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Kommentar

Thermen neu denken

Wenngleich sich bei den heimischen Thermen die Wach  stumsblockade hinsichtlich der
Besucherzahlen im vergangenen Jahr l6ste, besteht n  ach wie vor Handlungsbedarf,
meint Andreas Kreutzer vom Beraternetzwerks KREUTZE R FISCHER & PARTNER.

[07.02.2020 | Wien] Hand aufs Herz, der Besuch einer Therme ist fiir viele heute nichts Beson-
deres, sondern mehr oder weniger fixer Teil der Freizeitgestaltung. Die Exklusivitat, die Ther-
men noch vor rund zwanzig Jahren mit Bestimmtheit hatten, ist pfutsch. Dartiber hinaus bieten
Wellness-Hotels auf der einen Seite und Erlebnis-Hallenbader ohne Thermalwasser oder Sole
auf der anderen vielen Gasten oftmals ein Angebot, das besser auf ihre Bedirfnisse zuge-
schnitten ist. So Uiberzeugen etwa zahlreiche Wellness-Hotels in landschaftlich und infrastruktu-
rell attraktiven Regionen mit einem im Vergleich zu Thermen exklusiveren Angebot. Erlebnis-
Hallenbader sind wiederum mancherorts einfach nur rascher zu erreichen — fir Familien mit
Kindern ein nicht unwichtiges Argument. So kannibalisiert etwa das Asia Spa in Leoben Géaste
der oststeirischen Thermenregion und fur viele Tiroler ist der Weg in die Worgler Wasserwelt
naher als in die Erlebnistherme Zillertal oder in die Alpentherme Ehrenberg. In Wien ist wiede-
rum (noch) das Diana Bad fur die Therme Wien eine Konkurrenz. Die Liste lieBe sich noch lan-
ge fortsetzen und macht den kompetitiven Wettbewerb augenscheinlich. Um zumindest im Kun-
densegment der klassischen Wellness-Géste nicht weitere Marktanteile an Wellness-Hotels zu
verlieren, wird in den letzten Jahren mit speziellen Premiumangeboten gegengesteuert. Wo

diese angeboten werden durchaus mit Erfolg.

Fehlende Internationalitat

Allerdings, obgleich knapp siebzig Prozent der Ubernachtungen in Osterreich auf auslandische
Gaste entfallen, ,rekrutieren viele Thermen den Grof3teil ihrer Gaste nach wie vor aus der ei-
genen Region oder aus ehemaligen Einzugsbereichen, anstatt einen internationalen Ansatz zu
verfolgen. So setzt etwa die oststeirische Thermenregion nach wie vor stark auf Gaste aus
Wien und Nieder6sterreich, obgleich viele von diesen mittlerweile bereits vor der Landesgrenze
nach links (Asia Therme Linsberg) oder rechts (St. Martins-Therme in Frauenkirchen) abbiegen.
Mancherorts versucht man sich sogar noch starker an die Region zu binden, etwa mit Stunden-
karten fur Schiler- und Senioren-Schwimmen oder After-Work-Angeboten. Zwar gewinnt man
auf diese Weise eine gleichmaligere Auslastung, strategisch verbessert sich die Lage aber
nicht. Denn die Wertschopfung von Kurzzeit-Besuchern liegt deutlich unter jener von Tages-
und Ubernachtungsgésten. Zudem gelingt eine Glattung der Auslastung tiber die gesamte Be-
triebszeit nur bedingt. Nach wie vor stehen Auslastungsspitzen an Wochenenden und Feierta-

gen enormen freien Kapazitaten unter der Woche gegeniber.
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Kurzzeit-Eintritte missen jedoch nicht zwingend unwirtschaftlich sein. Vielmehr ist alles eine
Frage des regionalen Gastepotentials. Ist dieses quantitativ ausreichend und/oder tber den
gesamten Tag verfugbar, kann auch mit Stundenkarten gutes Geld verdient werden. Doch auf
derartige Konditionen kénnen nur wenige Standorte bauen. Dazu z&hlt etwa die Therme Wien,
in deren direktem Einzugsgebiet knapp zwei Millionen Menschen leben. Auch einige Hauser in
alpinen Regionen haben diesbeziiglich ganz gute Voraussetzungen, steht ihnen doch ein Po-
tential von hunderttausenden in der Region nachtigenden Touristen (mit Tagesfreizeit) zur Ver-
fiigung. Zudem sind sie eingebettet in eine qualitativ und quantitativ touristisch attraktive Infra-
struktur. Insofern mussen sie selbst vergleichsweise wenig fiir ein ausreichendes Gasteauf-
kommen tun. Sie brauchen nicht einmal fiir geeignete Ubernachtungsmdoglichkeiten zu sorgen,
denn davon gibt es zumeist genug. Vielmehr ergdnzen sie das regionale touristische Angebot,
im schlechtesten Fall als Schlechtwetteralternative, idealerweise als Touristenattraktion.

