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Fiir die Sache

Hapimag war, ist und bleibt eine zeitgemadsse ldee. Diese Idee, dank
der Hunderttausende von Menschen seit Jahrzehnten attraktive Ferien
mit Niveau erleben, lassen wir uns nicht nehmen = von niemandem.

Die so genannt guten alten Zeiten werden nie mehr zuriickkehren.
Hapimag muss die Zeichen der Zeit erkennen und flexibler, offener
und marktnaher werden. Nur so ist Hapimag fiir die Zukunft geriistet.
Verwaltungsrat und Konzernleitung werden diese Erkenntnisse umset-
zen und Hapimag in eine neue Ara filhren.

Hapimag ist heute so stabil wie nie zuvor in seiner Geschichte. Um
unsere ausgezeichnete Finanzlage und sehr gute Liquiditdt beneiden
uns viele Unternehmen. Zwar sind die Produktverkdufe zuriickgegan-
gen, doch der Rlickgang im Aktienverkauf hat nur Einfiuss auf den Bau
von neuen Resorts, aber nicht auf die finanzielle Soliditdt von Hapimag.
Wer von Krise redet, der will etwas herbeireden, das mit der Realitit
auch nicht das Geringste zu tun hat. Wer so redet, der hat nicht das
Wohl der Hapimag Idee und ihrer Partner vor Augen.

Fur uns war und ist Kritik die Motivation, besser zu werden. Aber der
Weg zu guten Losungen ist an eine Bedingung gebunden: die offene,
faire, respektvolle, konstruktive und sachliche Diskussion.

Die vorliegende Publikation hat denn auch nur eine Absicht: Transpa=-
renz zu schaffen sowie Geriichten, Unterstellungen oder falschen Anga-
ben sachlich und faktenbasiert entgegenzutreten. Im Dienst der Sache,
zum Wohl der Hapimag ldee und ihrer Partner.

Mit freundlichen Griissen

Dr. Marisabel Spitz Kaspar lKurt Scholl

Priisidentin des Verwaltungsrates CEQ
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1. AKTIENWERT o 13

/
* Unabhdngige Immobilienfachleute (KPMG, Ernst & Young) haben

: n. Forderungen ..
Uul'wi.lffe. thauptungeh ' . den gestiegenen Wert (Buchwert) der Hapimag Resorts Uberpriift

. e hts menr wWert. in Gutachten bestati
+ Die Hapimag Aktie ist nic und in Gutachten bestitigt.

. Der Wert der Aktie nimmt von Jahr zu lahr ab. * In guten wie in schlechten Zeiten erhalten die Partner eine ga-
. Die Aktie erzielt keine angemessene Dividende. rantierte «Dividende» in Form von Wohnpunkten. Der Wert die-
- ser «Dividende=** ist seit 1963 kontinuierlich gestiegen, weil das

Angebot und der Standard der Resorts gesteigert wurden. Er lag
pro Aktie (12 Punkte) 1982 bei 64.30 CHF, 1999 bei 165.10 CHF und
2002 bel 188.70 CHF.

* Das Wichtigste: Partner profitieren nicht nur von der Wertsteige-
rung der Aktie und der garantierten «Dividende», sondern ver-
bringen schdne Ferien mit Hapimag. Dies belegt der hohe Zu-
friedenheitsgrad von 1,9 (1 = beste Note, 7 = schlechteste Note)
aus den Resort-Fragebogen.

* Partner verlieren nur dann Geld, wenn sie die Aktie unter dem
Preis verkaufen, zu dem sie die Aktie erworben haben. Aber:
Niedrige Verkaufspreise schaden den Aktiondren nicht, da der
Wert der Immobilien nicht tangiert wird (Substanzwert 3889 CHF,
2002). f 128 ALl y

* Wer von Wertzerfall redet, will die Realitdt nicht wahrhaben.
Etwa nach dem Motto: «Es kann nicht sein, was nicht sein darf.»

* |FRS = International Finandial Aeporting Standard {shemals [45); ab 2005 der verbindliche
kechnungdegungsstandard, der von allen borsenkotierden eunppiischen Uniermehmen ange-
wrendel werden rmiuss,

Fa kt ** Berechnung Wert der 12 Aktienpunkie: durchschnittlich investiertes Kapital pra Punict Kapl=
. g " - . h | =3 ES ;

Die erstkiassigen Hapimag Immobilien sorgen seit Jahren fiir einen talzins {Annahme gemiss Experten: 3,5%} = 12 Punkie

steigenden Aktienwert und die Erfiillung des garantierten Wohn-

rechts. Buchwrert und «Dividendes pro Aktie 1982-2003
* Jede Aktie hat einen Wert und einen Preis. Der Wert ist nicht THF
gleich dem Preis. : :ur
* Der Aktienwert bemisst sich aus dem Wert der erstklassigen Im- _ 1000
mabilien und der Dividende von 12 Punkten pro Jahr (garantier- =
tes Wohnrecht). 000 [ty
1550
* Aufgrund der grisser gewordenen Zahl von Resorts stieg der Im- woa
mobilien-Buchwert pro Aktie seit 1982 um 195% (= Buchwert Ehoy W Buchwert pro Aktie
nach IFRS®). : abividendes pim Bktie

==
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Z. AKTIENPREIS

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen
- Der Aktienpreis ist tiberhiht und entspricht nicht dem Wert der

hktie.
- Die Kostenquote (Marketing-,
vs. gesamte Kosten) beim Aktien

5

e

Der offizielle Hapimag Aktienpreis setzt sich aus transparenten
Kostenelementen zusammen.

« Der Wert einer Aktie Ist nicht identisch mit Threm Preis.

, Vertriebs- und ’-"-‘“f‘ﬂ‘tungr_ikﬂsmn - Angenommen, Sie erwerben heute ein Schmuckstiick, legen es
verkauf ist deutlich gestiegen. tiber Nacht in Ihren Safe, um es morgen ungebraucht wieder zu
verkaufen. Dann erhalten Sie vom Kdufer nur den Materialwert,
wenn 5Sie es sofort verkaufen wollen. Ganz einfach darum, wail
S ———————————— Sie einen grossen Teil der Kosten, die im offiziellen Kaufpreis
—— - inbegriffen sind (z.B. Aufwendungen Verkauf, Werbung, Gold-
schmiedewerkstatt, Miete Raumlichkeiten etc.), aut die eigene
Kappe nehmen miissen. Wenn Sie hingegen geniigend Zeit
haben, kiinnten Sie einen Kdufer finden (z.B. bel einer Auktion),
der unter Umstdnden bereit wdre, einen hiheren Preis zu be-
zahlen.

- Ahnlich verhilt es sich mit der Differenz zwischen dem offiziel-
len Verkaufspreis der Hapimag Aktie und dem aktuellen Aktien-
wert.

* Der von Hapimag festgelegte Ausgabepreis der Aktien beinhaltet
folgende transparente Komponenten (100%):

= Investitionen in neue Resorts zur Erfiillung der Wohnrechte
(43%, zurzeit 3900 CHF pro Aktie). Diese Investitionen werden
wesentlich beeinflusst von den Grundstiickspreisen, den Bau-
kosten und dem Standard.

= Vertrieb (21%) und Marketing (11%). Der 32%-Anteil dieser zwei
Bereiche ist niedrig, verglichen mit Timeshare-Unternehmen
wie TUI oder Marriott. Diese geben im Durchschnitt mehr als
50% fur Marketing und Vertrieb aus.

- Anteilige Verwaltungskosten und Ansparprogramm (219%).
- Bauabteilung (&%),

* 2001 sind die Kosten unverhdltnismadssig stark gestiegen auf-
grund der Einflihrung von Feridence. 2002 konnten die Kosten
des Produktverkaufs im Vergleich zu 2000 um 10,9 Mio. CHF ge-
senkt werden. Weitere Informationen ersehen Sie aus dem Ge-
schdaftsbericht.

i
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3. VERMITTLUNGSMARKT

Behauptungen, Forderungen
pitalmarkt werden Hapimag Aktien zu

\ 7

— in der Hapimag Aktienvermittiung anbieten (Abgabepreis wird
durch den Anbieter festgelegt. Das Angebot liegt derzeit bei
« Auf dem grauen Ka durchschnittlich 6383 CHF).

rejsen angeboten. S , ) i
schieuderp O trernen sich Partner scharen- in ein Hapimag Residenz Produkt eintauschen (gegen Auf
. Wepgen des tiefen Aktienpr gises tre | preis).

weise von Hapimag. - via Internet oder Inserat selber anbieten und mit potenziellen
Kdufern einen Preis aushandeln.

