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ANZEIGE

Das Magazin
«hotel gourmet

welten» mit 

Hotelier Markus 

Conzelmann, Touris-

tikerin Barbara Gisi, 

Koch Frank Widmer 

und weiteren 

Persönlichkeiten.
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Die Managerin
Die Walliserin Lilian 

Roten versprüht als 

Vice President der 

Swissôtel-Gruppe 

viel Zuversicht und 

LeidenschaO .
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Die Baugrube
Die Pläne für den 

Bau des Luxusho-

tels «51 degrees» in 

Leukerbad sind 

gescheitert. 
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Der Zauberer
Küchenchef Marc 

Veyrat mag es üppig 

und theatralisch. Im 

Genfer «Mandarin 

Oriental» gibt er 

Kostproben seines 

Könnens.
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Kommentar

Eine fällige 

Anerkennung 

für die F&B-

Investitionen

D
as war ein Paukenschlag 
am Montag in Basel: 
Gault Millau Schweiz hat 

ins «Les Trois Rois» zur Präsenta-
tion des Guides für 2015 eingela-
den und mit Peter Knogl erstmals 
einen Hotelkoch zum 19-Pünkter 
gemacht. Es ist deshalb beson-
ders auch ein Paukenschlag, weil 
bekannt ist, dass die Tester diese 
Wertung sonst gerne nur exklusiv 
den selbstständigen Gastrono-
men mit «Businesshotel Patron» 
vorbehalten. So ist es stellvertre-
tend auch eine wichtige und 
fällige Anerkennung für alle 
Hotelbetriebe hierzulande, die in 
den letzten Jahren – einige von 
ihnen ziemlich kräftig – in F&B im 
Allgemeinen und in Fine Dining 
im Speziellen investiert haben 
– weil sie erkannt haben, dass es 
das ganze Haus aufwertet, neue 
Absatzmärkte scha$ t, nicht 
zuletzt die Zimmer füllt. Und das 
wird sich auch immer stärker auf 
die Arbeit des roten Gastroguides 
auswirken: Die prominenten 
Wechsel in die Hotellerie von 
Gault-Millau- Altbekannten wie 
Nenad Mlinarevic (Park Hotel 
Vitznau) oder Marcus G. Lindner 
(Alpina Gstaad) sind nur zwei 
Beispiele dafür, dass in Zukunft 
die Augen und Gaumen der 
Tester noch stärker auf die 
Hotellerie gerichtet sein sollten. 

Vielleicht führt die Auszeich-
nung von Peter Knogl ja sogar 
dazu, dass Hotelbesitzer % omas 
Straumann den seit zwei Jahren 
angekündigten, immer wieder 
von neuem diskutierten Verkauf 
des Luxushauses nun nochmal 
überdenkt. Sein Gourmet-Lokal 
gehört jetzt de* nitiv zu den 
Besten der Schweiz.

Logiernächte in der Schweiz

Revival der USA
Die Übernachtungen 
aus den USA sind seit 
2009 um 20 Prozent 
gestiegen. Die Pro-
gnosen bleiben gut.

ALEX GERTSCHEN

E
s ist ein Revival, das im 
Lärm anderer Nach-
richten kaum wahrge-
nommen wird: Ob den 

Sorgen um Deutschland und der 
Euphorie über die «neuen Märk-
te» erscheint fast nebensächlich, 
dass die amerikanischen Logier-
nächte in der Schweiz im Zeit-
raum Januar bis August seit 2009 
um 20 Prozent gestiegen sind. 
Gemäss den jüngsten Zahlen des 
Bundesamtes für Statistik hat ihre 

Anzahl allein im letzten August 
um 11 Prozent zugenommen.

Die Entwicklung ist alles ande-
re als eine Randerscheinung: An-
gesichts der weiterhin positiven 
Prognosen ist davon auszugehen, 
dass die USA in naher Zukunft 
Grossbritannien als zweitwich-
tigsten Auslandsmarkt der 
Schweiz ablösen werden.

Während der Geschäftstouris-
mus vom Wirtschaftsgang ge-
prägt wird, erweist sich für den 

Freizeittourismus die boomende 
Flusskreuzfahrt als Wachstums-
motor. Immer mehr Amerikaner 
kombinieren einige Tage auf dem 
Rhein mit einem Abstecher in die 
Schweiz. Dabei handelt es sich 
um eine eher ältere und ziemlich 
wohlhabende Kundschaft – ge-
nau jenes Segment, das Schweiz 
Tourismus und einige Destina-
tionen seit einigen Jahren ge-
meinsam und gezielt bearbeiten.
Seite 2

Finanzierung Hotellerie

Die neuen 
Kreditgeber aus 
dem Internet

Crowdfunding wird als neue Fi-
nanzierungsalternative gehandelt: 
Erste Hotelbeispiele zeigen, dass 
auch grosse Summen übers Inter-
net zu holen sind. Als alleinige 
Geldquelle eignet sich die Metho-
de nicht: Zu hoch ist der Zins. gsg
«fokus», Seite 11 bis 14

Hôtels et Patrimoine SA

Die Hotelgruppe 
will weiter wachsen
Die in der Romandie beheima-
tete Hotelgruppe «Hôtels et Pa-
trimoine SA» will im kommen-
den Jahr weiter wachsen und 
schliesst auch einen Markt-
eintritt in der Deutschschweiz 
nicht aus. Das sagt deren Grün-
derin und Präsidentin, Anne 