Fur die Uberwiegende Anzahl der Thermen ist das regionale Gastepotential jedoch zu gering,
vor allem vor dem Hintergrund eines kompetitiven und, wie skizziert, Gber die Thermenwelt
hinausgehenden Wettbewerbs. Insofern ist mdglicherweise selbst in Oberdsterreich die Ziel-
gruppe wohl zu klein. Denn abgesehen davon, dass jenseits der Landesgrenze in Deutschland
auch attraktive Thermen stehen, leben im Umkreis der funf Standorte im Innviertel und im Salz-
kammergut gerade einmal 1,5 Millionen Einwohner. Fir die meisten Thermen greift daher ein
auf die Region ausgerichtetes Geschaftsmodell (und die Umwerbung von Kurzzeit-Gasten) zu
kurz. Denn damit lasst sich die wohl wichtigste strategische Pramisse nicht ins Werk setzen: die
Gewabhrleistung einer weitgehend gleichméafig hohen Auslastung Uber die gesamte Betriebs-

zeit, bei méglichst hoher Wertschdpfung.

Thermen sind Ferienressorts

Eine erfolgreiche Therme wird heute nicht mehr wie eine lokale Freizeiteinrichtung geftihrt, son-
dern wie ein gut gebuchter Beherbergungsbetrieb. Die Géste kommen nicht aus der Region,
sondern von weit(er) her, und sie bleiben idealerweise ein paar Tage. Als Blaupause dient der
europaische Stadtetrip, denn ein Ski- oder Badeurlaub ist gewohnlich auf einen noch etwas
langeren Zeitraum ausgelegt. Ein Thermenbesuch unterbricht den Alltag fir zwei bis vier Tage,
so wie ein Kurzurlaub in Rom, Paris oder London. Und wenngleich ein Thermenbesuch beim
Gast andere Bedurfnisse befriedigt als ein Stadtetrip, steht er in gewisser Weise doch im Wett-
bewerb zu diesem. Denn abseits der jeweiligen Kernkompetenzen (Sightseeing vs. Wellness)
breitet sich ein weites Konkurrenzfeld aus, das heutzutage jeden Urlaub mitdefiniert. Genauso
wenig wie ein Stadtetrip nur aus Museumsbesuchen und Shopping besteht, reicht es nicht,
wenn der Thermenurlaub sich alleine auf warmes Wasser und Massagen beschrénkt. In beiden
Fallen sucht man auch nach abwechslungsreichen Ausgehmaglichkeiten am Abend und Alter-
nativprogrammen wéahrend des Tages.

Eine Therme in Osterreich ist jedoch in vielen Fallen eine Art Mikrokosmos in einer touristisch

entwicklungsfahigen Region. Als Leitbetrieb obliegt es daher auch der Therme, die Region zu
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entwickeln, schon aus Eigennutzen. Anstatt die Hauser wie Ferienheime zu fuhren, mit zuge-
wiesenem Tisch fiir die Mahlzeiten, kdnnte man sich doch auch an den Spielregeln von Ferien-
Ressorts orientieren. Die Errichtung einer tUberregional wettbewerbsféahigen Therme kostet gut
sechzig Millionen Euro. Es ist unverstandlich, warum es nicht méglich sein soll, in diesem
Budget drei bis vier Restaurants, zwei Bars und vielleicht auch eine kleine Veranstaltungshalle
unterzubringen. Wenn die Zimmeranzahl dafir zu gering ist, baut man eben aus. Unter 300
Betten macht ein 4/5-Sterne Hotel sowieso wenig Sinn.

Denkt man in diesen Dimensionen, reicht jedoch ein Osterreich-Fokus alleine wohl nicht aus.
Vielmehr gilt es das Hauptaugenmerk auf den internationalen Gast zu richten. Das Netz an
heimischen Skiliften und Seilbahnen wére ohne diesen auch nicht vorstellbar. Es ist unverstand-
lich, warum in Osterreich nicht funktionieren soll, was beispielsweise im kleinen Schweizer
Bergdorf Vals mit Erfolg betrieben wird: eine High-End-Therme fir ein durch und durch interna-

tionales Publikum.
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