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Projektziele Innovationswerkstatt - konkret zum Thema Innovation - 

„Wir wollen, dass am 30.6.2019 erreicht ist…“ 
 

 Innovations-Coaching und Trend-Scouting haben eine feste und 

dauerhafte Struktur im Landesverband und in den touristischen 

Regionen.  

 

 1 landesweite Innovation mit deutschlandweiter Strahlkraft ist initiiert 

oder vorangetrieben.  

 

 1 Innovation pro Partnerregion ist initiiert oder vorangetrieben. 

 

 

1 Innovation in Ihrem Betrieb ist initiiert oder vorangetrieben 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Zielgruppe RAD 
Innovative Angebots- und Produktentwicklung  

 

Raphael Kessler 
3. April 2019 

GreenLine Hotel Landhaus Beckmann, Kalkar 
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Wir haben zu viele ähnliche Betriebe,  

die ähnliche Mitarbeiter beschäftigen 

mit einer ähnlichen Ausbildung, 

die ähnliche Arbeiten durchführen. 

 

Betriebe haben ähnliche Ideen und 

produzieren ähnliche Dinge zu 

ähnlichen Preisen in ähnlicher Qualität. 

 

Wenn Sie dazugehören, werden Sie es 

schwer haben. 



Definition: „Innovation“ 

"Innovationen im Tourismus sind NEUE Produkte 

(oder neue Kombinationen), Dienstleistungen, 

Verfahren oder organisatorische NEUheiten, 

die MERKLICH von Standardlösungen 

abweichen, Aufmerksamkeit erzeugen, 

REALISIERT werden und erfolgreich am Markt 

eingeführt werden. Zudem sind Innovationen 

nachahmungswürdig. Der Innovation folgt die 

Imitation.“ 
 

 

6 
Landeswe i t e  t ou r i s t i s c he  Innov a t i o ns we rk s ta t t ,  

K onsens  de r  P ro j ek tpa r tn e r ,  2016 /201 7  
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Wir haben heute diskutiert… 

 Woher der Wind weht – Welche Entwicklung es 

anzustreben gilt 

 Welche Zielgruppen wir effektiv ansprechen wollen – 

gibt es deeen Radfahrer überhaupt? 

 Welche Bausteine „Radfahren“ als ganzheitliches 

Produkt aus Gästesicht bieten muss 

 Wie wir gemeinsam noch stärker nach Außen strahlen 

können 

 



Kurze Vorstellungsrunde 
 

1.ICH und MEIN ZUGANG zum Thema 

Radfahren 

 

2. Was muss heute passieren, dass sich der 

Tag gelohnt hat? 
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Was sollten wir heute erarbeiten, dass sich der Tag gelohnt hat? 
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Moderation 
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Raphael Kessler 
Kohl & Partner 

Berater im Bereich Destinationen 

 

Ausbildung und Laufbahn 

Aufgewachsen in der Hotellerie . Studium der Volkswirtschaftslehre an der 

Universität Zürich. Übungsleiter an den Fakultäten für Statistik, Mikro - und 

Makroökonomie mit weiterführender Arbeit im Finanzsektor. 

Entwicklungszusammenarbeit in Lateinamerika und Italien im Rahmen 

einer Lehrstelle und diversen Projekten . 

 

Spezialist für  

 Touristische Orts- und Regionalentwicklung / 

Destinationsentwicklung 

 Internationale Destinationen 

 „Nexxxt Generation“ Prozesse 

 

E-Mail: raphael.kessler@kohl.at  



Aktuelle Entwicklungen rund ums Radfahren 

Inhalte für heute 

Die Zielgruppe – „der Radler“? 

Das touristische Produkt „Rad“ aus Gästesicht 

… innovativ nach Außen Strahlen nach Innen Netzwerken 



Woher weht denn der Wind? 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 

 79% der Deutschen fahren Rad – eine Radfahrernation 



 Fahrradtourismus auf Erfolgskurs 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 

 Wo findet sich Niederrhein wieder? 



16 Stat ista -  Onlinerecherche 

Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 

 

Tourismusexpertin Louise Böhler: 

 

  „Für Streckenradler sind Radfernwege weiterhin interessant. 

Wir brauchen in Deutschland nicht mehr Radfernwege, 

sondern starke Leuchttürme mit guter Qualität.“ 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 

 4 der 10 beliebtesten Radrouten in „unmittelbarer“ 

Nähe zum Niederrhein 



 Tagesetappen: 30 – 60 Kilometer 

 Radgäste: vor allem 50+, E-Bike ca. 15 % 

 

 Bekannte Fluss-Radrouten dominieren 

 Nord-Süd-Verbindungen ziehen  

 Städte-Kombinationen nehmen zu 

 

 Bekannte Radrouten in thematischen 

Varianten: z.B. Mosel, ca. 8 Varianten („Mosel - Auf 

den Spuren der Römer“, „Mosel – Versteckt und 

verträumt“, „Mosel – Von Winzerhof zu Winzerhof“, „Rad 

+ Schiff“, „Mosel + Saar“) 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage – Muster Veranstalter 
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Rund ums Radfahren 
Top Ausgangslage 

 Es tut sich was um 

den Niederrhein – 

Regionen profilieren 

sich! 



