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Kristallisationspunkte mit klarem Profil

CHECKLISTE: Konnen Sie ein Kristallisationspunkt sein?

Ein Kristallisationspunkt sollte ...

Denken Sie zum Beispiel an:

... aus mindestens drei Partnern
bestehen, die Uber unterschiedliche
Branchen verteilt sind.

... mindestens einen qualifizierten
medizinischen oder therapeutischen
Anbieter enthalten.

... mindestens einen
Beherbergungsanbieter umfassen.

... dartiber hinaus weitere Partner
einbinden.

... aus Partnern bestehen, die nicht
weiter als etwa zehn Pkw-Minuten
voneinander entfernt liegen.

... einen Ansprechpartner haben, der
die Zusammenarbeit organisiert
(Kimmerer).

... Uber ausreichend Ressourcen und
Budget verfiigen.

... sich auf eine verbindliche
Zusammenarbeit verstandigen.

... sich regelméaRig austauschen
beziiglich Neuigkeiten und
Erfahrungen.

... einen klaren Nutzen fiir die Partner
bieten.

... die Region und ihre natiirlichen
Gegebenheiten einbinden.

= Anbieter und Organisationen aus Tourismus, Medizin,
Therapie, Sportwissenschaft etc.

= Anbieter mit Gberregionaler Bedeutung, z.B. fihrende
Kliniken, Wissenschaft, digitale Wirtschaft

= Unterschiedlichste Anbieter von Sportlehrern bis hin zu Facharzten. Sie
mussen nicht zwangslaufig durch die Zentrale Prifstelle Pravention
anerkannt sein. Er oder sie sollte jedoch ein solides Angebot vorweisen
(anerkannte Methoden, Berufserfahrung etc.)

= Einfache Gasthauser bis hin zur Wellnesshotellerie

= Kliniken mit angemessenen Zimmern und ausreichenden
Kapazitaten

= Herausragende Anbieter, z. B. Wissenschaft oder digitale Wirtschaft, die
auch von weiter weg eingebunden werden kénnen, z.B. aus Berlin

= Kurverwaltung, Wirtschaftsférderung, Tourismusorganisationen,
Koordinator eines regionalen Unternehmensnetzwerks etc.

= Prifung der Fordermdglichkeiten des Land Brandenburgs
(z.B. GRW-G und GRW-I fiir KMUs); weitere Informationen unter:
www.tourismusnetzwerk-brandenburg.de/themenwissen/foerderung/

= Online-Plattform, Anbieterstammtisch, thematische Arbeitsgruppen,
Branchentreffs

= Wertschopfung erhéhen, Vermarktung verbessern, Wissen teilen

= Schnelle individuelle Erfolgserlebnisse, mit denen Sie Partner motivieren.
Messen Sie den Nutzen jedoch vor allem an den langfristigen gemein-
samen Erfolgen.

= Rad- und Wanderrouten etc.
= Naturparks, Seengebiete etc.
= Heilmittel

CHECKLISTE: Kristallisationspunkte mit klarem Profil




CHECKLISTE: Ihr Weg zum gesundheitstouristischen Profil

Hilfreich auf dem Weg zu lhrem Profil
sind folgende Fragen:

Denken Sie zum Beispiel an:

v Wo ist bereits eine Starke vorhanden, die Sie weiter
ausbauen kénnten?

v" Was sind die wichtigsten Schwerpunkte |hrer
Kliniken? In welchen Fachbereichen haben die Arzte
besondere Qualifikationen?

v Welche besondere Ausstattung ist in den Kliniken
und Gesundheitseinrichtungen vorhanden?

v~ Welche besonderen Starken haben lhre weiteren
Gesundheitsanbieter?

v" Bei welchen Krankheitsbildern oder Themen wirkt
lhr 6rtliches Heilmittel besonders gut?

V" Fur welche Themen eignet sich die umliegende
Natur besonders gut?

v~ Welche Besonderheiten hat Ihre Infrastruktur?

Profil ,Natur® im Tourismusmarketing, besondere Markt-
position einer Klinik oder eines Gesundheitsanbieters etc.

Studien, Veréffentlichungen, Verfahren zur Therapie oder
Diagnostik etc.

Energieplatze in der Natur, Durchatmen in besonders
reiner Luft, Aktivitat im Wald etc.

Aktivinfrastruktur wie Trimm-dich-Pfad, Yoga-Platze,
Wegenetz, Therme etc.

Stellen Sie sich fiir die weitere Schéarfung lhres
Profilthemas folgende Fragen:

Denken Sie zum Beispiel an:

v Welche der Leitthemen des landesweiten Konzeptes
aus der Potenzialstudie Gesundheitstourismus
Brandenburg sprechen Sie an? (Vgl. Kap. 2)

v" Welche Zielgruppe(n) kdnnen und mdchten Sie
ansprechen?

v Was ist neu und innovativ an lhrem
Kristallisationspunkt beziehungsweise Ihren
(mdglichen) Angeboten und Produkten?

v Wie kann die Wirkung Ihrer Angebote belegt
werden?

V" Wie méchten Sie lhre Vermarktung des
Gesundheitstourismus in das bestehende Marketing
vor Ort einbinden?

