CHECK-OUT

UND DEN GAST HAT
NIEMAND GEFRAGT...

ie renommierte Branchen-Zeit-
AIT Architektur. Ziel des Think
Tanks war es, Erfahrungen im Projektgeschaft
Hotel auszutauschen, um kiinftig die Zusam-
menarbeit mit allen wesentlichen Planungs- und
Ausfiihrungsbeteiligten zu optimieren. Entspre-
chend reprasentierten die zwolf Teilnehmer die
Innenarchitekten und Architekten, die Investo-
ren, die Fachplaner, Hoteliers, Techniker sowie
die Unternehmensberater. Drei Vertreter grosser
Bau-Zuliefer-Firmen — in den Bereichen Boden-
beldge, Gebdudeinstallation und Bad — komplet-
tierten die Runde der wichtigsten Beteiligten an

Hotel-Bauten und Hotel-Projekten.
Entsprechend wertvoll war die von AIT mode-
rierte Diskussion, bis es die Innenarchitektin am
Ende des zweiten Tages auf den Punkt brachte:
Der cinzige, der in dieser Runde fehlte, war der
Gast. Und sie erzahlte von ihrem Alltag als
Innenarchitektin und zitierte aus einem
Fachartikel ihre Mannes: Meist werden die
Spezialisten von einem Hotelbetreiber
fiir ein Projekt empfohlen, schliessen im
Anschluss den Vertrag mit dem Investor
ab. In der Planungsphase wiinscht sich
der Betreiber gewebte Teppiche und
vergoldete Wasserhdhne. Der Investor
versichert glaubhaft, dass das Budget
nur cinen PVC-Belag hergibt — und die
Wasserhdhne waren sowieso nie budge-
tiert, weil sie schlicht vergessen wurden.
Kommt dann das Thema Design ins Spiel,
hat der Investor plétzlich eine Frau,
die schon immer gerne Innenarchi-
tektin geworden ware. Auf jeden
Fall hat sic einen besonders guten
Geschmack und muss sich in dem
Hotel auch irgendwie wiederfin-
den. Ausserdem hat sie einmal
einen Kurs bei einer Feng-Shui-

Beraterin gemacht.

Der Investor selbst setzt auf klas-
sisches Design, das seine Wert-
bestindigkeit schon bewiesen
hat. Schliesslich lasst sich damit
am wenigsten falsch machen.
Das steht allerdings im Wider-
spruch zum mediterranen und
warmen Design, das sich die
Frau vorstellt. Das Pro-
blem ist, dass beide
davon ausgehen, den
Innenarchitekten flr
sich zu vereinnahmen und zu
cinem Kompromiss zu bewe-
gen. Die Hausdame wiinscht

sich dunkle Teppichbdden, damit man die Fle-
ckennichtsosieht. Der Verkaufistiiberzeugt, dass
sich heutzutage doch die modernen, hellen Hotel-
zimmer am besten vermarkten lassen. Der Hotel-
direktor mochte zwar auch ein helles, freundli-
ches Hotel. Aber bei ihm zu Hause hat seine Frau
auch grad so schone, warme Terracotta-Tone aus-
gesucht, die mediterrane Stimmung verbreiten.
Der Verantwortliche fiir die technische Bera-
tung tibergibt einen Ordner mit den Spezifika-
tionen fiir alle Materialien. Schliesslich steht er
fiirbewdhrte Losungen, die den Praxistest erfolg-
reich bestanden haben. «Objektgepriift» nennt
sich das in der Fachsprache. Was zumindest bei
den Betten und Matratzen zum Schmunzeln
anregt. Berticksichtigt werden muss die Aversion
des Konzernchefs der Hotelkette beziiglich der
Farbe Griin und auch seine Vorliebe fiir wand-
verschraubte Nachttische.

Der Architekt fiihlt sich dem Bauhausstil ver-
pflichtet und kann sich iiberhaupt keine ande-
ren Farben im Gebdude vorstellen als Schwarz,
Weiss und Grautone. Schliesslich hatten Archi-
tekten wie Mies van der Rohe und Corbusier doch
alles in ihren Bauten in Bezug auf Schlichtheit,
Reduktion, Simplifizierung, Achsialitdt, Symme-
trie und so weiter vorneweg genommen. All das,
was auch heute noch gutes Bauen ausmache. Und
schliesslich wollen wir doch etwas Gutes bauen
und gegentiber den geschmacklichen Ignoranten
zusammenhalten.

Einig sind sich alle darin, dass der Hotelbau ein-
malig sein muss. Ein richtiger Kniiller, etwas was
noch niemand vorher gemacht hat. Ja, und gemitit-
lich muss es sein! Auf keinen Fall zu cool, zu
unpersonlich und unpraktisch, wie das in vielen
Design-Hotels heute schon erlebt werden kann.
Und der Gast? Was will der eigentlich? Klar, den
kann ja noch keiner fragen. Der wird sich hinter-
her nur wundern, was die Spezialisten aus dem
Projekt gemacht haben.

Tja, es ist wie beim Fischen: Der Koder sollte dem
Fisch schmecken und nicht dem Angler. Es lohnt
sich, sich frithzeitig mit den Bediirfnissen der
kiinftigen Kunden auseinander zu setzen. Damit
der Kéder — also das kiinftige Hotel — dem Fisch
schmecken wird. Laden Sie deshalb bei Ihrer
nichsten Projekt- oder Bausitzung — neben den
Spezialisten —auch Géste ein. Schliesslich bezah-
len die das Ganze ja! H
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