ADFC-Sternekriterien 
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Wie weit kann man das auch 

interpretieren? 
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https:/ /www.ruhr -

tour ismus.de/de/radrevierruhr/ theme

nradwege/route-der- industr iekultur -

per-rad.html 

Profilierung? 
Beispiel Route der Industriekultur per Rad 

https://www.ruhr-tourismus.de/de/radrevierruhr/themenradwege/route-der-industriekultur-per-rad.html


Profilierung? 
Beispiel Route Boxteler Bahn Niederrhein 
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Profilierung? 
Beispiel Route Boxteler Bahn Niederrhein 
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https:/ /www.schlosspark .de/schlosspark -

er leben/schlossparkradrunde.htm l  

Profilierung? 
Beispiel Schlossparkradrunde Allgäu 



Profilierung? 
Beispiel Schlossparkradrunde Allgäu 

https:/ /www.schlosspark .de/schlosspark -

er leben/schlossparkradrunde.htm l  
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https:/ /www.haseta l.de/angebote -

radur laub/ indiv iduel ler -

radur laub/hase-ems-

tour/uebersicht.html  

Profilierung? 
Beispiel Hase-Ems-Route Niedersachsen 



Profilierung? 
Beispiel Hase-Ems-Route Niedersachsen 

https:/ /www.haseta l.de/angebote -

radur laub/ indiv iduel ler -

radur laub/hase-ems-

tour/uebersicht.html  
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https:/ /www.oberbayern.de/wasserradlwe

ge/nordschleife-hopfen/ 

Profilierung? 
Beispiel Hopfenschleife Oberbayern 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Profilierung? 
Radwegenetz Eifel 



Profilierung? 
Radwegenetz Eifel 



Kennen Sie weitere Radrouten  

(in der Region)  

mit für Sie klarer Kernbotschaft? 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

XXXX 

Positionierung und Profilierung von 

Tourismusdestinationen 



Begriffsklärung  

– Was macht den Unterschied? 
 

Positionierung: 
Auf Grund der eigenen Kernfähigkeiten und 
Möglichkeiten zu entscheiden, welches Angebot für 
welche Zielgruppe gemacht werden soll: 

 

„Was können wir wirklich gut?“ 

„Wer soll unser Gast sein und wer nicht!“ 
 

 

https://rlp.tourismusnetzwerk.info/inhalte/marketing/zielgruppen/ 

Begriffserklärung 
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Anders als 

die Anderen 

sein! 

Differenzierung gegenüber Mitbewerbern 

 

 

 



DER WEG ZUM PROFILIERTEN BETRIEB 

Orientierung geben 



Die Energie der Trends nutzen 
Was sucht unser Gast? 



Aktuelle Entwicklungen rund ums Radfahren 

Inhalte für heute 

Die Zielgruppe – „der Radler“? 

Das touristische Produkt „Rad“ aus Gästesicht 

… innovativ nach Außen Strahlen nach Innen Netzwerken 
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Zielgruppen 

 Kultur und Natur als Motivator für spontane Ausflüge 



2.  
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 Wochenendausflüge aus der Metropolregion 

Zielgruppen 
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 Ab zwei Tagen Aufenthalt ist die Zielgruppe Tourenrad 

Zielgruppen 



Personas aktiv ansprechen… 
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42 

„Der Rennradler“ 
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„Der Mountainbiker“ 
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„Der Tourenradler“ 
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„Der Pedelec“ 



Personas aktiv ansprechen… 

46 



Personas aktiv ansprechen… 
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Gruppenarbeit:  

Skizzieren Sie einen der „Typen“ 
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• Was für ein Rad fährt er (Mountainbike/Rennrad/Tourenrad/Pedelec)? 

• Woher kommt er? 

• Wie alt ist er? 

• Mit wem reist er an? 

• Wie reist er an? 

• Wo übernachtet er? 

• Wie lange bleibt er? 

• Welche Art von Touren macht er vor Ort? 

• Wie plant er die Touren? 

• Bringt er das Rad selbst mit oder mietet er vor Ort?  

Ausdrucken, Mitbringen 



Gruppenarbeit:  

Skizzieren Sie einen der „Typen“ 
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• Wie könnte sein Tagesablauf aussehen? 

• Was isst er? 

• Was macht er wenn er gerade einmal nicht am Rad sitzt?  

• Welche Hot-Spots sieht er sich an? 

• Was macht er wenn er sich verfährt? 

