Das waren so ziemlich genau die ersten Worte, die Patrik Fuchs und Micha-
el Gueth zugeflogen sind, als sie ihren Familien und Freunden mitteilten,
dass sie ihr Startup am 20. Marz 2020 grinden werden: "lhr spinnt doch!”.
Dabei sollte man doch eigentlich gerade von seinen engsten Freunden und
liebsten Menschen bedingungslose Unterstlitzung erfahren, positiven Zu-
spruch und vielleicht sogar ein motivierendes Schulterklopfen. Aber Sie
haben als motivierter Leser natlrlich sofort auf das Grindungsdatum ge-
achtet. Dann lassen wir jetzt die beiden Herren doch ganz einfach selbst
erzahlen, wie das so war, mit der entgegengebrachten Skepsis, und warum
Sie immer gratis in den schicksten Hotels tGbernachten kénnen sie uns auch
noch gleich erklaren.
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So, die Herren, jetzt aber mal raus mit der Sprache - was genau
ist denn eigentlich passiert?

Patrik Fuchs : (lacht) Ja, es war schon eine skurrile Situation: Da ist
man nach monatelanger Planung, unzahligen Businessplénen, die
man fast jede Woche wieder neu berechnet hat, an einem Punkt
angelangt, wo man positiv gesprochen die ,Bombe” platzen lassen
will und dann versteht einen keiner. Und noch viel schlimmer: Die
Menschen, die einem wichtig sind, raten einem im ersten Moment
sogar davon ab.

Michael Gueth: Ich wei3 noch genau, als ich Dir (Patrik ) eine
WhatsApp geschickt habe und Dich fragte, ob die Stimmung bei
Dir zu Hause nach der Bekanntmachung auch leicht angespannt ist
und die Familie irritiert. (Beide lachen herzlich).

Patrik Fuchs: Ja, das war schon ein ganz besonderer Moment.
Aber, zuriickblickend, eigentlich die perfekte Situation. Denn, wenn
man seine eigene "Truppe" erst einmal als zu Beginn gréBte Kriti-
ker dann plétzlich hinter sich weil3 — ist man mit seinem Start-up auf
Kurs und die echten Kunden durfen kommen.

Ok, soweit habe ich das verstanden - aber jetzt mal in aller
Deutlichkeit: Welche Geschéftsidee habt ihr genau vorgestellt
und warum die Skepsis diesbeziiglich?

Michael Gueth: Wir hatten bereits Monate vor dem Datum alles
minutids vorbereitet, um unser Start-up dann - so lautete unser
Businessplan — Ende Februar zu launchen. Es konnte ja keiner wis-
sen, das genau an diesem Tag Angela Merkel vor das Volk treten
wird, um die Corona Pandemie als gréf3te Herausforderung seit
dem 2. Weltkrieg anzukiindigen.

Patrik Fuchs: Und wie wir heute alle wissen — vor allem das Gastge-
werbe und insbesondere die Hotellerie von SchlieBungen betroffen
war und teilweise noch ist. Genau an diesem Tag stellten wir unser
Start-up vor. THE VALUE CREATORS — mit dem Schwerpunkt auf
Unternehmensberatung fir PREMIUM HOTELS.

Michael Gueth (ergénzt): Kurz habe ich echt an uns gezweifelt

— aber nur kurz — bis Patrik mir von gleichen Szenarien bei Ihm zu
Hause erzahlt hat. (Beide lachen).

Patrik Fuchs: Spontan habe ich meiner Familie gesagt: , Einfach
Griinden kann jeder — fir das Griinden mitten in der Corona Krise
braucht man Eier — und die haben wirl”. (Lacht).

Euch beiden kann so schnell keiner die Freude am Leben und
Lachen nehmen, das spiirt man, wenn ihr das so erzéhlt! Aber
es klingt auch ein wenig nach Trotzreaktion, nach einem "Jetzt
erst recht!".

Patrik Fuchs: Ja, vielleicht ein bisschen.Wir waren natirlich auch ent-
setzt, als die ersten MaBnahmen zu COVID19 verdffentlich wurden
und uns klar wurde, das ein Geschaftsmodell, das als tragende Séule
die Beratung der Hotellerie besitzt, eventuell gerade jetzt nicht ideal
sein konnte. Rickblickend kénnen wir heute jedoch sagen: Es hatte
keinen besseren Zeitpunkt geben kénnen, denn so entwickelten wir
eine fiir uns perfekte Story-Line und Vertriebsstrategie.