Passive Entspannung — aktive Entspannung —
Bewegung

Die Ubergreifenden Zielgruppenbereiche Brandenburgs in
Kap. 2.

Diese Zielgruppenbereiche sind fiir Ihren Kristallisations-
punkt genauer zu beschreiben, z.B. gestresste GroRstad-
ter, jingeres Publikum, Best Ager, Allergiker.

Einzigartige Kombination von Leistungen, Einbindung von
Technologie etc.

Durch Dienstleister aus der Region oder von auf3erhalb,
durch eigene und vorhandene wissenschaftliche
Untersuchungen etc.

Einbindung in das Tourismus-/Marketingkonzept
MaRnahmen wie Website, Broschiiren,
Veranstaltungen etc.

CHECKLISTE: Kristallisationspunkte mit klarem Profil
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@ Angebote und Produkte

CHECKLISTE: Beschreiben Sie lhre Zielgruppe genau.

Orientieren Sie sich an folgenden Fragen: Denken Sie an:
v~ Welche/n Zielgruppenbereich/e sprechen Die Zielgruppenbereiche Brandenburgs:
Sie an? . 1. Gesunde Gaste fiir Erholungsurlaub mit gesundheitlichem
: Mehrwert

2. Gesunde Gaste fur Primarpravention

3. Gaste mit Erkrankung fir Sekundar-
und Tertiarpravention

4. Sorgenfreier Urlaub fiir Gaste mit Einschrankungen durch
chronische Erkrankungen oder Behinderung

v" In welcher Themensaule liegt das wichtigste = Bewegung
Bediirfnis lhrer Zielgruppe? . m Entspannung

v Wie lasst sich lhre Zielgruppe moglichst genau
beschreiben?
v" Welche soziodemografischen Merkmale hat sie? = Alter
: = Geschlecht
v~ Welche Interessen, Bedirfnisse und Werte hat sie? = Gesunder Lebensstil
: Nachhaltigkeit
v Welchen gesundheitlichen Nutzen verfolgt sie? ® |eistungssteigerung

= Verbesserung der eigenen Gesundheit
beziehungsweise Pravention

Welche speziellen Anforderungen ergeben sich = Service

daraus? Infrastruktur

Wie reist sie? Reisedauer
Unterkunftsart

v" Wie koénnen Sie die Zielgruppe erreichen?

v Welche Partner fiir die Vermarktung kénnen Sie

bereits in die Angebots- und Produktentwicklung
einbinden?

= Reisebegleitung

= Sportvereine/-verbande, Yoga-Studios,
Patientenverbande

CHECKLISTE: Angebote und Produkte



CHECKLISTE: Entwickeln Sie attraktive Angebote und Produkte.

Flinf Schritte, um Ideen in tatsdchliche Produkte umzusetzen:

Denken Sie an:

Schritt 1: Legen Sie Kern und Ausrichtung lhres Angebotes fest.

Welchen thematischen Schwerpunkt hat Ihr Produkt?

v" Wie macht |Ihr Produkt das Profil erlebbar?

v" Bedient Ihr Produkt die Themensaulen Entspannung
und/oder Bewegung?

v" Welche |hrer besonderen Starken bildet die Grundlage
fir das Produkt?

v Was ist der besondere Mehrwert fiir die definierte Zielgruppe?
v" Welche gesundheitliche Wirkung hat Ihr Produkt?

v Was kann |hr Gast flr den Alltag erlernen?

= Natur/Landschaft, regionale Besonder-

heiten, (Aktiv-)Infrastruktur, wie beson-
dere medizinisch-therapeutische Ein-
richtung, Qualifikation und
Kompetenzen.

Verbesserung des gesundheitlichen
Zustands (erzielt durch besondere
medizinisch-therapeutische Kompeten-
zen; Einsatz besonderer technischer
Ausstattung, besonderer Naturraum,
spezieller Service etc.)

Schritt 2: Stellen Sie die Produktbausteine zusammen und priifen Sie ihre Qualitat.

Mit welchen Programmbausteinen bedienen Sie die Bedlrfnisse lhrer Gaste?

v" Was ist Ihre gesundheitstouristische Kernleistung?
Trifft diese genau die Bedirfnisse und Interessen der
beschriebenen Zielgruppe?

v" Welche verschiedenen Bausteine kombinieren Sie insgesamt? Wie
verknupfen Sie die Bausteine miteinander? Passen die einzelnen
Leistungen stimmig zueinander?

v Wie schneiden Sie das Programm auf die individuellen Anforde-
rungen und den gesundheitlichen Zustand lhres Gastes zu?

v Wie betreuen Sie den Gast kompetent auch tber den Aufenthalt
hinaus? Wie unterstiitzen Sie den Gast beim Ubertragen des

= Medizinische und/oder therapeutische

Hauptleistung

Ubernachtung, gesunde Verpflegung,
Naturerlebnis etc.