• Was ist ihm wirklich wichtig… 

▪ …bevor er anreist? 

▪ …während seiner Tour? 

▪ …in seiner Unterkunft? 

• Was macht er wenn es regnet? 

Ausdrucken, Mitbringen 



Rad-Personas für den Niederrhein… Rüdiger und Gerda 
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Rad-Personas für den Niederrhein… Barbara 
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Aktuelle Entwicklungen rund ums Radfahren 

Inhalte für heute 

Die Zielgruppe – „der Radler“? 

Das touristische Produkt „Rad“ aus Gästesicht 

… innovativ nach Außen Strahlen nach Innen Netzwerken 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Positionierung und 

Profilierung von 

Tourismusdestinationen 
XXXX 



Begriffsklärung  

– Was macht den Unterschied? 
 

• Positionierung: 
Auf Grund der eigenen Kernfähigkeiten und Möglichkeiten zu 
entscheiden, welches Angebot für welche Zielgruppe 
gemacht werden soll: 
„Was können wir wirklich gut?“ 
„Wer soll unser Gast sein und wer nicht!“ 

 

• Profilierung: 
Sich in den Augen der Gästen bis ins letzte Detail vom 
Mitbewerb abzuheben: 
„Warum sollen die Gäste gerade zu uns kommen?“ 

 

Quelle: Positionierung und Erfolg, Vortrag Profl Kropfberger 2009,  Bearbeiter Daniel Orasche, 2011 

Begriffserklärung 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gäste 

 konzentrieren sich auf 1 Thema (evtl. 2, max. 3 – aber  

eines profilgebend) 

 inszenieren dieses Thema durchgängig / schaffen 

Erlebnisse - unterstützen dieses Thema mit 

entsprechenden Produkten 

 sorgen für laufende Impulse/Innovationen 

bei den Produkten  

 bieten Qualität im Detail und schulen die Mitarbeiter 

 arbeiten gut als Netzwerk zusammen… 

 

Erfolgreiche Destinationen...  

Fazit für Niederrhein 
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Schon Profilierung? 



Das touristische Produkt 
Der Gast kauft ein Leistungsbündel! 
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57 
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Radfahren und was noch … 

Radfahren Intensivradreisen 

Passt besser zum „Produkt“ 

Das touristische Produkt 
Der Gast kauft ein Leistungsbündel! 



Integrierte Service-Prozesse

Aufenthaltsdauer

Information 

und 

Reservier-

ung

Reise und 

Ankunft

Orientierung 

am Zielort 

und 

Tourismus-

information

Unterkunft Verpflegung

Wandern / 

Radfahren
Besuch 

der Orte und 

Ausflüge, 

Verkehrs-

mittel

Veranstal-

tungen&

Unter-

haltung

Abreise

After

Sales

Service

Qualitäts-

Standards
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Passt besser zum „Produkt“ 

Das touristische Produkt 
Qualität im Detail entlang der Leistungskette 



Das touristische Produkt 
Binden Sie die betroffenen Interessensgruppen ein  

und vermeiden Sie Kräfteverluste 
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Das Erfolgspuzzle 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 

 

 
 

 

 

 

 

 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 



 

 
 

 

 

 

 

 

Das Erfolgspuzzle 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 



 

Infrastruktur 
Info vor Ort 
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Infrastruktur 
Radeln Nach Zahlen (Knotenpunktsystem Südwestfalen), D 

 www.bike-arena.de/ 



Infrastruktur 
Probeerrichtung Entscheidungspunkt 



Infrastruktur 
ÖPNV Schweiz 



 

Infrastruktur 
ÖPNV im starken Aufwärtstrend 



 

 
 

 

 

 

 

 

Das Erfolgspuzzle 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 



Ein zielgruppengerechtes Informations-System 
erleichtert dem Gast die Orientierung vor Ort  
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1. Routen integriert in Regionsübersichtskarten, Übersichtsschautafeln der Region 

 

2. Rad-Karte (exakte und detaillierte Darstellung der Touren, Routendarstellung mit 

Oberflächenbeschaffenheit und Schwierigkeitsgrad, besonders anschauliche Geländedarstellung mit 

Höhenlinien, 3D-Geländeprofil, GPS-tauglich, Anbindung an öffentlichen Personennahverkehr (ÖPNV), 

Freizeitinformationen, Unterkünfte, Einkehrmöglichkeiten, Service-Nummern und wichtige 

Adressen/Ansprechpartner, Strapazierfähiges Material - leicht auf- bzw. zusammenzufalten (passend für 

Brust-, Rückentaschen, z.B.  12 x 20 cm oder kleiner), Überblick zu allen Routen und ggf. auch 

Einzelblätter zur Mitnahme für einzelne Touren, Kennzeichnungen von ggf. weiteren Nutzungsfunktionen 

der Wege (z.B.  Hinweis auf gleichzeitig genutzte Wanderwege, Reitwege …) 

