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Medieninformation 2010
Der Falkner Spa Marketing


Den Gast an der Hand nehmen und begleiten
Spa- und Wellness-Gäste wollen mehr als Wohlfühlen und Entspannen – sie wollen Sinn. Wellness-Hotels, Thermen, Spas und Gesundheitszentren müssen eine Herberge für ihre Gäste sein. Ein gutes Angebot alleine reicht heute nicht mehr. Es muss vom Kunden auch wahrgenommen und verstanden werden - den Menschen berühren, bewegen, bezaubern. Das ist das Motto von Spa-Marketing-Experten Dipl.-Ing. (FH) Wolfgang Falkner (34) aus Salzburg. Der Gründer und Inhaber der Agentur „Der Falkner Spa Marketing (www.derfalkner.com)“ weiß wie: Die Authentizität des Hauses mit gezieltem Marketing positionieren.
Mehr als Standard verkaufen

Wellness – das Schlagwort für modernen Tourismus. Jeder 3. Haushalt in Deutschland (insgesamt 11,5 Millionen) denkt an einen Erholungs-Urlaub. Österreich, mit 900 Wohlfühl-Hotels eine der weltweit führenden Wellnessdestinationen, profitiert am meisten von deutschen Gästen, die pro Aufenthalt pro Person im Schnitt knapp 500 Euro ausgeben. Das beliebteste Motiv: 40% wollen einen Ausgleich zum Alltag, sich pflegen und verwöhnen lassen, sich einfach etwas Gutes gönnen. 70 Prozent möchten Anregungen für ihren Lebensalltag mit nach Hause nehmen. Ein Wunsch, dem der Anbieter oft viel zu wenig nachkommt.
Wellness gehört mittlerweile zum Standard eines gut geführten Hauses. Mit Wohlfühlen allein  lockt man aber keine Gäste mehr. In Zeiten touristischer Massenabfertigung, wo Auslastungsoptimierung auf der Prioritätenliste ganz oben steht, zählt die Individualität. Weil der Konsument kritischer wird, muss er verstärkt auf seine ureigenen Bedürfnisse angesprochen werden um ihn längerfristig an ein Angebot zu binden. Laut Studien kommen im Schnitt 7,9 Prozent des Gesamtumsatzes von Wellness-Hotels auf den Wellness-Bereich – obwohl laut Best-Practice-Beispielen bis zu 21 Prozent durchaus möglich wären.
Wettbewerbsvorteil durch Philosophie

Auslastungsoptimierung ist nicht gleich mit Investition verbunden! Der Weg heißt Spa-Marketing: Mit einer einzigartigen Wellness-Philosophie Alleinstellungsmerkmale (USP: Unique-Selling-Proposition) entwickeln und damit einen Wettbewerbsvorteil für das Haus schaffen. Konkret also die vorhandene Grundausstattung analysieren, ein maßgeschneidertes Angebots-Paket schnüren, das der anvisierten Zielgruppe exakt entspricht und über verschiedene Kanäle kommunizieren.  „Eine authentische Verbindung zwischen Angebot und Marketing, bestehend aus Positionierung, Gästegewinnung, Inhouse- und Stammgästemarketing“, erklärt Falkner.

Authentische Erfahrung anbieten

Eine eigene Wellness-Philosophie kann durch viele Themen beeinflusst sein: Etwa durch die Geschichte des Hauses,  durch regionale Besonderheiten der Natur oder einfach den Gast in eine ferne Welt entführen. Für knapp 35 Prozent der Erholungs-Urlauber gehören Wellness und Natur zusammen. 26 Prozent der Spa-Gäste erwarten Behandlungen die Werte wie echt, authentisch, glaubwürdig, traditionell, natürlich oder „Bio“ wiederspiegeln. Falkner: „Wellness-Gäste suchen nicht nur Erholung von Stress und Arbeit, sondern vor allem Sinn, der ihnen neue Kraft für die Herausforderungen des Alltags schenkt. Sinnstiftend sind authentische Erfahrungen und Erlebnisse - ob allein, zu zweit oder mit der Familie. Daran erinnert sich jeder Gast gerne zurück, er kommt wieder und erzählt davon.“
Das Web als Informations-Quelle

Das Internet hat sich zur wichtigsten Informations-Quelle entwickelt. Für knapp 50 Prozent der Gäste ist der Web-Auftritt von Tourismusbetrieben erste Anlaufstelle. „Wer schnell und intuitiv findet wonach er sucht, bucht auch“, weiß Falkner. „Oft kommt das Spa- und Wellness-Angebot zu kurz.“ Enorm an Bedeutung gewonnen haben Web 2.0-Plattformen, also Social-Media-Seiten wie Facebook und Twitter, fachspezifische Blogs und Foren oder Bewertungsplattformen wie Holidaycheck. Falkner: „Der Kunde von morgen setzt auf Gäste-Bewertungen von gestern.“  Der Vorteil für den Anbieter: er kann ständig mit seiner Zielgruppe in Kontakt bleiben, News verbreiten und erreicht schnell eine große Menge an potenziellen Kunden. Stephan Köhl, Geschäftsführer der Berchtesgadener Land Tourismus GmbH: „Fans auf Facebook bekommt nur, wer etwas Besonderes bietet. Unser Personality-Quiz war eine ausgezeichnete Idee von Herrn Falkner!“
„Wunder darf man durch die neuen Technologien aber auch nicht erwarten. Diese Plattformen sind ein zusätzlicher Kanal und funktionieren nur, wenn alle anderen Hausaufgaben erledigt sind“, analysiert Falkner.

