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Steigende Buchungszahlen machen gute Laune: Daniel Koller gefällt die neue Aufgabe als Geschäft sführer des Ferienwohnungsvermieters e-domizil. Biljana Mitrovic

Auf dem zweiten 
Bildungsweg in die 
Tourismusbranche
Der 34-jährige Daniel Koller 
führt seit Anfang 2014 die 
 e-domizil AG. Der Ferienwoh-
nungsvermieter gehört je hälf-
tig dem Stammhaus e-domizil 
in Frankfurt am Main und der 
Switzerland Travel Centre AG.

Nach der Lehre und den ersten 
Berufsjahren bei einer Bank in 
Gommiswald in der Nähe von 
Rapperswil liess sich Koller in 
Samedan zum Tourismusfach-
mann ausbilden. Er blieb im 
Engadin, wo er ab 2006 stv. 
Direktor bei Engadin Scuol 
Tourismus bzw. Engadin Scuol 
Samnaun Val Müstair war. axg

«Wir sind mit den 

grossen Detaillisten 

in Gesprächen, um den 

Gästen den Einkauf 

zu erleichtern.»

Daniel Koller
Geschäft sführer e-domizil Schweiz

«Hoteliers sind Partner»
Daniel Koller hat bei 

einer Bank und einer 
Tourismusorganisation 
gearbeitet. Seit Anfang 

Jahr führt er den Ferien-
wohnungsvermieter 

e-domizil. Der Wechsel 
berufl icher Rollen 

macht ihm keine Mühe.
ALEX GERTSCHEN

Daniel Koller, als Tourismusmanager 

waren Sie in Scuol einem öffentlichen 

Interesse verpfl ichtet. Nun führen Sie 

eine private, profi torientierte Firma. 

Hat Ihnen der Wechsel Mühe gemacht?

In einem Privatunternehmen muss alles 
viel schneller gehen – und kommerziell 
sein. Aber grundsätzlich habe ich den 
unternehmerischen Ansatz auch bei der 
Tourismusorganisation gesucht. Ich 
wollte mit jenen vorwärtsgehen, die 
dazu auch willens waren. Das kam nicht 
immer und bei allen gleich gut an.

Bei wem fehlte dafür 

das Verständnis?

Markt und Wettbe-
werb sind nicht bei 
allen beliebt! Es ist 
einfacher, sich in einer 
grossen Masse oder 
hinter einer Touris-
musorganisation zu 
verstecken, so kann 
man Verantwortung 
delegieren … Alles in 
allem aber würde ich 
sagen, dass viele 
Leistungsträger 
mitzogen und wir die 
Organisation nach 
marktwirtschaftlichen 
Kriterien führen 
konnten.

Was heisst das?

Zum Beispiel waren 
wir eine der wenigen 
Organisationen, die 

das Giesskannenprinzip abschafften 
und die Regel einführten, dass individu-
elle Leistung individuell verrechnet 
wird. Einigen wäre es lieber gewesen, 
andere hätten ihre Leistungen bezahlt.

Hat Ihre Haltung auch mit der Lehre 

und den ersten Berufserfahrungen bei 

einer Bank zu tun?

Das kann man vielleicht so sehen, die 
Bank hat mich sicherlich geprägt. Ich 
bin aber froh, den Absprung geschafft 
zu haben. Der Faktor Mensch wurde 
dort immer weniger wichtig.

Deshalb haben Sie in den Tourismus 

gewechselt.

Genau, und weil man mit dem Produkt 
Ferien den Leuten Freude macht. Das 
macht viel mehr Spass. Obwohl die 
Feedbacks, die ich jetzt erhalte, meist 
Herausforderungen sind. Die vielen 
positiven Rückmeldungen bleiben meist 
an der Front, schaffen es nicht bis auf 
die Management-Ebene (schmunzelt).

E-domizil wächst stark in Ferien-

destinationen, in denen viele Hoteliers 

zu kämpfen haben. Haben Sie als 

ehemaliger Destinationsmanager kein 

schlechtes Gewissen, ihnen das 

Wasser abzugraben?

Nein, ich wüsste nicht, warum! Wir sind 
keine neue Konkurrenz, vermitteln bloss 
ein bestehendes Angebot über neue, 

zeitgemässe Kanäle.

Aber erst die Online-

Vermittlung schafft 

für Ferienwohnungen 

einen grossen Markt.

