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"WARUM SIND
NETZWERKE -

IM TOURISMUS SO WICHTIG?

»Einer flr alle, alle fiir einen”, lautet schon das Motto der Musketiere.

Dieser bekannte Leitsatz ist fiir touristische Netzwerke wesentlich. Netzwerke defi-
nieren sich aus gegenseitigem Geben und Nehmen, ohne dabei genau zu evaluieren,
wer wann an wen wie viel gibt und wie viel nimmt.

Kooperationen und Netzwerke sind relevant, um

gemeinsam strategische und operative Ziele zu definieren
Ziele gemeinsam besser und

effizienter zu erreichen

einen besseren Marktauftritt zu kein Punkt

Kosten zu sparen

einen Know-how-Vorsprung zu erreichen.

Dariiber hinaus flihren Netzwerke zu einem veradnderten Verstandnis von Konkurrenz
und férdern Innovationen durch die Schaffung von neuen Angeboten.

AuBerdem sind Netzwerke im Tourismus essentiell, um Know-how aufzubauen, zu
btindeln und zu teilen. ,,Sharing economy* ist kein theoretisches Schlagwort mehr aus
Lehrbiichern, sondern findet auch in die Praxis deutscher Tourismusbetriebe und Des-
tinationen immer stérker Einzug.

Zusammenarbeit bietet fiir die Tourismusbetriebe in NRW zudem die Méglichkeit, auf
die sich laufend veranderten Wettbewerbs- und Marktbedingungen rascher und pro-
fessioneller als im Rahmen des ,,Einzelkdmpfertums* zu reagieren. Durch Kooperation
mit anderen touristischen Leistungsanbietern lassen sich innovative Wege in der An-
gebots-Produktgestaltung gehen. Ein gutes Netzwerk und eine gute Zusammenarbeit
untereinander erméglichen die Biindelung von verschiedenen touristischen Leistun-
gen und Produkten — nicht zuletzt zum Wohle und als Mehrwert fiir Kunden und Géste.

Uberdies dienen Netzwerke und Kooperationen dazu, die derzeitige Position von Tou-
rismus am deutschen und europaweiten touristischen Markt zu starken, auszubauen
und fir zukiinftige Herausforderungen vorzubereiten.

Der nachfolgende Leitfaden soll Sie motivieren, regional und liberregional Netzwer-
ke zu bilden, bestehende Netzwerke zu starken und zu intensivieren. Zudem soll der
Leitfaden aufzeigen, welche Vorteile es gibt, aber auch, welche Stolpersteine bei der
Bildung von touristischen Netzwerken auftauchen kénnen.

Gemeinsam erfolgreich

Ilhr NRW-Team

DEFINITION
EINES TOURISTISCHEN
NETZWERKS

Unter einem Netzwerk oder einer Kooperation wird
die freiwillige Zusammenarbeit von zwei oder mehr
Partnern (Betriebs- und/oder Destinationsebene)
verstanden, die wirtschaftlich und rechtlich selbst-
sténdig sind.

Die Partner arbeiten zusammen und verfolgen ein
Ziel oder mehrere gemeinsame Ziele, die sie verbin-
den. In jedem Fall ist das Gbergeordnete Ziel, dass
jeder Netzwerkpartner von der Kooperation profi-
tiert und einen Nutzen daraus zieht, der abhangig
vom jeweiligen Netzwerk ist. So kann etwa ein Ein-
kaufs-Netzwerk zur Verbesserung der Einkaufs-Pro-
zesse und zur erfolgreichen Preisverhandlung mit
Lieferanten beitragen, indem beispielsweise besse-
re Einkaufspreise, Liefer- oder Zahlungskonditionen
als im Alleingang erzielt werden.

ARBEITSWEISE
EINES TOURISTISCHEN
NETZWERKS

Netzwerke Ubertragen Aufgaben zur Zielerreichung
an unterschiedliche Netzwerkpartner zur Erfallung
der Ziele, die jeweils spezielle Kompetenzen und
Ressourcen mitbringen.

Touristische Netzwerke kénnen sich zu unterschied-
lichen Themen formieren, beispielsweise zu Marke-
ting- & Vertriebs-Themen, zu Einkaufs-Themen, zu
Schulungs-Themen oder als allgemeines Netzwerk,
das ein bestimmtes Ziel verfolgt. Auch branchen-
Ubergreifende Netzwerke, wie zum Beispiel zu Ge-
sundheit und Tourismus, werden als sehr sinnvoll
erachtet.