Southam-Aulas, im Gespräch 
mit der htr. Die Gruppe, die 
durch Massnahmen wie das 
elektronische Check-in die 
Rentabilität steigern will, um-
fasst derzeit sechs Hotels im 
3- und 4-Sterne-Segment.  lb/gn
Seite 10

Peter Knogl, frisch gekürter 19-Punkte-Koch, in seiner Wirkungsstätte Basel. zvg

Peter Knogl ist neuer 19-Punkte-Koch von Gault Millau Schweiz

Hotelkoch in der Top-Liga 
Peter Knogl scha$ t die Première: 
Er ist der erste Koch eines Hotel-
betriebes, der in der Schweiz von 
Gault Millau mit der Spitzen-Note 
19 Punkte ausgezeichnet worden 
ist. Gleichzeitig ist der Küchenchef 
des Restaurants Cheval Blanc im 
Basler 5-Sterne-Superior-Haus Les 
Trois Rois der «Koch des Jahres 
2015». «Die 19 Punkte haben im-
mer zu meinen Zielen gehört», 
sagte Knogl gegenüber der htr 
am Rande der Buchvernissage am 
Montag unumwunden. – Ebenso 
getro$ en haben wir in Basel die 
«Köchin des Jahres» Bernadette 
Lisibach sowie den «Aufsteiger» 
und die «Entdeckungen des Jah-
res» in der Romandie, Jérôme 
 Manifacier und Mathieu Bruno. 

Für die neuste Ausgabe des 
Gourmet-Führers wurden über 
1000 Testessen absolviert – so vie-
le wie noch nie. Zu tun hat das laut 
Gault Millau mit den «ungewöhn-
lich vielen Wechseln» in der 
Koch-Szenen dieses Jahr.  sag
Seite 7, 19 und 20

Anne Southam-Aulas, Gründe-
rin Hôtels et Patrimoine SA. zvg

SABRINA 

GLANZMANN
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aktuell – wo Meinungen   

gemacht werden

10 Wochen lang 

für CHF 29.00

ANZEIGE

Seit 2009 übersteigt in der Schweiz die Nachfrage nach  
Kampagnengeldern das Angebot. Quelle: Hochschule Luzern HSLU

Schöne Aussichten dank Crowdfunding: Das Hotel Maya in Nax proGtiert vom WerbeeJekt der so Ganzierten Sauna, der Zahler von Gutscheinen. Pascal Gertschen

Gut für die Emotionen
Crowdfunding ist  
in erster Linie ein 
gutes Marketing- 
instrument. Hohe 
Zinsen machen die 

junge Finanzierungs-
form für grosse  

Investitionen jedoch 
unattraktiv. 

GUDRUN SCHLENCZEK

L
ouis Papadopoulos ist 
bei Medien und Fachleu-
ten gegenwärtig ein be-
gehrter Mann. Denn sein 

Maya Boutique Hotel in Nax gilt 
als Pionier des Crowdfunding im 
Schweizer Tourismus. Nach etwas 
mehr als 100 Tagen kamen diesen 
Sommer 23 000 Franken für die 
Realisierung einer skandinavi-
schen Sauna zusammen. Gesam-
melt wurde das Geld über die 
Plattform «100 Days». Valais/Wal-
lis Promotion (VWP) hat dieses 
Projekt aktiv begleitet und will 

nun auch anderen Unternehmen 
im Wallis diese Erfahrung zur Ver-
fügung stellen. VWP möchte dabei 
die Rolle des Coachs überneh-
men. Aufbauend auf den Erfah-
rungen des Maya Boutique Hotels 
soll ein «Konzept Crowdfunding» 
für die Partner im Wallis erarbeitet 
werden. Denn, so Damian Cons-
tantin, Direktor VWP: «Crowdfun-
ding ist sehr aufwendig.» 

KTI-Projekt zum Crowdfunding im 
Tourismus lanciert

Rückenwind erhält das Vorha-
ben Constantins auch vom Bund: 
Die Hochschule für Technik und 
Wirtschaft HTW Chur startet mit 
Unterstützung der Kommission 
für Technologie und Innovation 
KTI aktuell ein Projekt, welches 
crowdbasierte Initiativen im Tou-
rismus im Visier hat. Es gehe ins-
besondere darum, wie eine tou-
ristische Dachorganisation ihre 
Leistungsträger bei der Entwick-
lung und Vermarktung von 
Crowd funding-Projekten unter-
stützen könne, verdeutlicht Pro-
jektleiterin Kerstin Wagner, Pro-
fessorin an der HTW Chur. 

Trotz geplantem Engagement: 
Constantin relativiert das Poten-

zial der jungen Finanzierungs-
form: «Crowdfunding wird all-
fällige Investitionsprobleme nicht 
lösen.» – und eigne sich kaum für 
grosse Investitionen. Zudem müs-
se ein Betrieb wirt-
schaftlich gut auf-
gestellt sein und 
«ein hoch emotio-
nales Produkt bie-
ten». 