Eine direkte Frage an Dich Michael - wir kennen uns ja seit eini-
gen Jahren - Du bist eingentlich Modefotograf. Wie kam es zu
dem jetzt eingeschlagenen Richtungswechsel in eine beratende
Funktion fiir die Hotellerie?

Michael Gueth: Die Frage ist berechtigt — aber die Menschen, die
mich kennen, wissen, das ich mich immer selbst fordere und die
Herausforderung neuer Projekte liebe. Meine groBe Liebe ist und
bleibt die Fotografie, aber alles hat seine Zeit. Der High-Fashion
Markt schrumpft Jahr fiir Jahr, die Modebranche steckt seit Jahren
in einer dramatischen Krise, viel zu lange wurde weggeschaut, viele
Themen nicht ernst genommen, dafiir bekommt die Branche nun
die Retourkutsche.

Von welchen Fehlern oder Versdumnissen sprichst Du hier
genau?

Michael Gueth: Allen voran das Thema Nachhaltigkeit. Hier wurde
in meiner Branche zwar schon einiges getan, aber, wie ich finde,
noch nicht genug. Deshalb habe ich auch nicht lange lberlegt,

als Patrik mich gefragt hat, ob ich ihn als Partner bei dem Projekt
unterstitzen will. Mit seinem zehnjshrigen Background als Head

of Sales bei Nespresso Deutschland, eint uns hier auch die grof3te
Ubereinstimmung: Wir lieben beide Premium Produkte — achten
aber auch immer mehr auf Nachhaltigkeit.

Patrik Fuchs: Absolut! Und wir glauben, dass Nachhaltigkeit und
gesteigerte Ertragschancen sich tiberhaupt nicht im Wege stehen.
Unser Ansatz bei THE VALUE CREATORS fir die Premium Hotellerie
ist eigentlich super einfach: Wir analysieren mit unserer eigens hierfiir
programierten VALUE APP alle Sales-Touch-Points in einem Hotel
und verbessern genau dort die Ertragssituation mit nachhaltigen
Produkten und Dienstleistungen. Die geschaffenen Erlebnisse, fan-
tastische neue Produkte zum Beispiel in einer Minibar, erfreuen nicht
nur den Hotelier mit frischem Umsatz sondern verschénern fir den
Gast die sogenannte "Customer Journey" und steigert damit die
Loyalitat, Weiterempfehlungsrate und natiirlich Gastzufriedenheit.

Die Value App zeigt zu jeder

Zeit, wieviel Umsatz der Hotel-
| manager in welchen Bereichen
zusatzlich generieren kann —

Das klingt zunéchst spannend. Kénnt ihr das anhand eines kon-
kreten Beispiels aber vielleicht noch etwas genauer erkléren?
Michael Gueth: Klar, sehr gerne. Wir haben zum Beispiel bei
einem unserer Pilothotels in der Startphase ein ganz wichtiges
Feedback bekommen. Da sagte ein sehr erfolgreicher Hotelier aus
dem Taunus, mit einem wunderschénen Romantikhotel und fantas-
tischem Restaurant, Folgendes: ,Das was ihr mir mit eurer VALUE
APP auf rudimentdre Art — ganz simpel und ohne Schnick-Schnack
— zeigt, trifft auf nahezu 90 Prozent aller Kollegen zu. Eigentlich
geht es uns allen ziemlich gut; die Hotels sind erfolgreiche Profit-
center, verlangen einem aber auch jeden Tag und damit meine ich
sieben Tage die Woche, alles ab — vor allem eines: "Zeit". Es gibt
unglaublich viele Verbesserungsmaglichkeiten — aber es fehlen uns
drei essenzielle Dinge: Zeit, helfende Profis und ein Rezept gegen
den inneren Schweinehund.” (Lacht herzlich).

