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im Kanton ist in Gang gekommen, noch
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Aufbruch im Bündner
Tourismus – jetzt erst recht
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Mut zur Grösse lässt
unsere Chancen steigen
Graubünden blickt auf eines der erfolgreichsten Tourismusjahre der

jüngeren Vergangenheit zurück. Mit deutlich über sechs Millionen

Hotelübernachtungen nähert sich die Schweizer Ferienregion Nummer 1

wieder den Spitzenergebnissen der frühen Neunzigerjahre. Zeit zum

Durchatmen bleibt allerdings angesichts der anstehenden Herausforde-

rungen kaum.

Worauf stützt sich denn der Erfolg der letzten Jahre? Das fast perfekte

Zusammenspiel der nicht beeinflussbaren Faktoren Wirtschaft, Währung

und Wetter ist an erster Stelle zu erwähnen. Die intensivierten

Marketingaktivitäten der gesamten Branche haben das Ihre dazu beige-

tragen. Und nicht zuletzt ist es die Fitnesskur, welche sich der Bündner

Tourismus verordnet hat. Die Reform der touristischen Strukturen sowie

die Überprüfung der strategischen Ausrichtung der einzelnen Unterneh-

mungen gehören dazu, ebenso die Investitionen, welche in die Infra-

struktur getätigt wurden. Neue oder renovierte Hotels, warme Betten so-

wie ein substantieller Ausbau der Beschneiung bedeuten eine Verbesse-

rung des Angebots und letztlich eine spürbare Steigerung der Qualität.

Damit die Kapazitäten ausgelastet und die Wertschöpfung weiter gestei-

gert werden können, braucht Graubünden aber mehr und vor allem

neue Gäste. Die entsprechenden Potenziale im Heimmarkt Schweiz sind

nahezu ausgeschöpft, weshalb der Blick deutlich über die Landesgren-

zen hinaus zielen muss.

Unser «neuer Gast» hat keine historisch gewachsene Beziehung zu un-

serer Region. Er will rasch und professionell informiert sein, per Maus-

klick buchen, bequem und ohne Umwege anreisen. Er erwartet vor Ort

komplette Erlebnisbündel aus einer Hand; im Winter viele, schneesiche-

re Pistenkilometer, im Sommer attraktive, einfach zugängliche Natur-

erlebnisse. Der «neue Gast» ist dabei durchaus bereit, etwas mehr zu

bezahlen, wenn die Qualität stimmt.

Graubünden bringt die Voraussetzungen mit, diese Erwartungen und

Ansprüche zu erfüllen. Unsere Chancen steigen, wenn wir – im doppel-

ten Sinn – Mut zur Grösse haben. Skigebietsverbindungen, moderne

Ferienresorts mit international vermittelbaren Kapazitäten sowie viel-

fältige Natur- und Kulturerlebnisse sind das eine. Die Grösse, zugunsten

eines schlagkräftigen, professionellen Marketings auf lokales Denken

und Besitzstandwahrung zu verzichten, das andere. Wenn die Krise den

Prozess beschleunigt, bietet sie durchaus auch Chancen!

Gaudenz Thoma, CEO Graubünden Ferien

Gaudenz Thoma
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5 ES BESTEHT NOCH GROSSER HANDLUNGSBEDARF
Thomas Bieger, Reto Gurtner, Thorvald
Sverdrup und Leo Jeker diskutieren über
die touristische Zukunft Graubündens.

12 WARME BETTEN UND GLÜCKLICHE INVESTOREN
Das rocksresort in Flims-Laax nimmt mit
einem neuen Ansatz in der Bewirtschaftung
von Zweitwohnungen eine Pionierrolle ein.

14 EINE KANTONSÜBERGREIFENDE DESTINATION?
Das Tourismusresort des ägyptischen Investors
Samih Sawiris in Andermatt im Kanton Uri
weckt auch in Graubünden Hoffnungen.

16 «QUATTRO PLUS» ODER «QUATTRO MINUS»?
Die kleinen Skigebiete Chur-Brambrüesch,
Pradaschier, Tschiertschen, Hochwang und
Feldis überleben nur dank Geldern vom Staat.

22 DIE LANDSCHAFT IST DAS GRÖSSTE KAPITAL
Der Ansatz eines natur- und kulturnahen
Tourismus ist nicht mehr ganz neu – wird aber
in Zukunft weiter an Bedeutung gewinnen.

24 EINE FUSION WIE AUS DEM SCHULBUCH
Roland Zegg hat den Zusammenschluss der
Zermatter Bergbahnen begleitet – heute ist
es eines der rentabelsten Bahnunternehmen.

26 DIE TOURISTISCHE MUSIK SPIELT IM OSTEN
Hansruedi Schiesser ist längst nicht mehr nur
Werber – heute entwickelt er vor allem
Tourismusprojekte in diversen Oststaaten.

28 IM INTERNATIONALEN VERGLEICH EIN ZWERG
Gegen das Tourismusunternehmen Compagnie
des Alpes in Frankreich kommt in Sachen
Grösse kein Schweizer Unternehmen an.

PULS-Schwerpunkt

19 BÜNDNER WIRTSCHAFT WÄCHST LANGSAMER
Das Prognoseinstitut BAK Basel Economics
rechnet für Graubünden 2009 mit einem
Wachstum von gerade noch 0,4 Prozent.

29 GRÖSSERE EINHEITEN ALS EINZIGER WEG
Luis A.Wieser ist Präsident der fusionierten
Bergbahnen Engadin St. Moritz AG und ein
Befürworter weiterer Zusammenschlüsse.

34 EIN GUTER JOB IST DIE BESTE WERBUNG
Tobias Hemmi sorgt mit seinen Unternehmen
Hemmisound und Hyposound an jedem Anlass
für das richtige Licht und den richtigen Ton.

36 KUNDENZUFRIEDENHEIT AN OBERSTER STELLE
Christian Bardill hat es innert weniger Jahre
zu einem der führenden Sportartikelanbieter
im Raum Klosters-Davos gebracht.

33 EIN WELTMEISTER GANZ OHNE STARALLÜREN
Mirco Tschenett aus Müstair ist ein junger
Mann mit den beruflichen Qualitäten eines
Altmeisters – im Plattenlegen und Ofenbauen.

PULS-Rubriken

Üblicherweise macht an
dieser Stelle ein Inserat auf
den PULS-Event von An-
fang Dezember aufmerk-
sam. Bei Redaktions-
schluss stand das Datum

des Anlasses für einmal
noch nicht fest – wegen der
ausstehenden Zusage eines
prominenten Referenten.
Der Anlass soll nun im Ja-
nuar stattfinden.

Mitteilung in eigener Sache
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«Es gibt keine echten
Alternativen zum Schneesport»
Mit der Reform der Tourismusstrukturen ist in Graubünden ein Prozess in Gang gekommen,
der viele Probleme erst ins Bewusstsein vieler Politiker,Touristiker, aber auch der
Bevölkerung gerückt hat. Im PULS-Gespräch zeigen vier Tourismusexperten auf, wo noch
Handlungsbedarf besteht.
Von Norbert Waser

Motor der Tourismusregionen sind
meist die Bergbahnen. Und für diese
Bergbahnunternehmen gebe es kriti-
sche Betriebsgrössen, sagt Thomas
Bieger, Professor für Betriebswirt-
schaftslehre mit besonderer Berück-
sichtigung der Tourismuswirtschaft an
der Universität St. Gallen. Ein Unter-
nehmen, das professionelle Standards
im Wintersport anbieten wolle, brauche
ein Management von einer gewissen
Grösse und Kompetenz, so einen diplo-
mierten Seilbahnfachmann, einen Pis-
tenchef und eine innovative Marketing-
kraft. Damit dies möglich ist, brauche
es einen Umsatz in der Grössenord-
nung von sechs bis sieben Millionen
Franken. Für einen integrierten Be-
trieb, das heisst mit Gastronomie, Ski-
vermietung usw., sei eine Betriebsgrös-
se von 20 Millionen Franken anzustre-
ben. Entscheidender als die Frage der
organischen Fusion seien aber Tarif-
gemeinschaften, alles andere lasse
sich auch durch Kooperationen opti-
mieren. Auf lange Frist lasse sich eine
Tarifgemeinschaft aber wohl nur über
eine Fusion aufrechterhalten, denn es
gäbe einfach keinen fairen Verteiler.
Sobald eine Bahn massiv verliere, fal-
le der Tarifverbund wieder auseinander.
Im Südtirol funktionierten solche Tarif-
verbünde wie Dolomiti Superski nur
deshalb, weil das Land die Umvertei-
lung wegsubventioniere. Zum Beispiel
mit Investitionsbeiträgen der öffentli-
chen Hand von bis zu 40 Prozent, ver-
bunden mit der Auflage, beim Tarifver-
bund mitzumachen.

Bergbahnfusionen allein
bringen zu wenig
In den meisten Bündner Tourismus-
orten sind aber auch die Bergbahn-
unternehmen nur einer unter vielen
Marktteilnehmern. Bergbahnfusionen
allein bringen deshalb nach Ansicht

des skandinavischen Touristikers Thor-
vald Sverdrup nicht viel. «Damit wer-
den bloss Kostenstellen verschoben.»
Innerhalb einer Destination mache es
zwar Sinn, wenn nur ein einziges, star-
kes Unternehmen gebildet werde, die
grossen Synergien gebe es aber im Be-
reich Marketing und Verkauf. «Und da
sind in der Schweiz auch die Grossen
noch viel zu klein.» Das Marketingbud-
get reiche meist gerade noch bis zum
Grossraum Zürich. In Skandinavien ha-
be nach verschiedenen Übernahmen
ein einziges Unternehmen fast die
Hälfte des gesamten Liftumsatzes aller
Skigebiete generiert, stellt Sverdrup ei-
nen Vergleich an. Das grosse Synergie-
potenzial gebe es im Marketing, ist er
überzeugt. Man müsse aber gut prüfen,
wer zusammenpasse, im Fussball spie-
le ja die 1. und die 3. Division auch
nicht in der gleichen Liga. Dies gelte es
auch bei der Destinationsbildung im
Kanton Graubünden zu beachten.
«Man schaut etwas zu stark auf geogra-
fische Aspekte, statt darauf zu achten,

wer mit wem gut zusammenspielen
könnte», stellt Sverdrup fest.

Grundsätzlich ein Befürworter von
Fusionen ist Reto Gurtner, Verwal-
tungsratspräsident und CEO der Weis-
se Arena Gruppe. «Fusionen dürfen
sich aber nicht auf die Bergbahnen be-
schränken, sondern sollen den Betrieb
zu einem voll integrierten Dienstleister
transformieren», plädiert Gurtner. In-
trawest und Skistar seien da zwei Vor-
zeigemodelle. Um die nötige «Force de
frappe» auf dem Markt zu erreichen,
brauche es eine gewisse Grösse. Wenn
man zuerst mit 700 Hoteliers und
Bergbähnli verhandeln müsse, sei das
ein Ding der Unmöglichkeit. Die Bran-
che sei in der Schweiz überhaupt nicht
konsolidiert. Man fahre da um Jahr-
zehnte dem Markt hinterher. Als Vor-
standsmitglied von Graubünden Ferien
steht Reto Gurtner auch voll und ganz
hinter der laufenden Tourismusreform.
«Die Reduktion der 90 Tourismusorga-
nisationen mit 470 Vorstandsmitglie-
dern ist eine absolute Notwendigkeit.»

Vier Experten an einem Tisch: Thorvald Sverdrup, Leo Jeker, Thomas Bieger und Reto
Gurtner (von links) diskutieren Graubündens Tourismusstrukturen.
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Auch die Abschaffung der Bürokratie
unzähliger Kurtaxengesetze zu Guns-
ten einer Kantonalen Tourismusabgabe
(KTA) unterstützt Gurtner ganz klar.

Das Resortkonzept wird
sich durchsetzen
Wenn derzeit von Projekten und Inves-
toren im Tourismus die Rede ist, geht
es fast immer um Resorts, sei es das
gigantische Projekt des Ägypters Sa-
mih Sawiris in Andermatt, das soeben
fertig gestellte kleine Maiensässdorf
am Heinzenberg oder das sich im Bau
befindliche rocksresort in Laax. Um ein
Resort international vermarkten zu
können, brauche es aber eine gewisse
Grösse, wie Thomas Bieger betont.
Dies sowohl in Bezug auf ein multi-
optionales Angebot wie Freizeit- und
Wellnessanlagen, aber auch in Bezug
auf die Vermarktungsinstrumente, bei-
spielsweise eine nachfrageabhängige
Preissteuerung. Solche Resorts zeich-
nen sich auch durch gemischte Bewirt-
schaftungs- und Eigentumsformen

aus. So kann ein Teil ein klassischer
Hotelbetrieb sein, ein Teil Serviced
Apartments, das heisst mit Dienstleis-
tungen aufgewertete Wohnungen, und
aus Finanzierungsüberlegungen auch
ein Teil klassische Zweitwohnungen.
Ein weiteres solches Beispiel ist das
kurz vor der Vollendung stehende Re-
sort in Murg am Walensee. Bieger er-
wähnt aber auch die Reka-Dörfer, die
in kleineren Einheiten ebenfalls diesen
Resort-Gedanken umsetzen. «Die Vor-
teile von Resorts am Markt liegen auf
der Hand», sagt Bieger.

Über langjährige Erfahrung im Des-
tinationsmanagement verfügt Thorvald
Sverdrup, ehemaliger CEO des skandi-
navischen Konzerns Skistar. «Als ur-
sprüngliches Bergbahnunternehmen
haben wir begonnen, selber die Betten
zu füllen, denn leere Betten bedeuten
auch keine Leute am Berg», so die ein-
fache Erkenntnis. Branding, Marketing
und Call-Center sind dabei einige
Stichworte. Dabei übernahm das bör-
senkotierte Unternehmen übergreifend
auch Aufgaben der bisherigen Touris-
musorganisation.

Wie schwierig es ist, solche über-
greifenden Kooperationen im kleinräu-
mig organisierten Schweizer Tourismus
zu realisieren, erlebte Schneemacher-
Pionier Leo Jeker als Direktor der Savo-

gnin Bergbahnen. Um dem Gast ein
buchbares Gesamtpaket bieten zu kön-
nen, mussten zuerst die vielen privaten
Unternehmungen zu einem Netzwerk
zusamengebracht werden. «Das ist ein
steiniger, aber gangbarer Weg», sagt Je-
ker, «viel einfacher wäre es natürlich,
wenn alles aus einer Hand angeboten
werden könnte, das ist aber in der
Schweiz nur selten der Fall.» Aus die-
sem Grund treibt Savognin die Pläne
für ein Resort vehement voran. «Und
da braucht es eine gewisse Grösse; un-
ter 2000 Betten ist so etwas absolut
unmöglich.»

Schwache politische Strukturen
und die grosse Tourismusabhängigkeit
in Flims Laax Falera kamen Reto Gurt-
ner entgegen, um in der Weissen Are-
na alles aus einer Hand zu machen.
«Mich haben schon als Student die
amerikanischen Wintersportgebiete
fasziniert, da kennt man gar nichts an-
deres», sagt Gurtner. In diesen Orten
sei die Wertschöpfungskette von der
Ankunft am Flughafen bis zur Abreise
geschlossen. In den USA sind die
Skier-Days in den letzten Jahren von 50
auf 60 Millionen gestiegen, in Europa,
dem Mutterland des Skifahrens, gebe
es hingegen eine Stagnation. «Da ma-
chen wir doch etwas falsch», so Gurt-
ners Feststellung. «Wir haben natürli-
che Barrieren geschaffen, sodass bei-
spielsweise eine Familie aus London
schon gar nicht auf die Idee kam, in die
Schweiz zum Skifahren zu fliegen.»
Während man für Badeferien bloss die
Badehosen einzupacken braucht,
mussten Skiferien wie ein Puzzle müh-
sam aus Einzelteilen zusammenge-
stellt werden. «Wenn man da neue Mo-
delle anbieten kann, sind nicht nur die
weltweit 50 bis 60 Millionen Skifahrer
potenzielle Gäste, sondern auch die
6,8 Millarden Menschen, die noch gar
nicht skifahren», ist Gurtner überzeugt.
Um diese zu erreichen, müssten aber
zuerst die Voraussetzungen geschaffen

werden und alles so einfach wie nur
möglich gemacht werden.

«Wintersport übt nach wie vor eine
der grössten Faszinationen aus», sagt
Gurtner. Diese gelte es mit möglichst
einfach buchbaren Angeboten zu we-
cken. Und solche seien viel einfacher
aus einer Hand zu kreiern als mit zehn
verschiedenen Kooperationspartnern.
«Kooperationen sind gut, solange der
Markt wächst, sobald dieser aber
schrumpft, beginnt der Verteilungs-
kampf und es gibt Streit», so seine Er-
fahrung. Ganz ähnlich sei dies bei der
Destinationsbildung. In Laax sei dieser
Prozess nun bereits auf der dritten Stu-
fe angelangt. Am Anfang stand der Zu-
sammenschluss der Bergbahnen Laax
und Flims, dann fusionierten die Tou-
rismusorganisationen, und nun geht es
unter dem Lead der Bergbahnen um
die vertikale Integration. «Im Gegen-
satz zu einem Hotelier sind die Berg-
bahnen auch in der Nebensaison be-
reit, ins Marketing zu investieren.»

Als ein innovationshemmendes In-
strument betrachtet Thorvald Sverdrup
die bestehende Form der Kurtaxen. Da
bleibe viel Geld bei den Tourismus-
organisationen, und die Gefahr beste-
he, dass dadurch Strukturen zemen-
tiert würden. Zudem habe der Kur-
direktor eine «Mission impossible»,
weil er allen dienen müsse. Eine Chan-
ce in Graubünden könnte da die ge-
plante Kantonale Tourismusabgabe
sein. Thomas Bieger sieht darin näm-
lich eine Möglichkeit, die so genannten
«Freerider» wie den Detailhandel auch
zu erfassen. So profitieren alle in einer
Destination, beispielsweise eigentlich

auch ein Landbesitzer, vom Destinati-
onsmanagement, indem bei steigender
Nachfrage auch die Bodenpreise stei-
gen. Wer vom Tourismus profitiere, sol-
le auch einen Beitrag leisten. In Öster-
reich funktioniere dieses System, in-
dem die Abgaben an das Bundesland
gehen und damit gewisse Steuerungs-
möglichkeiten geschaffen werden. So-
lange jeder nur sein eigenes Geld ver-
walte, falle der Druck weg, etwas zu ver-

«Es geht bei
uns alles viel
zu langsam.»

«Es gibt im
Winter keine
Alternative zum
Schneesport.»

«Die Bergbahnen
müssen sich
zum voll inte-
grierten Dienst-
leister trans-
formieren.»

Leo Jeker

Reto Gurtner

Thomas Bieger



8 | SONNTAG, 30. NOVEMBER 2008 PULS – DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN

ändern. «Wir können nicht immer nur
neidisch nach Österreich schauen, oh-
ne uns Gedanken darüber zu machen,
wie dort die Finanzströme fliessen»,
sagt Bieger.

Schneesicherheit als
Lebensversicherung
Leo Jeker ortet im Tirol auch generell
ein höheres Tourismusbewusstsein als
in der Schweiz. Das zeige sich auch bei
der aktuellen Diskussion um den Ein-
bezug des Bündner Rheintals in eine
Tourismusabgabe. Am meisten Wert-
schöpfung generierten warme Betten.
Aber auch jeder von den Bergbahnen
investierte Franken habe einen Multi-
plikatoreffekt. So profitiere von der
Schneesicherheit durch Schneeanla-
gen und der damit verbundenen Sai-
sonverlängerung die ganze Destinati-
on. Eine Investition in eine Schnee-
anlage könne beispielsweise dazu bei-
tragen, dass die Immobilienpreise
nicht absinken. Davon wiederum profi-
tiere auch der Staat in Form von Steu-
ern. Milestone-Gewinner Leo Jeker ist
überzeugt, dass die höher gelegenen
Gebiete im Alpenraum – auch mit Blick
auf den Klimawandel – mittelfristig ei-
ne Exklusivität anbieten können: «Vier
bis fünf Monate Schnee im Winter und
kühle Berge im Sommer.»

