Yon der Ausnahme,
Gewlinn zu machen

Wie es drei Klubbesitzer schaffen, im defizitaren
Schweizer Nachtleben stetig schwarze Zahlen zu schreiben.

In der Schweiz gibt es zu viele,
zu grosse, zu ideenlos gefiihr-
te Tanzlokale. Kein Wunder,
macht die Mehrheit Verlust.
Zu diesem Schluss kommen
drei Klubbesitzer, die sich von
der Masse abheben.

VON LUKAS HADORN (TEXT) UND
STEPHAN RAPPO (FOTOS)

Den Begriff «Festtage» kann man
unterschiedlich interpretieren. As-
soziieren die einen das Wort mit fest-
lich gedeckten Familientafeln und
Festtagsmeniis, denken andere, vor-
nehmlich jﬁngere Zeitgenossen eher
ans Festen im umgangssprachlichen
Sinne: ans Festefeiern. Uber Weih-
nachten und Neujahr herrscht im
Schweizer Nachtleben Hochstim-
mung. Die Festtage stehen nicht nur
fur Fondue chinoise und Kerzen-
schein, sondern auch fir Discoku-
geln und wummernde Basse.
Grund genug, die Schweizer Klub-
szene unter die Lupe zu nehmen.
Was dem Betrachter an diesem Wirt-
schaftszweig primar auffallt, ist die
mangelnde Kontinuitat. Klubs und
Discos wechseln scheinbar standig
Namen, Design und Besitzer; wo
gestern die tiber 30-Jahrigen zu Acht-

zigerjahre-Musik abtanzten, dréhnt
plotzlich Hip-Hop fiir pickelgesich-
tige Teenager.

CASH wollte von den Betreibern
dreier Klubs in der Deutschschweiz
wissen, woran die Branche krankt,
und was sie anders machen als die
anderen. Die Interviewten gelten al-
lesamt als Ausnahmen, die die Regel
bestatigen: Sie fithren Lokale, die
regelmadssig gut gefullt sind und
schwarze Zahlen schreiben.

» Du Théatre, Bern

Fir Remo Neuhaus, Teilhaber der
Lorenzini AG, die in Bern das italie-
nische Ristorante Lorenzini und
den Klub Du Théatre besitzt, ist klar,
was in der Partyszene Schweiz schief-
lauft: «Die meisten Klubbesitzer ha-
ben keine Ahnung vom Geschift.
Sie haben keine Ideen und kein
Konzept. Kein Wunder, dass sie
auch keinen Erfolg haben.»

Der 37-Jahrige weiss, wovon er
spricht. Er hat die Hotelfachschule
in Thun und das Unternehmersemi-
nar des Hoteliervereins absolviert
und amtete schon als Direktor des
Vier-Sterne-Hotels Sternen in Muri
BE. Die Lorenzini AG hat er im ers-
ten Jahr nach Amtsantritt in die
Gewinnzone gefiihrt. «Ich habe die

Mitarbeiter-und die Warenkosten in
den Griff gekriegt», sagt er. «Im Jahr
2000, als ich einstieg, machten diese
Posten 85 Prozent des Umsatzes aus.
Heute sind esnoch 66 Prozent.» Der
Umsatz stieg gleichzeitig von 6,2 auf
7 Millionen Franken. Neuhaus hat
die Synergien genutzt, die sich ihm

UBERANGEBOT

Anzahl Klubs* in ausgewéhlten
Deutschschweizer Stadten

Ziirich 24
Basel 22 §
Bern 14 ?5”
%
é
Luzern 11 z

*Nur bei Tilllate eingetragene Klubs
mit Mindestgrosse im Stadtgebiet

In der Schweiz gibt es zu viele Klubs:
Mit der Qual der Wahl steigen
die Anspriiche der Nachtschwérmer.

d ael Achermann

:” heutzutage langfristig Erfolg haben
I, muss diversifizieren. Wir bieten auch
il esungen und Jazzkonzerte an.»

«Ich verhalte mich
immer antizyklisch.
Wenn alle in eine
Richtung rennen, renne

ich in die andere.»
Mark Rothlin

als Besitzer einer Bar, eines Restau-
rants und eines Klubs boten. Den
Wareneinkauf und die Mitarbeiter-
verwaltung hat er zentralisiert, dazu
hat er ein bereichstibergreifendes
Konzept eingefiihrt. «Wer bei uns
im Restaurant isst, kriegt die 20
Franken Eintritt fiirs <Du Théatre»
geschenkt. Damit starken wir die
Gastronomie und sprechen gleich-
zeitig die Zielgruppe an, die wir in
unserem Klub haben wollen.»

Zielgruppe ist bei Neuhaus keine
Worthiilse, sondern eine klar defi-
nierte Kategorie: Wer zwischen 28
und 35 Jahre altist, soll sich im «Dii-
dii» immer willkommen fihlen, ob
nun Star-DJ Richard Dorfmeister
Platten auflegt oder Alex, der Ski-
hiittenkonig, zur «Zibelemarit-Par-
ty» ladt. «Wir zielen bewusst auf die
etwas altere Kundschaft ab», so Neu-
haus. «Die noch jingeren Kunden
sind sehr untreu.»

Um genau die Leute im Klub zu
haben, die er will, setzt Neuhaus auf
zwei bewahrte Mittel in der Party-
szene: Eine rigorose Personenkont-
rolle am Eingang und den direkten
Kontakt mit den Stammkunden via
VIP-Angebot. «Wir haben iiber 1000
Klubmitglieder», erklirt Neuhaus.
Mit abgesperrten VIP-Bereichen
(fiir eine Flasche Wodka a 150 Fran-

ken gibts ein Tischchen) und ande-
ren Privilegien wie Plitzen auf der
Gasteliste wird die gewtlinschte
Kundschaftin den Klub gelockt. Bei
den 800 «Silber-Members» des «Du
Théatre» handelt es sich ausschliess-
lich um Frauen. Ein Kalkal, das
keiner weiteren Erklarung bedarf.

» Casineum, Luzern

Auch fiir Michael Achermann, 27,
Teilhaber der Event-Agentur First
Soirée, die in Luzern den Klub Casi-
neum fuhrt, ist die intensive Ausei-
nandersetzung mit der Zielgruppe
das A und O des Geschifts. «Das Par-
tyvolk hat sich in den letzten Jahren
stark verandert», so Achermann. «Die
Klubginger werden immer alter, da-
zu kommt ein Uberangebot an teil-
weise vollig tiberdimensionierten
Lokalen, gerade in Stadten wie Basel
oder Luzern.»

Die Folge: Die Auswahl ist zu
gross, die Anspriche der Kunden
steigen. «Wer heutzutage langfristig
Erfolg haben will, muss diversifizie-
ren», ist Achermann uberzeugt. Er
bietetim «Casineum», dasin der Re-
gel jingere Kundschaft beheimatet,
die zu House- und Hip-Hop-Sound
abtanzt, auch Lesungen und Jazz-
konzerte an. So erreicht er neue