Das mag stimmen. 
Ich sehe Hoteliers 
dennoch als Partner, 
nicht als Konkurren-
ten. Nicht selten 
gehören die Ferien-
wohnungen Hoteliers, 
die sie zur Querfi nan-
zierung ihres Betrie-
bes gebaut haben.

Wie gross ist der 

Hotelier-Anteil an 

den Vermietern?

Den kann ich nicht 
beziffern.

In welchen Touris-

musregionen der 

Schweiz läuft das Geschäft von 

e-domizil besonders gut?

Wir haben hierzulande insgesamt 14 000 
bis 15 000 Vermietungsobjekte. In 
Graubünden sind wir sehr gut auf-
gestellt, auch in der Ostschweiz – vom 
Toggenburg über das Appenzell bis 
zum Bodensee – haben wir viele 
Objekte. Echten Nachholbedarf haben 
wir einzig in der Romandie.

Warum?

Seit der Gründung von e-domizil 
Schweiz 2005 hat der Fokus auf der 
Deutschschweiz und dem Tessin 
gelegen. Letzteres hat früh mit dem 
Vertrieb von Ferienwohnungen begon-
nen und ist für Gäste aus Deutschland 
und der Deutschschweiz wichtig. Ab 
dem 1. November werden wir nun auch 
einen Marktverantwortlichen für die 
Romandie haben. Dort fehlen uns noch 
viele Objekte. 2015 wird unser Fokus 
klar auf dem Wachstum in diesem 
Landesteil liegen.

Interessieren Sie auch die Städte?

Durch neue Anbieter wie Airbnb ist 
ein Markt, ist auch ein neues Angebot 
entstanden. Das macht die Städte 
eigentlich auch für uns interessant. 
Aber grundsätzlich machen wir das 
ganz klassische 
Geschäft: Wir vermie-
ten Objekte für 
längere Ferienaufent-
halte von ein bis zwei 
Wochen.

In der Hotellerie 

schrumpft dieses 

«klassische Ge-

schäft».

Wir sind von diesem demografi schen 
Wandel weniger oder gar positiv 
betroffen. Die Familien machen noch 
immer solche Ferien. Zudem wächst der 
Online-Vertrieb, sowohl auf der 
Nachfrage- wie auf der Angebotsseite. 
Die durchschnittliche Aufenthaltsdauer, 
die in der Hotellerie sinkt, ist bei uns 
seit vier Jahren stabil bei rund acht 
Übernachtungen, und die durchschnitt-
liche Vorausbuchung ist zuletzt gar 
angestiegen, auf 109 Nächte.

Die Kunden buchen vermehrt früh?

Zumindest im Durchschnitt. Natürlich 
wird auch wesentlich kurzfristiger 
gebucht als früher, aber das andere 

Extrem nimmt ebenso zu. Wer Gutes 
will, muss eben früh buchen.

Sie sind im Incoming- und Outgoing-

Geschäft tätig. Welches ist stärker?

Das Incoming-Geschäft wächst auf 
höherem Niveau um jährlich 30 Prozent, 
das Outgoing-Geschäft um rund 
20 Prozent. Aber langfristig liegt das 
grössere Wachstumspotenzial sicherlich 
im Bereich «Outgoing». In der Schweiz 
haben wir schon sehr viele Objekte.

Welches sind die wichtigsten Quell-

märkte?

Die Schweiz mit einem Anteil von gut 
75 Prozent, gefolgt von Deutschland mit 
rund 20 Prozent. Aber der Anteil der 
deutschen Gäste ist insgesamt sicher-
lich grösser, weil viele über unser 
Mutterhaus in Deutschland buchen.

Wie viel Geld verdient e-domizil?

Wir publizieren keine offi ziellen Zahlen. 
Was ich sagen kann, ist, dass wir seit 
2012, als wir die 15-Mio.-Umsatzgrenze 
überschritten, Gewinn erzielen. Nun 
gehen wir gegen die 20-Mio.-Marke zu. 
Unsere Erfahrung zeigt, dass beim 
Thema Ferienwohnungsvermietung 
oftmals nicht alle Kostenfaktoren 
internalisiert werden. Man blendet aus, 

dass das Geschäft 
einer gewissen 
Grösse bedarf. Gerade 
manche Destination 
hat diese nicht.

