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Lindner Congress Hotel Cottbus

Im Osten geht die Sonne auf

Das gleichnamige Motto des Bundesliga-Vereins

FC Energie Cottbus hat sich auch fiir die Eigentiimer
des Lindner Congress Hotel Cottbus bewahrheitet. Nur
ein Jahr nach der Ubernahme durch die Lindner-Grup-
pe halbierte diese den Verlust trotz eines harten Ver-
dringungswettbewerbs. Seit 2007 schreibt das Hotel
schwarze Zahlen — zum ersten Mal iiberhaupt

in der 13-jdhrigen Geschichte des Hauses.

ches Arbeiten gewohnt. So auch im

Herbst 2004, als der Experte fiir Touris-
mus und Hotellerie der Hypovereinsbank AG
ein neues Management fiir das Holiday Inn
Cottbus sucht. Das Hotel mit der futuristischen
Glasfassade ist ein Problemkind im Portfolio
der Hypo-Immobilientochter. 1994, im Hype
der Bundesgartenschau und in der Hoffnung

E rich Bruckdorfer ist genaues und griindli-

auf blihende Landschaften im Osten erbaut,
hat es bis dato operativ noch keine schwarzen
Zahlen geschrieben.

Drei Hotelgruppen sind im Jahr 2004 in
Bruckdorfers engerer Wahl. Darunter auch
Lindner, die ihm ,der Markt empfohlen hat®.
Auf die guten Ratschlage weiterer Branchen-
kenner allein will sich der Spezialist, der selbst
auf eine 15-jahrige Erfahrung als Hotelentwick-
ler zuriickschauen kann, nicht verlassen. Er
checkt die Unterlagen genau und ist begei-
stert: ,Die Analyse, die Machbarkeitsstudie
und das Konzept zeigten einen ungewdhnlich
hohen Professionalisierungsgrad. Das findet
man selten®, erinnert sich Bruckdorfer. Er ent-
scheidet sich fur Lindner.

Auch fir die Dusseldorfer Hotelgruppe
bedeutet die Ubernahme des Cottbuser Hau-
ses eine Herausforderung. Dessen Lage mitten
in der Stadt, neben Stadthalle und Einkaufs-
zentrum und nur wenige Minuten vom Alt-
markt entfernt, ist zwar gut und auch die Zim-
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Herausforderung

Der harte Wettbewerb, ein
schrumpfender Geschafts-
reisemarkt und die Randlage
an der Grenze zu Polen kenn-
zeichnen das Umfeld des eins-
tigen Holiday Inn Cottbus.
Eine unflexible Preisgestal-
tung kommt erschwerend
hinzu.

Losung

Einflhrung einer individuelle-
ren Preisgestaltung und einer
modernen, kompetenzorien-
tierten Mitarbeiterfiihrung.
Ungewohnliche Vertriebs-
maBnahmen und eine starke-
re Prasenz bei den Entschei-
dern vor Ort.

Ergebnis

Halbierung des Verlustes im
ersten Jahr. Erstmals positives
GOP im dritten Jahr nach
Ubernahme. Lindner punktet
vor Ort durch Flexibilitat, Indi-
vidualitat und vertrauensbil-
dende MaBBnahmen
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Otto Lindner jun.
Emanuel-Leutze-Str. 17
40547 Dusseldorf
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merqualitat kann sich sehen lassen. Doch Cott-
bus selbst liegt an der Ostgrenze Deutsch-
lands. Die Verkehrsanbindung ist bescheiden —
ICE-Verbindungen und Flughafen fehlen.

Blihende Landschaften sind in den vergan-
genen Jahren dort ebenso wenig entstanden
wie neue Arbeitsplatze. Im Gegenteil: Die
Stadt, die einst vom Tagebau und der Textil-
wirtschaft lebte, schrumpfte seit der Wende
von 150.000 auf100.000 Einwohner. Der einzig
grol3e Arbeitgeber ist der Energiekonzern Vat-
tenfall, der unweit der Tageabbaugebiete Cott-
bus als Sitz seiner Hauptverwaltung wahlte.
Doch das Geschaft des Energieriesen reicht
nicht aus, um die Hauser vor Ort — darunter
allein finf Kettenhotels mit Gber 750 Zimmern
—zu fillen. Der Verdrangungsmarkt fordert sei-
nen Tribut. Zuletzt diimpelt die Belegung des
Cottbuser Hauses bei 40 Prozent.

Lindner setzt im ersten Schritt auf zwei zen-
trale MalRnahmen. Das Hotel wird neu positio-
niert. Im Hotelnamen erscheint das Wort Con-
gress. ,Nicht weil wir im Kongressbereich ein
groRartiges Potenzial gesehen hatten, sondern
um mit dem Namen die GroRe und Qualitat
des Hauses deutlich zu machen®, so Andreas
Krokel, Vorstand Marketing und Operations bei
Lindner.

