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I oc/icric | Gastronomie | Tourismus [ ProVita Wellness Hotel |
Erfolg durch knallharte Strategie

Polens Tourismus befindet sich mit erstaunlichen Zahlen in Hochkonjunktur — und das ProVita Wellness
Hotel in Kolberg an der polnischen Ostsee ist aktuell ein Paradebeispiel einer Entwicklung, wo die Um-
setzung einer kompromisslos konsequenten Unternehmensstrategie in Kooperation mit Linser Hospitality
aus Tirol Friichte tragt. Ein Entwicklungs- und Veranderungsprozess, wie er im Erfolgsbuche steht.

Text: Renate Linser-Sachers Fotos: www.hotelprovita.pl, www.linserhospitality.com

www.hotelprovita.pl

Nur 70 Meter
von der Ostsee
entfernt liegt
das mit oster-
reichischem
Know-how
rundum erneu-
te ProVita Well-
ness Hotel im
polnischen
Kolberg.

achdem das Hotel im 3-Sterne-Seg-
ment seit 2003 klassische Kur-Auf-
enthalte auf niedrigerem Preis-
niveau angeboten hatte, war fiir die
agile Eigentlimerin Agnieszka Tra-
fas der Zeitpunkt einer strukturel-
len Kehrtwende gekommen. Lin-
ser Hospitality erhielt den Auftrag,
die umfassenden Rahmenbedingun-
gen fiir den neuen Individualgast zu
schaffen.

Nach Teil eins der Neupositio-
nierung, beginnend 2014 und von
der energiegeladenen Gastgeberin
sowie ihrem auRergewdhnlichen
Team mit aller Konsequenz umge-
setzt, hatten nun im zweiten Schritt
die baulichen und infrastrukturel-
len Verdnderungen stattgefunden.

So erfolgte der Neubau eines
Traktes fiir den Wellnessbereich

und die Rezeption, alle 97 Zimmer
und Studios, das A-la-carte-Restau-
rant (in kiirzester Zeit etabliert fiir
Gourmets aus der Umgebung) so-
wie die Bar wurden einer Generalre-
novierung unterzogen, die gesamte
Fassaden- und Gartengestaltung er-
neuert bzw. iiberarbeitet. Nun pri-
sentiert sich das auf 4-Sterne aufge-
wertete Hotel nicht nur innen wie
aulen in strahlendem Glanze, son-
dern hat sich auch in seiner konzep-
tionellen Ausrichtung grundlegend
verdndert. 90 Prozent Auslastung
seit der Stunde Null bei Wieder-
erdffnung sprechen fiir sich.

Weder Gliick noch zufall, son-
dern Summe einer mit kompromiss-
loser Konsequenz verfolgten Ge-
samtstrategie. ,,Weil Fortschritt und
Unternehmenserfolg jenseits der

Trampelpfade liegen und der Hote-
lier zum Verlassen seiner Komfort-
zone gezwungen werden muss®,
sagt Franz Linser, der als leiden-
schaftlicher Perfektionist nach wie
vor in jedes Projekt persénlich in-
volviert ist - und der mit dem kon-
genialen Wellness-Fachmann Adri-
an Egger das Angebotsportfolio von
Linser Hospitality entscheidend er-
weitern konnte. Besonders im Be-
reich Wellness-Planung und -Imple-
mentierung.

»Wir freuen uns sehr, dass wir
mit Agnieszka Trafas eine so welt-
offene und international orientierte
Partnerin haben, die wir auf ihrem
gesamten unternehmerischen Ent-
wicklungsprozess begleiten diir-
fen“, streuen die beiden der Voll-
blutunternehmerin Rosen.
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Strategische Partnerschaft mit dem Hotelier