Zusammenstellung der Bausteine auf
Grundlage individueller Messungen,

Einsatz von digitalen Begleitern z.B.
Telefoncoaching, Internetportal, App

Gelernten in seinen Alltag?

v Erfullen Sie die zielgruppenspezifischen touristischen = Naturnahe Lage des Hotels
Qualitatsanforderungen? Inwiefern tragen Unterkunftsmerkmale = Gesunde Ernahrung/Verpflegung, z.B.
(Lage, Einrichtung, Verpflegung etc.), Gastronomie, Aktivangebote abgestimmt auf einen Trainingsplan
und weitere touristische Leistungen zur besonderen Wirkung lhres

Programmes bei?

v Erflllen Sie die zielgruppenspezifischen medizinisch- u
therapeutischen Qualitatsanforderungen? Welche besondere :
Qualifikation bringen Sie beziehungsweise lhre Mitarbeiter wofir
ein? Wie aktivieren und schulen Sie Mitarbeiter? Wie binden Sie
Experten aus den Bereichen Bewegung und Entspannung in die
Weiterentwicklung lhres Produktes ein?

Einbindung von niedergelassenen
Facharzten und Spezialisten, Achtsam-
keitstrainer, Gesundheitswanderfihrer

Teilnahme am landesweiten Informati-
onssystem Brandenburg fiir Alle und/
oder am bundesweiten Zertifizierungs-
system Reisen fir Alle, Allergikerfreund-
lichkeit. Umfassende Hinweise finden
Sie in Kap. 4.2

V' Erfillen Sie die zielgruppenspezifischen Qualitdtsanforderungen u
hinsichtlich der Barrierefreiheit und des medizinisch- :
therapeutischen Back-ups?

CHECKLISTE: Angebote und Produkte |



CHECKLISTE: Entwickeln Sie attraktive Angebote und Produkte.

Flinf Schritte, um Ideen in tatsdchliche Produkte umzusetzen: Denken Sie an:

Schritt 2: Stellen Sie die Produktbausteine zusammen und priifen Sie ihre Qualitat.

Wie kdnnen Sie die Wirkung belegen und die Qualitat sichern?

v" Wie belegen Sie den Nutzen und die Wirkung des Programms . m Eigene Auswertung, verfliigbare Studien, an
(objektive Kriterien)? Wirkungsstudien beteiligen
V" Wie stellen Sie die Qualitat sicher? Wie kontrollieren Sie diese? m  Gastebefragung

v" Wie gestalten Sie die kontinuierliche Auswertung von
Gastezufriedenheit? Arbeiten alle Partner in einem gemeinsamen
System fir Feedback und Verbesserung der Gastezufriedenheit?

v" Beteiligen Sie sich an landesweiten MaRnahmen zur = |nitiative der TMB zur Servicequalitat via
Qualitatssicherung? : ServiceQ Deutschland www.q-deutschland.de

Schritt 3: Klaren Sie die Abwicklung und Organisation des Produktes.

Wie organisieren Sie die gemeinsame Abwicklung des Produktes?

....................................................................................................................................... et et et et a et e e a e neeh e n et e h e en et e e e e e e e e e e a e e e s ena e et aaenaenneae

v" Wer tritt als zentraler Ansprechpartner auf? Wer tibernimmt die - m Tourist-Info (mdglichst gesundheitstouristisch
Programmleitung? Wer beréat vor der Reise, wahrend des : geschult) und Unterkunft kénnen Erstkontakt
Aufenthaltes und dariiber hinaus? : Ubernehmen, fir weitere Beratung sind meist

Therapeuten/Kliniken nétig.

v~ Wer tritt als Anbieter im Sinne des Reiseveranstalterrechts auf? = Hotel, Tourist-Info
Weitere Informationen dazu finden Sie unter :
www.tourismusnetzwerk-brandenburg.de/themenwissen/reiserecht

v" Wie stellen Sie die Schnittstellen zwischen den Anbietern und = Transfers beziehungsweise Vermittlung des
Produktbausteinen sicher? : Gastes von einem Anbieter zum nachsten
v" Bieten Sie Betreuung und Service vor, wahrend und nach der = Personliches Angebot und Beratung
Reise aus einem Guss? Ist Ihr Service personlich und individuell? :  vorab, persénliche Betreuung vor Ort,

Abschl ach
v" Dokumentieren Sie den Ablauf? Stellen Sie die Verbindung zu Schiissgesprac

einer eventuellen Versorgung am Heimatort lhres Gastes sicher?

v" Realitdtscheck: Kdnnen Sie die nétige Manpower und
ausreichend Raumlichkeiten vorweisen?

Schritt 4: Legen Sie den Preis fest.

Zu welchem Preis bieten Sie das Produkt an?

v Orientieren Sie sich an vergleichbaren Produkten von = Hinweis: Der Preis hat grole Auswirkungen
Mitbewerbern? : auf die Wettbewerbsfahigkeit Ihres Produktes.

Schritt 5: Bereiten Sie Vermarktung und Vertrieb vor.

