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Kurzreferat

Bei der vorliegenden Bachelorarbeit handelt es sich um die Fortsetzung einer
Auftragsarbeit fir den VIA REGIA Begegnungsraum Landesverband Sachsen e.V..
Die VIA REGIA, welche auch als ,Hohe StraRe" oder KonigstralRle bekannt ist,
durchzieht Sachsen als européische KulturstraRe von Leipzig bis Gorlitz. Die VIA
REGIA ist die alteste und langste Ost-West-Verbindung Europas. Sie steht fir neue
Formen der europdischen Zusammenarbeit und wurde im Jahr 2005 als

~KulturstraBe des Europarates" ausgezeichnet.

Um die VIA REGIA Sachsen als touristische Route zu entwickeln und somit neu zu
beleben und dariber hinaus als Begegnungsraum erlebbar zu machen,
entschlossen die die beteiligten Hauptakteure ein Marketingkonzept entwickeln zu
lassenmit dem Ziel, durch eine ganzheitliche touristische Marketingstrategie die
Bekanntheit der VIA REGIA Sachsen zu steigern und sie als sachsische Destination

auf dem Markt klar zu positionieren.

In diesem Zusammenhang erfolgte durch den Autor bereits die Ausarbeitung des
strategischen Teils des Marketingkonzeptes, in dem Zielstellungen und Strategien
entwickelt und vorgeschlagen wurden. Auf den nachfolgenden Seiten wird nun aus
dem strategischen Marketingkonzept der Instrumentepolitiken-Mix abgeleitet, der
dann den operativen Teil des Marketingkonzeptes ergibt. Besonders betrachtet
werden dabei der Aufbau und die Téatigkeit von Produzentennetzwerken zur
Realisierung der Gemeinsamkeiten beim Marktauftritt, sowie die Schritte zur

Vertiefung und Dynamisierung des operativen Marketings.

Die Arbeit wurde wie folgt aufgebaut: Den ersten Teil bildet das Forschungsportrait.
Nachfolgend werden die Marketingziele und — strategien der VIA REGIA Sachsen
und Ansatze fir die Umsetzung der Strategien in Marketinginstrumente benannt und
erlautert. Im Hauptteil der Arbeit wird aus den Strategien der komplette Marketing-
Mix abgeleitet und dargestellt. Den Abschluss der Arbeit bildet ein
Handlungskatalog fir das VIA REGIA Management, der die Umsetzung des

Marketingkonzeptes erleichtern und vorantreiben soll.
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Thesen

1. Um zuklnftig ein professionelles Marketing fir die VIA REGIA Sachsen
betreiben zu kdénnen, bedarf es der Organisation aller beteiligten strategischen
Partner in einem kooperativen Netzwerk, welches als VIA REGIA Management
alle notwendigen Mittel und MalRnahmen bindelt, koordiniert und gezielt lenkt,
so dass als Ergebnis sowohl die Steigerung der Bekanntheit als auch eine

Imagesteigerung der VIA REGIA Sachsen moglich wird.

2. Das VIA REGIA Leitbild bundelt Ziele, Visionen und Hoffnungen. Das VIA
REGIA Management kann erheblich von dieser wahrnehmungsstrukturierenden
und das Denken fokussierenden Kraft profitieren. Ein klares Leitbild ist fur jeden
Netzwerkpartner entscheidungs- und verhaltensbestimmend und erleichtert

Fuhrungsprozesse und beglnstigt nicht zuletzt gastorientiertes Verhalten.

3. Zielgruppen sind der Schlissel zum Vermarktungserfolg der VIA REGIA
Sachsen. Jedes VIA REGIA Angebot wird nur dann wahrgenommen werden,
wenn es den individuellen Wertvorstellungen ihrer verschiedenen Nachfrager

entspricht.

4. EINFACH machen und einfach MACHEN: Letztendlich sind es die Mal3nahmen
im Marketing, die im gewinschten Sinne greifen sollen. Es geht darum,
innerhalb der Strategiekandle zielflihrend zu arbeiten. Deshalb gilt fir das VIA
REGIA Management zum einen: EINFACH machen; MalRnahmen zu entwickeln,
die einfach zu begreifen und durchzufihren sind. Zum anderen gilt: einfach
MACHEN; jedes Marketingkonzept ist nur so gut wie dessen konkrete

Umsetzung.

Vil
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1. Kapitel: Forschungsportrait

1 Forschungsportrait

1.1 Das Forschungsziel

Die hier vorgelegte Arbeit verfolgt das Ziel aus dem strategischen Marketingkonzept
der VIA REGIA Sachsen den Instrumentepolitiken-Mix abzuleiten und dem
Management Schritte zur Vertiefung und Dynamisierung des operativen Marketings
vorzuschlagen. Weiterhin soll in diesem Rahmen aufgezeigt werden, wie
Produzentennetzwerke im Allgemeinen aufgebaut sind welche Aufgaben sie zu erfillen
haben, um anhand eines Fallbeispiels zu skizzieren, wie ein konkretes
Produzentennetzwerk fur die VIA REGIA zur Realisierung eines gemeinsamen
Marktauftrittes der VIA REGIA Sachsen als touristisch zu entwickelnde Kulturroute

gestaltet werden kann.

Vorausgegangen ist ein vom selben Autor verfasster Beleg, in dem das strategische
Marketingkonzept entwickelt wurde. Dieser bildet eine wichtige Grundlage fir die hier
vorgelegte Bachelorarbeit. Die in jenem Beleg vorgeschlagenen Uberlegungen zu den

Marketingstrategien und -zielen sollen nun in ein operatives Konzept tberfuhrt werden.
1.2 Das Forschungsobjekt

Als Forschungsobjekt dient die VIA REGIA Sachsen. Die VIA REGIA, als grolRer
zusammenhangender  Kultur- und  Wirtschaftsraum  sowie traditionsreiche
Handelsroute, blickt auf eine lange Vergangenheit zurick. Heute wie damals nimmt
dieser Raum eine wichtige Verbindungsfunktion zwischen bedeutenden europaischen
Staaten und Metropolen ein. Er umfasst einen Wirtschaftsraum von 37 Mio. Menschen
und leistet einen wichtigen Beitrag zur Entstehung eines zweiten

Wirtschaftskernraumes in Europa.*

Sachsen wird von der europaischen Kulturstralle durchzogen. Die historische VIA
REGIA, die ,Hohe StraRe“ oder KoénigstraRe, welche Europa von Kiew bis nach
Santiago de Compostella verbindet, verlauft u.a. durch den nérdlichen Teil des
Sachsischen Burgen- und Heidelandes, das Séachsische Elbland und durch die
gesamte  Oberlausitz. Besonders im  zweisprachigen  sorbisch-deutschen
Siedlungsgebiet pragte sie die Kulturlandschaft. Im gesamteuropéischen Netz der

Jakobspilgerwege, welches ganz Europa wie ein Gewassernetz durchzieht, stellt die

' vgl. THURINGER MINISTERIUM FUR BAU, LANDESENTWICKLUNG UND VERKEHR 2010, S. 4
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1. Kapitel: Forschungsportrait

VIA REGIA eine wichtige Ost-West-Verbindung dar. Uber eintausend Jahre
wechselvoller Geschichte haben diese Stral3e gepragt. Die VIA REGIA ist die alteste
und langste Ost-West-Verbindung Europas. Sie steht fir neue Formen der
europdischen Zusammenarbeit und wurde im Jahr 2005 als ,KulturstraBe des

Europarates* ausgezeichnet.?

Weiterhin wird es notwendig die Beantwortung von relevanten Managementfragen und
das Treffen von Managemententscheidungen innerhalb der Bachelorarbeit immer aus

der Sicht des ,VIA REGIA Sachsen Netzwerkes" vorzunehmen.
1.3 Die Forschungsstrategie

Die Autorin beginnt mit dem Forschungsportrait, in dem die Zielstellung, das
Forschungsobjekt, die Forschungsstrategie und der erwartete Nutzen der
Forschungsergebnisse vorgestellt werden. Im zweiten Kapitel wird ein Modell fur ein
mdgliches ,VIA REGIA Sachsen Netzwerk” als Management fur die Gebietskulisse und
als Basis fur séamtliche weitere Betrachtungen vorgeschlagen. Der dritte Teil der
vorliegenden Bachelorarbeit wiederholt kurz die bereits entwickelten Marketingziele
und —strategien und vertieft sie an einigen Stellen. Es werden abschlieRend Anséatze
fur die Umsetzung der Strategien in Marketinginstrumente gegeben. Im Rahmen der
anschlielenden Ableitung des Instrumentepolitiken-Mix, was den Hauptteil der Arbeit
ausmacht, werden die einzelnen Marketinginstrumente Produktpolitik,
Kommunikationspolitik, Distributionspolitik, sowie zusétzlich Paketing und Vernetzung
definiert und im Sinne der VIA REGIA Sachsen entwickelt und mit relevanten
Handlungsempfehlungen fir das Management untermauert. Den Abschluss der Arbeit
bildet die Zusammenfassung aller herausgearbeiteten Malinahmen in Form eines
Handlungskataloges fur die zukinftig geplante professionellere Vorgehensweise bei
der Vermarktung der VIA REGIA Sachsen.

1.4 Der Forschungsnutzen

Der erwartete Nutzen der Arbeit liegt darin, dem VIA REGIA Sachsen Netzwerk als
Destinationsmanager der VIA REGIA, den als Ergebnis vorliegenden
Handlungskatalog als Leitfaden fur zuklnftiges Vorgehen im Rahmen des operativen
Marketingkonzeptes und als Basis fiir einen anschlie@end zu gestaltenden
Marketingplan an die Hand zu geben. Nur durch ein klares Management, welches die

Umsetzung von gut durchdachten Strategien betreut, koordiniert und lenkt, wird der

?Vgl. SACHSISCHES LANDESKURATORIUM LANDLICHER RAUM e.V. 2008
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1. Kapitel: Forschungsportrait

sachsische Teil der VIA REGIA eine starkere Wahrnehmung durch den Tourismus
erfahren. Dies wiederum wiurde fur alle Beteiligten zu einer héheren Wertschépfung
fuhren und die wirtschaftliche Situation sowie den Lebensstandard der Bewohner
entlang der KulturstralRe verbessern. Weitere positive und nachhaltige Effekte, die
daraus resultieren konnen, sind Steigerung des Bekanntheitsgrades und die
Verbesserung des Images der VIA REGIA Sachsen, das Erkennen und Nutzen von
Synergieeffekten sowie die Profilierung der VIA REGIA Sachsen unter dem Dachmotto:

Bewegung — Begegnung — Besinnung.