ZIELE
VON TOURISTISCHEN
NETZWERKEN

Das gemeinsame Verfolgen von Zielen und das Tei-
len von Aufgaben sollen fur jeden Netzwerkpartner
Vorteile und Mehrwerte bringen. Zu den wichtigsten
Vorteilen und Mehrwerten touristischer Netzwerke
zéhlen:

Arbeitsersparnis

Qualitatsverbesserung(en) durch Definition
gemeinsamer Qualitatsstandards

Professionalisierung durch Erfahrung
und Wissenszuwachs

Angebotsbiindelung durch gemeinsame
Ansprache einer Zielgruppe

Produktinnovation(en) durch Uberwindung
von Kleinteiligkeit und Einzelkdmpfertum

Prozess-Optimierungen (auch
unternehmensuibergreifend)

Marketing- & Verkaufsvorteile durch die
Nutzung von Synergien im zielgruppen-
spezifischen Marketing

Einkaufsvorteile und/oder Markt-Expansion

Wettbewerbsvorteile (Ausbau Kernkompetenz
und Alleinstellungsmerkmal der Region)

Bessere Kunden- und Gasteorientierung

Insgesamt sollen touristische Netzwerke die Leis-
tungsfahigkeit erhéhen und einen Wettbewerbs-
vorteil liefern, um eine ,Win-win-Situation® zu er-
reichen. Dabei ist zu beachten, dass sich Netzwerke
unterschiedlich zusammensetzen, deren Einzel-
leistungen die Partner auf verschiedene und sinn-
volle Art und Weise auf Basis der unterschiedlichen
Wertschopfungsstufen verknipfen. Dabei gilt es
ebenso wie bei der Produktgestaltung, Schnittstel-
len zu suchen und zu schaffen und diese gewinn-
bringend fur die Netzwerk-Mitglieder sowie fir den
Gast einzusetzen.

Netzwerke, welche langfristige Wettbewerbsvor-
teile als Ziel definiert haben, werden oft auch als
~Strategische Allianzen* bezeichnet.



VORTEILE
VON TOURISTISCHEN
NETZWERKEN

Die Vorteile von touristischen Netzwerken sind
mannigfaltig und je nach Netzwerk unterschiedlich.
Zu den wichtigsten Vorteilen zahlen:

Gegenseitige Kompetenz-Starkung

Erreichen von Wettbewerbsvorteilen
gegenilber Mitbewerbern

Mehr Effizienz im strategischen
und operativen Tun

Erreichen eines besseren Marktauftritts

Steigerung der Innovationskraft und
somit eines Vorsprungs Uber Innovationen

Kostenersparnis z.B. bei Einkaufs-Netzwerken

Know-how-Vorsprung flr héhere
Wettbewerbsfahigkeit

Unabhéangig davon, welche Vorteile und Ziele ein
touristisches Netzwerk verfolgt, sollten diese im
Vorfeld genau definiert und innerhalb der Netzwerk-
partner abgestimmt werden.
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HEMMSCHWELLEN
UND SCHWIERIGKEITEN

VON TOURISTISCHEN
NETZWERKEN

Netzwerke konnen Schwachstellen haben.
Zu den wesentlichsten gehoéren:

Angst vor dem Verlust von Wettbewerbsvortei-
len aufgrund der Arbeitsteilung im Netzwerk

Angst, vom Netzwerk-Kollegen ausspioniert zu
werden

Angst, die unternehmerische Unabhéngigkeit zu
verlieren

Keine passenden Netzwerkpartner

Keine klare und faire Arbeitsteilung unter den
Netzwerkpartnern

Z&he Weiterentwicklung nach einiger Zeit — der
Anfangs-Enthusiasmus geht oftmals verloren,
intrinsische Motivation bréckelt

Kooperationen sind also etwas Gutes, wir mussen
sie nur umsetzen. Erfolgreiche Betriebe arbeiten
eng mit ihren Lieferanten, mit ihren Kunden oder
sogar mit ihren Mitbewerbern zusammen.

Gerade in schnelllebigen Zeiten mit vielen neuen
Herausforderungen reichen klassische Angebots-
und Einkaufs-Kooperationen nicht mehr aus. Die
Trendforschung spricht von einer neuen Wir-Kul-
tur, die das gesamte Privat- und Wirtschaftsleben
neu definiert. Offenheit ist dabei ein oft gehortes
Schlagwort.
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ZUR GRUNDUNG EINES ERFOLGREICHEN

TOURISTISCHEN NETZWERKS

Gemeinsames Kennenlernen
und ,,Beschnuppern“ — wie
passen wir zueinander? Was
kénnen wir miteinander
Sinnvolles tun?