Wie machen Sie |hr Produkt bekannt? Wie verkaufen Sie es?

v Uber welche Kanile vertreiben Sie Ihr Produkt? : ® Direktbuchung, Gesundheitsreiseveran-
: stalter, Online-Plattformen, BGM, Kranken-
kassen etc. (vgl. auch Kap. 4.6)

v" Wie binden Sie Ihr Produkt in die Vermarktung durch das = Krankenkassen etc.
Tourismusmarketing Brandenburg, die Reiseregionen und : (vgl. auch Kap. 4.6)
weitere Vermarktungspartner im Land ein? :

v Welche Vertriebsziele mochten Sie erreichen? = Umsatz/Gewinn, Teilnehmerzahl

v" Wie stellen Sie die Leistungen und Mehrwerte fiir |hre Zielgruppe
deutlich heraus? Erstellen Sie eine attraktive Leistungsbeschreibung.

CHECKLISTE: Angebote und Produkte |
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Qualitat und Qualifizierung

CHECKLISTE: Uberzeugen Sie mit Qualitit.

Hierauf sollten Sie achten ...

Denken Sie zum Beispiel an:

.. als Unterkunftsanbieter:

v Entspricht Ihre Unterkunft mindestens dem Standard von :

3-Sternen der DEHOGA- bzw. DTV-Klassifizierung?

v Ist Ihr Beherbergungsbetrieb von ServiceQualitat

Orientieren Sie sich dabei an
www.hotelstars.eu und www.deutschertourismus-
verband.de/qualitaet/sterneunterkuentte.htmi.

=k
Deutschland zertifiziert? Iglgl
v Liegt Ihre Unterkunft ruhig und in der Natur? Gegebenenfalls. auch mit eigener Garten-/ oder g
Parkanlage m
.................................................................................................................................................. o)
v Greift Ihre Unterkunft das Profilthema des Durch verwendete Materialien, Produkte Py
Kristallisationspunktes auf? und Services g
v" Verfligen Sie (liber separate Raucherbereiche und ﬂ
Bereiche ohne Raumparfims etc.?
v" Bieten Sie Riickzugsraume zur Entspannung? Leseraum, Ruhenischen im Garten
v" Bieten Sie Raume fiir Gesprache? Lounge, Café
V" Bieten Sie allergikerfreundliche Zimmer an? Orientieren Sie sich dabei an www.ecarf-travel.org.
Entspannung
V" Bieten Sie eine Atmosphare zum Wohlfiihlen, Therme
Entspannen und Entschleunigen?
v Ist ein Wellnessangebot inhouse vorhanden oder Sauna, Pool, Anwendungs- und Ruheraume Ei
fuBBlaufig erreichbar? m
<
Bewegung g
v" Bieten Sie Services fiir Aktivurlauber? Aufbewahrungsmaoglichkeiten fiir Ausristung, %
Waschservice fiir die Sportkleidung etc. m
v" Geben Sie Ihren Gasten Tipps zu Aktivitaten in der Laufstrecken T
Umgebung? 8
v Ist ein Fitnessangebot (Fitnessstudio etc.) inhouse x
vorhanden oder fuRRlaufig erreichbar?
V" Gibt es Aufbewahrungsraume flir Sportausriistung und
Fahrrader?
.. als Gastronom:
v" Herrscht in Ihren Raumlichkeiten eine ruhige und Durch Schallschutz, hochwertige Materialien %:
entspannte Atmosphare? %
v" Bieten Sie gesunde Speisen an? Kénnen Sie Verpfle- Vollwertkost, vegetarisch, bio, regional, rG%
gung fiir Menschen mit Allergien und Nahrungsmittel- Zubereitung mit Krutern %
unvertraglichkeiten anbieten? Laktose- oder glutenfrei g
v Bieten Sie spezielle Kostformen an? Salzarm, geeignet fir Diabetiker ﬂ
V" Informieren Sie Ihre Gaste zu Fragen rund um die Speisen?§ Kalorienzahl, Inhaltsstoffe etc.
Entspannung
_|
V" Bieten Sie leicht verdauliche Speisen an? %
v" Bieten Sie eine groRe Auswahl an koffeinfreien Selbst hergestellte zuckerarme <
Getranken an? (Krauter-)Limonaden E
(%)
Bewegung %
V" Bieten Sie Speisen an, die auf bestimmte Trainingsplane Kohlenhydrat- oder proteinreich _I'ﬁ_l
angepasst werden kdnnen? : O
v Bieten Sie Speisen an, die auf bestimmte gesundheitliche Kalziumreiche Lebensmittel 9

Bedirfnisse und Einschrankungen ausgerichtet sind?

CHECKLISTE: Qualitat und Qualifizierung



CHECKLISTE: Uberzeugen Sie mit Qualitit.

Hierauf sollten Sie achten ... Denken Sie zum Beispiel an:

... als Gesundheits- bzw. Wellnessanbieter:
Die folgenden Anforderungen flr die unterschiedlichen Zielgruppen bauen aufeinander auf.

Reisen mit gesundheitlichem Mehrwert

v" Beinhalten Ihre Angebote medizinisch und/oder
therapeutisch anerkannte Leistungen?

v~ Sind die erforderlichen Geréte fiir die Anwendungen
vorhanden?

Primarpravention

v" 8ind Ihre Mitarbeiternach den Anforderungen des = Vgl. Infobox Praventionsgesetz
Leitfadens Pravention des GKV-Spitzenverbands :

ausgebildet?

