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SpaCamp 2017 in
Bad Reichenhall

Sehen, horen, schmecken, riechen, fuhlen und mitreden!

Spatsommerlichen Temperaturen, 120 motivierte Teilnehmer aus Deutschland, Osterreich und der

Schweiz, 22 Themen-Sessions und ein herzliches Miteinander: Bereits zum zweiten Mal hatte ich die ur Person:

Ehre, gemeinsam mit der Berchtesgadener Land Tourismus GmbH vom 30. September bis 1. Oktober olfgang Falkner, Dipl.-Ing. (FH) ist

zum SpaCamp nach Bad Reichenhall ins Traditionshotel Axelmannstein einzuladen. Getreu dem Motto unabhangiger Marketing-Berater

»Sehen, horen, schmecken, riechen fuhlen und mitreden!” standen Information, Austausch, kreatives R fder des Unte.rne“hmens
. L ,Der Falkner Spa Marketing" (www.

Arbeiten und Vernetzen im Mittelpunkt.

SpaCamp 2.0

Ziel der 2. Runde war es wieder, Menschen aus
den unterschiedlichsten Bereichen der Bran-
che zusammenzufihren, um Zukunftsthe-
men rund um Wellness, Spa und Gesundheit
offen zu diskutieren. Dabei hatten wieder viele
junge Teilnehmer die Gelegenheit, im Rahmen
des SpaCamps ihre Ideen vor einem hochka-
ratigen Publikum vorzustellen und anschlie-
8end in angenehmer Atmosphare kritisch zu
hinterfragen. Die drei wichtigsten Themenge-
biete des diesjahrigen SpaCamps waren:

¢, Wellness & Visionen" —Mut zu neuen, unge-
wohnlichen Themen

¢, Hotels & Stories"—Erfahrungen aus der Praxis
*, Marketing & Internet" — neue Konzepte und
Technologien

Erstmals hatten alle Teilnehmer die Moglich-
keit in einer sogenannten Pre-Session am
Freitag alle Themenvorschlage zu horen, um
die Entscheidung, bei welcher Session man
mitmachen mochte, noch einfacher zu ge-
stalten. Damit sich alle Teilnehmer, aber auch
die Daheimgebliebenen aktiv einbringen
konnten, wurde Uber jede Session live auf der
Facebook-Pinnwand  www.facebook.com/
spacamp berichtet.

Wellness & Visionen

Aufgrund der hohen Punktebewertung durch
die Teilnehmer machte Thorsten Strater, Sales
Directorvon Schletterer Wellness und Spa De-
sign, den Anfang. Seiner Meinung nach ent-
wickelt sich die Zukunft von Spa & Wellness
immer mehrin Richtung Gesundheit, Praven-
tion und Medizin. Gleichzeitig muss sich ein
Betrieb aber auch positionieren und vor allem
spezialisieren. Das gelingt mit Zielgruppen,
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aber auch mit Themenorientierung, wie bei-
spielsweise Salz, Feuer, 5 Elemente oder Ahn-
lichem. Wie man sich mit Einzigartigkeit und
Innovation vom Mitbewerb abhebt, zeigte er
anhand von aktuellen Projekten aus Dubai,
Russland und China. So wird in naher Zukunft
in Kooperation mit den Shaolin-Monchen am
heiligen Berg von Song Shan (China), dem
Hauptsitz der Shaolin, das weltweit erste Sha-
olin-Chi-Resort entstehen.

Auch Nachhaltigkeit und soziale Verantwor-
tung sind immer wieder Thema beim Spa-
Camp. So wurde heuer das Thema ,Green
Spa“ sehr kontroversiell diskutiert. Der ge-
meinsame Tenor: Bitte kein ,Greenwashing",
sondern ernst gemeinte und authentische
Strategien. So liefs Uwe Brandweiner, Chemi-
ker vom Otztaler Naturkosmetik Pionier pure
green brands GmbH, Einblicke in die Herstel-
lung von Naturkosmetik zu. Er entwickelte
gemeinsam mit den Teilnehmern live ein
SpaCamp-Duschgel (Private-Label), das die
Teilnehmer dann mitnehmen und gleich im
Hotelzimmer ausprobieren konnten.

Damit bewies er:

* Die Natur liefert alles was wir brauchen — es
ist nicht notwendig, sich mit Tierresten oder
Erdolderivate zu pflegen.

¢ Die Qualitat von Naturkosmetik ist der La-
borkosmetik ebenbdrtig.

¢ Naturlich* muss nicht automatisch ,teuer"
heifsen.