2. Kapitel: Das Management der VIA REGIA Sachsen

2 Das Management der VIA REGIA Sachsen

Um dem Hauptziel der Bachelorarbeit Rechnung tragen zu koénnen und dem
zukiinftigen VIA REGIA Management Vorschlage zum Ubergang vom strategischen
zum operativen Marketingkonzept unterbreiten zu kdnnen, muss zuerst
herausgefunden werden, wie ein Management der Kulturstral3e in Sachsen aussehen
konnte. Klar ist, dass es sich dabei um ein Netzwerk handeln muss, welches alle
strategischen Partner bedenkt und beteiligt. Im Folgenden wird zuerst erlautert, was
touristische Netzwerke sind, welche Eigenschaften sie haben und welchen Kriterien sie
unterliegen mussen, um erfolgreich zu sein. AnschlieBend wird ein geeignetes
Netzwerkmodell als Management der VIA REGIA Sachsen vorgeschlagen, skizziert

sowie begrundet.
2.1 Touristische Netzwerke und deren Eigenschaften

Im Tourismus lassen sich drei verschiedene Grundtypen von organisatorischen

Netzwerken unterscheiden:

1. organisatorische Netzwerke erster Ordnung

2. organisatorische Netzwerke zweiter Ordnung sowie
3. organisatorische Netzwerke dritter Ordnung.®

Dabei handelt es sich bei organisatorischen Netzwerken erster Ordnung einerseits um
monozentrale und andererseits um multizentrale Versorgungsnetzwerke. Monozentrale
Versorgungsnetzwerke sind auf die Erfullung einer bestimmten touristischen
Grundleistung bezogen, oder auf die Gewahrleistung eines Leistungsbausteins (als
kleinstes marktfahiges Angebot, welches sich aus mehreren Grundleistungen
zusammensetzt), die jeweils nur auf einem Standort angeboten werden. Als Beispiel
sind hier Versorgungsnetzwerke von Hotels zu nennen, die es ermoéglichen
Grundleistungen wie Ubernachtung, Voll- und Halbpension, diverse Wellness- und
Fithessangebote etc. in unterschiedlicher Kombination als Leistungsbausteine
anzubieten. Multizentrale Versorgungsnetzwerke sind ebenfalls auf die Gewéhrleistung
von bestimmten touristischen Grundleistungen oder Leistungsbausteinen bezogen,
welche aber auf verschiedenen Standorten angeboten werden. Dazu gehdren

beispielsweise Transfer- und Ausflugsdienste flr Touristen, die in einer groRReren

% Vgl. STEINBACH 2003, S. 164ff
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Fremdenverkehrsregion mit verschiedenen Zentren angeboten werden oder aber die

zentrale Bettenvermittlung einer Fremdenverkehrsregion.”

Organisatorische Netzwerke zweiter Ordnung, auch Vermarktungsnetzwerke genannt,
dienen der Bereitstellung und dem Verkauf von komplexen touristischen Gesamt- und
Teilangeboten. Hier koordiniert das Netzwerk die Leistungsbausteine der Produzenten
von Einzelleistungen, immer mit Einflussnahme oder Feedback auf deren ,primére*
organisatorische Netze, und ergénzen die Angebotsbiindel fallweise auch durch eigene
Teilangebote, wozu sie wiederum eigene Versorgungsnetzwerke aufbauen muissen. Zu
solchen integrierenden Netzwerken gehdren u.a. Tourismusverbande und Incoming-
Agenturen, welche z.B. die kulturellen Unterhaltungs- und gastronomischen Angebote
ihrer Region koordinieren, gewisse Veranstaltungen selbst organisieren und den
Besuchern spezielle Programme anbieten, eventuell auch in Form touristischer Karten,

die noch viel umfangreichere Biindel von Leistungsbausteinen enthalten.’

Viele dieser Vermarktungsnetzwerke sind oft auch den Planungs-, Marketing- und
Werbenetzwerken zuzuordnen und davon nicht scharf zu trennen, da die
verschiedenen Funktionen manchmal von den gleichen Organisationen und in
integrierter Form ausgeulbt werden. Planungs-, Marketing- und Werbenetzwerke sind
die organisatorischen Netzwerke dritter Ordnung. Zu ihren Aufgaben z&hlen
insbesondere die Entwicklung bzw. die Modifikation bestehender touristischer
Produkte, die Konstruktion der komplementaren organisatorischen Netzwerke
(Versorgungs- und Vermarktungsnetzwerke) zur Erzeugung der touristischen
Leistungsbausteine sowie zu ihrer Distribution auf den verschiedenen Markten.
Weiterhin legen sie Zielgruppen und Werbestrategien flr touristische Produkte und
Regionen fest, bestimmen die Ziele und Strategien fir die Offentlichkeitsarbeit: z.B. der
Aufbau oder die Verbesserung des Images nach auf3en oder die Entwicklung einer
Corporate Identity innerhalb der organisatorischen Netzwerke bzw. der

Fremdenverkehrsregionen.®

Wichtige Eigenschaften der Organisationsform Netzwerk sind:

« Mehrere Netzwerkpartner (,Akteure) sind miteinander gekoppelt, allerdings nur in
loser Form (geringer Institutionalisierungsgrad). Die Akteure bleiben autonom.

« Die Beziehungen zwischen den Akteuren sind wechselseitig. Jeder Partner nimmt

durch seine Beteiligung an einem Netzwerk einen Zugewinn wahr. Dieser

“Vgl. STEINBACH 2003, S. 164ff
®vgl. EBD.
®vgl. EBD.
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Zugewinn kann im materiellen Bereich genauso eine Rolle spielen wie im

immateriellen.

Netzwerke sind immer komplexe Organisationsformen, deren Kooperationserfolg

haufig vom gegenseitigen Vertrauen in ihre Beziehungen abhéngt.’

Als Kriterien fur eine erfolgreiche Netzwerkarbeit sind vor allem festzuhalten:

« offene Kooperationen (nicht an Strukturen, Grenzen, Mitgliedschaften gebunden)
« Festlegung klarer Ziele und Spielregeln fiir alle Netzwerkpartner

e Mehrwert fir alle Netzwerkpartner erkennbar

e Innovation/ USP/ Qualitdt haben Prioritat

« die eigene Marktstellung verbessern

¢ Nachhaltigkeit sichern

* Perspektive auf Umsatzwachstum und Beschéaftigung fur die Gesamtregion

« Transparenz und Offentlichkeitsarbeit

2.2 Vorschlag eines Netzwerkmodells fur die VIA REGIA

Sachsen

Der VIA REGIA Korridor Sachsen wird bisher von vielen touristischen und
teil-touristischen Organisationen und Vereinen mehr oder weniger bearbeitet und
betreut. Auf Grund dieser erhéhten Organisationsdichte ist eine klare Kompetenz- und
Aufgabenverteilung nicht gegeben. Vor allem fiir touristische Leistungstrager ist es
somit schwierig einen richtigen Ansprechpartner zu finden. Es empfiehlt sich demnach
fur das Gebiet der sachsischen VIA REGIA eine spezielle Organisationsstruktur in

Form eines Netzwerkes zu schaffen.

Das zukinftige Netzwerk der VIA REGIA Sachsen, welches die Aufgabe haben wird
als Management des Marketings zu fungieren, sollte eine Kombination aus dem in
Punkt 2.1 beschriebenem Vermarktungsnetzwerk und einem Planungs-, Marketing-
und Werbenetzwerk sein. Zu den wichtigsten Aufgaben des Netzwerkes sollte das
strategische Marketing zéhlen, in dessen Rahmen fir den Korridor der VIA REGIA
Sachsen Marketingziele und Grundstrategien zur Zielerfullung festgehalten werden
missen, ebenso auch MalRnahmen der Werbung. Diese z&hlt zu den

Umsetzungsschritten des strategischen Marketings und soll das Image und die

"Vgl. MEGERLE 2000, S. 7
® Vgl. KRAUSE 2006, S. 8
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Hauptmerkmale der VIA REGIA Sachsen in den touristischen Perspektiven bestimmter

Zielgruppen (siehe dazu Kapitel 4.2) verankern.

Innerhalb der Vermarktung der VIA REGIA Sachsen sollten alle beteiligten regionalen
Tourismusorganisationen in das Gesamtnetzwerk eingebunden werden, um die
Rahmenbedingungen fir die Konzeption der touristischen Angebote und fir deren
Verkauf entweder selbst zu gestalten oder zumindest beeinflussen zu kénnen.® In der
praktischen Umsetzung arbeiten somit im vorgeschlagenen VIA REGIA Sachsen

Netzwerk:

e Touristiker (z.B. die regionalen Tourismusvereine) und Nicht-Touristiker (z.B. der
VIA REGIA Begegnungsraum Landesverband Sachsen e.V.) einige Zeit lang
zusammen und dariber hinaus

« verfolgen die einzelnen Netzwerkpartner ihre eigenen Interessen,

e koordinieren jedoch ihr jeweiliges Handeln zum Zwecke der Erreichung
gemeinsamer Projektziele,

* vereinbaren gemeinsame Handlungs- , Qualitts- und Leistungsstandards,

* spielen Kooperation, Konsultation und Kommunikation eine wichtige Rolle,

« und ist das Netzwerk nicht an kommunale Grenzen gebunden.*®

Die touristische Vermarktung der VIA REGIA Sachsen als Destination wird vor allem
durch menschliches Handeln konstituiert. Ihre Abgrenzung definiert sich danach, in
welchem Raumbezug bestimmte Handlungen, hier die der Tourismuswirtschaft,
sinnvollerweise mit welchen Akteuren durchzufiihren sind. Daraus lassen sich dann
sowohl thematische wie rdumliche Marketingeinheiten als Anbieterverbiinde und
Netzwerke ableiten. Solche abgeleiteten Netzwerke schaffen mehr Flexibilitat, bieten
Raum zur schnellen Vermittlung neuer Ideen und Innovationen und entwickeln
Synergie-Effekte durch das Zusammenspiel verschiedener Akteure. Zugleich setzen
sie als Public-Private-Partnership-Projekte  neue Krafte Uber dezentrale

Selbststeuerungs-Potenziale frei.'*

Somit muss es die Aufgabe des VIA REGIA Sachsen Netzwerkes sein, den Aufbau
von themenspezifischen Arbeitsgruppen entsprechend der drei verschiedenen
Produktlinien zu fordern, um das VIA REGIA Marketing fir alle beteiligten

Tourismusregionen in diesem Rahmen zu managen.

° Vgl. STEINBACH 2003, S. 66/67
1 vgl. MEGERLE 2000, S. 20
™ vgl. FISCHBACH 2009, S. 239/240
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VIA REGIA Begegnungsraum
Landesverband Sachsen e.V.

‘ Produktlinien: VR.kulturell (1), VR.aktiv (Il), VR.spirituell (lll) ‘

Unternetzwerke zur
| gemeinsame Interessen

Produktentwicklung &

Marketing-Mix

e rnanrnaay

Sachsisches
Burgen-und
Heideland

IIIIIIIII Sdchsisches
Py : Elbland

Oberlausitz

I, 1, 1 0

: — e +
Legende: «Leltregion® VIA REGIA.spirituel O Netzwerk VIA REGIA Sachsen als Management
— LLeitregion™ VIA REGIA kulturell
—_— LLeitregion” VIA REGIAakt ., e ..:.I.. noch 2u entwickelnde Produktiinie

Abbildung 1: Netzwerkmodell VIA REGIA Sachsen
(Quelle: eigene Darstellung)

Unter Anleitung des VIA REGIA Begegnungsraumes Landesverband Sachsen e.V.
sollen drei verschiedene Arbeitsgruppen als Unternetzwerke gebildet werden. Jeder
beteiligten Tourismusregion wurden dazu die Produktlinien zugeordnet, die bisher bei
thnen am starksten vermarktet werden. Jede Region wurde dabei auf einem
Themengebiet als besonders aktiv bzw. die Entwicklung der Produktlinie als
fortgeschrittener als in anderen Regionen eingestuft, so dass diese dann in den
Arbeitsgruppen als sogenannte ,Leitregionen“ eingesetzt wurden und somit die
Verantwortung flr ihr Unternetzwerk tragen. Auf dieser Unternetzwerkebene sollen alle
Akteure ihre gemeinsamen Interessen bei der Produktentwicklung und der Umsetzung
der Strategien in den Marketing-Mix durchsetzen. Die ,Leitregionen” sind dabei mehr
als Impulsgeber und Motivator fir die anderen Mitglieder der Arbeitsgruppen zu sehen,
anstatt als ,Vorgesetzte“. Innerhalb des Netzwerkes sollen alle Akteure in loser Form
miteinander gekoppelt sein und zu jeder Zeit autonom agieren. Auf Hierarchien wird
verzichtet und dafur vor allem auf Kooperation (siehe Anlage 1: Die 4 Thesen der
Kooperation fur die VIA REGIA Sachsen) gesetzt.