Die Weisse Arena AG hat dieses öf-
fentliche Interesse an Schneeanlagen
genutzt und durch die Auslagerung der
Finanzierung der benötigten Grund-
infrastruktur für Skipisten und Be-
schneiungsanlagen in eine Finanz In-
fra AG eine neue Basis geschaffen. Da-
mit sei es möglich geworden, für diese
langfristigen Investitionen Infrastruk-
turstatus zu erreichen und damit die für
Privatunternehmen geltende Kredit-
Amortisationspflicht von zwölf Jahren
zu umgehen. Gurtner betont aber, dass
die Amortisation und die Verzinsung
nach wie vor durch die Weisse Arena
Gruppe finanziert wird. Einzig das von
den Gemeinden zur Verfügung gestell-
te Eigenkapital werde nicht verzinst.
Das sei aber auch bei anderen Infra-
strukturen nicht der Fall. «Ein Feuer-
wehrmagazin wird auch nicht verzinst,
nur hat eine Schneeanlage eine ganz
andere Wertschöpfung», nennt Gurtner
ein Beispiel.

Thorvald Sverdrup sieht noch einen
anderen wichtigen Vorteil in der Ein-
bindungder Gemeinde in Infrastruktur-
fragen. Denn die Bedürfnisse des Berg-
bahnunternehmens und jene der Des-
tination als Ganzes seien nicht immer

deckungsgleich. «Mit der Finanz Infra
kann man sich mehr leisten und vor al-
lem darauf achten, was aus Sicht der
Destination optimal ist.» Aus seiner
Sicht ist die maschinelle Beschneiung
auch aktiver Naturschutz, würden doch
die beschneiten Pisten ohne Beein-
trächtigung des Bodens viel höhere
Frequenzen erlauben.

Leo Jeker sieht bei den Bewilli-
gungsverfahren in der Schweiz ein
grosses Problem: «Bei uns geht alles
viel zu lange.» Man hinke immer dem
Markt hinten nach. Die Umweltverbän-
de hätten diese Entwicklung viel zu
lange gebremst, mit einem grossen
volkswirtschaftlichen Schaden als Fol-
ge. Reto Gurtner nennt da ein Beispiel
aus Kanada. Für das Resort Sun Peaks
in British Columbia dauerte es von der
Einreichung des Masterplans bis zur
Bewilligung aller Skipisten, mitsamt
einem 18-Loch-Golfplatz, ganze fünf
Wochen – inklusive zehn Jahre Steuer-
freiheit.

Tourismusforscher Thomas Bieger
warnt auch vor einer in der Schweiz
weit verbreiteten Illusion: «Es gibt im
Winter keine echten Alternativen zum
Schneesport.» Ein Ferienort ohne
Schnee sei im Winter grau und staubig,
sodass die Menschen kaum durch na-
türliche Schönheiten angelockt werden
könnten. «Die Leute wollen Traumwel-
ten», sagt Bieger mit Blick auf die
Marktforschung. Hinzu komme, dass
für kaum eine andere Aktivität die Zah-
lungsbereitschaft so hoch sei wie für
den Schneesport. Alle Alternativen sei-
en extrem wetterabhängig, schwan-
kend und weniger wertschöpfungs-
intensiv.

Unterstützt wird diese These auch
von Reto Gurtner: «Es kam auch noch
niemandem in den Sinn, in Saint Tro-
pez etwas anderes als Badeurlaub zu
propagieren.» Wintersport sei zum
Glück ein Massenphänomen, es gelte
aber auch da zu differenzieren. «Alle
Schneesport-Alternativen haben eine
homöopathische Dimension.» In Flims
Laax Falera würden in 30 Sekunden so
viele Skifahrer und Snowboarder trans-
portiert, wie eine 10-Rink-Curlinganla-
ge insgesamt Gäste zu generieren ver-
möge. Wenn sich 30 Leute in einer
Wellnessanlage tummeln oder sich
zehn Personen in der Sauna aufhalten,
seien solche Anlagen bereits ausgelas-
tet. «Man muss einfach die Dimensio-
nen sehen», verteidigt Gurtner den
klassischen alpinen Schneesport. Er
relativiert auch die viel gepriesene

«Wir fordern gleich
lange Spiesse wie
die Industrie in den
Agglomerationen.»

Leo Jeker

Reto Gurtner

«Alle Schneesport-
Alternativen haben
bloss eine homöo-
pathische Dimension.»
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Sommeralternative Golf. Auch da sei-
en höchstens 200 Frequenzen pro Tag
möglich.

Die Problematik der Zweitwohnungen
Als ernsthaftes Problem vieler Touris-
musorte betrachten die Experten den
durch horrende Bodenpreise getriebe-
nen Bau von Zweitwohnungen. Reto
Gurtner stellt eine Zweiteilung des
Marktes fest. Auf der einen Seite sei die
Bauindustrie – die Kalte-Betten-Indus-
trie –, die eine enorme Dynamik erhal-
ten habe, vor allem durch die enormen
Wertschöpfungspotenziale. Dann gebe
es in der Schweiz mit der Eigenmiet-
wertbesteuerung ein Steuersystem, bei
dem die Gemeinden auch profitierten,
wenn die Betten leer stehen. «Das ist
ein falsches Anreizsystem, das die Ent-
wicklung von kommerziellen Betten
hemmt», stellt Gurtner fest und warnt
vor einer ungebremsten Ausbreitung
von kalten Betten. Eine Untersuchung
zeige, dass diese Art von Zweitwohnun-
gen im Durchschnitt bloss 32 Tage im
Jahr belegt sind. «Davon kann aber we-
der ein Bäcker noch ein Metzger leben,
was zu einer Negativspirale führt und
das Angebot zusammenbrechen lässt»,
warnt Gurtner.

Eine mögliche Antwort seien ge-
mischte Formen mit bewirtschafteten
Betten, denn reine Hotelbetriebe seien
bei den herrschenden Rahmenbedin-
gungen kaum mehr zu finanzieren. Es
gelte nun, möglichst rasch die gesetz-
lichen Voraussetzungen dafür zu schaf-
fen, dass solche Mischformen auch
möglich würden. Viele Gemeindebe-
hörden, die oft der Baulobby nahe stün-
den, hätten diese verheerende Ent-
wicklung im Zweitwohnungsbau noch
gar nicht erkannt. «Der Ruf nach Be-
schränkungen kommt meist aus dem
Volk, nicht von weitsichtigen Behörde-
mitgliedern», so Gurtners Feststellung.

Auch Thorvald Sverdrup warnt vor
diesen kurzfristigen saisonalen Spitzen
bei der Auslastung. Diese bergen die
Gefahr mangelnder Qualität zu jeder
Zeit. In der Hochsaison, weil zu viele
Leute da sind, in der Zwischensaison,
weil das Angebot mangels Gästen nicht
aufrechterhalten werden kann. «Das ist
Hochrisiko.» Er fordert von den Ge-
meinden rigorose Massnahmen, pro
neues kaltes Bett ein warmes. Wer al-
so ein kaltes Bett baut, soll eine Abga-
be an jenen leisten, der warme Betten
bereitstellt. Damit würden reine Zweit-
wohnungen etwas teurer, die bewirt-
schafteten Betten hingegen günstiger.

«Von einem solchen Ausgleich würden
längerfristig alle profitieren», ist Sver-
drup überzeugt.

Für Leo Jeker ist es unverständlich,
dass sich Umweltorganisationen gegen
Resorts wehren, sei es doch in dieser
Form möglich, auf verhältnismässig
kleinem Raum konzentriert eine hohe
Wertschöpfung zu erzielen. Jeker for-
dert für die Umsetzung solcher Pläne
die gleichen Rahmenbedingungen, wie
sie für die Industrie in Agglomerationen
gelten. Eine Öffnung verlangt er auch
bei der Auslegung der Betriebsstätten-
regelung. Ziel aller Anstrengungen
müsse eine zehnmonatige Saison sein,
«denn irgendwo auf der Welt ist immer
Ferien».

«Zweitwohnungen sind ja nicht nur
von Nachteil, es ist vor allem eine Fra-
ge des Masses», gibt Thomas Bieger zu
bedenken. Immerhin würden Zweit-
wohnungsbesitzer auch viel Geld in der
Region liegen lassen. Leider sei aber
oft das Geld, das durch den einmaligen
Verkauf von Bauland und den Bau von
Zweitwohnungen generiert wurde, aus
der Region abgeflossen. So habe sich
manch Einheimischer mit dem Geld
anderswo selbst auch eine Zweitwoh-
nung gekauft, zum Beispiel im Tessin
oder in Städten. Skigebietsbetreiber
wie die international tätige Intrawest
würden hingegen den Erlös aus dem
Bau und Verkauf der Wohnungen in
die Attraktivitätssteigerung der Infra-
struktur verwenden. Ein Fehler in der
Schweiz sei es gewesen, bei Zweitwoh-
nungen keine Bewirtschaftungspflicht
einzuführen. Diese Korrektur gelte es
nun im Rahmen der Revision der
Raumplanungsgesetzgebung nachzu-
holen und zumindest für einzelne Zo-
nen in den Tourismusorten eine Bewirt-
schaftungspflicht einzuführen.

Auch Bieger plädiert dafür, so rasch
als möglich die Betriebsstättenverord-
nung zu überarbeiten, damit bewirt-
schaftete Wohnungen auch an Auslän-
der verkauft werden können. Die Bewil-
ligung für den Verkauf an Ausländer
dürfe nicht von der Ausstattung der
Wohnung abhängen. Das Vorhanden-
sein einer Küche beispielsweise ent-
spreche heute einem weit verbreiteten
Bedürfnis, gerade auch bei Familien.
Das entscheidende Kriterium müsse
sein, dass solche Wohnungen für den
Markt zugänglich sind.

Zu klein, um gehört zu werden
Aus Sicht von Thorvald Sverdrup be-
steht seitens der Wintersportanbieter

Thomas Bieger

Thorvald Sverdrup

«Es braucht den Mut,
Entwicklungen
und Veränderungen
zuzulassen.»

«Nur Bergbahnen
zu fusionieren
macht keinen
grossen Sinn.»
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ein grosser Erklärungsbedarf. Viele
Leute seien sich der Zusammenhänge
gar nicht bewusst. Dank der Beschnei-
ung seien zum Beispiel viel mehr Win-
tersportler auf weniger Fläche verkraft-
bar und die Natur werde geschont.
Nach jahrzehntelangem Kampf mit
den Umweltorganisationen sieht Leo
Jeker allerdings auch Grenzen der Auf-
klärung: «Den Papst kann man nicht
bekehren.» Fundamentalismus kom-
me in den Bergen sehr, sehr teuer zu
stehen. Der Wintersport generiere in
Graubünden etwa zwei Drittel der tou-

ristischen Wertschöpfung. Dies unter
Beanspruchung von weniger als einem
Prozent der Fläche des Kantons. «Et-
was Nachhaltigeres gibt es gar nicht!»

Der Wintersport sei zwar ganz klar
das wertschöpfungsintensivste Ge-
schäftsfeld im Alpintourismus, es gebe
aber auch noch andere, gibt Thomas
Bieger zu bedenken. Zu diesen gehört
der klassische Sommertourismus mit
Wandern. Durch die starke Wetterab-
hängigkeit wird aber immer kurzfristi-
ger gebucht, und auch die Aufenthalts-
dauer ist abnehmend. Ein wichtiges
Segment sei auch der Kur-, Wellness-
und Gesundheitstourismus, der aber
hohe professionelle Investitionen be-
dinge und sehr personalintensiv sei.
Gute Perspektiven bei guter Konjunk-
turlage gebe es im Kongresstourismus,
und ein wichtiges, relativ saisonunab-
hängiges Standbein könnte der inter-
nationale Sightseeing-Tourismus wer-
den. Bei Letzterem gelte es, in die in-

ternationalen «Grand Tours» aufge-
nommen zu werden, appelliert Bieger.
Ansätze dazu biete der Glacier-Express
und nun die Welterbe-Linie Albula/Ber-
nina der Rhätischen Bahn. «Der Auf-
bau eines Sigthseeing-Standortes ver-
langt aber einen langen Atem und ko-
ordinierte Investitionen», gibt Bieger
zu bedenken. Nischen gebe es auch bei
Special-Interest-Angeboten, zum Bei-
spiel im Kultursegment. Auch wenn es
vordergründig sei, die Stärken zu stär-
ken, müsse sich Graubünden auch mit
Alternativen beschäftigen. Im Bereich
MICE (Meetings, Incentives, Conventi-
ons und Events) könnten neben Davos
auch andere Destinationen ihre Kapa-
zitäten verstärken, zum Beispiel Chur.
Dadurch könnten nicht nur im Touris-
mus neue Arbeitsplätze geschaffen
werden, das hätte auch noch den Vor-
teil, dass in diesen Regionen das Tou-
rismusbewusstsein steige. Thorvald
Sverdrup warnt aber davor, dass nicht
alle alles machen, wie das aus der Tra-
dition heraus oft noch der Fall sei. Man
müsse auch klar definieren, was man
nicht mache. «Jede Destination
braucht eine stringente Hauptstrate-
gie.» Dies gelte auch im Branding. Die-
ses Bewusstsein fehle in der Branche
noch weitgehend.

Eine ernst zu nehmende Konkur-
renz für den Alpenraum betrachten die
Experten Kreuzfahrtschiffe. Ein einzi-
ges solches Schiff – und davon gibt es
Tausende – generiere mehr Logiernäch-
te als die ganze Region Savognin/Sur-
ses, gibt Leo Jeker zu bedenken. Die
einfache Buchbarkeit und das konzen-
trierte, umfassende Angebot sind zwei

Argumente, die diesen «schwimmen-
den Resorts» Auftrieb verleihen.
«Wenn wir den Skitourismus so behan-
deln, wie wenn man der Autoindustrie
verbieten würde, neue Autos zu entwi-
ckeln, so darf man sich nicht wundern,
wenn dieser immer mehr Subventionen
braucht», sagt Professor Bieger. Oft sei
die Dorfpolitik ein grosses Hindernis
für zukunftsweisende Entwicklungen
wie Skigebietszusammenschlüsse.
Auch auf nationaler Ebene sei die
Raumplanungs- und Eigentumsord-
nung vor allem auf Schutz und weniger
auf Weiterentwicklung ausgerichtet.
«Es braucht den Mut, Entwicklungen
und Veränderungen zuzulassen.»

Mit Blick auf den Klimawandel
sieht Thorvald Sverdrup Graubünden
durch die Höhenlage in einer guten
Ausgangslage. Dies gebe für Investoren
Sicherheit. Er plädiert auch für einfa-
chere Pisten, die Anfänger ebenso gut
bewältigen können. Auch die Frauen
würden andere Pisten bevorzugen, als
sie heute meist angeboten würden. Leo
Jeker ist deshalb für mehr «blaue» Pis-
ten, und zwar von den schönsten Aus-
sichtspunkten bis ins Tal. Mehr Kreati-
vität wird auch in der Preisgestaltung
gefordert. «Bei Flugreisen werden im-
mer ‘Ab... Preise’ kommuniziert, im
Skisport wird nur vom höchsten Preis
gesprochen», stellt Reto Gurtner fest.
Mit einer saisonalen und tageweisen
Preisdifferenzierung könnten die Aus-
lastungsspitzen besser ausgeglichen
werden, sind sich die Experten einig.
Auch da liegt aber das Grundproblem
darin, dass jeder allein zu klein ist, die-
se Botschaft in den Markt zu bringen.

Am PULS-Gespräch in der Lounge des «Riders Pala-
ce» in Laax haben vier Experten teilgenommen: Tho-
mas Bieger, Professor für Betriebswirtschaftslehre
mit besonderer Berücksichtigung der Tourismuswirt-
schaft an der Universität St. Gallen, Thorvald Sver-
drup, ehemaliger CEO des skandinavischen Skistar-
Konzerns, Reto Gurtner, Verwaltungsratspräsident
und CEO der Weisse Arena Gruppe, und Leo Jeker,
Direktor der Savognin Bergbahnen und Gewinner ei-
nes Tourismus-Milestone für sein Lebenswerk.

Die Expertenrunde

«Unsere
Branche hat
einen grossen
Erklärungs-
bedarf.»

Umsatz in Millionen Franken (Saison 2006/07)
Rang Bergbahn Verkehrsumsatz Gesamtumsatz

1 Weisse Arena Bergbahnen AG 30,794 73,703
2 Bergbahnen Davos Klosters AG 39,130 55,495
3 Bergbahnen Engadin St. Moritz 33,285 48,302

4 Lenzerheide Bergbahnen AG 22,483 32,373
5 Arosa Bergbahnen AG 15,983 27,927
6 Bergbahnen Samnaun AG 17,804 27,509
7 Corvatsch AG 10,392 14,380
8 Pendicularas Motta Naluns 9,077 12,916
9 Savognin Bergbahnen AG 6,158 8,471

10 Sedrun Bergbahnen AG 6,385 7,897
11 Bergbahnen Rinerhorn AG 3,211 6,040
12 Bergbahnen Brigels/Waltensburg/Andiast AG 3,248 5,495
13 Bergbahnen Obersaxen AG 4,811 5,109
14 Bergbahnen Disentis AG 2,776 5,020
15 Klosters-Madrisa Bergbahnen AG 2,609 4,119
16 Bergbahnen Splügen Tambo AG 2,443 3,923
17 Bergbahnen Piz Mundaun AG 3,043 3,552
18 Bergbahnen Grüsch-Danusa AG 1,728 3,378

DIE GRÖSSTEN BERGBAHNUNTERNEHMEN IN GRAUBÜNDEN

Quelle: Bergbahnen Graubünden, Grafik: DIE SÜDOSTSCHWEIZ

Thorvald
Sverdrup
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Zweitwohnung mit warmen
Betten +VIP-Status für Besitzer
Die Nachfrage nach Zweitwohnungen ist ungebrochen und führt an begehrten Orten
zunehmend zu Problemen. Mit einem neuen Ansatz in der Bewirtschaftung will
Reto Gurtner mit dem rocksresort in Laax für warme Betten und glückliche Investoren
mitVIP-Status sorgen.
Von Norbert Waser

Mit ihrer groben Steinfassade aus Val-
ser Quarzit und den kubischen For-
men haben die Häuser auf dem ehe-
maligen Parkplatz bei der Talstation
der Luftseilbahn das Potenzial zum
neuen Wahrzeichen von Laax-Mur-
schetg. Die eigentliche Innovation
steckt aber im Betriebskonzept, mit
dem Reto Gurtner, Verwaltungsrats-
präsident und CEO der Weisse Arena
Gruppe, einmal mehr in der Schweiz
eine Pionierrolle übernimmt. Reali-
siert wird dieses Projekt von einem ei-
gentlichen «Dream-Team». Der aus-
gebuffte Tourismusprofi Gurtner hat
sich mit einem der erfahrensten Im-
mobilienentwickler des Kantons, den
Domenig-Architekten in Chur, zusam-
mengetan. «Wir möchten mit dem

rocksresort in die nächste Liga auf-
steigen», nennt Gurtner das ambitio-
nierte Ziel. Bis zum Saisonstart sind
die ersten beiden Häuser mit 32 Woh-
nungen bezugsbereit.