 

3. Online: Tourenübersichtsliste mit Bewertung, detaillierte Tourenbeschreibungen mit Tourenunterlagen 

zum kostenlosen Download, Rad-Info-Board mit Bildern und Videos, Blogs/Diskussions-Foren für 

Radfahrer, mobile Servicenummern für Rückfragen, GPS-Informationen, Tourenplaner,… 

 

4. Handy tauglich – bspw. Eifel-Rad-App 

 

5. Rad-Info-Corner z.B. in der Tourist-Information, radfreundlichem Betrieb, Rad-/Biker-Stammtisch im 

Ort oder im Betrieb 
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Höhenprofil, Fahrzeit, Streckenlänge, 

Kartenmaterial, Videos, Fotogalerie, Prospekte 
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4 

Radln wo das 

Bier wächst… 

360 gesalzene 

aber 

genussreiche 

Kilometer… 

Seen und 

Sehenswertes… 

Infrastruktur 
Wasser Radlwege Oberbayern, D 



Infrastruktur 
Wasser Radlwege Oberbayern, D 

 

Infosystem – ganz easy 

https://www.oberbayern.de/wasserradlwege/nordschleife-hopfen/


 

 
 

 

 

 

 

 

Das Erfolgspuzzle 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 



 www.bike-arena.de/ 

Profilierte Betriebe und Unternehmer , die das 

Thema leben 
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Besondere Leistungen bei den Pauschalangeboten: 

• Frühstücksbuffet mit hohem Vollwert-Anteil 

• Nachmittags Aprés Bike Snack 

• Für unterwegs das Mohrenwirt Energiepaket mit Energieriegel, 

Energiegetränk und Banane 

• Relaxbereich im Mohren-Spa 

• Kostenloser Waschservice für Ihre Radbekleidung 

• Betreuung und Tourenvorschläge durch Jakob 

Schmidlechner oder kompetenten Mitarbeiter 

• Karte mit Tourenvorschlägen und Höhenprofilen (+GPS 

Geräte)  

• Versperrte, videoüberwachte Radgarage 

• Werkstatt für einfache Wartungen und Radwaschstation 

• Duschmöglichkeit am Abreisetag bis abends  

• Geschenk: die Mohrenwirt Trinkflasche 

• Kaufen – ausleihen – ausprobieren  - Ersatzteile ( 

Reifen, Schläuche…) gegen Gebühr   

Beispiel: Rennrad- und Triathlon-Hotel Mohrenwirt, A 

Profilierte Betriebe und Unternehmer , die das 

Thema leben 
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Quelle: http://www.lindenhof.it  

Montag 
• Fahrtechniktraining (Basics)   

• Bikekontrolle und Vermessung 

• MTB-Tour (anspruchsvoll)  

• Kennenlern- Genussradtour  

• Offener Nachmittag auf dem 

Techniktrainingsplatz mit Infos zum 

Bikeprogramm –  

• Freies Training am Übungsplatz) 

• E- Bike Einführungstour 

Dienstag Mittwoch 

Donnerstag Samstag/Sonntag Freitag 

• Fahrtechniktraining (Advanced)      

• Leichte MTB-Tour (max. 300 

Höhenmeter) Vormittagstour 

• Mittlere MTB-Tour (max. 600 

Höhenmeter) Nachmittagstour 

• Stilfserjochwette Rennradtour 

• Mountainbiketouren - 2 

Leistungsklassen (LK) (LK 1: Power 

Rider Variante mit mehr als 1.000 

Hm und reichlichen Trailabfahrten 

• LK 2: Easy Rider Variante mit max. 

800 Hm und leichten Trails bei den 

Abfahrten 

• Offener Nachmittag für Kinder 

• Fahrtechniktraining (Basics) 

• Bikekontrolle und Vermessung 

• Fahrtechniktraining (Expert) auf dem 

Techniktrainingsplatz, Motto: Alles 

was der Profi macht! anschl. kleine 

Tour im Gelände 

• Kultur und Genussradtour für 

Mountainbike und Trekkingrad 

(Nutzung des Bikeshuttle)  

• Mountainbiketouren - 2 

Leistungsklassen (LK): (LK 1: Power 

Rider Variante mit mehr als 1.000 

Hm und reichlichen Trailabfahrten, 

LK 2: Easy Rider Variante mit max. 