Zumindest beim 
ersten Einwand 
belehrt die Realität 
inzwischen eines 
Besseren. In 
Deutschland läuft 
aktuell ein Crowd-
funding-Projekt in 
mehrfacher Mil-
lionen-Höhe. Es 
ist im nördlichen 
Nachbarland das 
erste Crowdinvest-
ment in eine Im-
mobilie überhaupt und darüber 
hinaus ein Hotel: das Luxusresort 
Weissenhaus an der Ostsee. Für 
einen Erweiterungsbau des erst 
Anfang Juli erö$neten Resorts 
 visiert «Weissenhaus»-Eigentü-
mer Jan Henric Buettner via der 
Crowdfunding-Plattform «Com-

panisto» einen Betrag von 5 Mio. 
Euro an. Bereits 4,5 Mio. Euro 
konnten seit Mitte Juli bis heute 
über Companisto generiert wer-
den. «Vor einem halben Jahr hätte 

man solch ein Vor-
haben noch als 
unrealistisch ein-
gestuft,» verweist 
Companisto-Ge-
schäftsführer Ta-
mo Zwinge auf die 
rasante Entwick-
lung dieser Finan-
zierungsform (sie-
he auch Gra%k).

Zwinge gibt sich 
zuversichtlich, 
dass die noch feh-
lende halbe Mil-
lion in der restli-
chen Laufzeit von 
rund 100 Tagen 
ebenso zusam-
menkommt. Die 

Anforderung des Alles-oder-
nichts-Gesetzes des Crowdfun-
dings hat das «Weissenhaus» 
längst erreicht: Die gesetzte Mini-
mumschwelle von 1 Mio. Euro 
wurde schon in den ersten Tagen 
überschritten. Der Löwenanteil 
der Investition von insgesamt gut 

70 Mio. Euro für das Hotel-Resort 
Weissenhaus stammt allerdings 
nicht aus dem Crowdfunding-
Topf. 

Vor einer hundertprozentigen 
Immobilien%nanzierung mittels 
Crowdfunding rät Andreas Diet-
rich vom Institut für Finanz-
dienstleistungen der Hochschule 
Luzern auch ab. Idealerweise kä-

men 95 Prozent weiterhin über 
die klassischen Kanäle. Haupt-
grund: die hohen Zinsen, welche 
der Bauherr den Internet-Investo-
ren zahlen muss. 4 Prozent Jahres-
zins sieht Zwinge für Deutschland 
als Untergrenze, Dietrich spricht 
für die Schweiz sogar von 5 bis 10 
Prozent. 

Indirekt haben die Internet-Inves-
toren einen Eintrag im Grundbuch

Neben der Festverzinsung kom-
men auf den Kapitalnehmer, der 
sich des Crowdlendings (siehe 
Zweittext Seite 12) bedient, noch 
weitere Sachzwänge zu: Beim Pro-
jekt Weissenhaus sind die Geber 
dieses «partiarischen Nachrang-
darlehens» noch am Umsatz und 
der Wertsteigerung der Immobilie 
beteiligt. Zwar haben sie keine 
Mitsprache, aber Anrecht auf ein 
regelmässiges Reporting. Sowie 
über die Weissenhaus Crowd In-
vestment GmbH indirekt einen 
Eintrag im Grundbuch. 

Auch rechtlich könnten dem 
Crowdinvestment möglicherwei-
se noch einige Fallstricke erwach-
sen. Die deutsche Bundesregie-
rung will bis 2016 überprüfen, ob 
weitere besondere Vorschriften 
für die Regulierung des Crow-
dfundings respektive Crowdin-
vestments einzuführen sind. Eine 
entsprechende Regelung steht 
ebenfalls in der Schweiz noch aus.

Fortsetzung auf Seite 12

Finanzierung  
Alternativen versus 
klassisches Modell

Die klassische Kreditvergabe 

erfolgt über die Bank. Auf-

grund gesetzlicher und wirt- 

schaftlicher Rahmenbedingun-

gen ist ein Bank-Darlehen im- 

mer schwieriger zu erwirken. 

Zudem finanziert eine Bank in 

in der Regel nur bis 60% des 

Immobilienwertes. Alternati-

ven und Ergänzungen können 

Crowdfunding, flexible Finan- 

zierungsmodelle (S. 13), Gelder 

von Stiftungen und der öffent- 

lichen Hand (S. 14) sein.

Crowdfunding Starkes Wachstum

«Das Crowd-

funding sorgt für 

die Bekanntheit, 

das Geld kommt 

obendrauf.»
Kerstin Wagner
HTW Chur

2008 2009 2010 2011 2012 2013

25 Mio.

20 Mio.

15 Mio.

10 Mio.

5 Mio.

0 Mio.

Gesuchtes Kampagnen-

Volumen in Mio. Franken

Finanziertes Kampagnen-

Volumen in Mio. Franken

Alternative Finanzierungsmodelle

wapepe
Hervorheben
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Hervorheben
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Fortsetzung von Seite 11

Auf solche Zins- und Sach-
zwänge hat sich das Maya-Hotel 
in Nax nicht einlassen müssen. 
Die Sauna-Investoren haben für 
ihre gesprochenen Geldsummen 
eins zu eins eine naturale Gegen-
leistung erhalten: Firmen einen 
Gutschein für eine Weihnachts-
feier, Einzelpersonen Übernach-
tungsbons. Leistungen, welche 
Louis Papadopoulos gerne er-
bringt. «Hätten wir das Geld bei 
der Bank geholt, hätten wir nie so 
viele neue Gäste begrüssen kön-
nen.» Gäste, welche sich mit dem 
Haus identi�zieren, vor Ort Zu-
satzkonsumationen auslösen und 
von «ihrem» Projekt gerne weiter-
erzählen. Papadopoulos: «Marke-
tingmässig ist das Crowdfunding 
absolut ein Gewinn.» 