Hotels & Stories

Nur gemeinsam konnen wir etwas bewe-
gen! Wissen teilen, um das eigene Wissen zu
vermehren, lautet ein Grundsatz des Spa-
Camps. Die Erfahrungen und Praxisbeispiele,

derfalkner.com) in Salzburg.

die ein Hotelier wie beispielsweise Wolfgang
Burgschwaiger, Inhaber des Ubergossene
Alm ****s Alpinresort und Spa, zu berichten
wussten, wurden mit sehr grofsem Interesse
verfolgt. Entsprechend seinem Motto ,profit
is the name of the game" fUhrte er hinter die
Kulissen des Online-Controllings. So berich-
tet ihm ein wochentlicher Report vollauto-
matisch, wie hoch der aktuelle Wirkungsgrad
von Website-Besuchen zu tatsachlichen An-
fragen ist und wie viele Hotelbesuche daraus
im Endeffekt resultieren. Auch der Erfolg von
verschiedenen Marketingkooperationen wird
penibel gemessen und verglichen. Die grofste
Veranderung sieht Burgschwaiger aktuell mit
Social-Media verknUpft: ,Als Hotelier haben
wir die Informationshoheit an den Gast verlo-
ren. Das erfordert zwar Umdenken im Marke-
ting, birgt aber grofse Chancen flr innovative
und qualitatsbewusste Betriebe."

Dass Spa-Benchmarks, neben Positionierung
und Differenzierung, ein unverzichtbares
Management-Tool sind, zeigte Karin Stefanie
Niederer von Kohl & Partner Tourismusbe-
ratung in ihrer Session mit einer osterreich-
weiten Datenerhebung. Bis jetzt wurden 70
Wellness-Betriebe ausgewertet.

Die Ergebnisse, der im Fokus liegenden Spa-
Kennzahlen:

1. @ Flache (m?) pro Zimmer: 23,9 m?

2.@ Umsatz pro Nachtigung: € 11,7

3. @ Mitarbeiter-Kosten in Prozent der Erlose:
56,6 Prozent.

Beim Umsatz pro Nachtigung gibt es grofses
Potenzial. So liegen Best-Practice-Beispiele
bei € 20,00 bis € 30,90.



Marketing & Internet

Die Reputation im Internet verbessern, aber
auch den Verkauf steigern, so die Ziele der ak-
tuellen Marketingdiskussion in der Hotellerie.
Roland Fricke, von beauty24, dem reichwei-
tenstarksten Wellnessportal in Deutschland,
lud mit seiner Fragestellung ,Wie verkaufe ich
Wellness erfolgreich im Internet?* zum Erfah-
rungsaustausch ein. Er stellte sein Model der
Costumer Journey (Reise des Gastes), beste-
hend aus Inspiration, Planung, Buchung, Vor-
freude, Reise, Reflektion vor und diskutierte
mit den Teilnehmern den Einsatz von Social-
Media-Tools in den verschiedenen Phasen.
Fricke prognostizierte, dass das Preisbewusst-
seinin den nachsten Jahren weiter steigen, die
Buchungsentscheidungen noch kurzfristiger
getroffen und das Online-Marketing noch
komplexer werden wird.
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Michael Anfang von vee24 Austria & Alps
GmbH fuhrte wiederum einen Live-Einstieg
in das Hotel Edelweifs in Obergurgl vor und
zeigte, wie man ohne einen zusatzlichen Mit-
arbeiter, aber im personlichen Gesprach via
Chat, die Conversion-Rate verbessern kann.
Welche Auswirkungen die aktuellen Bestre-
bungen von Google fur Hotels & Touristik
haben, davon erzahlten David Schlee & Andi
Petzoldt, Hotel-Hosting Online Marketing.
Dass Google immer mehr auf eigene Inhalte
setzt, zeigt der Start der eigenen Plattform
Google-Hotel-Finder in Amerika. Der Stein
des Anstofdes: Auf Google-Places werden nur
noch die eigenen Bewertungen veroffentlicht

Infrarot-Neuheit fiir jedes Bad

Hochwertige b-intense Infrarottechnologie in einer edlen
Neher Design-Glasdusche: Die b-intense shower line bie-
tet mit der patentierten Modellreihe NeherINTENSE die
erste kombinierte Infrarot-Glasdusche mit Tiefenwarme.
So begegnen Sie dem Trend , Private Spa” auch in der
Hotellerie und differenzieren sich mit einem besonderen

Mehrwert fiir den Gast.
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Top-Themen: Thorsten Strater (Schletterer Wellness & Spa Design), Wolfgang Falkner (Der Falkner Spa
Marketing), Karin Stefanie Niederer (Kohl & Partner), Wolfgang Burgschwaiger (Ubergossene Alm)

und nicht mehr jene von Holidaycheck, Trip-
advisor oder Qype. Vielleicht der richtige Zeit-
punkt, auch mal wieder Yahoo oder Bing zu
verwenden?

Fazit

Angeregte Diskussionen, aufschlussreiche
Gesprache und viele neue Ideen haben das
2. SpaCamp wieder zu etwas Einmaligem ge-
macht. Alles spricht fur die FortfGhrung im
nachsten Jahr — denn bekanntlich sind alle
guten Dinge 3! Informationen zum SpaCamp,
zu den Teilnehmern und Sessions, inkl. Folien
finden Sie auf www.spacamp.de.
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