinem Jungfernflug in die Lüfte
entschweben. Im 64 Meter langen Luft-
schiff finden zwölf Passagiere Platz. Die
«fliegende Zigarre» soll den Tourismus
am Bodensee beflügeln. Als leises und
umweltfreundliches Ausflugsluftschiff
passt es in die Strategie der Tourismus-
förderen 1998 sollen die ersten Gäste
über den Bodensee fliegen können. In
Friedrichshafen, der Partnerstadt von
Romanshorn, wird Ende Juni das neue
Zeppelin-Museum eröffnet. CF

REKLAME

Bettenbelegung
Eine bessere Bettenbelegung ist gefragt : -
Sprechen Sie mit einem Werbe-
fachmann darüber. Das lohnt sich.
Bestellen Sie unsere kostenlose
Broschüre mit Budget-Beispiele

Beratung und Konzept, Grafikatelier
Mühlebachstrasse 27, Postfach, 8800Thalwil
Telefon 01 720 80 82, FAX 01 721 17 41



AUS-/WEITERBILDUNG

Schweizer Hotelier-Verein
^ Weiterbildung

IHBHi
A Schweizer Hotelier-Verein

Weiterbildung

i
Neues Lebensmittelgesetz
«Chance statt Ärger»
Datum/ 14. März 1996

Kurszeit/ von 08.30 Uhr bis 1 1.30 Uhr in Chur
Kursort: von 14.00 Uhr bis 17.00 Uhr in Davos

Referent: Werner Wirth, We Wi Gastro Schulung, Urtenen/Bern

Teilnehmer: Unternehmerinnen, Kader

Kursziel:

Kurspreis:

Die Teilnehmerinnen lernen, mit der mitgeflèferten Unter-
läge richtig umzugehen und daraus einën Nutzen für den
Betrieb herauszuholen. JaF

Mitglieder SHV/SWV Fr..l-
Nichtmitglieder SHV/SWV Fr. 1

Hurra, ein
Erfolg reicl

(inkl. MwSt)
(inkl. MwSt)

Kurspreis:

Fritz Sterchi, dipl. Marketingplaner/PR. Ass.,
Schulungsleiter SHV, Bern

Alle, welche telefonieren

Das Telefon wird bewusst als wichtiger Imageträger und
wirksames Verkaufsmittel eingesetzt

Mitglieder SHV/SWV Fr. 318.- (inkl. MwSt)
Nichtmitglieder SHV/SWV Fr. 375.- (inkl. MsWt)

Weiterbildungskurse finden das ganze Jahr statt.
Verlangen Sie jetzt unsere Kursbroschüre.

Monbijoustrasse 130, 3007 Bern, Tel. 031 370 41 11, Fax 031 370 44 44
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1. SHV Weiterbildungs-Workshop 1996, Engelberg

Pro-Fit 2002
Stärkenzentr/erte PROfess/ona//fät und

geistige F/Tness für die Zukunft

Trainieren Sie Ihre Stärken,
Optimieren Sie Ihren Führungsstil
Datum: Montag/Dienstag 11.-12. März 1996

09.00-1 8.00 Uhr, plus Abendarbeit / 08.30-1 7.00 Uhr

Trainer: Peter Weissmüller, KAIROS PARTNER AG, Oetwil a. See
Co-Trainer: Walter R. Stürchler, Profil-Management,
Utzensdorf /

Teilnehmer: Unternehmerinnen, Pers

Ziel/Nutzen: - Wie erkenne ich
Sozialkompeti

^ i aof meine Mitarbeiter in Druck- und
inen?

Wie. érkenne ich Stärken/ Fähigkeiten/Neigungen
Mitarbeiter besser?

flehe Führungstechniken muss ich einsetzen?

rantwortliche, Teamleiter

in und Grenzen im Bereich der

Methode:

Mein eigenes Persönlichkeitsprofil (Stärken,
Begrenzungen, Tendenzen)

- Erkennen der Stärkenmuster meiner wichtigsten
Mitarbeiterinnen

- Der effektivste Führungsstil für meine Kadermitarbeiter-
Innen

Weltweit führendes DISG®-Führungsinstrument und
Persönlichkeitsprofil

Treff Hotel Regina Titlis, 6390 Engelberg

CHF 777.- all in
2 Kurstage und Hotelpauschale

Anmeldung: Schweizer Hotelier-Verein, Weiterbildung, Postfach,
3001 Bern, Tel. 031 370 41 11; Fax 031 370 44 44

I

HOTELA unterstützt Ihre berufliche Ausbildung
HOTELA Ihre "Ar Versicherung

HOTELA unterstützt Ihre berufliche Ausbildung
HOTELA Ihre Versicherung

ENGLISCH LERNEN
IN AUSTRALIEN

- Moderne, neu renovierte Sprach-
schule in Perth, Westaustralien

- Anfänger- 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 041 944328

71806/328405

Italienisch in Italien'
Spezialkurse für Hôtellerie und

Gastgewerbe in Florenz / Siena / Rom

Unterlagen/Beratung A.+R. Frischknecht
Jsenacher 13, 8712 Stäfa, Tel. 01 926 39 58.

Gros

Italien, Spanien, Malta, Kanada,
Grossbritannien, Frankreich,

bna
USA, Irland, Australien, Portugal
Auskunft und Broschüren erhalten Sie bei:

ISI Sprachreisen
Seestrasse 4I2 e • 8038 Zürich

Tel. 01/4 82 87 65 - Fax 4 82 80 35

^ * Auch Sprachferien für Schüler *

FRANZOSISCH IN

SW-FRANKREICH

• SPRACFIURLAUB für Anfänger und
Fortgeschrittene

• 3-12 Wo. INTENSIVKURSE zu interes-
santen ALL-INKLUSIV-PAUSCHALEN

• SPEZIAL TOURISTIK und
HOTELLERIE Kursangebot

CCIEL • F79370 Celles •
Tel. 0033 49279275 • Fr. Gattringer
oder Mr. Simonnet

V 82205/362204 >

FORMATION

^'[TlirnilTIT-ai'BITIIhTk yWy
Coursde vacances l„...

langues
et sports Oc

Italien • Anglais
Allemand

Excursions
Sports

ITALIENISCH IN FLORENZ

Spezialangebot:
2 Wochen Sprachkurs in kleiner Gruppe

(max. 8 Personen), 4 Std./Tag

Unterbringung in Einzelzimmer
Total Fr. 640.-

(Italienisch für Tourismus Fr. 790.-)

Scuola Toscana, via de'Benci, 23-50122 Firenze
Telefon und Fax 0039 55 244583

82858/238279

T|Top Jobs
z weltweit

C/l

jung • Neu • Kreativ

Z
LLI

stehen Ihnen offen nach

q dem Englisch-Sprachkurs für

Sprachausbildung
Intensiv-, Ferien-, Diplomkurse

für Anfänger und Fortgeschrittene

England * USA * Australien
Neuseeland * Frankreich * Italien

• Kostenlose Beratung • Originalpreise •

Annemarie + Rolf Frischknecht, Tel. (01) 9263958
Isenacher 13, 8712 Släla. Fax (01) 9265445

u!
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Hôtellerie und Gastgewerbe.

15. April bis 24. Mai 96
4. November bis 13 Dezember 96

Der Eintritt in Grund- und
Intensivkurse ist rund ums Jahr
jeden Montag möglich.

Eva Friedl und Kurt Metz beraten
Sie während den Bürozeiten
persönlich und am Telefon
031 950 28 27, Fax 031 950 28 29

metz Consulting, Worbstrasse 221
Am Bahnhof, 3073 Gümligen

FACH
SCHULE

I n f o I i n e
Fon 01-363 23 90 - Fax 01-850 600/

Vom Hobby- zum Profi-Keeper

Erarbeite aueb Du ein Diplom beim

Schweizer- und Vizeweltmeister

Der Schweizer Hotelier-Verein und seine Bildungs-lnsHtutionen -
die. Partner für Ihre berufliche Aus- und Weiterbildung
im Gastgewerbe

Weiterbildung SHV

- Bern

- Lausanne

031 370 41 11

021 320 03 33

Ein

Schulhotels SHV

- Deutsche Schweiz 031370 411)
- Tessüf 027 320 03 32" 091826 20 38
Schweizerische Fachkommission

eru sbildung im Gastgewerbe SFG

- Schulzentrum Weggis 041 390 29 29

Hotel-Handelsschulen SHV

-Bern 031370 4111
- Spiez (NOSS) 033 54 23 51

- Zürich (AKAD/Minerva) 0136117 27

- Lausanne 021 323 28 95

- Bellinzona 091 821 60 10

Ecole hôtelière SSH de Lausanne

021 785 11 11

Höhere Gastronomie Fachschule SHV Thun

033 21 55 77

SHA Hotel Management School

«Les Roches» Bluche

027 41 12 23

• Madame Schmid, Höhenweg 60, CH-9000 Saint Gail
X Téléphone 071/27 92 91, Fax 071/27 98 27/27 72 53
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Workshop in Bad Ragaz

Tourismusregion «Heidiland» auf guten Wegen
Die Bestrebungen zur Realisie-
rung einer Tourismusregion
«Heidiland» sind auf guten We-

gen. An einem zweitägigen
Workshop in Bad Ragaz kam
klar zum Ausdruck: das vom Bad
Ragazer Kurdirektor Urs Kam-
ber initiierte Projekt stösst bei
den Exponenten des Tourismus-
Verbandes Sarganserland-Wa-
lensee auf einhellige Zustim-
mung.

FRANZ SPANNY

Dreissig Personen aus der Region
Sarganserland-Walensee (die Bündner
Herrschaft war wenigsten am zweiten
Tag durch den Maienfelder Stadtrat
For/iow/ zV/ö/z/- vertreten) beteiligten sich
an einem Workshop in Bad Ragaz, an
dem es darum ging, eine Situationsana-
lyse zu erarbeiten und die Grundlagen
für das weitere Vorgehen zu schaffen.
Man wollte «offen miteinander reden»
und in Referaten, Gruppen- und Plenar-
diskussionen eine «Unité de doctrine»
schaffen. Die Begeisterung und Ernst-
haftigkeit, mit der die verschiedenen
Aspekte dieses Projektes ausgeleuchtet
wurden, waren beeindruckend. Dieser
Workshop vermittelte aber auch die
Gewissheit, dass man etwas Neues und
Gemeinsames aufbauen will, «denn

Einigkeit demonstrieren Urs Kamber, Christian Nigg und Arnold Kappler
(von links). Foto: zvg

allein hat keiner von uns in der Zukunft
eine Chance», ist Urs Famèer, Kur-
direktor von Bad Ragaz, überzeugt.
Im vergangenen Mai trat er mit seiner
Idee einer Tourismusregion «Heidiland»
erstmals an die Öffentlichkeit, und schon
im November erfolgte der Startschuss zu
einem ihn «faszinierenden Projekt», das
seither gezielt und professionell voran-
getrieben wird. Dazu hat auch Projekt-
leiter zlrnoW Kapp/er einiges beigetra-
gen. Mit dem Luzerner Unternehmens-
berater hat man einen Mann engagiert,
der unter anderem schon bei der Reorga-

nisation der Schweizer Verkehrszentrale
mitgewirkt hat und auch daran ist, die
Tourismusregion Gstaad-Saanenland zu
reorganisieren.

«Heidiland» als Markenzeichen
Dass diese künftige Tourismusregion,
die nach dem Willen ihrer Protagonisten
von Amden bis Malans reichen soll, als
«Heidiland» auftreten will, dafür hat
man in Graubünden zwar (noch) wenig
Verständnis, aber diese Namensgebung
drängt sich förmlich auf, nachdem bisher
ausser St. Moritz noch niemand ernsthaft

versucht hat, aus dem sagenhaften Be-
kanntheitsgrad der «Heidi»-Geschichte
von Jo/izzn/zzz 5/Jvrz touristisches Kapital
zu schlagen. Man kann nichts Besseres
erfinden als «Heidiland», ist //zzzz.v-Petoz-

Doeße/z vom Dichter-Institut überzeugt.
Dies wurde eindrücklich durch eine in
Frankfurt, Basel und Zürich erarbeitete
marktpsychologische Studie untermau-
ert. «Heidiland, das einen sensationellen
Bekanntheitsgrad geniesst, ist für viele
Menschen ein Symbol für Wärme, Herz-
lichkeit, Gastfreundschaft und Lebens-
qualität - es ist ein Schweizer Mythos»,
so Doebeli. Fürs Heidiland werde auch
stets Reklame gemacht, «denn irgendwo
läuft immer wieder einer der zahlreichen
Heidi-Filme».
Auch wenn man in Bündner Kreisen der
in dieser Form geplanten Tourismusregi-
on «Heidiland» reserviert bis ablehnend
gegenübersteht, so war man an diesem
Workshop einhellig der Meinung: «Es
geht nicht ohne Graubünden.» C/zm/z'a«
N/gg, Präsident des Tourismusverbandes
Walensee-Sarganserland ist überzeugt:
«Die Bündner Herrschaft bringen wir
schon noch auf den Wagen, denn sie
gehört ganz einfach dazu.» Auch Pro-
jektleiter Arnold Kappler glaubt, dass
die Bündner noch kommen werden und
versichert: «Wir halten unsere Arme
offen.»

*
M/n ,vo// zz/so z/zz.y «Ue/z/z» zza» zvve/ton-
wa/ <?n//n/)rt vre/r/e». ,Sc/io» zz/.v //er

5t. Aforz'feer Fz/zV/VeA/w //anspeter Da-
nz/ser z/ze.ve Iffez'öe/rägezvn z/n O/zeren-
gzzz/z'zz azzsz'ez/e/te, verz/z.vzzc/z/e z/zz.v z'n

A/zzz'ezi/e/z/ ßö.vay ß/z/Z. zföer /zat nzan z'n

Me/z/zs //e/nza/ y'e/zza/.v ver.vzzc/i/, z/z'ese

Fz)n.yZe//aZton z/z z'zgezzz/ezner Rfez'se Zozzrz-

s/z'sc/z zzz verwerten P ß/'.vy'etzt n/c/zt. Dz/.v.v

z/ez' ßzzz/ Ragazer Kzzrz/z're^tor azz/"z/z'e /z/ee
geÄozzznzezz At, z/zz.v z'n z/ezz /etztezz Ja/zren
z'n ez'nen Dornz-ösc/zezzic/z/zz/" vezwzznAene
zz//ez'z/z» zzz zzezzezzz tozzrz'itzTe/zenz Z-e/zezz

zzz ezwecAen, z'.vt ßez z/ez' Fzz/ze zwz'sc/zezz

A/az'ezz/e/z/ zzzzz/ ßaz/ Ragaz nz'c/zt vez'wzzn-
z/ez'/z'e/z. Mzzz .vZe/it zzzazz vor z/er vez'zwz'cA-

ten 5'z'tzzattozz, z/zz.v.v ez'zze azz s/'c/z se/zz- gzzte
/z/ee gezrzz/e z/oz't azz/ (T/z/ez'.stazzz/ .vZossV,

wo zzzazz ez'gezzt/z'c/z azzz nzez'sten z/avon
/jzo/ztz'erezz Ao'zznte. D/z.v.y zzzazz azzc/z /zez'zzz

ffe/Fe/z/vsve/'ez'/z Gzozz/zzzzzz/ezz vozzz 7àten-
z/z-ang z/e.y ßaz/ Ragazer Fzzz'z/z'z'eAtoz's

zzz'c/zt ßegez'vtez-t z'.vt, zzzag azzz Fanto'zz/z-

gez'vt /z'egezz, z/er-FU/zz'n oz/er/zer-zzac/z
wz'e vo/- /zer/'.vc/zt. //zzz zzz z'z'/zerwz'nz/ezz, wä-
ze ez'zz Ge/zot z/ez' 5/zzzzz/e. Mzzc/zz/ezzz nzan
/zz'.v/zer z/er ßz'z'zzz/zzer //e/rsc/zzz/? zzzzz/ z/enz

//ez'z/z'-.S'tzzV/tc/zezz Mzz'ezz/e/z/ A'azzzzz grosse
ßez/ezztzzzzg z'zzz 7ozzz-z'.vzzzzz.vazzge/)Ot z/e.v

ßz'z'zzz/zzez'/azzz/e.v zz/ge/zzesse/z /zat, zzzz'z'vvte

zzzazz ez'gent/z'c/z /ro/z .vez'zz z/zz/'z'/'ßez; z/au
ez'zz /rz'.vc/zer 7ozzz'z'.vzzzzz.vu'/'nz/ z/zzzr/z z/z'e

ßz'z'zzz/zzez- //errvc/zzz/t we/zezz .vo//, azzc/z

we/z/z z/z'ever vozzz azzz/ezezz U/ër z/es
R/zez'zzs Aozzzzzzt. /f/.vo warzzzzz zzz'c/zt z'z'/zer

z/ezz ez'gezzen ßc/zattz'z; .v/;z z'zzgezz zzzzz/ ez'zze

gzzte /z/ee zz/zZe/wtz'/'tze/z - azzc/z wenn sz'e

ez'zz Fzzz'z//z eA'toz' azzv z/ezzz Mzc/z/zaz'A'azzzozz

/zatte? Franz 5/zazzzzy

Länderbulletin: Markt Skandinavien

Vor allem Geschäftsleute kommen in die Schweiz
Fist alle klassischen euro-
päischen Ferienländer melden
Rückgänge von skandinavischen
Gästen. Bei Ferienreisen spielt
zur Zeit der Wechselkurs eine be-
deutende Rolle. Obwohl die nor-
dischen Währungen gegenüber
dem Schweizer Franken starke
Kursverluste erlitten, haben
Skandinavier 1994 nicht weniger
Geld für Schweiz-Reisen ausge-
geben als im Vorjahr.

EVA NYDEGGER

Mit den Begriffen «Nordische Länder»
und «Skandinavien» sind im folgenden
immer die vier Länder Schweden, Nor-
wegen, Finnland und Dänemark ge-
meint, wobei für den Schweizer Touris-
mus hauptsächlich Dänemark und
Schweden von Bedeutung sind. 1994
verreisten die Skandinavier gesamthaft
etwas häufiger ins Ausland als im Vor-
jähr. In die Schweiz wurden etwas weni-
ger Reisen unternommen; rund 1,8 Mil-
lionen Logiernächte stammten 1994 aus
nordischen Ländern. Damit bleibt Skan-
dinavien für die Schweiz der siebent-
wichtigste touristische Herkunftsmarkt.
Nach der tiefen Krise der letzten Jahre
befindet sich die Wirtschaftslage der
nordischen Länder in einer Phase der Er-
holung. Für die kommenden Jahre wird
mit einem Rückgang der Arbeitslosen-

quote gerechnet, welche bisher im eu-
ropäischen Vergleich relativ hoch lag.
Eingeleitet wurde die konjunkturelle
Wiederbelebung durch beträchtliche
Abwertungen der jeweiligen Landes-
Währungen. Der Kursverlust hat Einfluss
auf das Auslandsreiseverhalten.

Beliebt: Billigdestinationen
Gerade in Schweden, wo der Kurszerfall
der Krone seit 1992 rund 60 Prozent aus-
macht, muss für eine Auslandsreise tief
in die Tasche gegriffen werden. Es er-
staunt daher nicht, dass mit Vorliebe Rei-
seziele im skandinavischen Raum selbst
und billige Massentourismus-Destina-
tionen zum Zuge kommen. Leider wurde
die Schweiz mit dem starken Schweizer
Franken in der Presse mehrfach als Bei-
spiel für ein besonders teuer gewordenes
Auslandsreiseziel dargestellt.
1994 gaben die Skandinavier für
Schweiz-Reisen trotz aller Negativ-
Schlagzeilen gleichviel aus wie im Vor-
jähr, nämlich 0,5 Milliarden Franken.
Auf rund 27 Milliarden Franken beliefen
sich die Ausgaben für Auslandsreisen
insgesamt, was pro Reise ungefähr
1150 Franken ausmachte. Eine Schweiz-
Reise kam im Durchschnitt auf
1430 Franken zu stehen und dauerte
sechs Nächte. Damit gaben die Skandi-
navier in der Schweiz 1994 rund
270 Franken aus pro Tag, das ist be-
trächtlich mehr als der europäische
Durchschnitt (Fr. 125.-). Unter anderem
erklärt sich dieser Betrag durch den
hohen Anteil von Geschäftsreisenden

Das Reiseverhalten der Skandinavier
Der skandinavische Markt ist in der
Schweiz bekannt für den grossen Anteil
von Geschäftsreisen; 1994 belief er
sich auf 33 Prozent. Urlaubsreisen
machten 52 Prozent aus, ein Besuch bei
Verwandten und Bekannten oder eine
sonstige Reise 15 Prozent.
Die Schweiz-Reisen der Skandinavier
fanden 1994 zur Hälfte in der Sommer-
und zur anderen Hälfte in der Winter-
saison statt. Das bedeutet im Vergleich
mit früheren Jahren eine Verlagerung
zugunsten des Winters.
Skandinavien ist einer der wichtigsten
europäischen Outgoing-Flugmärkte.
Auch in die Schweiz reisen die nordi-
sehen Gäste bevorzugt mit dem Flug-
zeug (1994 zu 56%). Bei 32 Prozent der
Schweiz-Reisen wurde das Auto be-
nutzt, bei 7 Prozent ein Bus und bei 3
Prozent die Bahn. Bei gut vier Fünfteln

der skandinavischen Reisen in die
Schweiz wurde 1994 im voraus eine
Buchung getätigt. Der Grossteil davon
waren Teilbuchungsreisen, die haupt-
sächlich aufdie gebuchten Flüge in die
Schweiz zurückzuführen sind. Bei 18

Prozent der Schweiz-Reisen wurde
nichts im voraus gebucht.
Die Skandinavier gehören eher zu den
jüngeren Gästen der Schweiz (Durch-
schnittsalter 42 Jahre). Aus Schweden
kommen, verglichen mit den anderen
nordischen Ländern, vermehrt auch äl-
tere Leute in unser Land. Während die
Schweiz-Gäste aus Schweden, Norwe-
gen und Finnland hauptsächlich aus
den Hauptstädten stammen, wohnt der
grösste Teil der dänischen Schweiz-
Touristen nicht in der Region Kopenha-
gen, sondern aufden Inseln Jütland und
Fünen. FM

Durch die periphere Lage im Norden Europas verlassen Skandinavier ihre
Landesgrenzen bevorzugt mit dem Flugzeug. Fzzz-z'AzzZzzzv F/iz.vc7/z

(siehe Kasten), die pro Tag sogar
480 Franken ausgeben.
Bei 55 Prozent der skandinavischen
Schweiz-Reisen wurde 1994 in Hotelbe-
trieben übernachtet und bei 45 Prozent in
Parahotelleriebetrieben. Dieses Verhält-
nis ist seit einigen Jahren relativ kon-
stant. Der hohe Standard der Hotels und
die gepflegte Gastronomie wird von den
Nordländern sehr geschätzt. Als negativ
wird der hohe Anteil ausländischen Per-
sonals im Gastgewerbe empfunden.

Umweltschutz im Trend
Die Schweiz gilt in Skandinavien als tra-
ditionelles Ferienland mit stabilen Ver-
hältnissen. Faszinierend wirkt die Kon-
zentration von verschiedenen Kulturen
und Sprachen auf kleinem Raum. Dank
der abwechslungsreichen Landschaft
und der Infrastruktur sehen die skandi-
navischen Feriengäste die Schweiz als
ideales Wanderland. Als Schwäche wird
neben dem unberechenbaren Sommer-
wetter der dichte Verkehr auf den Stras-
sen und in den Städten empfunden. Das

Umweltbewusstsein ist in Skandinavien
relativ stark entwickelt. Das Thema Öko-
Tourismus wird in trendsetzenden Krei-
sen diskutiert und in bescheidenem Aus-
mass auch praktiziert. Zwar sind die Fe-
rienreisen noch wenig davon beeinflusst,
doch Direct Mailings beispielsweise sind
aus Gründen des Umweltschutzes bei
weiten Kreisen unbeliebt.

Junge Wintersportler anlocken
Die meistbesuchte Auslandsdestination
der Skandinavier ist Deutschland. Sehr
gefragt sind aber auch kurze Städtereisen
in europäische Grossstädte. Zürich und
Genf werden von den Veranstaltern an-
geboten, doch leider selten gebucht. Für
die Schweiz bilden neben der traditionel-
Ien, am Wandern und Velofahren interes-
sierten Kundschaft, vor allem junge Ski-
fahrer und Snowboarder ein interessan-
tes Potential. Da diese in der Regel viel
Wert auf das Nachtleben legen, emp-
fiehlt es sich hauptsächlich für Orte und
Betriebe, die auf diesem Gebiet etwas zu
bieten haben, skandinavische Veranstal-

ter zu kontaktieren. Für die Marktbear-
beitung ist Englisch die geeignete Um-
gangssprache.
Gesamthaft gesehen ist das Interesse für
die Schweiz bei den Veranstaltern nach
wie vor da. In Programmen bisher kaum
vertreten sind Regionen wie die Ost-
Schweiz, die Zentralschweiz und das

Berner Oberland. Anbieter in der Kate-
gorie der 2- und 3-Stern-Hotels und der
Parahotellerie, vor allem in den Berg-
regionen, haben durchaus Chancen, in
skandinavische Reiseprogramme auf-
genommen zu werden. Jedoch erwarten
die Veranstalter zur Zeit gewisse Preis-
reduktionen.

Zu den Zahlen
In dieser Serie werden hauptsächlich
Zahlen aus den Länderbulletins von
Schweiz Tourismus (ST) verwendet,
die mehrheitlich auf Erhebungen des

European Travel Monitor (ETM)
basieren. Das Länderbulletin sowie
das Update für Skandinavien können
bezogen werden bei Schweiz Touris-
mus, Abteilung Marktforschung,
8027 Zürich, Telefon 01 288 11 11.

Für Fragen stehen Mon/Azj Fzzo/z/è/
und Regzz/zz Fe//er zur Verfügung.

REKLAME

Nicole Banzer,
Hotel Weiss Kreuz,

Thusis/Viamala, profitiert von:

FIDELIO
Front-Office

vom Hotelspezialisten

S Check-In Data ag
"L'" Informa/ik für Hofe//erie und Gasfronomie

Telefon 01 733 74 00
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Profitieren Sie!
Zur Einführung der neuen 30 cl
Flasche (bisher 20 cl) erhalten Sie

| auf jede CANADA DRY 30 cl Mehr-

I weg-Glasflasche eine Preisreduktion

|ï von 10 Rappen. Fragen Sie ietzt
bI
g Ihren Getränkelieferanten nach dem
M« genauen Aktionstermin!

| Profitez!
Pour l'introduction de la nouvelle

% bouteille 30 cl (jusqu'à présent

^ 20cl) vous obtenez une réduction
de 10 centimes par bouteille 30 cl

fî CANADA DRY en verre consigné,
r Demandez la date exacte de cette

i action à votre dépositaire!

^uiifontes

LIEGENSCHAFTEN

Aussteiger gesucht
nach Costa Rica
Wir verkaufen oder verpachten
ein Restaurant in einer neuen Ferien-
anlage.
Eröffnung ca. 1.1.1997.
Telefon 0043 5522 72031
Fax 0043 5522 72086

Walch Georg, Letzestrasse 1,
A-6820 Frastanz.

83270/385260

Roswell, New Mexico, USA
Aus familiären Gründen für Rasch-
entschlossene zu verkaufen

Motel

Günstig zu verkaufen
in der Nähe von Locarno
in sehr ruhiger Lage
leicht erreichbar per Bahn und
Strasse

Hotel-Garni*
mit 20 Betten und Bar,
Garten und Parkplatz.

Interessenten mit Kapital
erhalten die entsprechende
Dokumentation unter Chiffre
83146, hofe/ + four/smus revue,
Postfach, 3001 Bern.

Ostschweiz
Zu verkaufen (Kanton St. Gallen) in attraktiver Land-
gemeinde, sehr présentable

Hotel-Geschäftshaus-
Liegenschaft
Baujahr 1985, 21 042 m' umb. Raum, aufgeteilt in
Ladenlokale, Coop-Center, Büros, Coiffeur, Restau-
rant (2 Bars), Showraum mit Bühnensaal bis 350
Personen, Ausstellungsräume und exklusiv aus-
gestattete Appartements. Die sehr imposante
Liegenschaft eignet sich als Vergnügungs-, Erho-
lungs-, Rekonvals-, Schönheitszentrum oder für
irgendwelchen anderen Verwendungszweck. Gute
Infrastruktur - ruhige erholsame Lage. Garagen und
Abstellplätze sind vorhanden. Beste Bausubstanz.
Der VP dieser Liegenschaft liegt weit unter den
Gestehungskosten. Notw. EK ca. Fr. 3 Mio.

Für Besichtigung, Beratung und Verkauf
Thomag Immobilien Treuhand, 9524 Zuzwil,
Telefon 073 28 17 17 p 82880/263796

"y SHT
SCHWEIZ. HOTEL-TREUHAND AG

nventaraufnahmen
präzis and preiswert

8952 Schlieren, Wiesenstrasse 10a

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

minig^lf plant und baut

6130 Willisau Tälebach 4
Tel. 041 970 08 08

Ausführung mit ortsansässigen
Kräften.
Alle Systeme
(unverbindliche Beratung)

Wenn's pressiert...
...übermitteln Sie uns Ihre

InseraFAufträge einfach

per Telefax.
Rund um die Uhr.

031 370 42 23.

Ikhrb ®fasiw®Ä
F/scAer A///t

CVrtatffc- iW
für Frctf/'-GfArflucA
^er/tauf, F/nfflUScA, Leas/n#

schnelle Amortisation
durch Einsparung der
Mieten für das Gerät und
die separate Amtsleitung

te/co/wa
Angehrn + Wyss Co.