Patrik Fuchs: Mit Nespresso habe ich mit meinem 20-kdpfigen
Team nahezu 90 Prozent der Hotelbranche als Kunden bundesweit
betreut. Natirlich sind die Hoteliers Profis. Aber so ein Haus mit
durchschnittlich 100 Zimmern verfiigt im Schnitt, inklusive aller
operativer Venues, tiber bis zu 80 Mitarbeiter, Aushilfen und Free-
lancer. Viele Prozesse fir die Kundenzufriedenheit werden immer
wieder in Team-Meetings gepredigt. Aber leider wird genauso oft
vergessen, ob wirklich alle Einnahmefelder perfekt bespielt werden.
Das hat mich motiviert die VALUE APP zu bauen.



Ich habe auch auf Instagram gesehen, dass ihr eine pinke Tele-
fonzelle als Umsatzboost vorstellt!

Michael Gueth: Wahrend der Fashion-Weeks wird leider fast nie
der Mensch gesehen, sondern Models nur als "Kleiderstander"
betrachtet. An dem, nach Ansicht des Casting Directors und des
Kunden, die eigene Mode optimal zur Geltung kommt. Das heiB3t
fir die Models: Zwei Stunden warten fir ein kurzes "Hallo" und
"Dankeschon, wir melden uns.” Dann geht es weiter zum nachs-
ten Termin. Bei Castings fiir Fotoshootings fallen die menschli-
chen Werte stérker ins Gewicht. Wenn das Team mehrere Tage ge-
meinsam unterwegs ist, achten die Fotografen ganz besonders auf
die Personlichkeiten. Starallliren oder Rumgezicke wiirden hier das

So sehen Beratungsgespriche in Corona-Zeiten aus:
essierten General Manager des 4 Sterne Hotels Ashleys G
Krewerth.

Auch der Restaurantbetrieb, das SPA oder natiirlich die Mini-Bar lassen sich
dahingehend optimieren, dass zusitzlich Geld generiert werden kann. Hier
hat das Value Creator Team schon zahlreiche groBartige Ideen zur Hand.

gesamte Projekt geféhrden. Aber auch beim Foto-Job ist vielfach
Geduld gefragt. Warten, Fitting, wieder Warten, dann werden die
Haare gemacht, wieder Warten, dann das Make-up, wieder Warten,
dann Lichttest vor der Kamera, Warten, dann endlich vor die Kame-
ra. Und wieder Warten weil der Setbau noch nicht perfekt ist und so
weiter. Da besteht dann ein 10 oder 12 Stunden-Tag schon mal aus
ganz vielen Stunden des Wartens und des standig bereit Seins.

Unsere THE PINKY ist da eingeschlagen wie eine Bombe. Inspiriert
von den Londoner Telefonzellen haben wir einen — sagen wir es
einfach wie es ist — PREMIUM Snackautomaten fiir die Hotellerie
erfunden. Sein Geheimnis ist nicht sein Aussehen oder die pinke
Farbe, sondern der Inhalt: Wir haben einfach tberlegt, welche Arti-
kel wiirden wir selbst gerne dort kaufen und das véllig unabhangig
von einer Uhrzeit. Jetzt bietet er tolle regionale Kostlichkeiten,
Innovatives, aber natlrlich auch Skurriles und Nachhaltiges.

Patrik Fuchs: So bieten wir zum Beispiel in Frankfurt, in einem
tollen BTQ Hotel, die original Gréfvolsin’s Rindswurst in der Dose.
Ein Verkaufsklassiker bei asiatischen Gésten als Mitbringsel fir die
Heimat. In Miinchen die originalen WeiBwirste. Aber auch kleine
Brettspiele wie Kniffel oder Mau Mau werden unglaublich oft ge-
kauft, wenn zum Beispiel das Wetter schlecht ist und die Géste sich
lieber im Zimmer aufhalten als abends nochmals raus zu gehen.
Besonders spannend fiir uns war der Versuch, ein Sexy-Parchen-Set
aufzunehmen. Hier haben wir eine kleine Surprise Box zusammen-
gestellt. Das Feedback unserer Kunden war hier: "GroBartig!"
Denn machen wir uns nichts vor: Ein Kurzurlaub ist auch immer ein
Stiick Ausbrechen aus dem Alltag — da probiert man gerne etwas
Neues aus und verwdhnt sich — und das nicht nur im Restaurant.
(Alle lachen).

Habt lhr schon Expansionspldne? Wie geht es weiter?