* Der so genannte Graumarkt ist gar nicht grau, sondern ein ganz
normaler Vermittlungsmarkt. Es steht dem Partner frei, die Aktie
- auf welche Art auch immer - weiterzuverkaufen.

* Auf dem Vermittlungsmarkt werden relativ wenige Aktien pge-
handelt (199L: 1866, 1998: 1199, 2002: 1750). Die Anzahl der auf
dem Vermittlungsmarkt umgeschriebenen Aktien ist, verglichen
mit der totalen Anzahl an Aktien, sehr gering (kieiner als 1%).

Vorwiirfe,

* Hapimag stellt mit der eigenen professionellen Aktienvermitt-
lung den Partnern seit Juli 2003 eine neue Plattform zur Verfi -
gung. Der Partner hat so die Mdglichkeit, seine Aktie{n) zu dem
von ihm definierten Preis zu verkaufen. Hapimag vermittelt die
«flt-Aktien=» durch die eigene Vertriebsorganisation an Partner.

* In der Hapimag Aktie steckt eine Ferienidee. Die Hapimag Aktie
ist nutzungsorientiert, nicht renditeorientiert (keine Finanzan-
lage). Sie folgt der Idee «Gemeinsam investieren, gemeinsam
nutzen=. Somit kann die Hapimag Aktie nicht mit Aktien von
borsenkotierten Unternehmen verglichen werden.

Falkt

Der Nutzen (Ferien), nicht die Rendite (Finanzanlage) steht bei WERREoC AT TSy

Hapimag Aktien im Vordergrund. Fiir welchen Preis ein Partner die : LHF % Umschreibungen

Aktie verkaufen will, ist ihm {iberlassen. - ™ f'.,ﬂ'ﬁﬂ.ﬂ'ﬂ:,’

* Der Hapimag Partner hat die freie Wahl, an wen und fiir wel- i N !SST::,:“:JT::?MH] h
chen Preis er die Aktie verkaufen will. Jedem Partner stehen fol- oo — Iﬁ‘;-L—R;:Ekau;:ﬁlmﬂ
gende Moglichkeiten offen: Er kann die Aktie .., i I W Urnscheibungen

0 — Erbglinge wnd
Schenkungen

= vererben oder verschenken (Preis = Umschreibgeblihr). et |

= Total Riickkaufe und

- gemdss der 10%-Riickkaufregel iiber die Warteliste an Hapimag Lo umgetauschie Aktien
zuriickverkaufen (aktueller Preis = 9100 CHF - 18% = 7462 CHF). g AR ot




4. AKTIENRUCKKAUF

Vorwiirfe, Behauptungen, urderungenk .
. Es dauert viele Jahre, his die Aktie von Hapimag zuruc g l '
el E-bay zu Billigpreisen Zu uerkatljfen. als |
Riickkauf zu warten. selbst beim offiziellen
bschlag in Kauf genommen werden.

kkauf ist auf Managementfehler
pralterung der Hapimag Partner.

« Es ist besser, die M:tien_b
auf den offiziellen Hapimag
Rilckkauf muss ein grosser A

rteliste fir den Aktienric
ht auf eine b

- Die lange Wa
suriickzufiihren und nic

. Die Riickkaufregel wird ausser Kraft gesetzt.

————————

& |' BEHALTEN ’

Fakt

Der Verwaltungsrat prasentiert mit der eigenen Aktienvermittiung
eine nachhaltige Losung fiir die Riickkaufproblematik. Hapimag
emittiert keine neuen Aktien, bis die Riickkauf-Warteliste abge-
baut ist.

= Um den Markt zu stabilisieren, werden seit 2002 nur bestehende
Aktien in Umlauf gehalten. Es werden keine Kapitalerhihungen
durchgefiihrt, bis die Warteliste abgebaut ist.

» Die Beschrdnkung des Riickkaufs auf 10% der Neuverkdufe (siehe
Allgemeine Bestimmungen Mitgliedschaft, Ziffer 5) stellt sicher,
dass die Hapimag Idee auch in Zukunft Bestand hat, Theoreti-
sche Alternativen, um den Aktienriickkauf zu erhBhen, sind fiir
die Mehrheit der Hapimag Partner nicht akzeptabel:

— Verkauf oder zusatzliche Belehnung von Resorts zulasten der

vielen zufriedenen Partner; nur punktuelle Notldsung!

= Verkauf aller Aktien auf der Warteliste an einen Investor. Mit
den damit erworbenen Stimmrechten kinnte der Investor die
Hapimag Idee zweckentfremden, Hapimag dominieren und
ihre Substanz zu seinen Gunsten aushdhlen.

23 716 oder 9% der Hapimag Aktien sind auf der Rickkaufliste
(davon 5935 in der Aktienvermittiung, Stand 27.11. 03). 11 385
Partner (ca. 8%) machten ihre Aktien verkaufen. Dies st bei
einem durchschnittlichen Einstiegsalter von 50 Jahren und einer
durchschnittlichen Haltedauer von 25 lahren véllig normal,

 Eine Umfrage im Winter 2002/2003 bei Partnern auf der Warlelisle

{nur 8% aller Partner!) ergab folgende Griinde, warum sie sich
von ihren Aktien trennen wollen:

- Persdnliche Griinde wie Alter (19%), Gesundheit (19%) oder
persinliche finanzielle Lage (36%).

= Unzufriedenheit, weil die individuellen Bediirfnisse nicht mehr
abgedeckt werden (21%). Dies entspricht nur 1,7% aller Partner.

= Man ldsst sich vorsorglich auf die Liste setzen sowie weitere
Griinde (5%).

An der Generalversammilung (GV) 2003 haben Verwaltungsrat und
konzernlieitung eine nachhaltige Losung in Form einer eigenen
Aktienvermittlung prdsentiert. Erste Aktien werden ab Januar
2004 vermittelt. Daflir wurden im Dezember 2003 alle Aktien ein-
gefordert, welche unter 5000 CHF angeboten wurden (1251 von
gesamthaft 5935 Aktien).

Es werden weiterhin neue Aktien aus dem bisherigen Hapimag
Bestand (siehe Geschdftsbericht) verkauft. Damit kammt die
10%-Riickkaufregel weiterhin voll zur Anwendung.

Als attraktive Alternative zum Verkauf kann die Aktie in ein
Hapimag Residenz Produkt eingetauscht werden (gegen Aufpreis),

Fiir welchen Preis ein Aktiondr seine Aktie verkauft, ist ihm Uber-
lassen. Auf jeden Fall: Der Immobilienwert der Aktie ist flr die
Partner gesichert und damit auch die Ferienfreude fiir die ndchs-
ten Jahrzehnte.

e
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5. AKTIONARSGRUNPRECHTE ~

ptungen, Forderungen /
Aktiondre werden systematisch

Vorwiirfe, Behau

« Die verbrieften Rechte de_[
beschnitten ader ausgendhit.

+ Es werden Vertrige gebrochen.

S ———

Fakt
Die Rechte der Partner werden - aus Uberzeugung und Pflicht -
seit Griindung von Hapimag eingehalten.

* In der erfolgreichen, vierzigjghrigen Geschichte von Hapimag
wurden die elementaren Grundrechte der Aktiondre nie tangiert,
geschweige denn verletzt:

— Ewiges Wohnrecht, wobei das Wohnrecht keine Buchungs-
garantie fiir Saison oder Destination beinhaltet.

- Garantierte «Dividende= (12 Punkte pro Jahr).
= Eintragung aller Wohnrechte ins Stammblattregister.

* Diese vertraglich gesicherten Grundrechte bilden das Fundament
fur den vertrauensvollen Umgang mit den Partnern.

* Hapimag hat aber immer auch alle anderen Rechte der Partner
respektiert und ihre vertraglichen Pflichten eingehalten (z.B.
Statuten, Kaufvertrag).

- Der heutige Verwaltungsrat arbeitet ausschliesslich nach diesen
Grundsdtzen. Das ist so. Das bleibt so.