Sekundar- und Tertidrpravention

v" Werden lhre Leistungen von Krankenkassen
anerkannt beziehungsweise entsprechen sie den
AWMF-Leitlinien? www.awmf.org

v Je nach Krankheitsbild sollten Sie weitere Leitlinien
beachten.

= Diese sollten Sie fiir alle Produkte fir die

Zielgruppen der Gaste mit Erkrankungen
heranziehen.

= Diese finden sich z.B. bei den Patienten-

verbanden.

Sorgenfreier Urlaub

Orientieren Sie sich an den Informationsmateria-

v" Sind lhre Einrichtung und Services auf die Bedirfnisse u

von Gasten mit Einschrankungen ausgerichtet? Dies
kann Menschen mit Mobilitatseinschrankungen, Hor-
oder Sehbehinderungen sowie kognitiven Beeintrachti-
gungen betreffen. Dabei sollten Sie trotzdem nicht auf
das Design verzichten.

Bieten Sie die notwendigen Services fiir Menschen mit
einem gegebenenfalls fokussierten chronischen
Krankheitsbild an?

Arbeiten Sie mit regionalen Fahrdienstleistern
fur den Transport von Menschen mit
Bewegungseinschrankungen zusammen?

Haben Sie eine Rufnummer fir kurzfristige medizi-
nisch-therapeutische Unterstiitzung eingerichtet?

Sind geschulte Mitarbeiter stéandig verfligbar?

lien zur Barrierefreiheit im Tourismusnetzwerk
www.tourismusnetzwerk-brandenburg.de/
themenwissen/barrierefreiheit, dem landesweiten
Informationssystem ,Brandenburg fiir Alle* und
dem bundesweiten Zertifizierungssystem ,Reisen
fur Alle” www.reisen-fuer-alle.de.

Ruckenfreundliche Matratzen und Kissen im
Hotel, Kihlschrank fir Insulin, Rampen fiir
Zugang mit Rollstuhl, barrierefreie Ausstattung im
Sanitatsbereich

ZN3I13dINOM FHOSILNIAdVEIHL-HOSINIZIAIN

Flhren Sie die Anwendungen in wohltuender
Umgebung durch?

Erhalten alle Gaste einen Fragebogen zur Prifung
ihrer Zufriedenheit? Wird bei ausgewahlten
Programmen die Wirksamkeit gemessen?

Bilndeln Sie unterschiedliche Gesundheitsangebote?
Bieten Sie Angebotspakete mit Unterkiinften an bzw.
besteht eine Zusammenarbeit?

Stellen Sie den Datenschutz sicher?

Ruhige, helle, moderne Rdume mit Wohlfiihl-
atmosphare (kein Klinikcharakter)

Entspannungsgrad durch Biofeedback, Verbesse-
rung der Koordination durch einen Koordinations-
parcours oder Gewichtsabnahme per Waage.

Der vertrauliche Umgang ist besonders bei
Gesundheitsdaten wichtig.

NIONNLHOIYNIFSLIFHANNS
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CHECKLISTE: Machen Sie Ihre Mitarbeiter fit.

Stellen Sie sich folgende Fragen, um lhre Chancen in
Sachen Know-how auszuloten:

Denken Sie zum Beispiel an:

v" Nutzen Sie das Wissen von medizinischen,
therapeutischen und sportwissenschaftlichen Anbietern
und Experten? Diese Experten kdnnen Sie
unterstiitzen

= bei der Sicherung der Angebotsqualitat,

= bei der Beschreibung der Anforderungen an die
Anbieter und an Angebote,

= als Mentor bei der Qualifizierung von nicht
medizinischen Gesundheitsanbietern, bei der
Angebotsentwicklung oder

= bei der libergeordneten Leitung von Programmen,
ohne im Detail die Kurse zu betreuen.

v Wird das vorhandene Wissen verbreitet?

v Wecken Sie das Interesse ansassiger
Gesundheitsdienstleister fiir den
Gesundheitstourismus?

v Werden Sie fiir den Gesundheitstourismus qualifiziert?

v" Werden die unterschiedlichen Ausgangsbedingungen der
einzelnen Gesundheitsdienstleister (u. a. Personal, Lage,
Unternehmensstrategie) beachtet?

v" Wird die Ansprache darauf abgestimmt?

v" Binden Sie Menschen mit gesundheitsnahen Berufen
ein und informieren Sie sie iber ihre Chancen im
Gesundheitstourismus?

v~ Konnen Sie als attraktiver Gesundheitsstandort
Fachkrafte binden? Ein klares Profil hilft Ihnen dabei.

Facharzte
Wissenschaftler
Sport- oder Reittrainer

Informations- und Netzwerktreffen

Kommunikation in den &rtlichen und regionalen Medien
Personliche Netzwerke

Thematische Fortbildungen wie Waldtherapeuten,
Gesundheitswanderflhrer etc.

Sportlehrer in Rente, Nebenverdienst fir Therapeuten
oder andere Mitglieder eines Praxisteams, Hochschul-
abganger (Férderung Uber Innovationsassistent mog-
lich), Abganger der Beruflichen Schule fur Sport und
Soziales etc.