Zweitwohnung als Renditeobjekt
«Das Problem der klassischen Zweit-
wohnung ist, dass sie nur während
weniger Wochen im Jahr belegt ist»,
nennt Reto Gurtner das Grundpro-
blem. Im rocksresort macht man sich
dies zu Nutze. Wer sich ein Apparte-
ment kauft – es gibt 4-Bett- und
8-Bett-Wohnungen –, kann diese in
der Hauptsaison von Dezember bis
März während höchstens dreier Wo-
chen selber benutzen. «Länger sind
auch die klassischen Zweitwohnun-

gen nicht belegt», relativiert Gurtner
diese Einschränkung. Die maximale
Eigenbelegung ist auf 35 Wochen be-
schränkt. In der übrigen Zeit, vor al-
lem in der Hauptsaison, muss die
Wohnung der Vermietung durch den
Betreiber zur Verfügung gestellt wer-
den. Dieser sorgt auch dafür, dass die
hochwertig und komplett ausgestatte-
ten Wohnungen jederzeit in perfek-
tem Zustand sind.

Durch ein spezielles Pooling-Mo-
dell kann der Eigentümer der Woh-
nung mit steten Mieteinnahmen rech-
nen. «Durch eine dynamische Preis-
gestaltung erreichen wir eine maxi-
male Auslastung zu höchstmöglichen
Preisen», ist Gurtner vom Erfolg des
«buy to use and let» genannten Be-

Eine Grossbau-
stelle: In Laax

entsteht derzeit
das einzigartige

rocksresort.
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triebskonzepts überzeugt. Die gesam-
ten Mieteinnahmen, mit einem Be-
rechnungsfaktor abhängig von der In-
vestitionssumme, fliessen in einen
Pool. Nach Abzug der Beiträge für den
Erneuerungs- und Sanierungsfonds
sowie den Administrations- und Be-
triebskosten fliessen die Einnahmen
dem Appartementbesitzer zu. Bei
einem angenommenen Eigenkapital
von 50 Prozent und einer durch-
schnittlichen Vermietung gehen die
Betreiber beim 4-Bett-Appartement,
das je nach Lage 550 000 bis
730 000 Franken kostet, von einer
Nettorendite von rund 3,5 Prozent
aus. «Auch wenn wir diese Einnah-
men nicht garantieren können, sind
sie aufgrund unserer Erfahrung
durchaus realistisch», betont Gurtner.
Um gut ein halbes Prozent kleiner ist
die erwartete Rendite bei den 8-Bett-
Appartements, die zwischen 1,1 und
1,25 Millionen Franken kosten.

Golfplatz und Skilehrereingang
Die künftigen Besitzer eines Apparte-
ments im rocksresort geniessen an ih-

rem Feriendomizil zahlreiche Privile-
gien. So erhalten sie – nach Verfüg-
barkeit – Spielrechte auf den Golf-
plätzen in Domat/Ems und Sagogn/
Schluein, können bei der Talstation
den Skilehrereingang benützen und
können bei Bedarf den Shuttlebus ab
Zürich benutzen. Im Resort selbst
kann je nach den Bedürfnissen auf
die umfassenden Leistungen eines
4-Sterne-Hotels zurückgegriffen wer-

den, und auch die Wellnessanlagen
dürfen benutzt werden. Eine rund um
die Uhr besetzte Reception, House-
keeping, Zimmer- und Ticketservice
bis hin zur Kinderbetreuung sind wei-
tere Dienstleistungen, die in An-
spruch genommen werden können.
«Der Gast soll sich bei uns als VIP füh-
len können und gegenüber einer ge-
wöhnlichen Zweitwohnung einen ech-
ten Mehrwert erhalten», sagt Gurtner.

SO FUNKTIONIERTS IM ROCKSRESORT

Pooling-Beispiel für die 4-Bett-Appartements (Angaben in Franken)

Appartement 1 2 3
Kaufpreis 550 000 730 000 660 000
Faktor 0.90 1.15 1.05

Mieteinnahmen *
vor Verteilung 25 200 30 200 27 600

Pooling 83 000

Mieteinnahmen *
nach Verteilung 24 100 30 800 28 100

Bruttorendite **
bei 100% EK 4,4% 4,2% 4,3%
Nettorendite ***
EK-Verzinsung bei 50% FK 3,6% 3,6% 3,5%

* unter Berücksichtigung durch-
schnittlicher Vermietung und
Eigenbelegung auf 365 Tage

** Mieteinnahmen
Investition

x 100

*** Nettoeinnahmen
(abzüglich Erneuerungs-
und Sanierungsfonds,
Administrations-
und Betriebskosten und
Fremdkapitalzinsen)

Blick in eine
Musterwohnung:

So präsentiert
sich der Wohn-/

Essbereich …

… und so das
Schlafzimmer

im rocksresort.
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Potenzial zur kantons-
übergreifenden Destination
Das Tourismusresort des ägyptischen Investors Samih Sawiris in Andermatt weckt auch in
Graubünden Hoffnungen. Über die Gotthard-Oberalp-Arena ist das Skigebiet von Sedrun
bereits durch einen Tarifverbund mit Andermatt liiert.Weil das Resort im Endausbau auf ein
funktionierendes Skigebiet angewiesen sein wird, könnte das die Chance für eine kantons-
übergreifende Destination San Gottardo sein.
Von Norbert Waser

Wie ein König aus dem Morgenland
wurde der Ägypter Samih Sawiris An-
fang Oktober im Sport- und Kultur-
zentrum in Disentis empfangen, und
viele im vollbesetzten Saal dürften im
smarten Andermatt-Investor auch ei-
nen Hoffnungsträger für die eigene
Region gesehen haben. Wer weiss,
vielleicht hat ihn der Besuch im Klos-
ter Disentis derart inspiriert, dass er
sich Gedanken in diese Richtung
macht. Immerhin liess er sich entlo-
cken, dass er bereit sei, zehn Millio-
nen Franken in die Verbesserung der
Ski-Infrastruktur in der Umgebung
seines Resorts zu investieren. Dabei
weiss auch Sawiris, dass die Skigebie-
te rund um Andermatt noch nicht dem
Standard entsprechen, die eine Klien-
tel erwartet, die mit einem 5900
Franken teuren Zai-Spada-Cufla-Ski
ihre Kurven in den Schnee zieht.

Sawiris braucht ein Skigebiet
Einen Zai-Ski aus der exklusiven Di-
sentiser Manufaktur haben die Orga-
nisatoren der Informationsveranstal-
tung im Sport- und Kulturzentrum

Disentis dem Ägypter mit auf den Weg
gegeben. An der Veranstaltung mit
dabei war auch Silvio Schmid, Ge-
schäftsleiter der Sedrun Bergbahnen
AG und Präsident von Bergbahnen
Graubünden. Als Partnerbahn des Ta-
rifverbundes Gotthard-Oberalp-Arena
verfolgte er die Ausführungen von
Samih Sawiris mit besonderem Inte-
resse. Für Schmid ist eines klar: «Das
Tourismusresort Andermatt braucht
für seine neuen Gäste ein entspre-
chendes Skigebiet.» Und dies könnte
durchaus eine Chance für Sedrun
sein. Andermatt selbst verfügt über
zwei Skigebiete. Am 2963 m hohen
Gemsstock, mit zwei Luftseilbahn-
sektionen, einer Sesselbahn und zwei
Skiliften. Ebenfalls zur Andermatt
Gotthard Sportbahnen AG gehört das
Skigebiet Nätschen, mit zwei Sessel-
bahnen und zwei Skiliften und dem
Gütsch auf 2344 m als höchstem
Punkt. Ein kleines Skigebiet mit einer
Sesselbahn und einem Skilift gibt es
noch am Winterhorn in Hospental. Die
Bergstation befindet sich dort auf
2460 m. Durch die Matterhorn-Gott-

hard-Bahn mit Andermatt verbunden
ist das Skigebiet von Sedrun mit vier
Sesselbahnen und drei Skiliften. Von
der Talstation Dieni in Sedrun er-
streckt sich die Skiarena bis auf den
Oberalppass. Die beiden «Tops» be-
finden sich auf Cuolm Val (2215 m)
und Calmut (2350 m). Auch noch
zum Einzugsgebiet des Resorts in An-
dermatt können die Anlagen der Luft-
seilbahnen Airolo gezählt werden. Die
Tessiner Regierung hat nach einer
Studie, die sämtlichen Tessiner Win-
tersportgebieten nur geringe Überle-
benschancen attestiert, signalisiert,
Airolo als einzige Station künftig zu
unterstützen und damit am Leben zu
erhalten.

Hoher Investitionsbedarf
Um für das Sawiris-Resort gerüstet zu
sein, sind aber an den meisten Orten
hohe Investitionen nötig. In der bes-
ten Ausgangslage befindet sich da Se-
drun. «Wir haben die Hausaufgaben
zum grossen Teil gemacht», stellt
Schmid fest. Hohen Investitionsbe-
darf gibt es vor allem am Gemsstock.

Andermatt

Oberalppass

Sedrun
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Schmid schätzt die erforderlichen In-
vestitionen für die Erneuerung von
Bahn und Gastronomie auf 25 bis 30
Millionen Franken. Zur echten Ander-
matt-Oberalp-Arena würde eine Ski-
gebietsverbindung zwischen Nät-
schen und Sedrun führen. «Technisch
wäre das machbar und würde auch ein
schneesicheres Gebiet erschliessen»,
sagt Silvio Schmid. Allerdings dürfte
eine solche Verbindung nochmals
Kosten von schätzungsweise 20 bis
30 Millionen Franken verursachen.
Die Grössenordnung der erforderli-
chen Investitionen für ein Topskige-
biet relativieren die von Sawiris in
Aussicht gestellten zehn Millionen.
«Vielleicht wird das Resort für uns
trotzdem zum Glücksfall», hofft
Schmid. Nachdem die Verhandlun-
gen mit den Bergbahnen Disentis
über eine mögliche Kooperation kei-
ne Früchte getragen haben, richtet
sich Sedrun bereits seit einigen Jah-
ren nach Andermatt aus. Darum wur-
de auf die Wintersaison 2005/06
auch der Tarifverbund Gotthard-Ober-
alp-Arena geschaffen.

Neuen Auftrieb hat diese über den
Tarifverbund bereits gefestigte Zu-
sammenarbeit durch das im Rahmen
der Porta-Alpina-Diskussion ausge-
löste Projekt San Gottardo erhalten.
Dies wäre für Sedrun auch eine ernst-

hafte Option im Rahmen des Destina-
tionsbildungsprozesses der Touris-
musreform im Kanton Graubünden.
«Eine kantonsübergreifende Destina-
tion ist für uns eine Möglichkeit», be-
stätigt Schmid. Bereits heute gelte
Sedrun als Zentralschweizer Skige-
biet. 25 bis 30 Prozent der Gäste
kommen jeweils mit dem Zug von An-
dermatt ins Skigebiet von Sedrun.

Das sind an Spitzentagen 1500 bis
1700 Leute. Und was hält Silvio
Schmid von den Ideen eines neuen
Bahntunnels von Sedrun nach Ander-
matt? «Wichtiger als ein Tunnel wären
Investitionen in die Wintersicherheit
der Bergstrecke durch weitere Gale-
rien und Lawinenverbauungen», be-
tont Schmid. Zudem müsste auch das
bereits heute gute Bahnangebot der
Matterhorn Gotthard Bahn nochmals
verbessert werden (Komfort der Züge,
Shuttle-Betrieb). Wie wichtig diese
Lebensader für Sedrun ist, zeigte sich
im Winter 1998/99, als der Pass 26
Tage geschlossen war und die Berg-
bahnen Sedrun AG prompt in finan-
zielle Schwierigkeiten geriet.

Tieferer Griff ins Portemonnaie?
Nun hoffen die Sedruner, dass sich
Samih Sawiris auf einer Skisafari mit
seinem Zai-Ski so in ihr Skigebiet ver-
liebt, wie das mit dem Resort in An-
dermatt der Fall war. «Am Anfang war
der Berg, Geröll und Massiv, Zacken
und Klüfte, Stein und Fels, Zai findet
die Linie, die den Berg versteht, spielt
im Schnee wie die Dohlen am Him-
mel», schreibt Schriftsteller Leo Tuor
über den Zai-Ski mit dem Kern aus
Stein. Ob so viel Poesie wird auch
Samih Sawiris vielleicht noch etwas
tiefer in sein Portemonnaie greifen.

«Eine Möglichkeit»: Silvio Schmid
erhofft sich vom Andermatter Resort
für Graubünden einiges.
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«Quattro minus» – Überleben
am Tropf des Staates
Die Skigebiete Chur-Brambrüesch, Pradaschier,Tschiertschen, Hochwang
und Feldis bilden den Abo-Verbund «Quattro plus». Mit über 100
Pistenkilometern Naturschnee, denn beschneite Pisten gibt es keine.
Gemeinsam ist den fünf Unternehmen auch die stets angespannte
finanzielle Lage. Ohne die helfende öffentliche Hand wären alle diese
Unternehmen längst bankrott.
Von Norbert Waser

Im Winter 2007/08 hat fast alles
gestimmt: früher Wintereinbruch,
wenig Tauwetter, schöne Wochen-
enden, gute Konsumentenstimmung.
Rekordfrequenzen waren denn auch
fast überall die Folge. In Feldis,
Tschiertschen und Pradaschier konn-
ten erstmals seit dem Bau neuer
Anlagen schwarze Zahlen geschrie-
ben werden, die Verantwortlichen
der Churer Brambrüeschbahn freuten
sich nach dem ersten kompletten
Geschäftsjahr mit der neuen Luft-
seilbahn über einen Jahresgewinn
von fast 50 000 Franken. Einzig
bei der Sportbahnen Hochwang AG
reichten auch Rekordfrequenzen

nicht aus, um einen weiteren Verlust
zu vermeiden.

Dunkelrote Null
Ein genauerer Blick in die Jahresab-
schlüsse lässt die «schwarzen Nullen»
allerdings dunkelrot erscheinen. Bei
der Bergbahnen Chur-Dreibünden-
stein AG sind von den Einnahmen von
rund zwei Millionen Franken mehr als
868 000 Franken Beiträge der Stadt
Chur. Ein halbe Million fliesst während
maximal 15 Jahren in Form des vom
Stimmvolk gesprochenen Investitions-
beitrages für den 7,5 Millionen teuren
Bau der neuen Pendelbahn Chur–Kän-
zeli, weiter kann das Unternehmen mit

einem jährlichen Betriebsbeitrag von
350 000 Franken aus der Stadtkasse
rechnen.

Ohne die rettende Hand der Ge-
meinde gäbe es auch in Tschiertschen
schon längst keine Bergbahnen mehr
– mit nicht absehbaren Folgen für den
Tourismus und das Dorf. Diese
«Schicksalsgemeinschaft» ermöglich-
te es immer wieder, den drohenden
Konkurs abzuwenden. Der Bergbahn-
experte Riet Theus sagte bereits Ende
der Neunzigerjahre, dass es die heute
zum «Quattro»-Abo zählenden Bah-
nen «nach streng wirtschaftlichen Kri-
terien» nicht mehr geben würde. Das
weiss auch Walter Bolliger, der als frü-
herer Verwaltungsrat der Bergbahnen
am Hochwang und in Tschiertschen
und als aktueller Verwaltungsratsprä-
sident der Pradaschier AG wesentli-
chen Anteil daran hat, dass diese Bah-
nen auch heute noch fahren. «Es gibt
nicht nur die betriebswirtschaftliche
Sicht», sagte er schon vor fünf Jahren.
Auch Andrea Brüesch, ehemaliger
Verwaltungsratspräsident der Berg-
bahnen Tschiertschen AG, vertrat da-
mals die Meinung: «Eine fahrende
Bergbahn ist allemals besser als So-
zialhilfe.»

Seit dem Bau der 7,2 Millionen
Franken teuren neuen Vierersessel-
bahnen kämpft die Bergbahnen
Tschiertschen AG ums Überleben. Im
Geschäftsjahr 2007/08 wurde zwar
ein kleiner Gewinn ausgewiesen, das
war aber nur dank eines Spendenauf-
rufs möglich, der ausserordentliche
Einnahmen von 340 000 Franken ein-
brachte, womit der Konkurs einmal
mehr abgewendet werden konnte.
Weiter hat die Gemeinde eine weitere
Tranche der Rückzahlung des Inves-Ein steter Hochseilakt: Der Seilpark in Pradaschier lockt neue Gäste ins Gebiet.
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Naturschnee,
die längste
Rodelbahn der
Welt und klein
aber fein: Die
«Quattro»-
Skigebiete
haben ihren
eignen Reiz.

titionshilfe-Darlehens in Höhe von
187 000 Franken übernommen.

Höhere Unterhaltskosten
Dank guter Schneeverhältnisse konn-
te im Geschäftsjahr 2007/08 auch
die Sportbahnen Hochwang AG das
beste Ergebnis seit Bestehen im Jah-
re 1984 erreichen. Dennoch resultier-
te ein Jahresverlust von 44 000 Fran-
ken. Die Zweiersesselbahn und der
Skilift sind in die Jahre gekommen,
was sich in höheren Unterhaltskosten
bemerkbar macht. Um den Fortbe-
stand zu gewährleisten, sieht sich der
Verwaltungsrat gezwungen, den Aktio-
nären zu gegebener Zeit «geeignete
Sanierungsmassnahmen» vorzuschla-
gen.

Diesen Sanierungsschritt hat die
Sesselbahn und Skilift Feldis AG be-
reits hinter sich. Die 2004 für rund
3,1 Millionen Franken erstellte neue
Zweiersesselbahn von Feldis nach
Motta sorgte zwar für den Fortbestand
des Wintersportgebietes, die finanziel-
len Sorgen sind aber geblieben. Um zu
verhindern, dass die neue Bahn abge-
stellt werden musste, sprangen auch
hier die Gemeinden in die Bresche.
Nur mit 100 000 Franken aus der Ge-
meindekasse konnte der Konkurs ab-
gewendet werden. Um die finanzielle
Belastung tragbar zu machen, musste
der Grossteil des Aktienkapitals für

Abschreibungen in Höhe von zwei Mil-
lionen Franken verwendet werden. Für
die Rückzahlung des Investitionshilfe-
Darlehens mussten die Gemeinden
Feldis und Scheid in die Bresche
springen.

Auf Naturschnee angewiesen
Das Dilemma zeigt sich auch gut in
Pradaschier. 1998 gab die damalige
Stätzerhorn Ski- und Sessellift AG be-
kannt, das Skigebiet am Churwaldner
Hausberg aus Rentabilitätsüberlegun-
gen aufgeben zu wollen. Die Initian-
tengruppe Pro Pradaschier lancierte
darauf eine Rettungsaktion, über-
nahm die Anlagen und das Bergres-
taurant für einen Franken und reali-
sierte ein neues Konzept. Kernstück
waren eine neue Vierersesselbahn zur
Mittelstation und der Bau der längsten
Rodelbahn der Welt. Weil die Investi-
tionskosten von 9,4 Millionen Franken
nur mit enormen Anstregungen finan-
ziert werden konnten, hatte das Unter-
nehmen stets mit Liquiditätsproble-
men zu kämpfen. 2003 und 2005 wa-
ren schmerzhafte Sanierungsmass-
nahmen unumgänglich.

Etwas Luft gab es erst, als die Ge-
meinde Churwalden einen Betriebs-
beitrag von 300 000 Franken sprach.
Nachdem man in Pradaschier auch
noch einen Seilpark realisiert hat, ist
die Sommersaison zur Haupteinnah-

mequelle geworden. Inzwischen
stammen 60 Prozent der Einnahmen
aus dem Sommerbetrieb. Im vergan-
genen Winter mussten die Bahn-
betreiber feststellen, dass die Bahn
und der Skilift ab Ende Februar trotz
bester Wetter- und Pistenverhältnisse
kaum mehr benutzt wurden.