800 Hm (Aufstiegshilfen Bergbahn 

oder Shuttle), Forststraßen und 

leichten Trails bei den Abfahrten 

•  Enduro Biketour 

 

• Individuelle Biketouren oder 

Techniktrainings mit privaten 

Bikeguide möglich 

Beispiel: Hotel Lindenhof, I 

Profilierte Betriebe und Unternehmer , die das 

Thema leben 



 

80 

Fix fertige Pauschale 

Profilierte Betriebe und Unternehmer , die das 

Thema leben 



 



Kooperationsgruppen ermöglichen eine 

effiziente Qualitätsverbesserung (Kriterien) 

82 

• Die Aktiv-Kompetenz, zB  
• Mind. 3 Wanderungen pro Woche mit geprüften Wanderführer 

• 1* pro Woche wird persönlich das Wander- und Aktivprogramm des 

Hotels präsentiert 

• Die Ernährungskompetenz, zB 
 Frühstücksbuffet bietet: Südtiroler Brotsorten, frisches Obst, Gemüse, 

frische Eier, Käse, Quellwasser… 

 Bei der Auswahl wird besonderer Wert auf Saisonalität gelegt 

• Die Wohlfühlkompetenz, zB 
 Mind. 1 finnische Sauna, ein Dampfbad und ein großzügiger 

Ruheraum 

 Ihr Hotel verfügt über ein Frei- bzw. Hallenbad bzw. einen Badeteich 

(kostenloser Zugang)  

Quelle: http://www.vitalpina.info/de/vita-alpina 

Ü
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Kriterien 

• ein qualifizierter Wanderführer 

• ausführliches Informations- und Kartenmaterial 

• täglich eine andere, individuell auf Sie zugeschnittene Tour (garantiert 

werden 2 pro Woche)  

• Vital-Frühstück mit einheimischen Produkten (ab 5 Uhr früh) 

• Rucksäcke und Stöcke zum Ausleihen,  

• Wetterbericht 

• … 

Beispiele: Vitalpina Hotels und Wanderbär, I 



 

 
 

 

 

 

 

 

Das Erfolgspuzzle 

Wege und 

Beschilderung 

Radfreundliche 

Betriebe 

Info-Systeme 

Highlights 



Leistungen: Kundenzufriedenheit 

84 

Das Erwartete 

Das Erwünschte 

Das  

Unerwartete 

Basis-

Inhalte 

Leistungs-

faktoren 

Begeisterungs-

faktoren 

Grundnutzen 
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Fakten im Jahr 2012:  

 

• Mehr als 43.500 Zuschauer 

• 750 Fahrer  

• 350 Journalisten 

Quelle: http://bike.saalfelden-leogang.com/de/bikeparkleogang 

Beispiel: Leogang, A 

Finale des Downhill Weltcupjahres & Fourcross 

Weltmeisterschaft 

Themenspezifische Veranstaltungen steigern das Interesse in 

Bezug auf den Angebotsschwerpunkt  

Ist Niederrhein eher nicht 
– passt dort aber zum 

Profil 
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Beispiel: Karwendelmarsch , Achensee,  A 

Disziplinen 

• Karwendellauf 52 km (5 verschiedene Laufklassen nach 

Altersklassen) 

• Karwendelmarsch 52 km oder 35 km 

• Karwendel Nordic Walking 52 km oder 35 km 

 

Inkludierte Leistungen : 

• Personifizierte Startnummer (mit Zeitnehmungs-Chip) 

• Verpflegung an den 10 Labestationen 

• Finisherpaket mit tollem Überraschungsgeschenk 

• Karwendelmarsch-Medaille 

• Urkundenausdruck im Internet 

• Duschmöglichkeit im Zielbereich 

• Massage im Zielgelände 

• Gepäckstransport 

• Professionelle Veranstaltungsfotos (kostenpflichtig) 

 

  2013: knapp 2500 Teilnehmer 

Quelle: http://karwendelmarsch.info  

Themenspezifische Veranstaltungen steigern das Interesse in 

Bezug auf den Angebotsschwerpunkt  

Nicht nur extrem! 
Breites Teilnehmerfeld 
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Beispiel: Donau in Flammen , Bayern/Oberösterreich 

 

Themenspezifische Veranstaltungen steigern das Interesse in 

Bezug auf den Angebotsschwerpunkt  



• Beispiel: Mobilität 

• Donauradweg, Schiffsüberquerung mit dem Rad  

8

9 

Angebotsspezifische Highlights begeistern… 



Fahrrad-

Schnitzeljagd 

für Familien? 



• Beispiel: Zielgruppenansprache 

• Lechweg, Liegen direkt am Fluss, Hängebrücke und ein „produktspezifisches“ Lied  

9

1 

Angebotsspezifische Highlights begeistern… 



 

https://www.youtube.com/watch?v=cCYMvk9u-rQ&list=RDcCYMvk9u-rQ&start_radio=1


Schwimmende Konzerte? 



• Beispiel: Unerwartetes   

• Butlerservice, Labestation? –  

 (Trinkbrunnen/ Bankerl an Servicestationen sind Basics) 

9

4 

Angebotsspezifische Highlights begeistern… 

Regionale Schmankerl? 