11
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H * Diese Quellen ergaben fiir Hapimag im Jahr 2000, dass die Re-
| gionen Mittelmeer, Ost- und Nordsee, Alpen und die europdi-

6. RESORT-PORTFOLIO

Ford erungen

en ef ;
v umurfe, BEhEl“ptung ;:ugwah'l der Standorte bess schen Metropolen zuoberst auf der Wunschliste stehen:
. j dert

Pa,mgmunamen jst bei d - - In den letzten Jahren wurden an folgenden Standorten neue
‘ [!Eﬂhnung zu tragen- erfinet, die picht den Resorts erdffnet: Bad Gastein, Orlando, Chateau Chabenet, Bu-
= Resorts an standorte? dapest, Interlaken, Prag, Flims. Dazu kommen Zumietungen in
) Eﬁwemeler partner entsprechen ¢ gefragte standorte. \ Rom, 5ardinien, El Gouna, Cedars und an der Nord- und Ostsee.

Jumen

'Lr'aLH.'l" fihrt unrentable und wenis ______,,_....-----r-—-"l = Standorte an der Adria und der Mecklenburgischen Seenplatte

. Hapimag . sind bereits im Projektstadium. Zusatzlich werden die Zumije-

tungen ausgeweitet.
—— = Flr 2004 kann durch die Kooperation mit dem Ferienwoh-

nungsanbieter Upstalsbhoom die Engpasssituation an der
Nord- und Ostsee entscharft werden. Fiir 2005 steht eine ver-
gleichbare Kooperation am Mittelmeer vor dem Abschluss.

= Aus wirtschaftlichen und strategischen Griinden, aber auch
aufgrund von Sicherheitsiiberlegungen hat der Verwaltungsrat
beschlossen, New York, Lauderdale und Abano Montegrotto zu
verkaufen. Die frei werdenden Mittel wird Hapimag an stark
nachgefragten Lagen wie am Mitteimeer (z.B. Adria) investie-
ren.

* Hapimag Resorts hatten in den letzten fiinf Jahren eine durch-
schnittliche Auslastung von 89%.,

Fakt * Nachfrage-Renner 2002, mit Belegungen iiber 97%, waren die
Resorts in Marbella, San Agustin, Albufeira, Antibes, La Madra-

Resort-Standorte werden laufend den Partnerwiinschen angepasst. : I
Unattraktive Resorts werden zugunsten von neuen verkauft. gue, T?Hdar Ascona und Westerland.
* An welchen Standorten neue Resorts gebaut werden, dafiir gibt * «Tiefflieger» 2002 waren Orlando (54%) und Winterberg (70%).

es schon seit Jahren nachvollziehbare Entscheidungskriterien: - Eine Optimierung des Resort-Portfolios findet laufend statt. Ab

Buchungsverhalten, Partnerumfragen und touristische Trends. 2004 ist geplant, beispielsweise die Landreserven in Albufeira,
~ Jeder Intemnetklick sowie jede Telefonnachfrage nach einem Damnoni, St. Michael und Tonda mit gesamthaft 83 Wohnungen

ausgebuchten Resort wird vom Computer in eine Statistik : 3“51“'5'3”?"_-_ |
libertragen, welche die Ubernachfrage festhdlt, die wiederum * Erst die Einfiihrung einer resortbezogenen Nebenkosten-Pau-
als Basis fiir die Auswahl neuer Standorte dient. schale (der lokalen Kostenstruktur angepasst) und einer zeitge-

rechten Deckungsbeitrag-Rechnung (2003) erlaubt eine fundier-

- dume von ind nicht gleich wie vor 40 lahren J : A
sy il ; te, betriebswirtschaftliche Resort-Portfolio-Strategie.

und konnen sich auch sehr rasch dndern, Deshalb legen wir
Wert auf die Analyse von Trends und Tendenzen fiir die Zu-

kunft.

=
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tigung der kalkulierten Nachfrage von Ferienpass- und Wohn-
planpunkten wird der Deckungsgrad 2004 116% betragen.

. Es gibt nicht genligend w_”h . * Engpasse beim Wohnraum sind vor allem durch den Verkauf von
. In der Hochsaison sind die Wohnkapazl Ferienpdssen entstanden (siehe Kapitel 8. Ferienpass).

! - ng mit Hapimag i
che iber die Fremdvermietung - Das Hapimag System setzt der raschen Wohnraumbeschaffung

7. WOHNRAUM

rfe, Behauptungen, Forderungen
nraum fur alle Partner.
titen ungentigend.

Vorwii

- Feriengiste, wel Wohnraum weg.
Ferien machen, nehmen den Aktiondren den enge Grenzen. Die Vorlaufzeiten fiir Planung und Bau von eige-
nen Resorts ermiglichen keine schnellen Reaktionen auf kurz-
— fristige Veranderungen der Ferienwiinsche (z.B. USA, Tiirkei).

+ lUber die Bereitstellung von tempordrem Wohnraum durch zu-
sdtzliche Zumietungen und Kooperationen kann Hapimag das
Angebot dennach flexibilisieren.

- Jusatzlich werden alternative Punktenutzungen angeboten:
- Kreuzfahrten (seit Herbst 2003).

= Umwandlung von Punkten in Flugmeilen bei Miles&Mare/
Lufthansa (ab Januar 2004).

- Weitere Angebote (ab 2006),

* Mit einer Fremdvermietung kann die Wirtschaftlichkeit der Re-
sorts verbessert werden, was allen Partnern zugute kommt, Das
Recht des Partners auf Prioritdt wird wie folgt umgesetzt: Woh-
nungen werden nur fremdvermietet, wenn die Nachfrage durch
Partner drei Monate vor Reisedatum unter 80% liegt (z.B. Win-
terberg). Weitere Informationen entnehmen Sie der Broschiire
«Tipps, Trips und Termines.

Fakt
Hapimag hat noch nie so viel Wohnraum pro Partner zur Verfiigung
gehabt wie heute. Wohnraum-Engpasse zu beseitigen und Wohn~- Angebot und Nachfrage Wahnraum in Punkten 1992-zom, (Prognose)
raum=-Wiinsche zu erfiillen, braucht aber Zeit. Punkte
* Bej 137100 Partnern (2003, Prognose) kinnen in Spitzenzeiten, f _
selbst mit 5582 Wohnungen (inkl. 266 Zumietungen, 2003), Eng- _ e i -

passe entstehen, Die Ursache daflr ist kaum verdnderbar: Im
Sommer will man ans Meer, im Winter in den Schnee.

B Getamianpebot Wohn-
- ou. I raLm
‘Wehnraum-Nachfrage

* Der Wohnraum-Deckungsgrad, den Hapimag den Aktiondren SfoanoD
i 3 - Aktien wnd FEI’-EHFIElS.".E
verspricht (100%), wurde in den letzten fiinf Jahren libertroffen L B Wahnraum-Nachirage
und der zur Verfligung stehende Wohnraum von 116% (1999) auf O . e S S R TP T DIPTSR Wy |-
Wl RS M ST AR Nn e D B M Dk oS oG CT DE OGS N T 1 W I

134% (2003) und 6% (2004, Budget) erhiht. Unter Beriicksich-

=
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8. FERIENPASS P — 17

| Fakt

Mit der Abschaffung des Ferienpasses werden die Wohnraum-Eng-
passe deutlich entschirft und die Aktiondre gestdrkt. Eine neue
Punktebirse hilft, den Punktestau abzubauen.

i - Der Verkauf des Ferienpasses wird Ende Februar 2004 definitiv
eingestellt.

- Der Ferienpass rechnet sich betriebswirtschaftlich nicht und er-
zeugt Wohnraum-Engpasse:

— Die erworbenen Wohnpunkte werden in 10 bis 12 Jahren «ab-
gewnhnt» (ca. 30 Punkte pro lahr) und nicht in 30 Jahren, wie
bei der Einflihrung des Passes angenommen. Dies erzeugt
kurzfristige Wohnraum=Engpdsse.

— Zusdtzlich verliert Hapimag durch das schnelle «Abwohnen»
lahresbeitrige, da die Passbesitzer nur so lange Beitrdge be-
zahlen, wie sie Nebensaisonpunkte auf dem Ferienpasskonto
haben,

- Gegenmassnahmen sind 2003 eingeleitet worden: hihere Fe-
rienpasspreise und lahresbeitrdge, verlangerte Hochsaisonzei-
ten, in denen die Passpunkte nicht eingesetzt werden kinnen,
sowte neue Zumietungen,

- Die Einstellung des Ferienpasses macht pro Jahr Wohnraum fiir
ca. 60 000 Punkte oder iiber 3000 Wochen frei und damit fiir
Aktiondre verfilgbar, Ohne tempordre Zumietungen wiirde die
Engpasssituation noch 5 Jahre andauern.