Wilerstrasse 73
9202 Gossau
Tel 071 85 85 80
Fax 071 85 85 42

07 550 24 55
HRB Heinemann AG Gf/rrraf/mpcrtfHr /ür
Wehntalerstrasse 108

B4 S? KS 3155 Nassenwil
Tel. 01 850 24 35

Anhängertechnik Fax 01 850 61 11 ûi>Afr. 7

kaufen statt mieten

co/nfe//o Münztelefon

mit 61 Zi. (Ramada Inn) mit oder ohne
Rest. Min. Anzahlung $ 300 000.-,
Restfinanzierung durch Verkäufer.
Für weitere Informationen:
Telefon 001 505 869 1517 63148/379719

Langjähriges Mitglied der Flugbesatzung
wird sesshaft

Daher gesucht:
Gemütliches Kleinrestaurant
(Beizli ca. 45 Plätze)
Evtl. Bar oder Bergrestaurant
zu einem günstigen, vernünftigen
Pachtzins.

Motto: Typisch schwyzerisch mit Speziali-
täten nach Grossmutterart, von der Rösti bis
zum Gehackten mit Hörnli und alles verbun-
den mit viel Volksmusik vom Chef persönlich.

Gebiete: Zürichland, Glarnerland, Ost-
Schweiz und Graubünden bevorzugt.

Ich, 41 Jahre jung und alleinstehend mit
tadellosen Referenzen und Grundausbildung
an der Hotelfachschule Luzern, freue mich
schon jetzt auf Ihre erste Kontaktaufnahme
unter Chiffre X 249-188699, ofa Zürich,
Postfach, 8022 Zürich.

0 83166/199176

Gastlich
zu vertai/fan /m Zwi/rum

von ScAterAflcA ftl/J

Rest
t/agenscAoft m/f exiges««/ier

Gasftfuèe, W u/xf Soi,

HWim/ng, gewge/x/ Port-

OlP'ö'z«' und! forfenjffzp/ofz.

Finden Sie keinen Mieter/
Pächter/Käufer für Ihre
Gastgewerbe-Liegenschaft?
Ich betreibe Ihren Betrieb solange,
bis Sie einen Mieter oder Käufer
gefunden haben. Ganze Schweiz.

Chiffre 83252, bofe/ + four/smus revue,
Postfach, 3001 Bern.

83252/280399

Zu verkaufen

Kleines Hotel - Restaurant
im Jura am Fusse der Freiberge
gelegen
Speisesäle 35 und 40 Plätze
Gartenwirtschaft 70 Plätze
5 Zimmer mit Komfort (10 Betten)
Privatwohnung
1 grosser Parking
3 Garagen, Stall für 3 Pferde
Umschwung 5329 rrF

Telefon 032 91 91 28 p 83240/137650

GEMEINDE VADUZ

Öffentliche Ausschreibung
Hotel-Liegenschaft Gaflei
Aufgrund des Gemeinderatsbeschlusses vom 16. Januar 1996 wird hiermit das Alphotel Gaflei zur Über-
nähme ausgeschrieben. Die Übernahme soll in Pacht für eine Dauer von ca. 20 bis 25 Jahren erfolgen.
Bezüglich Nutzung stehen seitens der Gemeinde alle Möglichkeiten offen. Das gesamte Areal umfasst eine
Fläche von 3575 Klaftern. Als Pachtzins werden monatlich mindestens Fr. 5000.- erwartet. Bei Vertrags-
abschluss ist eine Kaution in der Höhe eines Jahrespachtzinses zu hinterlegen. Seitens der Gemeinde
werden keinerlei Investitionen getätigt und auch keine Unterhalts- und Betriebskosten übernommen.

Die Hotelliegenschaft befindet sich im rheintalseitigen Alpengebiet des Fürstentums Liechtenstein in 1500
Metern Höhe auf dem Gemeindegebiet von Triesenberg. Eigentümerin ist die Gemeinde Vaduz.

Ernsthafte Interessenten richten Ihre schriftliche Bewerbung mit fundiertem Betriebs- und Finanzierungs-
konzept bis 30. April 1996 direkt an das Bürgermeisteramt, FL-9490 Vaduz.

Bürgermeisteramt Vaduz
lic.oec. Karlheinz Ospelt, Bürgermeister

Zu verkaufen in grösserer Stadt, Mittelland

1 Nightclub Cabaret
1 Nightclub Dancing
- Umsatzstark, guter Ruf

- in beiden Lokalen genügend Kontingente
vorhanden

- einmalige Infrastruktur
- Monopol in der Gegend
- Einzelstudios für alle Artisten vorhanden

- genügend Parkplätze
- Übernahme nach Vereinbarung
- Geeignet als Kapitalanlage/Personal kann

übernommen werden.
VP ca. Fr. 780 000.-/WIR 10%

Interessenten melden sich unter Chiffre
83164, bote/ + foun'smus revue, Postfach,
3001 Bern.

83164/385247

Wegen Rückkehr in die Heimat
gesucht, Nachfolgepächter für
schöne, grosse

Pizzeria, Restaurant
(Holzofen, 100 Plätze, Säli, Garten-
terrasse)
10 km von Baden.
Inventar muss übernommen werden.

Chiffre 83242, bote/ + foun'smus revue,
Postfach, 3001 Bern.

83242/385260

Investor

LEBANON
Broumana Resort
(upper Beyrouth)

with exceptionel sea view
Land owner seeks an investor

to develop a piece of land located
in the Resort along the main road

Please write to: «Broumana»
Case Postale 118, CH-1226 Thônex

Switzerland
Tel./Fax +41 22 348 9115

Natel + 41 77 580 722
83254/385267

Iseltwald am Brienzersee/B0
(Autobahnanschluss N8)

15-Zimmer-Hotel mit 30 Betten,
Frühstücksraum, 35 Restaurantplätze
und Sonnenterrasse

zu verkaufen
Es kann ein Bijou daraus entstehen.
Das Hotel Kreuz ist auch geeignet als
Erholungszentrum, Herberge, Unterhai-
tungslokal, Fast-Food-Betrieb etc.

Verkaufspreis Fr. 495 000-
WIR-Anteil Fr. 20 000-
Auto (auch Oldtimer) kann in Zahlung
genommen werden Fr. 25 000 - bis
40 000.-
Dokumentation und Besichtigung unter
Chiffre L 219-77962, an ofa Orell Füssli
Werbe AG, Postfach, 3001 Bern.

0 83221/199176

Im Zürcher Niederdorf (Nähe Zentrum)
zu vermieten auf den 1. Oktober 1996
an bester Lage

Bar/
Restaurant
mit 70 Sitzplätzen und 25 Plätzen auf
der Veranda.

Wir suchen ein tüchtiges Ehepaar mit
langjähriger Erfahrung in diesem Quartier
mit Fähigkeitsausweis A.

Finanzierungsnachweis erwünscht.

Interessenten melden sich bitte unter
Chiffre 81683, hofe/ + four/smus revue,
Postfach, 3001 Bern. ^' oicQi/4fmn

Hotel Restaurant im Elsass
aus Gesundheitsgründen zu verkaufen. Preis 600 000 SF. 25 km

von der deutschen Grenze entfernt. Alleinlage, 42 Plätze im

Gastro, 32 in der Bar-Weinstube, 80 im Konferenzraum. 15

Zimmer, ** (2-Sterne-Hotel). Privatwohnung, 100 Privat-Park-
plätze, 7,5 Hektar Boden. Umbaujahr 1984, komplett neu

renoviert und eingerichtet. Schönster Betrieb der Gegend.
Anfrage:

Telefon (0033) 89 45 33 29 und 89 58 70 77.

Zu vermieten in bekanntem Kurort im Berner Oberland

Restaurant
mit 100 Sitzplätzen und Boulevard-Restaurant an ausser-
ordentlich guter Geschäftslage.
Für die Übernahme des Kleininventars ist ein Kapital von
Fr. 150 000.- nötig. Der Betrieb ist neuzeitlich eingerichtet
und eignet sich sowohl für konventionelle wie auch für
Erlebnisgastronomie.

Anfragen unter Chiffre 83218, bote/ + four/smus revue,
Postfach, 3001 Bern.

83218/16640

Wir verkaufen in Barico/Purasca

14-Zimmer-Patrizierhaus
mit Pavillon, Schwimmbad und schönem Park.

Kann ideal als Pension genutzt werden.

VP: Fr. 1 010 000.-.

B+E Immobilia SA
6648 Minusio, Tel. 091 744 64 46 |

Anzeigenschluß
für Liegenschafts'

Inserate
Donnerstag

17 Uhr
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SHV-Hotelgruppen

Die Gruppen werden wieder aktiver

Die Hotelgruppen gehören in der Schweiz zum bestorganisierten Teil der Beherbergungsindustrie, sowohl was das Mar-
keting als auch was die Reservationsabläufe betrifft. Die Segmentpromotion der «Schweiz Tourismus» irritiert die Hotel-
gruppen jedoch. Eine Aussprache wird gesucht. Foto; /Ott/rats A/esser/i

Es sieht ganz danach aus, als ob
die Hotelgruppen innerhalb des
Schweizer Hotelier-Vereins wie-
der aktiver werden wollen. Die
Segmentpromotion seitens von
Schweiz Tourismus hat die Hotel-
gruppen irritiert, die gemeinsa-
men Schwierigkeiten der Desti-
nation Schweiz aufgerüttelt.
Rund um die Segmentdiskussion
sind deshalb auch Misstöne zu
vernehmen.

ALEXANDER P. KÜNZLE

Nach fast zwei Jahren Abwesenheit
glänzte an der in Bern abgehaltenen Sit-
zung der Hotelgruppen des Schweizer
Hotelier-Vereins SHV die Schweiz
Tourismus (ST) wieder mit einer Vertre-
terin. Tnnemar/e Meyer, ST-Seg-
mentspezialistin, sprach als Gast über
Angebotslinien und Segmentmarketing.
Denn ausgerechnet von den Hotelgrup-
pen wird dieses Thema mit einigem
Unbehagen verfolgt, stellt es doch ihr
Marketingselbstverständnis als ziel-
gruppen-übergreifende Institutionen in
Frage.

Segmentdetails
Annemarie Meyer leitet ihre Segmente
wie Bike, Golf, Snowboard, Wellness,
Festival und Bahn ab von den klassischen
Angebotslinien Schweizer Sommer,
Schweizer Winter, Gesundheit, Kultur,
Best of Switzerland, Familie und Busin-
ess (Kongresse). Beim Thema Snowbo-
ard sei die Thematik zwar von den Me-
dien begeistert aufgenommen worden,
doch beim Angebot hapere es derweil
noch etwas: Hoteliers, die Interesse hat-
Bn, im Prospekt 1997 aufgeführt zu sein,
tonnen sich noch bis 12. April bei Mey-
er melden. Beim Segment Bahn, so die
ST-Vertreterin, heisst die Buchungsstelle
idealerweise Radtour Suisse, die gute
Angebote macht. Hotelgruppen arbeiten

Mit einem touristischen Innova-
tions- und Modernisierungspro-
gramm will SP-Nationalrat El-
mar Ledergerber den Struktur-
wandel im Tourismus fördern.
Der Vorschlag im Wortlaut:

«Der Bund verwendet während 10 Jahren
3,5 MwSt-Prozente, die von der Hotelle-
rie fur Beherbergungsleistungen abgehe-
fert werde, für ein touristisches Innovati-
ons- und Modernisierungsprogramm,
das den Strukturwandel der Fremdenver-
kehrsbranche voranbringen soll.
Die Ziele des Programms sind:
den notwendigen Strukturwandel im
Fremdenverkehr vorantreiben; die Bau-
preise von neuen und die Verschuldung
von renovierten Hotelzimmern zu sen-
ken; die Zahl der Übernachtungen kurz-
fristig zu halten und mittelfristig wieder
zu steigern; die Qualität des touristischen
Angebots zu verbessern;
die Beschäftigung im Tourismussektor
zu sichern und auszubauen; die Beschäf-
frgten besser zu qualifizieren,
- die Umweltbelastungen des Tourismus
zu senken und möglichst breit ergänzen-
de private Investitionen auszulösen.
Der Bundesrat legt innert dreier Monate
uach Inkrafttreten dieses Bundesbe-

mit Vorteil direkt mit Railtour zusam-
men. Festival- und Wellness-Prospekte
werden an der kommenden ITB erstmals
aufliegen. Etwas Wellness-Mühe zeigen
die Hoteliers in der Romandie; das Tes-
sin ist jedoch gut vertreten.

Bike: vielversprechend
Das Segment Bike ist zwar vielverspre-
chend, aber schwierig: Biker sind oft ver-
schworene Individualisten, was offenbar
einige Partner unter den Leistungsträ-
gern nur schwer einsehen. Ausserdem
setzen auch Österreich und Deutschland
auf die Velofahrer. Dasselbe gilt fürs
Segment Familie: Reisen statt den Eltern
die Grosseltern mit den Kindern, fallen
viele.Vergünstigungen weg, weil die tou-

Schlusses einen ergänzenden Bundesbe-
schluss vor, der insbesondere folgende
Massnahmen enthält:
Anreize zur Unterstützung für die Ent-
wicklung neuer, koordinierter und zu-
kunftsträchtiger Marketingkonzepte von
Regionen, Stationen und Angebotsgrup-
pen; Grundlagen für die Gewährung von
zinsgünstigen und langfristigen Darlehen
für die Erneuerung, Anpassung und Wei-
terentwicklung der touristischen Infra-
struktur im Rahmen definierter und öko-
logisch verträglicher Markêtingkonzepte;
umweltschonende Tourismusformen zu
entwickeln und umzusetzen; Abwrack-
prämien für alte Hotelzimmer im Betrage
von rund 4000 Fr. pro Bett anzubieten;
zeitlich begrenzte Beiträge an die Verbes-

serung der Ausbildung zu leisten.
Die Prüfung von Beitragsgesuchen und
die Gewährung von Krediten soll an spe-
zialisierte und professionalisierte Betrie-
be des privaten Kreditgewerbes übertra-
gen werden. Der Bund liefert die dazu
notwendigen Vergabekriterien, formu-
liert die Randbedingungen und über-
wacht den Vollzug. Er lässt das Pro-
gramm alle zwei Jahre gründlich eva-
luieren insbesondere in bezug auf die
strukturverändernden Effekte und legt
dem Parlament einen Bericht vor.» r.

(S/e/te Seite /)

ristischen Leistungsträger den Begriff
Familie nicht marktnah genug, also zu
eng fassen. Auch beim Golfsegment
schliesslich gebe es noch einige Stand-
ortlücken in der Romandie, meinte der
Golfhotel-Promotor Feier FuTt/er vor
den Hotelgruppen. Er kündete erstmals
für die Schweiz eine Swiss Golf Trophy
mit Seagram als Sponsor an.
Etwas zu wenig angesprochen von der
Segmentpromotion fühlte sich in der
Diskussion der Themen Fierre //zzgezzto-
Wer von Welcome Swiss: Die Hotel-
gruppen hätten zuwenig Möglichkeiten
erhalten, mitzumachen. Meyer fand dar-
auf, Hotelgruppen wären eher für die
Angebotslinien (zum Beispiel Gesund-
heit) als für die daraus abgeleiteten Seg-
mente (zum Beispiel Wellness) zu begei-
stern. Ausserdem, so weiss sie aus ihrer
Zeit als Tour Operator, könnten Hotel-
gruppen bestens auch bei ganz speziellen
Segmenten und Reisethemen mitma-
chen, indem sie sich mit einem entspre-
chenden Veranstalter zusammentun. Eu-
rotrek praktiziert dies auf breiter Basis.

Unbehagen
Ufer/ter Fr/et/r/c/i, SHV-Koordinator für
die Hotelgruppen, äusserte an der Sit-
zung die Meinung des Ausschusses, wo-
nach die Hotelgruppen das Gefühle hät-
ten. von der ST nicht mehr ernstgenom-
men zu werden. Die ST habe sich stark
an die Regionen angelehnt - Regionen,
die teils gar nicht in der Lage seien, ihre
Angebote zu verkaufen. Im Gegensatz zu

Ab April übernimmt die Berner
J. Gauer Hotel AG das traditi-
onsreiche Palace Hotel in Lau-
sänne. 1991 war das «Palace» von
der Swissötel an eine private Fir-
ma verkauft worden. Bis zu
300 000 Franken Investitionen
sind seither pro Zimmer einge-
flössen. Das Luxushaus ist nun
vollständig renoviert.

Die J. Gauer Hotel AG in Bern expan-
diert. Ab 1. April übernimmt die Hotel-
gruppe (Hotel Schweizerhof AG, Bern,
Le Raisin, Cully, Hotel American Co-
lony, Jerusalem) das traditionsreiche Pa-
lace Hotel in Lausanne mit 150 Zimmern
und Suiten. ./ezzzz-Jacr/zze.v Gazzez- über-
nimmt dabei im Rahmen eines Koopera-
tionsvertrages persönlich die Generaldi-
rektion des renovierten Betriebs. Das
Lausanne Palace war vor fünf Jahren von
Swissötel an eine private Firma verkauft
worden, die die CDM mit dem Manage-
ment beauftragt hatte. Nach einer kurzem
Periode wurde dieser Vertrag aufgelöst,
und der VR-Präsident, Maître Fuir/cÀ:
FoeiLsc/i, beauftragte Fvange/os Fyz«.s
und Jzzcz/zze.v Gai//ei mit der Geschäfts-
führung. Seither flössen reichlich Investi-

den Hotelgruppen, die zwar überregional
operieren, dafür ihre Angebot über pro-
fessionelle Kanäle verkaufen. «Noch
vor drei oder vier Jahren», so Friedrich,
«waren die Hotelgruppen bei der dama-
ligen SVZ bestens vertreten. Als jedoch
die SHV-Hotelgruppen-Veranstaltung in
Richtung Info-Anlass driftete. Hess der
Elan nach.» Jetzt, so konstatierte Fried-
rieh erfreut, scheinen sich die Hotel-
gruppen wieder einig zu sein, dass akti-
ver zusammengearbeitet werden müsse.

Aussprache mit ST-Spitze
Der Hotelgruppen-Ausschuss zielt eine
Verbesserung der Beziehungen zur ST
an. In einer Umfrage wollte er wissen,
wieviel Mittel die ST von den Hotel-
gruppen erhält. 28 Gruppen antworteten:
Von Mitgliederbeiträgen über weitere
Leistungen wie Beherbergung von Me-
dienreisen kam man auf rund 700 000
Franken Beiträge an die ST. Ob denn die
Regionen ebenfalls auf eine solch hohe
Summe kämen, fragt sich der Ausschuss,
dem deshalb viel an einer Aussprache
mit der ST-Spitze liegt. Aus diesem
Grund lässt er gegenwärtig auch ein Stär-
ke-Schwäche-Profil der Gruppen zuhan-
den der ST erstellen. Ziel ist eine Art von
Vereinbarung über Zusammenarbeit, wie
ihn die Regionen zustande brachten, die
Hotelgruppen aber noch nicht. Die Ho-
telgruppen empfinden es als diskrimi-
nierend, wenn sie zwar finanzielle
Beiträge an die ST leisten, diese hinge-
gen die Segmentpromotion stark fördert.

tionsgelder in den Betrieb: 260 000 bis
310 000 Franken pro Zimmer respektive
Suite, in Form von Sportzentrum, Sauna,
Türkischbad ebenso wie in die Zimmer-
Telekommunikation. Erst kürzlich wurde
bekannt, dass Vyzas das Palace verlassen
hat. J.J. Gauer, Inhaber der J. Gauer AG,
ist bereits seit sieben Jahren Mitglied des

Verwaltungsrats des Lausanner Palace.
Das Palace ist Mitglied der Vereinigung
Swiss Leading Hotels, ebenso wie es zu
den Leading Hotels of the World gehört.
Gauer ist Präsident der Leading Hotels of
the World.
In Bern übernimmt die Hotelgruppe aus-
serdem das Management des Restaurants
Räblus mit der Pery-Bar und des Café
Sous-Sol. Im Berner Hotel Schweizerhof
ergeben sich durch das neue Mandat wei-
tere personelle Veränderungen: Eben-
falls ab 1 April übernimmt der bisherige
Schweizerhof-Direktor L/e/i Mü'nger zu-
sammen mit seiner Frau F//zz Mfi/tger
nun die gesamte operative Leitung des
Fünfsternhauses. J.J. Gauer bleibt als

Hauptaktionär der Schweizerhof AG
weiterhin mit seinem Stammhaus ver-
bunden, obwohl er das operative Ge-
schäft an Münger abgibt. Er bleibt VR-
Delegierter der Schweizerhof AG und
designierter Präsident der J. Gauer Hotel
AG. /IFF

Ramada Garni

Schweiz-Start
mit McDonald's
Mit ihrem in Deutschland gestal-
teten Hotelkonzept kommen die
Ramada Garni Hotels jetzt erst-
mais auch in die Schweiz. In der
Agglomeration Luzern entsteht
ein 105-Zimmer-Garni-Hotel.
Vier bis sieben Häuser sollen
nachfolgen.

Im neuen Industriegebiet Mattenhof von
Kriens wird die Investor- und Baufirma
,/o.ve/' Go///Äer das erste Schweizer Ra-
mada-Garni-Hotel errichten. Die Rama-
da Garni Hotels aus Eschborn bei Frank-
fürt werden das Haus auf 25 Jahre pach-
ten und aufeigenes Risiko betreiben. Mit
Galliker ist eine feste Pacht pro Zimmer
vereinbart, die sich in den ersten drei Jah-
ren staffelt und danach indexiert wird.
Ramada Garni trägt die Verantwortung
auch für Unterhalt und Renovationen.
ffi//rie</ Grau, zehn Jahre lang oberster
Chef der von Hongkong aus gesteuerten
Ramada International (jetzt Renais-
sance), hat die Garni-Idee geboren und
betreibt sie mit 50-Prozent-Beteiligung
aus Hongkong. In Deutschland sind bis-
her sieben dieser Häuser in Betrieb, zwölf
stehen kurz vor ihrer Eröffnung. Geplant
sind bis zum Jahre 2003 etwa 50 Ramada
Garni. Grau suchte schon lange auch
nach einem Schweizer Standort und fin-
det Kriens «optimal». Zum einen entsteht
hier eine neue Autobahnausfahrt mit
Tankstelle, Raststätte und McDonald's,
so dass in diesem Komplex ein Garni-Ho-
tel bestens plaziert ist. Zum anderen sieht
er sein Haus - Zimmerpreis bei zirka 150
Franken - «als Alternative zu den 400-
und 500fränkigen Luzerner Hotels», wie
er überspitzt formuliert.

3-Stern-Komfort
Grau baut nicht nur auf Auto- und Car-
Touristen auf dem Weg in den oder aus
dem Süden, er rechnet auch mit Ge-
schäftsreisenden. «Wir bieten 3-Stern-
Komfort, können uns aber nicht 3-Stern-
Hotel nennen, da wir auf Gastronomie,
Schwimmbad und Fitnessräume verzieh-
ten», so Galliker. Seine nächsten
Wunschlokalitäten sind Basel und
Zürich, aber auch andere Schweizer Ag-
glomerationen mit etwa 100 000 bis
150 000 Einwohnern. Für seine Garni-
Hotels sucht Grau grundsätzlich Gegen-
den, in denen mehrere Restaurants «fus-
släufig» zu erreichen sind, oder er möch-
te sein Hotel in einen Neubaukomplex
mit Restaurants und anderen Service
Einrichtungen eingegliedert wissen.
In den Ramada Garni-Hotels ist Früh-
stück grundsätzlich im Preis nicht inbe-
griffen. «Für die lokalen Restaurants sind
unsere Häuser immer ein Gewinn», sagt
Grau denn auch voller Überzeugung.
«Für Kongresse oder Tagungen geben wir
das Catering grundsätzlich an Gastrono-
men in der Nachbarschaft. GG

BERICHTIGUNG

Kein Nachtarbeitszuschlag
Die Nationalratskommission für
Wirtschaft und Abgaben (WAK) hat
sich letzte Woche dem Entscheid des
Ständerates angeschlossen, nebst der
Sonntagsarbeit auch die Nachtarbeit
nicht mit einem Zuschlag zu verse-
hen. Der Nationalrat hatte sich ur-
sprünglich für einen Zeitzuschlag von
10 Prozent auf Nachtarbeit ausge-
sprachen. Dies war letzte Woche in
der /into/ + towwwuA revue verwech-
seit worden. r.

REKLAME
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«Energie 2000»: Einsparprogramm
Als Gast vor den Hotelgruppen warb
Lute //erzog von «Energie 2000» für
eine Partnerschaft zwischen Hotels und
rationeller Energienutzung, wie sie sein
Aktionsprogramm offeriert. Den Hotel-
gruppen legte Herzog sein Energiepro-
gramm ans Herz: «Mit dem bei der En-
ergie eingesparten Geld lassen sich ver-
mehrt Marketinginvestitionen täti-
gen...» «Energie 2000» biete Schulung
fur die technischen Verantwortlichen
von Hotels an, die oft nicht wüssten,
wieviel Energie all die Apparate im Be-
triebe eigentlich fressen. Es gäbe auch

Energieverbrauchs-ERFA-Gruppen,
meinte Herzog im weiteren. Während
einer fünfwöchigen Energiesparwoche,
in der der Verbrauch systematisch abge-
lesen und verglichen wird, ergeben sich
gemäss bereits gemachten Erfahrungen
5 bis 25 Prozent Einsparungen. Ein «En-
ergie 2000-Patrouilleur» stellt auf ei-
nem Rundgang im Hotel die wichtigen
Verbraucher fest und gibt Hinweise, r

Kontaktadresse: Aktion Hotelverband c/o AI-
tenp AG, Efringerstrasse. 32, 4057 Basel; Te-
lefon 061 691 02 12, Fax 061 691 02 95.

Sondersatz-Debatte

Touristisches Impulsprogramm

J. Gauer Hotel AG, Bern

Mandat fürs «Palace» Lausanne

Wohnberatung von Leuten
die wissen, wie man heute
wohnt.
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EurHotec, Amsterdam

Das Hoteltech-Zeitalter ist schon angebrochen
Für ein kundennäheres Ver-
ständnis der Hotel-Informations-
technologie plädierten in Am-
sterdam die Initianten der 1. eu-
ropäischen Messe für Hotel-
High-Tech, «EurHotec». Organi-
siert wurde sie von der Interna-
tional Hotel Association. Doch ist
in den Köpfen von vielen Hote-
liers das mentale Reisetech-Zeit-
alter noch nicht ausgebrochen. In
den Köpfen der Kundschaft hin-
gegen schon.

ALEXANDER P. KÜNZLE
AUS AMSTERDAM

Vor zehn Jahren noch hätten sich nur we-
nige Reiseagenten träumen lassen, dass
sie 1996 einen Grossteil ihrer Arbeit vor
einem Buchungs- und Kommunikations-
Bildschirm verbringen würden. Heute ist
der Ball bei den Hoteliers angelangt - die
Hôtellerie bleibt einer der wenigen touri-
stischen Leistungsträger, die von der
Technologie noch nicht vereinnahmt
worden ist. «Der Hotelier dürfte in nicht
allzulanger Zeit zum globalen Kommu-
nikations-Beherberger mutieren», pro-
phezeite an der ersten europäischen Ho-
teltechnologiemesse in Amsterdam Ge-
o/frey ÄoA/nson, Vice President, IBM
Networking System Division & Labora-
tory Director.

Hotel - Banken - Detailhandel
Die EurHotec, von der International Ho-
tel Association organisiert, soll von jetzt
an jährlich in Europa veranstaltet wer-

Schweizer Präsenz
in Amsterdam

Die Schweiz war an der EurHotec mit
zwei Ausstellern vertreten, beides
Hotelschulen. T/m ffb//e vom Centre
International de Glion zeigte in Am-
sterdam ausser den Präsentations-
techniken auf Internet ein digitales
Videoprogramm für Hotels für Video-
on-demand-Anwendungen. Die Hotel
Management School Les Roches des
Schweizer Hotelier-Vereins warb für
ihre Ausbildungsprogramme. Ausser-
dem hielt JE//// Tznner, Vizepräsident
Information Systems bei Swissôtel,
einen Vortrag über E-Mail aufPC-Ba-
sis. Tinner ist verantworlich für die in-
formationstechnologisch Planung bei
Swissötel-Gruppe, und war der Pro-
jektmanager für das Client-Server-
und das Distributionssystem dieser
Kette. zlP/f
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Kulanter Hotelier contra unverfrorener Gast
Herr M. wollte Silvester und
Neujahr zusammen mit seinen
Freunden verbringen. Er orga-
nisiert die Feier in einem Ferien-
hotel. Kurz vorher sagt ihm über
die Hälfte ab. Mit dem Hotelier
entfacht er ein endloses Geplän-
kel um die Höhe der entstände-
nen Annullierungskosten.

URS MANZ

Der Fall
Zusammen mit ein paar Freunden woll-
te Herr M. den Jahreswechsel im Feri-
enhotel S. in M. verbringen. Er freute
sich. Im Auftrag seiner Kollegen reser-
vierte er sechs Doppelzimmer. Neun Ta-

ge vor Silvester liessen ihn aber einige
Freunde im Stich. Er musste die Reser-
vation von drei Zimmern annullieren.
Für die Annullierung verrechnete ihm
Hotelier N. 80 Prozent des Zimmerprei-
ses. Der Hotelier wies daraufhin, dass
die Zimmer wohl weitervermietet wer-
den könnten und die Annullierungsko-
sten dann wegfielen. In der Regel sei das
Hotel über Silvester und Neujahr ausge-
bucht. Erst am Morgen vom Silvestertag
teilte Herrn M. ein weiterer Kollege mit,

dass er nicht nach M. komme. Herr M.
war frustriert. Über die Hälfte seiner
Freunde hatten ihn versetzt.
Hinzu kam, dass im Hotel S. erstmals
seit vielen Jahren über Silvester und
Neujahr Zimmer
leer blieben. Auch
die annullierten
Zimmer von Herrn
M. konnten nicht
weitervermietet
werden. Bei seiner
Abreise verhandelte
er nochmals mit
dem Hotelier. Ku-
lant bot Hotelier N.
seinem Gast 40 Pro-
zent der Annullie-
rungskosten in
Form von Gutschei-
nen für Übernachtungen in seinem Ho-
tel an. Auf die Annullierungskosten für
das vierte Zimmer verzichtete Hotelier
N. sogar ganz.
Herr M. ging aber auf dieses Angebot
nicht ein. Gast und Hotelier einigten
sich schliesslich bei Annullierungsko-
sten von 50 Prozent des Zimmerpreises.