• Beispiel:  Abakus Schnaps Steirische Apfelroute 

9

5 

Angebotsspezifische Highlights begeistern… 



• Beispiel: Detailverliebtheit  

• Wasser Radlwege Oberbayern 

Angebotsspezifische Highlights begeistern… 



Das touristische Produkt 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8 Erfolgsfaktoren der Profilierung 

 Themenspezifische, einwandfreie Basisinfrastruktur (Wege, 

Beschilderung, …) als Grundvoraussetzung  

 

 Unternehmer, die das Thema leben, steigern das Image für den 

gesamten Angebotsschwerpunkt 

 Themenprofilierte Betriebe steigern die Angebotskompetenzen der 

Akteure vor Ort 

 Kooperationsgruppen ermöglichen eine effizientere 

Qualitätsverbesserung und Vermarktungspotenziale 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8 Erfolgsfaktoren der Profilierung 

 

 Ein klares und zielgruppengerechtes Informationssystem erleichtert 

dem Gast die Orientierung vor Ort 

 

 Angebotsspezifische Highlights und Markenkontaktpunkte dienen 

dazu den Gast zu begeistern 

 Themenspezifische Veranstaltungen steigern das Interesse in Bezug 

auf den Angebotsschwerpunkt 
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Status Quo und Zukunftsideen 
 Wege, Beschilderung und Infosysteme 

Status Quo und Zukunftsideen 
 Inszenierung, Highlights 

Status Quo und Zukunftsideen 
 Radfreundliche Betriebe 



Das touristische Produkt Rad 
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Das touristische Produkt Rad 
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Aktuelle Entwicklungen rund ums Radfahren 

Inhalte für heute 

Die Zielgruppe – „der Radler“? 

Das touristische Produkt „Rad“ aus Gästesicht 

… innovativ nach Außen Strahlen nach Innen Netzwerken 
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Stechen Sie im 
Schaufenster 

heraus? 
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Das Ganze ist mehr Wert  

als die Summe seiner Teile…  

 Innovative Produkte und Pauschalen entstehen 

durch die Vernetzung! 



106 

Welche konkreten vernetzten Pauschalen im 

regionalen Zusammenspiel können wir für die 

definierten Zielgruppen entwickeln? 

…Kontaktpunkt/Aufbauen sollen 

die Pauschalen auf 

Kernversprechen der 

Region/der Betriebe und 

Motiven der Zielgruppen …  

… Grundsätzliches… 



1. Positionierung des Betriebes ist die Basis 

 

• Wofür steht mein Betrieb eigentlich? 

• Was sind die USP – Einzigartigkeiten? 

• Welche Kernkompetenzen sollen 
unterstrichen werden? 
z.B. Radkompetenz... 

 

 Versuchen Sie nicht jemand zu sein, 

   der Sie nicht sind 
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… Uppu ist durch seine Aktivität in der 

Mountainbikeszene in Winterberg als "Der 

Pfadfinder" bekannt 

Passt das Angebot zum USP? 



2. Zielgruppe & Kernversprechen klar definieren 

• Welche Zielgruppe soll mit der Pauschale angesprochen 
werden? 

 

3. Kernversprechen klar definieren 

• Was sind die Erwartungen dieser Zielgruppe? 

• Was sind die Bedürfnisse dieser Zielgruppe? 

• Welchen Problemlöser können wir dieser Zielgruppe bieten? 





4. Pfiffigen Titel zur Zielgruppenansprache 

 

• Wählen Sie einen pfiffigen Titel!  

• Wecken Sie die Aufmerksamkeit Ihrer Zielgruppe! 

• Machen Sie Lust auf Urlaub! 

  

    



Bspw. für Romantiker… 





5. Interessante thematische Einheit wählen 
 

• Die Leistungen müssen stimmig sein! 
• Passen die Leistungen zueinander? 
• Braucht Ihre Zielgruppe wirklich alle Leistungen? 
• Komplexität von Packages reduzieren! 
• Emotionelle „Zutaten“ für die angesprochene Zielgruppe 

überlegen 
 etwas „Besonderes 
 

„Weniger ist mehr!“ ist das Motto  
in der Gestaltung von Pauschalen! 



Innovative Ideen ziehen Aufmerksamkeit auf sich! 



Die zentralen Erfolgsfaktoren von Pauschalen 
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1. Auf Positionierung aufbauen 

2. Zielgruppe klar definieren 

3. Kernversprechen für die Zielgruppe definieren 

4. Wählen Sie einen pfiffigen Titel (emotional, Bilder im Kopf,…)  

 

 

 

 

 

5. Bestimmen Sie Basis- und Begeisterungsleistungen 



Gruppenarbeit:  

Innovative Rad-Pauschale im Regionsnetzwerk 

Auf welcher Positionierung von 
Betrieb/Region bauen wir auf? 

  

Welche Zielgruppe?   
  