Reserven geschmolzen
Für die «Quattro plus»-Bahnen sind
vor allem die Schneeverhältnisse
das entscheidende Kriterium, stehen
doch in allen fünf Skigebieten keine
Beschneiungsanlagen oder höchstens
solche als punktuelle Nothelfer zur
Verfügung. An die Beschneiung gan-
zer Pisten ist in allen fünf Winter-
sportgebieten aus finanziellen Grün-
den nicht zu denken. Wie gross der
Einfluss der Witterung ist, haben die
beiden letzten Winter gezeigt. Der
letzte Winter bescherte allen Bahnen
Rekordfrequenzen, ein Jahr zuvor
schmolzen beim Weihnachtstau-
wetter die finanziellen Reserven wie
der Schnee an der Sonne. Und so hof-
fen die «Quattro plus»-Verantwortli-
chen darauf, dass der vorausgesagte
Klimawandel noch etwas auf sich war-
ten lässt und die zum Überleben un-
umgänglich gewordene Finanzhilfe
durch die Standortgemeinden weiter-
hin eine Mehrheit in der Bevölkerung
findet.
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DeutlicheVerlangsamung
der BündnerWirtschaft 2009

Weltwirtschaftliches Umfeld massiv verschlechtert
DieAuswirkungender Finanzmarktkrise trübendieAussich-
ten für die weltwirtschaftliche Entwicklung gegenwärtig
deutlich ein. Die Euro-Zone, die USA, Grossbritannien so-
wie Japan standen bereits vor der Zuspitzung der Finanz-
marktkrise am Rande der Rezession. Mit den jüngsten Tur-
bulenzen erscheint für die genannten Volkswirtschaften ei-
ne Rezession unausweichlich. Die markante Abkühlung
dürfte bis ins Jahr 2009 hinein anhalten. Eine allmähliche
konjunkturelle Belebung ist frühestens ab dem zweiten
Quartal 2009 zu erwarten. Bedingung hierfür ist allerdings,
dass die massiven staatlichen Garantieerklärungen und
geldpolitischen Aktivitäten der führenden Notenbanken zu
einer Stabilisierung des weltweiten Finanzsystems beitra-
gen können. Insgesamt zeichnet sich für das reale Brutto-
inlandprodukt (BIP) der Weltwirtschaft im Jahr 2009 ein
vergleichsweise bescheidener Zuwachs von 2,7 Prozent ab.

Schweizer Wirtschaft an Rezession vorbei?
Als Folge der jüngsten Verschärfung der Finanzmarktkrise
sieht sich die Schweizer Wirtschaft mit massiv verschlech-
terten weltwirtschaftlichen Rahmenbedingungen konfron-
tiert. Die Schweiz bekommt diese direkt über eine deutlich
abgeschwächte Exportnachfrage zu spüren. Der schwäche-
re Aussenbeitrag wirkt sich dann auch negativ auf die
Schweizer Investitionstätigkeit aus. Diese Entwicklung
führt dazu, dass die Schweizer Wirtschaft 2009 nur noch
um 0,7 Prozent wachsen dürfte. Angesichts der Unsicher-
heiten, die die Finanzmarktkrise mit sich bringt, ist das ne-
gative Prognoserisiko weiterhin überdurchschnittlich hoch.
Trotz der zunehmenden Rezessionsgefahren erwartet BAK
Basel Economics, dass die Schweizer Wirtschaft mit den
negativen realwirtschaftlichen Rückwirkungen der Finanz-
marktkrise auch weiterhin besser zurechtkommt als viele
andere OECD-Länder.

Bündner Wirtschaft: Deutliche Abschwächung
Die Bündner Wirtschaft muss im laufenden Jahr zwar ein
leicht verlangsamtes Wachstum hinnehmen, mit einer
Wachstumsrate von 1,8 Prozent bleibt die Zunahme der ge-
samtwirtschaftlichen Bruttowertschöpfung jedoch robust
(2007: 2,6 Prozent) und liegt genau im gesamtschweizeri-
schen Durchschnitt. Sowohl der sekundäre als auch der ter-
tiäre Sektor tragen mit ihrer Leistungssteigerung (1,8 bzw.

1,9 Prozent) gleichermassen zu dem Ergebnis bei. Wachs-
tumstreiber im produzierenden Gewerbe sind die Bündner
Energie- und Wasserbranchen (6,5 Prozent) sowie die In-
vestitionsgüterindustrie (4,5 Prozent). Lediglich das Bau-
gewerbe kann sein Wertschöpfungsniveau nicht halten
(–2,9 Prozent). Im Dienstleistungsgewerbe sticht das für
Graubünden sehr bedeutende Gastgewerbe mit der deut-
lich höchsten Wachstumsrate hervor (4,6 Prozent). Der
Finanzsektor verzeichnet im laufenden Jahr erwartungs-
gemäss einen Wertschöpfungsrückgang.

Der weltwirtschaftliche Dynamikverlust wirkt sich im
kommenden Jahr auch auf die Entwicklung der Bündner
Wirtschaft aus. Der Abwärtstrend führt zu einer deutlichen
Wachstumsverlangsamung, die sich vor allem im tertiären
Sektor bemerkbar macht. Gründe dafür sind unter anderem
der Wertschöpfungsrückgang im Finanzsektor sowie derje-
nige im Tourismussektor, von dem auch viele andere Dienst-
leistungsbranchen teilweise abhängig sind. Deshalb dürfte
die reale Bruttowertschöpfung des tertiären Sektors im
kommenden Jahr nur nochmarginalwachsen (0,1Prozent).
Aber auch im produzierenden Gewerbe werden aufgrund
der verlangsamten Exportdynamik vergangene Wachstums-
raten nicht mehr erreicht (1,1 Prozent). Insgesamt geht
BAK im kommenden Jahr von einem leichten Wachstum
der Bündner Wirtschaft um 0,4 Prozent aus.

Nachlassende Arbeitsmarktdynamik
Die Lage auf dem Bündner Arbeitsmarkt hat sich im lau-
fenden Jahr weiter verbessert. Die Erwerbstätigenzahl im

Als Folge der durch die Finanzmarktkrise hervorgerufenen weltweiten Konjunktur-
abschwächung wächst auch die BündnerVolkswirtschaft 2009 nur um 0,4 Prozent. Die
Energiewirtschaft sowie auch die Exportindustrie erweisen sich in diesen schwierigen
Zeiten als stabilisierend für Graubünden. Gesamtschweizerisch prognostiziert BAK Basel
Economics einWirtschaftswachstum von 0,7 Prozent.
Natalia Held, BAK Basel Economics

ERWERBSTÄTIGENENTWICKLUNG 2009 IN GRAUBÜNDEN

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik DIE SÜDOSTSCHWEIZ
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Kanton Graubünden kann mit einer Zunahme von 1,7 Pro-
zent nochmals kräftig gesteigert werden. Diese Entwicklung
führt zu einer äusserst niedrigen Arbeitslosenquote, die bei-
spielsweise im dritten Quartal 2008 gerade mal ein Prozent
betrug.

Die insgesamt nachlassende Investitionsbereitschaft
wird sich im kommenden Jahr jedoch auch beim Einstel-
lungsverhalten der Unternehmen bemerkbar machen. Aber
selbst wenn die Anzahl Erwerbstätiger nicht mehr so stark
steigt wie in den vergangenen Jahren, so erwartet BAK Ba-
sel Economics trotzdem keinen Einbruch am Arbeitsmarkt.
Im Jahresdurchschnitt 2009 dürfte die Erwerbstätigenzahl
nur leicht zurückgehen (–0,4 Prozent).

Tourismus: Gegeneffekte zu ausgezeichnetem Vorjahr
Der Tourismussektor umfasst das Gastgewerbe sowie die
Verkehrsbranche, welche sich aus dem Eisenbahn- und
Strassenverkehr, den Bergbahnen und auch den Reise- und
Verkehrsbüros zusammensetzt. Die Entwicklung der Ver-
kehrsbranche hängt sehr stark von der touristischen Nach-
frage ab: Rund zwei Drittel der Branchenwertschöpfung ge-
nerieren Touristen.

Das laufende Jahr zeigt für den Bündner Tourismussek-
tor ein hervorragendes Ergebnis (3,7 Prozent). Dazu trägt
hauptsächlich das Gastgewerbe bei, welches die höchste
Wachstumsrate seit Jahren erreicht (4,6 Prozent). Der sehr
erfolgreiche Start ins Jahr 2008 war vor allem durch die po-
sitive wirtschaftliche Lage, den günstigen Euro-Kurs sowie
optimale Wetter- und Pistenverhältnisse bedingt. Die An-
zahl an Hotellogiernächten ist von Januar bis August um
6,5 Prozent angestiegen. Dabei ging die Nachfrage aus den
USA deutlich zurück (–15,4 Prozent), während aus Öster-
reich, Grossbritannien und den Niederlanden ausgespro-
chen hohe Zuwächse registriert wurden. Die neue Strategie
der Bündner Tourismusbranche, verstärkt in Aufbaumärk-
ten (Grossbritannien, Benelux-Länder) zu werben, die ein

hohes Wachstumspotenzial aufweisen, war im laufenden
Jahr also erfolgreich. Aber auch die inländische Nachfrage
ist deutlich gestiegen (5,9 Prozent). Dazu hat unter ande-
rem die Aktion der Raiffeisen-Banken «Ganz Graubünden
zum halben Preis» beigetragen. Es zeichnet sich eine Re-
kordbeteiligung von etwa 100 000 Hotellogiernächten ab.

Die Dynamik des Tourismussektors schwächt sich 2009
deutlich ab (–0,3 Prozent). Das Gastgewerbe dürfte gar ei-
nen Wertschöpfungsrückgang von 0,8 Prozent verzeichnen.
Diese Entwicklung ist allerdings nicht allein auf die Auswir-
kungen der Finanzmarktkrise zurückzuführen. Vielmehr
stellt der Dynamikverlust des Bündner Gastgewerbes einen
Gegeneffekt zum hervorragenden Tourismusjahr 2008 dar.
Zum einen gibt es einen Gegeneffekt zu den hervorragen-
den Rahmenbedingungen, die zu der aussergewöhnlich gu-
ten Wintersaison geführt haben. Zum anderen gibt es im
Sommer einen Gegeneffekt zu der Raiffeisen-Aktion, deren
Resultat alle Erwartungen weit übertroffen hat.

Bauwirtschaft: Wertschöpfungsniveau bleibt 2009 stabil
In diesem Jahr zeichnet sich für die Bündner Baubranche
eine Abschwächung ab. Die Wertschöpfung dieses Gewer-
bes geht um 2,9 Prozent zurück. Dieser Rückgang findet
allerdings auf hohem Niveau statt und liegt vor allem da-
ran, dass im Hochbau viele Bauten fertig gestellt sind.
2007 gab es in Graubünden eine äusserst rege Bautätig-
keit. Zu Beginn des vergangenen Jahres konnten aufgrund
optimaler Wetterbedingungen viele Wohnungen fertig ge-
baut werden. Zudem gab es einige Grossprojekte, die für ei-
ne hohe Bautätigkeit sorgten (Umfahrung Roveredo, Flims
und Saas, Neat, San-Bernardino-Tunnel). So ist die Wert-
schöpfung im Bündner Baugewerbe 2007 um kräftige zwei

HOTELÜBERNACHTUNGEN

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik DIE SÜDOSTSCHWEIZIndex 1990 = 100
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Prozent gestiegen. Vor allem im Vergleich zur gesamt-
schweizerischen Bauwertschöpfung, welche um 0,3 Pro-
zent zurückgegangen ist, stellt dies ein ausgezeichnetes Er-
gebnis dar. Der Rückgang im laufenden Jahr liegt vor allem
in einem Gegeneffekt zu 2007 begründet. Zudem ist die
Volatilität der Bauvolumina im Tiefbau in diesem Jahr im
Vergleich zu 2007 deutlich höher, da eine Verlagerung
von Grossprojekten hin zu allgemeinen öffentlichen Unter-
haltsarbeiten stattgefunden hat. Diese sind laut BAK viel
stärker von saisonalen und klimabedingten Schwankungen
abhängig.

Im kommenden Jahr bleibt das hohe Wertschöpfungs-
niveau der Bündner Bauwirtschaft stabil. Es dürfte zu ei-
ner Stagnation bzw. zu einem leichten Rückgang der Wert-
schöpfung um 0,3 Prozent kommen. Die Stabilität verdankt
das Baugewerbe in Graubünden einerseits der Erstellung
von Wohnungen und andererseits der Erstellung von eini-
gen neuen Hotels im Kanton.

Exportindustrie: Nachlassende Auslandnachfrage
Die Branchen, die in Graubünden die Exportindustrie bil-
den (Chemie/Kunststoffe, Maschinen, Metall und Elektro-
technik), sind sehr stark von der Auslandnachfrage abhän-
gig. Im laufenden Jahr profitieren die Branchen der Bünd-
ner Exportindustrie von der starken Dynamik des ersten
Halbjahres. In diesem Zeitraum verzeichneten fast alle der
hier betrachteten Branchen noch kräftige Exportzuwächse.
Die Metallbranche beispielsweise steigerte ihr Exportvolu-
men um 38 Prozent, bei den Kunststoffen konnten im Ver-
gleich zur Vorjahresperiode 20 Prozent mehr exportiert wer-
den. Die Exportzahlen des dritten Quartals dieses Jahres
deuten jedoch auf einen Abwärtstrend hin.

Im kommenden Jahr wirken sich die verschlechterten
weltwirtschaftlichen Rahmenbedingungen direkt über eine
deutlich abgeschwächte Exportnachfrage aus. Dank des
sehr gut aufgestellten Produktportfolios aus hochwertigen
Investitionsgütern und chemisch-pharmazeutischen Er-
zeugnissen schätzt BAK das Potenzial der Güterausfuhren
dennoch relativ günstig ein. Die exportorientierten Unter-
nehmen des industriellen Sektors in Graubünden sind im
internationalen Wettbewerb gut positioniert. Der verlang-
samten weltwirtschaftlichen Nachfragedynamik können
sich aber auch die Güterexporteure nicht grundsätzlich ent-
ziehen. Am kräftigsten zulegen dürften im kommenden Jahr
die Elektrotechnik sowie die Kategorie Maschinen. Diese
profitieren davon, dass China als ein Hauptabnehmer nicht
so schwerwiegend vom wirtschaftlichen Einbruch getroffen
wird wie zum Beispiel die Euro-Zone. Die höchste Wachs-

tumseinbusse dürfte die Metallbranche zu spüren bekom-
men. Gesamthaft erwartet BAK für die Bündner Export-
industrie im Jahr 2009 ein Wertschöpfungswachstum von
relativ starken 2,1 Prozent.

Bündner Handel spürt Konjunkturabschwächung
Das Branchenaggregat Handel umfasst die Branchen De-
tailhandel, Grosshandel und Garagengewerbe. Das laufen-
de Jahr überstehen die Bündner Handelsbranchen mit ei-
nem Wachstum der Wertschöpfung von 2,5 Prozent noch
unbeschadet. Eine starke Zunahme der Inverkehrsetzung
neuer Personenwagen führt dazu, dass das Garagengewer-
be, welches anteilsmässig die kleinste der Bündner Han-
delsbranchen ist, ein Wachstum von 4,2 Prozent erreicht.
Zudem wächst der Detailhandel, der knapp zwei Drittel des
Branchenaggregats Handel ausmacht, im laufenden Jahr
mit starken 2,3 Prozent.

Im kommenden Jahr verliert jedoch auch der private
Konsum durch die Auswirkungen der internationalen Fi-
nanzmarktkrise an Zugkraft. Die sinkende Inflation stellt
zwar einen entlastenden Faktor dar, jedoch kann die Ent-
spannung an der Preisfront die verschlechterten Rahmen-
bedingungen nicht wettmachen. BAK geht deshalb davon
aus, dass der Bündner Detailhandel 2009 lediglich noch
um 0,6 Prozent wächst. Wenig förderlich für den Detailhan-
del ist dabei auch die abgeschwächte Entwicklung im Tou-
rismussektor, der den Detailhandel massgeblich beein-
flusst. Der Grosshandel dürfte mit einem Wachstum von 0,7
Prozent 2009 geringere Einbussen zu verzeichnen haben.
Für das Branchenaggregat Handel erwartet BAK im kom-
menden Jahr ein Wertschöpfungswachstum von 0,5 Pro-
zent. Im Vergleich zum laufenden Jahr bedeutet diese
Wachstumsrate zwar eine Abschwächung, im Vergleich zum
durchschnittlichen Wachstum der Bündner Dienstleister
(0,1 Prozent) ist sie jedoch immer noch überdurchschnitt-
lich.

Energie und Wasser: Expansion der Produktion
Die Bündner Energie- und Wasserversorgungsbranche
wird vom Energiebereich dominiert. Die in Graubünden pro-
duzierte Elektrizität stammt fast vollständig aus Wasser-
kraft. Nach einem eher unterdurchschnittlichen Start in
dieses Jahr erreichen die Energie- und Wasserbranchen
2008 noch ein ausgezeichnetes Wachstum der Bruttowert-
schöpfung von 6,5 Prozent. Dies kommt vor allem dadurch
zustande, dass die Produktionsmengen deutlich erhöht

BAUWIRTSCHAFT

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik DIE SÜDOSTSCHWEIZ
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werden können. Veränderungen der Stromproduktionsmen-
gen resultieren einerseits aus dem Ausbau von Kapazitäten
und andererseits aus variierenden Niederschlagsmengen.
Der Füllgrad der Stauseen stellte im Frühjahr mit teilweise
unter zehn Prozent noch Minusrekorde auf. Die Gründe da-
für liegen nicht nur in geringen Niederschlagsmengen, son-
dern auch in der Durchführung von Sanierungsarbeiten,
die eine Entleerung der Stauseen erforderten. Aufgrund
von ausgiebigen Regenfällen und einer starken Schnee-
schmelze wendete sich dann im Sommer das Blatt. Kurz
vor der Hochsaison der Stromproduktion waren die Seen so
voll wie schon lange nicht mehr. Mit einem Füllgrad von
95,2 Prozent bildete Graubünden hier sogar die Spitze der
Schweiz.

2009 verspricht für die Bündner Energie- und Wasser-
branchen trotz des allgemeinen Abwärtstrends ein gutes
Jahr zu werden. Von den etwa 30 Bündner Energieprodu-
zenten betreiben die grössenmässig bedeutendsten davon
hohe Investitionen zur Erweiterung ihrer Kapazitäten.
Durch diese neuen Kraftwerke können die Produktionsmen-
gen weiterhin erhöht werden. Zudem wurde bereits 2007
damit begonnen, in den Energiemarkt von mittel- und ost-
europäischen Ländern einzutreten. Dieser Markteintritt in
den dortigen Stromhandel und -vertrieb wird auch 2009 in-
tensiv weitergeführt. Bereits jetzt werden neun Prozent der
Exportleistung des Kantons von der Elektrizitätswirtschaft
erbracht. Ausserdem kommt es im nächsten Jahr zu einer
Teilliberalisierung des Schweizer Strommarktes. Auf den
1. Januar 2009 wird der Strommarkt für Grosskunden mit
einem Verbrauch von mindestens 100 000 Kilowattstun-
den jährlich geöffnet. Das bedeutet, dass Grosshändler
dann freie Wahl ihres Lieferanten haben. Im Jahr 2014 gilt
dies dann für alle Kunden. Die Liberalisierung führt zu
einem ausgeprägteren Handel mit Strom, was wiederum

zur Folge hat, dass die Strompreise extremer schwanken.
Diese Entwicklung ist ausgesprochen positiv für die Bünd-
ner Stromhändler, da diese in erster Linie von Kursschwan-
kungen und nicht von Preissteigerungen profitieren. BAK
Basel Economics rechnet deshalb im Jahr 2009 mit einem
im Vergleich zur Gesamtwirtschaft deutlich überdurch-
schnittlichen Wertschöpfungswachstum des Energiesek-
tors von 2,7 Prozent.