Die Reaktion
Trotzdem war Herr M. offenbar immer
noch nicht zufrieden mit dieser Rege-
lung. Er wandte sich an die Ombudsfrau

des Schweizer Hotelier-Vereins. Die
Geste von Hotelier N. wurde von seinem
Gast falsch ausgelegt. Herr M. fragte
sich nämlich, ob er in Zukunft nicht al-
le Zimmer erst am Vortag annullieren

solle. Nach seiner
Erfahrung mit dem
vierten Zimmer
verzichte ein Hote-
lier ja erst dann auf
die Verrechnung
von Annullie-
rungskosten.
Auf die Anfrage
der Ombudsfrau
hin zeigte sich Ho-
telier N. frustriert.
Er habe seinem
Gast bloss entge-
genkommen und

ihm die Annullierungskosten für das

vierte Zimmer erlassen wollen.

Die Lösung
Die Ombudsfrau machte Herrn M. auf
die Annullationsmodalitäten in den Ga-
staufnahmeverträgen aufmerksam. Sie
erklärte Herrn M., dass es die rechtliche
Situation dem Hotelier N. eindeutig er-
laube, einem Gast für alle ihm entgan-
genen Zimmerreservationen Annullie-
rungskosten zu verrechnen.
Dessen ungeachtet machte der kompro-

missbereite Hotelier N. seinem Gast ein
weiteres Angebot. Wenn Herr M. bis
Ostermontag im Hotel S. einen Aufent-
halt im Mindestwert der Annulations-
kosten verbringen werde, müsse er bloss
die Hälfte davon bezahlen. Noch ist
nicht bekannt, ob Herr M. dieses Ange-
bot nutzen wird.

*
Mc/zr vve/zzge //ore/zers tt/n gzz/ äuzazz,
zzü/ze/- er« äezz Gait /zez-a/zzz/ge/ze/z zzzzä

z/zzzz ezz/gegezizzz/rozzzzzzezz. 5/ow, zzzazzc/z-

»i«/ /assez; Gaste t/trett Fräst wo/;/ attc/;
/zez äezz /ü/sc/zezz F/ofe/zez's zazzs. F/ote-
//er M ze/gt sz'c/z vv/r/7/c/i fajzzz/wozzz/'s-

s/zere/f /z/s zta?; «Ge/if-n/c/tt-tne/ir».
A/azzc/zzzza/, äezz/re z'c/z, wäre es aac/; azzz

Gast za ä///e;'e;;z/e;-ezz tt/tä e/7; /z/ssc/zezz

gesizzjäezj A/ezzsc/zezzvez's/azzä wa/te/; zu
/asset;. Data; würäe er ZzezzzezAezz, we/it;
z/zzzz e/zz F/ote/ter e/zz iv;rA7;W; /a;re.s' /tu-
ge/zo/ uiac/it. Afanc/iuia/ /ure/zte z'c/z

zi/c/it nur ä/e z;;ater;e//en Fo/gezz äer ge-
geuwärt/g sc/zvv/er/gezz Zeiten äer
Sc/zwe/zez- //ote//er;e. A7c/;t zu/etzt au/-
grunä äes äazn/t e/u/ierge/ienäen
sc/i/e/c/zenäen //uageve/7u.vte.v wz'rä
s/c/z wo/z/ noc/i »zanc/zer f/oie/zer nzz't

n/c/zt e/zi/ös/zarezz Foräeruugeu eines
unver/zorenen Gastes rztnzsc/z/ogeu
müssen. Grs A/âne

Swissôtel offeriert ein «mobiles Sales

Office». Swissôtel Nordamerika hat ;

kürzlich ein neues Produkt im Markt ge-

testet. Es wird erwartet, dass das mobile
Sales-Büro noch in diesem Jahr in allen

Betrieben der Kette zum Einsatz kommt.
Entwickelt wurde diese Hoteltechnolo-
gie von O/zvor Fernet, zuständiger Di-

rektor für Informationstechnologie für

Swissôtel Nordamerika. Das System
braucht «PC Anywhere Software» als

Basisinstrument, um die jeweiligen Fide-

lio PMS, Miracle Sales und Catering Sy-

sterne sow Opus 2 Yield Management
Systeme der verschiedenen Hotels mit-

einander zu verbinden.
Das Originalkonzept lieferte: On-line-
Buchungen von individuellen und Grup-
penzimmern sowie Catering-Anlässen;
eine digitale Broschüre als interaktives |

Präsentationsinstrument, das die gesam-
te Produktelinie jedes einzelnen Swiss-

ôtels umfasst, also auch Gäste- und Kon- j

ferenzräume, Layout-Kapazitäten, Aus-

rüstung und Standard-Bankettmenus; |

Fax und E-Mail mit einem Internet-Link. |

Seither hat Swissôtel noch einiges an

Diensten nachgeliefert: Video-Clips, die

auf den Notebook-PCs abgespielt wer-

den können und die Produktelinie jedes j

Swissôtel umfassen; Konferenzraum-,
Layout Software. Statt von Hand ge- j

zeichnet kann das Layout auf den Bild-

schirm gezeichnet und zwischen den Ho-

telkunden, dem Catering-Department
des Hotels und den herumreisenden Ver- j

kaufsrepräsentanten ausgetauscht wer-

den, wobei jede Partei ihre Korrekturen j

darauf ausführen kann. ZPA1

Gast -I facht
Beschwerdefälle

aus der Ombudsstelle

die Autoproduktion am Fliessband.
Doch dann merkten einige Schlaumeier,
dass man mit Computer Aided Design
auch virtuelle Realität produzieren kann,

was sehr vergnüglich ist». Resultat: Eine

Technologie, die eigentlich von Ko-

steneinsparern forciert worden war, um
das Fliessband auszudünnen, fand ihren

Weg unvermutet ins Unterhaltungsbu-
siness, und kreierte dort Vergnügen und

Umsätze. Solche Sprünge könnten der

Hotel-, Hospitality- und Reiseindustrie
ebenfalls bevorstehen.

Politik und Hoteltech

Unter den zahlreichen Ausstellern an der ersten europäischen Hotel-High-Tech-Messe «EurHotec» in Amsterdam befand
sich auch die Hotel Management Schule «Les Roches» des Schweizer Hotelier-Vereins. Im Bild: Alexander von Pachelbel.

Foto: /f/e.vozzäe;- F Puzzz/e

den. Sie offeriert technologiebewussten
Hoteliers und Anwendern ein Forum, das

es in dieser Art bisher aufdem alten Kon-
tinent noch nicht gab. Robertson verglich
die Hotelbranche und ihren Zugang zur
Technologie mit anderen Wirtschaftssek-
toren, die ihre diesbezüglichen Erfahrun-
gen schon hinter sich haben. Zum Bei-
spiel die Banken: Als die Banken vor
Jahren ihre Bankomaten-Technologie
einführten, waren sie derart auf Einspa-
ren von Personalkosten fixiert, dass sie
erst viel zu spät merkten, wie damit auch
der direkten Kundenkontakt verloren
ging. Jetzt muss das Geld, das die Ban-
ken mit Personalabbau einzusparen ge-
glaubt haben, teuer in kundennahe Kre-
ditkartenaktionen, Sponsoring und Kul-
tur investiert werden, damit wieder
Brücken zur Kundschaft aufgebaut wer-
den können. Die Detailhandelsketten, so
Robertson, agierten etwas geschickter,
als sie die Technologie einführten: Die
Marktforschung ist über ihre Markenar-
tikel auch leichter zu bewerkstelligen.

Was kann der Hotelier lernen?
Im Verlagsgeschäft, so meinte der IBM-
Technologiespezialist, zu den europäi-
sehen Hoteliers gewandt, kam es mit der

Einführung der Technologie nochmals
anders als vorgesehen heraus: Als in den
achtziger Jahren das Desktop-Publishing
aufkam und Technologiefreaks bereits
das Ende der auf Papier gedruckten Me-
dien herbeiredeten, holte die «Guten-
bergsche Branche» zum Gegenschlag
aus. Gewitzt durch 500 Jahre Erfahrung
mit Druckerzeugnissen, investierte sie in
den Massenmedienbereich Magazine
und machte damit das grösste Geschäft
seit Jahrzehnten. • >

Virtuelle Reiserealität
Was kann der Hotelier aus den Erfahrun-
gen, die andere Branchen mit der Tech-
nologie machten, lernen? Robertson
bleibt simpel: «Technologie ist eines.
Aber Marktmacht - beim Endkonsumen-
ten - ist etwas völlig anderes. Und ge-
genwärtig befindet sich der Hotelier
noch in der vorteilhaften Lage, viel näher
am Endverbraucher zu sein als der Tech-
nologieproduzent». Der Hotelier wäre
heute demnach besser in der Lage als vor
15 Jahren der Banker und der Detail-
händler, seine Gästedaten- und Verhal-
tensbasis zu benutzen, um seine neuen
Hotelprodukte und -serviceleistungen zu
vermarkten.

Der IBM-Vordenker bemühte sich in
Amsterdam vor den Hoteliers auch um
einen Vergleich mit der Fahrzeugbauin-
dustrie: «Roboter-Technologie und
Computer Aided Design revolutionierte

Die Kommunikationstechnologie, die

heute zur Hoteltechnologie wird, hat

auch einen politischen Hintergrund: Ob

die kommunistische Diktatur in Osteuro-

pa oder die Importkartelle in der

Schweiz, wegen der Kommunikations-
technologie sind die politischen Barrie-
ren gefallen. Jetzt aber sind, so

Robertson, die wirtschaftlichen Position

am fallen: Viele Unternehmen werden
als Verlierer zurückbleiben. Deshalb

muss sich die Hôtellerie schleunigst mit

der Technologie auseinandersetzen, denn

auch andere können den Service anbie-

ten. Video Conferencing muss nicht im

Hotel offeriert werden, obwohl es nahe-

liegend ist. Video Conferencing ersetzt
das Reisen nicht wie viele meinen, son-

dem ermöglicht dem Hotelier, seine Um-

sätze anstatt nur über den traditionellen
Zimmerverkauf auch im Segment Korn-
munikation zu machen. Der Hotelier mu-

tierte damit vom «Restaurateur mit

Übernachtungsmöglichkeit» von gestern
über den blossen «Beherberger» mit

Frühstücksbuffet von heute zum «Kom-
munikationsanbieter mit Räumlichkei-
ten» von morgen.

750 Besucher an der 1. EurHotec
«Je mehr der Hotelier seine techno-
logischen Möglichkeiten ausnützt,
desto eher kann er seine Distributions-
kosten senken», meinte der Altmei-
ster der US-Hotel-Technologiebera-
tung, Z-aiVT C/zezvezzczF, als EurHotec-
Präsident zur Eröffnung dieser ersten
Messe für Europa. 750 Besucher aus
46 Ländern hatten sich Ende Februar
in Amsterdam eingefunden, und die
Aussteller kamen aus 13 Ländern.
Rund 60 Aussteller boten Produkte an,
die sich allesamt mit Kommunikation,
Automation, Informatik und Service-
hilfen in und fürs Umfeld des Hotels
befassen: audiovisuelle Ausrüstung
oder Gästeservice, Energiemanage-
ment und -kontrolle, Information Pro-
cessing, Sicherheit/Überwachung,
Global Distribution Systeme, Telekom-

munikation und entsprechende Bera-
tungen.
Während als Global Distribution Sy-
stem nur Galileo ausstellte, massierten
sich unter der Bezeichnung «Central
Reservation Systems and Services» 16

Anbieter, darunter bekannte Namen
wie Fidelio, WizCom Intern., Hotel In-
formation System oder Archer Compu-
ter Technology Ltd. Das Zauberwort
dieser ersten Techno-Messe hiess Inter-
net: 5 Anbieter offerierten Internet Ser-
vices. Zwei Unternehmen nahmen sich

Softwareangebote im Bereich Time-
share vor. Buchhaltung, Front und Back
Office, Sales & Marketing sowie Yield
Management waren oft angebotene Be-
reiche, interaktive TV-Systeme, Mo-
vies-on-Demand und ähnliches dafür
weniger. /tPF
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Amadeus-Reservations-System

Werden die GDS vom Internet überholt?
Die General Distribution Syste-
me (GDS) laufen Gefahr, von der
Telekommunikations-Revolution
zum Teil umgangen zu werden.
Beim Anbieter Amadeus sieht
man die Zukunft in kleineren Sy-
stemen, die dank relationalen
Datenbanken mehr Zugriffs-
möglichkeiten offerieren. Ama-
deus prognostiziert Reise-Wa-
renhäuser und den Wegfall von
Tickets, Agenten und Kommis-
sionen.

CHRIS ULRICH

Die General Distribution Systeme
(GDS) riskieren umgangen zu werden,
kaum dass sie sich auch in Europa eini-
germassen etabliert haben. Mit einer so
dynamischen Telekommunikations-Re-
volution hatte man nicht gerechnet.
Amadeus ist gezwungen, auf die Ent-
wicklung einzugehen und sich auf die
neuen Distributionswege auszurichten,
wie an der Amadeus-Kundenkonferenz
in Wien zu erfahren war. So werden die
teuren neutralen und wertfreien Anzei-
gen immer weniger abgefragt.

Integriertes Reise-Warenhaus
Der Reiseagent und die Reisenden wol-

Zwei Menschenklassen -
eine Elektronik

An der Amadeus Kundenkonferenz
in Wien machte vor allem der sozial-
kritische Vortrag von Professor /«»
/Inge//, London School of Econo-
mies, Eindruck: Langfristig sieht er
die Menscheit in zwei auseinander-
klaffenden Gruppen, nämlich in die-
jenige der mobilen, unabhängigen
Wissens-«Workers», einer Upper
Class einerseits, und die abhängige
und immobile Under Class der Servi-
ce Worker andererseits. Die erste
Gruppe wird dabei von allen globalen
menschlichen und elektronischen
Netzwerken profitieren können, die
zweite nicht. Etwas weniger radikal,
aber für jene Hoteliers und Reise-
büro-Agenten, die konventionell den-
ken, trotzdem beängstigend waren
dann die Messages der anderen Red-
ner: Nur wer die heutige technische
Entwicklung mit Internet, World Wi-
de Web und direkten Links mitmache,
werde langfristig überleben. Neue
Arten von «Agenten» werden auf-
kommen, die Berater in Reisefragen
und Anbieter von technischen Links
in einem seien! CU

len nicht enorme Buchungsgebühren
zahlen müssen, sondern möglichst gün-
stig den grössten Profit herausholen.
In Vörreiter-Land Amerika hat bereits
das Zeitalter des Reise-Warenhauses
(Travel-Fest) angefangen. Dort wird al-
les verkauft, was es zum Reisen braucht:
Kleider, Broschüren, Tickets, Beratung,
Modems und Software-Programme, CD-
Roms mit Destinationen-Info etc. Lange
wird diese Entwicklung auch in Europa
nicht auf sich warten lassen, meint man
im Topmanagement von Amadeus. Auch
wenn sich ein Trend zum Wegfall von
Tickets. Reiseagenten und Kommissio-
nen abzeichnet, werden neue Nischen
und Möglichkeiten entstehen. Der Hote-
lier, der seine Chance als Amadeus-Ver-
käufer wittert, wird dabei nicht zu kurz
kommen.
Anderseits belächelt man bei Amadeus
allgemein die irrige Ansicht, wonach das
Internet jetzt plötzlich alle Türen öffne.
Gerade bei einfachen Hotel-Buchungen
mit Bestätigung und anschliessender An-
nullation oder Umbuchung über Internet
zeigen sich Probleme. Ohne standardi-
sierte Eingaben, so die GDS-Verantwort-
liehen, gehe dies nicht. Dennoch macht
Amadeus beim Internet mit. Immerhin
gibt es schon Internet-Anwendungen für
Flug-Availability, Travel-Agency-Rekla-
men und Hotlinks zu anderen Internet-
Benützern auf dem Markt.

Trend Richtung «best buy»
Bei den traditionellen Applikationen wie
bei Flugbereich, Mietautos und Hotels
geht es überall in Richtung «best buy»
(das heisst bestes Angebot im System),
«secured» (das heisst absolut garantierte
Plätze) und «confirmed» (bestätigt).

Neue Applikationen für Bahn- und Lei-
sure-Produkte werden bei Amadeus
nächstes Jahr folgen. Ob sich die
«Speech-Recognition»* (Sprechauto-
maten) von Amadeus durchsetzen wird,
ist eher zu bezweifeln. Diese Speech-Re-
Cognition, als Multimedia-Ereignis an-
gepriesene Produkt zur Buchung eines
Passenger Name Records (PNR) und
zum Abruf von Informationen, ist nicht
sehr schnell und lässt vor allem die Fra-

ge offen, wer das brauchen kann und soll.
Zum Beispiel Kunden, die direkt via
Telefon buchen wollen, könnten Sprech-
automaten wünschen.

Alte Hardware ist teuer
Windows-Benutzer dürften die Inte-
gration-Tools schätzen, bei denen Win-
word geschickt in den Buchungsablauf
integriert wird. Faxe an Kunden ge-
schickt und automatische Buchhai-
tungseingaben auf eine AS-400 Appli-
kation vorgenommen werden (AS-400
ist Abteilungsrechner bei einerm IBM-
System). Bei den «Tempo Dial»**-
Procedures werden Buchungen quasi
offline unter Windows als Entries zu-
sammengereiht, um dann nach Verbin-
dungsaufnahme mit dem System ohne
weiteren manuellen Aufwand sofort
ausgeführt zu werden. Der neue Ein-
fluss von System One, des GDS, das
mit Amadeus verschmolz, ist vor al-
lern durch neue Applikationen spürbar,

* Speech ist die Sprachumwandluny durch Com-
puter: «Ich möchte von Zürich nach Frankfurt
fliegen» als gesprochener Satz ergibt somit «A
ZRII FRA»),
** Die Amadeus-Bezeichnung «Tempo Dial»
steht für eine vorpräparierte Kette von Eingaben
an das Hauptsystem.

Hotelbuchungs-
Service, wie er bis
gestern noch üb-
lieh war. Dank In-
formatik und effi-
zienter Hoteltech-
nologie kann sich
der Hotelkunde
schon heute direkt
über seinen Bild-
schirm an sein Ho-
tel wenden,
/•o/o; /l/evonc/er F
K/ïnz/e

zum Beispiel im Verkauf der Hotel-
zimmer.
Neben der schon zitierten Telekommuni-
kations-Revolution sieht Amadeus seine
Zukunft auch vermehrt in der Welt von
Unix Systemen, von relationalen Daten-
banken und von Client-Server-Konzep-
ten. Die bald einmal 30jährigen Assem-
bler-Programme erfordern heute noch

grosse und teure Hardware sowie die ent-
sprechende Infrastruktur. «Assemblent
sind alte, maschinenorientierte Program-
niiersprachen; dagegen sind die heutigen
Programmiersprachen wie «Visual Ba-
sie» nicht mehr maschinen-, sondern be-
nutzerorientiert. Indirekt bezahlt der
Agent solche teure Hardware-Kosten
natürlich über seine Buchungsgebühren.
Neue schlanke Vertriebssysteme auf der
Basis der. neuen Technologien könnten
denn auch den noch laufenden «Dino-
saurier-Systemen» bald Konkurrenz ma-
eben. Neue Vertriebssysteme können
aber nur dann Erfolg haben, wenn sich
endlich Standards in allen Bereichen
durchsetzen. In dieser Hinsicht werden
sicher auch die Hoteliers und Verkehrs-
vereine noch gefordert werden, wo be-
kanntlich die Vereinheitlichung und Ver-

netzung vorläufig aussteht. Interessant
ist der Hinweis der Amadeus-Leute, dass
neben Windows 95 und NT weiterhin OS
2 von IBM unterstützt wird («Windo-
wsNT» ist ein PC-Betriebssystem wie
MS-DOS).
Fazit: Der Hotelier, der es in Zukunft ver-
stehen wird, die neuen Medien einzuset-
zen, erhält in seiner Rolle als Gastgeber
eine grosse Chance, dem Gast elektro-
nisch Zusatzdienste, auch gegen Provi-
sion, zu vermitteln.

M/«/7;e;7; /l /e.vam/er F AT/7/z/e

Zürich Renaissance Hotel

Viel Zusatzumsatz mit Supportern
Das Renaissance Hotel beim
Flughafen Zürich zeichnet jähr-
lieh die wichtigsten Supporter in
den Bereichen Airlines, Tour
Operating, Firmen und Presse
aus. Hinter dieser vorbildlichen
Kundenphilosophie verbirgt sich
die systematische Pflege eines
wichtigen Marktsegments.

UELI STAUB

Dass in der Hotelindustrie die Verkaufs-
abteilungen treue Kunden belohnen, ist
nichts Neues. Renaissance Hotels Inter-
national, die übrigens für Firmen bis 50
Leute auch den «Encore Club» ersonnen
hat, macht da keine Ausnahme. Noch ei-
nen Schritt weiter geht das Renaissance
Hotel beim Flughafen Zürich, dem einzi-
gen Schweizer Betrieb dieser Kette mit
über 200 Hotels.

Airliner helfen Betten füllen
Zumindest für diese Stadt einmalig ist
die Idee der «best supporter of the year
Party», die kürzlich bereits zum fiinften
Mal durchgeführt wurde. 260 Gäste freu-
ten sich über dieses urchige Chämihüt-
tenfest, hinter dem sich eine systemati-
sehe Kundenphilosophie verbirgt. Sieger

aus dem Supporter-Kreis der Airlines
wurde Aer Lingus, gefolgt von Air Mau-
ritius und Kenya Airways: Alles Gesell-
schaffen, deren Crews im Renaissance
absteigen, und deren Station-Manager
regelmässig Passagiere vom Flughafen
ins nahgelegene Hotel schicken. Aller-
dings: Mehr als 10 Prozent der Belegung

möchte Direktor /?o//'5c/i/-äg/e den Air-
liners nicht zugestehen.

SBC Warburg Nummer eins
Erster bei den Tour-Operators wurde
Trafalgar Tours of Europe, vor Gulliver
Travel Agency (beide London) und Han-

gang Travel & Tours Corsier. Ihnen ver-

Renaissance-General Manager Rolf Schrägte (links) mit der Commercial-
Gewinnerin Eva Tschudi (SBC Warburg London, Mitte), umrahmt von Daniel
Unternährer, Sales Manager, und Philippe Ingold, Sales Executive (rechts).

Fo/o Ue// Sto//?

dankt das Hotel an Wochenenden und im
Juli/August die meisten Gruppen. In der
Kategorie Geschäftsreisen-Commercial
schwang die Bank SBC Warburg London
obenauf; Platz 2 belegte General Motors
(Europe) Zürich, Platz 3 die Zürich Ver-
Sicherungs-Gesellschaft. Bei den Firmen
zählt nur das Übernachtungsvolumen
und nicht der Umsatz, der ja angesichts
der verschiedenen commercial rates (ab-
gemachten Firmenpreise) schwer zu de-
finieren ist. Aus dem Supporterkreis der
Presse holte der lokale Stadt-Anzeiger
Glattbrugg Gold. Wie Schrägte gegen-
über der /;//• erklärt, geht dieses Danke-
schön an den Gast ganz schön ins Geld.
Für das Bauernbüffet müsste eine Person
85 Franken bezahlen. Wohl auch deshalb
steht das Renaissance mit seiner Suppor-
ter-Idee ziemlich allein da. Jeder Sieger
erhält eine Party für 30 Personen mit Es-
sen und Getränken, Transport von und

zur Firma sowie fünfZimmer zum Über-
nachten. Silber und Bronze sind natür-
lieh etwas bescheidener dotiert.
«Die Kundenbetreuung fangt beim Ho-
teldirektor an», meint Schrägle, der, wann
immer möglich, an der Front operiert,
notfalls auch hemdsärmelig. «Nach der
herkömmmlichen Meinung will der Gast
den Beizer sehen!» Schrägle schätzt, dass
dies alles dem Hotel einen Mehrumsatz
von 1 Million Franken bringt.

MMAI5TEEG

UWBUDGET

ROOMS

STUDIO'S

AfWTMFXTS



10 HOTEL+TOURISMUS REVUE Nr. 10 7. März 1996

Ruhe auf den billige
10

«

Plätzen!»

TO
AttlEGR^A^LEGRA, das stille Bündner Mineralwasser
wird günstiger! Auf die Plätze, fertig

Allegra. Das stille
Bündner Mineralwasser
Natürlich ohne
Kohlensäure.
Abgefüllt durch die
Passugger Quellen.

Wir bringen Ihr Hotel aufdas

Internet
und Sie erreichen bald

40 Mio. Kunden
(und die Kunden erreichen Sie).

Einfacher Ablauf, minimale Kosten:
• Besprechung Ihrer Wünsche und Vorstellungen
• Erstellen Ihrer persönlichen Internet-Seiten

Aufechalten der Seiten auf das Internet
• Initialkosten ca. Fr. 500.- (aufwandsabhängig)
• Monatliche Gebühr Fr. 85.-

Die günstigste und direkteste Form, Kunden zu erreichen.
Detaillierte Auskunft erhalten Sie durch

SSiPiBOIt Christoph Kunz

MarkeUnoproJekte Internetaktivitäten Training

TeL 01-750 25 38, Fax 01-750 28 64, E-Mail ckunz@access.ch

Spende Blut. Rette Leben.

Zum Beispiel :

FACELIFTING
Kreative :

- Restaurant-, Dancing-, Bargestaltung
- Styroporfiguren, Kulissen
- Erlebnisgastronomie

Mit besten Referenzen: ATELIER ARNOLD
031- 911 54 00

Park
Hotel*
WA L D

HAUS

Einladung zur ordentlichen
Generalversammlung der Aktionärinnen und Aktionäre

auf Samstag, 30. März 1996,16.00 Uhr
in die Park Hotels Waldhaus, Flims Waldhaus

(Türöffnung Festsaal Pavillon um 15.00 Uhr)
f ^ ;-y. '• ; II

Zur Behandlung gelangen folgende Traktanden:

1. Vorlage des 119. Geschäftsberichtes 1995

2. Entlastung des Verwaltungsrates
3. Verwendung des Bilanzgewinnes
4. Wiederwahl von Mitgliedern des Verwaltungsrates
5. Wahl der Revisionsstelie

Der volle Wortlaut der Einladung mit den Anträgen des Verwaltungsrates wird im offiziellen
Publikationsorgan der Gesellschaft, dem Schweizerischen Handelsamtsblatt, in der Aus-
gäbe Nr. 46 vom 6. März 1996 veröffentlicht.

Der Geschäftsbericht über das Jahr 1995 mit der Jahresrechnung 1994/95, der Bericht der
Revisionsstelle, die Traktandenliste mit den Anträgen des Verwaltungsrates sowie das Pro-
tokoll der letzten Generalversammlung liegen am Sitz der Gesellschaft zur Einsichtnahme
durch die Aktionäre auf und können bei ihr bezogen werden. Die von der Generalversamm-
lung gefassten Beschlüsse werden anschliessend am Sitz der Gesellschaft im Flims Wald-
haus zur Einsichtnahme aufgelegt.

Flims, 6. März 1996 PARK HOTELS WALDHAUS AG
Für den Verwaltungsrat

Der Präsident: Walter Suter

...durch Behaglichkeit
und Komfort in Ihren
Gästezimmern. Man
wird es Ihnen mit
Treue lohnen. Und
dies zahlt sich aus.
diga ist Ihr Möbelfach-
partner mit 6 Ausstel-
lungen in der Schweiz

Hägendorf/Ollen 9532|Rickenbach/Wil 6032 Emmen/Luzern 1701 Fribourg/Nord
/46 26 41 Tel. 073/23 64 77 Tel. 041/55 10 60 Tel. 037/26 80 80

8600 Dübendorf/Zürich
Tel. 01/822 22 26

BON 89"«°
einsénden an:

diga, Info-Service, 8854 Galgenen

Schicken Sie mir bitte gratis
den 16seit Gästezimmer-Prospekt
84seit Gastromöbel-Katalog
den 32seitigen Bettwarenprospekt

Name

Strasse

PLZ/Ort
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Berner Nachtlokale

Bewegung im Berner Nachtleben
«Im Nachtlokal-Geschäft ver-
spricht heute Erlebnisgastrono-
mie Erfolg.» Ruedi Rutschi, der
Besitzer des traditionsreichen
Berner Dancings «Mocambo»
kann sich damit nicht identifizie-
ren und zieht sich deshalb aus
dem Nachtlokal-Geschäft
zurück.

SUSANNE RICHARD

Das Dancing «Mocambo» wird im
November geschlossen. Aber auch für
andere Nachtlokale die «Räblus», die
«Perry Bar» und die «Aare-Bar» werden
marktgerechtere Konzepte gesucht. «In
den Anfangszeiten des «Mocambo»
haben uns andere Städte um das

Toplokal benieden und wir haben es
mit jeder Studienreise besucht», erinnert
sich der Berner Verkehrsdirektor
Ifb/tor Ros/;.
Traditionelle Dancings mit Nachtklub
bekunden in Bern zunehmend Mühe. Be-
reits im Januar konnte der Konkurs des

Dancings Babalu nur durch einen Besit-
zerwechsel abgewendet werden. Und
nun wird im November dieses Jahres das

Dancing Mocambo - seit 37 Jahren eine
der bekanntesten Adressen im Berner
Nachtleben - schliessen. Ruedi Rutschi,
Besitzer des Dancings Mocambo, hat
sich «schweren Herzens» zu diesem
Schritt entschlossen. Nachdem die Um-
sätze seit 1991 rückläufig waren, sei das
Risiko für eine Erneuerung des 10-Jah-
res-Vertrag für Rutschi «einfach zu
gross» geworden.