Hinweise zu gesundheitsnahen Berufen, die fir Ge-
sundheitsangebote geeignet sind, finden Sie im Leitfa-
den Pravention unter www.gkv-spitzenverband.de.

Auch wenn die Fachkraftesicherung in erster Linie eine
Aufgabe der Gesundheitswirtschaft (Kliniken, Praxen),
der Kommunen und Sozialpartner ist, kann der Ge-
sundheitstourismus dazu beitragen, z.B. durch eine
starke AuRenwahrnehmung und lukrative Gaste-

gruppen.

CHECKLISTE: Qualitat und Qualifizierung
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u Gesundheitstouristische Infrastruktur

CHECKLISTE: Untermauern Sie als Kristallisationspunkt
lhr Profil durch eine gesundheitstouristische Infrastruktur.

Orientieren Sie sich an folgenden Fragen: . Denken Sie zum Beispiel an:

Machen Sie Ihr Thema fiir die Zielgruppe erlebbar.

v" Hat Ihr Ort ein ganzheitliches Gestaltungskonzept, = Erlebnisraumkonzept auf Norderney mit Thalas-
das die Geschichte rund um lhr Thema erzahit? : so-Plattformen und -Wanderwegen in den Diinen
: www.norderney.de
v" Schaffen Sie ein attraktives Ortsbild und -ambiente = Aufenthaltsbereiche in der Natur und mit Wasser-
fur die Zielgruppe? : flachen, Kurpark fir Bewegung und Entspannung,
: bequeme AuRenmdbel aus regionalen Materialien
v Kann der Gast die Besonderheiten |hres Ortes = Heilmittel in Therme, Kneippbecken oder
erleben? : Gradierwerk, moderne Outdoor-Fitness-Anlagen

wie Calisthenics Parks
www.calisthenics-parks.com

v Gibt es eine Beschilderung zur Fiihrung der : m Schilder mit eigenem Symbol fiir
Gaste? : Gesundheitsangebote

v" Sind Kur- oder Genussmeilen (mit hochwertiger
Gastronomie, Lounge-Konzepte, Wellness,
Shopping, Kultur, Unterhaltung) vorhanden,
die auf Ihr Thema abgestimmt sind?

v" Berlcksichtigen Sie Umweltaspekte? . = Naturschutz, Energieeffizienz 6ffentlicher
: Einrichtungen etc.

v" Kann die Entwicklung der Infrastruktur finanziert = Durch Férderprogramme wie die der Investitionsbank
werden? : des Landes Brandenburg (GRW-I)

(CINEEIECESR)

Bieten Sie den optimalen Service fiir lhre Zielgruppe.

v" Sind die notwendigen Serviceeinrichtungen, = Tourist-Information
Kurmittelzentrum vorhanden, gut ausgeschildert
und gut erreichbar?

V" Ist Ihr Thema dort erlebbar? = Ortliches Heilmittel erklart und erlebbar.
V" Gibt es digitale Services? = Freies WLAN, grole Flatscreens als
: Informationstafeln

CHECKLISTE: Gesundheitstouristische Infrastruktur | 1"



CHECKLISTE: Untermauern Sie als Kristallisationspunkt
lhr Profil durch eine gesundheitstouristische Infrastruktur.

Orientieren Sie sich an folgenden Fragen: Denken Sie zum Beispiel an:

Schaffen Sie Mobilitat.

v Ist Ihr Ort in moglichst vielen Bereichen barrierefrei : ® Zugang zu Tourismus- und Gesundheitsangeboten =
gestaltet? Sind offentliche Bereiche und : fiir Menschen im Rollstuhl, aber auch Erlebbarkeit fiir w
Serviceeinrichtungen bedarfsgerecht gestaltet? : Menschen mit Hor- oder Sehbehinderungen sowie u

: kognitiven Beeintrachtigungen. Orientieren Sie sich 0]
dabei an o
www.reisen-fuer-alle.de und T
www.tourismusnetzwerk-brandenburg.de/ g
themenwissen/barrierefreiheit. )

v" Kbnnen sich die Gaste vor Ort gut bewegen? = Verkehrsberuhigte Innenstadt, Bus- und Bahnnetz

: einbinden.

Speziell fiir Entspannung

V" Bietet der Ort Raum zur Entspannung? = Ruhe-Oase, Rickzugs- und

: Entspannungsraume etc.

v" Verfligen Sie Uiber eine Therme oder
Wellnesseinrichtungen?

_|

Speziell fiir Bewegung =

, <

v Ist ein hochwertiges Aktivwegenetz vorhanden? : ® Orientieren Sie sich bei Radwegen an Z

: www.adfc.de und bei Wanderwegen an @
www.wanderbares-deutschland.de. i

.................................................................................................................................................. _r_1
V" Fuhren die Wege durch eine attraktive und : ® Wald mit hoher Luftqualitat »
e : @)
gesundheitsférdernde Natur? T

v Ist eine einheitliche Beschilderung vorhanden? : ® Mit ergdnzender Kennzeichnung

: oder Hinweisen zu Gesundheitsaspekten

v Sind die Wege an den OPNV angebunden? = Bushaltestelle an Start- und Endpunkt

v" Sind Fahrradleih- und Reparaturstationen
vorhanden?

