Ausgabe Deutschland, Osterreich, Schweiz, Siidtirol

I ganzheitlic

360°-Blick: Konig Ludwig Wellness & Spa Resort
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B Management & Marketing

Hohere Wirtschaftlichkeit im Spa
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G rundsitzlich spielen viele Fak-
toren eine Rolle, wenn es um
dauerhafte Wirtschaftlichkeit im Spa-
Bereich geht. Einen Businessplan er-
stellt man in der Regel in zehn Schrit-
ten (siehe Kasten). Zundchst muss das
Geschiftsfeld genau definiert werden.
Handelt es sich bei dem Unternehmen
um eine Sauna-, Wellness- oder Fitness-
anlage oder um eine Kombination aus
diesen Angeboten? Die Ziele miissen
so klar wie moglich formuliert werden:
Wie und wo positioniert sich das Spa
und was soll den Gisten geboten wer-
den? Durch Spezialisierung, den so-
genannten USP, kann man sich von
der Konkurrenz abgrenzen und sich
besser am Markt positionieren. In
diesem Zusammenhang lohnt es sich,
auf diejenigen zu horen, die die ange-
botenen Leistungen in Anspruch neh-
men: Eine Gistebefragung kann Gold
wert sein und wichtige Erkenntnisse
fiir die genaue Ausgestaltung des Busi-
nessplans bringen.

Ist die Zielgruppe festgelegt, miis-
sen entsprechende MaBnahmen ge-
troffen werden, um sie auch wirklich

®

4 Es geht nichts (iber eine perfekte Vorbereitung und eine gut
durchdachte Planung. Dazu gehért auch der Businessplan.

Im Prinzip macht man dabei nichts anderes, als die eigenen
Gedanken niederzuschreiben und anschlieBend in eine

zu erreichen - beispielsweise hinsicht-
lich Einrichtung und Ausstattung.
Auch die Wahl der Kooperationspart-
ner und der Produkte ist extrem wich-
tig, denn mit der Festlegung auf be-
stimmte Hersteller entscheidet man
sich auch fiir eine Positionierung im
unteren Preissegment, im mittleren
oder im gehobenen Bereich.

Nichts Uiberstlrzen. Vorder Neuer-
offnung einer Spa-Anlage sollte eine
Standortanalyse durchgefiihrt wer-
den. Unumgiinglich ist es, sich einen
Uberblick iiber den Spa-Markt zu ver-
schaffen, damit der Schwerpunkt der
Anlage richtig gewihlt werden kann.
Das gleiche Vorgehen ist bei Umbau-
mabBnahmen zu empfehlen. Mit einer
detaillierten Marktanalyse gewinnt
man zusitzliche Informationen tiber
die Mitbewerber und kann sein An-
gebot danach ausrichten.

Um nicht den Uberblick beim Bud-
get und den Ausgaben zu verlieren,
sollte ein Finanzplan erstellt werden,
der alle Kosten und Umsiitze beinhal-
tet. So kann man spiiter z. B. die er-

strukturierte Form zu bringen.

warteten Verkaufszahlen mit den tat-
sdachlichen vergleichen. Gegebenen-
falls lassen sich auch gleich konkrete
MaBnahmen festlegen. Schon wih-
rend des Umbaus ist ein Kostenvor-
anschlag des Architekten und der
Raumausstatter notwendig. Am besten
fordert man ihn von drei verschiedenen
Anbietern an, um Kostenunterschiede
in die Finanzplanung integrieren zu
kinnen. Spiter missen neben laufen-
den Betriebs- und Personalkosten
auch zusitzliche Ausgaben fiir War-
tung, Lizenzen, Biiromaterial, Deko-
ration, Mitarbeiterkleidung, Schu-
lungsmaBnahmen und vieles mehr
einberechnet werden. Genau kalku-
liert werden miussen auch Eintritts-
gelder, Leihgebiihren und sonstige
Preise. SchlieBlich diirfen die Gaste
nicht durch ein schlechtes Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis zur Konkurrenz ge-
trieben werden.