Den Marketingaspekt wertet 
auch Andreas Dietrich als klar be-
deutender als den Investitions-
aspekt. Über 100 Medienbeiträge 
im In- und Ausland soll die Finan-

zierungsrunde übers Internet 
dem «Weissenhaus» beschert ha-
ben. «Das Crowdfunding sorgt für 
die Bekanntheit, das Geld kommt 
obendrauf», konstatiert Kerstin 
Wagner. Die Wissenschaftlerin 
betont weiter, dass über eine 
Crowdfunding-Kampagne zudem 
«risikoarm eine Idee am Markt ge-
testet werden kann». 

Crowdfunding: erst das Marketing, 
dann das Produkt

Insbesondere ho!t Wagner, 
dass die neue Finanzierungsform 
Kooperationen touristischer Leis-
tungsträger erleichtere, ebenfalls 
ein Anliegen des KTI-Projekts: 
Crowdfunding ermöglicht die un-
komplizierte Zusammenarbeit 
zur Realisierung eines Projekts, 
das auf diese Weise vermarktet 
und �nanziert werden kann, 
«ohne dass man dem Vorhaben 
gleich einen organisatorischen 
Rahmen geben muss». Eine Stu-
die der HTW Chur zeigt, dass im 
Tourismus etwa ein Viertel der 

Projekte im Team gestartet wer-
den. Diese Projekte haben höhere 
Erfolgschancen, ihr Finanzie-
rungsziel zu erreichen, als solche 
von Einzelinitiatoren. 

Ob eine Idee markttauglich ist, 
sieht der Initiator beim Crowd- 
funding anhand der Reaktionen 
der Communities schnell: Denn 
die Reihenfolge von Bereitstellung 
des Angebots und dessen Ver-

marktung ist genau umgekehrt: 
Erst wird das Produkt oder die 
Dienstleistung beworben und ver-
marktet, dann �nanziert und an-
schliessend realisiert. Die Ge-
schichte zum Angebot muss dabei 
Emotionalität ausstrahlen. Aber 
nicht unbedingt perfekt sein: Ein 
Video, zentrales Element einer 
Crowdfunding-Kampagne, «muss 
nicht hochprofessionell daher-

kommen, es sollte vielmehr eine 
persönliche, überzeugende Ge-
schichte erzählen», so Wagner. 

Louis Papadopoulos hat den 
Auftritt denn auch mit seinem 
Team erstellt, Kosten wären direkt 
also keine entstanden, aber viel 
Zeitaufwand. Neben einem Kurz-
�lm müsse Medienarbeit betrie-
ben und Social-Media-Kanäle ak-
tiv bewirtschaftet werden, ergänzt 

An dreas Dietrich. Studien der 
HTW Chur zeigen weiter, dass  
nur eine geballte Marketingkraft 
gleich zu Beginn zum gewünsch-
ten Erfolg führt. «Die ersten fünf 
bis zehn Tage entscheiden darü-
ber, ob ein Projekt läuft oder 
nicht», zitiert Kerstin Wagner ent-
sprechende Ergebnisse. Mit Erfolg 
gekrönte Vorhaben würden auch 
bereits in den ersten zehn Tagen 
ein Drittel der angestrebten Sum-
me generieren. «Eine gute Vorbe-
reitung ist matchentscheidend», 
resümiert Wagner. 

Darüber hinaus sollte die Aus-
wahl an «Belohnungen» für den 
«Crowdsupporter» ebenso wie die 
zu investierende Summenspann-
weite möglichst breit sein. So wie 
es Louis Papadopoulos mit der Fi-
nanzierung seiner Aussensauna 
umgesetzt hat: Ab 20 Franken war 
man als Investor bereits dabei. Der 
am meisten gewählte Betrag wa-
ren 250 Franken – das entspricht 
einer Übernachtung für zwei Per-
sonen inklusive Frühstück.

Versenden Sie Ihre internationale Post aus der Schweiz und punkten Sie bei Ihrer Zielgruppe gleich zweifach. 

Zum einen, weil Ihre Werbebriefe im Zielland gegenüber der sonstigen Post auffallen. Zum anderen, weil Sie so 

bereits auf dem Umschlag zeigen: Hier kommt Qualität aus der Schweiz. 

Fakten, Erfolgsgeschichten und Inspiration: post.ch/wirkung

Die Wirkung macht den Unterschied. Weltweit.