Effektive Werte für den Kanton Graubünden und prozentuale
Veränderung gegenüber dem Vorjahresquartal

KONJUNKTURINDIKATOREN

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik: DIE SÜDOSTSCHWEIZ

2007 IV 2008 I 2008 II 2008 III

Exporte (in Mio. Fr.) 2591,6 743,3 690,3 620,8
Veränderung in Prozent 18,5 19,4 9,1 –1,8

Bauauftragseingang (in Mio. Fr.) 757,4 273,1 322,1 –
Veränderung in Prozent 4,2 56,3 39,3 –

Bauarbeitsvorrat (in Mio. Fr.) 1185,2 225,4 431,2 430,4
Veränderung in Prozent –9,2 3,0 21,5 22,1

Bauvorhaben (in Mio. Fr.) 566,5 64,2 192,1 245,6
Veränderung in Prozent –7,7 –4,2 19,2 22,5

Hotelübernachtungen (in 1000) 5834 2572 739 1906
Veränderung in Prozent 2,7 10,3 –7,3 7,8

PKW-Neuzulassungen 5704 1429 1656 1373
Veränderung in Prozent 4,4 20,4 –4,9 5,2

Neueintragungen Handelsregister 709 209 199 178
Veränderung in Prozent 8,9 –5,4 35,4 27,1

Firmenkonkurse 62 23 8 18
Veränderung in Prozent –13,9 –20,7 –11,1 125,0

Gemeldete offene Stellen 1228 1037 964 1118
Veränderung in Prozent 28,0 4,7 –17,6 –13,7

Arbeitslose 1405 1216 1394 990
Veränderung in Prozent –24,0 –13,9 –10,7 –4,8

Arbeitslosenquote (in Prozent) 1,4 1,2 1,4 1,0

HANDEL

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik DIE SÜDOSTSCHWEIZ

Jährliche Wachstumsrate, real

2002–2007 2008 2009

Graubünden
Schweiz

3%

2%

1%

0%

ENERGIE UND WASSER

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik DIE SÜDOSTSCHWEIZ

Jährliche Wachstumsrate, real

7%

6%

5%

4%

3%

2%

1%

0%
2002–2007 2008 2009

Graubünden
Schweiz

Jährliche Wachstumsrate im Kanton Graubünden in Prozent

REALE WERTSCHÖPFUNG

Quelle: BAK Basel Economics, Grafik: DIE SÜDOSTSCHWEIZ

2002–2007 2008 2009

Land- und Forstwirtschaft 0,3 0,8 –1,4

Sekundärer Sektor 2,6 1,8 1,1

Energie, Wasser 1,1 6,5 2,7
Chemie, Kunststoff 5,5 2,7 2,2
Metallindustrie 3,1 6,1 1,5
Maschinen 7,5 5,1 2,1
Elektrotechnik, Feinmechanik, Optik 6,6 3,4 2,4
Übrige Industrie 2,8 3,1 0,7
Bauwirtschaft 0,4 –2,9 –0,3

Dienstleistungssektor 1,1 1,9 0,1

Garagengewerbe –0,8 4,2 0,0
Grosshandel 2,0 1,9 0,7
Detailhandel 0,9 2,3 0,6
Gastgewerbe –1,5 4,6 –0,8
Verkehr 3,2 3,1 0,3
Übrige Dienstleistungen 1,5 1,1 0,1

Reales Bruttoinlandprodukt 1,6 1,8 0,4
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Natur- und kulturnaher
Tourismus: Nische oder Trend?
Die Landschaft ist das Kapital des Tourismus – mittlerweile eine Binsenwahrheit.
Trotzdem hat der Tourismus seine landschaftliche Grundlage über lange Zeit verbraucht.
Der Ansatz eines natur- und kulturnahen Tourismus möchte das verhindern. Der
Tourismus soll allen einen Nutzen bringen: den Gästen, den Einheimischen und der Natur.
Von Stefan Forster*

Die ersten Schritte durch den lichten
Lärchenwald fallen noch etwas
schwer. Schritt für Schritt folgt der
Aufstieg auf das Maiensäss Dumagns
einem alten Hohlweg. Der Wald liegt
hinter uns, die Sonne steigt am Piz
Curvèr auf der anderen Talseite aus
dem Schatten, und der Blick schweift
über die alpine Kulturlandschaft am
Schamserberg. Wir sind unterwegs
auf der Via Capricorn. Eine Rundwan-
derung in drei Tagen, die das Schams
und das Safiental verbindet. Ein
naturnahes Tourismusangebot, das
Wertschöpfung in die Regionen
bringt, das den Bedürfnissen der Gäs-
te nach intakten Natur- und Kultur-
landschaften entspricht und das so-
wohl Einheimische wie auch Gäste für
die Erhaltung der Natur- und Kultur-
werte sensibilisiert.

Natur geht auch durch den Magen
Wer hätte vor zehn Jahren geglaubt,
dass der Grossverteiler Coop 2007
weit über eine halbe Milliarde Umsatz
mit Naturaplan- und Bioprodukten
macht? Wer hätte die Prognose ge-
wagt, dass 2007 über 55 Prozent der
Bündner Landwirtschaftsbetriebe
biozertifiziert sind? Heute tauchen
Begriffe wie «Natur pur» und «au-
thentische Erlebnisse» auf jeder ge-
sellschaftlichen Megatrendliste auf.
Offensichtlich stösst die «McDonaldi-
sierung» an ihre Grenzen. Die Men-
schen haben begonnen, im Namen
des Genusses über ihre Umwelt
nachzudenken. Der industrielle Ein-
heitsgeschmack führt zur Suche
nach wahren, unverwechselbaren
Geschmackserlebnissen. Der gesell-
schaftliche Wandel geht sozusagen
auch durch den Magen. Die Globali-
sierung führt zur Suche nach Über-
sichtlichkeit im Regionalen. Die all-
tägliche Hektik fördert die Sehnsucht

nach Entschleunigung. Der unpersön-
liche Leistungsdruck im Beruf sucht
im Wunsch nach einer «echten»,
menschlichen Begegnung einen
wohltuenden Ausgleich. Die gesichts-
losen Agglomerationen wecken die
ästhetische Lust nach intakten Land-
schaften.

Nicht nur auf dem Teller, auch im
Tourismus spiegeln sich diese gesell-
schaftlichen Bedürfnisse. Regionali-
tät, Entschleunigung, Begegnung, in-
takte Landschaften und authentische
Erlebnisse sind deshalb die zentralen
Begriffe der Erwartungen an den na-
tur- und kulturnahen Tourismus. Ein
Tourismus, der Natur und Landschaft

schont, die authentische Kultur för-
dert und die regionale Wirtschaft des
Ferienortes belebt. Der naturnahe
Tourismus tritt aus dem Schatten der
Nische heraus und wird zu einem
wichtigen und kommerziell interes-
santen Marktsegment.

Unbezahlbare Ruhe und Stille
Das Hotel «Piz Vizàn» ist der Aus-
gangs- und Endpunkt der Via Capri-
corn. Mit der Einsicht, dass dieses
Hotel nur in einem regionalen Zusam-
menhang betrieben werden kann, ist
2003 ein neues Konzept erarbeitet
worden. Kerninhalt dieser neuen Aus-
richtung ist das Center da Capricorns

Im steten Einsatz für naturnahen Tourismus: Stefan Forster präsentiert Aus-
stellungsobjekte im Center da Capricorns.
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(Capricorn romanisch für Steinbock).
Die Idee baut auf dem auf, was am
Schamserberg vorhanden ist: eine
grosse Steinwildkolonie, intakte Na-
tur- und Kulturlandschaften, zahlrei-
che kulturelle Schätze und unbezahl-
bare Ruhe und Stille. Diese Inhalte
werden im und um das Center da Ca-
pricorns für die Gäste und die Einhei-
mischen erlebbar gemacht. Es wer-
den Arbeitsplätze erhalten, es entste-
hen Absatzmöglichkeiten für lokale
Produkte, es ergeben sich neue Kon-
takte mit Gästen, und es werden neue
Tourismusangebote, wie die Via Capri-
corn oder die bestehende Steinbock-
Ausstellung, gestaltet. Das Center da
Capricorns ist in dem Sinn ein ganz-
heitliches Regionalentwicklungspro-
jekt, das auf dem natur- und kultur-
nahen Tourismus aufbaut.

Als Weiterentwicklung wurde vor
einem Jahr die Fachstelle für Touris-
mus und Nachhaltige Entwicklung im
Center da Capricorns eingerichtet.
Die Fachstelle ist ein Aussenposten
der Zürcher Hochschule für Ange-
wandte Wissenschaften (ZHAW) und
gehört zum Institut Umwelt und Na-
türliche Ressourcen in Wädenswil.
Die Fachstelle bearbeitet im Center
da Capricorns Forschungs-, Dienst-
leistungs- und Bildungsprojekte im
Themenfeld Tourismus und nachhal-
tige Regionalentwicklung. Es wurden
sechs neue Arbeitsplätze geschaffen,
die das Wissen über den ländlichen
Raum vor Ort im Austausch mit der
Bildungsinstitution ZHAW produzie-
ren und praxisnah anwenden. Eines
der Hauptprojekte ist die Errichtung
einer Kompetenzstelle für den natur-
und kulturnahen Tourismus in Grau-
bünden. Der Aufbau der Kompetenz-
stelle in Wergenstein ist eine flankie-
rende Massnahme in der laufenden
Bündner Tourismusreform.

Was kostet die Landschaft?
Was nichts kostet, ist nichts wert. Das
ist das Kernproblem im Natur- und
Kulturschutz. Umwelt- und Kulturgü-
ter spielen in der klassischen Touris-
musökonomie keine Rolle als Produk-
tionsfaktoren. Obwohl in jeder Reise-
motivbefragung intakte Kultur und
Natur an erster Stelle stehen. Heute
allerdings werden diese Zusammen-
hänge immer mehr berücksichtigt.
Tourismus und Landschaftsschutz er-
kennen zunehmend die gemeinsamen
Ziele. Einerseits spricht der Markt:
Die Nachfrage nach naturnahen Feri-

en steigt, und in überbauten Land-
schaften mag sich bei den Gästen die
Ferienstimmung nicht mehr recht
einstellen. Andererseits aber auch,
weil verschiedene Studien in den letz-
ten Jahren die volkswirtschaftliche
Bedeutung der Landschaft aufgezeigt
haben. Eine neuere Untersuchung im
Auftrag des Staatssekretariats für
Wirtschaft (Seco) schätzt den Nutzen
einer vielfältigen Landschaft für den
Schweizer Tourismus auf 2,5 Milliar-
den Franken im Jahr. Eine weitere Er-
hebung des Seco aus dem Jahr 2002
bilanziert den Verlust mit zwei Milli-
arden, wenn sich die landschaftlichen
Qualitäten gegenüber dem benach-
barten Ausland erheblich verschlech-
tern. Auch in dieser Studie wird der
Unternehmenswert der Landschaft

für den Schweizer Tourismus mit sa-
genhaften 70 Milliarden beziffert.

Ohne Nachhaltigkeit keine Zukunft
Auch im zukünftigen Tourismus steht
die Frage im Vordergrund, wie die Ent-
wicklung in der Balance von ökologi-
scher Verantwortung, ökonomischer
Effizienz und sozialer Gerechtigkeit
gestaltet werden kann. Dies betrifft
auch nicht nur die ländlichen Räume
wie den Schamserberg, sondern vor
allem auch die intensiv genutzten
Tourismusregionen. Dies ist heute
auch keine «grüne» Botschaft mehr,
sondern entspricht einem gesell-
schaftlichen und politischen Kon-
sens. Trotzdem ist nachhaltige Ent-
wicklung im Tourismus immer noch
eine Haltungs- und Interpretations-
frage. Sobald eine der drei Dimensio-
nen der Nachhaltigkeit nicht gleich-
berechtigt gewichtet wird, wird die
Nachhaltigkeit zum modischen, ver-
wässerten Schlagwort. Weil mittler-
weile klar ist, dass nur ein schonen-
der Umgang mit den natürlichen und
kulturellen Ressourcen langfristig
Tourismus ermöglicht, und weil die
Gäste immer sensibilisierter sind für
die Einhaltung von Nachhaltigkeits-
kriterien in ihren Ferienorten, wird
auch der Markt dafür sorgen, dass der
Tourismus der Zukunft nachhaltig
sein muss – sonst hat er schlicht kei-
ne Zukunft!

* Stefan Forster ist Geograf und
Leiter der Fachstelle für Tourismus
und Nachhaltige Entwicklung im
Center da Capricorns in Wergen-
stein. Die Fachstelle ist ein Bünd-
ner Aussenposten der Zürcher
Hochschule für Angewandte Wis-
senschaften (ZHAW) und gehört
zum Institut Umwelt und Natürli-
che Ressourcen in Wädenswil.

Der Autor

Von unschätzbarem Wert: Eine intakte Landschaft – hier ein Meer von Löwenzahl am Schamser-
berg – ist für den Tourismus wichtig.
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Der Modellfall Zermatt: Eine
Fusion wie aus dem Schulbuch
Drei der fünf rentabelsten Schweizer Bergbahnen sind aus Fusionen
entstanden, die von Roland Zeggs Beratungsfirma grischconsulta AG
konzipiert und geleitet wurden. Es ist dies das Resultat von Zeggs
systematischer und beharrlicher Arbeit.
Von Denise Alig

Der promovierte ETH-Ingenieur Ro-
land Zegg, Gründer und Inhaber der
Churer grischconsulta AG (siehe Kas-
ten), hat die Schweizer Bergbahn-
branche in den letzten Jahren ein paar
entscheidende Schritte nach vorne
gebracht. So hat Zegg etwa im Jahr
2002 mit der Projektleitung für die
Fusion von vier Bergbahnen und der
Integration von zwei Skiliftunterneh-
mungen in Zermatt im Wallis zur sehr
erfolgreichen Zermatt Bergbahnen AG
einen Zusammenschluss mit Modell-
charakter wesentlich geprägt. Dieses
Projekt ist deshalb modellhaft, «weil
es auf sauberer betriebwirtschaftli-
cher Grundlagenarbeit basiert sowie
pragmatisch und sehr schnell umge-
setzt wurde», wie Zegg sagt. «Nach
neun Monaten war das Kind gebo-
ren.»

Am Anfang war die Vision und die
lautete nach dem ersten offiziellen

Arbeitspapier: «In Zermatt eine star-
ke Bergbahnunternehmung zu schaf-
fen, die neue Massstäbe auf den
Märkten setzt, eine Leitfunktion in
der Destination übernimmt und – die
den Zermattern gehört.»

Sich nach dem Gast ausrichten
Begünstigt wurden erste ernsthafte
Gespräche über einen Zusammen-
schluss der Bergbahnen in der Regi-
on durch die Gefahr, dass die Compa-
gnie des Alpes einzelne Bahnen im
Raum Zermatt übernehmen könnte.
Der Wille, das Eindringen des franzö-
sischen Bergbahnriesen zu verhin-
dern, schweisste zusammen.

An den Gesprächen beteiligt wa-
ren die Matterhornbahnen AG, die
Rothornbahn AG und die Standseil-
bahn Zermatt Sunegga AG sowie die
Gornergrat-Bahnen, wobei zum Vorn-
herein vereinbart war, dass die Zahn-

radbahn nicht integriert werden soll-
te. Dazu kamen eine weitere kleine
Bergbahn und ein Skilift. «Die einzi-
ge Gemeinsamkeit der Unternehmen
war ein Tarifverbund», erinnert sich
Zegg. Bald einigte man sich auf das
Ziel, «anstelle von vier sich blockie-
renden Unternehmen ein einziges,
starkes zu bilden». Auch sollte fortan
dort investiert werden, wo es dem
Gast am meisten bringt, darunter ins
Pistenangebot mit dem Bau von Ver-
bindungsanlagen von einem Gebiet
zum anderen. Zusammengeführt und
damit auf eine ganze Destination aus-
gerichtet werden sollte auch das Mar-
keting.

In einem Zusammenschluss sieht
Zegg zudem eine reelle Chance, ge-
genüber Banken und Lieferanten eine
starke Verhandlungsposition einzu-
nehmen. Und last, but not least ist es
den Bergbahnvertretern vor Ort gelun-
gen, die Aktionäre zu überzeugen,
dass man die Zermatter Bahnen mit
einer Fusion im eigenen Besitz halten
und als «ischi Bahn» (unsere Bahn)
erhalten könne.

Sieben statt 40 Verwaltungsräte
Gesagt, getan. Die Präsidenten und
Vizepräsidenten der einzelnen Bah-
nen bildeten einen Steuerungsaus-
schuss als Entscheidungsgremium
und übertrugen Zegg die Federfüh-
rung des Gesamtprojekts. Er über-
nahm auch das Coaching des Aus-
schusses und führte die Fachspezia-
listen aus den Bereichen Recht, Steu-
ern, Bewertung und Technik. Ein be-
gleitendes Gremium bildeten ferner
die operativen Leiter der beteiligten
Bahnen. Der Tourismusfachmann be-
trachtete es von Anfang an als gros-
sen Vorteil, «dass die Gesamtleitung
bei einer neutralen Stelle lag».

Naturgemäss fielen dem Fusions-Schon viel erreicht: Roland Zegg hat unter anderem die Zermatter Bergbahnfusion aufgegleist.
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prozess auch die bisherigen Füh-
rungsmodelle zum Opfer. Waren die
Bahnen vorher von insgesamt rund 40
Verwaltungsräten geführt worden, be-
stand der Verwaltungsrat des Gesamt-
unternehmens fortan nur noch aus
sieben Mitgliedern. Davon mussten,
so lauteten die Fusionsvereinbarun-
gen, zwei Sitze an externe, nicht aus
dem Tal stammende Persönlichkeiten
vergeben werden. Eine dieser exter-
nen Personen ist bis heute Roland
Zegg geblieben.

Die Zahlen sprechen für sich
Die Massnahmen griffen, die Rech-
nung ging auf: Der Gesamtertrag der
Bahn stieg von 2001 bis 2007 um 41
Prozent auf knapp 67 Millionen Fran-
ken. Der Cash-Flow um 70 Prozent
auf über 29 Millionen Franken.
Gleichzeitig nahm der Betriebsauf-
wand um nur 16 Prozent zu. Ergebnis
der guten Zahlen: «Seit der Fusion hat
das Unternehmen 250 Millionen
Franken aus eigener Kraft investiert.»
Zudem befinde sich die ganze Desti-
nation wieder in einem Wachstums-
markt, und die Bodenpreise stiegen
überdurchschnittlich.

Fast keine Entlassungen
Wie Zegg betont, ist diese Fusion
auch vom menschlichen Standpunkt
aus sehr erfolgreich verlaufen. «Es
gab praktisch keine Entlassungen.»
Fast alle Arbeitnehmenden an der
Basis hätten bleiben können. Und al-
le früheren Bergbahndirektoren hät-
ten bei der neuen Unternehmung Ka-
derjobs in der Geschäftsleitung antre-

ten können. Die Wahl des neuen Di-
rektors Christen Baumann als CEO
und der neuen Geschäftsleitung hat
nach Zegg wesentlich zum Erfolg bei-
getragen. Die Ausmarchung unter den
Verwaltungsräten sei etwas härter ge-
wesen, aber schliesslich hätten sich
diejenigen durchgesetzt, die sich für
das Führungsgremium eigneten. Wei-
tere positive Folgen der Fusion ortet
Zegg in der hohen Kreditwürdigkeit
und in attraktiven Ratings der Zermatt
Bergbahnen AG bei den Banken. Und:
Die Aktionäre haben jedes Jahr eine
ansehnliche Dividende erhalten.

Worauf es ankommt
Worauf führt nun Zegg den Erfolg der
Zermatter Fusion zurück? Solide be-
triebswirtschaftliche Grundlagenar-
beit und gute Kenntnisse der Materie
wirkten vertrauensbildend. Sie stärk-
ten auch den Glauben an das Gelin-
gen: «Man kann recht genau ausrech-
nen, welche Folgen eine Fusion finan-
ziell hat – deshalb war ich in diesem
Fall immer der felsenfesten Überzeu-
gung, dass wir Erfolg haben werden.»
Als weiteren Erfolgsfaktor nennt Zegg
Beharrlichkeit. «Man muss wissen,
dass es in solchen Prozessen immer
zu schwierigen Auseinandersetzun-
gen kommen kann.» Oft sei schlicht
Durchhalten angesagt. Sehr hilfreich
sei überdies in jedem Fall viel psycho-
logisches Geschick der Projektlei-
tung. «Der Einbezug der unterschied-
lichen Kulturen sowie Transparenz
und Offenheit innerhalb des Projekts
sind nicht zu unterschätzende Er-
folgsfaktoren.» Das wirklich Entschei-

dende sind aber starke Führungsper-
sonen vor Ort, die die Strategie der fu-
sionierten neuen Unternehmung ziel-
strebig umsetzen, «das war bisher bei
unseren grossen Projekten der Fall».