« Als Alternative zum Ferienpass wird im Jahr 2004 eine Punkte-
birse lanciert, bei der Punkte gekauft oder verkauft werden
kiinnen. So kann der Punktestau {neben den andern Angeboten
wie Kreuzfahrten, Miles&Maore etc.) bei einzelnen Partnem ab-
gebaut werden. Pro Produkt kann jedoch nur eine beschrankte
Anzahl von Hochsaisonpunkten erworben werden.

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen
. Der Ferienpass darf nicht aufgehoben werden. |

. Der Ferlenpass rentiert.

i

————————

s
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9. HAPIMAG RESIPENZ

Vorwiirfe, Behauptungen, Fnrderupgen
« Hapimag Residenz I5t1’lmesharing_und widerspricht deshalb
dam Ursprungsgedanken von Hapimag.

Mit Hapimag Residenz wird der bereits finanziert

ain zweites Mal verkauft,
- Hapimag Residenz nimmt den bestehenden Partnern Wohnraum

weg. So wird es noch schwleriger, an den beliebten Destinatio-

nen buchen Zu konnern.

. Die Residenz-Inhaber profitieren .vr.:-rﬂ
die «normalen Aktiondre zu Aktionar

e Wohnraum

o
kS

Hapimag System, wahrend
en rweiter Klasse werden.

—— e —

Fakt

Hapimag Residenz deckt ein grosses Kundenbediirfnis ab. Durch
die Einnahmen aus dem Hapimag Residenz Verkauf kann neuer
Wohnraum fiir alle Partner finanziert werden.

* Aus den Umfragen zum Aktienriickkauf hat Hapimag gesehen,
dass viele Partner das Bediirfnis haben, garantierte Ferien zu ei-

———— —

19

nem bestimmten Zeitpunkt an einem bestimmten Ort zu ver-
bringen. Um diesem Beddiirfnis zu entsprechen, wurde Hapimag
Residenz entwickelt.

= Hapimag Residenz ist kein Timeshare-Produkt, denn eine Woh-
nung wird nur temporar zugeteilt und nicht verkauft! Die Part-
ner haben deshalb keine Machteile.

« 2004 stehen 1850 geplanten Residenz-Wochen ca. 2500 zusdtzli-
che Zumietungswochen gegenuber.

» Die Laufzeiten bei klassischen Timeshare-Produkten liegen bel
mindestens 30 Jahren. Die Laufzeit von Hapimag Residenz be-
tragt 10 lahre, weil sich die Bedurfnisse heute in der Regel in
kiirzeren Zeitperioden verandern (z.B. schulpflichtige Kinder).

» Der Partner kauft mit Hapimag Residenz eine Buchungsgarantie,
was eine Ergdnzung zur klassischen Hapimag Aktie darstelit.

- Hapimag Residenz wird die Wohnraumkapazitaten in keinem
Resort und zu keinem Zeitpunkt mit mehr als 10% beanspru-
chen, Gesamthaft nutzt Hapimag Residenz zurzeit ca. 40 von
5316 eigenen Wohnungen (weniger als 1% aller Wohnungen).

= TUI, Marriott und Hapimag kimpfen um die gleichen Kunden.
Um den Einstieg bei Hapimag zu erleichtern, kann und muss
sich Hapimag mit einem vergieichbaren und attraktiven Produkt
— Hapimag Residenz — im Markt positionieren.

Kompensation von Hapimag Residenz Wohnraum durch zusitzliche fumietungen 004

Woshen

B Geplante Residenz-Wochen 2004
B fusatzliche Jumistungswochen 2004

i
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10. PUNKTEPREISE 21

. den verschiedenen Resorts wird es nicht mehr geben. Dennoch
Hurwurfe, Eehauptu”gen' Furderungen bleiben Top-Standorte (2.B. Paris) fiir alle Partner erschwinglich,

* In den letzten Jahren W rd - | « Jedes Resort muss sich selber tra - auch beziglich des Punk-
e e . gen - auch beziig es Pun
H'u. * Lumietungen sind auf dem f?g:irj :Uﬂ:te;?rem? 'Mmer wieder erhiht. teertrages. Der Punktepreis wird von verschiedenen Faktoren
' arkt glinstiger als bel Hapimag, | beeinflusst: getdtigte Investition, Saisonalititsschwankungen,
A!-, = | Offnungszeiten im Jahresverlauf, Wohnungskategorie und

Ty

Y

Fakt

Hohere Punktepreise basieren immer auf verbesserten Resort- und
Wohnungsstandards. Top-Standorte bleiben fiir alle Hapimag Part-
ner erschwinglich.

* Bis 1999 wurde bel Hapimag mit einem undifferenzierten Punk-
tepreis liber alle Resorts gerechnet. Der heutige Verwaltungsrat
hat sich, im Sinne der Gerechtigkeit, von diesem intransparen-
ten Prinzip verabschiedet. Eine Quersubventionierung zwischen

-grasse, Nachfragesituation.

Im Jahr 2003 hatte Hapimag 4.3 Mio. Punkte bei 5582 Wohnun-
gen im Angebot. Eine Wohnung kostete im Durchschnitt 770 Punk-
te pro Jahr. Bei durchschnittlich 42 Betriebswochen pro Jahr
macht dies 18 Punkte pro Woche. Aus den erwdhnten Einfluss-
faktoren ergeben sich Schwankungen fiir die Punktepreise von
& bis 38 Punkten pro Wohnung und Woche.

Werterhthende Investitionen (z.B. Wellness-Bereich, Westerland
Diinenblick) miissen Ober den Verkauf von neuen Aktien und
Produkten finanziert werden, Aus diesem Grund «kostet» Wes-
terland Dlnenblick heute mehr Punkte als vor der Renovation
und dem Bau des Wellness-Bereichs. Jede Renovation beinhal-
tet werterhGhende Investitionen, weil der Resort-Standard fUr
die nachsten 20 bis 30 Jahre geniigen muss. Werterhaltende In-
vestitionen werden hingegen Uber den Jahresbeitrag finanziert.

Punkteerhdhungen im Gesamtsystem werden nur in Verbindung
mit einem klaren Mehrwert (z.B. Ausbau Wohnungsstandard
oder Infrastruktur) vorgenommen. Hapimag betreibt keine
Punkteinflation.

Ein Teil der Zumietungen in der Nebensaison ist bei Hapimag im
Vergleich zu Last=Minute-Angeboten teurer, weil die Kapazitdten
lange im Vioraus gekauft werden missen. Deshalb ist Hapimag
preislich nicht gieich flexibel wie Direktanbieter. Im Gegenzug
sind die Hapimag Preise der Hochsaison in der Regel gunstiger
als beim Direktanbieter. Hapimag bietet Zumietungen von guter
Qualitdt in machgefragten Urlaubszielen.

filuns H)Jhl -?rl-ﬂ-l"'lh-'-l'[‘.f



11. RENOVATIONEN ;, 23

/
Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen / Fald

. icht genug in Renovationen. ! Hapimag fiihrt Renovationen gemass einem klar definierten Reno-
- Hapimag investiert nlrl. g : ) IR : / vationsprogramm und aufgrund von regelmassigen Kontrollen in
. Es gibt einen Renovationsstau bei Hapimag. e den Resorts durch.

e ————— * Die Hapimag Resorts sind baulich in einem sehr guten Zustand.

e

- Hapimag hat ein Renovationsprogramm, das sich an allgemein
anerkannten Nutzungszeitrdumen orientiert. Dieses Programm
ist flexibel und situativ angepasst, je nachdem, wie stark der
lahn der Zeit an den Resorts nagt.

- 50 wurde beispielsweise die Renovation in Marbella vorgezogen
(hohe Auslastung, das ganze Jahr offen, Lage am Meer), Cannero
dagegen wird spdter renoviert, weil der bauliche Zustand noch

gut ist.
* In den letzten fiinf lahren wurden durchschnittlich 25 Mio. CHF

HAPRIM AG in Renovationen investiert. Dies entspricht 2,5% des totalen Im-
I oo maobilien-Buchwertes (1003 Mio. CHF, 2003), was gebrduchlichem
D

internationalem Standard entspricht.

* Fiir Resorts, die heutigen und zukiinftigen Hapimag Anspriichen
nicht geniigen (zu kleine Wohnungen, Standorte nicht mehr ge-
fragt), wird im Rahmen der Resort-Portfolio-Strategie mittelfri-
stig ein Verkauf in Betracht gezogen. Grosse Renovationsinvesti-
tionen sind hier nicht im Interesse der Partner,

.i

s
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1Z. BUCHUNGSSYSTEM

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen |

. Das Buchungssystem ist technisch nicht auf der Hihe d;rar Zeit.