-8-
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Am Beispiel der Arbeitsgruppe Ill verdeutlicht, stellt sich das wie folgt dar: Der
Tourismusregion Oberlausitz, welche von der MGO mbH touristisch vermarktet wird,
konnten alle drei VIA REGIA Produktlinien (kulturell, aktiv und spirituell) zugeordnet
werden, da sich diese zum grofRen Teil in deren eigenen Produktlinien wiederfinden
und somit marketingtechnisch bereits aufgegriffen werden, gerade auch im Hinblick
und in Vorbereitung auf die seit 21.Mai 2011 im Goérlitzer Kaisertrutz stattfindende 3.
Sachsische Landesaustellung zum Thema VIA REGIA. Die Oberlausitz ist dartber
hinaus aufgrund der Vermarktung der VIA SACRA, die einzige Tourismusregion, der

die Produktlinie VIA REGIA. spirituell zugeordnet werden konnte.

Die VIA SACRA ist eine neue touristische Route in einem alten Kulturraum. Sie fuhrt zu
einzigartigen sakralen Bauwerken und Kunstschéatzen im Landerdreieck Deutschland,
Polen und Tschechien und durchzieht auf alten Handels- und Pilgerwegen als ,Heilige
StraRe* die Oberlausitz, Niederschlesien und Nordbéhmen.? ,Die VIA SACRA ist mit
ihren Stationen ein Ausgleich zu einem von Stress, Hektik und Angsten gepragten
Alltag. Wer sich einlasst auf die besondere Ausstrahlung sakraler Statten, kann an
diesen kulturhistorisch bedeutenden Orten der Stille und Wirde zu Ruhe, Gelassenheit

und innerer Einkehr finden. Egal ob Christ oder Nichtchrist.“ **

Die Oberlausitz ist somit pradestiniert fir die Arbeitsgruppe VIA REGIA. spirituell als
.Leitregion” eingesetzt zu werden. Es bedarf fir die Arbeitsgruppe nur ein bis zwei
Personen und es sollte darauf geachtet werden, dass Personen ausgewahlt werden,
die sich bereits schon mit der VIA REGIA bzw. VIA SACRA Thematik befassen.
Aufgabe dieser Arbeitsgruppe Ill muss es sein, neben der Umsetzung der Strategien in
den Marketing-Mix anhand der Produktlinie 1ll, den anderen Tourismusregionen bei der
Entwicklung der Produktlinie Il beratend und unterstitzend zur Seite zu stehen und sie

von ihrem Wissensvorsprung und Know-How auf diesem Gebiet profitieren zu lassen.

Sieht man sich nun die Arbeitsgruppe | genauer an, so stellt man fest, dass hier das
Sachsische Burgen- und Heideland als ,Leitregion” fir die Produktlinie VIA REGIA.
kulturell eingesetzt wurde, da der Name der Region dabei definitiv Programm ist -
zahlreiche Burgen erzdhlen hier von der mittelalterlichen Vergangenheit Mittelsachsens
und unzahlige kulturelle Hohepunkte locken die Géaste an. Das Sachsische Burgen-
und Heideland ist dartiber hinaus die einzige Region, die als spezielle Mihlenregion
vor allem Bockwindmuhlen an der VIA REGIA als zuséatzliche USP zum Vermarkten

bereithalt **: “Eine Besonderheit der Region ist die einzige historische erhaltene

2 yvgl. www.oberlausitz.com, 01.06.2011
¥ EBD.
1 vgl. www.saechsisches-burgenland.de, 01.06.2011

-9-



2. Kapitel: Das Management der VIA REGIA Sachsen

Schiffmihle in Mitteleuropa. Die nicht mehr betriebene Mihle wurde im ehemaligen
Wallgraben der Burg Diiben errichtet. Weiterhin einzigartig in Deutschland ist die noch
in Betrieb befindliche Schiffmiihle auf der Mulde unterhalb von Héfgen bei Grimma.“*®
Sowohl der beteiligten Tourismusregion Oberlausitz, als auch dem Sé&chsischen
Elbland konnten die Produktlinie VIA REGIA. kulturell zugeordnet werden. Somit ergibt
sich, dass diese Regionen jeweils maximal zwei Personen aus ihren Reihen,
vorzugsweise aus dem Bereich Marketing, als Mitglieder der Arbeitsgruppe Il zum
Mitwirken beauftragen sollten. Die Arbeitsgruppe | besteht demnach aus Mitgliedern
aus alles drei relevanten Tourismusregionen sowie einem Auserwahlten vom VIA
REGIA Begegnungsraum. Ahnlich verhalt es sich im Modell mit der Arbeitsgruppe II.
Mitsprache- und Mitwirkungsrecht sollten auch den weiteren strategischen Partnern,

der TMGS und den Stadten Dresden und Leipzig eingeraumt werden.

Durch die Beteiligung aller strategischen Tourismuspartner an ,ihrem“ VIA REGIA
Netzwerk wird sichergestellt, dass die fur ein erfolgreiches Marketing erforderlichen

regionalen Spezifika sensibel und wirksam eingesetzt werden.

Dieser Ansatz ist die Grundlage des erfolgreichen touristischen VIA REGIA Marketings
im Freistaat Sachsen mit allen dazugehorigen Facetten und Themen rund um die
Kulturstral3e, die Sachsen fiur jahrlich immer mehr Besucher attraktiv und im besten

Sinne des Wortes ,eine Reise wert" machen sollen.

% \www.saechsisches-burgenland.de, 01.06.2011
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Umsetzung der Strategien in Marketinginstrumente

3 Marketingstrategien und - ziele der VIA REGIA
Sachsen und Ansétze fur die Umsetzung der

Strategien in Marketinginstrumente

Ziel des Marketings ist immer eine dauerhafte Befriedigung der Kundenbedirfnisse,
d.h. das Marketing beinhaltet die absatzorientierte Produkt- und Angebotsgestaltung.
Im Tourismusmarketing ist die direkte Ausrichtung von Tourismusorganisationen, -
betrieben, -gebieten und -politik auf die speziellen Kundenwinsche und Markte von

entscheidender Bedeutung.'®

Die vorliegende Marketingstrategie stellt einen Vorschlag dar, der perspektivisch vom
VIA REGIA Sachsen Netzwerk umgesetzt werden kann. Dazu gehdren folgende

Teilbereiche;:

e Marktsuche- und ErschlieRung (strategisches Marketing)
« Marketinginstrumente (Marketing-Mix) zur Umsetzung der Strategie (operatives

Marketing).

Die beiden Teilbereiche werden im Weiteren detailliert erlautert.
3.1 Strategieentwicklung

Sinn der Strategieentwicklung ist es, die Zusammenarbeit aller beteiligten
strategischen  Projektpartner sowie der touristischen Leistungstrager im
Begegnungsraum VIA REGIA Sachsen zu verbessern und der sachsischen VIA REGIA
durch die Produktlinien VIA REGIA. kulturell, VIA REGIA. aktiv und VIA REGIA.
spirituell, unter dem Dachmotto: Bewegung — Begegnung — Besinnung, ein klares

Angebotsprofil zu verleihen.
3.1.1 Dachmotto: Bewegung — Begegnung — Besinnung

800 Jahre lang war die VIA REGIA eine wichtige Handelsverbindung zwischen Ost und
West. Seit dem 21. Mai 2011 und bis zum 31. Oktober 2011 steht das Leben an und
auf dieser alten HandelsstralRe im Mittelpunkt der 3. Sachsischen Landesausstellung
im Kaisertrutz in Gorlitz mit dem Titel ,VIA REGIA — 800 Jahre Bewegung und

w 17

Begegnung®.

% vgl. TMGS mbH 2006, S.59
7 vgl. STAATLICHE KUNSTSAMMLUNGEN DRESDEN 2010
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Das vorgeschlagene Dachmotto fir die zukinftige Vermarktung der VIA REGIA
Sachsen soll die Themen Bewegung und Begegnung der 3. S&chsischen
Landesausstellung ibernehmen und um ein weiteres Thema, die Besinnung, erganzt
werden. Das Wort Bewegung steht dabei fur das ,Unterwegssein® auf und entlang der
VIA REGIA Sachsen. Es symbolisiert den Weg als stetige Raumveranderung und
zeigt, die mit dem Weg verbundene und notwendig werdende raumliche Mobilitat auf.
Das Wort Begegnung steht einerseits flr das Begegnen von verschiedensten Kulturen,
aber es verbirgt sich auch der Wortstamm ,Gegn“, also soviel wie Gegner darin. Im
GroRRen und Ganzen wird man auf und entlang der VIA REGIA mit Vielem und Vielen
konfrontiert. Die Begegnung soll so thematisch auch auf jeden Fall in Bezug auf das
Gedenken und die Versthnung in Zusammenhang mit der Sachsischen Militarhistorie
(Herrschaftsgebiete, Kriege und Schlachtfelder) aufgegriffen werden. Die Besinnung ist
zu sehen als sogenannte neue geistige Mobilitdt. Man erféahrt auf den Spuren der VIA
REGIA einen anderen Sinn bzw. einen neuen Wert, man kommt in Kontakt mit anderen
Religionen und Weltanschauungen, verandert sich geistig, 6ffnet seinen Horizont und
l&sst sich auf ein neues Wertesystem ein. Das Thema Besinnung kann den aktuellen

Trends ,Entschleunigung*, ,Selfness” und ,Slowness” zugeordnet werden.
3.1.2 Produktlinien unter dem Dachmotto

Die fur die VIA REGIA Sachsen entwickelten und angeratenen drei Produkt — und
Themenlinien sind:

* VIA REGIA. kulturell

* VIA REGIA. aktiv

¢ VIA REGIA. spirituell

Sie kdnnen dem zuvor erlautertem Dachmotto, wie unten abgebildet, zugeordnet

werden:

Tabelle 1: Dachmotto mit Produktlinien

Bewegung VIA REGIA. aktiv
Begegnung VIA REGIA. kulturell
Besinnung VIA REGIA. spirituell

3.1.3 Zielsetzungen

Im strategischen Marketingkonzept fir den sachsischen Teil der VIA REGIA wurden

bisher folgende Zielsetzungen vorgeschlagen:
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* Neuentwicklung und Vernetzung bzw. Verbesserung bestehender Angebote der
VIA REGIA Sachsen unter dem Dachmotto ,Bewegung - Begegnung - Besinnung*