Trennung Dancing Cabaret
Im Gegensatz zu früher könne man heu-
te nicht mehr im gleichen Lokal «Caba-
ret» und «Dancing» betreiben, zeigen
Rutschis Erfahrungen. Und «man kann
heute nicht mehr Restaurants und Nacht-
lokale nebeneinander führen, sondern

ZFV-Unternehmungen

muss sich auf eine Sparte konzentrie-
ren», lautet seine Schlussfolgerung. Rut-
schi will sich auch vom Dancing Domi-
no in Biel trennen; ein neuer Betreiber ist
bereits gefunden. Einer der beiden Ge-
schäftsführer des Bieler Dancings Fant-
asia, .fntow'o Grawto, wird ins Domino
wechseln. Wer von den 15 Domino-An-
gestellten bleiben kann, ist noch nicht
klar.

Konzentration auf Restauration
Rutschis Firma, die Rel-Rutschi AG,
wird sich nun aufdie drei «Pinocchio» in
Bern, Biel und Schönbühl sowie auf das
«Gambrinus» in Bern und den «Sternen»
in Köniz konzentrieren. Die Räumlich-
keiten des Mocambo konnten laut A/or-
co Zr/'eß, PR-Verantwortlicher bei der
Liegenschaftsbesitzerin Krankenkasse
KPT, bereits wieder vermieten. Mitte
März werden die neuen Besitzer ihr Kon-
zept präsentieren. Wo sich das Mocambo
zurückzieht, will die «Aare-Bar» an der
Speichergasse in die Lücke springen:
Hier plant man eine Konzeptänderung
und einen Einstieg in die Sparte Striptea-
se. Der bisherige Betrieb brachte offen-
bar zuwenig Konsumationen.

Gauer managt für Dallmaier
Auch im Berner Restaurant-Nachtlokal
«Räblus» mit der «Perry Bar» hat kürz-
lieh der Pächter gewechselt. SCB-Präsi-
dent Ki/rt Da//maier hat als Nachfolger
von Feter Fi(/ver die Gaststätte über-
nommen und lässt sie gegenwärtig um-
bauen und renovieren. Dallmaier, der als
Lizenznehmer vier McDonald's-Betrie-
be führt, will das Lokal allerdings wegen
Arbeitsüberlastung nicht selber führen.
Jeazz Jacc/zzei' Gauer bestätigte gegenü-
ber Radio ExtraBern, dass er mit Dali-
maier einen Managementvertrag abge-
schlössen habe. Die «Räblus» inklusive
«Perry-Bar» werde er im Auftrag der
Dallmaier-Familien AG weiterführen
und einen neuen Geschäftsführer su-
chen. Beim neuen Betriebskonzept, das

Olivenbaum: Dritter Anlauf
Das Restaurant Olivenbaum in
Zürich-Stadelhofen ist wieder
offen. Mit einem neuen Konzept
soll der Olivenbaum neben
dem Hotel Zürichberg zum
neuen Flaggschiff der Zürcher
Frauenverein-Unternehmungen
werden.

Preis-Leistungs-Verhältnis besser
stimmt. Im ersten Stock werden die bei-
den Business-Menus mit einem kosten-
losen, gemischten Salat serviert. Zudem
ist die Konsumation von Mineralwasser
in allen Menus inbegriffen. Ebenfalls
sind zweimal im Monat auf diesem Stock
kulturelle und politische Veranstaltun-
gen geplant.

Bauliche Massnahmen

in den nächsten Wochen ausgearbeitet
werde, soll sicher nicht mehr das Essen
im Vordergrund stehen. Vielmehr wolle
man für den Nachtbetrieb, der bis

1.30 Uhr geöffnet sein wird, ein ausge-
wähltes Getränkesortiment anbieten. Mit
der Wiedereröffnung rechnen Gauer und
Dallmeier Ende April/Anfangs Mai.

Obwohl das
Berner Nacht-

leben nicht gerade
berauschend ist,
tut sich etwas in

der Berner Nacht-
clubszene.

Fotos:
Szzsa/zzze R/c/;orß

Lugano

Mövenpick statt Gambrinus
Das traditionsreiche Luganeser
Restaurant Gambrinus in Luga-
no schliesst. Anstelle des «Garn-
brinus» wird der Gastro-Riese
Mövenpick in Lugano das erste
Mövenpick Marché eröffnen.

Otto zz/zzf Lyzfto M///er, die Geranten des
renommierten Luganeser Restaurants
Gambrinus, haben den Rechtsstreit ge-
gen die Freiburger Brauerei Cardinal um
den Mietvertrag des Restaurants Garn-
brinus an der Luganeser Piazza Riforma
in zweiter Instanz verloren. Das Lugane-
ser Appellationsgericht annullierte auf
Antrag der Brauerei das Urteil des Be-
zirksgerichts vom September 1995, das
den Verbleib des Wirteehepaars als Un-
termieter im Restaurant Gambrinus gut-
geheissen hatte. Zum Stolperstein wurde
dem Wirteehepaar der Pachtvertrag für
das Restaurant. Besitzer des Hauses an
der Piazza Riforma ist die «Gambrinus
SA», hinter der ein deutscher Financier
mit schweizerischer Niederlassung steht.
Dieser hatte das Gebäude vor zehn Jah-
ren von der Schweizerischen Kreditan-
stalt gekauft und teilweise renoviert. Am
Restaurant Gambrinus, das das Parterre

Aus für Kaffee und Gipfeli im Basler
Regionalzug. Die Buffet Suisse SA hat
den Versuch mit Kaffee und Gipfeli in
Basler Regionalzügen vorzeitig abgebro-
chen. Der ursprünglich bis Mitte März
terminierte Versuch wurde laut der
«Sonntags Zeitung» bereits vor rund
zwei Wochen vom stellvertretenden Buf-
fet-Suisse-Direktor -/ürg F/agmonn für
beendet erklärt. Grund für das vorzeitige
Aus ist die ungenügende Nachfrage. So

betrug der durchschnittliche Umsatz pro
Tour lediglich 30 bis 70 Franken. Vor we-
nigen Wochen hatten die SBB mit der
Merkur-Tochtergesellschaft Selecta in
der Region Biel/Jurasüdfuss/Berner Jura
einen weiteren Versuch mit einem
Bistrowagen mit Kaffee- und Snackauto-
maten lanciert. SIT

des Hauses belegt, konnte der neue Be-
sitzer bisher aufgrund des bestehenden
Mietvertrages nichts verändern. Dieser
Vertrag lief jedoch zum Jahresende 95

aus. Zwar hat das Wirteehepaar Müller
ein Vormietrecht für die nächsten fünf
Jahre, doch kann es diese Option leider
nicht nützen. Hauptmieter der Restau-
rants sind nämlich nicht die Müllers sei-
ber, sondern die Brauerei Cardinal. Oh-
ne Interesse am «Gambrinus», kam sie
mit den Hausbesitzern überein, vom Ver-

trag zurückzutreten. Die Müllers als Un-
termieter stehen nun mit leeren Händen
da. Das Appellationsgericht entschied -
anderes als das Bezirksgericht - gegen
sie: Als Untermieter geniessen sie vor
dem Gesetz nach Auflösung des Haupt-
mietvertrages keinen Mieterschutz.
Auf die Möglichkeit, die Klage vors
Bundesgericht zu ziehen, verzichteten
die Müllers. «Wir verfügen nicht über die
unbeschränkten finanziellen Mittel un-
serer Gegenpartei», sagt Otto Müller
nicht ohne bitteren Unterton. Nachfolger
der Müllers wird der Gastro-Riese
Mövenpick sein. Er hat von der Stadt be-
reits die Baugenehmigung für die Um-
strukturierung des «Gambrinus» in ein
«Marché» erhalten. ß/fV

Umsatzzuwachs bei Migros-Gastrono-
mie. Der Gastronomie-Bereich des

Grossverteilers Migros konnte im ver-
gangenen Jahr gegenüber 1994 den Jah-

resumsatz um 3,6 Prozent auf721,7 Mil-
lionen Franken erhöhen. Der Anteil die-
ses Bereiches am Gesamtdetailhandel-
sumsatz von Migros betrug 1995 5,6
Prozent. Dies sind 0,2 Prozent mehr als
1994. Die Anzahl Restaurants hat eben-
falls zugenommen und zwar um einen
Betrieb. Damit verbunden ist eine Zu-
nähme der Anzahl Sitzplätze um 300 von
34 500 auf 34 800. Der Quadratme-
teranteil an der Migros-Gesamtverkaufs-
fläche ist von 8,9 auf 8,8 Prozent gesun-
ken. Mit einem Nettoumsatz von 16,04
Mrd. lag der Detailhandelsumsatz leicht
unter dem Vorjahr. DR

Tomis Club, Bern

Kunst, Kommuni-
kation und Tanz

Am 3. April wird mit «Tonis Club»
ein neues Nachtlokal in Bern eröffnet
werden. Eingemietet wird sich Tonis
Club in den ehemaligen Tresor- und
Archivräumlichkeiten der «Banca
della Svizzera Italiana» an der Aar-
bergergasse 35. 7bm Afw/as will in
seinem neuen Lokal «Kunst, Kultur,
Erlebnisgastronomie und Tanz mit-
einander verbinden». Alle drei Mona-
te soll die gesamte Innendekoration
thematisch neu gestaltet werden. Die
Kleidung der Mitarbeiter und die Ge-
tränkekarten werden entsprechend
angepasst. «Wir werden dabei mit
freischaffenden Künstlern zusam-
menarbeiten», erläutert Mulas das

Konzept. Kernpunkt des Konzepts ist
die von professionell ausgebildeten
Mitarbeitern geführte Bar. Alle Mit-
arbeiter sprechen deutsch, franzö-
sisch und englisch und haben an der
Zürcher Barfachschule von Remo
77toWg ihre Ausbildung absolviert.
Mulas ist Hauptaktionär der Gastro
Art AG, der Betreiberin des Clubs. Er
hat während anderthalb Jahren die
«Aare-Bar» geführt und dabei Erfah-
rungen gesammelt. Besonderes Ge-
wicht wurde aufdie Musikqualität ge-
legt: Rund 40 kleine Boxen sind im
230 Quadratmeter grossen Lokal ver-
teilt, so dass eine gute Soundqualität
sichergestellt und gleichzeitig Ge-
spräche möglich sein sollen. «Der
Konsument gibt heute viel bewusster
aus als früher», stellt Mulas fest und
legt daher viel Wert auf Zusatzservi-
ces. Abends ab 24 Uhr will der Club
für Frauen einen «Begleit-mich-zum-
Parkplatz-Service» anbieten. Aufden
Damentoiletten werden die zehn bis
fünfzehn gängigsten Parfüms auf-
gestellt. Auch Präservative werden
gratis abgeben.
Der Club soll Dienstags bis Samstags
geöffnet sein. Clubmitglieder-werden
pro Monat einen Beitrag von 30 oder

pro Jahr von 250 Franken zu zahlen
haben. SR

Beizenschwund im Thurgau. Die
Strukturbereinigung im Schweizer Gast-
gewerbe hat vor allem in der Ostschweiz
markante Spuren hinterlassen. Vor allem
im Kanton Thurgau ist in den letzten Jah-
ren ein Beizenschwund eingetreten, des-
sen Ende noch nicht abzusehen ist. Seit
1980 hat die Zahl der Gastwirtschafts-
betriebe um mehr als 100 abgenommen.
Trotz dieser Abnahme herrscht im Thür-
gau mit einer Dichte von einem Restau-
rant auf 202 Einwohner immer noch ein
Überangebot. Hauptsächliche Gründe für
die Abnahme sind neben den Überkapa-
zitäten hauptsächlich die grosse Zinslast
und die rückläufigen Erträge. SIT

Gesucht: Schweizer Spitzen-Koch-
künstler. Nach dreijähriger Abwesen-
heit wird die Schweiz 1997 erstmals wie-
der am Bocuse d'or teilnehmen. Der
weltberühmte Kochkunstwettbewerb
wird im Januar 1997 in Lyon zum sech-
sten Mal unter der Regie von FW Roch-
se ausgetragen. Für jedes Land ist vom
Organisationskomitee, präsidiert von
Paul Bocuse, eine verantwortliche Per-

son für die nationale Selektion ernannt
worden. Für die Schweiz ist in diesem
Jahr FFor.v/ Feterwa/w von Petermann's
Kunststuben in Küsnacht verantwortlich,
wo auch die Wettbewerbsunterlagen
bezogen werden können. DR

REKLAME

Der erfolgreichste
elektronische Hotel-
Zimmertresor weltweit.

KM S Elektronik & Handels AG
Hauptstrassc 19, 3800 Interlaken
T 036/23 32 23 F 036/23 33 23

Im Parterre des «Olivenbaums» befin-
det sich neu ein Restaurant mit Voll-
bedienung. Einzig die Espresso-Bar und
der Take-away werden weiterhin mit
Selbstbedienung geführt. Mit dieser
Umstrukturierung wollen die ZFV-
Unternehmungen nach Aussage von
Reg»/« F/?.ster, seit kurzem definitive
Vorsitzende der Geschäftsleitung, das
Konzept straffen und eine klarere Tren-
nung zwischen Voll- und Selbstbedie-
nung herbeiführen. Ebenfalls soll der
Verkauf über die Gasse intensiviert
werden. Der Service ist mit einem
neuen elektronischen Kassensystem so
organisiert, dass die Gäste möglichst
schnell bedient werden und speditiv be-
zahlen können. Trotz einem ziemlich
preiswerten Angebot soll in Zukunft al-
les frisch zubereitet werden, so dass das

Vor allem im ersten Stock wurden inso-
fern bauliche Anpassungen vorgenom-
men, als eine Lüftung und eine kleine
Fertigungsküche eingebaut werden. Der
erste Stock wird am kommenden 22.
April eröffnet. Neu ist der Olivenbaum
im Parterre nur Werktags und nur bis 17

Uhr, der erste Stock nur über Mittag
geöffnet. Je nach den Bedürfnissen der
Gäste werden die Öffnungszeiten jedoch
angepasst.
Das Restaurant Olivenbaum wurde im
August vergangenen Jahres auf Grund
finanzieller Schwierigkeiten geschlos-
sen. Im Geschäftsjahr 1995 verzeichne-
ten die ZFV-Unternehmungen - vor al-
lern wegen verschiedener im Hotel
Zürichberg und im «Olivenbaum» auf-
tretender Probleme - einen Verlust von
880 000 Franken. DR

Int neuen «Olivenbaum» wird nur noch die Express-Bar und der Take-away mit
Selbstbedienung geführt. Foto: Doro//;ea R/c/meri & Ä
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F&B-Software

Windows-Versionen erobern die Küche
An der IGEHO haben sie mit
Neuheiten aufgewartet; jetzt
buhlen die Anbieter von F&B-
Software dafür um Kunden.
Mit dem Programm «Kochtopf
4.0» ist jüngst auch die Firma
Creative Gastro ins Geschäft
mit den gefragten Windows-Ver-
sionen eingestiegen. Das grosse
Angebot und der Ruf der
Anwender nach multifunktio-
nalem Datenaustausch deuten
jedoch auf Konzentrations-
prozesse hin.

KARIN KOFLER

Die Bewegungen im Softwaremarkt zei-
gen es: Der F&B-Bereich birgt noch
enormes Sparpotential. Kostentranspa-
renz ist denn auch das, was die Hergis-
wiler Planungs- und Managementfirma
Creative Gastro mit ihrem jüngsten FB-
Programm, dem Kochtopf 4.0, anstrebt,
der mittlerweile bei 600 Benützern im
Einsatz ist. Das Rad hat sie damit - im
Vergleich zur Konkurrenzprodukten -
zwar nicht neu erfunden, aber zumindest
den Preis. Mit 350 Franken bietet der auf
den Windows-Versionen 3.1,3.11 und 95
basierende «Kochtopf» eine günstige AI-
ternative zum bestehenden Angebot wie
etwa dem von der Firma EGS vertriebe-
nen «Calcmenu» oder dem «Prodisc»-
Programm von Prodega. Um die Anwen-
derfreundlichkeit zu gewähren, hat man
sich bei der Entwicklung des
«Kochtopfs» nicht in allzu vielen Funk-
tionen verstrickt. Dafür sind aber alle
Module - und darin sieht t/rs ße/r/y, VR-

Präsident von Creative Gastro, einen ent-
scheidenden Wettbewerbsvorteil - im
Programm vereint. Vom Erfassen und
Verwalten von Rezepten über die Menu-
planung bis zur Lagerbewirtschaftung.
Über Sinn oder Unsinn des Erfassens
von Lieferscheinen, wie das etwa auch
bei Lucullus gängig ist, scheiden sich in

der EDV-Branche allerdings die Geister.
Car/ Meenrem von der gleichnamigen
Firma hat bei der Entwicklung seines für
Köche und insbesondere Kochlehrlinge
konzipierten Windows-Programms «A
la carte 95» bewusst auf den Einbau die-
ser Leistung verzichtet. In klein- und
mittelgrossen Betrieben, so meint er, sei

die Lieferscheinerfassung eine Utopie,
der personelle Aufwand lohne sich
schlichtweg nicht. Urs Jenny hingegen
sieht darin ein sinnvolles Instrument zur
Berechnung und Überwachung des Wa-
renaufwands. Dass die Lieferanten den
Idealfall, die Lieferung der Daten auf
Diskette, schon bald Wirklichkeit wer-

den lassen, glaubt er derzeit allerdings
nicht.

Howeg im Datentransfer
Produkte und Rezepte aus dem

Kochtopf-Programm können auf Disket-
te gespeichert und auf einem PC eingele-
sen werden, was einen einfachen Daten-
austausch unter verschiedenen Betrieben
ermöglicht. Der Lieferanten-Datenim-
port erleichtert zudem die aufwendige
Pflege der Stammdaten. Mit dem Gross-
Verteiler Howeg ist nun kürzlich der

erste Lieferant in den Datentransfer
integriert worden. Dass ausgerechnet
Howeg als Tochter von «Prodisc»-Ver-
treiberin Prodega mit Creative Gastro

zusammenspannt ist vielleicht zukunfts-
weisend. In der Gastronomie muss
rationalisiert werden, und das wieder-
um erfordert einen raschen, unkom-
plizierten Datenaustausch, zwischen
Lieferanten und Wirten, aber auch zwi-
sehen einzelnen Restaurationsbetrieben.
Weder Urs Jenny noch Wferner ß/ngge/i
von Prodega machen denn auch ein Ge-

heimnis daraus, dass Konzentrations-
prozesse unter den Softwareanbietern
längerfristig durchaus realistisch und

unter Umständen sinnvoll sind. Vorerst
aber arbeitet noch jeder im eigenen
Gärtchen. So will etwa Meerwein In-

formatik an der diesjährigen Gastrono-
mia ein umfangreiches F&B-Manager-
Programm präsentieren. Und die Firma
Carosoft, die den «Kochtopf 4.0» für
Creative Gastro entwickelt hat, tüftelt
bereits an einer nächsten Version, die

zusätzlich den Kostenfaktor Energie
integrieren soll. Der «Kochtopf», so

Jenny, sei erst der Grundstein für eine

ganz neue Art der Kostentransparenz im

Gastgewerbe.

Restaurant La Rotonde, Dolder Grand Hotel, Zürich

Gastronomischer Wintergarten
Endspurt bei der Neugestaltung des

Flaggschiff-Restaurants La Rotonde im
Zürcher Dolder Grand Hotel: Nach zwei-
monatiger Bauzeit wird am 27. März mit
einem kulinarischen Gastspiel des fran-
zösischen 3-Stern-Kochs Georges ß/anc
aus Vonnas festliche Wiedereröffnung
gefeiert.
Bereits zu bewundern ist die blütenweiss
aufgefrischte Stuckdecke des 1924 ge-
bauten Restaurants - früher befand sich
hier die (Kutschen-)Vorfahrt des 1899
eröffneten Grandhotels, das seither einige
Um- und Anbauetappen immer im jewei-
lig vorherrschenden Stil hinter sich hat.
Entsprechend stimmen die innerbetriebli-
chen Abläufe, vor allem im F&B-Bereich,
oft nicht mit den heutigen Anforderungen
überein. Deshalb nahm sich Innenarchi-
tekt Pe/er Penne/ von der renommierten
Zürcher Inter Gastro Design noch vor
dem Restaurant mit seinen 95 Plätzen die

- dringende - Erneuerung des Geschirr-
spülzentrums vor. In den nächsten Jahren
soll er notwendige Massnahmen in allen
F&B-Bereichen durchziehen.
Bei der Präsentation des Umbaus unter-

McDonald's

strich Dolder-Direktor //eifrr/c// /ft»to/ß,
dass der Rotonde-Stil nicht verändert, le-
diglich aufgefrischt werden solle. Vor al-
lern wolle man die prachtvolle (Park-
)Lage mit unverbauter Aussicht über
Zürich besser zur Geltung bringen, durch
die halbrunde, grosse Glasfensterfront
die Natur sozusagen in den Raum holen

- für 1,5 Millionen Franken.

Cooler Wintergarten
Deshalb wählte Peter Fennel für das
lichtdurchflutete Halbrund naturnahe
Grundfarben wie Grün, Türkis, durch-
mischt mit Blau, etwas Pink und Gold,
und lässt auf dem Teppich eine Blumen-
wiese erblühen. Um nicht von der Aus-
sieht abzulenken, werden die Fenster mit
eierschalenfarbenen, leichten Portièren
eingefasst. Das kühle Grün der Stühlbe-
züge findet sich, leicht heller, wieder als
Farbrand auf dem neuen Geschirr. Zu-
sammen mit den grosszügig gesetzten,
riesigen Palmen wirkte das neue Roton-
de-Ambiente wie ein cooler Wintergarten
- weit entfernt von der früheren, etwas
müden Grandhotel-Atmosphäre. PAL

Gewinnzuwachs für
McDonald's Frankreich

Mit 430 Restaurants konnte die ameri-
kanische Fast-Food-Kette McDonald's
im vergangenen Jahr in Frankreich eine
Umsatzsteigerung von 17 Prozent auf
6,7 Milliarden FF erzielen. Der Gewinn
stieg um 20 Prozent auf 160 Millio-
nen FF. Nachdem schon 1995 600 Mil-
lionen FF investiert wurden, um insge-
samt 78 neue Restaurants zu eröffnen,
soll auch der im vergangenen Jahr er-
zielte Gewinn in zusätzliche Einheiten
investiert werden. Geplant sind für das
laufende Jahr zusätzliche 80 Restaurants
und eine erneute Umsatzsteigerung von
15 Prozent.
Wie Frankreichs McDonald's-Chef, M-
c/te/ 4uto/too.ï, auf einer Pressekonfe-
renz bekanntgab, ist Frankreich hinsieht-
lieh des Umsatzvolumens inzwischen
zum drittwichtigsten Markt hinter Japan
und Deutschland avanciert (die USA
ausgenommen). Er hofft in den kom-
menden Jahren noch weiter zu expandie-
ren, da der Marktanteil von McDonald's
bisher zwar für den Sektor des Fast Food

bei 60 Prozent liegt, jedoch vom gesam-
ten französischen «Restaurantkuchen»
fallen bisher nur 3,5 Prozent an die US-
Kette. Dieser Anteil soll ausgebaut wer-
den, indem Qualität und Service noch
mehr verbessert werden, aber unter Bei-
behaltung des niedrigen Preisniveaus.
Die Preise wurden seit drei Jahren nicht
verändert und könnten 1996 vielleicht
sogar noch gesenkt werden.

Weg vom amerikanischen Image
Ausserdem will die Kette ihr amerikani-
sches Image ein wenig vergessen ma-
chen und so unterstrich Antolinos, dass

nur rund 30 Restaurants wirklich McDo-
nald's gehören, während die 400 anderen
unter Franchise-Vertrag stehen. Auch
auf dem Sektor der Arbeitsplatzbeschaf-
fung ist die Kette aktiv - 3900 neue Ar-
beitsplätze im Jahre 1995; davon 800
Vollzeitbeschäftigungen - und derzeit
werden Überlegungen angestellt, um
vermehrt in schwierigen Vororten prä-
sent zu sein. /ßfß
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Gourmet-Restaurants

Edelgastronomie muss umdenken
Die achtziger Jahre haben man-
chen dazu verführt, weder beim
Kochen noch beim Speisen allzu
genau zu rechnen. Doch diese
Zeiten sind vorbei. Genaue Kai-
kulationen sind unausweichlich
geworden. Viele Spitzenköche
suchen auch nach beruflichen
Alternativen.

GEORG UBENAUF

Bevor FtA/r/ Bfe/gma/w seine Münch-
ner «Aubergine» schloss, hatte er voller
Entsetzen festgestellt, dass nur beim
Durchrechnen der fixen Kosten «ein Tel-
1er ohne etwas drauf 130 DM kostet».
Solange aus spesendicken Geldbörsen
leicht für ein Dinner for two 600 DM hin-
geblättert wurden, war dies kein Thema.
Mit Einsetzen der Rezession und schär-
feren Spesenregelungen der Finanzäm-
ter, «stand für viele Köche statt des
kunstvollen Austüftelns neuer Kreatio-

Neue Bopla-Linie

nen plötzlich das Aufstellen einer Ko-
sten-Nutzen-Rechnung auf dem
Küchenplan». So jedenfalls formulierte
es jüngst der angesehene «Rheinische
Merkur» in einer Betrachtung über die
neue Sparsamkeit der Feinschmecker.
In München machte auch O/to Koc/i sein
«Le gourmet» zu und berät nun die TUI-
Tochterfirma «Robinson-Club» in kuli-
narischen Fragen. Witzigmann steht ei-
nem Düsseldorfer Feinkosthändler bera-
tend zur Seite. Jean-C/anße ßom-gne/V
profitiert in seinem Düsseldorfer 3-
Stern-Restaurant «Schiffchen» davon,
dass er im selben Gebäude auch noch das

preisgünstigere 1-Stern-Haus «Aal-
schocker» betreibt. Ausserdem hat auch
er gelernt, spitzer zu kalkulieren und
knapper zu investieren.
Manche «Küchengötter» hätten nie dar-
an gedacht, dass überhöhte Einkaufs-
preise und aufwendige Zubereitung bei
einem Menü für 180 DM «gerade einmal
Raum für eine 15- bis 20prozentige Ge-
winnspanne» gelassen hatten, so Bern-
hard Schweiss, Chefredaktor des «Mi-

chelin». Und auch der «Spitzenservice»
von einem Mitarbeiter pro Gast sei eben

nur bei grosszügigen Spesenkonten be-

zahlbar gewesen. Der Spitzenkoch von

morgen brauche zwar kein Diplom der

Betriebswirtschaftslehre, «aber sehr ge-

nau rechnen können sollte er schon«,
meint D/etor A/Zß/tr, Chefkoch im

«Schlosshotel Lerbach» in Bergisch-
Gladbach. Er bietet neben dem immer
noch grossen Feinschmeckermenu auch

«Erschwingliches für den weniger an-

spruchsvollen Gaumen». Und sein Bru-
der Jörg, bis vor einiger Zeit Chef über

ein renommiertes 2-Stern-Lokal, hat auf

der Insel Sylt ein Restaurant «mit volks-
tümlichen Preisen» eröffnet. In Harn-

bürg, wo kulinarische Kapriolen wie in

München nie so sehr goutiert wurden,

profitiert die dortige Spitzengastrono-
mie jetzt von ihrer hanseatischen

Zurückhaltung. Die Stadt weist heute die

meisten Stern-Restaurants auf, weil, wie

«Michelin»-Chefredaktor Schweiss er-

läutert, «Hamburg Köche immer boden-

ständig geblieben» sind.

Speisen wie ein Kaiser -
im Restaurant aber nur bedingt

Kaiserlich dinieren lässt sich
nicht nur in den Schlössern: Die
Porzellanfabrik Langenthal hat
die neue Bopla-Linie «Prestige»
lanciert. Imperial heisst die erste
Serie, die im Berner Warenhaus
Loeb Weltpremiere feierte. Das
festliche Geschirr eignet sich nur
bedingt für das Gastgewerbe.

CHRISTINE KÜNZLER

Die «Prestige»-Linie wird im Gegensatz
zum herkömmlichen Bopla-Geschirr
«aus Kapazitätsgründen» nicht in Lan-
genthal, sondern in Österreich produ-
ziert. Mit den festlichen Tellern und Tas-

sen erweisen die Porzellanfabrik Lan-
genthal und ihre österreichische Schwe-
stergesellschaft Lilien Porzellan den

Habsburgern die Ehre: Die Imperial-
Kollektion ist rechtzeitig zur Tausend-

jahrfeier Österreichs auf den Markt ge-
kommen.
Im Gegensatz zu der bestehenden - die
neu Bopla Original heisst - ist die Pre-
stige-Linie aus feinerem Porzellan gear-
beitet und deshalb mehr für den Haushalt
als für die Gastronomie geeignet. Re-
staurateure können die festlichen Teller
und Tassen aber beispielsweise für ein
Bankett kostenlos bei der Porzellanfa-
brik Langenthal ausleihen. Vorausge-
setzt, der Anlass «entspricht der Bopla-
Philosophie», wie 77io»w.v Sc/ßa/zßac/r,
Bopla-Direktor, sagt. Welches Evene-
ment Bopla-würdig ist, ist nicht genau
definiert. «Schräg und originell» muss
der Anlass sein, das Restaurant muss
stimmen, und möglichst populäre Gäste
sind gefragt.
Das bunte Bopla-Geschirr hat bis jetzt in
der Gastronomie nicht gross Fuss gefas-
st. Neu ist auch Ware zweiter Qualität er-
hältlich. Gut vertreten im Gastro-Gewer-
be ist das übrige Geschirr der Langen-

thaler-Porzellanfabrik. Thomas Schlap-
bach: «Wir werden versuchen, die Ga-

stronomie für Bopla noch mehr zu be-

geistern.»

Spülmaschinenfestes Gold
«Imperial» entworfen hat die Schweizer

Designerin A/o/ure/a Feßenca Are/wer-
Sie verwebt Ornamente, Insignien und

Symbole von Kaiser, Zar und Königen zu

barocken Impressionen. Jedes Dessin

gibt es in verschiedenen Farben. Den Hin-

tergrund bilden fürstliches Rot, königli-
ches Blau oder kaiserliches Gelb. Das

Gold verleiht den Tellern einen Haucht

Luxus. Im Gegensatz zu der bestehenden

Goldkollektion sind die Imperial-Teller
und -Tassen Spülmaschinen- und ofen-

fest. Für Mikrowellen ist das Geschirr
nicht geeignet. Die neue Bopla-Linie un-

terschiedet sich nicht nur im feineren Por-

zellan von der bisherigen, sondern auch

im Preis. Der Maxiteller beispielsweise
kostet in den Geschäften 65 Franken.