. Das Partner Service Center (PSC} ist an Buchungstagen nicht K/
arreichbar. Die Telefonleitungen sind dauernd besetzt. Das
Internet ist langsam.

. Sehr viele Buchungen werden abgelehnt.

. Eine faire Zuteilung des Wohnraums ist nicht gewahrleistet.

T

. Qie Zeitrdume, in denen Reservierungen VOrgenommen
werden kiinnen, sind nicht partnerfreundlich.

. Das Buchen einer Ferienwohnung bei Hapimag ist mit
grossem stress verbunden.

Fakt

Das Buchungssystem ist in der Technik und in den Prozessen
massiv verbessert worden. Anstre ngungen fir ein noch «gerechte-
res» System werden weiterhin unternommen.

* Aufgrund der Erfahrungen der Buchu ngseriffnung am 2. Januar
2003 hat Hapimag folgende Verbesserungen eingefihrt:

25

= Infrastruktur und Kapazitat des Buchungssystems wurden
deutlich verbessert. Eine neue, leistungsféhigere Hard- und
Software ist installiert. Die Telefon- und Internet-Kapazitdt
wurde um das Vierfache gesteigert. Die Zahl der PSC-Mitarbei-
ter wird bei Bedarf tempordr erhiht.

— systemanpassungen, wie die Wiedereinfihrung des Rotations-
prinzips und die zweimonatigen Buchungsperioden (weniger
Doppelanfragen), helfen, das Problem in den Griff zu bekom-
men.

— Zumietungen sorgen fiir eine tempordre Entlastung der ange-
spannten Wohnraumsituation.

- Diesen Verbesserungen ist es zu verdanken, dass nach Bu-

chungserdffnung fir die Sommerperiode 2004, am 1. Dezember
2003, nur 5 Resorts ausgebucht waren (Binz, Westerland, Tonda,
Antibes, La Madrague),

Am 1. Dezember 2003 wurden 2% mehr Telefonanrufe als am
2. Dezember 2002 (6455 vs. 5211) beantwartet. Trotz der hdheren
Anzahl an Anrufen konnte die durchschnittliche Wartezeit von
3:30 Minuten auf 2:18 Minuten verliirzt werden.

Am 1. Dezember 2003 wurden 13 713 Buchungen getatigt:
- 2752 per Internet (20%).

- 6455 per Telefon (47%).

- 4506 auf schriftlichem Weg: Fax, Brief, E-Mail (33%).

38% der Buchungen bei Hapimag werden storniert. Die Chancen
stehen also nicht schlecht, ins gewiinschte Ferienziel fahren 2u
konnen, wenn man sich in die Warteliste eintragt.

Kiinftige Massnahmen konzentrieren sich auf die Yerbesserung
der Infrastruktur (EDV) sowie auf attraktive Alternativen (Opti-
mierung Resort-Portfolio, Zumietungen, Kooperationen),

Trotz grosster Anstrengungen konnen nicht alle Partnerwiinsche
befriedigt werden. Nur ein unbeschranktes Wohnraumangebot

kinnte die Buchungsproblematik vollstandig entscharfen, was

utopisch ist.

=
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13. JAHRESBEITRAG o~

Behauptungen, Forderungen
g Hauptsitz in Baar pflegt man einen sorgiosen

d der Partner. i
n sind zu hoch und miissen endlich o

Vorwiirfe,
- Am Hapima
Umgang mit dem Gel
« Die Verwaltungskoste
gesenkt werden.
- per gestiegene aufwand steht in ke ( Ber ks
. ple laufende ErhGhung der Jahreshﬁitrage ist auf immer n
I.Jntemehmenﬁl.rategien zurilckzufuhreln. - .
« Flir den hiheren Betriebsaufwand ist die Misswirtscha

MEHEEEWEW& uerﬂﬂtwﬂrt“[h' I e S

iner Beziehung zu den Resorts.

[ RESORT RENOVATION
ESORT BETRIEE
RyER WALTUNG
: :sr.eusmé {

J SONSTIG I
—L | ABSCHREIBUNGEN =

3

1]

Fakt

Hapimag hat die Kosten im Griff. Der Aufwand fiir Verwaltung und

Betrieb wurde kontinuierlich gesenkt, die Leistungen fiir die Part- ,
ner wurden aber gleichzeitig ausgebaut.

« Der lahresbeitrag hat sich in den letzten 10 Jahren um durch-
schnittlich 2,7% pro Jahr {in CHF) erhiiht, somit deutlich weniger
stark als die allgemeine Teuerung in den DECD-Staaten (3,6%).

- Die Griinde dafiir sind die stark gestiegenen Lohne in den Lan-
dern ausserhalb der Schweiz {betrifft ca. 70% des Hapimag Per-
sonalaufwandes) und der Ausbau der Partner Services.

27

* Mit dem Jahresbeitrag ist es wie mit den Stevern: Niemand zahit
ihn wirklich gerne. Aber es muss sein, denn der Jahresbeitrag
deckt wichtige Aufwendungen ab: Abschreibungen fiir Resort
Renovationen (k6%), Resort Betrieb (20%), Verwaltung Areas
und Zentrale (13%), Steuern (11%) sowle sonstige Abschreibungen
wie beispielsweise IT (10%).

- Der Antell der gesamten Abschreibungen aus den Jahresbeitrd-
gen hat rwischen 1992 und 2002 von 34% auf 56% deutlich zu-
genommen, weil sich die Zahl der Resorts stark erhiiht hat. Die
operativen Kosten haben sich im selben Zeitraum von 66% auf

4% reduziert, obwohl mehr Leistungen angeboten werden,
beispielsweise eine Notfall-Organisation und verbesserte Ps(-

Dienstieistungen (zusdtzliche Partnersprachen, bessere Erreich=
barkeit, Online Services),

+ Bel Einnahmen von 79,2 Mio, (HF im Jahr 2000 wurden 37,4 Mio.
CHF fur operative Tatigkeiten ausgegeben. Im Jahr 2002 wurden
bei 86,9 Mio. CHF Einnahmen 38,6 Mio. CHF fiir operative Leis-
tungen ausgegeben — praktisch gleich viel wie 2000.

- Trotz dem Ausbau von Dienstieitungen und Resorts sind die
operativen Aufwendungen konstant geblieben. Dank dem Pro-
Jekt «Fit for Tomarrows (Kostensenkungs- und Reorganisations-
programm) wurden Einsparungen von 10 Mio. CHF realisiert.

Vergleleh lahresbeitragserhhung und OECD-Teuerung ¥985-2003 (Prognose)

EHF

W fahresbeitrag Aktie
QECO-Teuemung {absolut)

B Ahschreibungen in S
. M Qperative Kosten in %




14. NEBENKOSTEN

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen
. Die Nebenkosten werden nach einem ungerechten Modell
berechnet. Einzelpersonen werden benachteiligt.

- Die Nebenkosten steigen und steigen und steigen.
. Die immer htéheren Nebenkosten lassen sich durch nichts
begriinden.

e

e
e — T ——— i —

i
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Falkt

90% der Nebenkosten fallen fiir wohnungsspezifische Aufwendun-
gen und Resortdienstleistungen an. Die Gesamtbetriebskosten pro
Wohnung konnten gesenkt werden,

+ Hapimag hat im Jlahr 2000 von der personenbezogenen auf eine
resort- und wohnungsspezifische Verrechnung umgestellt. Diese
Verrechnungsart eliminiert die Quersubventionierung zwischen
den Resorts und zwischen Einzel- und Mehrfachbelegung der
Wohnungen:

— Pro Resort sind die lokalen Kasten unterschiedlich.

- Den LGwenanteil der Nebenkosten bilden mit 90% die woh-
nungsspezifischen Kosten und Dienstleistungen (z.B. Reini-
gung, Heizung, Sicherheit, TV-Gebiihren, Gartenpflege). Der
individuelle, personenbezogene Anteil (z.B. Waschewechsel)
macht nur 10% aus.

* Die Behauptung, die Nebenkosten wiirden ins Unermessliche
steigen, ist unzutreffend. Die Gesamtbetriebskosten (finanziert
Uber lahresbeitrag und Nebenkosten) pro Wohnung und lahr
sind seit 1992 von 13 284 CHF auf 13 109 CHF {2002) gesunken.
Gleichzeitig wurden die Dienstleistungen erhiiht: z.B. Sicherheit,
Reception Services (inkl. verlangerter Offnungszeiten), Auswahl
an Anreisetagen, wichentlicher Waschewechsel in den siid-
lichen Ferienzielen und SEA-Aktivitdten.