* Profilierung der VIA REGIA Sachsen mit ihren drei Produktlinien unter dem
Dachmotto ,Bewegung - Begegnung - Besinnung*

e Erhéhung des Bekanntheitsgrades der VIA REGIA Sachsen als Reise- und
Ausflugsziel und damit Steigerung der Besucherzahlen und eine damit verbundene
Erhéhung der Wertschopfung

« professionelle Kommunikation der gebindelten touristischen Angebote der VIA
REGIA zur Bildung eines positiven Images und der Schéarfung des Profils

¢ Gewinnen neuer Zielgruppen

Als dazugehdrige Marketing- und Malinahmenziele werden festgehalten:

« verstérkte Imagebildung und Profilierung auf dem gesamtdeutschen Markt und die
Herausstellung der Besonderheiten und Spezifik des sachsischen VIA REGIA
Angebotes

» Aufbau von Produzentennetzwerken

e Erhéhung des Bekanntheitsgrades

« Aufbau einer nachfragestarken und zielgruppengenauen Angebotsstruktur im
Schwerpunktbereich VIA REGIA. kulturell *®

e Gewinnung von neuen Gastegruppen

3.2 Marketingstrategie

Die VIA REGIA Sachsen muss als touristische Destination tber eine verbindlich
formulierte Destinationsstrategie bzw. eine durch alle strategischen Netzwerkpartner
getragene Marketingstrategie verfligen. Diese stellt sich als Fuhrungsgrundlage dar
und muss, ebenso wie das entwickelte VIA REGIA Sachsen Leitbild (siehe Anlage 2),
durch die beteiligten Partner zwingend akzeptiert und gemeinsam getragen und

umgesetzt werden.

Entscheidend fur eine Marketingstrategie der VIA REGIA Sachsen ist eine klare und
vor allem marktbezogene Positionierung innerhalb des Angebotsspektrums im

gesamten Freistaat Sachsen. Weniger erfolgversprechend ist beispielsweise der

'8 Die Themenlinie ,Kultur*, in die die VIA REGIA integriert ist, wird bereits von allen beteiligten Tourismusvereinen
vermarktet und muss nicht erst entwickelt werden, sondern es kann direkt darauf aufgebaut werden.
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Versuch der Vermarktung von Angeboten im Rahmen der Themenlinie VIA REGIA.
kulturell in kleinen Orten und Stadten entlang der VIA REGIA wie Krobnitz, Strehla,
Schonfeld etc., wenn es doch vergleichbare Angebote dazu bereits in den grof3en und
touristisch starker frequentierten Stadten Dresden, Leipzig, Gorlitz etc. gibt und
potentielle Gaste wahrscheinlich zuerst dort solche Angebote nachfragen werden.
Vielmehr sollten diese Angebote aufRerhalb der Tourismuszentren der VIA REGIA
Sachsen dazu dienen, Géasten, die sich aus anderen Reisemotiven flr einen Aufenthalt
in eben den Kkleineren Orten und Stadten entschieden haben, ihre Reise

abwechslungsreicher und interessanter zu gestalten. Sie dirfen also nur unterstitzend

zur Vermarktung der eigentlichen Angebotsstérken dienen.

Auf Grundlage des entwickelten Leitbildes der VIA REGIA Sachsen mussen final
folgende tourismusstrategische Oberziele festgehalten werden:

Deutliche Positionierung der touristischen VIA REGIA Kernkompetenzen Bewegung
(Aktiv, Natur, Wellness), Begegnung (Kunst, Kultur, Genuss) sowie Besinnung
(Entschleunigung, Glaube, Spiritualitaity am  Markt, um damit eine
Nachfragesteigerung und hohere Wertschopfung flir den gesamte sachsischen
Korridor zu erreichen. Dazu gehdoren neue, vom Markt definierte,
zielgruppengerichtete Reiseangebote. Unterstitzt werden missen diese durch die
bestehenden und noch weiter zu gestaltenden Angebote, die die bisherige
Nachfrage befriedigen und zusatzliche Nachfrage erreichen sollen. Neben der
Profilierung und Imagebildung soll langfristig eine nachhaltige Verbesserung der
Qualitatsstandards zur Nachfragesicherung und -verbesserung beitragen. Akteure
dieser Strategie sind samtliche touristischen Netzwerke des Gesamtnetzwerkes
VIA REGIA Sachsen.

Imagestrategie als Marketingstrategie

Eine positive Imagebildung und eine Schéarfung des Profils fir die Behauptung am
gesamtdeutschen, aber auch am internationalen Markt ist fir die VIA REGIA Sachsen
essentiell wichtig. Damit wird eine Abgrenzung und Heraushebung gegeniber anderen
Destinationen mit ahnlichem Angebot erreicht. Die Imagetrager kénnen jedoch nur
langfristig erfolgreich entwickelt werden, wenn alle wichtigen Grundlagen erfullt sind.

Dazu gehort vor allem eine transparente Qualitatssicherung.
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Werbung wird es zukunftig moglich sein, fir die VIA REGIA Sachsen das positive

Image und den Bekanntheitsgrad auszubauen und zu erhéhen.
3.3 Ansétze fur Marketing-Mix

In der Literatur gibt es eine Vielzahl von Systematisierungsversuchen fur die
verschiedenen Marketinginstrumente. Dabei ist im Allgemeinen eine Dreier- bzw. eine
Vierer-Systematik am verbreitetsten. Diese vier Bereiche werden in Anlehnung an ihre
englischen Bezeichnungen oft auch als die 4 P’s des Marketings bezeichnet
(Produktpolitik  (product),  Preispolitik  (price),  Vertriebswegpolitik  (place),
Kommunikationspolitik (promotion)). Diese traditionellen vier Bereiche missen jedoch
fur das Tourismusmarketing insbesondere fur das Destinationsmarketing um zwei
weitere relevante Instrumente erweitert werden: Paketing (packages) und Vernetzung

(partnership).*®

Der Marketing-Mix zur Umsetzung der oben aufgefihrten Imagestrategie (siehe Kapitel

3.2) soll folgende funf Marketinginstrumente beinhalten:

« Produktpolitik: Welche Produkte und Leistungen sollen wie am Markt angeboten
werden?

« Kommunikationspolitik: Welche InformationsmafRnahmen sollen ergriffen werden,
um die Produkte bzw. Angebote besser verkaufen zu kénnen bzw. um die
Bekanntheit und das Image zu verbessern sowie den Erfahrungsaustausch
innerhalb des Netzwerkes zu férdern??°

« Distributionspolitik: Auf welchen Vertriebswegen und an wen sollen die Produkte
bzw. Angebote verkauft bzw. das Interesse der Kaufer dafiir geweckt werden?

* Paketing: Wie ist ein aufeinander abgestimmtes Reise,paket* zusammenzustellen,
so dass aus Teilangeboten verschiedener regionaler Anbieter ein gemeinsames
VIA REGIA Produkt bzw. Angebot wird?

« Vernetzung: Wie muss ein Produzentennetzwerk aufgebaut sein, um das Erstellen
von Angebotspaketen sowie den kooperativen Absatz im VIA REGIA Korridor

Sachsen zu erleichtern?

Von Erlauterungen und Vorschlagen zum Marketinginstrument Preispolitik, welches

beschreibt zu welchen Bedingungen und Preisen die VIA REGIA Produkte bzw.

¥ vgl. FREYER 2004, S.414ff
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Angebote angeboten werden sollen, wird im Rahmen der vorliegenden Bachelorarbeit
abgesehen. Da es sich bei den VIA REGIA Angeboten vorrangig um Pauschalen, die
aus verschieden thematischen Einzelleistungen der regionalen Tourismusanbieter
bestehen handelt, und nicht um eigene Angebote, obliegt es dem VIA REGIA Netzwerk
Sachsen lediglich preispolitische Empfehlungen an die regionalen Leistungstrager

auszusprechen, nicht aber preispolitisch direkt einzugreifen.

Eine erfolgreiche Realisierung des in Punkt 3.2 dargestellten strategischen Ansatzes
bedingt eine abgestimmte Konzentration von Marketingaktivititen und der
Vertriebsvorbereitung der Kerngeschéfte innerhalb der Netzwerke. Ziel ist eine
produktorientierte Standortwerbung, wie sie z.B. auch die Stadt Gorlitz bzw. die MGO
mbH im Rahmen der 3. Sachsischen Landesausstellung zum Thema VIA REGIA
macht. Marketingtechnisch sollten demnach fir die VIA REGIA Sachsen perspektivisch
weniger die Reisethemen als vielmehr die relevanten Zielgruppen im Fokus des

Marketings stehen.
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4 Produktpolitik

4.1 Produktgestaltung

Die Produktgestaltung umfasst alle MaRRnahmen, die zur Festlegung oder Veranderung
von Produkteigenschaften unter absatzwirtschaftlichen Gesichtspunkten getroffen
werden. Es geht also nicht nur um die erstmalige Gestaltung, sondern auch um die
stetige Weiterentwicklung und Verbesserung einer Leistung. Dabei stehen fir ein

Unternehmen folgende Fragen im Mittelpunkt:

* Welche Bedurfnisse besitzen meine Kunden?
« Welche Erwartungen haben sie daher beziiglich eines Produktes?

* Welche(n) Nutzen missen meine Produkte daher stiften?

Der Nutzen einer Reise lasst sich in den Hauptnutzen und den Zusatznutzen einteilen.
Dementsprechend bestehen Produkte (a) aus Hauptleistungen (Kernprodukt) zur
Befriedigung des Hauptnutzens und (b) Zusatzleistungen. Der Begriff Zusatzleistung
wirkt abwertend, ist er aber keinesfalls, denn die touristischen Produkte sind im
Hinblick auf das Kernprodukt relativ austauschbar (z.B. Hotel plus Verpflegung). Die
Differenzierung einzelner Produkte von Konkurrenzangeboten geschieht haufig erst
durch besondere Zusatzleistungen (z.B. VIA REGIA Begrifdungssekt, Stadtrundfahrt in
Planwagen wie zu VIA REGIA Zeiten etc.). Ein wesentliches Anliegen der
Produktgestaltung besteht darin, durch Innovationen ein Produkt einzigartig zu machen

und damit einen Wettbewerbsvorteil zu erzielen bzw. ein USP zu schaffen.?

4.2 Angebotselemente und Zielgruppen fir VIA REGIA
Angebote

Zielgruppen VIA REGIA Sachsen

Mit dem Thema VIA REGIA kénnen eine Vielzahl unterschiedlicher, z.T. auch neuer

Zielgruppen angesprochen werden, z.B.:

e kunst- und kulturaffine Stadtereisende (Z1)
e Schiler und Studenten (Z2)

e Familien (Z3)

» Senioren / Best Ager (Z4)

2 vgl. DREYER 2002, S. 37
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Im Folgenden wird der Versuch unternommen, den vier relevanten Zielgruppen, die

drei VIA REGIA Produkt- bzw. Themenlinien (siehe dazu 3.1.2) zuzuordnen.