Risiken abwagen. Wer den Markt
kennt, weiBl meist auch iiber seine
Schwachstellen und Risiken Bescheid.
Kommen zu wenige Giste in den Spa-
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Definition der Geschaftsfelder

Festlegung der Preisstruktur

Businessplan in zehn Schritten

Formulierung der Geschaftsidee mit praziser Zielsetzung

Erstellung eines detaillierten Finanzplans (Eigen- vs. Fremdkapital)

Benennung des Geschaftsfiihrers und der Mitarbeiter
(am besten mit Vita und Organigramm)

Durchfiihrung einer Marktanalyse mit Mitbewerberauswertung
detaillierte Ausarbeitung des Geschaftskonzepts

Kalkulation der Liquiditatsplan- und Rentabilitatsrechnung
Definition der Ziele flr die nachsten flinf Jahre

Gegeniiberstellung der Risiken und Chancen des Unternehmens
mit entsprechender MaBnahmenplanung (,Plan B")

Ein realistischer Businessplan stellt
die Wirtschaftlichkeit im Spa sicher

Bereich, muss nach der Ursache ge-
forscht werden. Sind die Preise zu
hoch angesetzt? Nutzen die Giste lie-
ber die Angebote der Mithewerber?
Wurden die falschen Produkte ausge-
wihlt? Ist die Anbindung an die An-
lage zu schlecht? Gibt es keine Park-
pliatze? Eine genaue Analyse der
Griinde ist unumganglich. Mit ihrer
Hilfe konnen GegenmaBnahmen ge-
troffen werden, die sich in einem Ak-
tionsplan festhalten lassen. Besser
noch: Werden Sie gleich aktiv und be-
fragen Sie Thre Giste, was sie sich in
Threm Hause wiinschen.

Exklusivitat durch Mitgliedschaft.
Hotelbetreiber mit einem Spa-Be-
reich miissen sich entscheiden, ob
das Angebot auch Tagesgdsten offen-
stehen soll. Es ist zu kldren, welche
Bereiche die Tagesgaste in der Anlage
nutzen diirfen und welcher Preis da-
fiir kalkuliert werden muss. Durch
Mitgliedschaften oder andere Kunden-
bindungsprogramme lassen sich die
Gaste an die Spa-Anlage oder das Hotel
binden. Natiirlich sollten bestimmte
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Vorteile an diese Mitgliedschaft ge-
kniipft sein. Die Exklusivitit wird
durch eine Unterscheidung z.B. in
LGold“- und ,Platin“-Karten erhoht.
Sie erfordert in der Regel jedoch ein
Kontrollsystem, z. B. Mitgliederaus-
weise mit Foto.

Achten Sie auf Details. Um auch
an scheinbar banale Dinge zu denken,
empfiehlt sich ein gedanklicher Spa-
ziergang durch die Spa-Anlage, bei
dem bestimmte Aspekte aus der Sicht
des Gastes und des Mitarbeiters be-
trachtet werden. Exemplarisch lassen
sich fiir das Thema Handtiicher fol-
gende Fragen stellen: Welche Hand-
tlicher werden eingekauft? In wel-
cher Farbe und in welchen GriBen?
Wie viele werden benotigt? Wo wer-
den schmutzige Handtiicher gela-
gert? Wo werden frische ausgegeben?
Wer wiischt die Handtiicher?

Im Endeffekt fiihrt ein optimales
Zusammenspiel aller Aspekte zum
Erfolg. Legen Sie einen Zeitplan fest
und kontrollieren Sie die Zwischen-
ziele. Es zahlt sich immer aus, ein

detailliertes Konzept auszuarbeiten
und eventuell mit einem Experten zu
besprechen. Wenn Sie [hre [deen kon-
sequent verfolgen, hinter [hrem Ge-
schiftsmodell stehen und die wirt-
schaftlichen Ziele erreichen, sind Sie
auf dem richtigen Weg. Den regelmi-
Bigen Vergleich des Ist-Zustands mit
dem Soll-Zustand sollten Sie dabei
nicht aus den Augen verlieren.
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Martina Schumann
flihrte bis Ende 2012 ein Beratungs-
unternehmen fiir Spa- & Wellness-
anlagen auf Mallorca und betreute
Hotels in Spanien und Deutschland
sowie Kreuzfahrtschiffe. AuBerdem
unterrichtet sie das Thema Spa-
Management. Seit Januar 2013 ist
Martina Schumann bei der Reederei
TUI Cruises fiir die Mein-Schiff-
Flotte zustandig.
www.spaconsulting-schumann.de
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