Die internationale Wirkungsstudie beweist: 

Schweizer Briefe wirken. Jetzt Studie gratis 

herunterladen oder bestellen: post.ch/wirkung

ANZEIGE

Das neue Luxus-Resort Weissenhaus an der Ostsee: Kün>ig noch grösser dank Crowdfunding. zvg

Crowdfunding Die vier Typen

J
e nach Gegenleistung, wel-
che der Kapitalgeber für sei-
ne Investition erhält, werden 

vier Formen des Crowdfundings 
unterschieden (Quelle: HSLU):

Crowddonating: Die Unter-
stützungsbeiträge sind reine 
Spenden, die nicht an eine 
Gegenleistung geknüpft sind. Vor 
allem soziale und kulturelle Pro-
jekte werden so unterstützt.

Crowdsupporting: Der Inves-
tor erhält für seinen Beitrag eine 
einmalige Gegenleistung. Das 
Maya Boutique Hotel in Nax hat 
sich dieser Form des Crowdfun-
dings bedient. Als Gegenleistung 
gab's zum Beispiel eine Über-
nachtung. 

Crowdinvesting: Ein Start-up 
sammelt auf diese Weise Kapital 
für die Umsetzung seiner Ge-

schäftsidee. Als Gegenleistung 
erhalten die Investoren Anteile 
am Unternehmen.

Crowdlending: Hierbei wer-
den Darlehen zur Finanzierung 
von Unternehmen vermittelt. Als 
Gegenleistung erwarten die Dar-
lehensgeber eine risikogerechte 
Rendite. Das deutsche Resort 
Weissenhaus realisiert so einen 
Erweiterungsbau. gsg 

Crowdfunding Schweiz Anzahl erfolgreich 

Fnanzierter  

Kampagnen

Finanziertes Kam-

pagnen-Volumen  

(in Mio. Fr.)

Durchschnittsgrösse 

der Fnanzierten Pro- 

jekte in Fr. (gerundet)

Crowdinvesting 10 5,58 600 000

Crowdlending 116 1,78 15 000

Crowdsupporting/

Crowddonating

594 4,23 7 000

Total 720 11,59 16 000

Crowdinvesting: Grösstes Kampagnen-Volumen

2013 wurden in der Schweiz 720 Crowdfunding-Kampagnen Enanziert. Quelle: Hochschule Luzern HSLU

wapepe
Hervorheben

wapepe
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wapepe
Hervorheben
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Raus aus der 
Abhängigkeit

Eine Direkt)nanzie-
rung über die Bank 

sei kein Zukun5smo-
dell, so Stefan Mühle-

mann, Pro Ressour-
ce. Der Berater wirbt 
für Cexible Modelle, 

die dem Business 
gerecht werden.

GUDRUN SCHLENCZEK

D
ass eine Investition in 
der Höhe von 270 Mil-
lionen Franken mit 
einer 85-prozentigen 

Fremd�nanzierung möglich ist, 
ohne dass dabei ein direkter 
Hypothekar-Vertrag mit einer ein-
zelnen Bank im Spiel ist, zeigt das 
Beispiel Spital Limmattal. Die Fi-
nanzierung besteht hier aus vier 
Teilen: eine Sockel�nanzierung 
auf 20 Jahre über einen institutio-
nellen Investor in der Höhe von  
30 Mio. Franken, eine ö�entliche 
Kapitalmarktanleihe (Obligation) 
von über 100 Mio. Franken sowie 
ein Konsortialkredit mit sechs 
Banken, ebenfalls für über 100 
Mio. Franken. 

«Kapitalnehmer müssen sich 
von der Direkt�nanzierung der 
Banken lösen», betont Stefan 
Mühlemann, Partner von Pro Res-
source, Zürich. Wie das geht, wird 
der  Finanzberater auch am Swiss 
 Hospitality Investment Forum 
Ende November in Bern erklären 
(siehe Box). Finanzierungslösun-
gen sollten vor allem «sehr �exi-
bel» ausgearbeitet werden – bei-
spielsweise eben 
über einen Kon-
sortialkredit. Hier 
verhandelt der 
Kreditnehmer 
gleich mit mehre-

ren Geldinstituten parallel. Der 
Vorteil, so der Finanzberater: Der 
Kapitalbedarf könne auf die Ge-
schäftsentwicklung abgestimmt 
werden. Arbeitet ein Haus besser 
als geplant, könne die Finanzie-
rung aufgrund eines höheren 
freien Cash�ows ausgesetzt wer-
den, Zinsen fallen nicht an. «Ein 
Bauherr sollte das Geld erst dann 
nehmen müssen, wenn er es auch 
braucht.» Und einen Kredit kün-
digen können, wenn es der Ge-
schäftsverlauf erlaubt. «Eine Fi-
nanzierung muss bewirtschaftet 
werden und bewirtschaftbar 
sein», so Mühle-
mann weiter. 

Kreditvertrag sollte 
sich anpassen

Gerade die Flexi-
bilität werde von 
Banken gern im 
Keim erstickt, 
Geldinstitute ver-
kauften am liebs-
ten Festdarlehen. 
Stefan Mühlemann muss es wis-
sen, arbeitete er doch selbst bis 
vor acht Jahren bei einer Bank, 
um sich dann mit Pro Ressource 
selbstständig zu machen. «Die 
Rückzahlungsmodalitäten sollte 
der Kreditnehmer bestimmen, 
nicht die Bank.» Mühlemann plä-
diert für eine möglichst hohe Fle-
xibilität bei Darlehensverträgen, 
sodass die Konditionen dem Busi-
nessverlauf jeweils angepasst 
werden können. 