  

Welches Kernversprechen für die 
Zielgruppe? „rote Faden“ 

  

Pfiffiger Titel    
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Gruppenarbeit:  

Innovative Rad-Pauschale im Regionsnetzwerk 
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Zeitraum   

Leistungsbestandteile  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
   
  
  
  
  
  
  



Gruppenarbeit:  

Innovative Rad-Pauschale im Regionsnetzwerk 

Check: Basisleistungen  
Grundnutzen und das Erwartete… 
zB Unterkunft 
Basis-Angebot passend zum 
Kernversprechen 

  
  
  
  

Check: Begeisterungs-
leistungen (USPs, WOWs) 
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Bsp Powern im Pott 

Auf welcher Positionierung von 
Betrieb/Region bauen wir auf? 

RadRevierRuhr RRR (Destination) 
Sterntouren/Entdeckertouren mit 
Standorthotels im RRR 

Welche Zielgruppe?  Fitnessradler (Mann), Urlaub mit 
Trainingseffekt und Genusspausen 
Freundeskreise! 
  

Welches Kernversprechen für die 
Zielgruppe? „rote Faden“ 

sich richtig auspowern, Zeit mit Freunden 
verbringen, dreckig werden, männlich sein 
dürfen 

Pfiffiger Titel  
 Stahlhart 
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Bsp Powern im Pott 
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Zeitraum Mai – Ende September  
2 Nächte – verlängerte Wochenenden 

Leistungsbestandteile  
  
  
  
  
  
  

• Tourenvorschläge von den Hotels entlang 
von Spots (z.b. Stollenbiken)  70-80 km 
 

• „Mutti hat gekocht“ (Ruhrpottspeisen) 
basierend auf Ernährungsberatung in 
Broschürenform  

• RadVitalFrühstück – „KohleHydrate“ 
 

• “Heißkalt“ – Sauna und Eis 
• Massageangebote (Kohle) 

 
• Finishertrikkot 
• Pulsuhr mit Erfassung der Leistung 



Bsp Powern im Pott 

Check: Basisleistungen  
Grundnutzen und das Erwartete… 
zB Unterkunft 
Basis-Angebot passend zum 
Kernversprechen 

 3*+ bis 4* Hotel mit  
• kleinem Wellnessbereich und 

Aufenthaltsqualität 
• Radkultur und Reinigung 
  
  
  

Check: Begeisterungs-
leistungen (USPs, WOWs) 

Überraschungseffekt AHA Kriterium 
• Ruhrgebiet als Radregion 
• Stollenradeln als USP 
• Ernährungskomponente 
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Rad-Pauschalen für den Niederrhein: Weiber-Kram und Bikeburner  
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Rad-Pauschalen für den Niederrhein: Nass werden 
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Innovations-Gehalt von innovativen Vorhaben im 

Selbst-Check bewerten 

Gewichtungsfaktor             

1 = Niedrig                             

2 = Durchschnittlich                    

3 = Hoch

Bewertung                             

1 = Schlecht                                    

7 = Sehr gut

Erreichte                

Punktezahl
Punkte in % 

14 100%

12 86%

8 57%

14 100%

12 86%

Gesamtpunkte Innovationsgehalt in %

60 86%

© Kohl & Partner Tourismusberatung GmbH 2006

I n n o v a t i o n s -T r i c h t e r
zur Bewertung touristischer Projekte in der Hotellerie

1. Passt die Idee zum Unternehmen?

2. Bringt die Idee wirklich ein neues Buchungsargument?

Gesamtbewertung

Projektidee:

Beschreibung der Idee in Stichworten 

3. Ist die Idee grundsätzlich wirtschaftlich sinnvoll?

4. Ist die Umsetzung der Idee organisatorisch machbar?

5. Ist die Idee wirklich innovativ?

Filterkriterien                                                           

(Mausklick auf das Kriterium für dahinter stehende Fragestellungen)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

zur Destination ? 



Die richtigen Fragen stellen… zum innovativen 

Vorhaben…  

Frage 1: Passt die Idee zum Unternehmen?

- Knüpft der Betrieb an einem Schwerpunktthema der Region an?

- Unterstützt die Idee das Unternehmensprofil oder schwächt sie es?

- Passt die Idee zu mir als UnternehmerIn?

- Stört die Idee mein Hauptgeschäft?

Zurück zum Bewertungsraster

Frage 2: Bringt die Idee wirklich ein neues Buchungsargument?

- Bringt die Idee neue Gäste, mehr Buchungen, mehr Umsatz?

- Ist der Nutzen für den Gast erkennbar - nimmt er ihn wahr?

- Bringt die Idee vermarktbare Wettbewerbsvorteile?

Zurück zum Bewertungsraster

Frage 3: Ist die Idee grundsätzlich wirtschaftlich sinnvoll?