- Exemplarisch lasst sich der gesteigerte Standard damit illustrie-
ren, dass die Partner frither vor der Abreise die Bettwasche selber
abziehen mussten. Dies wird nicht mehr von allen Feriengdsten
beherzigt. Heute erwarten viele Feriengaste, dass Hapimag dies
fiir sie erledigt. Selbstverstandlich hat dies seinen Preis,

Hebenkostenaufsiellung sooz

B Roinlgung S0
B Eneryie, Entsorgung und Sicherheit 30%
WWische 10%
ltbrige Aufwdmde 105

==
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15. GESCHAFTSSYSTEM ~y

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen

imag Aktien mehr oder weniger stag-
. Da der Verkauf von Hapimag s If\

niert, ist die finanzielle 7ukunft des Unternehmen .
gesichert. |
. Wenn im Produktverkauf Geld verdient wi
nur Finanzldcher gestopft werden. |
+ Negative Jahresabschlisse sind mit der Hapimag Strategie auf

rd, so kiinnen damit

1ahre hinaus vorprogrammiert.

Fakt

Hapimag ist weitgehend konjunkturresistent. Jahresbeitrige und
Nebenkosten generieren sichere Einnahmen, unabhdngig vom
Produktverkauf.

* Hapimag hat zwei solide Standbeine: die Resorts (Immabilien)
und die touristischen Leistungen. Diese Standbeine werden
durch lahresbeitrag und Nebenkosten finanziert und tragen das
Unternehmen unabhdngig vom Produktverkauf.

* Jahresbeitrag und Nebenkosten finanzieren den unter strenger
Kostenkontrolle stehenden Betrieb von Hapimag (Resorts und
Zentrale in Baar). Allfdllige Einsparungen oder Uberschiisse kom-
men allen Aktiondren zugute, Diese beiden Einnahmeguellen
finanzieren den operativen Betrieb. Die Erhaltung des bestehen-
den Wohnraums (Renovationen) ist ebenfalls durch den lahres-
beitrag garantiert,

30131

* Der Produktverkauf finanziert neue Resorts, Marketing und Ver-
triebskosten, die Bauabteilung sowie die Kosten des Ansparpro-
gramms (Verzinsung etc.).

- 43% des ErlGses aus dem Aktienverkauf fliessen In das Eigenka-
pital (Bilanz). Die anderen 57% zur Finanzierung der Ausgaben
(Marketing, Vertrieb, Bauabteilung, Ansparprogramm) fliessen
als Ertrdge ins Jahresergebnis ein.

* Die Kosten fiir den Produktverkauf sind mehrheitlich variabel.
Das heisst, wenn Hapimag keine neuen Aktien oder anderen
Produkte verkauft, hat das nur minimale Auswirkungen auf die
finanzielle Stabilitdt und den Betrich der bestechenden Hapimag
Resorts. Denn der Produktverkauf machte 2002 nur 13% des Ge-
samtumsatzes aus. Einzige Konseguenz: Es werden keine neuen
Resorts gebaut.

« Wenn in der Vergangenheit im Produktverkauf Uberschiisse er-
wirtschaftet wurden, so haben diese den Jahresbeitrag mitfinan-
ziert. Negative Ergebnisse aus dem Produktverkauf = wie 2002
(-%,9 Mio. CHF) - belasten den Jahresabschiuss nur geringfiigig.

- Negative Jahresabschliisse entstehen hauptsdchlich (z.B. 1999),
wenn die Nebenkosten durch Minderauslastung (z. B. Irak-Krieg)
oder die Einnahmen aus Dienstleistungen (z.B. Restaurants,
Supermadrkte, SEA-Aktivititen) zurlickgehen,

* Mit der Einfiihrung der neuen Rechnungslegung (IFRS) seit dem
Jahr 2000 werden die Kosten und Ertrége im Geschaftsbericht
transparent ausgewiesen.

Geschifssystem

Karifprods

Nkl neu qima (NT, 3m

" Marketing
Vertrieb

| Bavabizilung

lahtesheitrag

Batrieh Verwaltung
osten im Urlauh (1,1 |Resart, diwd,
F o Mgt 53 Unterhatt T s i}

Dlenstlelstungen im Urdaub
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16. BILANZ

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen

« Hapimag geht es miserabel.
- Hapimag hat Liguiditdtsprobleme, wenn keine neuen

Alktien verkauft werden. -
NEIN
pANKE
APIMAG
A I
[ o0 B
e | ,
e . N e

EIGENKAPA

 BTZ

Fakt

Hapimag ist kerngesund. Die Eigenfinanzierung liegt bei mehr
als 87%. Die Nettoschulden sanken seit 2001 von 9o Mio. CHF auf
35 Mio. CHF.

* Hapimag geht es hervorragend, auch in diesen wirtschaftlich
schwierigen Zeiten.

* Alle Hapimag Resorts sind mit dem Geld der Aktiondre finanziert,
nicht iiber Darlehen von Banken oder anderen Kreditinstituten.,

* Die Resorts gehiiren wirtschaftlich den Aktion&ren.

* Zurzeit sind nur 7% der Bilanzsumme (98 Mio. CHF, 31. 12. 2002)
belehnt und nicht 20%, wie es gemadss Statuten miglich wire.

* Die Hapimag Bilanz Ist — insbesondere im Vergleich mit anderen
Unternehmen - kerngesund, da die Bilanzsumme zu B7% (2002)
eigenfinanziert ist. Die verbleibenden 13% beinhalten die Finan-
zierung des Ansparprogramms in der Hihe von 50 Mio. CHF
(2002) sowie kurzfristige Verbindlichkeiten.

2133

+ Die Nettoverschuldung (Hapimag Verpflichtungen gegentiber
Banken und Obligationdren abziiglich offener Partnerrechnun-
gen) ist seit 2001 von 90 Mio. CHF auf ca. 35 Mia, CHF (2003, Pro-
gnose), respektive 3% der Bilanzsumme, zurlickgegangen.

* Fiir Hapimag besteht in keinem Monat ein Liquiditatsengpass,
nicht einmal in den Wintermonaten (lahresbeitrag wird Anfang
Jahr bezahlt, tiefere Auslastung im Winter).

* Die freien Kreditlinien sind vom Investitionsbedarf abhdngig und
betragen zurzeit (Dezember 2003, Prognose) rund B0 Mio. CHF.

* Das garantierte Wohnrecht ist aufgrund der gesunden Bilanz-
struktur sichergestellt. Alle Bilanzpositionen, auch das Anlage-
vermdgen (Immobilien), milssen nach IFRS jahrlich auf ihre
Werthaltigkeit (iberpriift werden,

'+ Die Resorts sind das Tafelsilber von Hapimag. Oberstes Ziel des

jetzigen Verwaltungsrates und der Konzernleitung ist es, dieses
Kapital der Aktiondre zu vermehren.

Nettoverschuldung in % der Bilanzsumme 1992=2007 (Proghose)
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17. BERATUNG 11135

en Fakt

> neen, Forderung

'.jurwul'fl!', Behauptu Ed ) l'T partner vielen Beratern nach. | Beratungsauftrage werden nur punktuell und temporar vergeben,

. pas Management wirft das Geld de | { wenn intern das bendtigte spezifische Know-how ungeniigend

. Hapimag sollte ganz Juf Berater verzichten. oder nicht vorhanden ist oder voriibergehend Ressourcen bendtigt
— werden.

*+ Folgende Beratungsleistungen wurden 2003 eingekauft:

- Rechtsberatung: internationale Steuerberatung, Grundstiicks-
angelegenheiten (vor allem in den USA), Klagen (z.B. Editions-
verfligung, Drohung von ehemaligen Reprasentanten), Aktion
der Interessenvereinigung «Hapimag den Hapimag Aktiond-
ren» in Deutschland, Datenmissbrauch.

= IT-Beratung: punktuell technische Beratung beim Ausbau be-
stehender Systeme. Ersatz von veralteten, zum Teil selbst ent-
wickelten und schlecht integrierten IT-Systemen, fiir die es ab
2004 keine Wartung mehr gibt. Beschaffung eines neuen IT-
Standard-Systems im Rechnungswesen.

= Kommunikationsberatung: Kommunikationsunterstitzung bei
Personal- und Strategieentscheiden, Entwickiung Kommuni-
kationsstrategie, europdische Medienarbeit (Netzwerk, Know-
how).