Geht e-domizil die 

Entwicklung hin zu 

Ferienwohnungen 

mit Zusatzdienstleis-

tungen mit?

Wir bieten zusätzlich eine Versicherung 
an, halten uns sonst an das Motto, dass 
wir wenig, dies aber richtig machen.

Ist dies gerade mit Blick auf ausser-

europäische Märkte nicht konservativ?

Es ist konservativ und zugleich modern. 
Denn der Kunde will und kann immer 
mehr selber machen. Zudem werden 
gewisse Services wie das Putzen durch 
die Vermieter angeboten. Eine zentrale 
Lösung ist auch deshalb wenig sinnvoll, 
weil wir oft in peripheren Regionen 
tätig sind. Eine Ausnahme könnte es 
aber geben: Wir sind mit den grossen 
Detaillisten in Gesprächen, um den 
Gästen den Einkauf zu erleichtern.

«Einen echten Nachhol-

bedarf haben wir einzig

in der Romandie,

dort fehlen uns noch

viele Objekte.»

Daniel Koller
Geschäft sführer e-domizil Schweiz

THOMAS

HARDER

Standpunkt

Vertrauen 
als Programm 
aufbauen 
zahlt sich aus 

L etzte Woche reservierte 
ich fürs Nachtessen vor 
dem Th eater. Die Wahl 
erfolgte situativ, eine 

Präferenz aufgrund echten Ver-
trauens hatte ich für keines der 
zur Wahl stehenden Restaurants. 
Uns wurde dann ein Risotto mit 
perfektem Biss und Geschmack 
gereicht, der Service lief wie am 
Schnürchen – anders als erwartet. 
Diese Begebenheit zeigt, wie kost-
bar echtes, tiefes Vertrauen ist. 
Einerseits sehnen sich Menschen 
nach Vertrauen, andererseits 
kann man es sich wirtschaftlich 

zunutze machen. Vertrauen ist 
aber auch ein delikates und zu 
seltenes Gut, das man sich nicht 
erkaufen sondern nur erarbeiten 
kann. Dieses Erarbeiten erfolgt 
über Jahre – durch Sorgfalt für 
überzeugende Produkte und 
Dienstleistungen, durch Auf-
merksamkeit für die ausgespro-
chenen und unausgesprochenen 
Wünsche der Kundschaft, durch 
Off enheit und Freude am stetigen 
Entwickeln. Klingt dies zu an-
strengend? Versetzen Sie sich an 
Orte, zu denen Sie selber Vertrau-
en haben. Wie viel sicherer und 
freier bewegen Sie sich dort: Beim 
Bestellen reicht ein Blickkontakt. 
Einer Empfehlung folgen Sie wie 
blind, selbst wenn sie Neuartiges 
oder Fremdes verspricht. Sie 
nehmen ein Zimmer, auch wenn 
es auf der Strassenseite liegt – 
oder ein angebotenes Upgrade. 
Ist Vertrauen vorhanden, müssen 
keine Zweifel mittels Fragen, 
Abklären oder gar Herausfordern 
überwunden werden. Auch nicht 
beim Bezahlen. Vertrauen 
schaff en ist ein Programm, das 
sich auszahlt.

* Thomas Harder ist Geschäft sführer
von Swiss Brand Experts.

«Vertrauen ist ein 
delikates und seltenes 
Gut, das man sich 
nicht erkaufen kann.» 

Mit Porsche und
Ferrari auf die 

Bündner Berggipfel 

Den Bündner 
Skiorten Laax 
und Chur-
walden 
kann's offen-
bar nicht 

schnell genug 
gehen, die Ski-

gäste auf die Berggipfel zu 
befördern. In Churwalden soll 
ab Dezember 2015 eine neue 
Achtergondelbahn die veraltete 
Sesselbahn ersetzen. Ungefähr 
zum selben Zeitpunkt soll in der 
Weissen Arena die neue 
Zehner-Gondelbahn La Siala 
den Betrieb aufnehmen. Die 
Achtergondeln von Churwalden 
werden als Weltneuheit im 
Porsche-Design gebaut, und für 
die Gondeln in Laax wurde 
Ferraris Star-Designer Pininfari-
na beauftragt. Im Bündnerland 
sind somit schnelle Fahrten 
eher auf den Gondeln als auf 
den Pisten angesagt. ste
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Aufgefallen


