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Das Gastgewerbe und der Tourismus in der Schweiz stehen unter Druck.
Die schnell voranschreitende Technologieentwicklung, die Folgen der Glo-
balisierung, die demographische Entwicklung oder auch die Ausweitung
der Sharing Economy sind Faktoren, die neue Anforderungen an die Anbie-
ter stellen, diese vielfach jedoch iiberfordern. Kann ein praxiserfahrener
Branchenexperte mit einem auf die Probleme dieser Segmente spezialisier-
ten Angebot erfolgreich in den Beratungsmarkt eintreten?

Ausgangslage

Die Schweizer Hotel-, Gastro- und Tourismusunterneh-
men stehen durch Herausforderungen aus dem Umfeld
vielfach stark unter Druck. Die Entwicklung von Losun-
gen wird heute zwar bereits von einer Vielzahl Bera-
tungsunternehmen angeboten; diese scheinen sich je-
doch auf Strategie- und Konzeptentwicklungen zu
fokussieren. Umgekehrt besteht der Eindruck, dass es an
praxisnahen Beratungsangeboten fiir die Branche fehlt.
Angesichts meines beruflichen Hintergrunds mit lang-
jahriger Branchenerfahrung in unterschiedlichen Gast-
gewerbe- und Tourismus-Betrieben, sehe ich Potential
fir ein eigenes zielgruppenspezifisches Beratungs-
und Dienstleistungsangebot. Die Priifung der Tragfa-
higkeit dieser zu griindenden Firma ist Gegenstand
meiner Master Thesis.

Methodik

Methodisches Schliisselelement der Untersuchung
stellt der Lean Canvas nach Ash Maurya dar. Dieser
stellt den Kunden und seine wichtigsten Probleme ins
Zentrum der Untersuchung und leitet davon in einem
iterativen Prozess geeignete Leistungsversprechen
und Losungen ab. Diese werden um Aussagen zu Al-
leinstellungsmerkmalen, Vermarktungskandélen, KPI,
Kosten und Ertrdgen erganzt.

Nach vertieften Branchenanalysen wurde so durch
wiederholtes Bearbeiten des Canvas fiir verschiedene
potentielle Zielsegmente das aussichtsreichste Ge-
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Geschaftsmodell der zu griindenden Firma dargestellt als Lean
Canvas

schaftsmodell fiir die zu griindenden Firma definiert
(vgl. Abbildung).

Anschliessend wurde ausgehend von diesem Ge-
schaftsmodell auf Grundlage der tiberwiegend tber-

einstimmenden Unternehmensgriinder-Checklisten ein

vollstandiger erster Entwurf eines Businessplans ent-
wickelt. Zur Konkretisierung des Leistungsverspre-
chens diente dabei wiederum ein Canvas (Value Pro-
position Canvas nach Osterwalder).

Ergebnis

Die Analysen zeigten, dass nicht alle untersuchten
Segmente das gewiinschte Potential aufweisen, sei es
aufgrund prekarer finanzieller Verhéltnisse oder auf-
grund der sehr geringen Grgsse einiger Teilsegmente.
Andererseits stellte sich heraus, dass die Probleme
vielfach iberlappen, mit ein und demselben Angebot
also mehrere Segmente bedient werden kénnen.

Als vielversprechendste «Early Adopter»-Kunden fiir
die neue Firma wurden inhabergefiihrte Hotels auf
2-3 Stern-Niveau identifiziert. Im erweiterten Zielseg-
ment finden sich weitere Hotels, grossere Ferienwoh-
nungsanbieter und Systemgastronomen.

Das angebotene Kernportfolio fiir diese Zielsegmente
umfasst vier Produktgruppen. Bei diesen handelt es
sich zum einen um Beratung zu technischer Infrastruk-
tur und Beratung zu operativen Prozessen. Um die
Einstiegshirde fur die Kunden tiefer zu legen, werden
als dritte Produktgruppe zudem zwei Einsteigerpakete
zu diesen Beratungsfeldern angeboten, die dem Kun-
den eine erste «Schnelldiagnose» zum Pauschalpreis
anbieten. Die vierte Produktgruppe stellt die Optimie-
rung der Beschaffung dar. Uber den Beitritt zu Ein-
kaufsgemeinschaften und entsprechenden Vereinba-
rungen mit Lieferanten soll dabei ein zusatzlicher
Ertragsstrom durch Provisionen und Kommissionen
erschlossen werden.

Ausblick

Die bisherigen Ergebnisse zeigen positive Perspekti-
ven fiir die zu griindende Firma. Vor tatsachlicher Auf-
nahme der Geschaftstatigkeit bedarf es jedoch noch
konkreter Aktivitdten gemass des erstellten Massnah-
menplans.
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