Führend in der
Bergbahnbranche

Mit der Zermatt Bergbahnen AG, den Davos Klosters
Mountains und den Bergbahnen Lenk sind drei Bergbah-
nen aus dem Schweizer Spitzenquintett bei der Konzep-
tion und Umsetzung von neuen wettbewerbsfähigen
Strukturen von Roland Zeggs Firma grischconsulta AG
beraten worden. 2007 kam mit der Bergbahnen Engadin
St. Moritz (Best) AG ein weiteres namhaftes Unterneh-
men hinzu.

Ebenfalls Kunden der grischconsulta AG waren die
Andermatt Gotthard Sportbahnen AG, die Tourismus-
destination Interlaken und die Bergbahnen im Toggen-
burg. Ferner hat Zegg die Marketingkonzeption für die
Oberengadiner Tourismusorganisation Plaiv und die Neu-
ausrichung von Zürich Tourismus ausgearbeitet. Zu im-
mer grösserer Bekanntheit kommt zudem Zeggs Stein-
bock-Label, ein Gütesiegel für nachhaltigen Tourismus.

Roland Zegg hat sich in der internationalen Tourismus-
branche insbesondere auch mit der Durchführung des
seit 1989 jährlich stattfindenden Tourismusforums
Alpenregionen (TFA) einen Namen gemacht. Sein Unter-
nehmen bietet Unternehmens- und Organisations-
beratung, Coaching von Kooperations- und Fusionspro-
jekten und effizientes Projektmanagement an. Aktions-
räume der grischconsulta AG sind die Alpenländer
Schweiz, Deutschland, Österreich und Italien. Immer
wieder werden zudem auch Unternehmen und Regionen
im übrigen Europa und in Fernost beraten.

Erfolgreich
unterwegs:
Die Rothornbahn
gehört ebenfalls zu
den fusionierten
Zermatter Berg-
bahnunternehmen.
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Hansruedi Schiesser – der mit
der Nase für neue Märkte
Für Hansruedi Schiesser «liegen die neue Märkte im Osten und noch etwas
weiter weg – auch für Berater». Etwa in Serbien, Bulgarien, Slowenien und
Ostdeutschland. Und Schiesser ist schon mittendrin im Ostgeschäft.
Von Denise Alig

Die durch den Fall der Berliner Mau-
er eingeleitete Europäisierung der
ehemaligen Ostblockstaaten stellt
auch für die Bündner Tourismusver-
antwortlichen eine riesige Chance
dar. Das ist die Überzeugung von
Hansruedi Schiesser, Gründer und
Chef der schweizweit bekannten Chu-
rer Werbeagentur Trimarca (siehe
Kasten). «Wir können mit unserem
Know-how viel zu einer nachhaltigen
Entwicklung der Tourismusgebiete
beitragen und dabei erst noch Geld
verdienen», sagt er.

Schiesser hat das Potenzial des
Ostens frühzeitig erkannt und damit
mal wieder eine gute Nase für neue
Märkte und Produkte unter Beweis
gestellt. Mit dem Resultat, dass er als
einer der ersten Schweizer Tourismus-
fachleute bereits in mehreren Ost-
staaten als Projektentwickler tätig ist.

Luxushütten in Stara Planina
Das neuste Projekt hat er mit Hans-
peter Danuser, Ex-Kurdirektor von
St. Moritz, besichtigt. Es befindet
sich im serbisch-bulgarischen Grenz-
gebiet in Priot Stara Planina. «Die
entwickeln ein Skigebiet in der Grös-
se der Alpenarena», erzählt Schies-
ser. In Stara Planina, was so viel
heisst wie «alter Berg», gilt es, auf der
serbischen Seite ein bestehendes Ho-
tel auf internationale Qualität zu trim-
men und durch weitere architekto-
nisch wertvolle Bauten zu einer Wohl-
fühloase erster Güte zu machen. «Wir
planen in unmittelbarer Nähe des jet-
zigen Hotelumbaus mehrere Luxus-
hütten», so Schiesser.

Luxushütten? «Genau, es werden
Wald-Luxussuiten sein, die aber von
der Architektur und vom Komfort her
internationale Top-Lifestyle-Qualität

bieten», sagt Schiesser. Ziel all seiner
Projekte ist ein stimmiges Ganzes. Da
wundert es nicht, dass Schiesser in
den letzten Jahren zunehmend als
Gesamt-Entwickler wirkt, er koordi-
niert vom Businessplaner, Architek-
ten bis zum Personaltrainer verschie-
dene Netzwerkpartner. So hat er im
Gebiet Stara Planina kürzlich das
ganze Management-Team auf eine
neue Form der Gastfreundschaft ein-
gefuchst. Und Schiesser vergass bei
der Konzeptplanung auch nicht, dass
in der Nähe von Stara Planina 18
Klöster sind, darunter Unesco-Welt-
kulturerbe-Stätten.

Yachtresort in Ostdeutschland
Gleichzeitig plant Schiesser zusam-
men mit den Zürcher und Stuttgarter
Architekten Kyncl Schaller an der Mü-
ritzer Seenplatte in der ostdeutschen

Längst nicht
mehr nur in der

Werbung tätig: Der
Churer Hansruedi
Schiesser mischt

im Tourismus-
geschäft Ost-

europas kräftig
mit.
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Region Mecklenburg-Vorpommern ein
Spa- und Yachtresort. «Ich koordinie-
re das Konzeptteam und erarbeite
Szenografien für verschiedene Ziel-
gruppen», so Schiesser. «Zurzeit ar-
beite ich an der entsprechenden In-
vestoren-Dokumentation für das 500-
Betten-Resort mit dem Namen
‘Yachtresort Fleesensee’.»

«Eigentlich bin ich schon lange
kein Werber mehr», meint Schiesser.
Die erwähnten Projekte sind beispiel-
haft für seine neue Arbeitsrichtung.
«Eine Marketingagentur hat eben
nicht mehr ‘nur’ die Aufgabe, die rich-
tigen ‘Bildli’ und ‘Sprüchli’ zu einem
Produkt zu finden.» Vielmehr küm-
mern sich Globalgestalter um die Ge-
samtentwicklung von Projekten.

Die Grundlage eines Projektes
bildet in der Regel denn auch ein
übergeordneter Gedanke. Oder wie
Schiesser es nennt: ein Metathema,
wie zum Beispiel «un po di più» beim
Hotel «Giardino» in Ascona. «An die-
sem Gedanken muss sich das ganze
Projekt orientieren, die Architektur
des Hotels, das kulinarische Angebot
im Resort, der Auftritt des Personals
und natürlich auch das Marketing»,
sagt Schiesser.

Panorama-Swiss-Show am Gotthard
Auch in Italien hat Schiesser ein Pro-
jekt am Laufen. So hat er im italieni-
schen Zollfreigebiet Livigno «eine
Projektvision für ein Top-Natur-Resort
auf 2000 Metern mit Masterplan, Ar-
chitektur und Wellness-Positionie-
rung für 600 Betten kreiert», wie er
erzählt. Obs realisiert wird, weiss er
diesmal nicht so recht.

Und auf der am meisten befahre-
nen Autobahn der Schweiz, der A2
durch den Gotthard, soll nach Schies-
sers Konzept und der Analyse von
Brugger/Hanser Partner «Swisstop»,
ein «Swiss Brand House» entstehen.
Bestandteil des Konzepts ist eine
Panorama-Swiss-Show, die den Besu-
chern in 30 Minuten die schönsten
Sehenswürdigkeiten der Schweiz
zeigt, eine begehbare Uhr oder auch
ein Gletscherraum. Die Zielgruppe
sind Durchreisende, insbesondere
asiatische Reisegruppen, die nur sehr
wenig Zeit haben, um die Schweiz zu
besichtigen. Gegenwärtig wird für das
Vorhaben eine Machbarkeitsevaluati-
on durchgeführt.

Know-how-Transfer zur Konkurrenz?
Tut es dem Churer und Bündner

Hansruedi Schiesser nicht im Herzen
weh, seine Ideen, seine Erfahrung
und sein Wissen ins Ausland zu geben
und damit langfristig vielleicht ein-
heimische Projekte zu konkurrenzie-
ren? Schiesser verneint. «Ich konkur-
renziere ja nicht die Cleveren in unse-
rem Kanton, die finden ihren Weg
schon. Im Gegenteil: Von unserem
Netzwerk profitieren viele durch neue
Aufträge.» Wer ein Flair habe für das
Tourismusgeschäft, neue Produkte
lancieren und neue Märkte erschlies-
sen könne, werde immer erfolgreich
sein. Abgesehen davon ist Schiesser
durchaus auch an «einheimischen»
Projekten beteiligt. So hat er kürzlich
zusammen mit Investor Markus
Kirchgeorg die Pläne für das erste
Slow-Hotel der Schweiz vorgestellt.
Standort des Erstlings: S-chanf, am
Schweizerischen Nationalpark.

Von Swissair bis «Giardino»
Spätestens seit der Fussball-Euro-
pameisterschaft, die im vergange-
nen Sommer in der Schweiz und Ös-
terreich ausgetragen wurde, weiss
ganz Europa, welches das Hotel
«Giardino» in Ascona ist. Zu seiner
Berühmtheit kam das Haus dank
der Idee von Hoteldirektor Philippe
Frutiger und Trimarca-Chef Hans-
ruedi Schiesser, das 5-Stern-Hotel
während der Euro 08 voll und ganz
der deutschen Fussball-National-
mannschaft zur Verfügung zu stel-
len. Unzählige Erwähnungen und
Abbildungen in den internationalen
Medien gaben ihnen Recht.

Das «Giardino» ist nur einer von
Schiessers namhaften Kunden.
So stehen auf der Referenzliste
des Absolventen der Universität
St. Gallen (HSG) so bekannte Na-
men wie Rhäzünser, Swissair, Flug-
hafen Zürich, Hallenstadion Zürich
und Rätia Energie. Dazu kommen
sehr erfolgreiche Engagements im
Hotelmarketing – fünf Hotels des
Jahres! –, etwa das Parkhotel
«Waldhaus» in Flims, die Thermal-

bäder & Grand-Hotels Bad Ragaz,
das Hotel «Saratz» in Pontresina,
das «Suvretta House» in St. Moritz,
das Hotel «Kulm» in Arosa, das Ho-
tel «Paradies» in Ftan, der «Lenker-
hof» in Lenk, das Hotel «Floralpi-
na» in Vitznau und das Hotel «Vieux
Manoir» in Murten.

Auch mit Konzepten für Tourismus-
organisationen hat sich Schiesser
einen Namen gemacht. So hat er
unter anderem «Graubünden, die
Ferienecke der Schweiz» kreiert, für
den Berner Oberland Tourismus, für
die Ferienregionen Engadin und
Aletsch sowie für die Verkehrsverei-
ne Flims und Scuol Basiskonzepte
erarbeitet.

Schiesser hat die von ihm 1981
übernommene Kommunikations-
agentur Trimarca vor wenigen Mo-
naten an seinen bisherigen Projekt-
leiter Martin Hilzinger verkauft. Sei-
ne neue Firma heisst schiessers.
concepts, das Büro behält er am
Standort der Trimarca am Wingert-
weg in Chur.
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Wenn die Zermatt Bergbahnen AG ei-
nen Umsatz per 2007 von 67 Millio-
nen Franken ausweist und jene der
Bergbahnen Engadin St. Moritz AG
für 2006/07 von gut 48 Millionen
Franken, ist das im internationalen
Vergleich bescheiden. Beides sind
Zusammenschlüsse von kleineren
Bahnen und haben in diesem Sinne
Modellcharakter für den Trend zu
grösseren Einheiten im Tourismus-
bereich.

Richtig gross ist anderswo, kon-
kret in unserem westlichen Nachbar-
land Frankreich. Dort hat die Seil-
bahn- und Freizeitparkbetreiberin
Compagnie des Alpes kürzlich eine
Umsatzsteigerung für das Geschäfts-
jahr 2007/08 (per Ende September)
von 6,4 Prozent auf knapp 580 Mil-
lionen Euro bekannt gegeben.

International auf Einkaufstour
Entstanden ist die Compagnie des
Alpes in den Achtzigerjahren, als es
in der zersplitterten Branche ernst-
haft kriselte. Erste Zusammenschlüs-
se (etwa von Chamonix, Tigne, Les
Arcs, La Plagne, Peisy-Vallandry und
Les Menuires) waren von Erfolg ge-
krönt, sodass die Gesellschaft 1994

an die Börse ging. Mit den dadurch
generierten Mitteln gings weiter auf
Einkaufstour, erstmals auch im Aus-
land (Courmayeur in Italien). Auch in
der Schweiz baute Compagnie des Al-
pes Beteiligungen auf, konkret an
Bergbahnen in Verbier und Saas-Fee
sowie am ebenfalls im Wallis gelege-
nen Skigebiet Riederalp (inzwischen
wieder veräussert).

Europaweit sind es heute 17 gros-
se Skigebiete, welche die Compagnie
des Alpes betreibt, allesamt in
schneesicheren Regionen gelegen.
Die Konzentration liegt auf dem Mit-
tel- und Hochpreissektor. Die Sparte
Skigebiete macht indes nur mehr
knapp 60 Prozent des Umsatzes aus.
Für die Compagnie des Alpes ist die
Spezialisierung allein auf Skigebiete,
wo nur während zwei Quartalen pro
Jahr Umsatz gemacht werden kann,
zu riskant. Deshalb wurde mit Frei-
zeitparks sukzessive ein zweites, star-
kes Standbein aufgebaut. Höhepunkt
der Akquisitionen in diesem Bereich
war die Übernahme der fünf Parks der
belgischen Star Parks Gruppe 2006.
Damit wurde die Compagnie des Al-
pes zum zweitgrössten Freizeitpark-
betreiber Europas. In der Schweiz ist

sie diesbezüglich am Aquaparc in
Bouveret im Wallis beteiligt.

Auch Weisse Arena diversifiziert
Zurück nach Graubünden. Die Weisse
Arena Gruppe Flims-Laax ist das
grösste Bündner Tourismusunterneh-
men, per 2007/08 erzielte es einen
Umsatz von gut 82 Millionen Fran-
ken. Wie bei der Compagnie des Al-
pes sinkt der Verkehrsumsatz stetig,
allerdings aus etwas anderen Grün-
den. Die Weisse Arena nennt sich
selbst «eine integrierte Dienstleis-
tungsunternehmung in der Touris-
mus- und Freizeitbranche». Zur Un-
ternehmensgruppe gehören heute
Hotel- und Gastronomiebetriebe, eine
Bergbahnunternehmung, die Berei-
che Ski-/Snowboard-Vermietung und
-Verkauf, eine Ski- und Snowboard-
schule sowie eine Managementgesell-
schaft. Im Vergleich zur Compagnie
des Alpes ist die Weisse Arena un-
gleich stärker auf das Wintergeschäft
konzentriert. Weil der Gast in Flims-
Laax aber alles aus einer Hand be-
kommt, hat das Unternehmen in
Graubünden und weit darüber hinaus
eine Vorreiterfunktion inne. Der Erfolg
gibt dem Unternehmen recht.

Richtig gross ist anderswo
Zermatt ist in der Schweiz der Modellfall für die erfolg-
reiche Fusion von Bergbahnen und Skiliftunternehmen.
Von den Grössendimensionen her ist das im internationalen
Vergleich aber noch gar nichts.
Von Hans Bärtsch

Ein Ort der Gesundheit, eine Insel der Entspannung, ein Paradies der Sinne.
mineralbad

Öffnungszeiten:
Mineralbad täglich
von 8.00-21.00 Uhr,
bis 11.00 Uhr nur für Erwachsene.
Saunaanlage täglich
von 11.00-21.00 Uhr,
Montagabend für Damen reserviert.

Tel. 081 661 18 78
mineralbad@andeer.ch
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«Grössere Einheiten
sind der einzig richtigeWeg»
Im Engadin ist es im letzten Jahr nicht zur ganz grossen, aber immerhin zu zwei grösseren
Bergbahnzusammenschlüssen gekommen. DerVerwaltungsratspräsident der einen neuen
Unternehmung, der Bergbahnen Engadin St. Moritz (Best) AG, Luis A.Wieser, über die
Zukunftsaussichten der Branche und wo er für den Tourismus Handlungsbedarf ortet.
Mit Luis A. Wieser sprachen Hans Bärtsch und Oliver Seifried

Herr Wieser, die Tendenzen im Touris-
mus gehen international gesehen
stark in Richtung grössere Einheiten.
Ist das aus Ihrer Sicht der richtige
Weg – auch für die Schweiz, für Grau-
bünden?
Luis A. Wieser: Ich bin sogar über-
zeugt, dass das der einzige Weg ist,
sich im internationalen Markt be-
merkbar zu machen. Aber was heisst
grössere Einheiten? Wenn man den
Tourismus mit einem Computer ver-
gleicht, so ist in jüngster Zeit im Soft-
warebereich viel gemacht worden. Mit
der Destinationsbildung wurden die
so genannten weichen Faktoren (Ver-
marktung) verbessert. Jetzt geht es
aber um die Hardware, die Infrastruk-
tur, die angepasst werden muss. Al-
lein mit Besser-Verkaufen ist es näm-
lich nicht getan.

Was meinen Sie genau mit Hardware,
was gehört da alles dazu?
Wieser: In erster Linie geht es um die
Hotellerie. Es gibt noch zu viele Be-
triebe, die zu klein, nicht à jour und
damit nicht konkurrenzfähig sind. Je-
dem Hotelbett, das in den letzten Jah-
ren verschwand, wurde hinterherge-
weint, ohne sich die Frage zu stellen,
ob es einen gewissen Strukturwandel
nicht sogar geben muss. Hotels, die
nicht mehr konkurrenzfähig sind, soll-
te man meiner Ansicht nach eingehen
lassen zugunsten von grösseren Ein-
heiten. Nicht die Anzahl Betten allein
ist das Hauptproblem, sondern die
Anzahl nicht konkurrenzfähiger Ho-
telbetriebe.

In welchem Sternebereich mangelt es
denn am meisten an konkurrenzfähi-

gen Betrieben – vor allem in der Mit-
tel- oder gar in der Topklasse?
Wieser: Nicht nur, sondern auch
im 2- und 3-Sterne-Bereich. Ent-
scheidend ist überall das Angebot
«in-house». Für ein Hotel im tieferen
Sternebereich ist es einfach schwieri-
ger, ein gewisses Mindestangebot
bereitzustellen. Der Gast von heute
sucht einen Aufenthaltsort mit einem
Minimum an Dienstleistungen, wel-
che aber nur grössere Häuser ab
dem 3-/4-Sterne-Bereich bereitstel-
len können.

Was ist aus Ihrer Sicht die kritische
Grösse für ein konkurrenzfähiges Ho-
tel im mittleren Segment?
Wieser: Bei einem bestehenden Haus
erachte ich ein Minimum von 100
Betten als sinnvoll, bei einem Neubau
mindestens das Doppelte, also 200
Betten.

In Graubünden gibt es sehr viele
Hotelbetriebe unterhalb dieser kriti-
schen Grösse. Was tun dagegen?
Wieser: Es gilt zu überlegen, wie man
solchen Betrieben helfen kann, die
kritische Grösse zu erreichen bezie-
hungsweise ihre Infrastruktur à jour
zu bringen. Ein gutes Beispiel ist das
«Castell» in Zuoz, bis vor wenigen
Jahren ein ewiges Sorgenkind. Heute
gehört es in seiner Klasse zu den bes-
ten Hotels in der Schweiz – dank der
Möglichkeit, Residenzen zu bauen
und den Erlös ins Hotel zu reinvestie-
ren, die dem Haus durch die Gemein-
de eröffnet worden sind.