Die geforderte Flexibilität fängt 
dabei bereits mit dem Zinsmodell 
fürs geliehene Geld an. Banken 
verrechnen nämlich den Zins für 
die Kapitalbescha�ung, welcher 
durch die Nationalbank vorgege-
ben ist, und die Zinsabsicherung 
sowie ihre Marge in einem einzi-
gen Darlehenszins gegenüber 
dem Kunden. Diesem fehle mit-
hin die Transparenz, welchen 
Zins er wofür zahle, und er kann 
die Angebote der Banken so auch 
nur schlecht vergleichen. «Die 
einzelnen Bestandteile eines Zin-

ses müssen entkoppelt wer-
den», fordert Mühlemann. 

Das gehe auch bei be-
stehenden Verträgen. Er 
zitiert ein Hotel, dessen 
Namen er nicht nennen 
will, welches «fürs gleiche 

Geld bei der gleichen Bank» so die 
Zinskosten um satte 88 Prozent 
reduzieren konnte.

«Der Zins darf keine  
Mischrechnung sein»

Einer, der sich in die Karten bli-
cken lässt, obwohl der Kauf (Vic-
toria Jungfrau Collection) schluss-
endlich gar nicht zustande kam, 
ist Michael Manz, Sohn der Hotel-
Dynastie der Familie Manz. Dank 
einer Fixierung der Kapitalmarkt-
komponente auf 24 Jahre und 
einer separaten Eigenmarge der 
Bank von jeweils einem Jahr Lauf-

zeit, habe man 
den Zinssatz für 
das 87-Millionen-
Kaufangebot um 
0,4 Prozent sen-
ken können und 
hätte zudem bei 
gutem Geschäfts-
verlauf jedes Jahr 
neue Zinsmodali-
täten aushandeln 
können. «Wenn 

sich ein Hotelier für eine langfris-
tige Finanzierung entscheidet, 
dann darf der Zins keine Misch-
rechnung sein.»

Dass für einen Hotelier, je höher 
die Verschuldung, die Handlungs-
position gegenüber den Banken 
eine schwierige ist, und nicht im-
mer so schöne Zinssenkungen 
drin lägen, das wissen aber auch 
Michael Manz und Stefan Mühle-
mann. Das A und O sei die richtige 
Präsentation des Betriebes gegen-
über den Banken: Zum Beispiel 
mit der Beurteilung durch eine 
externe Ratingagentur, einem per-

fekten Businessplan – und auch 
der Stempel eines renommierten 
Wirtschaftsprüfungsunterneh-
mens könne Wunder wirken. 

Der bisherige Erfolg im Spital-
geschäft gibt Mühlemann und 
seiner Finanzstrategie bis anhin 
Recht: Die Schweizer Spitäler sind 
vielfach zu Sanierungsfällen ge-
worden, das neue Abrechnungs-
system DRG erschwert das Ge-
schäft. Trotzdem sei über Pro 
Ressource in den letzten 15 Mona-
ten rund 600 Mio. Franken inves-
tiert worden, viel auch seitens 
Pensionskassen und Versicherun-
gen, für welche der Spitalmarkt 
neu ist. «Der Anlagedruck ist 
gross», konstatiert Mühlemann. 
Ähnliche Chancen rechnet er sich 
für die Hotellerie aus, auch wenn 
das Zinsniveau hier grundsätzlich 
etwas höher sein wird.

Input 1/2014: Revenue Management 3.0 Big Data 

Input 2/2014: Online Marketing 

Input 3/2014: Motivierte Mitarbeiter – Zufriedene Gäste

Detailprogramm und Anmeldeformular finden Sie unter www.hotelleriesuisse.ch/expertenforum

8. Mai 2014 – Hotel Schweizerhof Luzern

12. Juni 2014 – Hotel du Parc Baden

30. Oktober 2014 – Swissôtel Zürich 

Exper ten fo rum des  Be ra te rne t zwerks  Impulse für die Schweizer Hotellerie
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Bei Verhandlugen mit der Bank be=ndet sich der Kunde in der 
Defensive: Die Bank diktiert Zins und Rückzahlungsform. iStock

Finanzierung Diverse Alternativen

D ie klassische Kreditver-
gabe ist noch immer  
ein bewährtes Modell, 

meint Philippe Pasche, Direktor 
der Gesellschaft für Hotelkredit 
SGH, auch wenn sich aufgrund 
von Basel III und der wirtschaft-
lichen Situation die Konditionen 
für eine Kreditvergabe verschärft 
hätten. Die SGH selbst kann 
heute nur im Nachgang zu einer 
Bank ein Darlehen (25 bis 35 
Prozent des Ertragswertes) spre-
chen. Die Revision der Verord-
nung über die Förderung der 
Beherbergungswirtschaft, aktu-
ell in Vernehmlassung, soll hier 

mehr Flexibilität und Spielraum 
ermöglichen. 

Eine weiterhin wichtige Fi-
nanzierungsquelle für die Hotel-
lerie bleiben die Zweitwohnun-
gen, meint Pasche. Wichtig sei 
jedoch, dass diese Kapitalzufuhr 
langfristig und nachhaltig wirkt. 
Er begrüsst deshalb den Vor-
schlag des Ständerats, wonach 
Zweitwohnungen für die Ver-
mietung zusätzlich erstellt wer-
den dürften.