Wohlfühlen beginnt bei der Kommunikation

Falkner hat sich auf Wellness-Kommunikation spezialisiert, auf die thematische Positionierung von Wellness-Hotels,  Thermen, Spas und Gesundheitszentren. „Jede Aufgabenstellung ist individuell“, weiß der Spa-Experte. Sein Ansatz für die gesamte, flexibel und transparent gestaltete Marketing-Begleitung: Analyse, Planung, Beratung, Umsetzung und Erfolgskontrolle – alles aus einer Hand und über einen längeren Zeitraum. Falkner: „Ein Projekt alleine ist gut, aber nur längerfristig konzipiert bringt es Erfolg. Marketing-Begleitung ist eine Entlastung und Unterstützung für Geschäftsführung, Spa-Leitung und Hoteliers.“ Gotthard Hierbeck, Geschäftsführer der Sonnen-Therme in Eging am See: „Uns war ein ganzheitliches Marketing wichtig, um auf einen erfolgreichen Weg mit unserer neuen Wellness-Anlage zu kommen.“
Falkner, der selbst als Marketing-Leiter beim bekannten Wellness-Ausstatter Haslauer in Ainring gearbeitet hat, kennt die Branche: „Meine Kunden schätzen, dass ich mit Ritualen, Zeremonien, Anwendungen, Einrichtungen und Produkten vertraut bin. Ich lebe in beiden Welten, verschmelze Angebot mit Marketing und bin nicht an eine Marke oder einen Hersteller gebunden. Daraus ergeben sich sehr oft Synergie-Effekte und einzigartige Marketing-Lösungen.“ 
Der Schlüssel zum Gast

In Zeiten der schnellen Information und des Überangebots wird es immer wichtiger, den Gast persönlich anzusprechen und seine Bedürfnisse zu kennen. Wellness ist eine Lebensphilosophie zur Steigerung des körperlichen und seelischen Wohlbefindens. Der Gast legt Körper, Geist und Seele in die Hände des Dienstleisters, er  schenkt Vertrauen. Also lernen Sie Ihren Gast verstehen, nehmen Sie ihn bei der Hand und begleiten Sie ihn bei seiner Suche zu sich selbst. Berühren, bewegen, bezaubern.
Erfolgreiche Beispiele – ein Auszug

Neues Konzept und neue Kampagne

Spa- und Fitness-Resort Rupertus-Therme, Bad Reichenhall: Positionierung am Markt. Ziel: Auslastungssteigerung, vorrangig durch Werbe-Kampagne mit klassischen und neuen Marketinginstrumenten. (www.rupertustherme.de)
Umfassende Marketing-Begleitung

Sonnen-Therme, Eging a. See: Einjährige Marketing-Begleitung mit Planung, Beratung und Umsetzung von Spa-Menüs, Broschüren, Internet-Auftritt, Claim, Corporate Design, Gutscheine, Pressetext und Foto-Konzept. (www.sonnentherme.de)

Signature-Treatment und Wellness-Philosophie

Wellness- und Spa-Resort Übergossene Alm****s, Dienten am Hochkönig: Kollektion aus Signature-Treatments inkl. eigener Wellness-Philosophie passend zur Sage der Übergossenen Alm. Spa-Leiterin Gabriele Steininger zufrieden: „Themen die uns am Herzen liegen, Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung, wurden dabei berücksichtigt.“ (www.uebergossenealm.at)

Web 2.0-Begleitung

Berchtesgadener Land Tourismus GmbH: Personality-Quiz für Facebook. „Welcher Wellness-Typ sind Sie?“ Durch die Postings (Veröffentlichungen im eigenen Profil) werden andere Nutzer auf das Spiel hingewiesen – ein Schneeball-Effekt, kombiniert mit indirekter Werbung. (www.berchtesgadener-land.de)
Gründung Internet-Forum

Deutscher Wellness Verband: Ein Blog anlässlich des 20-jährigen Jubiläums des Verbands. Mitterlweile veröffentlichen 40 namhafte Fachautoren Beiträge zu Themen und Diskussionen rund um die Wellness-Bewegung. (www.wellness-agenda.org/blog)

Dipl.-Ing. (FH) Wolfgang Falkner - Kurzvita

Geboren am 19.2.1976, verheiratet
Gründer und Inhaber des Unternehmens „Der Falkner Spa Marketing (www.derfalkner.com)“, zuvor Marketingleiter beim Spa- und Wellness-Ausstatter Haslauer in Ainring/Bayern. Matura der HTL Linz für Elektrotechnik, Abschluss der Fachhochschule Hagenberg in Medientechnik und –design, Studium der Philosophie in Salzburg. Mitarbeit bei Werbe- und Internetagenturen, Gründung einer eigenen Agentur für Online- und Corporate-Design in Salzburg. Persönlich ist er ein begeisterter Musiker, liest und kocht gerne und schreibt Artikel für die Fachpresse. Sein beliebtestes Auslands-Reiseziel ist Lateinamerika.
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