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Schulungen

 19 Schulungen / Seminare / Workshops am Niederrhein

 Zeitraum: November 2017 – Mai 2019

Themen

 Digitalisierung & Big Data

 Betriebswirtschaftliche Themen wie z.B. Betriebsnachfolge

 Mobilität

 Nachhaltigkeit

 Innovatives Marketing & Produktentwicklung

 „ Reisen für Alle“

 Teilnehmer: KMUs und kommunale Touristiker
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Anmelden

 http://www.innovationswerkstatt-nrw.de/schulungen
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Was ist das Schulungsprogramm der landesweiten 
touristischen Innovationswerkstatt?
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Ihr Ansprechpartner

www.niederrhein-tourismus.de 

Innovationsreferent Niederrhein Tourismus GmbH
Landesweite touristische Innovationswerkstatt 
NORDRHEIN-WESTFALEN

Nina Jörgens

Telefon: +49 (0) 2162 8179 -0
E-Mail: nina.joergens@niederrhein-tourismus.de



Innovative Angebote brauchen 
neue Ideen: Nur wie finde ich 

diese?
Tourismuswerkstatt

Oliver Becker

Xanten, 24. April 2018
10.00 – 17.00



Ideen 
Qualitätsberatung

Verkauf Schulungen 
Spaß Hotellerie 

Service Trainings 

Leidenschaft 
Workshops

Spielen 
Tourismus Einzelhandel
Keynotes Gastronomie

Erleben 



Zeitplan für heute
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• 10.00 – 11.30 Block I
• 11.30 – 11.45 Kaffeepause
• 11.45 – 13.00 Block II
• 13.00 – 14.00 Mittagspause
• 14.00 – 15.00 Block III
• 15.00 – 15.15 Kaffeepause
• 15.15 – 17.00 Block IV



Unser Tag:

1. Der Weg zur Idee

2. Best Practice Beispiele  

3. Kreativitätstechniken

4. Die Ideenwerkstatt



Schlagfertigkeit!



„Schlagfertigkeit“ – das Interview:

• Frage aus dem Buch stellen

• Was ist seine / ihre Profession / Berufung / Arbeit ?

• Welche Erfahrungen gibt es mit Aktiv-Gästen?

• Welche Erwartungen hat sie / er?
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Thomas Alva 

Edison: 

„Wir kennen jetzt 

1000 Wege, 

wie man keine 

Glühbirne baut!“
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Fachwissen

Motivation

Kreative 
Fähigkeiten

Kreativität
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Ein Geistesblitz ist 

erst die Geburt 

einer Idee!
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Idee
= 

Ausgangsfrage 

+ 

Inspiration

+

Transpiration
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Aufwachen

Rasenmähen

Sport

Lesen

Sitzung

WC, Dusche, Wanne

„Ideen -Orte“:
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Problem

Idee

Lösung
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Vertikales Denken

Laterales Denken!



rfolgschancen erkennen

enkautobahnen verlassen

nspirationen suchen

pannung erzeugen

rdnen und optimieren

utzen maximieren
Quelle: Meyer, J.-U.:  Das Edison Prinzip
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Problem:
„Unser Kunde 
vergisst uns!“



Idee:
„Er soll sich 

an uns 
erinnern!“



Lösung:
„Wir bieten ihm 
ein bleibendes 

Andenken!“



33www.herzapfelhof.de



www.hussel.de



www.oldenburg -tourist.de





Hardware & 
Ausstattung

Marketing & 
Verkauf

Software & 
Angebot

Prozesse
& Abläufe

Wo kann es Innovationen geben?

Betrieb(e)

Hotels / Wanderwege Betrieb(e) & DMO

Netzwerke



Ausprägungen von Innovationen/ Innovationsarten

Produktinnovation
Neue oder verbesserte 

Produkte, Dienstleistungen und 
Vertriebskanäle 

Prozessinnovation

Neue Abläufe, 
Steigerung der Produktivität

Organisatorische und 
soziale Innovation 

z.B. Kooperationen, 
Prämienlohnsystem

branchenübergreifend

In der Tourismusindustrie insgesamt

zwischen mehreren Destinationen / Betrieben

Innerhalb der Destination (Betriebe, Ausflugsziele usw.)
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Welche Innovationen gibt es? 



Innovationsfragen



1. Passt die Idee zum Unternehmen?
1. Knüpft der Betrieb an ein Schwerpunktthema der 

Region an?

