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SPEZIAL

SCOUT: Sie verdienen lhr
Geld in der Hotellerie. Wel-
che Maoglichkeiten bieten
Sie lhren Gasten?

Michael Roger: Wir haben
drei Standbeine. Zum einen
bedienen wir Businesskunden vom Monteur bis zur Chef-Eta-
ge, zum Zweiten machen wir Outdoor-Event-Management und

zum Dritten bieten wir unseren Kunden Wellness- Angebote.

SCOUT: Keine Gastronomie?

Michael Roger: Bei uns bucht der Otto-Normalbiirger genauso
wie das mittlere Management und die Chef-Etage. Menschen,
die die Gemiitlichkeit und landliche Gastronomie im Familien-
betrieb zu schétzen wissen. Auch wenn wir gastronomisch ei-
nen hohen Standard wahren, so ist unser Restaurant doch eher
ein Mittel zum Zweck. Unsere Gaste kommen nicht nur wegen
unserer Kiiche oder dem Service. Wir erhalten durchweg posi-
tive Riickmeldungen fiir unsere gastronomischen Leistungen,
aber hier liegt nicht der Schliissel fiir unseren Erfolg. Wir sind
ein Haus, welches sich vorrangig um das Wohl von Manage-
ment-Teams kiimmert. Unser Anspruch ist der reibungsfreie
Ablauf von Business-Meetings. Die Geschiftsleute sind in der
Regel sehr gestresst, wenn sie bei uns eintreffen Deshalb wol-
len wir ihnen ihren Aufenthalt so angenehm maglich gestalten,
sodass bei der Abreise die Ziele unserer Giste auf Basis unse-
rer Infrastruktur erreicht oder tibererfiillt wurden. Nicht selten
werden Engagement und Professionalitit unseres Teams als
Anlass genommen, uns dann auch als Privaturlauber zu besu-
chen. Dariiber freuen wir uns natiirlich besonders. Ein besseres

Feedback kann es gar nicht geben.

SCOUT: Was ist denn die groB3te Herausforderung fiir Sie
bei der Neugdstegewinnung?

Michael Roger: Die Géste schauen genauer, wofiir sie ihr Geld
ausgeben und die Mentalitdt diesbeziiglich ist eher verhaltener
als grofiziigig. Viele Firmen arbeiten mittlerweile mit reduzier-
ten Budgets. Der Return of Invest ist fiir einen Hotelaufenthalt
schwer zu verkaufen. Das gelingt besser, wenn man uns schon

einmal besucht hat.

SCOUT: Was zeichnet Ihr Haus besonders aus?

Michael Roger: Der professionelle Umgang mit unerwarteten
Situationen und spannenden Aufgaben und die Tatsache, dass
wir bei besonderen Anforderungen unserer Géste mit innova-
tiven Losungen aufwarten. Durch die Schnelllebigkeit ist auch
die Verdnderung bei uns um ein Vielfaches vorangeschritten.
Deshalb ist es fiir uns besonders wichtig, zu unseren Werten
und Uberzeugungen zu stehen, einen hohen Qualititsstandard

einzuhalten und Trends zu folgen.
SCOUT: Will man zu den Gewinnern einer Branche geho-

ren, ist es zwingend notwendig, Teamentwicklungsmag-
nahmen durchzufiihren, um eine gute Teamkultur sowie

CallCenter SCOUT 03/11

93 ZWEI DRITTEL DER ANFRA-
GEN KOMMEN MITTLERWEILE
UBER DAS INTERNET &

geeignete Kommuni-
kationsstile zwischen
den Teammitgliedern
zu fordern. Wie kdnnen
Sie hierbei helfen?

Michael Roger: Durch ge-
zielte Schulungen der Teamforderung wie auch verschiedene
Outdoor-Programme und gemeinschaftliche Veranstaltungen,
bei denen sich Spielerisches und Lernen miteinander verbin-
den lésst. Dies bleibt bei den Teilnehmern nachhaltig in Erin-

nerung und sorgt fiir ein gewisses Branding?.

SCOUT: Das heif3t, Sie bieten nicht nur die Infrastruktur,
sondern begleiten lhre Gaste auch bei der Planung?

Michael Roger: Genau das ist unsere Stirke. Viele der Events
gestalten wir selbst oder organisieren sie mit zuverldssigen
Partnern in unserer herrlichen Natur. Parallel dazu verpflegen
wir die Géste mit kleinen Happchen, Grillkostlichkeiten, Ge-

tranken, Weinproben und allerlei netten Uberraschungen.