Der eigentliche Schwerpunkt wird im Leisu-
re-Bereich gesetzt, der durch die Nahe zum
Spreewald eine gewisse Attraktivitat besitzt.
Als Hoteldirektor wird Marc Stickdorn ver-
pflichtet, ein erfahrener und ambitionierter
Hotelmanager aus Miinchen.

Yield Management statt starrer Zimmerpreise

Der fiihrt zusammen mit Lindner erst einmal
eine neue Preisgestaltung ein. War diese friiher
mit nur zwei Raten sehr unflexibel, gibt es jetzt
- ahnlich wie beim Yield Management der
Fluggesellschaften — tagesaktuelle Preise, die
Angebot und Nachfrage des Tages widerspie-
geln.

Mit dieser neuen Flexibilitat im Ricken kann
Stickdorns Verkaufsmannschaft nun einfacher
auf die Bedurfnisse der Bus-Veranstalter und
der lokalen Firmen eingehen. Denen garantiert
er zudem eine Best-Buy-Rate. Das heif3t, sollte
der Firmenpreis hoher als die aktuelle Tagesra-
te sein, dann zahlt die Tagesrate.

Unterstlitzung kommt zudem auch aus der
Lindner Zentrale in Dusseldorf. Sie bindet das
Hotel starker in die nationalen und internatio-
nalen Vertriebskanale und in die Kataloge gro-
Ber Veranstalter ein. Und geht — typisch fir
Lindner —auch mal andere Wege. So bringt das

Engagement von Lindner und Aldi die Diissel-
dorfer als erste Hotelgruppe ins Aldi-Reisean-
gebot. Fur das Lindner Congress Hotel Cottbus
bedeutet dies 1200 zusitzliche Ubernachtun-
gen.

Soviel Individualitdt und Kundenorientie-
rung zahlen sich aus. Auch wenn zunachst die
Durchschnittsrate sinkt, steigt die Belegung
bereits im ersten Jahr um zehn Prozentpunkte
an — zu Lasten der Konkurrenz: Das Tryp-Hotel
schliel3t 2006 seine Tiiren.

»Viele haben friiher erst gar nicht angefragt*

Zeitgleich feilt Stickdorn am Image des Hotels.
Dieses habe sich als ,,zu teuer”, ,zu unflexibel”
und ,wenig zuganglich“ fest in die Kopfe der
ortlichen Entscheidungstrager eingegraben.
,Viele haben deshalb erst gar nicht bei uns
angefragt.”

Der Hoteldirektor geht raus, engagiert sich in
lokalen und liberregionalen Ausschiissen und
Verbanden. Er zeigt Flagge bei Festen und
Sportveranstaltungen, macht erfolgreich PR,
um dann mit seinem Sponsoring des Traditi-
onsvereins Energie Cottbus vor Ort besonders
zu punkten. Seit einem Jahr Ubernachtet die
Mannschaft immer vor einem Heimspiel im
Lindner Congress Hotel.,,Das hat uns nicht nur
Neugeschaft, sondern viel Goodwill gebracht®,
so Stickdorn.

Aus der Gustavsstube wird Gustav’s Sportsbar

Auch im Haus andert sich einiges: Stickdorn
kann bei den Energiekosten rund 30 Prozent
einsparen. Er passt die Zahl der Betten den
Bediirfnissen der Reisegruppen an. Die droge
Gustavsstube verwandelt er mit wenigen Mit-
teln in Gustav’s Sportsbar mit Flatscreens und
Public Viewing.

Den neuen Wind, der mit Lindner durch die
Hotellobby weht, spiiren auch die Mitarbeiter.
War das Unternehmen friher sehr hierar-
chisch organisiert, musste jedes Schriftstiick
mindestens zwei Unterschriften tragen, waren
die Mitarbeiter nicht lGber die Ziele des Hauses
informiert, so finden jetzt regelmaRige Mee-
tings statt, in denen mit allen Gber wichtige
Kennzahlen gesprochen wird. Jeder Mitarbei-
ter vom Service bis zum Verkauf bekam zudem
mehr Kompetenz und Spielraume. Das moti-
viert. ,Ein Ziel, das man sich gemeinsam setzt,
schweildt zusammen. Ohne das Engagement
meines Team hatten wir den Turn-Around hier
nicht geschafft”, sagt Stickdorn heute, drei Jah-
re spater. Auch er ist sicher: Die Sonne geht im
Osten auf. W