Führen Sie die Möglichkeiten, welche
die Gemeinden haben, doch bitte et-
was konkreter aus.
Wieser: Ziel der Gemeinden muss
sein, die Zahl der Hotelbetten zu si-
chern, wenn möglich sogar zu erwei-«Jetzt muss die Infrastruktur angepasst werden»: Luis A. Wieser plädiert für grössere Hotelbetriebe.
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tern. Und zwar mit planerischen
Massnahmen, verbunden mit Aufla-
gen. Erlöse sollen beispielsweise wie-
der direkt in den Hotelbetrieb reinves-
tiert werden.

Wenn man einzelne Projekte im Tal
anschaut: Wie beurteilen Sie die Si-
tuation in S-chanf beim Hotel «Auro-
ra»?
Wieser: Für S-chanf ist es – wie an-
dernorts auch – essenziell, über ein
konkurrenzfähiges Hotel zu verfügen.
Initiativen wie beim «Aurora» gilt es
zu unterstützen. Ich bin überzeugt, so
ein Grossprojekt, bestehend aus Ho-
telzimmern, Residenzen, Zweitwoh-
nungen, Personalunterkünften und
einem Restaurant, kann man mit der
nötigen Rücksicht aller Beteiligter
aufeinander realisieren – man sollte
die Frage nur nicht immer auf
den Zweitwohnungsbau reduzieren.
Zweitwohnungen sind heutzutage ein
notwendiges Übel, damit sich ein Ho-
tel realisieren lässt. Dörfer ohne eine
Hotel-/Restaurantinfrastruktur sind
im Übrigen unattraktiv für die einhei-
mische Bevölkerung wie für Zweit-
wohnungsbesitzer, was sich letztlich
auf die Gemeindefinanzen nieder-
schlägt. Insofern ist auch zu bedau-
ern, dass das Projekt «Chesa Salis» in
Bever durch das Veto privater Land-
besitzer gestoppt wurde.

Ist das auch ein Plädoyer dafür, dass
die Hotellerie im ganzen Tal intakt/
vorhanden sein muss und nicht nur
konzentriert an Orten wie St. Moritz?
Wieser: Die Hotellerie hat im ganzen
Tal ihre Berechtigung, auch an peri-
pher gelegenen Orten. Es braucht ein-

fach initiative Ideen. Die Hotellerie in
St. Moritz ist natürlich im Winter sehr
bedeutsam. Im Sommer sind es aber
gerade auch Betriebe ausserhalb des
Zentrums. Eine gewisse Diskrepanz
zwischen Sommer und Winter ist im
Engadin nicht wegzudiskutieren. Da-
mit ein Hotelbetrieb funktioniert,
braucht er heutzutage eine gute Aus-
lastung rund ums Jahr. Das betrifft
auch das Personal. Um Qualität bie-
ten zu können, braucht es Jahres-
angestellte; Saisonniers können
höchstens als Ergänzung dienen.

Stichwort Bergbahnen. Da ist im En-
gadin ja einiges gegangen in der jün-
geren Vergangenheit in Richtung
grössere Einheiten. Wie ist Ihr Fazit
im Jahr 1 nach Gründung der Berg-
bahnen Engadin St. Moritz (Best) AG
und der Corvatsch AG?
Wieser: Es war sicherlich kein Spa-
ziergang, weil völlig unterschiedliche
Kulturen von alteingesessenen Unter-
nehmen aufeinander getroffen sind.
Aus Sicht des Gastes hat der Zusam-
menschluss aber nur Vorteile ge-
bracht. Heute ist 365 Tage im Jahr
mindestens eine Bahn in Betrieb, seit
dem 18. Oktober läuft der Skibetrieb.
Das hat man dem Gast vorher nicht
bieten können. Früher versuchte jeder
Betrieb, die Gästeströme auf seine
Bahn zu lenken – jeder begann nach
eigenem Gutdünken mit Beschneien
usw. Heute baut man für den Gast
konzentriert ein gutes Angebot auf.
Anders gesagt: Statt dass einzelne
Bergbahnen das Maximum für sich

herauszuholen versuchen, bemühen
wir uns von der Best AG nun, für den
Gast ein maximales Angebot zu schaf-
fen.

Unter dem Strich also ein eher posi-
tives Fazit zumindest dieser einen Fu-
sion?
Wieser: Aus Gästesicht ganz klar ja.
Etwas enttäuschend war der letzte
Winter bezüglich Ersteintritten, was
aber zurückzuführen ist auf fehlende
Gästebetten. Wenn man berücksich-
tigt, was in den letzten Jahren an Gäs-
tebetten verloren gegangen ist, er-
staunt es nicht weiter, dass wir bezüg-
lich Ersteintritten unter den 5-Jahres-
Durchschnitt gefallen sind.

Versucht man seitens der Best AG,
selber Gästebetten bereitzustellen?
Wieser: Wir haben mit der Ablehnung
des so genannten Botta-Kristalls in
Celerina im letzten April ja eine äus-
serst schmerzhafte Niederlage erlit-
ten. Wir werden nicht darum herum-
kommen, alternative Lösungen zu su-
chen – am ehesten im Bereich unse-
rer Talstationen bzw. Zubringeranla-
gen, wo es durchaus Möglichkeiten
gibt, warme Betten zu schaffen.

Sind dazu schon konkretere Gedan-
ken angestellt worden?
Wieser: Die Ablehnung des Celeriner
Projekts ist ja erst gut ein halbes Jahr
her. Pfannenfertige anderweitige Plä-
ne haben wir keine in der Schublade,
aber es gibt realistischerweise nur we-
nige Orte, wo sich so etwas realisieren
lässt … und das sind wie erwähnt un-
sere Parkplatzanlagen in Celerina und
Signal in St. Moritz-Bad.

Und wie sieht es aus bezüglich «gros-
sem» Bergbahnzusammenschluss im
Oberengadin?
Wieser: Von der Stossrichtung her
hat sich nichts geändert. Aus meiner
Sicht ist ein Gesamtzusammen-
schluss nach wie vor eine sinnvolle
Lösung. Das Oberengadin ist ja eine
Destination und wird vom Gast auch
als eine Einheit betrachtet. In diesem
Sinne müssen wir versuchen, auch
die Best AG und die Corvatsch AG

Luis A. Wieser hat im Tourismus
folgende Ämter inne: Er ist Präsi-
dent der Bergbahnen Engadin
St. Moritz (Best) AG und Vizepräsi-
dent der Tourismusorganisation
Engadin St. Moritz; er hat die Des-
tination mitbegründen und auf-
bauen geholfen. Kantonal ist Wie-
ser im Vorstand von Graubünden
Ferien. Hauptberuflich ist der 43-
Jährige als Rechtsanwalt im An-
waltsbüro Wieser-Wieser in Zuoz
tätig, zusammen mit seinem Cou-
sin und seinem Bruder.

Zur Person

«Es war kein Spaziergang»: Luis A.
Wieser äussert sich zu den Bergbahn-
zusammenschlüssen im Oberengadin.

«Hotels brauchen heute
eine gute Auslastung
rund ums Jahr.»
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zusammenzubringen. Das Endziel,
am Anfang der Fusionsverhandlun-
gen formuliert, aus sieben Betrieben
einen zu machen, bleibt bestehen.

Ist ein Zeithorizont definiert?
Wieser: Nein.

Was sagen Sie in diesem Zusammen-
hang zu einer Beteiligung über Lan-
desgrenzen hinweg, nämlich den Ein-
stieg der Silvretta Seilbahnen Ischgl
AG (Österreich) bei den Scuoler Berg-
bahnen?
Wieser: In erster Linie freut es mich
für die Scuoler, dass sie zu den er-
sehnten Geldern gekommen sind. Die
Beweggründe von Ischgl für die Betei-
ligung an einer Aktienkapitalerhö-
hung im Umfang von 500 000 Fran-
ken sind mir nicht bekannt. Sollte ei-
ne Fusion geplant sein, würde ich
doch Fragezeichen dahinter setzen.
Ich frage mich, ob betriebliche Syner-
gien zwischen Ischgl und Scuol mög-
lich wären – nur Grösse allein kann ja
nicht ausschlaggebend sein für eine
Fusion. Ich glaube daher eher an ei-
ne reine Finanzinvestition.

Wechseln wir den geografischen
Schauplatz. In Andermatt ist – ziem-
lich einmalig in der Schweiz – ein
über 500 Millionen Franken teures
Luxusresort mit rund 3000 Betten
geplant, hinter dem der ägyptische
Investor Samih Sawiris steht. Wäre
ein solch grosser Wurf auch in Grau-
bünden denk- und wünschbar?
Wieser: Das ist eine schwierige Fra-
ge. In Andermatt stimmen offenbar
die Rahmenbedingungen. Allerdings
frage ich mich: Macht es Sinn, ein
solches Riesenprojekt in einen Raum
zu stellen, in dem sonst keine oder

kaum touristische Infrastruktur vor-
handen ist? Es braucht ja Angebote
für die Besucher, die diese Anlage
füllen sollen. Insofern glaube ich
eher nein, was die Möglichkeit eines
vergleichbaren Projektes für Grau-
bünden angeht. Auch von der Grös-
senordnung betreffend Landbedarf
her wird Andermatt wohl ein Einzel-
fall bleiben in der Schweiz.

Wo sehen Sie in Graubünden bezüg-
lich touristischer Infrastruktur den
grössten Handlungsbedarf, um einen
entscheidenden Schritt vorwärts zu

Die Bergbahnen Engadin St. Moritz (Best) AG
ist aus den vier Gesellschaften Celeriner Berg-
bahnen, Bergbahnen St. Moritz, Diavolezza
Bahn und Suvretta Piz Nair hervorgegangen.
Die Corvatsch AG umfasst die Luftseilbahn
Surlej-Silvaplana-Corvatsch AG, die Furtschel-
las-Bahn AG und Anteile der AG Luftseilbahn
Corviglia-Piz Nair. Das Ziel der Bergbahnfusio-

nen im Oberengadin ist die Vereinigung all
dieser Bahnen unter einem Dach. Damit ist es
laut Luis A. Wieser, Verwaltungsratspräsident
der Best AG, aber noch nicht getan. Nach-
gedacht werden muss auch über eine Verbin-
dung des Corviglia- mit dem Corvatschgebiet,
also – geografisch betrachtet – der Sonnen-
mit der Schattenseite der Wintersportregion.

Aus sieben mach vorerst zwei Bahnunternehmen
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kommen? Sind überhaupt noch gros-
se Anstrengungen nötig?
Wieser: Solche Anstrengungen sind
sehr wohl nötig. Man muss sich ja im-
mer fragen, wo der Trend internatio-
nal hingeht. Um unter den Top-Desti-
nationen bleiben zu können, braucht
es zweifellos weitere Zusammen-
schlüsse unter den Bergbahnen. Len-
zerheide/Arosa ist nur ein Beispiel.
Der Kampf um Feriengäste dauert ja
an und wird immer härter. Dasselbe
gilt für den Bereich Hotellerie, über
den wir schon gesprochen haben.

Reto Gurtner von der Weisse Arena
Flims-Laax spricht gerne vom gros-
sen, noch längst nicht ausgeschöpf-
ten Potenzial an Wintertouristen, das
noch vorhanden sei. Sehen Sie das
auch so? Und: Müssten nicht ver-
mehrt Angebote für den Sommertou-
rismus geschaffen werden?
Wieser: Es ist nicht die Frage eines
Entweder/Oder. Flims-Laax und Enga-
din sind auch nur bedingt vergleich-
bar, für uns im Engadin ist der Som-
mer ungleich wichtiger. Allerdings
stimmt es schon: Angesichts der ge-
tätigten Investitionen und der An-
strengungen, neue Gäste zu gewin-
nen, war der zusätzliche Zuspruch im
Winter im Engadin in der jüngsten
Vergangenheit minimal – insofern be-
steht noch ein grosses Potenzial. Es
braucht wohl in Zukunft vermehrt ein
Denken wie in der Industrie. Konkret:
Es müssen mehr buchbare Produkte
auf dem Markt verkauft werden, statt
dass nur etwas Imagewerbung ge-
macht wird.

Wen meinen Sie damit, die einzelnen
Anbieter oder die kantonalen Touris-
musorganisationen?
Wieser: In erster Linie die Destinatio-
nen. Jede Destination muss sich sel-
ber profilieren. Wichtig ist aber auch,
wo es nötig und sinnvoll ist, zusam-
menzuspannen.

Schweiz Tourismus hat für diesen
Winter und dann vor allem für den
kommenden Sommer markant rück-
läufige Übernachtungszahlen vorher-
gesagt. Sogar die Werbekampagne für
den Winter wurde inhaltlich ange-
passt. Ist das richtig?
Wieser: Verkauf hat sehr viel mit Emo-
tionen zu tun. Was Schweiz Tourismus
macht, ist absolut richtig. Nach eu-
phorischen Jahren mit immer grösse-
ren Konsumausgaben muss sich eine

Vermarktungsorganisation nach der
emotionalen Befindlichkeit der Men-
schen richten. Auch ich glaube an ei-
ne Korrektur beim Konsum aufgrund
des wirtschaftlichen Abschwungs. Fe-
rien werden zwar weiterhin gebucht,
aber die Gäste werden nicht mehr
über die Stränge schlagen wie in der
jüngeren Vergangenheit. Und das wird
zwei, drei Jahre so andauern.

Noch ein Wort zu den Umweltschutz-
organisationen, mit denen Touristiker
das Heu ja nicht immer auf derselben
Bühne haben.
Wieser: Auch ich habe ein etwas zwie-
spältiges Verhältnis. Beispielsweise
im Bereich Golfplatz Zuoz hatten wir
eine sehr gute, konstruktive und offe-
ne Zusammenarbeit. Auch in Zusam-
menhang mit den Plänen der Best AG
sind wir im Gespräch mit den Umwelt-
schutzorganisationen – und die ver-
laufen positiv. Handkehrum habe ich
absolut kein Verständnis für die Ein-
sprache der Stiftung für Landschafts-
schutz bezüglich Erweiterung beim
«Suvretta House» in St. Moritz. Da
wird zu einem hervorragenden, sehr
sorgfältig ausgearbeiteten Projekt ei-
ne Polemik vom Zaun gerissen, was
ich überhaupt nicht verstehe.
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EinWeltmeister ohne Starallüren
Mirco Tschenett,Weltmeister der Plattenleger, ist ein junger Mann mit den beruflichen
Qualitäten eines Altmeisters. Handwerkliche Präzision, mentale Stärke und eine wohltuende
Bescheidenheit zeichnen ihn besonders aus.
Von Denise Alig

«Mirco arbeitete wie ein Uhrwerk und
gewann absolut verdient.» Mit diesen
Worten hatte Roger Dähler, Chef-
experte der Schweizer Meisterschaf-
ten der Plattenleger, dem 20-jährigen
Mirco Tschenett aus Müstair schon
vor zwei Jahren unverhohlene Aner-
kennung gezollt. Dass Tschenett ein
Jahr später in Shizuoka (Japan) gar
die Weltmeisterschaften der Platten-
leger gewinnen würde, wagte aber
auch Dähler nicht einmal zu hoffen.

Ständig unter Beobachtung
Der Weltmeistertitel beweist es –
Tschenett hat die Fähigkeit, bei voller
Konzentration in angemessenem Takt
Arbeitsschritt an Arbeitsschritt zu rei-
hen. Jeder Handgriff sitzt, unbeein-
druckt von allem Drumherum. Und
das will im Falle von Shizuoka etwas
heissen. «Die Kulisse war gigan-
tisch», erinnert sich Tschenett. In
Asien hätten Berufsweltmeisterschaf-
ten einen enorm hohen Stellenwert,
sagt er. «Das Interesse der Einheimi-
schen an den Wettbewerben war rie-

sig.» Und der Druck gross: dort das
grosse Publikum und die vielen Me-
dienleute, da die omnipräsenten Au-
gen der Experten, hier das mitfiebern-
de Schweizer Team und auf der Tribü-
ne Vater, Mutter, Bruder, Gotte mit
Ehemann und Chef mit Ehefrau.

Die 18 teilnehmenden Plattenleger
hatten die Aufgabe, zwei Wände und
einen Boden nach einem bestimmten
Plan zu «plätteln». Mit grossen, klei-
nen, eckigen und gerundeten Platten.
«Komplizierte Schnitte» gab es da zu
vollziehen. Und Achtung – der Bleisen-
kel, der anzeigt, ob die Wand auch
wirklich vertikal ist, ist ein strenger
(aber gerechter) Richter.

Intensives Training hat sich gelohnt
Gut, Tschenett hat auf Shizuoka hin
trainiert wie ein Verrückter. Doch er
weiss: «Ein Fehler ist so schnell pas-
siert.» Im Gegensatz zu anderen Teil-
nehmern, die eigentliche Blackouts
gehabt hätten, sei ihm während der
vier Wettkampftage nichts Gravieren-
des passiert, erzählt er. «Ich hatte auch

Glück», sagt er bescheiden. Überhaupt
ist Tschenett trotz des Titels des welt-
besten Plattenlegers, der zahlreichen
Interviews in den verschiedensten in-
und ausländischen Medien und der
grossen Empfänge am Flughafen Zü-
rich und in Müstair auf dem Boden der
Realität geblieben. Man glaubt ihm,
wenn er sagt, die Berufsweltmeister-
schaften seien für ihn nicht zuletzt we-
gen der guten Stimmung im Schweizer
Team ein unvergessliches Erlebnis ge-
wesen. «Zum Schluss waren wir eine
derart verschworene Truppe, dass wir
uns alle fast mehr für die anderen freu-
ten als für uns selbst.» Die Japanerin-
nen und Japaner ihrerseits wird er als
«freundliche und saubere Menschen»
in Erinnerung behalten.

Ein Arbeiter geblieben
Zurück im Münstertal hat sich Mirco
Tschenett nicht auf seinen Lorbeeren
ausgeruht. Er hat im Frühling seine
zweite Lehre, diejenige zum Ofenbau-
er, mit Erfolg abgeschlossen. Und er
hat im Betrieb seines Göttis Gian
Tschenett in Müstair weitergearbeitet,
wie wenn nichts gewesen wäre. «Ich
mache im Geschäft immer noch die
gleichen Arbeiten wie vor Shizuoka
und auch die gleichen Arbeiten wie
meine Kollegen im Betrieb.» Nichts
von einer Vorzugsbehandlung, nichts
von Starallüren.

Tschenett denkt, dass er im Müns-
tertal bleiben wird. Dass er dort einst
eine eigene Firma gründen wird, steht
nicht zur Diskussion. «In unserem Tal
hat es nicht sehr viele Arbeitsplätze,
da sollten die wenigen Betriebe, die es
gibt, sich nicht gegenseitig konkurren-
zieren», sagt er. Tschenett wird also
weiterhin das tun, was er weltmeister-
lich beherrscht: Platten legen (und
Öfen bauen). Das immer mit den hoch-
fliegenden Emotionen und tiefgreifen-
den Erlebnissen von Shizuoka im Her-
zen. «Diese Erfahrungen sind uner-
setzlich, die kann mir niemand neh-
men», weiss Tschenett. Und er wird sie
zweifelsohne auf seine Art zu nutzen
wissen.Volle Konzentration: Mirco Tschenett zeigt bei den Berufsweltmeisterschaften in Japan, was er kann.
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«Einen guten Job zu machen,
ist die besteWerbung»
Ob das «Heidi»-Musical amWalensee, die Bo-Katzmann-Tour mit Gospel-
chor, dasWirtschaftsforum Südostschweiz an der Gehla oder das Ski-Welt-
cup-Finale auf der Lenzerheide: Ohne Technik geht gar nichts. Hemmisound
rückt solche Anlässe ins richtige Licht und sorgt für den richtigen Ton.
Von Hans Bärtsch

Die Begegnung mit Tobias Hemmi im
Lager der Firma Hemmisound im ehe-
maligen Druckereigebäude der «Süd-
ostschweiz» in Chur verläuft typisch.
Ist nun der Mann, der gerade einen
Lieferwagen belädt, der Chef, oder
eher der, der mit Kisten voller Schein-
werfer hantiert? Dass man ihn nicht
gleich erkennt, ist ihm ganz recht.
Denn bei seiner Unternehmung soll
nicht die Person im Vordergrund ste-
hen, sondern die Qualität des Materi-
als und der Dienstleistungen.