Ideen-Findung
mit Methoden wie
z.B. Brainstorming,
World Café etc.

Gemeinsame strategische
Definition der Ziele inklusive
Kompetenz-Findung im
Netzwerk-Team: Wer ist fiir was
besonders gut geeignet?

Fixierung von
Spielregeln und

Erstellung eines

operativen und budgetiren
MaBnahmenplans fiir
1 Jahr

Terminierung der
Netzwerk-Treffen fiir
mindestens 1 Jahr
im Voraus

Fixierung eines
schriftlichen Netzwerk-
vertrages, den alle
Netzwerkpartner
unterschreiben

Fixierung der genauen
Aufgaben (wer? was?

Rahmenbedingungen

bis wann?) des Netzwerk-
} Kompetenzteams
und Planung zeitlicher
Ressourcen




SECHS FINALE
EMPFEHLUNGEN

FUR TOURISTISCHE NETZWERKE UND DEREN DAUERHAFTEN ERFOLG

Klare Zieldefinition des Netzwerks mit Haupt-
und Nebenzielen samt Zeitplanung

RegelmaBige Treffen fiir ein Jahr im Voraus
@ planen, denn oft ,verpufft“ die Anfangs-Euphorie

PRAKTISCHE EXEMPLARISCHE TOURISTISCHE
TI PP S N ETZWERK_ nach den ersten Netzwerk-Treffen

ZUR NETZWERK-GRUNDUNG BEISPIELE

P Personliche Ansprache von Leistungstra- Erlebnisparadies Stidburgenland (A) Von Vorteil ist ein guter Mix aus Netzwerkern
gern (Informationen Uber Angebotsvielfalt, www.erlebnisparadies.at @ (Vertreter aus allen Kategorien und Betriebs-

Einladungen zu Events, Wanderungen sowie ebenen) - jedoch Achtung: Nicht zu viele

n Refjta“rantts' Pe';s'one”' Hotels oder Personen —, eine arbeitsfihige GréBe sollte

sonstigen Unternehmen ...) Feierabend-Bier am Rémer in Burbach, sichergestellt werden »Zusammen-
NRW - als Netzwerk-Treffpunkt nutzen und
Ideen weiter ausbauen
facebook.com/Heimatverein

P Qualifizierung tberlegen — mit Vorteilen fur
teilnehmende Betriebe, die Netzwerkpart-
ner werden

kommen ist
ein Beginn.

P Methode des ,World Cafés* zur Findung von
Netzwerk-ldeen fur (Jung-)Unternehmer
nutzen

@ Konkret darauf achten, dass fiir jeden Netzwerk-

partner Vorteile und Nutzen klar ersichtlich sind,
welche regelmiBig bei den Netzwerker-Treffen Zusammen-
aufgezeigt werden

Dolce Vita Hotels in Stdtirol (1)
www.dolcevitahotels.com

bleiben ist
ein Fortschritt.

P Pro Destination ein Netzwerk , Tourismus
& Wirtschaft" ins Leben rufen — mit allen
wichtigen Unternehmen (touristisch und
auch industriell) in der Region/im Ort

Top Hotels Obertauern (A)
www.tophotels-obertauern.at

@ Ausschluss-Regeln aus dem Netzwerk definieren

) fiir den Fall, dass es zu Disharmonie kommt Zusammen-
Wirtschaftskooperationen der Osterreich
Werbung (A): rund 30 Partnerschaften der
Tourismusmarke Osterreich mit Unter-
nehmen und Konzernen wie OBB, Austrian
Airlines, Manner, KTM oder Schlumberger

Durchhaltevermégen und Disziplin sind in je-
dem Fall gefragt. Es geht darum, genaue Re-
geln gemeinsam zu erstellen und deren Ein-
haltung laufend zu kontrollieren. Stérfaktoren
sind Misstrauen und Passivitdt, die notfalls
durch eine deutliche Aussprache geklart wer-

arbeiten ist
ein Erfolg.“
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Wesentlich fiir den dauerhaften Erfolg und die
Erfilllung der Ziele ist es, dass entsprechende

den missen. Kompetenzen und Ressourcen innerhalb

der Netzwerk-Gruppe vorhanden sind, diese
zielfokussiert eingesetzt werden und auch
ausreichende Zeitfenster fiir die Netzwerk-Treffen
und Ausarbeitungen fixiert sind.

HENRY FORD
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