Im Gespréach

Bettina Zinnert, Hotel Silberhorn,
Wengener Hof und Belvedere, Wengen

Bettina Zinnert leitete seit dem unerwarteten Ableben ihres Vaters
2015 die Wengen Classic Hotels. Als kleine Familie war es jedoch zu-
nehmend schwierig, das Potenzial der beliebten Hauser noch weiter
auszuschopfen. Die franzésische Hotelgruppe Beaumier hat die drei
Hotels auf den 1. Februar 2022 iibernommen. Beaumier wird die Classic
Hotels an die Spitze des Marktes bringen und die Attraktivitdt von
Wengen als Destination steigern, woriiber sich Bettina Zinnert freut.

Sie haben mit 30 lhre Karriere als
Investmentbankerin an den Nagel
gehdngt und quasi iber Nacht die
Flhrung von drei renommierten
Hotels iibernommen. Wie hat sich
das fiir Sie angefiihlt?

Ich stieg vom Zahlenbusiness ins Gast-
und Hotelgewerbe um, welches sehr
viel menschlicher ist. Mit den inter-
nationalen Gasten und meinen Mitar-
beitenden vereinigen sich verschiedene
Charaktere, Kulturen und Sprachen.
In dieses unternehmerische Umfeld
musste ich zuerst hineinwachsen. Als
positiver Mensch, mit den Erfahrungen
aus der Unternehmensberatung und
dem Trading, einem gewissen Ge-
schaftssinn und Vertrauen in mich ging
ich diese Herausforderung an. Zudem
musste ich bei den Mitarbeitenden das
Vertrauen aufbauen. Einige waren einer
SO jungen Patronin gegenuber anfangs
wohl etwas skeptisch. Im Grossen und
Ganzen behielt ich den Fuhrungsstil
meiner Eltern bei, modernisierte das
Unternehmen jedoch stetig.

Mit Ihrem Engagement im elter-
lichen Betrieb wollten Sie einen
Verkauf verhindern. Was hat Sie
umgestimmt?

Ich wusste von Anfang an, dass dies
nicht die letzte Station in meiner beruf-
lichen Karriere sein wird und habe das
in der Familie so kommuniziert. Ich
hatte viele Ideen, die Hotels weiterzu-
entwickeln, um zu wachsen. Ich fand
jedoch keine qualifizierten Leute, die
sich in Wengen niederlassen und mit-
ziehen wollten. Allein hatte ich die Kraft
nicht, die Hotels operativ zu fihren und
gleichzeitig mit Grossinvestitionen und
neuen Projekten auf das nachsthdhere
Level zu bringen. Daher war es Klar,
dass es zeitnah einen grésseren Kaufer
mit Erfahrung, Kapital und einem Herz
flr die Hotellerie braucht.

Wie haben Sie den zu lhren Hotels
passenden Kéufer gesucht?

Ich liess zwar hie und da durchblicken,
dass wir einen Verkauf planen, habe
aber nicht intensiv einen Kaufer ge-
sucht. Im Hinblick auf einen spéateren
Verkauf liess ich Ende 2019 die drei Be-
triebe durch die Schweizerische Gesell-
schaft fur Hotelkredit SGH bewerten.
Nachdem ich mit der franz6sischen
Hotelgruppe Beaumier ins Gesprach
kam und ich feststellen konnte, dass
sich Ihre Philosophie und Visionen tber
die zuklnftige WeiterfUhrung meiner
Betriebe decken, sind wir in die Ver-
kaufsverhandlungen eingestiegen.

Wie ist es zu der Zusammenarbeit mit
der Gewerbe-Treuhand gekommen?
Uns wurde die Gewerbe-Treuhand fur
komplexe Steuer- und Rechtsfragen
empfohlen und so haben wir sie fur
unsere elterliche Nachfolgeregelung
beigezogen. Da meine Schwester in
Deutschland lebt, war es steuerlich an-
spruchsvoll. Ein Top-Team von Steuer-
und Rechtsberatern hat uns begleitet
und wir waren sehr zufrieden. Dank den
guten Erfahrungen, dem Vertrauen und
der Expertise dieser Fachleute wahlten
wir sie ebenfalls flr den Verkauf des ge-
samten Unternehmens aus, welchen
Severin Aliprandi leitete. Wir haben es
sehr geschatzt, dass er und sein Team,
v.a. Franziska Lanfranchi-Rodsli,
Jérdbme Rufenacht und Achill Wicki, die
Arbeiten und Verhandlungen mit hohem
Fachwissen und gleichzeitig einer bo-
denstandigen und menschlichen Art
gefuhrt haben.

Welches war Ihr einschnei-
dendstes Erlebnis wéhrend der
Verkaufsphase?

Am 23. Dezember wurde der Vertrag
unterzeichnet. Gleichzeitig startete ich
mit drei Betrieben in die Wintersaison
und wegen Corona fielen viele Mitarbei-

i —— A:.j
Bettina Zinnert

tende aus, so dass die Aufrechterhal-
tung der Betriebe fast unmdglich er-
schien. Das Tagesgeschaft nahm mich
zu 100 Prozent in Anspruch und gleich-
zeitig musste ich das Closing zum
31. Januar 2022 vorbereiten. Diese Zeit
war fUr mich ausserordentlich heraus-
fordernd und emotional intensiv.

Was geben Sie all jenen auf

den Weg mit, welche vor einem
Geschiftsverkauf stehen?

Sich gut auf einen solchen Prozess vor-
bereiten. Wissen, was das eigene
Unternehmen wert ist und mit einer
guten Bewertung eine seridse Basis
schaffen. Sich emotional vorbereiten
und fUr den Schritt bereit zu sein, defi-
nitiv abzuschliessen. Den Nachfolge-
prozess mit einem Horizont von min-
destens funf Jahren planen.

Sie erlebten die Hektik als Traderin
und die Verantwortung fiir 70
Angestellte und bis zu 400 Gésten
pro Tag. Wie gestaltet sich Ihr
Arbeitstag heute?

Ich bin in zwei Verwaltungsratsmanda-
ten grosserer regionaler Firmen bera-
tend tatig und kdénnte mir vorstellen,
noch weitere Engagements in dieser
Richtung einzugehen. Operativ nehme
ich eine Auszeit und mache zwei, drei
Monate Ferien. Neue ldeen brauchen
Zeit, um zu reifen.

Welche Pléne haben Sie fiir die
Zukunft?

Ich bin offen fur Vieles, habe aber
keinen Fokus auf eine bestimmte Tatig-
keit. Sicher bleibe ich im Wirtschafts-
sektor tatig. Ich kann mir gut vorstellen,
in der Region Interlaken, Bern oder
Luzern neue Projekte anzugehen.

Kontakt:
bettina.zinnert@wengenhotels.ch
www.wengenhotels.ch
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