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� Kann man im Wellness-Bereich wirklich
von einer Revolution sprechen?

Zumindest eine Evolution revolutio-
niert zurzeit die Spa-Angebote. Eine
große Zahl an Wellness-Gästen kommt
mittlerweile seit Jahren ins Spa und
fragt sich berechtigterweise irgend-
wann nach der Wirkung dieser regel-
mäßigen Besuche. Auch die wirtschaft-
lichen Krisen und das gestiegene Kos-
tenbewusstsein der letzten Jahre
haben dazu beigetragen, dass man als
Spa-Gast hinterfragt, was einem von
diesen „Wellness-Momenten“ eigent-
lich bleibt. Freie Zeit wird ein immer
kostbareres Gut, daher möchte man in
seinem Urlaub nicht mehr nur die See-
le baumeln lassen, sondern wünscht
sich konkrete Lösungen für seinen All-
tag – für mehr Lebensqualität.

� Welche Erwartungen stellen die Gäste
künftig an ein Spa?

Eine reine Auszeit wird zukünftig
immer weniger nachgefragt werden.
Die Menschen suchen mehr und
mehr nach Lösungen für die Proble-
me, die ihr Lebensalltag mit sich
bringt – nach ganzheitlichen Ansät-
zen und Wirkungen. Das kann in-

dividuelles Stressmanagement be-
treffen oder den Wunsch nach Ge-
wichtsabnahme, einer gesünderen
Ernährung oder alltagstauglicher
Fitness. Angebot und Nachfrage pas-
sen hier interessanterweise bisher
nur wenig zusammen. Den Gast-
wunsch erfüllen – hier liegen große
Potenziale im infrastrukturell gesät-
tigten, jedoch programmatisch noch
unterentwickelten heimischen Spa-
und Wellness-Markt. Das bedeutet,
dass kostspielige Spa-Anlagen auf
dem neuesten Stand und eini-
ge Wellness-Behandlungen künftig
nicht mehr ausreichen, um die Be-
dürfnisse der Gäste zu erfüllen. Die
Herausforderung besteht vielmehr
darin, den Gästen kompakte Lösun-
gen mit nachhaltiger Wirkung für
Lebensprobleme zu bieten – und
sich somit auf einem gesättigten
Markt zukunftsfähig zu positionie-
ren bzw. zu differenzieren.

� Was heißt das konkret für Wellness-
Hoteliers und Spa Manager?

Es ist nicht nur eine gesellschaftli-
che Veränderung im Gange, sondern
die Nachfrage ist anhand großer Zu-

wachsraten bereits deutlich zu spü-
ren. Das bedeutet, dass ich als Hotelier
bzw. Spa Manager mein Angebot auf
die neuen Bedürfnisse ausrichten
muss – und zwar nicht morgen, son-
dern noch heute. Investitionen und Er-
weiterungen sollten in diese Richtung
erfolgen. Es gilt, strukturierte und in-
dividuelle Gesamtangebote in Berei-
chen wie Gesundheit, Stress- und Ge-
wichtsmanagement zu schaffen, die
möglichst bereits vor Urlaubsbeginn
starten, indem der Gast sein Ziel vor-
ab definieren muss. Erfolgreich sein
werden Angebote, die auf die Ziel-
gruppe maßgeschneidert und dazu
ehrlich, authentisch und ökologisch
sinnvoll sind. (ah)

Auszeit ja – aber bitte mit Resultat

Es herrscht Spa-(R)Evolution

Waren die Spas zunächst die idealen Flucht-Orte, um die Batterien
kurzfristig wieder aufzuladen und sich verwöhnen zu lassen, so
stellen sich die Gästewünsche heute weitaus differenzierter dar.
spa concept sprach mit Dr. Franz Linser über die (R)Evolution im
Wellness-Bereich
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Live-Vorträge

Erleben Sie Dr. Franz Linser live:
� auf dem Österreichischen Wellness-Hotel-Kongress 
in Salzburg. Thema: „Zukunftsausrichtung im Spa“,
am 25.09.2011 um 10.00 Uhr.

� auf dem 2. Deutschen Wellness-Hotel-Kongress in
München. Thema: „Spa-Evolution: vom Verwöhn-Markt 
zu individuellen Lebensstil-Konzepten“, am 15.10.2011 
um 14.00 Uhr