Betrachtet sein neues Programm «Kochtopf 4.0» als Grundstein für mehr Kostentransparenz im F&B: Creative Gastro-
Chef Urs Jenny. Fotos: Fa/to Fo//er/ß/;ß/'<?as Afesse/7/
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Champagner-Absatz in der Gastronomie

Gestörte Harmonie unter Partnern
Die Partnerschaft zwischen der
Gastronomie und den Champa-
gner-Lieferanten ist nicht mehr
ungetrübt. Ein vom Preis diktier-
ter, gnadenloser Verdrängungs-
Wettbewerb zwingt die Marken-
Vertreter, ihre Dienstleistungen
gegenüber den Restaurateuren
zu intensivieren und über per-
sönliche Beziehungen Bindung
zu schaffen. Nicht selten laufen
Geschäfte unter dem Motto «Ei-
ne Hand wäscht die andere» ab.

KARIN KOFLER

«Der Restaurateur will eine bekannte
Marke von guter Qualtität zu einem tie-
fen Preis», hält Wü//ei- Fo/»/>ac/i von
Laurent-Perrier fest. Ansprüche, die zu
erfüllen den Lieferanten zunehmend
Mühe bereiten, da Qualität bekanntlich
kostet. Wer im Geschäft bleiben will,
muss dennoch Konzessionen machen:
Wenn der preisliche Spielraum ausge-
schöpft ist, muss die Dienstleistung her-
halten. Längst ist es nämlich nicht mehr
damit getan, dass der Restaurateur die
bestellte Anzahl Flaschen bis in den Kel-
1er geliefert bekommt. Verkaufsmaterial
wie Gläser, Champagner-Verschlüsse
etc. wird mit derselben Selbstverständ-
lichkeit erwartet wie die intensive Kun-
denbetreuung. «Die persönlichen Bezie-
hungen spielen eine grosse Rolle», sagt
etwa S/ep/ian A/aei/er vom Hotel Zürich.
Eine Erkenntnis, die die Champagner-
Häuser in ihre PR-Aktivitäten einzubau-
en wissen. Einladungen an attraktive
Anlässe, so Maeder, seien durchaus
an der Tagesordnung.

Sinkende Margen
In dieselbe Richtung geht das Engage-
ment der «Grossen» - von Pommery bis
m Veuve Cliquot und anderen - im
Sponsoring. Prestigeträchtige Anlässe
wie beispielsweise das Gourmet Festival
in St. Moritz oder grössere Sport-Events
wie das CSI Zürich oder die Swiss Indo-
ors in Basel sind zu gefragten Absatz-
kanälen und Imageträgern geworden.

Weisswein-Importe

Ungeachtet dieser Bemühungen um PR
in eigener Sache ist eines nicht von der
Hand zu weisen: Unter den Champagner-
Anbietern ist ein ungewöhnlich harter
Preiskrieg ausgebrochen, der nicht fol-
genlos bleibt, wenngleich sich die An-
bieter darüber verdeckt geben. Fc/c/v J«-
6e/7, Administrativer Direktor bei Pom-
mery, berichtet von stagnierenden Um-
sätzen in der Gastronomie; Laurent-Per-
rier konnte im vergangenen Jahr zulegen,
musste aber, wie andere auch, einen Mar-
genrückgang in Kauf nehmen. Dass der
Detailhandel in dieser Situation für die

meisten Marken zum unabdingbaren
Standbein geworden ist, liegt auf der
Hand. Sogar die Gastronomen sind mitt-
lerweile etwas von ihrer Anti-Denner-
Haltung abgekommen und zeigen - auf-
grund des rückläufigen Champagner-
konsums in den Restaurants - Verständ-
nis für diese Strategie. «Solange die Prei-
se für Marken, die wir in unserem Haus
führen, im Detailhandel stimmen, störe
ich mich nicht daran», bekennt Stephan
Maeder. Auch //ans le/aiiarai, Vizedi-
rektor und F&B-Manager im Grandhotel
Victoria-Jungfrau, bereitet der Detail-

Luxusgetränk mit Beigeschmack: Der Konkurrenzkampf unter den Cham-
pagner-Lieferanten stellt die Beziehungen zur Gastronomie auf eine Zerreiss-
probe. Fo/o; .S/ep/iau W£/ii7e

handel als «Konkurrenz», keine schlaf-
losen Nächte. Nicht ganz unproblema-
tisch sind laut Pommery-Vertreter Jubert
allerdings die traditionellen Aktionsmo-
nate November und Dezember, in denen
der Champagner in den Läden zu attrak-
tivsten Konditionen verkauft wird.
Manch ein Wirt dürfte sich darüber auf-
regen, andere aber werden unter Um-
ständen selber zum Griff in die Regale
verführt.

Intransparente Preispolitik
Während der Absatz über den Detailhan-
del mit wenig personellem Aufwand ver-
bunden ist, müssen die Champagner-Lie-
feranten in die Betreuung der Gastrono-
mie mehr investieren. Jeder Aussen-
dienstmitarbeiter kann davon ein Lied
singen. «Heute gibt es keine Standartof-
ferten mehr, sondern nur noch individu-
elle dem Kunden angepasste Angebote»,
nennt Walter Rohrbach den Tarif. Dabei
ist für ihn entscheidend, ob seine Marke
im betreffenden Lokal Hausmarke ist re-
sp. im Offenausschank abgegeben wird.
Im Hotel kann sich zudem die Präsenz in
den Zimmer-Kühlschränken auf den
Preis niederschlagen. Das Ausmachen
solcher individueller Konditionen hat
aber auch einen negativen Beige-
schmack: «Die Preispolitik der Champa-
gner-Lieferanten dürfte ruhig etwas
transparenter sein», kritisiert Maeder.
Der F&B-Manager akzeptiert das Ab-
satzvolumen als Kriterium für Spezial-

-preise. Sonderbar hingegen findet er das
Gebaren, wenn es um prestigeträchtige
Häuser geht, in denen einzelne Anbieter
buchstäblich um jeden Preis präsent sein
wollen. Hans Lehmann vom «Victoria
Jungfrau» bestreitet dieses Phänomen
nicht, pocht aber auf Fairness in der Part-
nerschaft: «Man soll die Zitrone nicht
auspressen, bis kein Saft mehr kommt».
Dass dies im lukrativen Nachtclub-Ge-
schäft zuweilen geschieht, kann er sich
allerdings gut vorstellen. Mehr denn je
verstehen einzelne Gastronomen unter
Partnerschaft auch die Berücksichtigung
ihres Betriebes durch den Lieferanten,
sei das für ein Essen, Konferenzen oder
Übernachtungen. «Eine Hand wäscht da
schon mal die andere», erklärt Eddy Ju-
bert die partnerschaftlichen Ansprüche.

Kompromiss soll Importe wiederbeleben
In der Debatte um die Kontin-
gentierung von ausländischen
Weissweinen kommt ein Kom-
promiss zustande. Der Bundes-
rat hat den von Importeuren,
Weinhändlern und dem Bauern-
verband geforderten einheitli-
chen Zollansatz von drei Fran-
ken stattgegeben.

~
STEPHAN WEHRLE

Nach dem Debakel um das Importkon-
tingent von Weissweinen kommt jetzt
aufgrund des massiven Drucks von ver-
schiedenen Seiten doch noch ein Kom-
promiss zustande. Vertreter des Bauern-
Verbandes, der Schweizer Importeure
und Abfüllbetriebe Univin und die Caves
Mövenpick forderten vergangene Woche
in einer gemeinsamen Erklärung einen
einheitlichen Zollansatz von drei Franken
pro Liter. Der Bundesrat hat am Montag
dieser Woche diesen von der Branche als
Zwischenlösung bezeichneten Vorschlag
gutgeheissen und die Importabgabe rück-
wirkend per 1. Januar auf 3 Franken pro
Liter gesenkt. Die im vergangenen Jahr
vom Bundesrat beschlossene Regelung,
die einen Ansatz von 50 Rappen für die
ersten 15 Millionen Liter und danach ei-
nen Strafzoll von 5.70 Franken pro Liter
vorsieht, wird ab sofort ausser Kraft ge-
setzt. Bereits am vergangenen Mittwoch
hatte der Bundesrat signalisiert, dass der
Zoll für nichtkontingentierten Weisswein
gesenkt werden könnte.
Als Folge des «Windhundverfahrens»
wurden Anfang Januar von einigen Wein-
Importgrossisten rund 10 Millionen Liter
billigster Wein aus Argentinien und Spa-
lien in die Schweiz importiert. Dies hat-
•e zur Folge, dass bereits bestellte Qua-
litätsweine in Zollfreilagern blockiert
sind und die im Frühling abgefüllten

Weine des Jahrgangs 1995 in diesem Jahr
nur zum prohibitiv hohen Ansatz von
5.70 Franken importiert werden können.
Sowohl im Detailhandel als auch in der
Gastronomie werden bereits ab April des
laufenden Jahres Engpässe befürchtet.
Bei den Zürcher Bindella-Betrieben
rechnet man damit, dass der Bestand an
ausländischen Weissweinen von guter
Qualität spätestens Mitte Jahr aufge-
braucht ist. Bei Mövenpick sind derzeit
14 Container mit ausländischem Weis-
swein im Genfer Zollfreilager blockiert,
wie Ge/i Fggeiiöei'ge/-, Direktor der Ca-
ves Mövenpick, bestätigt. Ohne eine Sen-
kung auf ein verträgliches Niveau könne
der Wein weder in den Mövenpick-Be-
trieben noch über den Handel abgesetzt
werden, ist Eggenberger überzeugt. Dass

die jetzige Regelung vollumfdnglich
Schiffbruch erlitten hat, zeigt die Tatsa-
che, dass sich nun Vertreter von
grundsätzlich unterschiedlichen Interes-
sen für einen Sondersatz einsetzen.

«Anpassungen notwendig»
So sieht man auch beim Schweizerischen
Bauernverband (SBV) und bei den Pro-
duzenten die Notwendigkeit, entspre-
chende Anpassungen in Sachen Kontin-
gentierung vorzunehmen. Wie SBV-Vi-
zedirektor Fo/iv S7aiii/;//i anlässlich einer
Medienorientierung bestätigte, ist der
präsentierte Kompromissvorschlag der
einzig gangbare Weg aus der Sackgasse.
Nicht einig sind sich die Bauern und Im-
porteure jedoch in Sachen Globalkontin-
gentierung. Während die Grossisten und

Händler der Meinung sind, dass jeder Im-
porteur die Qualitäten und Quantitäten
selber bestimmen sollte und sich für eine
rasche Zusammenlegung der Weiss- und
Rotweinkontingente einsetzen, fürchten
die Weinbauern eine massive Struktur-
bereinigung. Der Bauernverband schätzt,
dass bei einer Einführung der Global-
kontingentierung rund 10 Prozent der
Schweizer Rebfläche verschwinden wür-
de. Auch auf parlamentarischer Ebene
wird ein Vorstoss für eine Globalisierung
vorbereitet. Das von den beiden Natio-
nalräten François Zoe/) (FDP/BE) und

Fo//'Fug/er (CVP/AI) angeführte Refe-
rendumskomitee gegen den Rebbaube-
schluss will dem Nationalrat eine Glo-
balkontingentierung von 1,7 Millionen
Hektolitern ab 1997 beantragen.

Auch nach einem Kompromissvorschlag schützt der Staat die einheimischen Weissweine noch. Fo/o OA'/

Gastro-Konzepte

Pizza-Pub in
Frankreich

Von aussen sieht die Pizzeria wie eine der
Holzkirchen im Süden der USA aus,
drinnen entdeckt man einen traditionel-
len Pub. Das Ganze nennt sich Pizza-Pub
und ist die jüngste Erfindung des Inha-
bers der Buffalo-Grill-Kette. Die Beson-
derheit: ausser dem Restaurant gehört
auch ein «drive» zum Pizza-Pub und da-
mit avanciert das Konzept zum ernsten
Konkurrenten von McDonald's. Das An-
gebot ist knapp gehalten und in der low-
budget-Kategorie angesiedelt: Tapas
10/20FF, grosse Salate 22/32FF, Nudeln
36/38FF, Pizzas 43/5IFF... alles auch

per Auto mitzunehmen.
Dazu eine Getränkekarte mit reicher
Auswahl zu ebenfalls erschwinglichen
Preisen - Cocktails, verschiedene Weine
und Biere, Champagner... denn die Ge-
tränke sind wichtiger Bestandteil des

neuen Konzeptes - «wer herkommt, soll
sich wohl fühlen und nicht unbedingt es-
sen». Pizza-Pub ein Kompromiss zwi-
sehen Pub, Restaurant und «drive». Z/45

MIXED PICKLI
Batifol: wieder rote Zahlen. Die Bras-
serie-Kette Batifol (19 Restaurants, 850
Angestellte) konnte 1995, trotz des
Streiks im Dezember, wieder ausgegli-
chene Ergebnisse erzielen. Die Kette hat-
te in den Jahren 1991 bis 1993 mit der
Eröffnung von 14 Einheiten rapide ex-
pandiert, dann aber 1994 schlechte Er-
gebnisse erzielt. Nunmehr scheint das
Unternehmen saniert und so soll die Ent-
wicklung weiter vorangetrieben werden.
Geplant ist die Eröffnung an der Pariser
Peripherie von vier bis fünf neuen Re-
staurants pro Jahr, während im europäi-
sehen Ausland die Zentren grosser Städ-
te anvisiert werden. //4S

*
Referendum gegen Liberalisierung
des Basler Gastgewerbegesetzes. Die
Polizeistunde in den Basler Gaststätten
kann vorerst nicht aufgehoben werden.
Das Referendum gegen die entsprechen-
de Änderung des Gastgewerbegesetzes
ist zustandegekommen. Die Basler
Stimmbürger müssen nun an der Urne
über die liberalen Öffnungszeiten ent-
scheiden. si/a

Weinexporteure

Deutschland-
Tournee

Mit einer Deutschlandtour be-
ginnt der Verband Schweizer
Weinexporteure seine diesjähri-
ge Offensive in Deutschland. In
Berlin, Leipzig, Kassel, Dort-
mund und Köln wird eine Aus-
wähl von etwa 70 Schweizer
Weinen kredenzt.

Von //enri 5ar/o».v, Aigle, bis //ans
Sc/i/aiicr /IG, Hallau, von 7ai»Z)oi'i»i
Kin/, Lamone-Lugano, bis C/iar/es Son-
vins Fils, lüi'one Eins du Valais und Fro-
vins Valais in Sion reicht die Palette der
Weinanbieter. Ausser Merlot, Dole und
Fendant, stehen Pinot gris, Chasselas,
Salvagnin und andere im «Grossen Kan-
ton» weniger bekannte Rebsorten aufder
Probierkarte. Eingeladen wird durch di-
rect mail und Inserate in Lokalzeitungen,
Gourmet-Zeitschriften und Magazinen
mit gehobener Leserschaft. Alle Anmel-
düngen zu den jeweiligen Weinpräsenta-
tionen müssen an das Büro von Swiss
Wine Deutschland geschickt werden, «so
erhalten wir eine genaue Übersicht», sagt
Swiss Wine Deutschland-Vertreter F/io-
mas Ko'/ii-. Wer schriftlich reagiert, aber
nicht zusagt, bekommt am Schluss der
Tournee drei Flaschen Schweizer Wein -
«von dem, was übrig bleibt».

Konsumenten erreichen
Pro Abend rechnet Kohr mit jeweils 100

Gästen. Er hofft für die von ihm vertrete-
nen Winzer vor allem auf Kontakte zu
Wiederverkäufern, möchte aber auch
Rechtsanwälte, Ärzte, überhaupt Konsu-
menten der gehobenen Klasse erreichen.
Mit über 1200 Litern unterschiedlichen
Weinen auf der Zoll-Liste, hoffen die
Weinexporteure und ihr Büro in Deutsch-
land auf aufnahmebereite Schwaben-
Gaumen. Rund 35 Prozent der Schweizer
Weinexporte oder 300 000 Liter werden
in Deutschland abgesetzt. GG
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IMMEUBLES

A vendre

Très bel Hôtel****
Restaurants
Situé dans ville de 35 000 habitants
conception classique et traditionelle
parfaitement équipé comprenant 45
chambres, 2 Restaurants, Bar, Hall,
Salons pour Banquets et Séminaires,
Sauna et Fitness.
Nous cherchons jeune couple de
professionnels expérimentés ayant de
l'initiative, le sens de l'accueil, de la
Gastronomie et du merketing.
Chiffre 83215, ho te/ + fourismus revi/e,
case postale, 3001 Berne.^ RR91S/7R1R

LEYSIN STATION 4 SAISONS

A louer ou à vendre

Hôtel***
45 chambres, idéal également
pour associations sportives,

séminaires ou écoles.

Réponse sous chiffre 83020,
bote/ + toL/nsmus revue, case postale,

3001 Berne.
83020/384884

A remettre
Avec vente de Fond de Commerce,
établissement classique avec cachet

Brasserie et Terrasse
Restaurant et Pizzeria
Bar de nuit / Carnotzet. Brut 600 m*.
Situation centrale dans ville de Suisse
Romande Important CA.
Conviendrait pour Sté de restauration
ou associés (locaux divisibles)
Faire offre écrite à
GastroConsult c/o Mme Epiney,
Place du Midi 24, 1950 Sion. 83222/26530

A vendre à Genève

Hôtel
proche du lac
100 chambres
Prix attractif
Ecrire sous chiffre 83244,
hofe/ + foL/r/'smus revue,
Postfach, 3001 Bern.' 83244/241040

A remettre

Clinique générale
(60 lits)

Prière de faire offre sous
chiffre 83269 à hotel +
tourismus revue, case
postale, 3001 Berne.

De bonnes affaires
au Tél. 027 27 18 17 ou fax 027 27 15 35

Nappage état neuf uni teinte reseda et napperons citron,
facile à entretenir, acheté le 8.3.95 selon inventaire Fr. 4900.-,

cédé à Fr. 2500.-.
Pour vos enfants ou pour animer votre terrasse...

3 motos tamponneuses révisées fonctionnant sur batterie
(neuve et anti-choc achetée en été 95 Fr. 1000.-/pièce),

le lot Fr. 3800.- ou à la pièce Fr. 1400.-.
p 53345/36250

VENTE* : FS 63.000 HT
LOCATION* : dès FS 1.500 HT par mois,

garantie totale sur site durant toute la durée du contrat.
modalités et conditions communiquées sur demande.

POUR TOUTES INFORMATIONS

LIVE TECHNOLOGIES
TÉL.: 066 22 02 91 • FAX : 066 22 05 14

ALBATROS
O O

GOLF /S I M U L A T O R

SIMULATEUR DE GOLF - SWISS MADE
NOUVELLE GÉNÉRATION

Hauteur : 2,70 m • Largeur : 3,70 m • Profondeur : 5,80 m

A vendre - entre Lausanne et Genève

Hôtel-Restaurant
de charme
24 lits. Restaurant-bar et terrasse.
Parking. Emplacement de 1er ordre.
Cadre et agencement soigné. Capital
personnel nécessaire: dès
Fr. 250 000.-.
Bureau Immobilier
ZBINDEN & BUHLER
1094 Paudex/Lausanne
Téléphone 021 791 65 11

P 83229/339946

• Ajoutez une activité nouvelle à votre établissement.

• Communiquez une image forte et valorisante pour
conquérir une clientèle nouvelle.

POUR HOTELS, CENTRES DE SPORTS
ET DE LOISIRS, CLUBS DE GOLF, ETC..

März-Aktion
für Wirte

Aufladbare
Lichtkanone
RC-500 HD

• Aufladbar (12V oder 220V)
• Phänomenale Lichtstärke

das 10fache eines Autoscheinwerfers
• Extremer Lichtbereich bis 1500 Meter
• Schlagfestes Gehäuse
• Einfache Handhabung

Preise:
Betriebsbereites Set RC-500 HD mit

SFr. 249.- (exkl. MWSt)
Betriebsbereites Set RC-500 HD mit QC-12

SFr. 226.- (exkl. MWSt)
SET RC-500 HD + QC-220 (V) +QC-12 (V)

SFr. 315.— (exkl. MWSt)

Zu verkaufen
Antiker Schlitten, Rot/Schwarz/Gold,
rote Samtpolster, alte Frontmalerei.
Für Dekorationszwecke in Hotel oder
in Restaurant-Entrée, etc.
Infolge Platzmangel sehr günstig.
Verhandlungsbasis Fr. 4800.-
Telefon 01 713 11 33, Fax 01 713 11 37

R irflîM

Aqui Crfro
100 cf

15 Rp.*

/ '

îff"-

AQU I
cmm®

83185/385253

Zu verkaufen

Vakuumverpackungs-
maschinen
ab Fr. 875.-
CUP, Eichli 23, 6370 Stans
Telefon 041 61 70 72, Fax 041 61 71 66

P 82695/384646

Beschriftungen
ri Buchstaben

«Hen Farben + Gröotf
Selbst!
+ Folien, vvetterfejt,
für innen + aussen!, _für jeden Zweck £*3 062 /842 25 02

5722 Grinichen AtMlIf062/8423876 WLVRA

rv

Weitet
[p

Handels»
und Veikehrssdiule Bern

Schwanengasse 11, Tel. 031 311 54 44

Hotelsekretör/in
Ein abwechslungsreicher und vielseitiger
Beruf in einer lebhaften Branche. Im Team des
Hotelbetriebes kommen der Hotelsekretärin
oder dem -sekretär wichtige Aufgaben zu:
Empfangen und Informieren der Gäste,
Führen der Reservationskontrolle und der
Gästebuchhaltung. Gestalten von Tageskarten
und vieles mehr.
Wenn Sie mehr über diesen Beruf und unsereHotelhandelskurse wissen wollen, senden
wir Ihnen gerne unsere ausführliche
Dokumentation. Auf Ihren Wunsch verein-
baren wir auch eine personliche,
unverbindliche Beratung.

Ein

^ ' 1

w
| Kursbeginn August / Februar
|Name:

X

Bar-Fachschule
/fësAfenôacô

Inhaberin: Michèle Galmarini

International ausgerichtete
Fachausbildung mit

Diplom-Abschluss der ersten
Barschule der Schweiz.

Laufend Tages-, Nachmittags- und
Abendkurse für Weiterbildung,

Umschulung und Privat.
Kostenlose Stelleninformation.

Weinbergstrasse 37, 8006 Zürich
Tel. 01/261 00 66 (Mo-Fr 08.00-18.00 Uhr)
Name:
Vorname:
Strasse:
PLZ/Ort:
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TVA: nouvelles
propositions

Le Conseil national, qui se penchera
la semaine prochaine sur le taux de

TVA réduit pour l'hébergement, de-

vra se prononcer sur six propositions
minoritaires formulées par les
membres de la Commission de l'éco-
nomie et des redevances. On citera
notamment une proposition visant à

fixer un taux toujours inférieur de

3,5% au taux normal. Une autre sug-
gestion fait état d'un taux réduit de
3% octroyé uniquement aux entre-
prises soumises à la convention col-
iective de travail. Un membre de la
commission préconise également
l'octroi d'une prime de 4000 francs

par lit pour le propriétaire qui accep-
ternit de ne pas mettre un vieil hôtel
sur le marché Page 1

Suisse Tourisme cherche
un nouveau président

Paul Reutlinger appelé à Bruxelles,
Suisse Tourisme se retrouve sans
président. Qui lui succédera? Dans
les milieux du tourisme, les spécu-
lations vont bon train. Des noms re-
viennent régulièrement: Marco So-
lari, Dick Marty, Benedikt Weibel,
Francis Mathey, Jean-Philippe
Maître,00000000000000000000000
0 Franz Steinegger ou encore David
de Pury. Le nombre des candidats
«virtuels» importe peu. Le nouveau
président devra réunir un nombre
impressionnant de qualités. Il devra
être à la fois entrepreneur, doté
d'une forte personnalité, visionnai-
re, bien introduit dans les milieux
d'affaires et de la politiques et dis-
poser de surcroît d'un charisme au-
dessus de la moyenne. La perle ra-
re... Page 3

EurHotec: «high tech»
au service de l'hôtellerie

EurHotec, le premier salon des tech-
nologies appliquées à l'hôtellerie
vient de se tenir à Amsterdam. L'oc-
casion pour les professionnels de se

persuader que les progrès technolo-
giques sont en train de transformer ra-
dicalement les métiers de l'hôtellerie.
Les spécialistes sont formels: il s'agi-
ra à l'avenir d'utiliser les plus récents
développements pour mieux commer-
cialiser certains produits. Exemple:
les vidéo-conférences. Contrairement
aux idées reçues, celles-ci ne signi-
fient pas la disparition des voyages
d'affaires. Pour l'hôtelier, elles
constituent au contraire la possibilité
de se diversifier et de réaliser des af-
faires autrement qu'en louant les
chambres. Page 8

Des bulles dans
les coupes de champagne

L'harmonie, la complicité même
qui régnait autrefois entre la gas-
tronomie et les fournisseurs de
Champagne n'est plus ce qu'elle
était. Longtemps en effet, les mai-
sons de champagnes ont entretenu
des relations particulières avec les
professionnels de l'hôtellerie et de
la restauration. La concurrence fé-
roce que se livrent les producteurs
sur les marchés semble avoir en
partie interrompu les «échanges de
bons procédés» qui prévalaient au-
trefois. Ainsi, les fournisseurs ne
font plus preuve de la même trans-
parence au niveau des prix. Cer-
tains établissements n'hésitent plus
à s'approvisionner dans le commer-
ce de détail. Page 13

Un supplément consacré
aux loisirs en Suisse

Les activités liées aux loisirs repré-
sentent une part non négligeable de
l'offre touristique helvétique. Notre
pays dispose en la matière d'un po-
tentiel extrêmement varié. Dans
chaque région, dans chaque vallée, les
amateurs d'escapades trouvent de
quoi satisfaire leur soif d'aventure.
L'/io/e/ revue consacre cette semaine
un cahier spécial aux forfaits dispo-
nibles en Suisse. 250 prestataires,
triés sur le volets pour l'originalité de
leurs produits, ont été répertoriés. Un
four d'horizon non exhaustif, certes,
mais qui démontre que la Suisse hors
des chemins battus existe bel et bien.

Offre touristique des Alpes vaudoises

Un grand nombre d'améliorations
Au cours d'un voyage d'informa-
tion qui a réuni une dizaine de
journalistes, l'Office du tourisme
du canton de Vaud, en collabora-
tion avec les directeurs des sta-
tions de Château-d'Œx, Rouge-
mont, Les Diablerets, Leysin, Vil-
lars et Gryon, a fait le point sur
l'offre touristique des Alpes vau-
doises. Celle-ci a bénéficié ces
derniers temps d'importantes
améliorations.

LAURENT MISSBAUER

Malgré les turbulences de la conjonctu-
re, la région des Alpes vaudoises va de
l'avant. Plutôt que de se lamenter sur son
sort, sur l'introduction de la TVA et sur
la cherté du Franc suisse, elle a en effet
décidé d'agir en mettant avant tout l'ac-
cent sur la qualité, l'animation, la jeu-
nesse et l'avenir. Un avenir dans lequel
elle croit fermement comme en témoi-
gnent les différentes rénovations et
constructions d'hôtels qui ont été entre-
prises pour la présente saison d'hiver.
Un tour d'horizon en compagnie des dif-
férents directeurs d'offices du tourisme
des Alpes vaudoises a ainsi permis de

constater que l'hôtellerie a bénéficié de
l'audace et du dynamisme de personnes
et de sociétés qui y croient encore.
Aux Diablerets, par exemple, Jean-Fra/i-
po/'s Aforeroc/, le directeur de TOT, a re-
levé que le Grand Hôtel avait fait l'objet,
du 15 juin au 15 décembre, d'une réno-
vation totale qui a nécessité un investis-
sement de plus de quatre millions de
francs. L'Eurotel, toujours aux Diable-
rets, a pour sa part refait chambres, sau-
na, hall et grande salle pour une facture
de deux millions. C'est une somme iden-
tique qui a été investie pour la construe-
tion du restaurant des Mazots. Celui-ci a
été ouvert au cœur du domaine skiable du
Meilleret, sur la liaison entre Les Diable-
rets et Villars.