2. Unterstützt die Idee das Unternehmensprofil des 

Betriebes oder schwächt sie es?

3. Passt die Idee zu dem „Mensch“ Unternehmer?

4. Konkurrenziert die Idee mit dem Kerngeschäft?

5. Gibt es Synergien mit anderen bestehenden 

Geschäftsfeldern des Betriebes?



2. Bringt die Idee ein wirklich neues 

Kaufargument?
1. Bringt die Idee neue Kunden und mehr Umsatz/ 

Erlöse?

2. Ist der Nutzen für die Kunden augenscheinlich?

3. Bringt die Idee vermarktbare Wettbewerbsvorteile?

4. Wollen Kunden diese Idee akzeptieren bzw. verstehen 

sie die Idee?

5. Erfüllt diese Idee einen lang ersehnten Kundenwunsch?



Pause…



3.  Ist die Idee grundsätzlich 

wirtschaftlich sinnvoll?
1. Was kostet die Idee (Investition, operative Kosten)?

2. Sind die Risiken beherrschbar (Geld, Image, etc.)?

3. Verbessert die Idee das wirtschaftliche Ergebnis?

4. Ist der Aufwand der Entwicklung dem Nutzen des 

Ergebnis gegenüber darstellbar?

5. Hat die umgesetzte Idee eine wirtschaftliche Konstanz 

am Markt?



4.  Ist die Umsetzung der Idee 

organisatorisch machbar?
1. Ist die innerbetriebliche Organisation, imstande die 

Idee zu verwirklichen? 

2. Gibt es einen Hauptverantwortlichen für die 

Umsetzung der Idee?

3. Benötigen wir externe Unterstützung in welchem 

Umfang?

4. Haben wir die zeitlichen Ressourcen die Idee 

anzugehen und umzusetzen?



5.  Ist die Idee wirklich innovativ?
1. Hat ein vergleichbarer Anbieter die Idee schon 

verwirklicht?

2. Ist die Idee im Vergleich zu den direkten Mitbewerbern 

wirklich innovativ und als Unterscheidungsmerkmal 

geeignet?

3. Trifft die Innovation das gemeinsame Verständnis zu 

Innovationen im Tourismus?
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Fragen:
1. Haben Sie Radwander- und/ oder 

Wandergäste?
2. Wie versuchen Sie diese Gäste mit 

auf sie zugeschnittenen Angeboten 
und Leistungen zu begeistern?

3. Wandern/ Radwandern Sie selbst 
aktiv?

4. Was wünschen Sie sich wenn Sie 
dies tun?



Wandern - Trends 2018 ff.

• Höher, weiter, größer

• Individualisierter

• Durch Profis begleitet

• Barrierefrei

• Gesundheitsaspekte

• Ganzjahreswandern

• Unterwegs mit Freunden



Neues Angebot



www.24h-trophy.de/



12 Stunden – 50 km



Professionelle Guides



Zukünftige Zielgruppen



Kooperation mit KK



Winterwandertag.de



Mit Freunden!



Kombination Wandern und Genuss



Idee für Einzigartiges



Neues Angebot



Rad - Trends 2018 ff.

• Kombitrend mit anderen Angeboten

• Kombitrend mit Themen

• Wilder, länger und verrückter

• Neue Nischen

• Inszenierungen

• Unterwegs mit Freunden

• Ansprüche steigen permanent weiter















Querfeldeinrennen



Flutlichtrennen







Kreativer Ansatz



Authentizität



„Helfer“



Alternativ Übernachten



Alternativ übernachten



Alternativ übernachten



„betreut“



Leistungsbündel



Mittagspause…



„ Aufdrehen!
“
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Fragen:
1. Was wollen Ihre Wandergäste für 

spezielle Leistungen bekommen?
2. Wie kann man Ihre Wandergäste 

mit besonderen Aufmerksamkeiten 
überraschen?



Aufgabe:
1. Bitte füllen Sie die folgende SWOT-

Checkliste für Ihren Betrieb und die 
Leistungen für Wanderer und/oder 
Radfahrer aus!



Stärken (Strengths) Schwächen (Weaknesses)
+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

Hat mein Betrieb die Stärken, um seine Chancen zu nutzen? Verpasst unser Betrieb wegen seiner Schwächen Chancen?

Chancen (Opportunities) Risiken (Threats)
+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

Hat unser Betrieb Stärken, um seine Risiken zu bewältigen? Welchen Risiken ist unser Betrieb wegen seiner Schwächen ausgesetzt?