- Managementberatung: Unterstlitzung im Projekt «Fit for To-
morrow#, in welchem alle Bereiche von Hapimag (z.B. Aktien-
riickkauf, Produkte, IT, Organisation etc.) systematisch analy-
siert und Verbesserungsmassnahmen eingeleitet wurden. Die
externe Beratung brachte neue Methoden, Erkenntnisse und
einen objeltiven Blick von aussen ins Unternebhmen.

* Die Ausgaben fiir Beraterleistungen beliefen sich 2002 auf
4.1 Mio. CHF. Bei den wiederkehrenden Einsparungen von
10 Mio. CHF durch das Projekt «Fit for Tomorrows bedeutet dies
eine Amortisation des Aufwandes fiir Berater innerhalb von
weniger als sechs Monaten.

« Wiirde Hapimag ganz auf Berater verzichten, miissten das
Know-how und die Ressourcen intern aufgebaut und laufend
emeuert werden. Dies wiirde die Kosten signifikant erhdhen,
lange Vorlaufzeiten erfordern und die Flexibilitdt einschranken.

e

=
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18. PATENSICHERHEIT | 36137

derungen + Der unbeschrinkte Zugriff auf Partnerdaten ist nur wenigen
Uﬂ'fwi-i ['f'E, Behauptungen. Forde & ausgewdhlten Mitarbeitenden in der Hapimag Zentrale in Baar

Hapimag hat Adressen von partnern verkauft oder weitergegeben. maoglich. Diese Personen erhalten eine Zugriffsberechtigung mit

| : Passwort.
- Die Datensicherheit ist ungeniigend. | I I |
: gt heutigen technischen Anforderungen und i i N DY T
e ihren spezifischen Tatigkeitsbereich betreffen:

ichen nicht. :
Ansprd - Die Resorts erhalten ausgewdhlte Daten von Partnern, die im

entsprechenden Resort Urlaub machen.

- Mitarbeiter des Aussendienstes (Reprasentanten, Verkaufslei-
ter) erhalten Daten der Partner, die ihnen zur Betreuung zu-
gewiesen werden. Allerdings hat jeder Partner die Méglich-
keit, in der Zentrale in Baar den Hinweis zu hinterlegen, dass
er eine Weitergabe seiner Daten an den Aussendienst nicht
wiinscht.

— Notwendigerweise missen Partnerdaten tempordr zur techni-
schen Verarbeitung an auswartige Stellen gegeben werden,
Z.B. an eine Druckerei, um den Versand von Partnerdrucksa-
chen durchzufiihren. Derartige Stellen haben sich vertraglich
verpflichtet, die Daten nur fur den vorgegebenen Iweck zu
verwenden, keine Kopien herzustellen und die Datentréger
anschliessend an Hapimag zuriickzusenden. Diese Abldufe
werden intern liberwacht.

- Jeder Hapimag Mitarbeiter und jede Mitarbeiterin hat sich ver-
pflichtet, Daten nur Im Rahmen seiner bzw. ihrer Tatigkeit bei
Hapimag zu verwenden und auf keinen Fall Dritten zugdnglich
zu machen. Diese Regelung gilt auch fiir die Zeit nach dem
Austritt bei Hapimag.

* Der Missbrauch von Partnerdaten kann nur auf illegalem Weg

Fakt erfolgen.
Sicherheit und Diskretion von Partnerdaten ist eines der hichsten * Bis jetzt gibt es keine Hinweise, dass sich Externe unberechtig-
Giiter von Hapimag, Technik und Verpflichtungen der Mitarbeiten- ten Zugang zu den EDV-Systemen von Hapimag verschafft
den sorgen fiir grisstmogliche Datensicherheit. Datenmissbrauch haben. Bei Verdacht auf Datenmissbrauch werden unverziiglich
kann nur illegal erfolgen. interne, aber auch juristische Untersuchungen = mit allen Kon-
= Die Namen und Adressen der Hapimag Partner werden von uns sequenzen - eingeleitet.

wie ein Schatz, streng nach Schweizer Datenschutzgesetz, gehii-

tet.
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19. NEVES LOGO

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen

ir nicht.
. neues Logo brauchen wir nic | .
o um Nebensichlichkeiten wie gin

ammert sich
+ Das Management kum probleme in Angriff Zu nehmen.

ie wirklichen
neues Logo, statt die wirk !
sulasten der bestehenden Hapimag Partner.

+ Die Kosten gehen Id keinen Nutzen.

%ie haben von einem neuen Erscheinungsbi

38139

Fakt

Ein neues Logo hat zurzeit nicht erste Prioritit. Aber der Logo-
Wildwuchs bei Hapimag muss eingeddmmt werden.

Eine Marke ist ein Versprechen. Eine Marke und ihr Erschei-
nungsbild tragen zur Identitdt eines Unternehmens bei. Dies ist
seit 40 Jahren so, obwohl man Hapimag in der breiten Gffent-
lichkeit kaum kennt. In dieser Zeit verdnderte sich das Logo
kaum.

Die ungezdhlten visuellen Auftritte des Unternehmens und die
verschiedenen Anwendungsformen des Logos bel Hapimag sind
zu reduzieren. Eine einheitliche und konsequente Markenfiih-
rung ist wirkungsvoller und gleichzeitig kostenglinstiger.

Langjdhrige Partner haben die «Wolke* lieb gewonnen. Soll die
Hapimag Wolke mit der Zeit nicht vom Winde verweht werden,

wird sie sich verdndern missen wie die Wolken am Himmel. So
kinnen jiingere potenzielle Partner angesprochen werden.

Die Kosten fir ein neues Logo wiirden durch den Produktverkauf
(Marketing) abgedeckt und nicht durch den Jahresbeitrag oder
die Nebenkosten.

Jetzt mit dem Logo-Projekt Wind zu machen, ist nicht angesagt.
In der steifen wirtschaftlichen Brise konzentriert sich Hapimag
darauf, die richtigen Dinge richtig zu tun. Dazu gehiirt das neue
Logo vorerst nicht, die Vereinheitlichung des Markenauftrittes
aber doch.

Fhesg :‘:‘lp-.a_ ?_::1 .i.-._..-..ft



20. VERWALTUNGSRAT 7 41

* Um den gestiegenen-Corporate Governance-Anfarderungen an
den VR nachzukommen, entschloss sich der gesamte VR 1999 zu-
! riickzutreten. Die Suche nach neuen VR-Mitgliedern wurde an ein
die vielen Schwierigkeiten bel Hapimag. ) externes, spezialisiertes Unternehmen vergeben — mit klaren Vor-
levantem Rnow= gaben beziglich Know-how und Erfahrung. Die VR-Stellern wurden
i ben das Vertrauen in den Verwaltungsrat verloren. Gffentlich ausgeschrieben. Ausserdem wurden alle Hapimag Aktio-
+ Viele Aktionare habe : nidre eingeladen, Vorschldge einzureichen. Es sind 70 Bewerbun-
Er soll abgesetzt werden. : e gen eingegangen. In einem professionellen Auswahlverfahren sind
. Die Unternehmensflhrung pezieht zu ho die am besten geeigneten Kandidaten bestimmt worden, Die Se-
Die Hapimag Manager sind Abzocker. ISt T lektion erfolgte nach fiinf Kernkompetenzen: Tourismus/Dienstlais-
- - tung, Immabilien, Finanzen/Bank, Recht und Marketing/Vertrieb.

* Der VR wurde auf filnf Mitglieder reduziert. Zurzeit sind zwei VR-
Mitglieder Deutsche, zwei Schweizer. Die Prasidentin ist Doppel-
biirgerin (CH,GB). Nach Schweizer OR muss die Mehrheit der YR-
Mitglieder in der Schweiz wohnhaft sein.

* Nach den Statuten muss die GV in der Schweiz abgehalten werden.

* Von den seit 2000 gewdhliten VR ist bisher nur R. Gulotti, aus ge-
sundheitlichen Griinden, ausgeschieden.

* Der VR setzte seit dem Jahr 2000 folgende Massnahmen um: Ein-
filhrung klarer Corporate-Governance-Richtlinien, Entwicklung der
Hapimag Strategie und des ersten Hapimag Businessplans, Einfiih-
rung IFR5 sowie einer neuen Organisation und von drei VR-Aus=-
schiissen, Aufbau eines Instrumentes zur Risiko-Kontrolle und zur
Strategie-Kontrolle sowie Umsetzung einer transparenten Kommu-
nikationsstrategie.