Potenzial ortet Pasche eben-
falls im Genossenschafts-Modell 
oder Liebhaber-Aktionariat und 
sieht hier Parallelen zum Crowd- 

funding. Als Beispiel führt er die 
Weinbar «Le 118» in Aigle an, 
welche über ein breit gestreutes 
Aktionariat zum Eigenkapital 
kam. Noch wichtiger, so Pasche: 
«Dadurch konnte eine starke 
persönliche, emotionale Bin-
dung zu der zukünftigen Kund-
schaft sichergestellt werden. Die 
Aktionäre sind nicht nur Kapital-
geber. Vor allem sind sie Nutz-
niesser und Ambassadoren.» 
Gute Finanzierungschancen 
sieht der SGH-Direktor für kom-
binierte Geschäftsmodelle, wie 
ein Hotel mit Medical Wellness 
oder ein Hotel mit Schule. Die 

Sparten befruchten sich gegen-
seitig, der Ertragswert und da-
mit die Finanzierungswürdigkeit 
steigen. Schlussendlich ginge es 
nicht um alternative Finanzie-
rungs-, sondern um attraktive 
Betriebsmodelle. 

Zusätzliche Möglichkeiten 
bietet die Alternative Bank ABS 
– dann, wenn das Konzept einen 
sozialen und/oder ökologischen 
Beitrag leistet. Ein Beispiel ist 
das Schloss Überstorf, für das die 
ABS einen Förderkredit sprach. 
Die ABS �nanziere zirka 20 bis 
30 Projekte dieser Art, so Marke-
ting-Che�n Barbara Felix. gsg

«Rückzahlungs-

modalitäten sollte 

der Kreditnehmer 

bestimmen, nicht 

die Bank.» 
Stefan Mühlemann

Pro Ressource

Neue Plattform 
Swiss Hospitality 
Investment Forum

Am 27. November 2014 findet 

im Hotel Bellevue Bern die 

 Preview zum Swiss Hospitality 

Investment Forum statt. Orga- 

nisator dieser Investitionsplatt-

form ist Messe Schweiz, Basel. 

Das SHIF soll alle zwei Jahre 

parallel zur Fachmesse Igeho 

durchgeführt werden. Träger 

sind hotelleriesuisse, Ecole 

hôtelière de Lausanne, SGH.

www.shif.ch

Stefan Mühlemann 
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Viel Historie ist Geld wert
Für Hotels ist es 

schwierig, an staatli-
che oder private 

Fördergelder heran-
zukommen. Gute 

Karten haben histori-
sche Hotels: zum 

Beispiel bei kantona-
len Lotteriefonds.

GREGOR WASER

E
in neuer Lift, Ausbauten 
in der Küche, neue Bö-
den in den Zimmern: 
Der Investitionsbedarf 

in Hotels ist permanent hoch. Die 
Suche nach zusätzlichen Geldern 
ist für Hoteliers keine einfache. 
Stiftungen verschanzen sich hin-
ter wohlformulierten Stiftungs-
zwecken und standardisierten 
Absagebriefen. Staatliche Stellen 
sehen am ehesten im Energiebe-
reich oder bei Anliegen behinder-
tengerechter Ausbauten Hand-
lungsbedarf.

Relativ intakt scheinen jedoch 
die Chancen für historische Hotels 
zu sein. Ihnen ö�nen sich nicht 
viele, aber doch einige interes-
sante Türen. Barbara Zaugg, Ge-
schäftsleiterin von Swiss Historic 
Hotels, kennt die Bemühungen 
der 51 Mitgliedhotels: «Bei der 
kantonalen Denkmalp�ege kön-
nen unsere Mitglieder Anträge 

stellen. Wie ich höre, ist die Unter-
stützung jedoch sehr unterschied-
lich – von sehr grosszügig bis hin 
zu ‹ein paar Franken›.» Anfang 
Jahr haben die Swiss Historic Ho-

tels neu den Verein «Freunde his-
torischer Hotels» gegründet, des-
sen Fonds von Schenkungen 
gespiesen wird. Mitglieder können 
Anträge stellen. An der nächsten 

Vorstandssitzung im November 
werden erste Gelder gesprochen. 
«Das ist nicht mehr als ein Tropfen 
auf den heissen Stein», schmälert 
Barbara Zaugg die Erwartungen. 
Zudem seien die Gelder nur für 
Restaurierungen vorgesehen.

Dass zwischen Renovationen 
und Restaurierungen ein grosser 
Unterschied liegt, unterstreicht 
Andreas Weissen, Vorstandsmit-
glied der Genossenschaft «Pro 
Binntal», die sich zum Ziel setzt, 
das alterwürdige 
Hotel Ofenhorn zu 
erhalten und stil-
gerecht zu restau-
rieren. Er nennt 
ein konkretes Bei-
spiel: «Beim 
80-plät zigen Spei-
sesaal hätte eine 
Renovation 60 000 
Franken gekostet, 
die Restaurierung inklusive Re-
konstruktion der Originaltapete 
kostete 180 000 Franken. An die 
Renovation hätte die Denkmal-
p�ege nichts gegeben, bei der 
Restaurierung schon.» Der Beitrag 
sei indes überschaubar: «Die Wal-
liser Denkmalp�ege steuert bei 
Restaurierungen nur 15 Prozent 
bei.» Im Vergleich zu anderen 
Kantonen liege dieser Ansatz wohl 
so tief wie nirgends sonst, schätzt 
Weissen. Trotzdem hat sich das 
Hotel Ofenhorn für den Weg der 
Restaurierung entschieden.

