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Bei der Hotelerweiterung hand-
le es sich um ein Langzeitpro-
jekt, in dem man sich stark für
ein nachhaltig entwickeltes und
gewissenhaft ausgeführtes Bau-
vorhaben engagiert habe, teilt
Daniel Koetser, geschäftsführen-
der Inhaber des Le Grand Belle-
vue Gstaad, aufAnfragemit. Ent-
stehen sollen Residenzen, die
aus insgesamt 28 Suiten und
Zimmern bestehen, sowie zehn
bis zwölf Wohneinheiten für
Kurzzeitmieterinnen und -mie-
ter.

Ausserdem ist direkt neben
dem Restaurant Le Petit Chalet
einweiteresmit «lockererAtmo-
sphäre undwunderschöner Son-
nenterrasse» geplant, wie Head
of Sales and Marketing im Le
Grand Bellevue, Tomas Pedroni,
erzählt. Dochweiter lässt er sich

nicht in die Karten schauen,
mehr könne er zu diesem Zeit-
punkt nicht verraten. Genauso
wenig wie über einen neu ge-
planten Nachtclub.

Einheitenmit Hotelservice
Seit der Übernahme 2012 und
den damit verbundenen Reno-
vierungsarbeiten blickt man im
Le Grand Bellevue Gstaad auf
ein «konstantes und positives
Wachstum» zurück, so Koetser.
Die geplanten Dependancen
sollen diesem Trend neue Im-
pulse geben und die hoteleige-
ne Vision eines vielfältigen
Hotelsmit breit gefächertemAn-
gebot für die Gäste untermau-
ern.

«Persönlich bin ich daran in-
teressiert, Le Grand Bellevue zu
einemder speziellstenHotels der

Schweiz zu entwickeln und da-
bei das Angebot so umfassend
wie möglich auszurichten», sagt
der Inhaber. Er sei überzeugt,
dass das Bauprojekt einer erhöh-

ten Nachfrage nach luxuriösen
Residenzen entspreche, bei
denen die Gäste über eine eigen-
ständige Wohneinheit verfügen,
aber dennoch alle Annehmlich-

keiten des Hotels direkt vor Ort
geniessen können.

Konstruktive Einsprache
Gegen das Projekt habe es eine
«durchaus konstruktive Einspra-
che» gegeben, erklärt Koetser, die
gemeinsam mit den beteiligten
Seiten ausdiskutiert werden
konnte und in der Folge keine be-
sonderenAuswirkungen auf das
Projekt habe. «Als privat geführ-
tes Unternehmen gebenwir kei-
ne Auskünfte über die Höhe von
Investments», sagt der Hotelier,
betont jedoch, dass das Bauvor-
haben höchsten Qualitätsan-
sprüchen gerechtwerde.Geplan-
ter Baubeginn ist Mitte 2021, be-
zugsbereit sollen die Residenzen
AnfangWintersaison 2022 sein.

Kerem S. Maurer

Le Grand Bellevue Gstaad wird grösser
Bauvorhaben Das Hotel wird um Residenzenmit Zimmern und Suiten sowieWohneinheiten
erweitert. Das Ziel: eines der speziellsten Schweizer Hotels zu sein.

Bauprofile vor dem Le Grand Bellevue Gstaad lassen die Dimensionen
der geplanten Residenzen erahnen. Foto: Kerem S. Maurer

Patrick Gasser

Noch bestellt ein Grossteil der
BenutzervonBergbahnen dasTi-
cket an derKasse.DerTagespreis
bleibt dabei meist für die ganze
Saison gleich. Für die beiden
Wintersportler Reto Trachsel
(30) und JonasMeuli (31) ein Un-
ding. Die beiden wünschen sich
mehr Dynamik in der Branche.

«Dynamic Pricing» heisst der
Begriff, der in der Reisebranche
und auch in nordamerikanischen
Wintersportgebieten seit Jahren
zumEinsatz kommt.Vereinfacht
gesagt: Der Preis ändert sich je
nach Saisonzeitpunkt undNach-
frage. Wer früh bucht, profitiert
von einem Rabatt.

Ganz so einfach ist es aber
nicht: «Unser ausgeklügelterAl-
gorithmus hilft uns, die Preise
täglich optimal zu berechnen»,
sagt RetoTrachsel, CEO undMit-
gründer der 2017 unter demNa-
men Skinowgegründeten Firma.
Heute heisst das Unternehmen
Pricenow, hat seinen Hauptsitz
in Reichenbachmit Büros in Zü-
rich und Bern. Neun Mitarbeiter
gehören zum Kernteam.

Dumping als Fiasko
Der Markteintritt von Pricenow
erfolgte just zu jenemZeitpunkt,
als erstmals seit langem Bewe-
gung in die Preispolitik derBerg-
bahnen kam: Die Destination
Saas-Fee lancierte das Saison-
abonnement zum Dumping-
Preis von 222 Franken.

Der Schuss ging nach hinten
losundbrachtediedortigenBerg-
bahnen in finanzielle Schwierig-
keiten,wie der«Tages-Anzeiger»
2019berichtete.«Dumping-Ange-
botehaben sich als nicht als nach-
haltig erwiesen. Deshalb bieten
wir mit dem Dynamic-Pricing
einen anderen Ansatz», sagt Pri-
cenow-Geschäftsleitungsmitglied
Jonas Meuli.