Themenzuordnung auf die Zielgruppen

Abbildung 2: Themenzuordnung auf die Zielgruppen
(Quelle: eigene Darstellung)

Nun werden den verschiedenen Zielgruppen, die spezifischen Spezialangebote der

drei unterschiedlichen VIA REGIA Produkt- bzw. Themenlinien zugewiesen, um auf

Grundlage dieser

Angebote innerhalb der Arbeitsgruppen I, 1l und Ill konzipieren zu kénnen.

Tabelle 2: Zielgruppenspezifische Angebotselemente VIA REGIA. kulturell

vorgeschlagenen Zuordnung zukinftig zielgruppenspezifische

Museen | Kulturelle Sachsische buchbare kulinarische historische
Highlights | Kinstlerhduser Stadtfihrungen, Highlights | Persoénlichkeiten
Rundgénge, Tages-
&
Mehrtagesangebote
Z1 X X X X X X
z2 X X X
Z3 X X X
Z4 X X X X X X
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Tabelle 3: Zielgruppenspezifische Angebotselemente VIA REGIA. aktiv

Sport Wellness Wanderrouten Uiberregionale
& thematische
Radwege
Z1
z2 X X
Z3 X X X X
Z4 X X X

Tabelle 4: Zielgruppenspezifische Angebotselemente VIA REGIA. spirituell
Sakrale VIA Schlésser Parks Garten

Statten SACRA

Z1 X X X X X
Z2 X

Z3

Z4 X X X X X

Tabelle 5: Zielgruppenspezifisches Beherbergungsangebot

Unterklnfte:

| Hotel ‘ Pension | Gasthof | Pilgerherberge | radlerfreundlich

Z1 X X X
z2 X X X X
Z3 X X X X X
Z4 X X X X

4.3 Netzwerkprodukte

Das VIA REGIA Sachsen Netzwerk soll nicht nur als Selbstzweck dienen. Ziel sollte es

sein konkrete Netzwerkprodukte ?* als ,Output” ihrer Netzwerkarbeit hervorzubringen.

Im Folgenden werden ausgewéahlte Produktkategorien als mdgliche Netzwerkprodukte
vorgestellt. Es wird dem VIA REGIA Sachsen Netzwerk angeraten, vorgeschlagene
Netzwerkprodukte perspektivisch umzusetzen oder deren aktuellen Stand der

Entwicklung voranzutreiben bzw. bereits initiierte Projekte zum Abschluss zu bringen.

%2 |n zahlreichen Fallen sind Produkte bzw. Angebote verschiedener Kategorien miteinander verkniipft (z.B. Ausweisung
von Wanderwegen mit Kartenproduktion etc.).

-19-



4. Kapitel: Produktpolitik

Pauschalangebote

Als einer der wichtigsten Bereiche ist hier die gemeinsame Zusammenstellung und
Weiter — sowie Neuentwicklung von Pauschalangeboten zu den drei VIA REGIA
Produkt- bzw. Themenlinien  anzustreben und  voranzutreiben. Diese
Pauschalangebote sollten immer auf die entsprechenden VIA REGIA Zielgruppen
(siehe Kapitel 4.2) abgestimmt sein und neben der Unterkunft (siehe Tabelle 5:
Zielgruppenspezifisches Beherbergungsangebot) immer touristische Erlebnisangebote
mit direktem oder indirektem VIA REGIA Bezug einschlie3en. Insbesondere bei der Er-
arbeitung von know-how-intensiven Themenpauschalen sind die ,Leitregionen® aus
den vorgeschlagenen VIA REGIA Unternetzwerken bzw. Arbeitsgruppen gefragt. In
Vorbereitung auf die 3. Sachsische Landesausstellung zum Thema VIA REGIA wurden
derartige Angebotspauschalen und Reiseangebote fiir Gorlitz und die Oberlausitz von
der TMGS, aber federfiilhrend von der Europastadt GorlitzZgorzelec GmbH konzipiert
und bundesweit vermarktet. Als Beispiel ist das Angebot der TMGS ,Let’s Gorlitz - via
regia“ (siehe Anlage 3) anzufuihren. Die Europastadt GoérlitzZgorzelec GmbH hat zu
diesem Zweck ein Sales Guide zur Landesausstellung herausgebracht, der
Reiseangebote fir Gruppen und Reiseveranstalter, in Form von Bausteinen fir
Pauschalreisen anbietet, die den Gasten die Vielfalt von Gorlitz, der Oberlausitz und
den Nachbarlandern Polen und Tschechien nahe bringen sollen.” Dariiber hinaus wird
von der Gorlitzer Kulturservicegesellschaft mbH in Zusammenarbeit mit dem Kulturamt
des Landkreises Gorlitz ein regionales Begleitprogramm zur Landesausstellung mit
dem Titel ,unterwegs" koordiniert, das Veranstaltungen und Aktivitaten in der Stadt und
im Landkreis Gorlitz, sowie an anderen Orten in der Region umfasst. Im gleichnamigen
Printmagazin werden einige davon prasentiert. Alle Veranstaltungen sind sténdig

aktualisiert im Internet unter www.viaregia.goerlitz.de abrufbar.?*

Leitsystem, Wegeausweisungen, Beschilderungen

Zusammen mit den Pauschalen gehéren Netzwerkprodukte zum Themenbereich
.Leitsysteme, Wegeausweisungen, Beschilderungen® zum wichtigsten Output eines
touristischen Netzwerkes. Im Wesentlichen gilt es fur das VIA REGIA Sachsen
Netzwerk die einheitliche Beschilderung, der an der VIA REGIA gelegenen Orte und
Stadte durch den Freistaat, weiter voranzutreiben und final abzuschlieRen. Das
Projekt, den Verlauf der VIA REGIA in den betroffenen Kommunen Sachsens zu

kennzeichnen, wurde bereits im Jahr 2009 vom VIA REGIA Begegnungsraum

2 ygl. www.landesausstellung-viaregia.museum, 09.06.2011
2 vgl. Gorlitzer Kulturservicegesellschaft mbH 2010, S. 8
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Landesverband Sachsen angestof3en. Mit einem Interessenfax (Anlage 4) wurden die

Kommunen vom Vorhaben des Vereins in Kenntnis gesetzt.

Spezielle Wander- und Radwanderwege mit VIA REGIA Bezug existieren nicht,
insofern wird auch keine Beschilderung solcher nétig. Es ist darauf zu achten, dass die
VIA REGIA Beschilderung auch teilweise mit Produkten der Kategorie Karten verknupft

sein muss und somit immer im Gesamtkontext zu betrachten ist.

Printmedien

Ein weiteres wichtiges Netzwerkprodukt stellt die Kategorie Printmedien dar. Die
Palette der VIA REGIA Printmedien ist vielféltig und reicht von einer Imagebroschire
(VIA REGIA Kultur - Broschire mit 20 Stadten und Gemeinden in Sachsen, welche
sich und lhre Kkulturellen Besonderheiten darstellen, Herausgeber: VIA REGIA
Begegnungsraum) Uuber Flyer (Flyer VIA REGIA deutsch-polnisch) bis hin zu
Informationsmaterialien als Hintergrundinformation beispielsweise fir damit verknipfte
Pauschalangebote (z.B. der VIA REGIA Sales Guide zur Landesausstellung oder das
Magazin ,unterwegs”). Spezielle VIA REGIA Sachsen Unterkunftsverzeichnisse bzw.
Angebotskataloge sind bisher noch nicht veréffentlicht. Die meisten Printprodukte zum

Thema VIA REGIA sind mit Bezug auf die Landesausstellung.

Karten

Diese Kategorie umfasst im wesentlichen Wander- und Radwanderkarten oder auch
gedruckte Fuhrer. Der VIA REGIA Begegnungsraum hat eine Karte vertffentlicht, die
den Verlauf der VIA REGIA in Sachsen und Niederschlesien mit Texten in den

Sprachen der Lander, die von der VIA REGIA durchquert werden, abbildet.

Studien, Leitbilder, Konzepte

Insbesondere  die  Erarbeitung  regionaler  touristischer  Leitbilder  und
Tourismuskonzepte wird oft und gerne in Form von Netzwerken durchgefihrt. Hier
dienen sie zur Koordination einer relativ grof3en Zahl verschiedenartiger Akteure sowie
zur Akzeptanzerhoéhung. Fur die VIA REGIA Sachsen und samtliche Netzwerkpartner
muss die Kommunikation des entwickelten Leitbildes grof3 geschrieben werden. Es
muss an geeigneter Stelle veréffentlicht werden und fur alle Netzwerkpartner verfligbar
sein. Da das Leitbild die Basis des im Rahmen dieser Bachelorarbeit fortzusetzenden

Marketingkonzeptvorschlages der VIA REGIA Sachsen ist, ist es ratsam dieses
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innerhalb eines Workshops mit allen strategischen Partnern final zu diskutieren und zu
verabschieden. Dabei muissen sich alle Akteure zu dem Leitbild bekennen und es
fortan als Grundlage weiterer Marketingaktivitaten konsequent bertcksichtigen.
Weiterhin wird es notwendig auch den strategischen Marketingkonzeptentwurf fir den
sachsischen Teil der VIA REGIA allen Netzwerkpartnern zur Verfigung zu stellen und

ihn abschlielRend als Arbeitsgrundlage zu verabschieden.

Tickets

Ein weiteres mogliches Netzwerkprodukt kann ein sogenanntes Angebotsticket auch
Card genannt, aufgefuihrt werden. Klassische All-Inclusive-Cards fir touristische
Regionen und Destinationen gewinnen immer mehr an Bedeutung. All-Inclusive- Cards
bieten dem Gast zum einen echte Mehrwerte — meist Eintritte zu Einrichtungen oder
Veranstaltungen zu einem ginstigen Pauschalpreis. Zum anderen bieten sie als neues
touristisches Produkt ein attraktives Leistungsbiindel fir regionale, nationale sowie
auslandische Reiseveranstalter. Eine einzige Chipkarte, die oft mehr als 100
Einzelleistungen blndelt, ersetzt fir die Reiseveranstalter zeit- und kostenaufwéandige
Verhandlungen bei Rabatten und Provisionen. Flr die regionalen Tourismus-Manager
erweisen sie sich zudem zunehmend als nultzliche Instrumente fur zielgerichtetes
Tourismus-Marketing.? Es gibt bisher keine VIA REGIA Sachsen Card oder Ahnliches.

Kulturprojekte
Innerhalb des VIA REGIA Sachsen Netzwerkes besteht die Mdglichkeit zukinftig durch

die Netzwerkgruppen verschiedene Kulturprojekte anzuregen. Ein gelungenes Beispiel
dafir ist das Projekt VIA REGIA SCULPTURA — Europdische StralRe der Kinste.
Das Projekt méchte urbane und landliche Raume entlang der ehemaligen Kultur- und
Handelsroute und heute anerkannten europédischen Kulturstrale VIA REGIA

sukzessive durch kiinstlerische Projekte bereichern.?

Ein weiteres Beispiel ist das Projekt Via Regia plus, welches die Zusammenarbeit
fortsetzt, die mit dem Projekt ED-C 1l Via Regia unter Federfilhrung des S&chsischen
Staatsministeriums des Innern entlang des Paneuropéischen Verkehrskorridors 1l

begonnen wurde. Im Rahmen dieses Projektes wird u.a. die Aktivierung touristischer

%5 vgl. www.conceptcard.de, 09.06.2011
% v/gl. www.via-regia-sculptura.eu, 09.06.2011
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Potenziale gefordert.’” Eine Férderung fir zukiinftige Projekte des VIA REGIA

Sachsen Netzwerkes ist innerhalb dieses Rahmens zu prifen.