Hotel Ofenhorn: Eine Million 
Franken von der Loterie Romande

Die Walliser Denkmalp�ege 
sprach schlussendlich rund 
400 000 Franken. Doch das Hotel 
konnte noch weitere Geldquellen 
anzapfen. Einen namhaften Bei-

trag für die total 4,5 Millionen 
teuren Restaurierungen und Re-
novationen der letzten acht Jahre 
erhielt das Hotel Ofenhorn von 
der Stiftung «Pro Arte Domus», 
die sich schützenswerter Bau-
substanz annimmt. Eine ganze 
Million steuerte die Loterie Ro-
mande bei. Den Rest stellten Ge-
nossenschafter und Gönner zur 
Verfügung: Andreas Weissen ver-
weist auf die insgesamt 1000 Ge-
nossenschafter, davon hätten die 

meisten das Hotel 
Ofenhorn im Rah-
men eines tiefen 
vierstelligen Betra-
ges unterstützt. 

Sowohl Pro Arte 
Domus wie die Lo-
terie Romande 
machen ihre !nan-
zielle Unterstüt-
zung von histori-

schen und schützenswerten 
Aspekten abhängig. Im Fall des 
Lifteinbaus habe dies anders aus-
gesehen, sagt Andreas Weissen: 
«Hier haben wir einen Unterstüt-
zungsbeitrag von über 50 Prozent 
erhalten von der Förderung für 
behindertengerechtes Bauen, 
einer Dienststelle des Kantons.» 
Um bei Stiftungen und Behörden 
erfolgreich anzuklopfen, brauche 
es eine sehr gute Dokumentation 
sowie die Bereitschaft und Sensi-
bilität der Stiftungsräte und Behör-
den, sich das Objekt vor Ort mal 
näher anzuschauen – und dann 
gelte es, diese zu überzeugen.

Der kostenintensive Entscheid, 
auf die Geschichte des Hotels zu 
setzen, sei aber auch eine Frage 
der Positionierung, also ein Mar-
ketingentscheid. «Das Label his-
torisches Hotel und der Spezial-

preis ‹Historisches Hotel des 
Jahres 2013› bewirkt eine gute 
Nachfrage, wir haben einen sehr 
guten Sommer verzeichnet», hält 
Weissen fest, «viele Gäste kom-
men wegen des speziellen Am-
bientes.» 

Kurhaus Bergün =nanziert mit 
«Liebhaber-Aktien»

Auf die Unterstützung der kan-
tonalen Denkmalp�ege kann 
auch das Kurhaus Bergün zählen. 
Hoteldirektor Christoph Steiner 
geht davon aus, dass die Denk-
malp�ege des Kantons Graubün-
den einen deutlich höheren Teil 
als im Wallis besteuert. «Die Zu-
sammenarbeit mit der Denkmal-
p�ege ist sehr angenehm. Zwar ist 
deren Korsett eng und die Unter-
stützung muss zweckgebunden 
sein. Doch bei der vierten Sanie-
rungsetappe vor zwei Jahren 
konnten wir insbesondere bei der 
Restaurierung des Speisesaals auf 
deren Unterstützung zählen.»

Ansonsten sei das Kurhaus breit 
abgestützt. «Wir sind ein AG, zäh-
len aber nicht auf klassische Inves-
toren. Das sind Liebhaber-Aktien, 
die auf absehbare Zeit 0,0 Prozent 
Gewinn abwerfen.» In den letzten 
Jahren habe das Kurhaus einen 
stetigen Aufschwung verzeichnen 
können, doch ohne Handelbarkeit 
nütze der theoretische Wertzu-
wachs den Aktionären nur wenig. 
«Beim Finanzbedarf der letzten 
Bauetappe konnten wir mit Erfolg 
an unser Aktionariat herantreten 
und die nötigen Mittel relativ 
schnell zusammenbringen.» Doch 
Steiner weiss: «Wir sind da wohl 
ein Exot.» Andere Hotels dürften 
es bei der Mittelbescha�ung 
schwerer haben.

Grapillon Nektar
20 cl Glas

–.10 CHF günstiger
Grapillon Nektar
100 cl Glas

–.20 CHF günstiger

Grapillon, C’EST SI BON …
Der leicht kohlensäurehaltige Traubennektar.

Grapillon im Oktober in Aktion
Jetzt bei Ihrem Getränkehändler profi tieren!
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ÖEentliche und private Gelder als Brückenbauer: Historische Hotels wie das Hotel Ofenhorn können auf Unterstützung zählen. Bilder zvg

«An die Renova-

tion gibt die 

Denkmalpflege 

nichts, bei Restau-

rierung schon.»
Andreas Weissen

Genossenscha( Pro Binntal

Renoviert: Speisesaal im Kurhaus Bergün. Dank DenkmalpQege. 