Is strategischer General-
unternehmer sieht Linser
Hospitality aus Innsbruck
einen Hotelbetrieb als komplexes,
lebendiges und dynamisches Gebil-
de. Dabei werde immer wieder be-
obachtet, wie Fachleute ihre Arbeit
professionell erledigen, es jedoch
an den Schnittstellen zum nichsten
Professionisten immer wieder zu
Reibungsverlusten komme.
,Dadurch gehen wertvolle PS fiir
das Unternehmen verloren. Gerade
in Phasen der Verdnderung ist die-
se Gefahr besonders grof. Im viel-
schichtigen Beziehungsgeflecht von
der Bauherrenfamilie, der Unter-
nehmensberatung, der Werbeagen-
tur, dem Architekten und Lieferan-
ten fehlt dem Hotelier hiufig eine
koordinierende Hand an seiner Sei-
te*, zeigt Linser das noch weitgehen-
de Neuland im Bereich strategischer
Hotelentwicklung auf - was im Bau-
wesen in Form von Generalplanern
lingst gang und gébe ist. ,Wir ste-
hen unseren Kunden als Garant zur
Seite, dass alle Facetten des Konzep-

tes gleichermaRen umgesetzt wer-
den und nur angeschafft wird, was
zur Zielerreichung gebraucht wird,
sonst nichts®, sind Linser und Egger
mit ihrer groRen internationalen
Erfahrung iiberzeugt, dass es einzig
auf das aufeinander abgestimmte
Ganze ankomme. ,Wir sind immer
bereit, die ,extra mile* fiir den Kun-
den zu gehen, tiefer zu graben, noch
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einmal nachzudenken, noch einmal
von vorne anzufangen. Auch wenn
es ungemiitlich werden kann. Da-
rauf muss sich der Hotelier bei uns
einlassen. Eine halbherzige Zusam-
menarbeit kommt fiir uns nicht in
Frage. Einer guten Generalplanung
gleich erspart unsere Arbeitsweise
weit mehr, als sie kostet*.
www.linserhospitality.com

Immer das gro-
Re unternehme-
rische Ganze
im Kopf, nie-
mals ,, Husch-
Husch“-Kon-
zepte oder
klein struktu-
rierte Reparatu-
ren: Dr. Franz
Linser (li.) und
Adrian Egger,
beide Linser
Hospitality.
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Domino-Effekt Gesamtkonzept

Polen weist kontinuierlich steigende touristische Wachstumszahlen auf, von denen viele andere Urlaubsdes-
tinationen nur trdaumen konnen. wellhotel |3sst die Hotelierin Agnieszka Trafas zu Wort kommen. lhr — nach
grundlegender Neuausrichtung — kiirzlich wiedereroffnetes Hotel Wellness ProVita in Kolberg an der polni-
schen Ostseekdste reprasentiert zusammen mit ihrer hohen Professionalitdt das vom touristischen Dornros-
chenschlaf erweckte Polen.

wellhotel: Sie verfolgen die Entwick-
lung im polnischen Tourismus seit vie-
len Jahren hautnah und aktiv mit. Wel-
che Umstinde erméglichten das starke
Wachstum?

Agnieszka Trafas, Hotelierin ProVita Wellness Hotel.

wellhotel: Sie nahmen aktuell fiir Ihr
Hotel ProVita um die sieben Millionen
Euro in die Hand. Reagieren die Banken
in Polen bereitwillig auf touristische In-
vestitionen?

wellhotel: Sie haben neben dem stra-
tegischen Gesamtplaner Linser Hospita-
lity (dieser in Kooperation mit Imgang
Architekten) auch einen Tiroler Fachbe-
trieb fiir den Saunabau engagiert. Wie
arbeiten polnische und dsterreichische
Firmen im Vergleich?

Agnieszka Trafas: Polen gehort zu den Lindern in Europa, welche die
politische Wende im Jahr 1989 sehr gut zu ihrem Nutzen gemacht haben.
Man kann beobachten, dass viele Polen ins Ausland verreisen und von dort
Inspirationen mitnehmen. Wir hatten bis 1989 lediglich staatliche Hotelbe-
triebe, deswegen sind mit dem freien Wirtschaftsmarkt viele neue Hiuser
entstanden, die andere Standards auf den Markt gebracht haben.

Parallel dazu finden Investitionen in die Infrastruktur statt - es werden
immer mehr StraBen und Autobahnen gebaut, neue Flugverbindungen ge-
offnet, die Bahnverbindungen werden immer besser. Das fiihrt dazu, dass
Polen immer leichter erreichbar wird.

Man kann etwas wie Branchenwellen bei uns beobachten - in den 90er Jah-
ren sind viele kleine Pensionen entstanden, danach kam die Zeit der gro-
Ren Konferenzhotels. In den letzten Jahren entwickeln sich immer mehr
Hiuser, die eigene Ideen realisieren und dadurch immer individueller wer-
den. Dazwischen hatten wir auch einige internationale Events, wie etwa
die Europa Fuballmeisterschaften - die EURO 2012, welche fiir unser Land
geworben hat.

