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Spa!

Marketing-Aktionen, die in keinem Spa fehlen sollten.
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Wer die Herzen seiner Wellness-Kunden erobern mdéchte, muss ihre Bedlirfnisse

verstehen. Professionelles Spa-Marketing hinterfragt diese Wiinsche und stimmt die

Marketing-Aktion darauf ab. Das Ziel ist, die Auslastung im Spa zu steigern.

Mit einer professionellen Website
mehr Anfragen generieren

Géste, die einen Wellness-Urlaub bu-
chen, eine Therme besuchen oder sich im
Day Spa verwohnen lassen wollen, infor-
mieren sich tiber das Internet. Hier wird
recherchiert, verglichen und schliefSlich ge-
bucht. Nicht nur das gewtinschte Spa-An-
gebot muss ohne Umwege auf Ihrer Web-
site gefunden, auch eine Anfrage schnell
beantwortet werden. Andernfalls riskieren
Sie, dass sich Thr Interessent fiir ein ande-
res Angebot entscheidet. Noch besser ist
es, eine direkte Buchung zu ermdéglichen.
Dafur bendtigen Sie eine Anbindung an Th-
re Spa-Software oder zumindest freie Kon-
tingente. Aber nicht nur die Benutzer-
fithrung ist entscheidend, auch die Aktua-
litat, das Design sowie die suchmaschinen-
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optimierte Programmierung. Testen Sie, an
welcher Stelle Sie bei Google mit fir Sie
wichtigen Suchbegriffen gelistet werden.
Besuchen Sie die Seiten erfolgreicher Mit-
bewerber und vergleichen Sie.

Mit einer hochwertigen Spa-
Broschiire von Qualitéit iiberzeugen
Obwohl das Internet klassischen Werbe-
Instrumenten den Rang abgelaufen hat,
koénnen Sie dennoch nicht auf eine ge-
druckte Spa-Broschiire verzichten. Vom
bevorstehenden Verwdhn-Programm zu
traumen, funktioniert leichter in ent-
spannter Atmosphdre, als vor dem Com-
puter. Das geht nicht nur im heimischen
Wohnzimmer, sondern auch bei Thnen: im
Hotelzimmer, in den Relax-Bereichen, der
Spa-Rezeption, in der Lounge usw.. Bieten
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Unses Wallnessgaschen fis Sie-

Sie Thren Gésten die Moglichkeit, Ihre viel-
faltige Spa-Welt beim gemiitlichen Schmo-
kern zu erkunden.

Ungewohnliche Formate, hochwertige
Papiersorten, partieller Drucklack, Pragun-
gen, Schmuckfarben wie Gold und Silber
unterstreichen Ihre Qualitit und Einzigar-
tigkeit. Achten Sie darauf, dass Ihr Corpo-
rate Design, bestehend aus Logo, Formen,
Farben und Bilderwelten gut zur Geltung
kommt.

Mit Gastesegmentierung die
Auslastung optimieren

Wie kénnen Sie Anreize schaffen, damit
auch Zeiten in Anspruch genommen wer-
den, die auf den ersten Blick weniger at-
traktiv erscheinen¢ Vormittags im Day
Spa oder Sommer im Wellness-Hotel in
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Foto: Hotel Moisl in Abtenau



einem Winterskigebiet¢ Segmentieren Sie
Ihre Géstetypen entsprechend ihrer Moti-
ve und leiten Sie daraus Ihre Spa-Program-
me ab. Im Day Spa koénnen Sie beispiels-
weise die Unternehmerin, die gerne zwi-
schen zwei hektischen Terminen loslassen
und neue Energie tanken maéchte, anspre-
chen. Im Wellness-Hotel kénnen Sie die
Auslastung im Sommer steigern, indem
Sie zu dieser Jahreszeit ganzheitliche Pack-
ages ftr Familien entwickeln. Denken Sie
auch an Angebote fiir Vater und Sohn oder
Mutter und Tochter.

Eine gute Méglichkeit sind
Gutscheine. Treue wird be-
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aktuelle Angebote bewerben kénnen. Um
Ihren Géasten die Bertihrungsangst mit
dem Spa zu nehmen, kann eine kleine
kostenlose Begriibungszeremonie, bei-
spielsweise ein Krauter-FufSbad oder eine
Handwaschung, wahre Wunder wirken.

Mit Facebook in Erinnerung bleiben
Facebook ist eine gute und kostengiin-

stige Mdglichkeit, um mit Ihren Kunden,

Partnern und Fans auch im Internet in Ver-

bindung zu bleiben. Newsletter werden

lohnt und ein Anreiz geschaf-
fen, wieder zu kommen. Ein
Partnergutschein hat dartber
hinaus den Vorteil, dass Thre
Kundin das nidchste Mal viel-
leicht ihren Partner oder die
beste Freundin mitbringt.

Mit Inhouse-MaBnahmen
den Umsatz pro Gast
erhohen £
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Beim Inhouse-Verkauf gibt es zwei Mog-
lichkeiten: Cross- und Up-Selling. Ihr Kun-
de kauft zusdtzlich zur Anwendung ein
passendes Spa-Produkt fur zu Hause. Sie
profitieren hierbei nicht nur von héheren
Umsétzen, sondern auch von der Erinne-
rung an Thr Spa. Oder Sie bieten Threm
Kunden eine htherwertige Behandlung an.
Wenn Sie anstatt einer klassischen Ge-
sichtsbehandlung ein Signature-Treatment
verkaufen, steigern Sie nicht nur IThren
Umsatz, sondern gewinnen vielleicht ei-
nen Giberzeugten Stammkunden und Bot-
schafter. Hier ist das Talent Ihrer Mitarbei-
terinnen gefragt.

Inhouse-Marketing ist dann wichtig,
wenn JThre Hotel- oder Thermen-Géste
nicht schon ein Spa-Programm bei der Bu-
chung mit gekauft haben. Wo halten sich
Thre Giste auf und haben Zeit, sich mit
Ihren Botschaften zu beschéftigen¢ Eine
gute Moglichkeit sind kleine, hochwertige
Tischaufsteller an der Bar, in Warteberei-
chen, an der Rezeption, in den Zimmern
evtl. sogar im Restaurant. Bewerben Sie
aktuelle Angebote auf Plakaten im Lift, in
gut frequentierten Vitrinen und nattirlich
in Threr Haus-Zeitung. Innovativ sind Sie
mit eigenen Video-Screens, wo Sie tages-
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oft als storend empfunden und daher nicht
mehr beachtet. Eine eigene Unterneh-
mens-Facebook-Seite ist zwar schnell in-
stalliert, aber damit Sie auch funktioniert,
brauchen Sie ein gutes Konzept, einen Re-
daktionsplan und ein engagiertes Team,
das regelmalig veroffentlicht und auf Fra-
gen wie Kommentare angemessen reagiert.
Selbstverstandlich miissen Sie Ihre Face-
book-Seite in all IThren Kommunikations-
Medien bewerben. Basis ist und bleibt die
eigene Website, auf der in regelmafbigen
Abstdnden verlinkt wird.

Mit einer guten Facebook-Seite infor-
mieren Sie aber nicht nur regelméafig, son-
dern bieten effektive Kommunikation auf
Augenhohe, die vor allem von jungen, an-
spruchsvollen Menschen geschatzt wird.
Heute ist dies eine Voraussetzung, um
weiter empfohlen zu werden. |

Wolfgang Falkner ist Marke-
ting-Berater und Inhaber von
Der Falkner Spa Marketing.
Seine Schwerpunkte sind Posi-

tionierung, Kommunikation
und Social Media.

Info: www.derfalkner.com
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