D'importants investissements
£Wc Fimô/W, directeur de l'OT de Vil-
lars, a quant à lui annoncé que le nouvel
Hôtel garni Saint-Louis a ouvert ses

portes à Chésières et que l'Hôtel du Golf
a vu sa capacité être désormais portée à

130 lits. A Leysin, à l'initiative de Ley-
sin Holding SA, le Classic Hôtel a trans-
formé toute sa zone de réception, le Cen-
tral-Résidence a subi une cure de jou-
vence et les établissements du Club
Aquarius ont été rajeunis pour dix mil-
lions.
«Ces différentes améliorations sont vi-
taies», a relevé F/'e/re S/araö/VwW, direc-
teur de l'Office du tourisme de Leysin.
«Aujourd'hui, nous ne nous battons en
effet pas seulement contre la concurren-

ce des plages de la Thaïlande, mais éga-
lement contre celle des stations de ski des

Montagnes Rocheuses aux Etats-Unis».
D'importantes innovations dans l'offre
hôtelière ont également vu le jour à Châ-
teau-d'Œx. L'Hôtel de l'Ours a ainsi été

rouvert le 15 décembre après avoir fait
l'objet d'une rénovation de 1,5 million.
L'Hôtel de La Soldanelle a été rénové
quant à lui pour un million. Il dispose dé-
sormais d'un centre de fitness appelé Vi-
tal Centre. Celui-ci, placé sous la direc-
tion du docteur C/?c//7<?.s-/!/;<://'é Fc/rroc/-
Co/z/ie, souhaite contribuer à la promo-
tion de la santé sur les bases de la méde-
cine préventive moderne.
A Gryon, comme l'a souligné la directri-
ce de l'OT MjWe-Fmf/e Fraz, les nou-
veautés concernent avant tout les petites

bourses puisqu'une nouvelle auberge de

jeunesse, de même qu'un établissement
«Bed and Breakfast» ont été ouverts à

l'enseigne de «La Soleillette». La station
de Rougemont signale quant à elle la ré-
ouverture de l'Hôtel de Rougemont qui a

subi une importante rénovation et qui, se-
Ion les propos de F/erra Sovav, directeur
de l'OT, permet au Pays d'Enhaut de ré-
pondre enfin présent dans l'hôtellerie de
haut standing.
L'hôtellerie n'a cependant pas été le seul
domaine à bénéficier d'améliorations.
Les entreprises de remontées méca-
niques ont fait également l'objet d'im-
portants investissements. A Château-
d'Œx, les installations de la Braye ont été
entièrement rénovées.
«La facture pour la modernisation du té-

L'information en plein air
Les stations des Alpes vaudoises ont
investi massivement ces dernières an-
nées pour améliorer leurs infrastruc-
tures touristiques. C'est très bien! En-
core faut-il le faire savoir et c'est juste-
ment ce qu'a effectué la semaine der-
nière l'OTV en invitant en hélicoptère
une dizaine de journalistes romands.
Histoire de montrer «de visu» les ef-
forts entrepris. Histoire également de
dire à une certaine presse quotidienne
que les reproches d'immobilisme
qu'elle adresse aux prestataires touris-
tiques helvétiques ne sont pas toujours
fondés. Pour C7ia/7es-zl/tt/ré Äamse/er,
directeur de l'Office du tourisme du

canton de Vaud, ce genre d'opérations,
qui est calqué sur ce qui se fait d'habi-
tude pour les représentants de la presse
étrangère, est indispensable: «Une telle
opération revient à environ 3900 francs.
Par rapport au budget d'un peu plus
d'un million de francs que nous consa-
crons chaque année pour les Alpes
vaudoises, j'estime qu'il s'agit de la
moindre des choses pour informer un
peu plus en profondeur la presse ro-
mande. Une telle information vers
l'intérieur me paraît indispensable. On
ne peut pas toujours effectuer des pré-
sentations à la presse statiques, autour
d'une table.». Z.A7

Vol en hélicoptère,
initiation aux
raquettes à neige,
l'Office du tou-
risme du canton
de Vaud a permis
à une dizaine de

journalistes
romands de véri-
fier «de visu» les
efforts récemment
consentis par les
stations des Alpes
vaudoises.
77/0/0/ o.v/

Iéphérique et la création d'un télésiège
caréné débrayable s'est élevée à dix mil-
lions de francs», a relevé F/»///;/;<? St/We/,
directeur de l'OT de Château d'Œx. Mê-
me constat à Villars et aux Diablerets où
l'installation, dans chacune de ces deux
stations, d'un télésiège débrayable à

quatre places s'est respectivement chif-
frée à quatre millions et à sept millions et
demi.

Offices ouverts en permanence
Le service à la clientèle a également fait
l'objet d'une attention particulière. Les
offices du tourisme qui sont fermés le di-
manche ou qui ne sont ouverts'qu'entre
17 h. et 18 h. le week-end, n'existent pas
à Leysin et à Villars. Les offices du tou-
risme de ces deux stations sont en effet
ouverts sept jours sur sept, 365 jours par
an, de 8 h. à 21 h. pour celui de Leysin et
de 8 h. à 19 h. pour celui de Villars.
Ce dernier remet en outre à ses hôtes un
questionnaire permettant de connaître
leurs impressions, suggestions et récla-
mations avec un tirage au sort à la clé. II

organise en outre, en collaboration avec
l'OT de Gryon, un rallye qui passe en re-
vue l'offre complète des deux stations et
qui est destiné plus particulièrement aux
nouveaux employés des deux stations.
Au niveau de l'animation, toutes les sta-
tions vendent désormais des séjours thé-
matiques pour jeunes et moins jeunes.
Chacune d'entre elles aura en outre son
festival de musique cet été. Ces manifes-
tarions relèvent en effet du tourisme évé-
nementiel et constituent un des meilleurs
moyens d'animer l'image et l'économie
d'une station.

Transport

Le TCS favorable au transport global
Préconisée par les urbanistes,
l'idée d'un système de transport
global tend à se concrétiser dans
notre pays. Un pas important a

sans doute été fait dans ce sens
avec la déclaration la semaine
dernière par le Touring Club
Suisse de son intention de pro-
mouvoir un système de transport
qui tienne compte de l'utilisation
des divers modes de transport.

MIROSLAW HALABA

L'événement est presque passé inaperçu,
escamoté qu'il a été par le déficit record
des CFF et par la conférence de presse de

Migros qui se tenait dans la même ville.
Et pourtant, la présentation, à Zurich, à

l'occasion de son 100e anniversaire, des
nouvelles lignes directrices du TCS re-
vêtait un grand intérêt lorsque l'on sait

que ce club compte 1,3 million de
membres. Comme il l'a fait depuis sa
création en 1896, le TCS veut toujours
être «l'avocat de la mobilité». Toutefois,
la mobilité a aujourd'hui plusieurs vec-
teurs qu'il serait faux de livrer à une

«concurrence destructrice». «Le TCS,
devait dire son président central Franco
Fe/c/er, ne vise pas une croissance illimi-
tée, mais une extension mesurée de Fin-
frastructure de transport en fonction des
besoins et en respectant l'environne-
ment. La route et le rail, les transports aé-
riens et le trafic individuel doivent être
reliés de manière optimale.» La solution,
a-t-il déclaré, ne consiste pas à financer
un moyen de transport par les ressources
d'un autre, mais à rechercher des solu-
tions globales.

Actions concrètes
Outre son inscription dans les lignes di-
rectrices, ce message se concrétise de di-
verses manières dans les actions du TCS.
C'est ainsi qu'une locomotive, peinte
aux couleurs du club et portant le slogan
du centenaire «TCS: mobile, par nature»,
circulera durant une année sur le réseau
des CFF. Pour le directeur général des
CFF, 7F//;.y Fe/cv Fagag//////', cette asso-
dation est naturelle: «En vertu de la
théorie des ensembles, on arrive à la
conclusion que les Suisses sont dans leur
quasi totalité des automobilistes em-
pruntant le train ou des clients des che-
mins de fer possédant une voiture.» Il a

ajouté qu'une étude réalisée a montré

que sur les 38 500 milliards de kilo-
mètres-personnes effectués l'an passé en
Suisse, 62% reviennent à l'automobile et
28% au train. On relèvera ensuite que le
TCS s'oppose à la suppression des
contributions fédérales aux places de

parc près des gares, ceci en vertu d'un in-
terface «judicieux» entre les transports
privés et publics. D'autre part, le TCS au-
ra dès l'an prochain deux catégories de

membres: les usagers motorisés et les

usagers non motorisés de la route, les cy-
clistes par exemple.

Effets pour le tourisme
L'engagement du TCS pour le transport
routier et pour la mobilité en général a

une influence directe sur l'activité tou-
ristique de notre pays. Pour ce qui est de

la route, on notera en effet que deux tiers
environ des déplacements des vacanciers
et des hommes d'affaires s'effectuent en
Suisse au moyen d'un véhicule privé. La
combinaison des divers modes de trans-

port est une composante qui entre tou-
jours plus dans la confection des produits
touristiques, comme le montre, par
exemple, la promotion pour le «Swiss
Travel System». Le TCS joue par ailleurs
un rôle non-négligeable en matière de

parahôtellerie. Ses 76 campings ont re-

censé l'an passé 1,6 million de nuitées.
On relèvera aussi qu'un de ses services
s'occupe également du balisage des

pistes cyclables et des réseaux VTT.
Avec quelle rapidité les membres du TCS
adopteront-ils les nouvelles orientations
de leurs responsables? C'est la grande
question, car d'eux dépend la mise en
place d'un système de transport global.

Nouvelle centrale
Diverses nouveautés intéressantes

pour le tourisme ont été annoncées

jeudi dernier par le TCS. Dans
quelques semaines, une nouvelle cen-
traie nationale d'information routière,
exploitée par le TCS, la SSR, l'ACS
et toutes les polices cantonales, entre-
ra en service pour l'ensemble du ter-
ritoire suisse sur les émetteurs de la
SSR des trois régions linguistiques.
D'autre part, le TCS prépare un livret
ETI pour l'assistance de ses membres
en Suisse. Le guide des campings
pour l'année 1996 est par ailleurs sor-
ti de presse. Il décrit les campings du
club en Suisse ainsi qu'un certain
nombre de campings portugais, espa-
gnols et des pays limitrophes. M//
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>UP DE FILA...

Pierre
Bovay 3

./
Directeur
de l'Office
du tourisme
de Rougemont

Y/Vz/z? à /'extré/niVe est dit caw/on de
fdi/d, Äoiige/Moit/ a co///»/ //« im-
por/a/i/ déve/ôp//c/»c/if foumt/^MC
ces der/i/ëres a/t/tdes. Co//i///e/i/
ex/z/iç/zer h/i /e/ de've/o/7//e///en/ et
^»e//es repere//.vsions a-f-/7 ez/es?
La proximité de Gstaad n'est bien sûr
pas étrangère au développement tou-
ristique de Rougemont qui est deve-
nue un peu la station refuge de la ré-
gion pour certaines stars de la jet-set.
A Rougemont, nous sommes en effet
à l'abri des mondanités et notre clien-
tèle y trouve la tranquillité à laquelle
elle aspire. Depuis 1959, ce ne sont
ainsi pas moins de 300 chalets qui ont
été construits, dont 125 uniquement
entre 1980 et 1990. Du coup, le
nombre de résidences secondaires
s'élève aujourd'hui à 460 et la popu-
lation de la station passe de 900 habi-
tants à l'année à 3000 personnes pen-
dant les vacances de Noël et de Nou-
vel-An. Force est toutefois de consta-
ter que le cachet du village est de-
meuré intact. Cela, grâce à des

normes de construction draconiennes
qui n'autorisent que la construction
de chalets en bois. Nous insistons
d'ailleurs considérablement sur le fait
que Rougemont est un village et non
pas une ville. Mis à part la construe-
tion de résidences secondaires, le dé-
veloppement touristique de notre sta-
tion a également vu cet hiver la réou-
verture de l'Hôtel de Rougemont qui
a successivement connu des noms
différents. Il a commencé par s'appe-
1er Hôtel Caprice, puis Club Paradise
et ensuite Hôtel Viva. En proie à des

problèmes de gestion, il a été fermé
au mois de mars de l'année dernière
avant d'être racheté par la famille An-
dresen qui possède déjà un hôtel
quatre étoiles, le Chlosterhof, à Stein
am Rhein. Aujourd'hui, l'Hôtel Rou-
gemont a subi un important lifting et
il est devenu le seul établissement du
Pays d'Enhaut que l'on puisse vrai-
ment qualifier de haut standing. Cet-
te réouverture était bel et bien indis-
pensable pour Rougemont, car nous
avons une clientèle de haut, voire mê-
me de très haut standing. Un autre
facteur réjouissant du développement
touristique de Rougemont a été
l'aménagement d'une piste de fond
illuminée de quatre kilomètres. Celle-
ci complète parfaitement notre offre
de ski alpin dont la fréquentation, le
dernier week-end de février, a battu
tous les records avec un total de 9000
skieurs. Propos rcci/c/7/zs

par Z.a«re/»/ A//.v.s7z/zi/er

Compagnies de navigation

«Bons» résultats,
malgré un recul

Les compagnies de navigation ont trans-
porté l'an passé en Suisse 11,9 millions
de passagers, soit une baisse de 4% par
rapport à 1994. Malgré ce recul, dû no-
tamment à la cherté du franc suisse et au
faible niveau de consommation, elles
qualifient ces résultats de «bons», voire
de «réjouissants», indique le service
d'information pour les transports publics
Litra.
En Suisse romande, seule la compagnie
de navigation sur les lacs de Neuchâtel et
de Morat a enregistré une hausse de
10 000 passagers que son directeur,
C/azzz/e-/l/az7z ßoe/za/, attribue partielle-
ment à la mise en service du nouveau ba-
teau «Fribourg».
Comme précédemment, c'est la compa-
gnie de navigation sur le lac des Quatre-
Cantons qui a enregistré le plus grand
nombre de passagers, soit 2,28 millions
contre 2,38 millions en 1994.
Pour la saison 1996, les attractions pro-
posées par les compagnies prendront
principalement la forme de croisières
musicales (jazz, notamment) et gastro-
nomiques. La compagnie du lac des

Quatre-Cantons signale notamment
que sa croisière proposant «un large
éventail de tourtes» fait «un véritable
tabac». A///

Commerce, hôtellerie, loisirs

N 1, l'autoroute des convoitises
En novembre de cette année, le
tronçon Morat-Payerne de la N 1

sera mis en service. C'est l'avant-
dernière pièce d'un puzzle com-
mencé en 1964 entre Lausanne et
Genève à la faveur d'une certai-
ne Exposition nationale et qui de-
vrait être enfin achevé 37 ans
plus tard, pour celle de 2001! De
là à dire que l'Expo nationale est
un moteur de notre réseau auto-
routier, il n'y a qu'un pas. Cette
nouvelle artère suscite d'impor-
tantes convoitises touristiques.

JOSÉ SEYDOUX

Le tourisme est à l'évidence directement
concerné par cette prochaine ouverture.
Depuis plusieurs années, toute la région
fribourgeoise et vaudoise comprise dans
sa sphère d'influence est l'objet de réali-
sations du secteur immobilier qui a anti-
cipé le mouvement; la récession qui la
touche de plein fouet a cependant grave-
ment perturbé le processus de dévelop-
pement économique. Aujourd'hui, c'est
donc une région quasi sinistrée, avec un
fort taux de chômage mais où le touris-
me apparaît comme une planche de salut,
qui s'apprête à recevoir l'autoroute. Avec
sa pléthore de projets commerciaux en
tous genres annoncés en bordure des 26
kilomètres d'autoroute séparant Löwen-
berg-Morat de Lully-Estavayer-le-Lac.

L'attraction à la une!
Dans le sens Nord-Sud toujours my-
thique, quatre très grands projets se pro-
filent plus particulièrement, tous avec un
volet touristique et hôtelier bien marqué,
ce qui reflète bien la volonté des promo-
teurs d'en faire de véritables attractions,
des destinations de loisirs;

- Restovillage (Löwenberg-Morat):
«village lacustre» comprenant centre
commercial, hôtel, restaurant, salles de

congrès. C'est le projet de l'hôtelier G//-
ôe/V Mo/z/a/zz, à qui l'on doit déjà l'Hôtel
Seepark récemment inauguré à Monti-
lier: «Le public pourra voir dans ce vil-
läge lacustre un résumé de tout ce qui se
fait en Suisse, montres, chocolats, artisa-
nat et bien d'autres choses encore.»

- Milavy (Avenches): centre commer-
cial, zone d'habitat, hôtel (150 lits), sur-
faces administratives. Le plan de quartier
englobant ce complexe a été approuvé en
juin 1995 par les autorités vaudoises,
mais le projet est sérieusement affecté

par la faillite de l'un de ses promoteurs,
le bureau d'architectes RBJ à Payerne.

- Parc Centre de la Broyé (Saint-Au-
bin/FR): à cinq kilomètres d'Avenches,
ce projet annonce le plus grand centre
commercial de Suisse romande, un hôtel
de 100 à 200 lits, un motel, une salle de

spectacles (350 places), un parc d'attrac-
tions du genre «aqualand» avec piscine à

vagues, une patinoire couverte et une dis-
cothèque.

- Restoroute «La Rose de la Broyé»
(Lully/ FR): la seule «place de ravi-
taillement» officielle de la N 1 entre Ber-
ne et Yverdon-les- Bains (le restoroute
précédent est celui de Grauholz/BE et le
suivant sera celui de Bavois/VD). Le pro-
jet fribourgeois, sis près d'Estavayer-le-
Lac, pourrait comprendre, outre le resto-
route, un ensemble d'attractiops et d'ex-
positions, un hôtel avec salles de sémi-
naires et peut-être un centre commercial.
«Nous ne prétendons pas vouloir bâtir
une cité «Drive in», mais la «Rose de la

Broyé» sera une étape marquante, incon-
tournable, agréable et pourquoi pas inou-
bliable sur la route du voyageur du XXle

Alcools forts et
tourisme doux

Le projet d'un musée de la distillerie
au château de Miécourt va bon train.
Cet écomusée ne vanterait pas seule-
ment les vertus de la Damassine, mais
abriterait également la centaine
d'alambics actuellement conservés
dans les locaux de la Régie fédérale
des alcools à Delémont. Un dossier
sera adressé sous peu au canton. Pour
les initiateurs du projet, cet écomusée
contribuera à la promotion d'un tou-
risme doux. Z.M

siècle», note Jez/zz-Lzze ßaec/z/ez; préfet
de la Broyé et président de la société de

promotion.
Nous vous faisons grâce des mètres car-
rés, du nombre de places de parc et des

montants d'investissements prévus par

L'arrêt-vitrine de la Broyé
La «Rose de la Broyé», le restoroute à

implanter sur le territoire de la commu-
ne de Lully, devrait éclore en 2001, an-
née d'ouverture du dernier tronçon
Payerne Yverdon-les-Bains de la NI.
Les diverses instances publiques et pri-
vées engagées dans ce projet entendent
bien en faire un complexe tout à fait ex-
ceptionnel. 11 ne sera déjà pas comme
les autres, devant être en premier lieu
une invite à découvrir la région et, mê-
me si l'on peut regretter qu'il n'offrira
pas le panorama atendu dans un tel si-
te, ses particularités et ses atouts ne
manqueront pas: jonction avec une rou-
te cantonale (un cas unique en Suisse),
restauration avec alcool, aire polyva-
lente sise sur l'autoroute (celle-ci étant
construite en tranchée couverte), di-
mension attractive...
Les Fribourgeois et plus particulière-
ment les Broyards sont en effet bien
décidés à concevoir un restoroute plus
attractif que les autres, n'étant pas
qu'un moyen au service de l'auto-
mobilsite pressé mais bien un but en

Sondage Hotelpan

soi. Son intérêt touristique est jugé
prioritaire: «Il est prévu d'en faire la
vitrine touristique, commerciale, arti-
sanale, industrielle et gastronomique
de la région», explique /wzèe/fe Droz,
directrice de l'Office du tourisme
d'Estavayer-le-Lac, bien convaincue

que seule une conception ludique,
audacieuse et originale (parc d'attrac-
tions, piscine couverte/ouverte, hôtel
3 étoiles fonctionnel et doté d'apparte-
ments pour les familles, centre d'ac-
cueil et d'information) permettra à une
«clientèle passant là par hasard» d'y
faire halte... et de partir ensuite à la
visite de la région et à la découverte de
ses atouts sportifs et culturels dans la

plus large acception du terme. La si-
gnalisation, là, prend d'ailleurs toute
son importance. Mais, attention aux
réalisations artificielles et priorité à

l'intégration parfaite d'un tel équipe-
ment dans s» région!
«Une fois que l'autoroute est là, il faut
l'oublier», affirme Isabelle Droz. Ce
sera le cas dès 2001. JS

Clients sensibles à l'écologie
L'écologie figure en bonne place
dans les préoccupations des voya-
geurs, ceux d'Hotelplan en tout
cas. C'est ce que révèle un sonda-
ge effectué par le tours-opérateur
du groupe Migros.

Effectué l'été dernier auprès de ses

clients, ce sondage de Hotelplan a en
effet révélé que 70% des personnes
qui ont répondu au questionnaire sont
d'avis que les voyagistes doivent
s'occuper de problèmes écologiques et

sociaux. 56% d'entre elles seraient
disposées à payer un arrangement plus
cher en échange d'améliorations éco-
logiques tangibles ou visibles. Enfin,
53% avouent que les informations éco-
logiques du voyagiste influencent le
choix de leur destination.
7,4% des questionnaires distribués ont
été retournés, soit au total 6800, indique
Hotelplan. Un sondage analogue avait
été mené en 1994. 2660 questionnaires
avaient été retournés et les résultats
étaient sensiblement les mêmes que ceux
qui viennent d'être publiés. A///

La future autoroute NI, entre Morat et Yverdon, engendrera une pléthore de

projets commerciaux et touristiques. P/zo/o; Jeazz-C/ozzz/e Mora

les promoteurs des quatre projets, les

plus importants de ceux-ci étant devisés
à quelque 100 millions de francs.
Les directeurs d'offices du tourisme, ré-
unis au sein de l'Association touristique
de la Broyé ATB), sont naturellement fa-

vorables à la venue de ces nouveaux élé-

ments de l'offre, sans pouvoir imaginer
cependant - contrairement aux pro-
moteurs! - que tous les projets vont se

réaliser... Le seul dont on est assuré de

voir le jour en 2001, en raison de son
caractère officiel et de son statut mixte,
est naturellement le Restoroute de Lully
(cf. encadré).

Les OT entre l'attente et l'espoir
«Si ces centres sont attractifs pour la ré-

gion, il est évident que nous les considé-

rons de façon positive; l'autoroute nous

rapprochant des marchés et réduisant les

temps de parcours qui nous en séparent,
les nouvelles données seront intégrées au

concept promotionnel de l'ATB», ex-

plique Jea/z-Pozz/ Sc/zzz/é (OT Payerne),
bien décidé à ce que ces centres se muent
en vitrines de la gastronomie et des pro-
duits régionaux. Cela dit, les offices du

tourisme n'ont en règle générale pas été

associés aux projets: «On nous oublie et

l'on commence à s'intéresser à nous

quand c'est trop tard», regrette Jean-Paul
Schulé.
Ces centres commerciaux risquent de se

faire concurrence et ne pourront pas tous

se réaliser. C'est l'avis d'Aaôe//e Dztz:

(OT Estavayer-le-Lac) qui, face aux

envies que suscite la future N 1, apprécie
surtout «le désir des gens d'investir dans

notre région et une capacité entrepre-
neuriale de bon augure si elle n'entraîne

pas une foire d'empoigne susceptible de

faire capoter tous les projets». D'où un

appel à la concertation des intéressés, en

particulier par rapport aux projets
hôteliers qui n'ont une chance de se

rentabiliser que s'ils sont complémen-
taires.

Un stimulant pour l'hôtellerie?
Les quatre centres prévoyant de se doter

d'un hôtel, on peut naturellement penser

que cette perspective permettrait enfo

de combler les graves lacunes à

l'infrastructure hôtelière dans cette ré

gion, Morat mis à part. Indépendamment
des besoins strictement autoroutiers, des

hôtels 2 ou 3 étoiles d'une capacité
suffisante pour étayer l'offre pour les

groupes et recevoir des cars sont abso-

lument nécessaires à cette région très

achalandée.
Mais tout projet d'extension de l'offre se

heurte, dans ce type de région pauvre en

hôtels modernes et compétitifs sur le

marché touristique, aux craintes des rares

hôteliers en place qui arguent des taux

d'occupation déjà misérables... C'est le

dilemme auquel est confronté Mzc/zel

£>o/ez'ras (OT Avenches): «Des chambres

d'hôtel font cruellement défaut lors de

grands événements et lors des opéras,

alors qu'une augmentation de la capaci-

té d'accueil risque de mettre en péril la

bonne marche des établissements exis-

tants», constate-t-il, non sans espérer

que, mieux que les centres commerciaux
annoncés à grands cris, le projet de pri-

vatisation du Haras fédéral d'Avenches,

avec ses activités publiques et ses mani-

festations tout au long de l'année, pour-

rait apporter de l'eau au moulin hôtelier.

«N 1, que d'espoirs tu suscites!» Il est

vrai qu'aucune région de Suisse peut se

targuer d'attendre, en l'espace d'un

lustre à cheval de surcroît sur deux

millénaires, un axe autoroutier européen |

prioritaire, une Exposition nationale

devant drainer dix millions de visiteurs,

une Région des trois lacs apparaissani

comme un futur grand produit inter-

national, un haras public, une saison ly-

rique dans un amphithéâtre romain el

peut-être un ou deux centres commer-
ciaux et touristiques... On serait opti-

miste à moins!

EIBTM

«Green Globe»
sera de la partie

L'organisation écologique «Green

Globe» sera présente au Salon des

voyages d'affaires EIBTM qui aura

lieu du 21 au 23 mai à Genève. Auteur
d'une campagne écologique au sein

de la branche du voyage d'affaires,
«Green Globe» animera des sémi-

naires sur ce sujet, L'EIBTM remettra
lors du salon deux distinctions desti-

nées à honorer les efforts de pro-
tection de l'environnement lors de

voyages d'affaires. A/tf
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Management

La formation du personnel finit toujours par payer
En période de crise, la concur-
rence est plus âpre que jamais et
les clients sont de moins en moins
nombreux. Plutôt que de se la-
menter, Jim Sullivan et Phil Ro-
berts, deux professionnels améri-
cains de la restauration, ont déci-
dé d'agir et de publier un livre.
Celui-ci est intitulé «Le Service
qui vend» et comprend plusieurs
programmes de formation censés

augmenter le chiffre d'affaires de

façon significative.

LAURENT MISSBAUER

Ce livre a été traduit et adapté en français
par Da«/e/ A/o/ohcA/, directeur d'une
chaîne de restaurants, et AL'cAe/ Ko.îo.v-

jey, consultant et directeur de Pencom
Europe. Au bénéfice d'une expérience
de plus de trente ans dans l'hôtellerie et
la restauration, Michel Kosossey n'est
pas un inconnu pour les lecteurs de la

presse professionnelle française. Il a en
effet rédigé de nombreux articles dans
l'hebdomadaire «L'Hôtellerie». Son cré-
do est très simple et tient pratiquement en
une seule phrase: «Si vous essayez
d'économiser de l'argent sur la forma-

Comment vendre plus?
Le Uwe «Le service qui vend» four-
mille de bonnes idées pour vendre da-
vantage et accroître ainsi le chiffre
d'affaires. Sur plus de cent façons de
vendre davantage, nous en avons sé-
lectionnées trois:
1. Entraînez vos serveiirs à ne jamais
dire: «Voulez-vous», que ce soit pour
un apéritif ou un dessert. De cette fa-
çon, ils forcent presque les clients à

dire non. Apprenez plutôt à vos ser-
veurs à dire: «Nous disposons d'un
excellent apéritif-maison, notre
mousse au chocolat est délicieuse...»
2. Au cours d'une réunion de for-
mation, demandez à vos serveurs
d'écrire au moins trois phrases ou
adjectifs descriptifs sur chaque des-
sert, puis utilisez-les dans un jeu de
rôles. Echangez les descriptions puis
recommencez.
3. Offrez un dessert à vos clients qui
ont attendu trop longtemps pour dîner.
Ils le commanderont certainement à

leur prochaine visite. LA/

tion de votre personnel, vous finirez par
dépenser deux fois plus en publicité. Les
restaurants les plus profitables sont en
effet ceux qui dépensent le plus de temps
et d'énergie dans la formation.»
Et Michel Kosossey de citer immédiate-
ment un exemple: «Lorsqu'un client re-
çoit un service médiocre, impoli ou in-
différent dans un restaurant, de qui est-ce
la faute? Du serveur ou du directeur? Je

réponds du directeur. Quand le fils jure,
frappe le père. La première responsabili-
té d'un directeur est en effet d'être un bon
formateur.» D'où l'importance de consa-

Service qui vend» met ainsi un point
d'honneur à distinguer deux types de ser-
veurs: le preneur de commandes et le vrai
serveur-vendeur. Le premier reste tou-
jours planté devant la table comme un
domestique et quand il est interrogé par
un client qui lui demande la description
d'un plat, il répond invariablement:
«C'est bon». Il pense en outre que si ses
clients avaient souhaité tel ou tel autre
plat, ils l'auraient demandé et lorsqu'un
plat qui figure sur la carte n'est plus dis-
ponible, il se borne à dire «désolé, nous
n'en avons plus», sous-entendu: «Vous
feriez mieux de changer d'établisse-
ment...» Bref, il pense qu'un jour il trou-
vera un «vrai» boulot.

La vente suggestive
Le vrai serveur-vendeur, au contraire, ne

manque jamais de venir en aide aux
clients en effectuant des suggestions. Il
recommande les plats du jour, les bois-
sons spéciales, pose des questions pour
comprendre ce que souhaite vraiment le
client. Il attire l'attention du client sur la
liste des hors d'oeuvre et lui en propose
un ou deux. Et si quelque chose n'est
plus disponible, il propose quelque cho-
se de similaire et de tout aussi bon. Le
vrai serveur-vendeur sait qu'on peut
gagner presqu'autant d'argent que l'on a

envie en effectuant des ventes sugges-
tives et qu'il n'y a pas de limites de pour-
boires.

Accroître le chiffre d'affaires
Et ces deux exemples entre le preneur de
commandes et le vrai serveur-vendeur ne
sont que deux petites facettes de ce livre
où le bon sens est présent dans chacune
de ses quelque 200 pages. Le programme
de formation détaillé dans «Le service
qui vend» a d'ailleurs fait ses preuves de-
puis longtemps aux Etats-Unis, notam-
ment auprès de compagnies aussi répu-
tées que Holiday Inns, Sheraton, Hard
Rock Café et TGI Friday's pour n'en ci-
ter quelques unes. En France, «Le servi-
ce qui vend» a obtenu le soutien de Nest-
lé Foodservice qui a estimé que les idées
développées dans le livre «constituaient
de bons points d'appuis pour aider les
restaurateurs à améliorer le service, ac-
croître le chiffre d'affaires et maîtriser
les coûts.»
Pencom Europe, société éditrice du livre
«Le service qui vend», propose égale-
ment des vidéos, ainsi que différents sé-
minaires de formation.

Pencom Europe, Bercy-Expo No 7256, Avenue
des Terroirs de France 40, F-750I2 Paris. Télé-
phone: (I 44 74 53 55. Fax: (I 44 74 52 67.