Das Europaische Kultur- und Informationszentrum in Thiringen hat das Projekt
Geoinformationssystem VIA REGIA-Erlebnisradweg Thiringen - Krakéw (Malopolskie)
initiiert. Ziel des Projektes ist die Verkniipfung regionaler Radwege im Verkehrskorridor
ED C Il VIA REGIA in Deutschland und Polen zu einem gemeinsamen
lAnderiibergreifenden Raderlebnispfad VIA REGIA. Dieser soll in einem eigenen
Webportal als neues touristisches Angebot einer breiten Offentlichkeit zugénglich
gemacht, sowie im VIA REGIA Wissens-, Informations- und Serviceportal www.via-
regia.org veroffentlicht werden. Dem Nutzer werden Informationen fur Radfahrer, wie
Tourenverlaufe, Ausschilderungen und Radserviceangebote, aber auch historische
Informationen zum Weg, seinen Sehenswurdigkeiten und kulturellen Angeboten, sowie
Informationen zu Gastronomie und Ubernachtung geboten. Schwerpunkt bilden dabei

Elemente zu Radtourismus, Stadtetourismus und Kulturtourismus.?®

Das Resultat des Projektes ist die Errichtung des ,Erlebnisradweges VIA REGIA®
durch Thiringen, Sachsen-Anhalt, Sachsen und Schlesien. Fir den séachsischen VIA
REGIA Kaorridor ist zu prifen, inwiefern dieser Erlebnisradweg in das Angebotsportfolio

der einzelnen Regionen einzubinden und mit zu vermarkten ist.

Qualitat der Netzwerkprodukte

Um den Qualitatsaspekt fir den Tourismus, der im Freistaat Sachsen sehr groR3
geschrieben wird, auch fur die VIA REGIA Sachsen zu thematisieren, wird angeraten,
dass sich jede Arbeitsgruppe des Netzwerkes auch mit den Themen ,Qualitdt und

Service" auseinandersetzt. Folgende Ideen werden dazu in die Diskussion eingebracht:

« Benchmarking

e Schaffung / Weiterentwicklung von "Leuchtturm-Projekten”
¢ Qualitaitsmanagement-System flr touristische Betriebe

» Zufriedenheits-Garantien und sonstige "Sicherheiten”

¢ Kommunikation mit dem Gast (Informationsriicklauf)

« Motivation der Betriebe (auch mit Beratungshilfen)

Bei der Umsetzung der Imagestrategie im Rahmen der Produktpolitik ist darauf zu

achten, dass die zentralen Profil-Merkmale, sprich die ,Glanzlichter der VIA REGIA

7 ygl. www.landesentwicklung.sachsen.de, 09.06.2011
%8 vgl. www.via-regia.org, 09.06.2011
2 vgl. www.fraenkische-schweiz.com, 09.06.2011
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Sachsen" (siehe Kapitel 3.2), vor allem das, was andere nicht oder nicht so gut haben,

in Zukunft konsequent in die Produkt- und Angebotsgestaltung einzubeziehen sind.

4.4 Aufgaben des VIA REGIA Netzwerkes im Rahmen der
Produktpolitik

Die Produktgestaltung obliegt im Fall der VIA REGIA Sachsen im Wesentlichen der
lokalen Tourismuswirtschaft, das Handlungsfeld des VIA REGIA Netzwerkes ist in
diesem Bereich daher grundsatzlich eingeschréankt. Mdglichkeiten zur Einflussnahme
bestehen jedoch in der Beratung der Tourismuswirtschaft. Aus Sicht des VIA REGIA
Gesamtnetzwerkes sollte die Produktpolitik der Einzelakteure zu einem
Gesamtangebot filhren, das die produktpolitischen Zielsetzungen des vorliegenden
Marketingkonzeptentwurfs im Sinne aller Beteiligten verfolgt. Wesentlich verantwortlich
hierfir sind die drei Arbeitsgruppen (siehe Kapitel 2.2). Neben der Beratung der
regionalen Leistungstrdger sollten auch die Mdaglichkeiten der Einflussnahme
beispielsweise in Form von Zertifizierung und Kategorisierung der lokalen
Leistungsanbieter in Angriff genommen werden. Beim direkten Gastekontakt, z.B. Uber
die verschiedenen Touristeninformationen entlang der VIA REGIA, kann Uber gute und
kompetente Beratung ein direkter Beitrag zur Produktqualitat des gesamten

touristischen Leistungsprozesses beigetragen werden.*

Ziel der Arbeit der Arbeitsgruppen I,Il und lll muss es also im Sinne des touristischen
Marketings letztlich sein, verkaufbare kulturtouristische VIA REGIA Sachsen Produkte
in Kooperation mit den regionalen Leistungstragern zu schaffen, fur welche
perspektivisch die TMGS im Rahmen ihrer Méglichkeiten und durch direkte Zuarbeit
des VIA REGIA Gesamtnetzwerkes das AulRenmarketing betreibt (Prospekte,
Werbung, Events etc.). Dafur missen die 6rtlichen und regionalen kulturtouristischen
Leistungstrager entlang der sachsischen VIA REGIA bei der eigentlichen
Produktgestaltung, -erstellung und -durchfiihrung vom VIA REGIA Gesamtnetzwerk als

Management entsprechend unterstitzt werden und zwar konkret durch:

« konkrete Beratung bei der Produktgestaltung und Ideengebung

e Anbahnung und Moderation von Kooperationen zwischen den verschiedenen
Leistungstragern und Kulturakteuren vor Ort und in der Region zur Erstellung
attraktiver, zusammengesetzter Produkte (Pauschalen)

* Weiterbildungsangebote im kulturtouristischen Bereich fiir eine dauerhaft

innovative und qualitativ hochwertige Produktgestaltung

% vgl. TRENDSCOPE 2010, S. 64
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» Ausiiben einer Qualitatskontrolle fiir VIA REGIA Produkte.®*

Im vorgeschlagenen VIA REGIA Sachsen Netzwerk wurde sich bewusst gegen den
Einsatz eines hauptamtlichen Tourismusmanagers entschieden. Stattdessen ist es von
grolRer Wichtigkeit, das in den jeweiligen Arbeitsgruppen gebiindelte Kreativpotenzial
fur die kunftige touristische Entwicklung der VIA REGIA Sachsen in Wert zu setzen.
Den Arbeitsgruppen kommen somit wichtige produktpolitische Aufgaben zu. Diese

kénnen im Einzelnen wie folgt aussehen:

* weitere Konkretisierung der hier entwickelten Malinahmen zur Erreichung der
thematischen Ziele

« Definition der Schritte zur Umsetzung der MaRhahmen (siehe Kapitel 8), z.B.:
0 Aufstellung von Umsetzungsplanen (Marketingplan)
o Kontaktaufnahme zu Dritten

¢ Beschlussfassung und Beschlussempfehlungen

« Dokumentation der eigenen Arbeit
o0 Protokollierung der Arbeitsgruppentreffen
o Schriftliche Ausarbeitung von Umsetzungsplénen, Beschlussvorlagen etc.
* Sicherung der erforderlichen personellen Besetzung der Arbeitsgruppen
0 Bindung bestehender Teilnehmer und Gewinnung neuer Teilnehmer
Um die Arbeit der Arbeitsgruppen maglichst effektiv zu gestalten, miissen wichtige

koordinierende Aufgaben erflllt werden. Diese obliegen den Arbeitskreissprechern,
d.h. den sogenannten ,Leitregionen“ der Gruppen (siehe Kapitel 2.2). Die Aufgaben

kénnten im Einzelnen wie folgt aussehen:
e Interne Organisation der Arbeit der Arbeitskreise
0 Interne Kommunikation, z.B. Terminvereinbarungen
0 Vorbereitung der Tagesordnung der jeweiligen Arbeitsgruppentreffen
o0 Organisation der Aufgabenverteilung innerhalb der Arbeitsgruppe
o0 Organisation der Beschlussfassungen innerhalb der Arbeitskreise
« Externe Vertretung der Arbeitsgruppe
0 Abstimmungen mit allen Arbeitsgruppen sowie der TMGS (siehe Kapitel 5.2)

o Abstimmungen mit externen Partnern

¥ MINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND ARBEIT DES LANDES SACHSEN-ANHALT 2002, S. 28
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5 Kommunikationspolitik

Die Kommunikationspolitik, als ein Hauptbestandteil des Marketing-Mix, umfasst die
Ubermittlung einer Unternehmensleistung gegeniiber einer naher zu definierenden
Offentlichkeit (Zielgruppe) mit dem Ziel, ihr Wissen, Verhalten und ihre Einstellungen
planm&Rig zu beeinflussen.® Klassische Kommunikationsinstrumente im Tourismus
sind Verkaufsforderung (Sales Promotion), Offentlichkeitsarbeit (Public Relations) und
Werbung. Im Tourismus wird der Bereich der Kommunikationspolitik h&ufig als das
wichtigste Marketinginstrument angesehen. Doch die Kommunikationspolitik ist nur
eines von funf in diesem Rahmen zu betrachtenden Instrumenten im Marketing-Mix.
Erst eine abgestimmte Kombination aller Marketinginstrumente kann ein optimales

Ergebnis herbeifiihren.®*
5.1 Innenkommunikation

5.1.1 Begriffsabgrenzung

Bei der Innenkommunikation handelt es sich, wie der Begriff schon andeutet, weniger
um die Kommunikation mit dem Gast, der Umgebung, oder nach auf3en, sondern
vielmehr um die Verstandigung innerhalb der Gebietskulisse, also in diesem Fall
innerhalb des VIA REGIA Sachsen Korridors. Damit steht der Gast nicht primar im
Vordergrund, jedoch ist das Ubergeordnete Ziel (die Kundenorientierung) immer nach
auBen an den Gast gerichtet. Demzufolge muissen alle strategischen Partner im
vorgeschlagenen VIA REGIA Sachsen Gesamtnetzwerk zusammenarbeiten, um in

diesem Geflecht verschiedenster Einzelinteressen eine Harmonisierung zu bewirken.®

Die Innenkommunikation dient damit der Aktivierung und der Zusammenfihrung aller
Beteiligten der VIA REGIA Sachsen sowie der Entstehung einer dynamischen
Gemeinschatft. Dabei umfasst sie samtliche Kommunikations- und
Informationsbeziehungen innerhalb des sachsischen Korridors. Ein reger Austausch ist
hier erstrebenswert und kann durch verschiedenste Medien und Mittel, welche auf den
folgenden Seiten noch naher erldautert werden, vorangebracht werden. Dabei ist es
wichtig, dass vermittelte Informationen auch an den richtigen Stellen ankommen,

aufgenommen und verstanden werden. Eine dauerhafte und effektive Zusammenarbeit

2 \vgl. TRENDSCOPE 2010, S. 68
¥ vgl. ROTH 1993, S. 433

3 Vgl. FISCHBACH 2009, S. 65

% vgl. LINKENBACH 2009, S.17f.
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zwischen den verschiedenen Netzwerkgruppen kann nur durch freiwillige, friedliche
und zielorientierte Kommunikation entstehen, wobei natlrlich auch Probleme offen

angesprochen werden miissen.®
5.1.2 Zielgruppen und Akteure

Wie bereits erlautert, ist die Innenkommunikation nach innen gerichtet, an alle
Netzwerkakteure des VIA REGIA Sachsen Gesamtnetzwerkes und darlber hinaus an
die touristischen Leistungstrager und alle weiteren Institutionen und Personen, die
neben dem Gesamtnetzwerk als erganzende Netzwerke zu sehen sind.®” Weiterhin ist
eine Unterteilung der Zielgruppen in direkte und indirekte Nutzniel3er sowie
Meinungsbildner  mdoglich. Direkte  NutznieRer, wie regionale touristische
Leistungstrager der Bereiche Beherbergung, Bewirtung sowie der Belustigung,
profitieren dabei bis zu 100 Prozent vom Tourismus.*® Auf die VIA REGIA Sachsen

bezogen sind dies u.a. z.B.:

« alle Beherbergungsbetriebe entlang der VIA REGIA (Anlage 5)
« alle Bewirtungsbetriebe entlang der VIA REGIA (Anlage 6)
< alle Belustigungsbetriebe entlang der VIA REGIA (Anlage 7 und 8)

Als indirekte NutznieRer, welche zwischen 40 Prozent und 60 Prozent vom

Tourismus profitieren, bezeichnet man fur die VIA REGIA Sachsen vor allem die

regionalen Tourismusvereine und — verbénde.*® Konkret zu nennen sind hier vor allem:

e der VIA REGIA Begegnungsraum Landesverband Sachsen e.V.
« die Marketing-Gesellschaft Oberlausitz-Niederschlesien mbH

e der Tourismusverband Sachsisches Burgen und Heideland e.V.
» der Tourismusverband Sachsisches Elbland e.V.

» die Tourismus Marketing Gesellschaft Sachsen mbH

» der Landestourismusverband Sachsen e.V. sowie

* das Sachsische Landeskuratorium Landlicher Raum e.V.

Nicht weniger wichtig sind die Meinungsbildner oder auch Multiplikatoren, welche

% vgl. LINKENBACH 2009, S.24ff
%" vgl. FREYER 2009, S.594

% vgl. LINKENBACH 2009, S.24
* vgl. EBD.
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zwar wenig vom Tourismus profitieren, aber entscheidenden Einfluss auf die

Meinungsbildung einer Gebietskulisse haben und zum Teil Entscheidungstrager sind.
Fur die VIA REGIA Sachsen kdnnen dies z.B. sein:

» Politiker (SMWA)

* Interessensgemeinschaften
« verschiedene Unternehmer
¢ Medienvertreter sowie

« sowie die Bewohner entlang der VIA REGIA Sachsen®

Diese Einteilung ist jedoch keinesfalls als eine Art Hierarchie zu verstehen, sondern
soll lediglich die Beteiligung und den Einfluss der jeweiligen Gruppen im Tourismus

deutlich machen.
5.1.3 Mittel der Innenkommunikation

Das Grundelement der Innenkommunikation ist die Information, deren Kanalisierung
und Verbreitung innerhalb der Destination und erstmal vorrangig zwischen den
Netzwerkakteuren. Deshalb soll an dieser Stelle auch nochmals betont werden, dass
es von essentieller Bedeutung ist ,MITEINANDER ZU REDEN!". Nicht immer wird man
einer Meinung sein, doch nur Uber die Kommunikation im Netzwerk kann man diese
Konflikte l6sen, sich austauschen, Ideen entwickeln und letztendlich Menschen
motivieren.** Mégliche Mittel, welche die Innenkommunikation des VIA REGIA Sachsen

Netzwerkes voran treiben kdnnen sind u.a.:

» Gespréachskreise / Workshops

* Befragungen

e Intranet (internes Computernetzwerk)

« Informationsbriefe (Newsletter)

¢ Rundschreiben (auch in elektronischer Form)
« VIA REGIA- Kurier" etc.

0 vgl. LINKENBACH 2009, S.25f.
“vgl. EBD., S. 158
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Derzeit finden in unregelméafRigen Abstédnden Treffen der strategischen Projektpartner
statt, in denen Vorhaben zur VIA REGIA Sachsen gemeinsam besprochen werden und
Arbeitspakete aufbauend auf der Festlegung gemeinsamer Ziele verteilt werden. Dies
sollte weiterhin im Rahmen der vorgeschlagenen Arbeitsgruppen und auch im
Gesamtnetzkontext geschehen. Bisher werden Informationen wie die Beratungs- und
Festlegungsprotokolle der Arbeitstreffen per E-Mail-Verteiler allen beteiligten Partnern
zur Verfugung gestellt. Es wird angeraten zu prifen, ob die Einrichtung eines
autorisierten Intranets auf der Internetseite des Begegnungsraumes (www.viaregia-
sachsen.de) realisierbar ist. Dieses Intranet wirde eine gute Plattform zum

Informationsaustausch innerhalb des Netzwerkes sein.
5.1.4 Kommunikationsmedien der VIA REGIA Sachsen

Aktuell tritt die VIA REGIA Sachsen Uuber die Webseite des VIA REGIA
Begegnungsraumes — Landesverband Sachsen e.V. (www.viaregia-sachsen.de) auf.
Die Webseite ist farblich in Beige- und Bordeauxtdnen gehalten, die symbolisch fir die
VIA REGIA als ,Kénigsweg“ gewahlt wurden. Das Logo des Vereins wurde speziell in
Auftrag gegeben und stellt die VIA REGIA als StrafRe des Konigs sowie des Handels
durch einen kleinen Handelswagen, in dem eine kdnigliche Krone transportiert wird in

den symbolischen VIA REGIA Farben, beige und bordeaux, dar.

}ﬂ:{' ?:',-' T:? * 2

Abbildung 3: VIA REGIA Logo
(Quelle: VIA REGIA Begegnungsraum — Landesverband Sachsen e.V.)

In Anbetracht der angestrebten Positionierung und der Imagesteigerung der VIA
REGIA als touristische Route in Sachsen muss unbedingt darauf geachtet werden,
dass ausschliefZlich ein VIA REGIA Sachsen Logo im Zuge der Vermarktung von allen
Netzwerkpartnern zu verwenden ist. Es gilt zu Gberlegen und abzuwéagen, ob das oben
abgebildete VIA REGIA Logo des Begegnungsraumes fur die Schaffung eines
einheitlichen Erscheinungsbildes mit Wiedererkennungswert flir ganz Sachsen sinnvoll

ist.
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5.1.5 Fazit Innenkommunikation

Zusammenfassend lasst sich feststellen, dass die VIA REGIA Sachsen ebenso wie alle
Kulturrouten umso erfolgreicher sein wird, je besser es gelingt, das gesellschaftliche
Umfeld zu integrieren und zu einem echten Gastgeberbewusstsein zu entwickeln. Nur
wenn der Gast das Gefuhl hat, die behandelte Thematik der VIA REGIA wird von der
Bevolkerung, den Kommunen, den Unternehmen und den touristischen Akteuren
(Vereine, Verbande, Netzwerke) tatkraftig unterstitzt und tber die reine Présentation
der Sehenswirdigkeiten und Angebote hinaus auch im Alltag mitgetragen, wird das
Bereisen der VIA REGIA Sachsen als Erlebnis empfunden und positiv dartber
berichtet. Den Anfang missen diesbeziiglich alle Beteiligten des Gesamtnetzwerkes
bei sich selbst und in Kooperation miteinander machen, indem sie die VIA REGIA
Sachsen zu einem kompletten touristischen Produkt ausbauen, das dem Nutzen der
Besucher entspricht und ihre Wiinsche nach einem schénen Urlaubserlebnis erfullt.
Das Zusammenarbeiten aller am Tourismus Beteiligten stellt die Grundlage fir
nachhaltige, 6kologische und wirtschaftliche Erfolge in der Tourismuswirtschaft dar.
Aus diesem Grund ist es wichtig, die Identifikation mit dem Produkt VIA REGIA

Sachsen zu optimieren und dass alle Netzwerkakteure ,an einem Strang in eine

'u42 14 43

Richtung ziehen!"** Denn ,Marketing beginnt [immer] Zuhause

5.2 AuRenkommunikation

Die Instrumente der AuRenkommunikationspolitik sind Werbung, Offentlichkeitsarbeit
(PR), Event-Marketing und Sponsoring. Far eine effiziente
AulRenkommunikationspolitik ist es wichtig, dass die Mitteleinsatze der einzelnen
Instrumentalbereiche  optimal aufeinander abgestimmt werden (integrierte
Kommunikation mit Corporate Communications und Design). Neben den
okonomischen Kommunikationszielen (z.B. Umsatzsteigerung, Marktanteilssteigerung,
grolReres Besucheraufkommen) interessieren fur die VIA REGIA Sachsen vor allem die

psychographischen Ziele, z.B.

e Erzeugung von Aufmerksamkeit auf die VIA REGIA Sachsen und die an ihr
liegenden Leistungstrager

e Steigerung des Bekanntheitsgrades

« Verbesserung des Images

« Starkung der Reiseabsicht

“2 | INKENBACH 2009, S. 17
“3 EBD.
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» Herbeifihrung der Buchung/ Reise

+ Bindung der Gaste.*

Damit die VIA REGIA Sachsen sich klar und deutlich auf dem Markt positionieren, sich
ihr Image verbessern und ihre Bekanntheit gesteigert werden kann, ist eine
durchdachte Strategie fur die AulRenkommunikation unabdingbar. Denn ,erst mit der

Prasenz auf dem Markt der Informationen wird etwas bekannt und erkannt.“*

5.2.1 Werbung

Vom VIA REGIA Begegnungsraum Landesverband Sachsen e.V. initiiert, entstanden
bereits verschiedene Werbepublikationen (siehe Kapitel 4.3), die von allen
Tourismusvereinen regional und ortlich kostenlos z.B. auf Messen und verschiedenen
Veranstaltungen abgegeben werden. Dazu gehort der VIA REGIA Flyer in deutscher
und polnischer Sprache, die deutsch-polnische Broschire ,VIA REGIA Kultur® — in der
20 Stadte und Gemeinden entlang der VIA REGIA Sachsen sich und lhre kulturellen
Besonderheiten darstellen, die VIA REGIA Karte zum Verlauf der VIA REGIA in
Sachsen und Niederschlesien mit Texten in den Sprachen der Lander, die von der VIA
REGIA durchquert werden und 6 Rollups ,VIA REGIA international® mit L&ndern der
VIA REGIA und der Oberlausitz zur Préasentation in Kommunen an der VIA REGIA
(z.Zt. Europa-Haus Leipzig, Evangelischer Kirchentag in Dresden 2011, 3. Sachsische

Landesausstellung in Gorlitz 2011).