CHECKLISTE: Gesundheitstouristische Infrastruktur | 12
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@ ® Vernetzung und Kooperation

CHECKLISTE: Bauen Sie lhr Netzwerk erfolgreich auf.

Vier Schritte zum Netzwerkaufbau

Denken Sie zum Beispiel an:

@ Schaffen Sie die organisato-
rischen Voraussetzungen.

@ Finden Sie Partner
und Themen.

€© Definieren Sie lhre Zusammen-
arbeit und bauen Sie Inhalte
auf.

@ Verstetigen Sie lhre
Zusammenarbeit.

= Schaffen Sie eine Koordinationsstelle mit Netzwerkmanager (,Kimmerer®).

= Schaffen Sie eine Basis fiir das Prozessmanagement (regelmafRige Treffen
durchfiihren, nach innen gerichtete Kommunikation aufbauen, Monitoring etc.).

= Stellen Sie ausreichende Ressourcen und Finanzierung sicher (Budget fir
Personaleinsatz, Netzwerktreffen, Vermarktung etc.).

= Recherchieren Sie mogliche Partner.

= Entwerfen Sie ein mdgliches Profilthema zur gemeinsamen gesundheit-
lichen Ausrichtung (vgl. Kap. 3).

= Sprechen Sie zentrale Partner an und prifen Sie verfliigbare Ressourcen:
Sind die erforderlichen Kompetenzen und verfligbare Ressourcen vorhan-
den? Sind die unterschiedlichen Anbieter und Akteure zur Zusammenarbeit
fahig und bereit? Wird der Nutzen nicht nur am unmittelbaren, individuellen
Erfolg gemessen, sondern langfristig und ganzheitlich bewertet?

= [nformieren und aktivieren Sie Partner bezliglich lhrer Profilidee.

= Entwickeln Sie ein gemeinsames Profil und gemeinsame Ziele mit lhren
Partnern: gemeinsame Philosophie, Leistungsversprechen und Zielgruppen
definieren, gemeinsames Marktverstandnis und gemeinsame Sprache ent-
wickeln (vgl. Kap. 3).

= Streben Sie eine verbindliche, langfristige und bestandige Zusammenarbeit
fur ein Thema bzw. eine Zielgruppe an, aber auch kurzfristige Erfolgs-
erlebnisse.

= | egen Sie gemeinsame Qualitats- und Servicestandards und Verpflichtun-
gen der Netzwerkpartner fest (z. B. Teilnahme an den Netzwerktreffen,
Beteiligung an der Vermarktung). Nutzen Sie marktiibliche Zertifikate und
Qualitatssysteme.

= Entwickeln Sie gemeinsame Leitangebote und Produkte
(vgl. Checkliste Kap. 4.1).

= Planen Sie eine gemeinsame Vermarktung und setzen Sie um.

= Kennzeichnen Sie Mitglieder des Netzwerks, z.B. Markierung, Zertifikate.

= Fihren Sie eine Kommunikationskultur ein, z.B. regelmaBige Netzwerk-
treffen, Online-Plattform, Anbieterstammtisch, thematische Arbeitsgruppen,
Branchentreffs.

= Erreichen Sie eine Win-win-Situation/Synergien durch disziplinierte Arbeit
im Netzwerk.

= Messen und feiern Sie Erfolge.

CHECKLISTE: Vernetzung und Kooperation |
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= Innovation und Differenzierung

CHECKLISTE: Setzen Sie Heilmittel modern in Szene.

Angebote und Produkte:

= Binden Sie ortsgebundene bzw. ortstypische Heilmittel in Ihre Angebote ein?

= Setzen Sie die Heilmittel zur Férderung bestimmter Entspannungs- und/oder
Bewegungseffekte oder ausgewahlter Krankheitsbilder ein?

= Welche besonderen und/oder neuartigen Effekte erzielen Sie dadurch?
Gesundheitstouristische Infrastruktur:

= Haben Sie moderne ortstypische gesundheitsférdernde Einrichtungen, in denen lhr Gast das Heilmittel erleben kann?

= Haben Sie einen roten Faden, an dem Sie sich flr das Erlebnis des Heilmittels orientieren? Etwa Erlebnisraumkon-
zept, Gestaltungskonzept etc.?

= Welche besonderen und/oder neuartigen Erlebnisse schaffen Sie dadurch?

Kommunikation und Vertrieb:

= Welche besonderen und/oder neuartigen Geschichten kénnen Sie rund um das Heilmittel und seine Wirkung erzahlen?
Was ist lhre Story dazu?

CHECKLISTE: Ermitteln Sie herausragende Angebote und Potentiale

Orientieren Sie sich dabei an folgenden Fragen: Denken Sie zum Beispiel an:

v Welche medizinischen und/oder therapeutischen = Besondere Ausstattung der Klinik, spezielle Fortbildung von
Besonderheiten haben Sie? Arzten, Therapeuten oder weiteren Mitarbeitenden, laufende
: Forschung (z.B. Ruppiner Kliniken mit Praventionszentrum).

v Welche Leistungen und Kompetenzen haben
Uberregionale Bedeutung und kénnen
weiterentwickelt werden?