La satisfaction du client

Simple preneur de commande ou serveur-vendcur-conseiller. Le livre «Le ser-
vice qui vend» propose plusieurs programmes de formation censés augmenter le
chiffre d'affaires de façon significative. L7/o/o: /«/

crer chaque jour un peu de temps à la for-
mation de son personnel. Phil Roberts,
co-auteur de l'édition originale du livre,
«Service that sells» en anglais, préconi-
se ainsi qu'un briefing ait lieu tous les
matins. Pendant environ quinze minutes,
le directeur aura tout loisir de tester les
connaissances de chacun de ses serveurs
sur les plats du jour, par exemple, sur leur
prix et leur provenance. Cela afin de leur
assurer des arguments de vente leur per-
mettant d'augmenter leurs bénéfices et
donc ceux du restaurant.
En matière de formation, le livre «Le

«Pourquoi tant de personnes dans la
restauration et l'hôtellerie paniquent-
ils lorsqu'on prononce le mot vendre?»
J/m 5«///van et PA/7 Poôem, les deux
auteurs du livre «Le service qui vend»,
répondent à cette question de la façon
suivante: «Ce cauchemar de la vente
provient probablement du fait que le
client risque de refuser telle ou telle
autre suggestion pour un apéritif, une
assiette de frites ou un dessert et que le
serveur se sente ainsi «rejeté». Per-
sonne n'aime cette sensation. Mais
notre expérience nous a montré que la
plupart des serveurs esquivent la vente
parce qu'ils ne savent pas comme«/
vendre.»
Cette dernière affirmation est malheu-
reusement d'une cruelle vérité. Beau-

coup de restaurateurs ne passent en ef-
fet que très peu de temps, voire pas du

tout, sur une réelle formation à la ven-
te et au service de leurs employés. Du
coup, de nombreux serveurs interprè-
tent la vente de façon stéréotypée. Ils

l'assimilent à l'image caricaturale du
vendeur de voitures d'occasion es-
sayant de refiler sa poubelle au pigeon
de service.
Jim Sullivan et Phil Roberts se gardent
bien de conseiller cette forme de vente
forcée agressive: «La vente que nous
préconisons est une vente suggestive,
une vente douce qui aide les clients à

prendre les décisions qui sont bonnes

pour eux. C'est par exemple-recom-
mander ce qu'il y a de bon sur la carte,
leur poser des questions sur ceux qu'ils
ont envie de manger et les aider à choi-
sir le plat ou la boisson qui leur fait
plaisir. La vente suggestive n'est rien de

plus que recommander, et non pas im-
poser, des spécialités, des apéritifs, des

suppléments, des hors d'oeuvre, des
boissons ou des desserts. Les clients
perçoivent cela comme étant un bon
service. Ils sont donc satisfaits et non
seulement ils reviendront dans votre
établissement, mais ils le conseilleront
également à leurs amis.» LA/

Bangkok

Hôtel dans le livre des records
La «Ville des Anges» peut s'enor-
gueillir d'avoir le meilleur hôtel
du monde. Le fameux Oriental
occupe régulièrement la premiè-
re position du «rating» mondial.
Un autre record pourra bientôt
s'inscrire au Guiness Book. L'hô-
tel le plus haut du monde est en
construction à Bangkok.

Il y a quelques années, I ' horizon de la ca-
pitale de la Thaïlande se profilait sur
deux ou trois étages. L'Hôtel Bayoke,
vieux de dix ans, le «Landmark» et le
«Dusit Thani» étaient parmi les rares bâ-
timents à ponctuer le ciel de leurs sil-
houettes caractéristiques. Le développe-
ment économique et touristique et les ex-
cellentes perspectives en matière immo-
bilière ont surélevé la ville de plusieurs
étages. Probablement pour conserver son
avance en altitude, le propriétaire de
l'Hôtel Bayoke a mis en chantier une
nouvelle tour. Le «Bayoke Sky Hotel»
jouxte l'ancien bâtiment et le dépasse dé-
jà. Une fois terminé il aura 320 mètres et
comptera 90 étages. Ce sera l'hôtel le
plus haut du monde et le bâtiment le plus
élevé de Thaïlande. Après les années de
stagnation ayant suivi la crise du Golf, la
Thaïlande connaît de nouveau une crois-
sance de ses arrivées touristiques. Face à
l'accroissement constant de la capacité
d'hébergement cette reprise est indispen-
sable.

En Asie certains projets donnent le ver-
hge. Exhibitionnisme et spéculation
Poussent les immeubles vers des hau-
leurs extravagantes. Dans ce «show» la
Malaisie n'est pas en reste. Les tours Pe-

trônas de Kuala Lumpur devraient battre
un autre record en 1996. La hauteur de

ces deux bâtiments (reliés par une passe-
relie au 4le étage), sera de 450 mètres (7
mètres de plus que les «Sears Towers» de

Chicago). Un hôtel, géré par Mandarin
Oriental, fera partie du complexe.
La rumeur publique donne actuellement
quelques sueurs froides aux promoteurs.
On met parfois en doute la stabilité du sol
et la qualité de la construction. 7C

320 mètres de haut et 90 étages.
.P/io/o: SavoLe //o/e/

Marketin

La pub télévisée est un luxe pour l'hôtellerie
L'hôtellerie traditionnelle est peu
présente en publicité télévisée.
Seules exceptions, quelques
grands réseaux. Pour deux rai-
sons liées: une implantation géo-
graphique large est impérative
pour «diluer» les coûts farami-
neux de la réalisation et de la dif-
fusion des spots télévisés.
L'exemple français.

EVE JUSSEAUME, PARIS

De l'avis de G/Y/es Prar/e/, directeur de
clientèle de l'agence Australie, chargé de
Novotel, «il faut consacrer un minimum
de cinq millions de Francs français pour
une campagne télévisée efficace». Mer-
cure en consacre huit, sur les 12 millions
de son budget communication. Une som-
me pourtant ridicule pour un lessivier,
mais exorbitant dans le secteur de l'hô-
tellerie. Un avis que nuance pourtant Do-
/«/««/we 5anso//ne//(, directeur media
d'«Atelier concept media», société de
«media planer» à Paris, chargée par En-
vergure de réaliser les achats d'espaces
au meilleur coût pour Campanile et Ire
Classe.

Parti-pris
Ainsi, Dominique Sansonnetti estime
«qu'il n'est pas toujours nécessaire de
diffuser ses spots aux heures de grande
écoute. Les tarifs sont trop élevés pour de
petits budgets.» Aussi les spots Cam-
panile et Ire Classe sont passés une
centaine de fois pour chaque campagne
de quinze jours, dans la journée. «C'est

un parti-pris, un choix entre passer une
fois un spot de 30 secondes à l'heure la

plus chaude pour 300 000 FF, ou rester
plus de quinze jours, et permettre à un
film de dix secondes d'être vu et revu...»
La répétition, impérative dans la publi-
cité, grève assez considérablement les

budgets.

Le plus onéreux des médias
Autre point noir, le coût de la réalisation
du spot, estimé de «200 000 Francs fran-
çais à 4 millions» par Gilles Pradel. Ma-
lin, Envergure réalise ses films «à la mai-
son». C'est S/Ya/i Rovce, responsable
marketing du groupe, et son équipe qui
ont conçu les dernières campagnes.
Alors qu'en 1986 et 1988, le groupe avait
fait appel à une agence de publicité re-
nommée, cette fois, le budget de réalisa-
tion «top secret», est jugé «très correct».
Deux messages simples et clairs: conte-
nu de l'offre étoffé (douche et toilettes
dans la chambre à 149 Francs français,
pour une à trois personnes) chez Ire
Classe, accueil «familial» et buffets co-
pieux chez Campanile. «Et cela, pour des

retombées immédiates, puisque nos
chiffres ont augmenté de dix pour cent»,
se félicite Brian Rowe.

La cour des grands
Télé or not télé, ce n'est ainsi pas
uniquement une affaire de gros sous.
Premier impératif, pouvoir répondre à la
demande suscitée par la publicité. En
sachant que l'audience est très large,
même si les media planer savent «qui»
regarde chaque programme. La télé-
vision passera à côté d'une cible, si celle-
ci est très pointue. Mieux vaut alors

consacrer un budget à des media spécia-
lisés. Même un groupe comme Novotel
n'envisage pas de publicité télévisée
cette année.
L'aventure télé, onéreuse, est donc plutôt
réservée à un groupement d'hôtels déjà
clairement identifiés et reconnus. Tous
les groupes ont travaillé leur image avant
d'aborder la télévision. Sous peine de
lancer une bouteille à la mer. Selon
A/aHe-Pau/e S«/«/»/«, directrice marke-
ting de Mercure, qui s'est lancé à la télé-
vision en France, en Allemagne et dans
les Pays Bas pour la première fois en
1995, «la télévision conforte une noto-
riété, elle donne un statut de grande
marque».

Mauvais souvenir
Avec Ibis, Novotel, Mercure, ce sont des
chaînes intégrées, de dimension souvent
internationale, qui occupent l'antenne.
Des groupements volontaires, pourtant
importants en nombre d'établissements
et en notoriété, comme Best Western ou
Logis de France, estiment en revanche ne

pas pouvoir se le permettre en raison de
la crise. Chez Best Western, les coti-
sations n'ont pas été augmentées cette
année. La chaîne garde aussi un mauvais
souvenir d'une campagne de pub en

presse et affichage, d'un coût de plu-
sieurs millions de Francs français, qui
avait mis en péril l'équilibre financier de
la société.
Chez Logis de France, la question revient
régulièrement sur le tapis. Mais avec un
budget global de communication de trois
millions de Francs français, Logis de
France y renonce sagement. Du moins
pour le moment.
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Ecoles hôtelières

La Suisse aime
ses «Anciens»

Une enquête réalisée pour la pre-
mière fois en Europe auprès de

plus de 670 écoles hôtelières
montre clairement l'intérêt crois-
sant de ces établissements pour
les associations d'anciens élèves.
La Suisse se distingue à plus d'un
titre.

Réalisée récemment par l'Union interna-
tionale des anciens élèves des écoles hô-
telières auprès de 673 directeurs d'éta-
blissements (toutes formations confon-
dues), le sondage montre tout d'abord
que la moitié seulement des écoles hôte-
lières ayant répondu à l'enquête dispo-
sent elles-mêmes d'une telle association.
L'analyse des résultats place la Suisse en
tête des pays les plus actifs en la matière
et cela depuis de nombreuses années
déjà.
L'enquête révèle en outre que plus de la
moitié des associations d'anciens élèves
recensées et ayant participé à l'enquête
ont été créées durant les cinq dernières
années. 92% des directeurs consultés en
Europe font spontanément part de leur
intérêt pour l'existence d'une telle asso-
ciation au sein de leur école. En chiffres
absolus, la France est le pays qui compte
le plus grand nombre d'associations
d'anciens élèves. A l'inverse, le Royau-
me-Uni est à la traîne mais fait preuve
d'un intérêt soutenu pour développer ce

genre d'institutions.
C'est en Suisse également qu'on trouve
les plus anciennes associations d'anciens
élèves. «Cela s'explique en partie par le
fait que les écoles helvétiques sont les

plus anciennes, mais aussi par leur vo-
lonté de créer très tôt des liens entre les
étudiants devenus professionnels et leur
école», écrivent en substance les auteurs
de l'enquête. A noter enfin que l'Es-
pagne, la Suisse et le Royaume-Uni sont
les seuls pays à souhaiter l'intervention
des anciens élèves dans l'élaboration des

cours. ./FF

Produits vinicoles

Salon international
à Morges

Placée sous le nom d'Arvinis, une ren-
contre internationale des vins aura lieu
du 17 au 21 avril au Parc des sports à

Morges. Quelque 60 à 70 exposants
suisses et étrangers et 10 000 visiteurs
sont attendus à cette manifestation pla-
cée sous la direction du Morgien F/FFp-
pe Fe/zF/za««, frère du navigateur F/erre
Fe/z/wa/zn. Le premier jour du salon sera
réservé à la presse et aux professionnels.
Il sera caractérisé par l'organisation de

colloques et de conférences. Arvinis, in-
diquent les initiateurs, se veut un «lieu
d'expériences, de réflexions et
d'échanges professionnels, autant pour
les vignerons, les cavistes, les œnologues
que pour les spécialistes de la vente, les
cafetiers, hôteliers, sommeliers ou dé-
taillants». Ouverte également au public,
la manifestation veut aussi apporter une
vision plus approfondie des produits de
la vigne aux nombreux amateurs et
consommateurs de vin en Suisse. A no-
ter encore que l'hôte d'honneur de la ma-
nifestation sera représenté par «Les
Côtes du Rhône». Af/7

Guide «Plaisirs»

L'édition 1996 vient
de paraître

La 38e édition du guide «Plaisirs», les
bonnes tables de l'ensemble de la Con-
fédération helvétique, vient de sortir
de presse. On y trouve près de 1430
adresses qui vont de l'exceptionnel au
petit restaurant reconnu pour ses spé-
cialités régionales. Parmi les promo-
tions, signalons le Rosalp à Verbier, le
Châteauvieux à Satigny, le Pôstli à La-
chen, l'Adler à Nebikon, les Quatre
Saisons à Bâle, le Café de Certoux à

Certoux, la Perle du Lac à Genève, le
Café de la Gare à Saint-Maurice, l'Au-
berge de Vouvry et chez Chibrac au
Mont-Pèlerin. Le canton le mieux repré-
senté est celui de Vaud, suivi par le can-
ton de Berne et Genève. JFF

Guide «Plaisirs» (Fr. 29.-), case postale 111,
2013 Colombier. Fax: (038)43 00 20

«Groupements d'hôtels SSH»

Les groupements d'hôtels s'activent
Les «Groupements d'hôtels
suisses de la SSH» souhaitent
jouer un rôle plus actif sur la scè-

ne touristique helvétique. Parti-
culièrement concernés par la po-
litique de promotion par seg-
ments prônée par Suisse Touris-
me et confrontés eux aussi à l'es-
soufflement général du tourisme
dans notre pays, ils ont l'inten-
tion de s'engager à fond et sur
tous les fronts.

JEAN-PAUL FAHNDRICH

Deux fois l'an, les «Groupements
d'hôtels suisses» se réunissent sous les
bons offices de la SSH pour lancer et
coordonner un certain nombre d'ac-
tions marketing communes, dévelop-
per des synergies de toutes sortes et,
surtout, se présenter en rangs serrés
sur certains marchés. Lors de leur der-
nière séance qui s'est tenue à Berne, les
membres ont accueilli, après deux ans
d'absence, une représentante de Suisse
Tourisme, zf/zne/zzurze Meyer en l'oc-
currence. Spécialiste de toutes les

questions touchant à la promotion par
segments, Mme Meyer n'a pas man-
qué de rappe- 1er les principales lignes
directrices proposées par Suisse Touris-
me en la matière. Dans ce contexte, a ex-
pliqué Mme Meyer, les «Groupements
d'hôtels» ont une intéressante carte à

jouer. Ils constituent en effet des
maillons importants de l'offre touris-
tique et des vecteurs irremplaçables dans
le processus de commercialisation des
forfaits.

«Wellness» en Romandie
Selon Mme Meyer, il convient de repla-
cer les segments tels que «Bicyclette»,
«Snowboard», «Wellness», «Festivals»
ou «Rail» dans le contexte des princi-
paux thèmes touristiques définis par
Suisse Tourisme: «Hiver suisse», «San-
té», «Culture», «Best of Switzerland»,
«Famille» ou encore «Tourisme d'af-
faires et de congrès».
A propos de snowboard, Annemarie
Meyer relève l'écho très favorable ren-
contré par ce segment dans les médias
durant l'hiver. Les hôtels qui souhaite-
raient encore figurer dans les prospectus
«Snowboard» 1997 sont par ailleurs
priés de s'annoncer avant le 12 avril.
Concernant le segment «Rail», poursuit
Mme Meyer, Radtour représente proba-
blement le partenaire idéal à l'échelon

national pour les hôtels intéressés. Si-
gnalons que les brochures consacrées à

l'offre «Wellness» et «Festivals» seront
présentées en avant-première à l'occa-
sion d'ITB à Berlin. Le segment «Well-
ness», regrette-t-on néanmoins chez
Suisse Tourisme, est encore relativement
peu représenté dans les milieux hôteliers
en Romandie. A l'inverse, le Tessin par
exemple, est parfaitement établi sur ce
créneau.

Concurrence pour le vélo
Très prometteur, le segment «Bike»
s'avère plus difficile à commercialiser
que prévu. Individualistes forcenés, les

«touristes-cyclistes» compliquent enco-
re la tâche des prestataires touristiques
chargés de la conception de forfaits, ob-
serve Mme Meyer. En outre, la Suisse
doit faire face à une concurrence féroce
de la part de nos voisins autrichiens et al-
lemands sur ce créneau. Il s'agira donc

pour la Suisse de trouver des moyens de

se démarquer par rapport à une offre dé-
sormais surabondante. Restent les seg-
ments «Famille» et «Golf». Un gros tra-
vail reste à faire dans ce domaine. En Ro-
mandie par exemple, la couverture géo-
graphique des hôtels offrant la possibili-
té de jouer au golf est encore insatisfai-
santé, rappelle pour sa part Pete/- FtFz/er,
responsable du groupement «Swiss Golf
Hotels».

Coordinateur des «Groupements d'hô-
tels de la SSH», frbrner Fr/Wric/i a pro-
fité de la présence d'une représentante de
Suisse Tourisme pour évoquer le malai-

«DMC» au centre
des discussions

Le projet «Destination Management
Company» (DMC), la structure pri-
vée qui pourrait être chargé de com-
mercialiser la destination «Suisse»,
figure désormais au centre de toutes
les discussions ayant trait au tourisme
dans notre pays. Malgré les quelques
réticences que suscite le projet dans
certains milieux (Suisse Tourisme no-
tamment), les principaux partenaires
du tourisme helvétique sont apparem-
ment tombés d'accords sur le bien-
fondé d'une telle structure. Les
«Groupements d'hôtels de la SSH»
saluent pour leur part cette initiative.
Dès la mi-mars, Swissair, Suisse Tou-
risme, les CFF, les PTT et la SSH de-
vraient donc se mettre au travail. D'ici
1997, «Destination Management
Company» pourrait.être opérationnel.
Une telle structure constitue toutefois
une concurrence non négligeable
pour le secteurincoming des agences
de voyages. JFF

Cyberhôtel

Internet en direct depuis votre
chambre d'hôtel

Après les cybercafés, voici les cy-
berhôtels, avec l'arrivée d'Inter-
net dans les chambres. A Paris,
l'Hôtel Champerret-Villiers met
un ordinateur branché sur Inter-
net à la dispotion des ses clients
dans six de ses quarante-cinq
chambres. Une première en la
matière.

JEAN-PIERRE GROBART, PARIS

Le projet est né il y quelques mois dans

l'esprit de C/zrà/z'a/z A/u/zy, directeur de

l'hôtel, lors d'un voyage aux Etats-Unis
où Internet se développe à une vitesse ex-
ceptionnelle. En Europe, il s'agissait
alors d'une première, même si quelques
hôtels proposaient déjà Internet à leurs
clients, mais dans une pièce spéciale et

non dans les chambres.

Travail et divertissement
Conforté par une petite étude auprès
de sa clientèle, Christian Mahy a donc
équipé fin 95 six de ses quarante-cinq
chambres de catégorie 3 étoiles. L'accès
à Internet se fait par Compuserve, ser-
veur installé dans le monde entier et
doté de 3,6 millions d'abonnés. L'ordi-
nateur est également équipé de logi-
ciels dont Window's 95, d'un lecteur
CD Rom, CD vidéo, CD audio, et d'un
modem fax. Il est connecté à l'écran
du téléviseur. Le clavier infra-rouge

permet de se déplacer à volonté dans la
pièce.
Compuserve propose en outre plus de
3000 produits et services. Son accès
est gratuit pour l'utilisateur client, seule
lui est facturée le prix de la communi-
cation téléphonique (tarif communi-
cation locale). L'hôtel acquitte pour sa

part un abonnement à Internet. Le client
peut ainsi tout faire depuis sa chambre.
Il peut travailler, consulter sa boîte
aux lettres, charger et expédier ses
courriers ou dossiers avec réception
immédiate n'importe où dans le
monde, communiquer avec sa société.

Un cyberhôtel aussi à Lyon
La ville de Lyon compte aussi désor-
mais un cyberhôtel. Le Plaza Répu-
blique, membre du groupe SHB, a en
effet installé des ordinateurs connec-
tés sur Internet dans quatre de ses
chambres. Deux autres machines sont
à la disposition des clients dans un
salon de réception. L'hôtel espère
attirer deux types de consommateurs:
les hommes d'affaires habitués
d'Internet, qui passeront leurs soi-
rées à travailler sur le réseau, mais
aussi les curieux, qui profiteront de

leur séjour pour découvrir ce mysté-
rieux réseau. Les chambres sont fac-
turées au même prix que les autres,
mais la connexion coûte 90 francs
français de l'heure. UFF

collecter des informations, dialoguer,
explorer les innombrables program-
mes disponibles sur Internet, s'instrui-
re, jouer... Cela, 24 heures sur 24 et

toujours au prix de la communication
locale!

Internet, un atout commercial
La prestation et l'équipement sont donc
gratuits pour le client. Le prix des
chambres équipées est identique à celui
des autres chambres. Le but affiché de

l'hôtel n'est pas de faire d'Internet un
nouveau centre de profit par lui-même.
Mais d'attirer une clientèle nouvelle, es-
sentiellement constituée d'hommes d'af-
faires utilisateurs d'Internet. Pourtant, la
clientèle de toursime manifeste aussi de
l'intérêt pour ces chambres «branchées»,
mais se porte plutôt vers une utilisation
ludique d'Internet. Ce nouvel équipe-
ment constitue un véritable critère dans
le choix de l'hôtel par les hommes d'af-
faires, ce qui n'est pas le cas pour les tou-
ristes.
L'opération a nécessité un investissement
total de 100 000 Francs français, incluant
une petite campagne de communication
pour le lancement. A terme, une vingtai-
ne de chambres seront équipées. Mais la

concurrence ne devrait pas tarder à em-
boîter le pas. Christian Mahy, estimant à

juste titre que le développement d'Inter-
net en France et en Europe est beaucoup
plus lent qu'aux Etats-Unis, évalue à 50
le nombre d'hôtels qui seront ainsi équi-
pés à Paris dans deux ans.

Quoique très pro-
metteur pour de
nombreux hôtels
helvétiques, le seg-
ment «Bike» est
confronte à la
rude concurrence
de nos voisins
allemands et
autrichiens.
F/zo/o; Ösrezrez'c/z

frfez/zzzng

se ressenti depuis quelques temps par le

comité de l'organisation. Les groupe-
ments d'hôtels, a dit M. Friedrich, ont

parfois l'impression de n'être pas suffi-
samment pris au sérieux ni considéré
dans la structure de promotion mise en

place par Suisse Tourisme. Un certain
nombre de membres estiment que l'en-

gagement de Suisse Tourisme envers
les groupements d'hôtels est insuffi-
sant en comparaison de l'effort fourni

par Suisse Tourisme au niveau des ré-

gions. Or, font-ils remarquer, les grou-
pements d'hôtels sont davantage à

même de commercialiser des forfaites

au niveau international que certaines

régions. Concrètement, les groupemens
d'hôtels souhaiteraient davantage parti-
ciper à certaines opérations, estime par
exemple F/erre //zzge/ztoWer, directeur
du groupement hôtelier Welcome Swiss
Hotels.
A ce propos, relevons ce sondage réalisé

par le comité afin de connaître approxi-
mativement les moyens financiers mis à

disposition de Suisse tourisme (sous for-

me de cotisations ou d'autres presta-
tions) par les différents groupements hô-

teliers. Vingt-huit d'entre eux ont finale-
ment répondu à l'enquête. Au total, le

montant s'élève à quelque 700 000

francs. «Les régions en font-elles au-

tant?», demandent les groupements
d'hôtels de la SSH.

MÉLI-MÉLO ]
Crans-Montana-Aminona: quand pu-
blicité rime avec hockey. Comment tou-
cher 13 000 clients-potentiels d'un seul

coup? En faisant de la publicité lors de la

rencontre de hockey au sommet entre

Berne et Zurich qui a réuni dernièrement
12 951 spectateurs, ont répondu en coeur

les sociétés de remontées mécaniques de

Crans-Montana-Aminona. Celles-ci ont

offert à chaque spectateur un bon pour
une journée gratuite de ski à échanger

pour les samedis 23 mars, 6 ou 13 avril.

A l'issue de leur journée de ski, ces sup-

porters seront conviés à un apéritif. Vu

le déplacement, ils devraient rester au

moins une nuit sur place à l'hôtel. Z.A/

*
Bienne: wagon-restaurant fermé. Ins-

tallé depuis deux ans sur une voie de ga-

rage à Bienne, le wagon CFF transformé

en restaurant par le chef de cuisine (/«
AjeFer a fermé ses portes à fin janvier.
Les frais, principalement de chauffage,
sont venus à bout de sa ténacité, a indi-

qué le Journal du Jura. Urs Keller envi-

sage cependant de rester à Bienne, car il

a, dit-il, «quelques idées» en tête pour

développer l'offre de restauration. A/F

Nouveau fournisseur hôtelier vaudois.

Spécialisée dans les articles textiles et les

accessoires promotionnels, la société

Importexa SA, à Lutry (VD), s'est lancé

en début d'année sur le marché des pro-
duits destinés aux collectivités, aux cli-

niques et hôpitaux et à l'hôtellerie. L'en-

treprise, qui fête cette année, son 20e an-

niversaire, a annoncé un chiffre d'af-

faires pour 1995 de 5 mios de frs. A/F
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f Arnold Walt-Müller, Wildhaus

Ein dynamischer Hotelier
Was man seit einigen Wochen
befürchten musste, ist am ver-
gangenen 19. Februar eingetre-
ten: Nach kurzer und schwerer
Krankheit verstarb im Kantons-
spital St. Gallen Arnold Walt,
Hotelier in Wildhaus.

HERBERT HAUSER

Arnold Walt wurde
am 23. Mai 1935 als
Kind des Ehepaares
Arnold und Emmy
Walt-Graber in
Grabs geboren. Zu-
sammen mit einer
älteren Schwester
und einem jüngeren
Bruder durfte er im
Hotel Hirschen in

Wildhaus eine unbeschwerte Jugendzeit
erleben. Nach dem Abschluss der obli-
gatorischen Schulzeit besuchte er die
Handelsschule in La Neuveville, die er
mit einem Handelsdiplom abschloss.
Nach Absolvierung der Rekrutenschule,
der Unteroffiziers- und Offiziersschule
bereitete er sich an der Hotelfachschule
SHV in Lausanne auf seinen späteren
Beruf vor.
Um seine beruflichen Kenntnisse zu er-
weitem und zu vertiefen, war er ansch-
liessend während mehreren Jahren in
verschiedenen Hotels in England, Ka-
nada und in den USA tätig. Als Ende der
sechziger Jahre die Nachfolge im
familieneigenen Betrieb zu regeln war,
entschloss sich der Verstorbene, seine
Karriere in Übersee aufzugeben und die
Führung des Hotels in der fünften Gene-
ration zu übernehmen.

Neue Wege beschritten
Das traditionsreiche Hotel beherbergte
bereits 1870 Gäste, die sich zu Molken-
ken ins oberste Toggenburg begaben.
Dir junge Hotelier erkannte aber bald,
&s die Hôtellerie neue Wege beschrei-
ten und vor allem Investitionen tätigen
musste. Diese Aufgabe packte er tatkräf-
tig zusammen mit seinen Eltern und sei-
item Onkel Rudolf an. So wurde in der
Folge eines der ersten Hallenbäder der
ganzen Region in Betrieb genommen.
Schon früh sah er auch die zunehmende

Bedeutung von Seminarien und Kursen
für das Hotelgewerbe, sofern die not-
wendige Infrastruktur zur Verfügung ge-
stellt werden konnte. Mit dem 1984
eröffneten Panoramasaal war es ihm
möglich, den Organisatoren von Semina-
rien einen Raum zur Verfügung zu stel-
len, der keine Wünsche offen lässt. Der
Umbau des Dancings und Umbenennung
in «James Club», so benannt nach sei-
nem Übernamen sowie der erst vor kurz-
em erfolgte gelungene Umbau von Re-
staurant und Küche zeugen von seinen
unternehmerischen Fähigkeiten.

Reicher Erfahrungsschatz
Sein umfassendes Wissen und seine

grosse Erfahrung stellte er aber auch ver-
schiedenen Organisationen zur Verfü-
gung. So war er Präsident des Hotelier-
Vereins St. Gallen-Land und Liechten-
stein. Während einiger Jahre war er Ver-
waltungsrat der Howeg. Seine Kenntnis-
se waren auch in verschiedenen Exper-
tengremien des Schweizer Hotelier-Ver-
eins gefragt.
Mit seiner dynamischen, ja off ungestü-
men Art schuf sich Arnold Walt aber
nicht nur Freunde. Seine Ideen und Vor-
Stellungen über die Entwicklung des
Tournismus im allgemeinen und der Re-
gion Toggenburg im speziellen waren für
viele zu fortschrittlich, fast revolutionär.
Oft hat ihm die Zeit aber recht gegeben.
Dies war aber nur die eine Seite des Ver-
storbenen. Er war daneben ein offener
Mensch. Seine Gäste waren ihm im
wahrsten Sinne des Wortes stets will-
kommen. Er liebte die Geselligkeit im
kleinen Kreis, vor allem bei einem Jass
mit Freunden. Erholung fand der Verstor-
bene beim Sammeln von Pilzen und bei
vielen kleineren und grösseren Wände-

rungen im Alpsteingebiet. Diese unter-
nahm er am liebsten mit seiner Gattin
Susanne, mit der er 1975 den Bund der
Ehe einging. Dieser Ehe entsprangen vier
Töchter, denen er ein besorgter und um-
sichtiger Vater war. Dabei forderte er ins-
besondere ihre sportlichen Aktivitäten
und freute sich über sportliche Erfolge.
Noch im vergangenen Sommer war es
ihm vergönnt, aus Anlass seines 60. Ge-
burtstages mit seiner ganzen Familie
eine Reise durch das von ihm geliebte
Kanada zu unternehmen. Es sollte seine
letzte sein. Mit Arnold Walt verliert das

Toggenburg eine Hotelierpersönlichkeit.
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• Arbeitsgesetz
Das Arbeitsgesetz wurde durch die
Kommission WAK des Nationalrates
am 26. Februar 1996 vorberaten und
sollte dem Plenum am 6. März 1996

(vormittags) zum Entscheid vorgelegt
werden. Der SHV ist nach wie vor der
Auffassung, dass die Streichung sämtli-
eher Zuschläge erreicht werden kann
bzw. muss. Es ist sehr erfreulich, dass
sich nun auch die WAK Nationalrat die-
ser Meinung angeschlossen hat.