Fakt * Eine unabhdngige Studie einer internationalen Beratungsfirma zu
Die Besetzung des Hapimag Verwaltungsrates (VR) erfolgte professio- den VR-Honoraren und den Léhnen der Konzernleitung kammt
nell, nach genau definierten Kriterien und Kompetenzen. Die Hono- zum Schluss: Die Basisentschddigung bewegt sich, im Querver-
rare und Lohne der Filhrung bewegen sich im Mittelfeld und sind als gleich zu Unternehmen dhnlicher Grdssenordnung in der Schweiz,
angemessen zu bezeichnen. im Mittelfeld und ist durchaus angemessen. Hingegen beziehen
» Yon 1980 bis 1999 gab es nur zehn Verwaltungsrite (VR), davon vier die Hapimag Verwaltungsrite zurzeit keine variable Entschidigung

verschiedene VR=Prasidenten (G. Renggli, H. Schalch, J. Schenkel, (z.B. Boni oder Optionen), wie dies bei den meisten anderen

W. Bippus). Bei einer durchschnittlichen VR-Anzahl von sechs Mit- Unternehmen der Fall ist.

gliedern lag die durchschnittliche Amtsdauer bei Uiber zehn Jahren. * Das Hapimag Zukunftsprogramm ist gut unterwegs. Gerade des-

= Zu den Wechseln in der Geschdftsleitung der Vergangenheit kann halb macht es keinen Sinn, wenn jetzt einzelne Partner eine Abld-

sich der jetzige YR mangels Kenntnis der damaligen Umstinde sung der Fiihrung fordern. Abgesehen davon wiirde es der gefor-
n,i:_ht dussern. derten Kontinuitat widers pl’EEI‘IEI‘I-

s

fians ";pf-r_'?; ol

rungen
Daraus resultieren

Vorwiirfe, Behauptungen, Furfle
+ Es fehit dem Verwaltungsrat an Kontinuitat.

how und an Erfanrung,

. |m Verwaltungsrat fehit es an re

Honorare.
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* Die neue Strategie war notwendig, um verschiedene negative
Trends zu brechen: riickldufiger Produktverkauf, wachsende
Warteliste fur Aktienriickkauf, Wohnraum-Engpasse.

. ghme 4 .
- Die unfmewechE olt. tegie entwickelt. * In Zentrum der Hapimag Strategie steht die Partner- und Kun-
laufend cer hat eine neue Strates denzufriedenheit.

oE ‘h
Geschiftsiu , :
- Jeder neue _______.......——--"""'_ * Seit Februar 2003 wird die Strategie konsequent umgesetzt. Die

Z1. STRATEGIE

rfe, Behauptungen ¥

nsstrategien haben in

orderungen

Vorwil den letzten Jahren

e ———————— Hauptpfeiler der Strategie sind:
— _————”_“H-If = Wohnraumangebot und Buchungssystem
’ * Entscharfung der Wohnraum-Engpisse durch weitere

FEDDUKTUERKAUF Zumietungen und Abschaffung des Ferienpasses (2004).

ﬁKT!ENRUCKKAUF‘, * Renovationen gemiss Renovationsprogramm (laufend).

wﬂHHRﬁUM * Geplanter Ausbau von vorhandenen Landreserven in Al-
bufeira (13 Wohnungen), Damnoni (ca. 30 Wohnungen),
St. Michael (10 Wohnungen) und Tonda (30 Wohnungen)

L — (bis 2005/2006).

* Kooperationen mit Unternehmen, die Wohnungen am
Mittelmeer oder attraktive Alternativen, beispielsweise
Kreuzfahrten, anbieten (seit Herbst 2003).

- Produktpalette

* Abbau der Warteliste durch Hapimag Aktienvermittiung
(seit Juli 2003).

» EinflUhrung einer Punktebtirse (ab Sommer 2004).
* Hapimag Residenz (seit Juli 2003).
* Neue Produkte (ab 2004).

= Organisation

Fakt

Die verscharfte Marktsituation erforderte 2002 eine neue Strategie,
Verwaltungsrat und Konzernleitung sind in der Umsetzung des am-
bitibsen Businessplans auf Kurs.
= 2002 hat Hapimag das 5trategie- und Reorganisationsprojekt
«Fit for Tomorrow» aufgesetzt. Dieses Projekt miindete in die * Zeitgemasse und transparente Interaktion mit Partnern,
Hapimag Strategie 2003-2005 und den ersten elgentlichen Busi- Konkurrenten und dem Markt (laufend),
nessplan mit klaren Zielen zu Markt, Produkten, Finanzen, Per-
sonal und Resorts.

- Verbesserung der Effizienz und des Preis-Leistungs-Ver-
haltnisses (laufend).

* Fokussierung auf die individuellen Bediirfnisse der Part-
ner (laufend).

=
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27. PARTNERZUFRIEPENHEIT

Vorwiirfe, Behauptungen, Forderungen

[ ' ind unzufrieden.
. \liele Hapimag Partner sin .
. Reklamationen werden nicht beachtet, Anregungen und Verbesserung

werden nicht ernst genommen.

. Kundenpflege ist bel Hapimag ein Frem dwaort.
informiert.

- Hapimag Partner werden ungeniigend

45

Fakt

Hapimag hat sich zum Ziel gesetzt - trotz bereits sehr hoher Zu-
friedenheit = noch besser zu werden: mit noch individuelleren An-
geboten.

* 90% der Partner sind mit dem Ferienerlebnis und den Resorts
«sehr zufrieden», wie regelmassige Umfragen (seit 1999) des un-
abhangigen Klagenfurter Institutes Trigon belegen.

* Wenn Kritik auftaucht, dann hdufig wegen Problemen, die ein-
zelne Partner mit der Zentrale von Hapimag in Baar bekunden.
Fragen tauchen auf beziiglich des Buchungssystems, der Jahres-
beitrage und Nebenkosten oder wegen anderer Dinge. «Wo
Menschen arbeiten, passieren Fehler.» Dies ist keine Entschuldi-
gung, sondern eine Erkldrung, denn:

= Die 500 000 Feriengdste (Partner, Gdste) geben uns, gemiss
Umfrage, im Durchschnitt die sehr gute Note 1,9 {1 = beste
Note, 7 = schlechteste Note).

= Von den 135 000 Partnern erhielten wir 2003 rund 2800
schriftliche Reklamationen, was 2% der Partner entspricht,

— Die grosse (stetig steigende) Zahl von 470 000 Telefonanrufen
pro Jahr konnte im PSC dennoch mit durchschnittlich 1:12 Mi-
nuten kiirzeren Wartezeiten bewdltigt werden.

= Unter den 137 100 Partnern gibt es nur rund 11 385 Aktion&re
(89%), die ihre Aktie verkaufen wollen.

* Konstruktive Kritik, die Verbesserungen ermdglichte (z. B. Abliu-
fe, Resorts), wurde umgesetzt und trug dazu bei, dass die An-
zahl schriftlicher Reldamationen in den letzten zweieinhalb
Jahren vion 6200 auf 2800 um 55% (!) gesunken ist,

* Hapimag wird in den ndchsten Jahren die Kommunikation mit
den Partnern noch aktueller, transparenter und effizienter ge-
stalten. Aus diesem Grund wird auch das Internet als kosten-
glinstige Informationsplattform weiter ausgebaut.

« Es wird leider nie mdglich sein, alle Partner restlos zufrieden zu
stellen. Dennoch sind wir iiberzeugt, die Dienstleistungen in
Baar und in den Resorts weiter steigern zu kiinnen, um die hohe
Partnerzufriedenheit weiter zu verbessern.

=
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Fakten und Ferien

Wir haben uns bemiiht, Fakten zu liefern. Fakten, die fiir sich
sprechen. Fakten im Dienste lhrer Ferien. Mit Fakten stellt sich
Hapimag gegen Behauptungen, Missverstandnisse, Unterstel-
lungen oder ungerechtfertigte Forderungen. Mit Fakten leistet
Hapimag einen Beitrag zur Transparenz, zur Klarstellung und
gegen unndtige «Glaubenskrieges.

Ob der vielen Fakten gilt es, das Wesentliche nicht aus den
Augen zu verlieren: die Hapimag Idee. Sie ermiglicht uns, die
schinsten Tage des Jahres in wunderschonen Hapimag Resorts
zu erleben. Dies soll auch weiterhin so bleiben. Dafiir setzen
sich der heutige Verwaltungsrat und die Konzernleitung ein.
Darauf konnen Sie zdhlen.