- Was kostet die Idee (Investition und operative Kosten)?

- Sind die Risiken beherrschbar (Geld, Image, Irritation bei Gästen) ?

- Verbessert die Idee das wirtschaftliche Ergebnis?

Zurück zum Bewertungsraster

zur Destination ? 



Die richtigen Fragen stellen… zum innovativen 

Vorhaben…  

Frage 4: Ist die Umsetzung der Idee organisatorisch machbar?

- Ist die innerbetriebliche Organisation imstande, die Idee zu verwirklichen?

- Gibt es einen Hauptverantwortlichen für die Umsetzung der Idee?

Zurück zum Bewertungsraster

Frage 5: Ist die Idee wirklich innovativ?

- Hat ein Hotel diese Idee schon verwirklicht?

- Ist die Idee im Vergleich zu den direkten Mitbewerbern innovativ und als Unterscheidungsmerkmal geeignet?

- Trifft die Innovation das gemeinsame Verständnis zu Innovationen im Tourismus:

Innovationen im Tourismus sind NEUe Produkte (oder neue Kombinationen), Dienstleistungen, Verfahren oder organisatorische NEUheiten,

die MERKLICH von Standardlösungen abweichen, Aufmerksamkeit erzeugen, REALISIERT werden 

und erfolgreich am Markt eingeführt werden. 

Zudem sind Innovationen nachahmungswürdig. Der Innovation folgt die Imitation.

Zurück zum Bewertungsraster



Passt das erstellte Pauschalangebot zu Ihnen und Ihrem Betrieb? JA NEIN 

Zielt das Angebot auf eine bestimmte Zielgruppe ab und ist nicht nur „allgemein gehalten“? JA NEIN 

Hat das Package einen griffigen Namen, der die Aufmerksamkeit der angestrebten Zielgruppe weckt? JA NEIN 

Kommunizieren Sie das Package mit Zielgruppen-gerechten Bildern, die Emotionen und Sehnsüchte vermitteln?  JA NEIN 

Sind die Einzelleistungen thematisch passend? Ergeben sie ein stimmiges Gesamtpaket ?  JA NEIN 

Beinhaltet das Paket wirklich nur Leistungen, die der angesprochenen Zielgruppe einen Mehrwert bieten? JA NEIN 

Bekommt der Gast bei diesem Package eine Leistung, die er bei einer „gewöhnlichen“ Zimmerreservierung nicht 

haben kann? Geben die Leistungen dem Gast einen Grund, das Angebot zu buchen bzw. anzufragen?  

JA NEIN 

Entstehen beim Empfänger bei den Formulierungen Bilder im Kopf? JA NEIN 

Ist ein möglicher Preisvorteil dem Gast deutlich kommuniziert?  

Sind teure „Durchläufer“, die den Gesamtpreis unnötig erhöhen, gesondert dargestellt?  

JA NEIN 

Wird die Pauschale übersichtlich dargestellt und werden die wichtigsten Verkaufsargumente optisch 

hervorgehoben? 

JA NEIN 

Wird das Package nur für einen bestimmten Zeitraum angeboten?  JA NEIN 

Wird das Pauschalangebot über sämtliche zur Verfügung stehende Kanäle (Website, TVB, Kooperationen, Preisliste 

...) kommuniziert? 

JA NEIN 

Pauschalen - Checkliste 
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Zum Abschluss noch ein paar Fragen… 

1. Wurde aus Sicht des Dozenten und Innovationsreferenten das gemeinsam 

vorgenommene Tagesziel erreicht? 

 

2. Welche 1-2 wichtigsten Potentiale für die Region wurden aufgezeigt an denen wir weiter 

dran bleiben wollen und die (auch von der Region) weiterverfolgt werden können?  

 

3. Welche 1-2 wertvollsten Ideen sind entstanden an denen wir weiter dran bleiben wollen und 

die (auch von der Region) weiterverfolgt werden können?  

 

4. Wie können Sie am Thema nachhaltig dran bleiben? Wie kann die Nachhaltigkeit 

sichergestellt sein? (Nachhaltigkeit) 

 

5. Wie kann das Wissen zum Thema auch weiteren Betrieben in NRW zugänglich gemacht 

werden? (Wissenstransfer) 
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Besten Dank für die 

Mitarbeit! 

1

3

0 

 

 

 



131   21.01.2014      

ANHANG 

Foto- und Flipchartprotokoll 



Was sollten wir heute erarbeiten, dass sich der Tag gelohnt hat? 
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Rad-Personas für den Niederrhein… Rüdiger und Gerda 
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Rad-Personas für den Niederrhein… Barbara 
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Das touristische Produkt Rad 
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Das touristische Produkt Rad 
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Rad-Pauschalen für den Niederrhein: Weiber-Kram und Bikeburner  
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Rad-Pauschalen für den Niederrhein: Nass werden 
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