SCOUT: Sie werben mit dem Slogan ,Erleben Sie die
schwibische Toskanal!” Welchen Stellenwert soll das
denn fiir Businesskunden haben?

Michael Roger: Business hin oder her. Es geht um Menschen
und da kénnen wir viele Bediirfnisse abdecken. Das ist die
Basis fiir erfolgreiche Geschiftsveranstaltungen. Wir legen
besonderen Wert auf teamférdernde Elemente. Wir bieten
Outdoor-Programme wie eine Weinbergtour inkl. Wande-
rung, Grillbuffet im Weinberg und Weinprobe oder auch Ka-
nuwettfahren auf dem Breitenauer See, der von uns aus nur
einen Kilometer entfernt ist. Groflen Anklang findet unsere
GPS-Schnitzeljagd, bei der die Gruppe in verschiedene Teams
eingeteilt wird, die mittels GPS-Gerit ihre Route durch die
umliegenden Wiesen, Walder und Weinberge finden miissen.
Unterwegs gilt es verschiedene Aufgaben zu lésen. Manch-
mal bauen wir dabei auch ein Buggy-Wettrennen oder einen
Quad-Geschicklichkeitsparcour ein. Aulerdem vermieten wir
Fahrréder, E-Bikes und Grillplatze inkl. Grillgut. In unmittel-
barer Nihe gibt es ein Schiitzenhaus, eine Kegelbahn und einen
Minigolfplatz. Es gibt Unternehmen, die Tausende von Euro
auf Messen verjubeln, um neue Geschaftskontakte zu kniipfen.
Unsere Giste tauschen sich in unserer urig gemiitlichen Hotel-
bar oder dem Wellness-Bereich automatisch mit anderen Gés-
ten aus — und das ganz ohne zusitzliche Kosten. Hier treffen
Entscheider aus allen Branchen zusammen. Daraus entstanden

in der Vergangenheit schon spannende Kooperationen.

SCOUT: Warum sollte man Tagungen nicht im eigenen
Umfeld abhalten, sondern extern durchfiihren?

Michael Roger: Durch die Gespriche und Schulungen an ei-
nem neutralen Ort (nicht Arbeitsplatz) fillt es den Teilneh-
mern leichter, kreativ und offen Probleme zu erortern sowie

2: wird in der Wirtschaft fiir eine enge Koppelung von Produkt, Marke, Unternehmen
und Konsument verwendet.



Ideen zu entwickeln, um das eigene Unternehmen nach vorne
zu bringen. Die Mitarbeiter gehen so gestirkt und motiviert an
ihren Arbeitsplatz zuriick.

SCOUT: Dann verlassen Sie mit lhren Mitarbeitern auch
das Haus, wenn es um Meetings geht?

Michael Roger: Selbstverstandlich. Auch fiir uns ist es notwen-
dig, auBerhalb des Arbeitsumfeldes Inspiration zu tanken, um
neue Impulse spater im eigenen Betrieb umsetzen zu kénnen.

Das tun wir am liebsten bei unseren Mitbewerbern.

SCOUT: Uber welche Kandle bewerben Sie Ihre
Leistungen?

Michael Roger: Unser Hauptwerbekanal ist der Gast selbst, der
von unserer guten Leistung tiberzeugt ist, zum Mehrfachtiter
wird und uns weiterempfiehlt. Des Weiteren sind wir natiirlich
auf allen fiir unsere Branche relevanten Internetplattformen

vertreten.

SCOUT: Uber welchen Kommunikationskanal erhalten
Sie die meisten Reservierungsanfragen? Welche Rolle
spielt hierbei das Telefon?

Michael Roger: Zwei Drittel der Anfragen kommen mittler-
weile iiber das Internet, Internetportale oder E-Mail. Ein Drit-
tel kommt weiterhin per Telefon, wobei auch hier der weitere

Kontakt meist per E-Mail erfolgt.

SCOUT: Wie aktiv sind Sie in Sachen Social Media? Haben
Sie einen Twitter-, Facebook- und/oder XING-Account?
Und wenn ja, was bringt das?

Michael Roger: Wir sind bereits prasent, haben uns jedoch
noch nicht intensiv in diese Medien eingearbeitet. Es ist uns
noch nicht ganz klar inwiefern das Social Networking zum
Verkauf beitragt bzw. wie unsere Branche dort Prisenz zeigen
soll.

SCOUT: Nichtwissen schiitzt vor Strafe nicht ... Kennen
Sie das,, SCOUT Werbenetzwerk”? Wir machen Kunden!
Michael Roger: Machen Sie auch Giste? m
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