Hemmisound ist vielleicht ein et-
was irreführender Name, denn die Fir-
ma ist nicht nur im Bereich Ton(-an-
lagen) zuhause, sondern auch in den
Segmenten Licht, Video und Bühnen

(Verkauf, Installation und Vermie-
tung). Und weil das so ist, kann Hem-
misound jeden Anlass beschallen und
beleuchten. Innert nur gerade vier
Jahren ist die Firma unter dem Na-
men Hemmisound mit Hauptsitz in
Lenzerheide und Dépendance in Chur
zu einem der grössten Anbieter in
Graubünden herangewachsen. Ja
selbst national zählt Hemmisound zu-
sammen mit Hyposound (davon spä-
ter) zu den grösseren in der Deutsch-
schweiz.

Lange Referenzliste
Die Referenzliste ist ellenlang. Im
Kulturbereich ist es beispielsweise
das «Heidi»-Musical am Walensee,

das von Hemmisound/Hyposound
technisch ausgerüstet wird. Oder die
Tournee von Bo Katzmann und dessen
Gospelchor, der jährlich zur Advents-
zeit durch die Deutschschweiz tourt
und kommendes Wochenende auch
wieder in Landquart Halt macht.
Hemmi sorgt dann höchstpersönlich
mit einer achtköpfigen Crew dafür,
dass Ton, Licht und Bühnendesign
stimmen.

Neben dem Kultur- und dabei spe-
ziell dem Konzertbereich sind es vor
allem Anfragen aus der Wirtschaft,
welche bei Hemmisound für volle Auf-
tragsbücher sorgen. Zum einen sind
da regelmässige Kunden zu nennen
wie die Graubündner Kantonalbank,

Dank Qualität
weitherum gefragt:

Tobias Hemmi
posiert vor einem

mit den Namen
seiner Firmen

angeschriebenen
Lieferwagen.
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beispielsweise mit der jeweils von
mehreren tausend Personen besuch-
ten Versammlung der Partizipations-
schein-Inhaber in der Churer Markt-
halle. Oder die Bündner Herbstmesse
Gehla in Chur, wo vor allem das Wirt-
schaftsforum Südostschweiz eine
grössere Herausforderung darstellt.
Dann klopfen gemäss Hemmi häufig
Agenturen oder Organisationen aus
dem Tourismus bei ihm an.

Gesamtschweizerisch tätig
Hemmisound ist aber beileibe nicht
nur in der Region tätig, sondern sorgt
auch mal in Genf an einem Country-
Grossanlass für den richtigen Ton und
das richtige Licht. Dass Hemmis
Dienstleistungen gesamtschweize-
risch gefragt sind, hat jedoch noch ei-
nen speziellen Grund. Er konnte im
Jahr 2004 bei der Winterthurer Firma
Hyposound mit 50 Prozent einstei-
gen, nachdem er dort als freier Ton-
techniker – als so genannter Freelan-
cer – tätig war. Bei Hyposound ist
Hemmi heute stellvertretender Ge-
schäftsführer, bei Hemmisound ist er
Geschäftsführer.

Sukzessive werden alle der rund
zwölf Lieferwagen und LKWs, die mit
dem Ton- und Lichtmaterial unter-
wegs sind, mit den Schriftzügen von
Hyposound und Hemmisound be-
schriftet, um die Zusammengehörig-
keit der beiden Unternehmen zu un-
terstreichen. In Winterthur werden im
Übrigen auch massgeschneiderte Kis-
ten – im Fachjargon Cases genannt –
hergestellt, in die das Licht-, Ton- und
Videomaterial gut geschützt versorgt
wird. Schweizweit werden viele Kun-
den mit Cases beliefert.

Qualität und gute Arbeit
Die gute Auftragslage begründet To-
bias Hemmi mit zwei Begriffen, die
im Gespräch unzählige Male fallen:
Qualität und gute Arbeit. Zum einen
ist das Material qualitativ sehr hoch
stehend. Hemmisound verfügt über
mehrere Boxensysteme, damit für ei-
nen Konzert- oder Sprachanlass das
richtige System zur Verfügung steht.
Dann stehen ausnahmslos gut ausge-
bildete Personen an den Licht- und
Tonreglern. Fest angestellt sind bei
Hemmisound/Hyposound lediglich elf
Personen. Im Schnitt sind über das
ganze Jahr aber 20 bis 30 Personen
im Einsatz – freischaffende Ton-,
Licht- und Videotechniker, die dann
angeheuert werden. Ein weiterer Plus-

punkt ist, dass man bei Hemmi- wie
Hyposound alles aus einer Hand bie-
ten kann, um einen Event technisch
zu ermöglichen.

Um auch grössere Veranstaltun-
gen bewältigen zu können bezie-
hungsweise mehrere Events, die zeit-
gleich ablaufen, braucht es entspre-
chend viel Material und die Lager da-
zu. Allein das Lager am Seilerbahn-
weg in Chur ist von beachtlichen Di-
mensionen. Hunderte von Scheinwer-
fern, Boxen und bereits voll bepackte
Cases mit Mikrofonen, Kabeln usw.,
viele Meter Lichttraversen, diverse
Lichtpulte und was alles noch dazu-
gehört, stehen in Reih und Glied.

Mehrere Millionen Warenwert
Hemmisound vermietet seine Anla-
gen auch, ohne den Anlass selber zu
betreuen. Eventfirmen aus der ganzen
Schweiz mieten das Equipment für
ihre Anlässe bei Hemmisound und
Hyposound. Zur Geschäftstätigkeit
gehören ferner Ton-, Licht- und Video-
installationen, zum Beispiel in Clubs,
Schulhäusern, Mehrzweckhallen oder
Hotels. Der Materialwert geht in die
Millionen, ebenso der Umsatz. Tobias
Hemmi spricht von rund drei Millio-
nen Franken Umsatz bei Hemmi-
sound/Hyposound. Und das ohne
grosse Werbung, wie Hemmi nicht oh-
ne Stolz bemerkt. Einen guten Job zu
machen, bezeichnet er als beste Wer-
bung. Und einen guten Job würden
sie offenbar machen.

Wohin möchte Hemmi mit seiner
Firma in der Zukunft? Der junge Un-
ternehmer hat ein Ziel vor Augen: ein
grosses Geschäftsgebäude im Raum
Chur, welches gleichzeitig Verkaufs-
ort, Lager und Showroom sein würde.
Heute ist Hemmisound auf zwei
Standorte verteilt, Lenzerheide (der
Herkunfts- und Wohnort Hemmis)
und Chur. Über einen dritten Stand-
ort denkt der Firmeninhaber zurzeit
nach. Die Dezentralität hat indes
kaum Vorteile; für einen einzigen, ent-
sprechend grossen Standort fehlt
aber zumindest im Raum Chur das
Landangebot.

Regelmässig an der Front
Tobias Hemmi, das ist im Gespräch
bereits nach wenigen Minuten klar ge-
worden, lebt praktisch nur für seine
Arbeit. Diese sei zuweilen ziemlich
anstrengend, man sei viel unterwegs
und komme, gerade bei Konzerttour-
neen, klar zu wenig zum Schlafen.
Ein gemütliches Leben hinter dem
Schreibtisch könnte sich Hemmi al-
lerdings nicht vorstellen. Ihn zieht es
regelmässig an die Front, sprich hin-
ter ein Mischpult oder das Steuer ei-
nes LKWs. Was reinkommt, wird wie-
der in die Firma investiert. Für Ferien
hatte er bis jetzt wenig Zeit. Ander-
seits haben nur Unternehmer, die mit
Herzblut bei der Sache sind, solchen
Erfolg. Kein Wunder, konnte sich
Hemmisound binnen weniger Jahre
einen so guten Namen machen.

In Reih und Glied: Dutzende solcher Scheinwerfer stehen im Hemmisound-Lager in Chur parat.
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«Dienen kommt vorVerdienen»
als Erfolgsmotto bei Bardill
Zur richtigen Zeit am richtigen Ort sein. Mit viel Individualismus, persönlichem Engagement
und einem Dienstleistungsangebot, welches sich immer an den aktuellsten Kunden-
bedürfnissen orientiert, hat es Christian Bardill mit seiner Bardill-Sport AG zu einem der
führenden Sportartikelanbieter im Raum Klosters-Davos gebracht.
Von Hans Bärtsch

Nein, selber produzieren würden sie
nichts. Sie würden eigentlich über-
haupt nichts anbieten, was andere
nicht auch anbieten würden, erzählt
Christian Bardill. Wie alle Mitbewer-
ber in der Sportbranche widmet sich
auch Bardill-Sport nur dem Verkauf
und der Vermietung von Sportartikeln
aller Art. Und muss sich so, wie die-
se auch, den herausfordernden Be-
dingungen eines Verdrängungsmark-
tes stellen. Mit heute vier Standorten
in Klosters und Davos hat es Bardill
aber binnen weniger Jahre zu einem
der führenden Anbieter im Sportarti-
kelbereich gebracht.

Nach der Detailhandelslehre in
Chur bekam Christian Bardill bereits
mit 19 Jahren die Chance, als Ge-
schäftsführer von Madrisa Sport in
Klosters zu wirken. Fünf Jahre später
bot sich ihm die Gelegenheit, das Ge-
schäft käuflich zu erwerben und un-
ter dem Namen Albeina Sport weiter-
zuführen. Nur mit den gerade notwen-

digsten finanziellen Mitteln, aber mit
eisernem Willen, viel Pioniergeist,
den vereinten Kräften von seinem
Bruder und seiner Mutter und ohne
Scheu vor einem aufopfernden und
anstrengenden Arbeitspensum hat er
sich der Herausforderung gestellt.

Nach Klosters neu auch in Davos
Im Jahr 2000 bot sich eine weitere
Möglichkeit, einen Familienbetrieb
zu übernehmen: Casparis Sport in
Klosters. 2006 – Bardill bezeichnet
es als sein Gesellenstück – erstellte er
auf einem kleinen Stück Land gerade
neben der Talstation der Gotschna-
bahn ein Miet- und Depotzentrum.
Und in diesem Herbst eröffnete Bar-
dill in Davos, direkt neben der Talsta-
tion der Jakobshornbahn, die umge-
bauten Räumlichkeiten im ehemali-
gen Conzett Sport.

Von einem auf vier eigene Läden,
von drei auf 25 Mitarbeiter, von ein
paar 100 bis hin zu 20 000 Mietaus-

rüstungen pro Jahr: Christian Bardill
nennt es «mutige Schritte in einer
nicht ganz einfachen, kapitalintensi-
ven Branche», zumal die Expansionen
nur durch Erbringung von Eigenleis-
tungen erfolgt seien.

Service stetig verbessern können
Wie erklärt sich Christian Bardill
selbst den Erfolg? «Die Kundenzufrie-
denheit steht bei uns an oberster Stel-
le, und wir versuchen, unser Dienst-
leistungsangebot und unseren Ser-
vice immer wieder anzupassen und zu
verbessern.» Massgeblich zum Erfolg
tragen auch die Standorte direkt ne-
ben den Bergbahnen bei, so das er-
wähnte Miet- und Depotzentrum
gleich neben der Gotschnabahn-Tal-
station. Dafür hat Bardill zwei Jahre
lang mit ganzem Herzen und viel Lei-
denschaft gekämpft. Schliesslich
konnte er seine Vision verwirklichen
und auf drei Etagen ein 420 Quadrat-
meter grosses, modernes Miet- und
Depotzentrum mit integrierter Werk-
statt errichten. Damit konnte er sich
einen grossen Wettbewerbsvorteil ver-
schaffen.

Bei den heutigen Wintersport-
geschäften liegt das Kerngeschäft im-
mer mehr im Bereich der Vermietung.
Das ist auch bei Bardill-Sport nicht
anders. Laut Christian Bardill steuern
die Einnahmen aus Vermietungen
rund 40 Prozent zum Umsatz bei. Da-
bei geht es in erster Linie um Attribu-
te wie Tempo, Komfort und erstklas-
sigen Service. Unabdingbar ist ein
grosses Angebot an aktuellem, neus-
tem Skimaterial verschiedenster Mar-
ken (alpin und nordisch), Snow-
boards, den dazugehörigen Schuhen
und weiteren Wintersportartikeln in
Top-Zustand. Die grösste Frequenz
von allen vier Geschäften verzeichnet
das Miet- und Depotzentrum mit inte-In wenigen Jahren stark expandiert: Christian Bardill im Geschäft an der Landstrasse 185 in Klosters.
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griertem Accessoires-Shop (Brillen,
Mützen, Handschuhe), berichtet
Christian Bardill. Dazu trägt massgeb-
lich das Skidepot bei. Die Kunden
schätzen den Komfort, über Nacht die
Ski einzustellen und am nächsten
Morgen mit trockenen und vorge-
wärmten Skischuhen den Skitag be-
ginnen zu können.

Persönliche Präsenz wichtig
Das Flaggschiff von Bardill-Sport
bleibt aber das Geschäft an der Land-
strasse 185 in Klosters – ehemals
Casparis Sport. Exklusiv im Angebot
stehen dort zum Beispiel die Zai-Ski
aus Disentis, die qualitativ hochwer-
tige Mode der Marke Frauenschuh
oder Strolz-Skischuhe, welche spe-
ziell den Kundenbedürfnissen ange-
passt und anschliessend geschäumt
werden. Ergänzend dazu reihen sich
klingende Brands wie Bogner, Jet Set,
Peak Performance und Lasse Kjus –
alles trendige Marken, wie es sie an-
dernorts auch gibt. Aber hier werden
die Kunden oft von Christian Bardill
persönlich bedient, was diese sehr zu
schätzen wissen. Gerade der persön-
liche Kontakt, das Eingehen auf Kun-
denwünsche und die kompetente Be-
ratung zählen heute zu den unabding-
baren Eigenschaften, um den Kunden
ein positives Einkaufserlebnis vermit-
teln zu können.

Zurzeit stapeln sich Jacken, Ho-
sen, Pullover, Mützen, Handschuhe,
Ski, Boards und Schuhe im Laden –
oder sind bereits fein säuberlich in
den entsprechenden Gestellen und
Schubladen eingeräumt. Nur Kund-
schaft ist weit und breit keine auszu-
machen. Kein Wunder – die neue Sai-
son steht bei unserem Besuch Anfang
November erst vor der Tür. Zeit, alles
vorzubereiten, bevor es hektisch wird
und wieder im 7-Tage-Rhythmus ge-
arbeitet wird. Denn Sportgeschäft
heisst bei Bardill-Sport vor allem Win-
tersportgeschäft.

Der Sommer – eine Herausforderung
Bardill bezeichnet das Sommer-
geschäft eher als Sorgenkind, wel-
ches fast nur Kosten verursacht. Da-
bei hätten sie schon einiges auspro-
biert, um das Geschäft anzukurbeln:
Vom Wanderschuh-Testzentrum über
geführte Biketouren bis hin zur Zwei-
radvermietung. Bardill ortet struktu-
relle Defizite, etwa im Überhang von
Zweitwohnungen, die im Sommer nur
spärlich belegt sind. Auch fehle es in

der Region an Mittelklassehotels für
Familien – löbliche Erwähnung findet
hierzu das geplante, im Bau befindli-
che «Kinderparadies» auf Madrisa.
Ebenso mangle es der Region an ei-
nem «Wahrzeichen», welches sich
touristisch vermarkten liesse. «Auf je-
den Fall suchen wir immer wieder
nach Ideen und Trends, um das Som-
mergeschäft zu beleben», bekennt
Bardill.

So bleibt es in den Sommermona-
ten vorderhand bei einem schmaleren
Warensortiment und einer reduzierten
Anzahl von Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeitern. Zeit, dem Körper eine Re-
generationsphase einzuräumen, um
für die hektische und anspruchsvolle
Wintersaison Kraft zu tanken.

Am Puls der Zeit
Die Modetrends sind schnelllebig, die
Abhängigkeit von äusseren Einflüssen
(Schneemengen, Wetter, allgemeine
Wirtschaftslage) gross. An der Spitze
bleibt nur, wer die Nase immer vorn
hat und am Puls der Zeit bleibt. Die-
se Eigenschaften scheinen beim sym-
pathischen «Verkäufer» Christian
Bardill – dessen Motto «Dienen
kommt vor Verdienen» heisst – alle
vereint zu sein. Immer wieder neue
Herausforderungen vor Augen hal-
tend, möchte er aber als Erstes das
Geschäft konsolidieren, bevor es ihn
zu neuen Ufern zieht.

Es mag vielleicht in den Anfängen des Vermie-
tungsgeschäfts so gewesen sein, dass Sport-
artikel wie Ski, Snowboards und die dazugehö-
renden Schuhe erst in die Vermietung gelang-
ten, wenn sie keine Käufer mehr gefunden ha-
ben. Heute jedoch geht ohne modernstes Top-
Material in der Vermietung gar nichts mehr –
denn die heutigen Kundenbedürfnisse sind
sehr anspruchsvoll. Deshalb wird das Mietma-
terial schon nach zweijähriger Einsatzdauer zu
günstigen Preisen verkauft. Findet das Sport-
material hier zu Lande keinen Absatz mehr,
dann werden diese Restposten ins Ausland
verkauft – vor allem nach Osteuropa.

Der Trend zum Mietmaterial im Wintersport-
bereich setzt sich kontinuierlich fort. Natürlich
ist es in erster Linie der Gast von auswärts, der
vielleicht noch mit eigenen Ski- oder Snow-
boardschuhen anreist, dann aber gerne vor Ort
die weitere Ausrüstung mieten möchte. Aber

auch die Einheimischen nehmen die Möglich-
keit immer mehr wahr, ihre Skiausrüstung pro
Saison zu mieten und dabei von immer top-
aktuellem Skimaterial profitieren zu können.
Vor allem das Angebot für Kinder erfreut sich
mehr und mehr grosser Beliebtheit, weil die
Kleinen von Jahr zu Jahr aus ihren Schuhen
herauswachsen.

An allen vier Standorten von Bardill Sport ste-
hen der Kundschaft insgesamt 6200 verschie-
dene Mietartikel zur Auswahl, welche bis zu
20 000-mal pro Jahr vermietet werden. Je
nach Saisonverlauf variiert letztgenannte Zahl.
Damit zeigt Bardill auch auf, wie gross die Wir-
kung der äusseren, nicht steuerbaren Einflüs-
se ist, und wie unberechenbar der Geschäfts-
gang immer wieder sein kann. Bardill-Sport ist
im Übrigen auch die offizielle Buchungsstelle
der Nordic Ski School von Klosters und – ein
Gütesiegel – Partner von Intersport.

Neues Material auch für dieVermietung

Grosser Wettbewerbsvorteil: Ein Blick ans und ins moderne
Miet- und Depotzentrum von Bardill-Sport in Klosters.



5 Kontinente, 164 Währungen, 1 Bank.
Ein gutes Gefühl, auch in der Ferne mit der Heimat verbunden zu sein.

Bankgeschäfte sind Vertrauenssache. Hinter der Graubündner Kantonalbank stehen Menschen, die sich durch
ihre Kompetenz und Verbundenheit mit der Region auszeichnen. Als verlässliche und moderne Universalbank mit
Geschäftsstellen in ganz Graubünden bieten wir unseren Kunden umfassende Dienstleistungen mit Best-Service.
Damit wir gemeinsam wachsen können.

Gemeinsam wachsen. www.gkb.ch