• Loi sur le travail
La loi sur le travail a été discutée au

cours de la séance de la Commission
CER du Conseil national le 26 février
dernier; elle devait être présentée au pie-
num le 6 mars (le matin). La SSH est

toujours d'avis que l'on peut, voire doit
obtenir la suppression de tous les sup-
pléments. Nous nous réjouissons d'ap-
prendre que la CER du Conseil national
s'est également ralliée à cet avis.

• L-GAV
Die Musterverträge SHV (Standards
SHV) werden nun den Mitgliedern zu-
gänglich gemacht und anlässlich von
besonderen Weiterbildungsveranstal-
tungen durch die Experten des Haupt-
sitzes näher erläutert. Bezüglich Orga-
nisation und Durchführung orientiert
sich die Abteilung Weiterbildung weit-
gehend am bewährten Modell wie es bei
den Veranstaltungen in Zusammenhang
mit der Einführung der MwSt angewen-
det worden ist. Am 29. Februar 1996 hat
die erste Verhandlungsrunde mit der
Union Helvetia betreffend Abschluss
eines neuen Gesamtarbeitsvertrages
stattgefunden. Die Verhandlungen dürf-
ten schwierig und langwierig werden,
insbesondere weil das Moratorium ab-
gelehnt worden ist und nun nach
grundsätzlich neuen Lösungen gesucht
werden muss.

• CCNT
Les contrats-types SSH (Standards
SSH) sont à présent accessibles aux
membres. Ils seront explicités par les

experts du siège central à l'occasion de
séances spéciales organisées par le ser-
vice de formation permanente. Ce der-
nier s'inspirera dans une large mesure
du modèle qui a été utilisé lors des
séances d'information dans le cadre de
l'introduction de la TVA et a donné en-

tière satisfaction. Le premier round des
négociations avec Union Helvetia con-
cernant la conclusion d'une nouvelle
convention collective de travail a eu lieu
le 29 février 1996. Il faut s'attendre à
des négociations longues et difficiles,
vu que le moratoire a été rejeté et qu'il
faut d'ores et déjà trouver de nouvelles
solutions.

• Arbeitslosigkeit
Das neue Arbeitslosenversicherungsge-
setz bringt eine Reihe zentraler Neue-

rungen: Eine besteht darin, dass nur
noch gestempelt werden kann, wenn
entsprechende Qualifikationsschritte
durch den Stellensuchenden unternom-
men werden. Zur Zeit fehlen aber teil-
weise vernünftige Angebote für das
Gros der gastgewerblichen Stellensu-
chenden. Der SHV setzt es sich in Zu-
sammenarbeit mit den anderen gastge-
werblichen Verbänden zum Ziel, hier in
die Bresche zu springen. Zudem müs-
sen geeignete Ausbildungsmodule für
diejenigen Mitarbeiter der öffentlichen
Stellenvermittlung entwickelt werden,
die sich mit dem Gastgewerbe befassen.

• Chômage
La nouvelle loi sur l'assurance-chôma-
ge apporte une série de nouveautés es-
sentielles, dont une prévoit que seul le
demandeur d'emploi qui entreprendra
des démarches en vue d'une qualifica-
tion, pourra être inscrit comme chô-
meur. Or, des offres raisonnables pour le

gros des demandeurs d'emploi dans la
branche de l'hôtellerie et de la restaura-
tion font en partie défaut. La SSH en-
tend remédier à cette situation en colla-
boration avec d'autres associations de la
branche. Il faudra en outre créer des mo-
dules de formation appropriés pour les
collaborateurs du service de placement
public qui s'occupent de l'hôtellerie et
de la restauration.

• Vista
Das neue Vista mit den Trends für die
Sommersaison 1996 ist in Vorbereitung.
Es enthält die neusten Konjunkturdaten,
Tourismusaussichten für die einzelnen
Länder, Wechselkursempfindlichkeiten
der ausländischen Gäste, Gastro-Trends
etc.

• Vista
Le nouveau Vista est en préparation. Il

traite des tendances pour la saison 1996:
les dernières données conjoncturelles,
les perspectives touristiques pour les
différents pays, la sensibilité au cours du
change de la clientèle étrangère, les ten-
dances en gastronomie, etc.

• Preisordnung SHV
Zur Zeit läuft die Vernehmlassung zur
Revision der Preisordnung. Hauptinhalt,
der vorgeschlagenen Teilrevision bilden
der Ersatz der bisherigen zwingenden
Preisvorschriften durch Vorschriften
über Richtpreise. Die Vernehmlas-
sungsfrist für Sektionen und Regionen
wurde auf Ende dieser Wintersaison
festgelegt. Die revidierte Preisordnung
soll (wenn immer möglich) anlässlich
der DV SHV vom 25. und 26. Juni 1996
in Locarno-Ascona zum Entscheid vor-
gelegt werden.

• Règlement des prix SSH
Le projet de révision du Règlement des
prix a été envoyé en consultation. Les
principaux amendements résident dans
le remplacement des prescriptions im-
pératives actuelles en matière de prix
par des prix indicatifs. Les sections et
les régions doivent faire parvenir leur
prise de position jusqu'à la fin de cette
saison d'hiver pour que le Règlement
des prix puisse (si possible) être présen-
té, dans sa version revue, à l'AD SSH
qui se tiendra les 25 et 26 juin prochains
à Locarno-Ascona.

U/i/ev <7/ese/' /Ji/ôr/A' or/'e/it/'ere/j te/r 57e

/'« ZuÀ'wn/? Ao/it/nin'e/V/c/i f/'ôer iv/c/î/tge
5ac/igesc/iä//e, 77temen, /Vq/'efee orfer
(Ver6(7«(/s-j/7o//7(sc/ie Dn/sc/te/fi/e, c//e /'«

der fèrfta/ir/s- or/er Gesc/fq/Zs/et'/wng
fifes' Sc/ivve/zer //ote/fer- fère/ns tf/sAu-
/te/7 orfer m <7en Departementen ant/
/lôte/Vungen am 77a«/?/s/7z 5/7F /n 5ern
ôearôe/tet werben. s/iv

Dorénavant, noas vot/s /n/orme/wis ré-
gi//;èrement, sons cette ruôr/que, fifes

a//à/res, t/es t/îémes, t/es pro/'ets on t/es
rfec/s/ons po//'t;'<7nes (77e / association)
<pn seront fif/sentés ait se/'n fifn Com/'té
e.vécnt//'on Je /a fi/ft-ect/o/i cenfra/e c/e /a
5oc/eté sn/'sse fifes /«5?e/fers on é/aèorés
fi/ans /es départements on serv/ces du
s/ège centra/ de /a 55/7 à ZJerne. ss/i

Nouveaux médias

«CD-ROM» ou «Internet»?
du prestataire. Là tout est question de

goût. Si l'on apprécie la forme de la pré-
sentation, si l'on est satisfait sur le plan
esthétique et sur le fonctionnement, alors
se développe un climat de confiance avec
le prestataire. En cas de doute, mieux
vaut prendre des distances.
On peut dire d'une manière générale que
le produit de la Société suisse des hôte-
liers est vraiment idéal pour l'hôtellerie
suisse, car la SSH connaît la manière de
voir, les désirs et les besoins de l'hôtelier,
elle peut y répondre de manière appro-
priée sur la base de son expérience réali-
sée avec le Guide des hôtels et proposer
le tout à un prix raisonnable.

La 5ac/é/é suisse des /iâfe/ierspe«/-e//e
apparier //// sauli'e/i à /'/lôle/ier e/i cas
de dij57cu/lés dans /e da/na/ne des

nouveaux médias?
Bien entendu. Si l'hôtelier a des ques-
tions en rapport avec les nouveaux mé-
dias, il peut s'adresser à nous à tout ins-
tant. Nous pesons le pour et le contre
d'une présentation à l'intérieur d'une
plate-forme définie ainsi que le sérieux
d'une offre.
Dans pratiquement 90% des cas, il s'avè-
re judicieux d'examiner, conjointement
avec la présentation dans des nouveaux
médias, la présentation générale, partant
le concept global de marketing. Même la
présentation en tant que telle devrait être
planifiée par des professionnels.
Les services de consultation de la Socié-
té suisse des hôteliers examinent aussi
l'ensemble de leur situation informa-
tique. Pour éviter de réaliser de mauvais
investissements, il convient d'élucider
des questions comme: Dois-je investir
dans les technologies de l'information?
Si oui, ou exactement? Quel est le
matériel optimal pour mon établisse-
ment? Le prestataire de logiciels est-il
sérieux? etc.

Investitionsumfrage 1995

Leider noch
zuwenig Teilnehmer

Es ist viel zuwenig bekannt, welche
Summen jährlich von den Hoteliers in
Um- und Neubauten sowie in die Reno-
vation ihrer Hotels investiert werden.
Um die Öffentlichkeit über diesen posi-
tiven Aspekt der Schweizer Hôtellerie zu
informieren, plant die /lo/ef + loiirä/niis
rcvtie über die 1995 von Ihnen gemach-
ten Investitionen umfassend zu berich-
ten. Im Mitglicdcrversand des SHV vom
Januar lag ein Fragebogen zu diesen In-
vestitionen bei. Bereits haben wir einige
ausgefüllte Fragebogen zurückerhalten.
Um gesamtschweizerisch gültige Aussa-

gen zu den von der Schweizer Hôtellerie
im vergangenen Jahr investierten Sum-
men zu machen, brauchen wir jedoch
noch mehr Antworten. Ihre Daten wer-
den vertraulich behandelt. Sie werden
nur kumuliert, zusammengerechnet mit
den Daten von allen Teilnehmern an un-
serer Umfrage veröffentlicht.
Übrigens brauchen wir nicht nur Anga-
ben derjenigen Hoteliers, die 1995 in ih-
re Betriebe investiert haben. Wir brau-
chen auch die Rückmeldungen derjeni-
gen Hoteliers, die 1995 nicht in ihre Be-
triebe investiert haben. Wir bitten des-
halb die Hoteliers solcher Betriebe, uns
ihre Fragebogen mit dem Vermerk
«nichts investiert» zuzustellen. Während
der Rücklauf dieser Umfrage von klei-
nen und mittleren Betrieben bisher recht
gut war, brauchen wir zudem noch mehr
5-Stern-Hotels, die an unserer Umfrage
teilnehmen.
Falls Sie nicht mehr im Besitze unserer
Fragebogen zur «Investitionsumfrage
1995» sind, können Sie diesen beim
Sekretariat der /io/e/ + toummus revue,
Telefon 031 370 42 16 nachbestellen.
Adressieren Sie ihre Antworten an die
Redaktion /jote/ + /o/«7s«!hs revue,
Postfach, 3001 Bern. Ihre ausgefüllten
Fragebogen können Sie uns auch faxen:
Fax 031 370 42 24. U/W

Enquête 1995

Encore trop peu
de participants

Le public ignore trop quelles sont les

sommes investies annuellement par les
hôteliers dans leur établissement pour
des transformations, de nouvelles con-
structions ou des rénovations. En vue
de l'informer sur cet aspect positif de
l'hôtellerie suisse, /7to/e/ + /ow/san/s
revue prévoit de publier un compte ren-
du détaillé sur les investissements que
vous avez réalisés en 1995. La SSH a

joint à son envoi aux membres en janvier
dernier un questionnaire y relatif. Nous
avons déjà reçu quelques questionnaires
dûment remplis. Cependant, pour établir
un rapport valable pour l'ensemble du

pays, il nous faut obtenir davantage de ré-

ponses. Vos données sont traitées confi-
dentiellcment. Elles seront publiées uni-
quement sous forme cumulée, ajoutées
aux données de tous les participants à

notre enquête.
Par ailleurs, nous n'avons pas seulement
besoin d'informations sur les établisse-
ments dans lesquels des investissements
ont été réalisés en 1995. Nous devons
également savoir si les hôteliers n'ont
procédé à aucun investissement dans leur
établissement en 1995. Aussi, nous
prions ces hôteliers de nous retourner le

questionnaire avec la mention «aucun in-
vestissement». Nous sommes jusqu'à
présent très satisfait du taux de réponse
des petits et moyens établissements. En
revanche, nous avons besoin de davan-

tage de participants concernant la caté-

gorie des 5 étoiles. Au cas où vous ne
retrouveriez plus notre questionnaire
«Enquête sur les investissements 1995»,
vous pouvez vous adresser au secrétariat
de / Vîo/e/ + /o«r/'swMS revue, téléphone
031 370 42 16 pour en recevoir un nou-
veau. Nous vous remercions d'envoyer
ce questionnaire dûment rempli à la
rédaction de /7/o/e/ + toummui revue,
case postale, 3001 Berne, ou de nous le
faxer au 031 370 42 24. UAL

A quoi doit faire attention un
hôtelier lorsqu'il veut présenter
son établissement dans les nou-
veaux médias? Le jeu en vaut-il
vraiment la chandelle? Lorenz
Schläfli, responsable des nou-
veaux médias de la Société suisse
des hôteliers (SSH) répond à ces
questions.

Interview:
STEFAN ZÜGER

Est-ce reu/aô/e pour /es Aâfe/iers </e re-
server rfe.v papes rf'a/i/ia/icex sur 7//ter-
«et en s Wressa/if à rfe.v pre.vtata/re.v
?ue7twuyue.s'?
Généralement, l'offre d'un hôtel suisse
sur Internet est parfaitement bien posi-
donnée. Les nombreux utilisateurs inter-
nationaux permettent justement d'élargir
les groupes cibles de clients potentiels,
hes Américains et les Canadiens surtout
recourent à ce moyen pour réserver des
hôtels pour leurs voyages.
Pour avoir du succès sur Internet, il est
essentiel que le client potentiel trouve
l'hôtel et puisse accéder à la réservation.
Seules l'offre et l'expérience révéleront
'chacun si l'information est correcte-

ment placée et si le
prestataire

he CD-Rom,
j"i support appelé
'devenir la norme.

Lorenz Schläfli, responsable du
secteur «Nouveaux médias» de la
SSH. P/ioto: zvg

offre une garantie de communication
entre lui et le client.

Les «//«a/ice.s rf'j/n //â«7 sa/jf-e//es
apprapWce.v sar //// CD-7fö.V7 </'//«
prcstata/rc </e serv/ces exferwe?
La première chose à tirer au clair porte
sur la garantie de la diffusion et du tirage
du CD-ROM proposé. De plus il impor-
te de connaître à quoi ressemblera le pro-
duit fini, vu qu'entre-temps de nom-

breux CD-ROM sans attrait et d'une
mauvaise qualité technique in-

nondent le marché et déçoi-
vent les utilisateurs ou les
acheteurs. Un tel produit
porterait atteinte à l'image
de l'hôtel impliqué. Enfin,
il est important d'examiner

d'autres titres de CD-ROM
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Portes du Soleil

Le ski le plus long du monde
On connaissait jusqu'ici la station touri-
stique de Morgins pour ses champions de
ski tels que Joël Gaspoz et Martial Don-
net, on la connaîtra peut-être dorénavant

pour avoir «enfanté» la paire de skis la
plus longue du monde. La création de
cette paire de skis d'une longueur de plus
de six mètres revient à Jean-P/uV/p/je
ße/ra, menuisier-ébéniste de métier à

Morgins. Outre leur longueur, ces skis
offrent la particularité d'être équipés de

cinq paires de fixations et de pouvoir ain-
si accueillir cinq skieurs à la fois. Cela a

notamment été le cas lorsque Jean-Phi-
lippe Berra et quatre de ses acolytes ont
récemment dévalé la piste «File-Neige»
de Morgins devant les caméras de la
télévision suisse romande. «Le plus dif-
ficile a été de trouver une bille de chêne
massif suffisamment longue pour tailler
des skis de 6,45 mètres», explique Jean-

Ovronnaz

«Thermalp»
en hausse

L'essor, ces dernières années, de la
station valaisanne d'Ovronnaz est allé
de pair avec celui de ses bains
«Thermalp». Ceux-ci ont en effet ac-
cueilli en 1995 une moyenne de 416
nageurs ou curistes par jour contre
293 en 1994. LA/

REKLAME

abemdoif
LINEA GASTRONOMICA

Philippe Berra. «Après en avoir trouvé
une à Aigle, il a fallu calibrer la largeur,
raboter les quatre faces, profiler les skis
et coller les pointes. La largeur des lattes
est de 8 cm, alors que l'épaisseur s'élève
à 4 cm au niveau des fixations et à seule-
ment 2,5 cm aux extrémités.» Inutile de

préciser que la fabrication de ces deux
skis a donné lieu à un travail considéra-
ble. Au bout du compte, il y a eu cepen-
dant la satisfaction d'avoir élaboré un
support publicitaire pour le moins inédit
pour Morgins, puisque les skis sont en ef-
fet décorés aux couleurs de la station. «Il
ne reste désormais plus qu'à inscrire ce
record dans le Guiness. Un notaire était
d'ailleurs présent à cet effet lors de la dé-
monstration que nous avions effectuée
devant les caméras de la télévision
suisse romande», conclut Jean-Philippe
Berra. (P/toto; /i/rj Z.A7

Berner Jura

Skilift sucht
neuen Standort

«Skilift samt Beleuchtung und Häuschen
zu verkaufen»: Mit diesem ungewöhnli-
chen Inserat geht der 60jährige Besitzer

Sregman/r aus Romont im Berner
Jura aufdie Suche nach einem Käufer für
seine 25jährige Anlage. Die 650 Meter
lange Anlage hat er für 12 500 Franken
ausgeschrieben.
Ursprünglich wollte der Skiliftbesitzer
seine Anlage sogar gratis einer örtlichen
Jugendgruppe abtreten, die an diesem
Angebot allerdings nicht interessiert
war. Vor zwei Jahren schlug Stegmann
ein Kaufangebot aus dem Wallis aus,
weil er einen Verkauf nicht übers Herz
brachte. Inzwischen aber hat er sich zum
Verkauf seines Skilifts entschlossen.
Den Entscheid fällte er nicht, weil es an
Schnee fehlt: Zur Zeit liegen im auf rund
750 Meter Höhe gelegenen Ort 70 Zenti-
meter Schnee. Er habe aber niemanden
mehr, der ihm helfe, den Lift zu betrei-
ben, erklärte Stegmann gegenüber Radio
DRS. Seine Kinder seien ihre eigenen
Wege gegangen. Er selbst unterhält eine
kleine Garage und will den Skilift des-
halb absetzen.
Der Skilift ist derzeit nicht in Betrieb.
«Ich habe eben nicht mit Schneefall ge-
rechnet», lacht Stegmann. An Skifahrern
habe es ihm aber all die Jahre nie ge-
mangelt. In guten Jahren sei die Warte-
Schlange vor dem Kassenhäuschen je-
weils bis zu 200 Meter lang gewesen, ap

folglos versucht! Und abgesehen da-
von: Wenn alle Verkehrsmittel lang-
samer fahren müssen, bleibt immer
noch das Flugzeug die schnellste Kiste.
Ein Umsteigen auf die Bahn ist dann
wohl nicht zwingend. Oder sollen wir
gar nicht mehr aus dem Haus? Keinen
Tourismus mehr, alles weg? Und was
gibt es dann am FIF noch zu forschen?

gc/iA aôe/* /os,
//ö/W/er f/rs //anser/

Seit dem 26. Januar wird in Grindelwald
zurückgeschossen. Und zwar mit
Schneekanonen! Im «Oberländischen
Volksblatt» rufen Sie zum zivilen Un-
gehorsam auf und fordern eine Be-
schneiungsanlage für die Lauberhorn-
strecke, «Bewilligung hin oder her».
Leuchtendes Vorbild sind Ihnen die
Walliser, die sich angeblich einen Deut
um Bewilligungen für Schneekanonen,
Parkhäuser etc. kümmern. Diese
Schlimmen! Aber Beispiele für unbe-
willigtes Bauen - oder des explosiven
Gegenteils davon - findet man auch im
Kanton Bern...

zJl/jropas i/ote/s s///v«ge«,
SWi weizer //ote/ier-I'èra«.

Da werden laut «SonntagsZeitung» auf
Mallorca doch tatsächlich 20 Hotels

gesprengt. Unter dem Beifall der Be-

völkerung sei als erstes das fünf-

stöckige «Atlantis» in sich zusammen-

gesackt. Anstelle der veralteten Be-

tonklötze sollen jetzt Luxushäuser
entstehen. So, lieber SHV, lösen die

Spanier ihr Struktur beziehungsweise
Qualitätsproblem. Übrigens hoffen die

Verantwortlichen, dass mit dieser

Marketingmassnahme die jährlich rund

1,2 Millionen Billigtouristen aus Eng-

land «zu anderen Zielen vertreiben
werden». Andere Ziele?

M////£,', »IMf/g,
//t'/w AVco/ös Äer/t,

ist Ihr Versuch, mit dem Gastro-

Konzept «Movie» die Muskelmänner
zf/vzo/r/ Sc/nvarzenegge/; ß//vesW
57a//ozze und ßrz/ce WWis mit ihrem

«Planet Hollywood» aus dem Feld zu

schlagen. Ihr Problem wird es nämlich

sein, in der Schweiz - wo die Amis

ebenfalls einen Standort suchen - die
j

Servicequalität der Konkurrenz zu

erreichen. Wenn Sie die aufgestellten J

jungen Einheimischen finden, die den

Gästen auf der Toilette freundlich j

lächelnd Seife über die Hände giessen. ;

das frische Frottiertuch reichen und sich i

erst noch nach dem werten Befinden

erkundigen, dann haben Sie gerade

einmal den Level von «Planet Holly-
wood» erreicht.

AïcA/syï/r «/iguZ. //zr/1 z/M/z AVÜrgf''

Food and Beverage

Ende Januar hat der
28jährige Roland
Lüthi seine Tätig-
keit als Küchen-
chef im Hotel
Johanniter in Lu-
zern aufgegeben,
um sich einer
neuen Herausfor-
derung zu stellen.
Als sein Nachfol-

ger im Restaurant Bolero wird künftig
Axel Gisler (Bild) fungieren. Gisler ist
29 Jahre alt und hat nach seiner Koch-
lehre unter anderem im Penta-Hotel
Heidelberg, im Hotel Europa in Mainz
sowie im Kunst- und Kongresshaus
Luzern gearbeitet. Weitere Stationen
waren Mzz'z'azz/ze Ka/fezz/jczc/z.? «Raben»
und das Hotel Des Balances in
Luzern. ÂW

Rolf und Doro-
thea Böhi-Peter-
sik verlassen das
Restaurant Ilge im
Touristenörtchen
Stein am Rhein SH
und übernehmen
im Thurgauer See-
dorf Berlingen das
historische Restau-
rant Zum Schiff.

Im «Schiff» wird der eidg. dipl.
Küchenchef ab dem 4. April seine
Liebe zur Cuisine du marché zele-
brieren. Böhi war bis vor wenigen
Jahren auch Mitglied der Schweizer
Koch-Nationalmannschaft. t/OA

Andreas Krumes (links) wird neuer
Food & Beverage-Manager Schweiz
beim SV-Service. Der 34jährige war
bisher als F&B-Fachmann für die Regi-
on Zürich des SV-Service zuständig.
Nun übernimmt der gelernte Koch mit
Handelsschulabschluss nach Erwerb
des Diploms für Unternehmensführung
SIU den neu geschaffenen Posten des

F&B-Managers Schweiz. Er ist damit
verantwortlich für die Umsetzung inno-

Bfer /im* /IM«, /?<?«*? FratA,

wen gekauft und geschluckt? Haben
Sie, (lie. rer. pol., Chefredaktor und
Herausgeber von «Gourmet») Ihre of-
fenbar reiche Kriegskasse geleert und
damit den Konkurrenten «Pot au feu»
aufgekauft? Oder hat sich die Berner
Tagblatt Mediengruppe Ihren Titel (und
den Druckauftrag) geschnappt, um das

eigene marode «Pot au feu» zu er-
setzen? Wie? Version eins sei die offi-
zielle Version? Sicher, wenn Sie es

sagen...

Bfe/i« es (/oc/i,
Pro/ Z)r. //a«5TMt?r/i M«//or,

nur so einfach wäre! In einem Interview
mit der «Zeit» gaben Sie Ihr Rezept be-
kannt, wie der Alpentourismus wieder
auf die Beine komme. Neben einer
kräftigen Energiesteuer im Luftverkehr
sei auch «an Geschwindigkeitsbe-
schränkungen für Autos, Bahnen und
Flugzeuge zu denken». Langsamere
Autos: ja doch! Langsamere Bahnen:
nur das nicht! Langsamere Flugzeuge:
das hat die Boeing der Birgen Air er-

Tourismus

Im Ausstellungsdienst von Schweiz
Tourismus brodelt es. Nach dem plötz-
liehen-Abgang des langjährigen Abtei-
lungsleiters Nick Egger (vgl. Jz/z- vom
8. 2. 1996) hat auch Werner Kehrli
überraschend gekündigt. «Aufgrund
der Umstrukturierung des Ausstel-
lungsdienstes» sehe er sich veranlasst,
die ST nach achtjähriger Tätigkeit zu
verlassen. Kehrli scheidet aufEnde Mai
aus, ohne bereits eine neue Stelle zu ha-
ben. Die Geschäftsleitung von ST hat
beschlossen, die Stelle Eggers nicht zu
ersetzen, sondern Andreas Stalder als
administrativen Leiter des Ausstel-
lungsdienstes einzusetzen. 4A

Der neue Geschäftsführer von Vitznau
Tourismus heisst Christian Kiefer
(26). Er trat seine neue Stelle (80-Pro-
zent-Pensum) am 1. März an und löste
damit Franziska Saladin-Kapp ab, die
diese Tätigkeit während eineinhalb Jah-
ren ausübte. Jetzt ist sie Leiterin des

Kongress-Büros auf dem Bürgenstock.
Der Luzerner Christjan Kiefer absol-
vierte die Hotelfachschule Luzern, war
während fünf Jahren im Weinhandel
tätig und ist jetzt - parallel zu seiner
neuen Tätigkeit in Vitznau - Student an
der Tourismusfachschule in Horvv
(STS/HWV). M4T

Hôtellerie

Seit anfangs März
hat das Hotel Jo-
hanniter in Luzern
eine neue Emp-
fangschefin: Doris
Burri. Die 26jäh-
rige Absolventin
einer Handels-
schule arbeitet be-
reits seit 1991 im
«Johanniter»; sie

vertritt künftig auch die Direktion.
Doris Burri löst in dieser Position den
38jährigen Josef Inauen ab, der im
Jahr 1990 zum Team des Luzerner
3-Stern-Hotels stiess. Inauen wird
die Direktion des Hotel Waldstättersee
in Vitznau übernehmen. ÀW

Zur neuen Verkaufsleiterin für Europa
mit Sitz in London hat die Hilton Hotels
Corporation Megan Fleming bestellt.
Der gebürtigen Amerikanerin, deren
Alter diskret verschwiegen wird, unter-
stehen damit die Verkaufsbüros in Lon-
don, Paris, Mailand und Frankfurt für

die Marken Hilton, Flamingo und Con-
rad International. Megan Fleming ist
bereits seit 1986 für die Hilton Hotels
Corporation tätig, zuletzt als Verkaufs-
verantwortliche für Australien und
Neuseeland. Ihre Ausbildung absolvier-
te sie an der Florida International Uni-
versity und am American College in
Leysin. GL/

031 370 42 24

vativer Ernährungsprogramme in den

360 Betrieben des grössten Catering-
Unternehmens der Schweiz. Nachfolger
als F&B-Fachmann Region Zürich wird
Alfred Hubli (rechts). Der 35jährige,
von Beruf Koch und Kellner, mit

Diplom Hotelfachschule Luzern und

Weiterbildung in Betriebswirtschaft,
wechselte vorher von Mövenpick AG

zum SV-Service als Betriebsleiter. £>Ä

Hôtellerie et tourisme

Le nouveau Conseil de Jura Tourisme a

siégé pour la première fois le 29 février.
Il a constitué le comité et procédé à

la nomination de deux-vices-prési-
dent(e)s: il s'agit de Suzy Mahrer, res-

tauratrice et hôtelière à Boncourt et de

Michel Voisard. éditeur à Delémont.
Le tout nouveau comité de Jura Touris-

me aura donc le visage suivant: Ber-

nard Varin, président, Suzy Mahrer,
vice-présidente, Michel Voisard, vice-

président, Jacques Bregnard, Jean-

Maurice Maître et André Burri. Le

septième membre du comité, qui sera

choisi pour représenter les Franches-

Montagnes, reste à désigner. JPF

Directeur marke-

ting du groupe
CDM durant sept

ans, Christian
Andrea Lendi re-

présentera désor-
'

mais les établis«-

ments CDM à tite

privé, par 1'inter-)

médiaire de la'

société de vente,
'

marketing et relations publiques qu'il!
vient de fonder à l'enseigne d'«ldeal '

Exchange». M. Lendi souhaite profiter
de son expérience sur les marchés du I

nord et du sud de l'Europe notamment j
pour étoffer son portefeuille de clientè- J

le et offrira ses services pour le recrute-

ment de cadres supérieurs pour l'hôtel-
lerie au niveau international. M. Lendi

dispose d'une solide expérience de

«chasseur de têtes». Il a en effet été di-

recteur du personnel du Noga Hilton à

Genève durant six ans. 7FF


	