Patrik Fuchs: Es gibt in Deutschland tiber 3.400 Vier Steme Hotels
—alles nur Privathotels, keine Ketten. Also ein unglaublich grof3es
Potential. Wir spliren, dass wir mit unserem komplett anderen
Ansatz den Puls der Zeit und der Branche getroffen haben. Der
Unternehmer verdient schon lange nicht mehr am Hotelzimmer

und Zusatzgeschaft mit Food & Berverage (F&B). Die Zukunft wird
durch den Buchstaben E gepragt sein. E - fiir Entertainment — und
wir sprudeln nur so vor individueller Lésungen und verriickter neuer
Ideen. Deshalb konzentrieren wir uns erst einmal auf D-A-CH. Es
gibt aber auch schon Anfragen aus Spanien und von Mallorca. Dort
wurde die vergangenen Jahre bekanntermalBen mit Tiefstpreisen die
Branche zermirbt. Wir glauben, dass es nur miteinander und einem
fairen ,WinWin" geht. Jeder, Gast und Kunde, miissen Spal3 haben,
dann ist es eine echte Erfolgsgeschichte. Daran arbeiten wir hart und
freuen uns auf viele weitere tolle Hotels die wir verdndern dirfen.

Eine letzte Frage an euch: Was glaubt ihr, wie sieht die Hotel-
branche - vor allem in Deutschland - nach der Coronakrise aus?
Michael Gueth: Die Krise birgt naturlich auch Chancen. Jeder
Gastgeber, nicht nur in der Hotellerie, braucht frische Ideen und
nachhaltige Konzepte und sollte sich jetzt von veralteten Denkwei-
sen und Verhaltensmustern verabschieden. So verstehe ich es zum
Beispiel bis heute nicht, warum ich beim Betreten des Flughafens
Frankfurt direkt eine Mitteilung auf mein Smartphone erhalten kann
und in Echtzeit Informationen liber meinen Flug, Restaurant-Tipps
und Aktivitdten am Zielort abrufen kann, einen adaquaten Servive
nicht auch bei einem Hotel in Abnspruch nehmen kann. Wenn ich
in mein Standardmessehotel einer gro3en Hotelkette komme, in
das ich zweimal im Jahr einchecke, jedes Mal gefragt werde, ob ich
lieber eine Flasche WeiBwein oder Rotwein als BegriiBung erhalten
mochte, wo ich doch gar keinen Alkohol trinke, dann zeigt sich
doch hier ganz deutlich ein Verbesserungsbedarf. (Lacht).

Infos unter www.dontwaitlonger.com

\Viel e Janre unterwegs

KUUNO setzt bei der Herstellung seiner Koffer auf re-
cyceltes deutsches Polycarbonat. Denn das hochwertige
Material ist besonders langlebig und ganz extrem leicht.

Anstatt per klassischem ReiBverschluss wird ein KUUNO-Koffer
lbrigens anhand eines Aluminiumrahmens verschlossen, denn das
fUhrt zu einer viel starkeren Architektur des Koffers, laut KUUNO.
AuBerdem besteht so ganz einfach das Problem eines kaputten
ReifBverschlusses nicht mehr, der ja immer auch eine Schwachstelle
am sonst robusten Koffer bedeuten kann. Neben dem Rahmen
bestehen auch die Eckschutzvorrichtungen aus Aluminium, was die
Ecken des Polycarbonats vor Dellen und Kratzem schiitzt. Besonders
lobernswert auch bei diesen Koffern: die hochwertigen Réder des
japanischen Premiumherstellers Hinomoto. Die 360° -Réder laufen
besonders leicht und véllig mihelos auf jedem Unter-
grund und lassen sich sogar wunderbar im Kreis drehen.
Die Koffer sind mit zwei TSA-Zahlenschléssern abschlie3-
bar, verflgen Uber eine leichtgéngig héhenverstellbare
Teleskopstange und jeder Koffer beinhaltet bei Lieferung
sogar einen Waschesack und einen Fliissigkeitsbeutel.
Tolle und besonders stabile Aufteilung auch im Innern!

Der KAARLO CARRY-ON ist in Night Black, Ocean Blue und

Stone Grey fiir 249 Euro erhiltlich. Infos unter www.kuuno.com