Und das Wichtigste: Wir leben in einer globalen Welt, in der uns die Infor-
mationen viel schneller erreichen. Was nicht nur die Technologiewelt be-
trifft, sondern auch - egal wie kurios es klingt - die Tourismusbranche. Und
damit natiirlich die Wellnesswelt. Polen ist aus dem Schlaf erweckt wor-
den und die Trends, die im Ausland beobachtet werden - wie City Breaks,
Wellnesstourismus, Businesstourismus und thematische Aufenthalte wie
Gesundheits- und Beautyurlaube -, gewinnen immer mehr an Bedeutung.

Agnieszka Trafas: Ich muss ein bisschen lidcheln bei dieser Frage ... Wir
hatten es immer schwer mit den Banken in unserem Land - vielleicht ha-
ben wir deswegen die Finanzkrise 2008 so gut {iberstanden. Ich kann mich
noch gut daran erinnern, als mein Vater den ersten Kredit fiir ProVita auf-
genommen hat. 2003 hat keine polnische Bank geglaubt, dass man uns Geld
geben kann, da wir ja laut ihnen keine Ahnung von der Hotellerie hatten.
Gleichzeitig haben die Banken in Deutschland sehr leicht Kredite verge-
ben - bei 0 % Eigenkapitaleinsatz. Das Eigenkapital konnte man mit staat-
licher Subvention ersetzten und hat so im Prinzip mit dem eigenem Kapi-
tal nichts riskiert. Ich habe mich damals nach diesen Konditionen gesehnt!
Wir hingegen hatten 20 % Eigenkapital eingebracht und die restlichen 80 %
tiber einen Kredit in sieben Jahren zuriickgezahlt. Das war damals ein sehr
gutes Ergebnis und heute nicht mehr zu realisieren. Fiir unsere jetzige In-
vestition haben wir einen Kredit iiber 15 Jahre bekommen - in diesem Sin-
ne ist es eine positive Entwicklung. Das Vertrauen in die Branche ist auf je-
den Fall gewachsen.

Erst dann, wenn unsere Banken dhnliche Produkte wie im Ausland anbie-
ten werden - mit 25 Jahren Kreditlaufzeit, niedrigerer Verzinsung, etc. -
werde ich voll zufrieden sein.

Agnieszka Trafas: Ich habe eine Ssterreichische Firma gewihlt, weil ich
meinem Hotel auBergewdhnliche Persénlichkeit verschaffen wollte. Das
Gesamtkonzept wurde zusammen mit Linser Hospitality entwickelt, da ich
in diesem Unternehmen einen Partner gefunden habe, der gegeniiber den
neuen Ideen unser Haus betreffend offen und gleichzeitig auch kritisch
war. Wir haben sehr interessante Diskussionen miteinander gefiihrt. Uber
das Ergebnis unserer Arbeit konnen sich seit einigen Wochen die Hotel-
gdste freuen. :
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wellhotel: Wwie
wichtig war Ihnen
ein  professionel-
les Gesamtkonzept
fiir die Umsetzung
Threr Neupositio-
nierung?

Die freie Na-
tur ist im neuen
ProVita Well-
ness Hotel zum
Greifen nahe.

Wenn es speziell um die Fachfirmen fiir den Saunabau in Osterreich und Polen geht: Sie arbeiten ein bisschen an-
ders. Es gibt diesen bekannten Satz - anderes Land, andere Sitten. So ist es auch in dieser Branche. In Polen arbei-
ten die Firmen komplexer, das heift, alle Branchen, welche mit einer Sauna zusammenhingen - Sanitér, Liftung,
Elektrik, etc. - sind in dem Standardangebot enthalten und werden von dem Saunafachbetrieb inkludiert und die
Sauna an die Hotelleitungen angeschlossen. Die sterreichischen Firmen sind auch bereit, das zu liefern, leisten
es aber nicht als ,,Standard“, sondern auf Wunsch des Investors. Dieser Unterschied ergibt sich einfach daraus,
dass in Polen in vielen Branchen komplexe Lisungen von den Investoren erwartet werden. Man will sich bei uns
als Investor nicht mit dem Thema der Zustidndigkeiten auseinandersetzen. Man will eine Anlage bestellen, bezah-
len und nutzen. Und wenn Probleme auftauchen, ist das die Sache des Lieferanten, Ursachen der Probleme fest-
zustellen und diese zu beseitigen. Es ist vielleicht teurer fiir den Investor, aber komfortabler. Besonders bei neuen
Anlagen braucht man einen gewissen Anlauf, um die Gegebenheiten zu verstehen. Dafiir ist meistens keine Zeit
in den ersten Wochen oder sogar Monaten eines jungen Hotels. Deswegen finde ich diese polnische Variante be-
quemer fiir den Investor.