= Forschungseinrichtungen (z.B. Technische Hochschule
Brandenburg), digitale Wirtschaft (z. B. Getemed, MEYTEC).

v Welche Leistungen und Kompetenzen kénnten i ® Medizinische und therapeutische Leistungen unterschied-
Sie zu einem ortsspezifischen neuartigen Angebot licher Fachbereiche, Integration primar touristischer Aktivi-
kombinieren? taten in den Gesundheitsbereich (z. B. therapeutisches

Klettern, Landschaftstherapeuten).

CHECKLISTE: Innovation und Differenzierung
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Kommunikation und Vertrieb

CHECKLISTE: Kommunizieren Sie glaubwiirdig — Wirksamkeit und deren Nachweis.

v" Welche Personen (Arzte, Therapeuten, Experten etc.) vor Ort besitzen besondere medizinisch-therapeutische
Kompetenzen, die Sie im Marketing sichtbar machen kénnen? Beispielsweise in Interviews, Expertenratschldgen?

v Welche Argumente fiir die besondere Heilkraft oder Praventionswirkung vor Ort wiirden die medizinisch-
therapeutischen Anbieter nach vorn stellen?

V" Wie wirken die értlichen Gegebenheiten, wie Wasser, Wald, Landschaft allgemein, Klima und Infrastruktur,
auf die Gesundheit?

v Welche spezifischen Informationen und Wirkungsbelege haben Sie aus vorliegenden Gutachten Uber das/die
verwendete/n Heilmittel? Worin liegt die besondere Wirkung?

v" Verfligen die Leistungstrager vor Ort (iber Studien und Untersuchungen, die Sie fiir den Beleg der Wirksamkeit eines
Programms oder Heilmittels verwenden kénnen?

CHECKLISTE: Setzen Sie messbare Ziele und liberpriifen Sie deren Erreichen.

Stellen Sie sich folgende Fragen: Denken Sie zum Beispiel an:

v Welche Ziele sollen mit der Vermarktung erreicht
werden?

® Buchungszahlen in den kommenden drei Jahren

= Volumen an Aufmerksamkeit wie Zugriffe auf Online-Medien
= Positionierung und Qualitét wie TrustScore

= Wirkung nach innen

Wer Gbernimmt die Priifung?
In welchem Rhythmus erfolgt sie?
Wie werden die Daten ausgewertet?

Wie werden die Daten fiir Direktmarketing- und
Géstebindungsaktivitdten genutzt?

v Wie wird das Erreichen der Ziele liberpriift?

CHECKLISTE: Kommunikation und Vertrieb | 15



CHECKLISTE: Stellen Sie Kompetenzen und Mehrwerte heraus.

Stellen Sie sich folgende Fragen, um ihre ziel- : Denken Sie zum Beispiel an:
gruppenbezogene Gésteansprache zu optimieren: :

v Wie kann |hr Schwerpunkt und der lhrer = Touristische und vor allem medizinisch-therapeutische
Angebote und Produkte deutlich dargestellt : Kompetenzen (Auswahl) gebiindelt darstellen
werden? :

v" Welche Leuchtturmangebote bieten Sie? = Exemplarische Angebote, die Kompetenzen und Mehrwerte

des Kristallisationspunktes bzw. des Anbieters verdeutli-
chen, zur Schau stellen
v Welche Mehrwerte haben lhre konkreten : ® Vorteile des Programms/Check-ups beschreiben
Produkte? = Den nachhaltigen Nutzen des Angebotes hervorheben
: (Was kann ich erlernen und fiir den Alltag mitnehmen?)
= Vorteile gegenlber Angeboten in meinem Wohnumfeld

verdeutlichen
= Mogliche Ergebnisse des Aufenthaltes fir den Gast (Ziele)
beschreiben
v~ Welche Gesichter stehen fiir Inr Thema und |hre = Arzte, Therapeuten, Sportler, Testimonials
Kompetenz? :
v Welche Netzwerkpartner unterstiitzen lhr = Thematisch qualifizierte Partnerbetriebe gebiindelt sichtbar
gemeinsames Profil? : machen und markieren
= Zugehorigkeit zum Netzwerk auch in den Auftritten der Part-
nerbetriebe sichtbar machen (Verlinkung, Markierung o.4.)
v~ Welche Argumente aus Wissenschaft und = Studien und Untersuchungen als Beleg fir die
Forschung kénnen Sie einbinden? Wirksamkeit einbinden
v Welche Erfahrungsberichte von Gasten kdnnen = Erfahrungsberichte nutzen als Empfehlung zu
Sie einbinden? : Produkten, Aufenthalt insgesamt
v Welche Geschichten kdnnen Sie erzéhlen = Geschichten zur Entdeckung und Herkunft des Heilmittels
und so |hre Kompetenz auf emotionaler Ebene : respektive der Therapieform, Einbindung in die Vermarktung
unterlegen? . desOrtes

CHECKLISTE: Kommunikation und Vertrieb | 16
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