EinAnsatz, der in derBranche
Anklang fand. Zu den Kunden
von Pricenowgehören unter an-
derem namhafte Bergbahn-
unternehmen der Regionen um
Verbier oder St.Moritz. ImOber-
engadin setzt man seit zwei Jah-
ren auf Dynamic Pricing.Vergan-

gene Saison buchten 70 Prozent
der Gäste ihre Mehrtageskarten
bereits im Vorfeld über die Bu-
chungsplattform.

Bei den Tageskarten lag der
Anteil bei 15 Prozent. «Durch dy-
namische Preise konntenwir die

Gäste zu einer früheren Buchung
motivieren und die durchschnitt-
liche Skipassdauer erhöhen»,
sagtMichael Kirchner, LeiterVer-
kauf und Kommunikation der
Engadin St. Moritz Mountains
AG. Auch bei der Niesenbahn

zeigtman sichmit den bisher ge-
machten Erfahrungen zufrieden.

Covid-19 als Motor
Die Corona-Krise trifft auch die
Bergbahnen hart. Aber: «Wir
merken, dass die Digitalisierung

über Nacht eingeschlagen hat»,
sagt Reto Trachsel. Noch ist für
dieWintersportbranchevieles im
Unklaren. Am Montag fand ein
erneutes Gipfeltreffen zwischen
Vertretern des Bundesrats und
der Tourismusbranche statt.

Auch auf den Geschäftsstellen
der Bergbahnen wird fieberhaft
nach Lösungen für die Winter-
saison gesucht. Oben auf der
Prioritätenliste steht dabei die
Frage, wie sich Warteschlangen
an denNadelöhren der Seilbahn-
stationen minimieren lassen.
Diese Frage auch Pricenow. In-
nert weniger Monate hat das
Unternehmen aus Reichenbach
einTool entwickelt,welches Bah-
nen hilft, die Kapazitäten zu
steuern.Auch hier helfen die bei
den Bergbahnen bereits vorhan-
denen Erfahrungswerte.

Sie füttern zusammen mit
weiteren von Pricenow erhobe-
nen Daten das Vorhersagemo-
dell. «Durch unseren Pricing-Al-
gorhythmus haben wir immer
vollständig im Blick, was die
Bergbahn für einen Besucheran-
sturm zu erwarten hat», sagt
Reto Trachsel.

Bahnen nutzen Reichenbacher Digital-Lösung
Kandertal Die Firma Pricenow aus Reichenbach erarbeitet digitale Lösungen für die Bergbahnbranche.
Die Covid-19-Pandemie hat dem Unternehmen zusätzlichen Schwung verliehen.

Bei der Niesenbahn setzt man auf die Chancen der Digitalisierung – mit einem Tool der Reichenbacher Firma Pricenow. Foto: Bruno Petroni

Reto Trachsel ist Co-Gründer und
CEO der Firma Pricenow. Fotos: PD

Jonas Meuli ist Mitbegründer und
Mitglied der Geschäftsleitung.

Niesenbahn: «Erst der Anfang»

AmNiesen legte der Verwaltungs-
rat 2018 den Grundstein für eine
Offensive bei der Digitalisierung.
Pricenow entwickelte in der Folge
ein Tool für denWebshop. Hier
kann man heute seinen Platz in
der Standseilbahn reservieren.
Aber auch der Tisch im Restaurant
oder der Sonntagsbrunch ist auf
dieseWeise verfügbar.

«Die Erfahrungen sind durch-
wegs positiv», sagt Niesenbahn-
Geschäftsführer Urs Wohler auf
Anfrage. Gerade in Zeiten der

Corona-Pandemie würden sowohl
die Gäste wie auch das Unterneh-
men von den Buchungen im
Voraus profitieren. Denn die
Besucher sehen jederzeit alle
verfügbaren Kapazitäten und
Angebote der Bahn und des
Berghauses auf der Website.

«Damit stehen wir erst am
Anfang», ist Urs Wohler überzeugt.
In Zukunft wolle man die Lösungen
noch verstärkter miteinbeziehen,
ummehr Auslastung zu generie-
ren. (pg)

Tourismus An einemkleinenHär-
pfel-Fest verkaufen derHotelier-
verein Interlaken und Interlaken
Tourismus die «Höhematte-
Härpfel», das teilen die Touris-
musorganisationen mit. Beide
haben nach eigenen Angaben
«mit derAnpflanzung derHärp
fel, wie die Kartoffeln im Ober-
land landläufig genanntwerden,
während des Lockdown auf der
Höhematte symbolisch die Zu-
kunft gepflanzt. DerOrt soll nach
Corona touristisch wieder auf-
blühen.» Biobauer Ueli Balmer
habe mittlerweile die Kartoffeln
geerntet – mehrere Tonnen
Knollen konnte er aus dem
800Quadratmeter grossenAcker
holen. Der Hotelierverein Inter-
laken und InterlakenTourismus
werden gemeinsam den Ein
heimischen und Gästen die
Härpfel als Dankeschön zurück-
geben. Beim Riesenrad werden
die Kartoffeln am Sonntag von
10 bis 16 Uhr angeboten. (pd)

Härpfel-Fest
auf der Höhematte