Was das Design angeht, finde ich die schlichteren, klassischen, Ssterreichischen Linien besser. In Polen beobach-
te ich, dass viele Saunen zu ,,bunt* werden. Das mag aber mehr an den Bauherren als an den Lieferanten liegen.
Auch die Kundschaft ist bei uns anders als in Osterreich. Wir lernen noch die ,,Saunakultur.

Was noch zugunsten der osterreichischen Firmen spricht, sind die Tradition und die langjihrige Erfahrung im
Saunabau.

Auf der anderen Seite wichst eine starke Konkurrenz in Mitteleuropa heran. Das Know-how flieRt iiber die Gren-
zen und die Detailverliebtheit wird immer bewusster.

Ich beobachte auch, dass seit vielen Jahren immer mehr polnische Saunaanbieter titig werden und einige von ih-
nen auch erfolgreiche Projekte im Ausland realisieren - in Skandinavien oder sogar in Osterreich. Der polnische
Saunamarkt wird auch in den nichsten Jahren noch mehr wachsen, weil der Bedarf an Wellness wichst.
Deswegen vermute ich, dass in der polnischen Saunabranche ,,goldene Zeiten* zu erwarten sind ...

Agnieszka Trafas: Das professionelle Gesamtkonzept hat in vielen Bereichen die Arbeit erleichtert. Der groRte
Gewinn bei einem Gesamtkonzept ist, dass man den sogenannten roten Faden nicht aus den Augen verliert. Im
Rahmen der Arbeit am Gesamtkonzept konnten wir unsere neuen Kunden definieren und diese Kundengruppen
den einzelnen Marktsegmenten gegeniiberstellen. Daraus resultierend haben wir andere Arbeitswege ableiten
kénnen.

Angefangen bei der Bauplanung - wo die Funktionen der Rdume, Kommunikationswege, das Design etc. festgelegt
wurden. Danach folgte die Neudefinition der Abldufe und Prozesse sowie die Organisation des neuen Betriebes. In
den einzelnen Abteilungen kénnen somit die Strategien optimaler umgesetzt und Priorititen besser eingerdumt
werden. Die Mitarbeiter verstehen nun auch viel mehr, wo es lang geht, und fiihlen sich bei der laufenden Arbeit
selbstsicherer und zufriedener. Das Team muss die Philosophie des Hauses einfach verstehen!

Fiir das Marketing und den Verkauf ist das Gesamtkonzept ein sehr wichtiger Ausgangspunkt: Marketing- und
Verkaufsstrategien konnen daraus entwickelt werden, was im Endeffekt jedem einen Nutzen bringt. Und zwar in
dieser Reihenfolge: dem Kunden / Gast, dem Mitarbeiter und dann erst dem Inhaber. Der Gast, fiir den wir unser
Angebot vorbereitet haben, findet uns jetzt einfacher in dem Angebotsgewirr, das Angebot entspricht auch ver-
starkt seinen Erwartungen. Was dazu fiihrt, dass der Gast zufriedener ist. Und seine Zufriedenheit spiegelt sich in
den Noten bei den Reservierungsportalen wider und hilft auch, andere Marketingwege zu entwickeln - eine per-
sonliche Empfehlung wird immer 6fter ausgesprochen. Das alles manifestiert sich im Verkauf und in den Umsit-
zen, an welchen auch die Mitarbeiter in Form von Provisionen beteiligt werden.

Es ist also ein Domino-Effekt, der seinen Ursprung in dem Gesamtkonzept hat, welcher fiir ein modernes Unter-
nehmen heutzutage unentbehrlich ist.