SWOT-Analyse (Wandergäste)   



Stärken (Strengths) Schwächen (Weaknesses)
+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

Hat mein Betrieb die Stärken, um seine Chancen zu nutzen? Verpasst unser Betrieb wegen seiner Schwächen Chancen?

Chancen (Opportunities) Risiken (Threats)
+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

+ -

Hat unser Betrieb Stärken, um seine Risiken zu bewältigen? Welchen Risiken ist unser Betrieb wegen seiner Schwächen ausgesetzt?

SWOT-Analyse (Radfahrgäste)   
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Kreativitätstechniken

• Walt-Disney Methode

• Sechs -Hüte Methode

• ART & SMART
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Walt Disney -Methode

• „Träumen“ (Träumer)

• „Planen“ (Realist)

• „Reflektieren“ (Kritiker)



Sechs -Hüte Methode

• 6 Hüte = 6 Denkrichtungen

• Beliebiges Aufsetzen = flexibles Umdenken

• 6 Farben symbolisieren die Einstellung
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ART 
& 

SMART
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Budge

t

Personal

Zeit



pezifisch

essbar

kzeptiert

ealistisch

erminiert
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Spezifisch:

• konkret

• Unmissverständlich

• „klar formuliert“

• „Soll-Zustand“

• Beispiel: „Die Anzahl der 

Übernachtungen muss gesteigert 

werden!“



Messbar:
• Messgröße

• objektiv erkennbar

• eindeutig

• „Soll-Zustand“

• Beispiel: „Die Anzahl der 

Übernachtungen muss um 5% auf 1,5 

Mio. gesteigert werden!“



Akzeptiert:
• attraktiv
• aktive Formulierung
• passt zu den eigenen Zielen
• Positive Beschreibung
• Beispiel: „Wenn wir die Anzahl der 

Übernachtungen um 5% auf 1,5 Mio. 
steigern können, gibt es für Jeden eine 
Bonuszahlung von 2.000 €!“



Realistisch:
• Ziel muss möglich sein
• zugleich Herausforderung
• Eigener Beitrag ist Teil des Ziels
• Beispiel: „Wenn wir in der 

Zimmerreservierung die Anzahl der 
Übernachtungen um 5% auf 1,5 Mio. 
steigern können, gibt es für Jeden eine 
Bonuszahlung von 2.000 €!“



Terminiert:
• Bis wann muss das Ziel erreicht sein
• Erlaubt Kontrolle
• Beispiel: „Wenn wir in der 

Zimmerreservierung bis zum 31.12.2018 
die Anzahl der Übernachtungen um 5% 
auf 1,5 Mio. steigern können, gibt es für 
Jeden eine Bonuszahlung von 2.000 €!“
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SMART
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Goldene Regeln

Jeder fasst sich kurz!

Keine Diskussion!
Keiner hat Unrecht!

Jede Idee zählt gleich!
Jeder spricht für sich!
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Die Herausforderung:

„Wir suchen innovative 

Serviceideen um unsere 

Aktiv -Gäste zu 

begeistern!“ 
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Ihre Ideen
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ART



Die Herausforderung:

„Wir suchen innovative 

Serviceideen um unsere 

Aktiv -Gäste zu 

begeistern!“ 
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SMART
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SMART



Erstellen eines 
kurzen Fact Sheets 
zur Idee (SMART-

Basis)

Ablauf Ideenumsetzung im 
Betrieb

Ergründen des 
Problems mit den 

Kollegen 
gemeinsam

Vorstellen der Idee

Umsetzung der 
Ausarbeitung durch 

mehrere Paten

Gemeinsame 
Realisierung und 

kritische Reflektion
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Ihr Ansprechpartner

www.niederrhein-tourismus.de 

Innovationsreferent Niederrhein Tourismus GmbH
Landesweite touristische Innovationswerkstatt 
NORDRHEIN-WESTFALEN

Nina Jörgens

Telefon: +49 (0) 2162 8179 -0
E-Mail: nina.joergens@niederrhein-tourismus.de
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Die Welt der Ideen liegt in
Ihren Händen !
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„Gehe Du deinen Weg und 
lass die Leute reden! “

Dante Alighieri



Danke 
für 
Ihre 

Energie!

OB@Ihr-Tourismusberater.de

www.facebook.com/Serviceerlebnisse



Mensch Papa, wir sprechen 
die richtige Sprache ; -)

126www.facebook.com /Serviceerlebnisse