Aus Sicht des VIA REGIA Sachsen Gesamtnetzwerkes sollte es zukunftig darum
gehen, die Effizienz des Mitteleinsatzes noch starker voranzutreiben. Dazu tragt z.B.
bei, dass in den Prospektlinien der Vernetzungsgedanke vorangetrieben wird (cross
advertising). So sollte sich z.B. in allen Prospekten der beteiligten Tourismusregionen
ein spezieller Abschnitt zur VIA REGIA befinden. Als besonders effizient gelten
individuell gestaltete Werbebriefe, die in Mailing-Aktionen gezielt an ausgewahite
Kundengruppen versendet werden, die sowohl Reisende als auch Wiederverkaufer

sein kénnen. Fir Letztere werden folgende Werbemittel bendtigt:

e Sales Guide (Gruppenreisen)
« Flyer fir Endverbraucher, der zur Unterstiitzung des Vertriebs der Wiederverkaufer

gedacht ist

* ygl. MINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND ARBEIT DES LANDES SACHSEN-ANHALT 2002, S. 41
“ ROTA 1997, S. 11
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* Plakate fir Geschaftsraume (Reisebiiros, Tourismus-Informationsstellen etc.)
* Anzeigenvorlagen im Corporate Design

* VIA REGIA Veranstaltungskalender

« Info-/ Pressemappe im Corporate Design

« Give aways/ Merchandisingartikel *°
5.2.2 Offentlichkeitsarbeit

Eine besondere Rolle spielen die Medien. Sie haben auf die Verbesserung des
Bekanntheitsgrades und die Imagebildung mal3geblichen Einfluss. Deshalb ist
intensive Offentlichkeitsarbeit wesentlich und fiir das VIA REGIA Sachsen Netzwerk
unerlasslich. Dazu sollte die Existenz eines Fotoarchivs ebenso wie die regelméaRige
Herausgabe von Presseinformationen zu interessanten Ereignissen entlang der VIA
REGIA Sachsen gehéren.

5.2.3 Internet

Eine gute Webseite zeichnet sich u.a. durch eine klare Struktur, die ein einfaches
Navigieren durch die Seiten ermdglicht, durch schnelle Ladezeiten, durch die
Bereitstellung von Anfragemdoglichkeiten (Prospektbestellung etc.) sowie durch die
Maoglichkeit zur Buchung von Hotels bzw. Pauschalen aus. Vom Internetauftritt der Orte
an der VIA REGIA Sachsen sollte man zusatzlich erwarten, dass nach der Startseite
ein Link zum Internetauftritt www.viaregia-sachsen.de zu finden ist und dass auf dieser
Seite ein deutlicher Hinweis auf die VIA REGIA steht (mit Original-Logo), der wiederum
mit einer weiteren Seite zur VIA REGIA Sachsen verlinkt ist. Diese Struktur ist so gut
wie nie auf den Internetseiten der Orte entlang der séchsischen VIA REGIA zu finden
und sollte unbedingt vom VIA REGIA Sachsen Netzwerk bzw. den einzelnen
Arbeitsgruppen bei den Stadten und Kommunen angestof3en werden. Die beteiligten
Tourismusregionen kommen beispielsweise den Vorstellungen zur Einbindung der
Kulturstral3e in den regionalen Auftritt schon recht nahe (am besten schneidet im Test
die Oberlausitz ab). Alles in allem bleibt aber festzuhalten, dass der Internetauftritt eine
wichtige Baustelle im Marketing der VIA REGIA Sachsen darstellt, an der

schnellstméglich gearbeitet werden muss.*’

“ \/gl. MINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND ARBEIT DES LANDES SACHSEN-ANHALT 2002, S.41
“"vgl. EBD., S. 42
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6 Distributionspolitik

6.1.1 Begriffsabgrenzung

Die Distributionspolitik beschaftigt sich mit Fragen und Entscheidungen, die den Weg
eines Produktes bzw. einer Dienstleistung zum Konsumenten betreffen. Im
Vordergrund steht dabei die Uberwindung der raumlichen und zeitlichen Distanz
zwischen den Herstellern und Nachfragern. Aufgrund der Besonderheit der
touristischen Dienstleistungen, in der der Konsument zum Produkt kommt und nicht
umgekehrt, muss im Tourismus eine spezifizierte Vertriebswegepolitik eingesetzt
werden. Es ist zu entscheiden, ob die Absatzwege direkt, also ohne den
Zwischenhandel einzuschalten, oder indirekt gestaltet sein sollen. Beim direkten
Absatz bewegen sich die Distributions- und Kommunikationselemente unmittelbar
zwischen Produzent und Konsument. Das heil3t, der Gast kann direkt beim
entsprechenden Leistungsanbieter die gewiinschte Leistung buchen oder reservieren.
Die indirekten Absatzwege sind dadurch gekennzeichnet, dass ein oder mehrere

Vertriebsorgane (Distributoren oder Reisemittler) eingeschaltet werden.*®
6.2 Distributionswege im Tourismus

Der Gast von heute kann auf verschiedene Arten eine touristische Dienstleistung
buchen bzw. nachfragen. Wie bereits erwahnt, kann er dies entweder direkt oder aber
indirekt, Uber einen sogenannten Mittler tun. Abbildung 4 zeigt die verschiedenen

Maoglichkeiten auf:

Abbildung 4: Distributionswege im Tourismus
Quelle: KUHN 2000, S. 55

8 Vgl. FREYER 1997, S. 496ff
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Folgende Unternehmen und Organisationen kdnnen als Arten touristischer Mittler

aufgefuhrt werden:

Kooperative Tourismusorganisationen: Darunter fallen vor allem die 6ffentlich-
rechtlichen und die privaten Verkehrsbiros, Verkehrsvereine,
Touristeninformationen, etc. auf Gemeinde-, regionaler und nationaler Ebene.
Verkehrstrager und Tourismusdienstleistungsanbieter: Damit sind im speziellen
Verkehrstrager (wie Fluggesellschaften, Autovermietungen, Bahngesellschaften),
Hotels, Reiseversicherungen, Konzertagenturen (Ticketvorverkauf),

etc. gemeint. Kurz gesagt, alle Anbieter von Tourismusattraktionen, die eine
weitere touristische Nachfrage auslésen.

Reiseveranstalter: Sie bieten dem Kunden ein ganzes "Package”™ mit
verschiedensten Tourismusleistungen, auch Leistungsbiindel oder Pauschalreise
genannt, an.

Reisevermittler: Damit bezeichnet man die gewdhnlichen Reisebiros, d.h. die
Wiederverkdufer Sie verkaufen sowohl ganze Arrangements von den
obengenannten Reiseveranstaltern als auch einzelne Dienstleistungen von
Tourismusleistungstragern. Unter Reisevermittler fallen auch privatwirtschaftlich
gefuhrte

Touristinformationen, Call-Centers oder Distributionsunternehmen

Weitere Mittler: Rund ein Drittel der vermittelten Reisen werden durch Vereine,
Clubs, Schulen, Zeitungen, Kirchen, etc. organisiert. Meistens nehmen aber

auch diese wiederum einen der obenerwahnten Mittler zu Hilfe. Als Motivator

und Initiatoren fiir Gruppenreisen sind sie aber dementsprechend wichtig. *°

Das Internet wie auch andere elektronische Distributionsformen, wie z.B. Telefon, Fax,

Teletext, etc., haben in den letzten Jahren stark an Gewicht gewonnen, obwohl sie die

herkdmmlichen Distributionsformen nie komplett ersetzen werden. Aus diesem Grund

setzen auch viele touristische Mittler diese neuen Distributionsformen gezielt in ihrem

Marketing-Mix ein, um damit ein neues oder wechselndes Kundensegment abdecken

zu konnen.*®

6.3 Distributionswege fiur die Angebote der VIA REGIA Sachsen

Als Kundengruppen der VIA REGIA Sachsen im indirekten Vertrieb werden folgende

touristische Wiederverkaufer vorgeschlagen:

49 vgl. KUHN 200, S. 55ff
* vgl. EBD.
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* Reiseveranstalter mit dem Schwerpunkt Kulturreisen (z.B. Studiosus, Dr. Tigges)

* Reiseveranstalter mit dem Schwerpunkt Stadtereisen (z.B. DERTOUR)

e Busreiseveranstalter (haufig regionale Herkunft, Aufenthalts- und
Rundreiseprogramme)

* Reiseblros mit eigenen Veranstalterprogrammen

* Incoming-Agenturen (u.a. Tagesbausteine, Ausfllige)

Es sind es vor allem einzelne regionale Leistungstrager wie z.B. die Tourismus GmbH
— Land und Leute und die Europastadt GorlitzZgorzelec GmbH, die als Veranstalter
fungieren und pauschale Angebote fir VIA REGIA Interessierte zusammenstellen.
Diese Vielzahl von Anbietern ist fur den Gast sehr untibersichtlich. und kann schlief3lich

dazu fuihren, eine tatsachliche Buchung des Gastes zu verhindern.

Es wird deshalb angeraten, eine gemeinsame Buchungsplattform (siehe Kapitel 7.2:
Dynamic Packaging als Chance fiur die VIA REGIA) entstehen zu lassen, wo ahnliche
Angebote von unterschiedlichen kleineren Veranstaltern unter den drei VIA REGIA
Themen VIA REGIA. kulturell, VIA REGIA. aktiv sowie VIA REGIA. spirituell
zusammengefasst werden. Dazu bedarf es mehrerer vertikaler Kooperationen. Die
jeweiligen ,Leitregionen* der VIA REGIA Arbeitsgruppen (siehe Abbildung 1) kdénnen
dabei als Koordinatoren auftreten, ohne selbst als Veranstalter tatig zu sein. Dafir
sollen sie den Vertrieb auf der Landes- und Bundesebene fordern. Die unten folgende

Grafik soll den vorgeschlagenen Aufbau veranschaulichen.

Buchungsplattform auf www.viaregia-sachsen.de fir VIA REGIA Angebote

ll

Bewegung

VIA REGIA. aktiv

=> Angebot a/ Anbieter 1
=> Angebot b/ Anbieter 3
=> Angebot c/ Anbieter 2
=> Angebot d/ Anbieter 4

usw.

J

Begegnung
VIA REGIA. kulturell
=> Angebot e/ Anbieter 5
=> Angebot f/ Anbieter 1
=> Angebot g/ Anbieter 3
=> Angebot h/ Anbieter 4

usw.

J

Besinnung

VIA REGIA. spirituell

=> Angebot i/ Anbieter 1
=> Angebot j/ Anbieter 6
=> Angebot k/ Anbieter 5
=> Angebot I/ Anbieter 7

usw.

Abbildung 5: Vorschlag fur den Aufbau einer Buchungsplattform VIA REGIA
Sachsen
(Quelle: eigene Darstellung)
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Die Beteiligung an Messen gehort zu den haufig genutzten Marketinginstrumenten der
Reiseveranstalter und von Tourismusregionen, obwohl die Effizienz der Messeauftritte
umstritten ist. Die wichtigsten Reisemessen in Deutschland sind kombinierte Konsum-
(Besucher-) und Fachmessen. Neben den Brancheninsidern haben daher auch breite
Kreise der Reiseinteressierten Zugang zu den Messen, deren grofite (auch weltweit)
die Internationale Tourismusbdrse (ITB) ist, die jedes Jahr Anfang Marz in Berlin
stattfindet und auf der die VIA REGIA Sachsen 2011, speziell ihr Streckenverlauf durch
die Oberlausitz (wegen 3. Sachsischer Landesausstellung in Gorlitz), intensiv
beworben wurde. Es wird dem VIA REGIA Sachsen Management eine zukinftige
Messebeteiligung an  folgenden regional bedeutsamen  Tourismusmessen

vorgeschlagen:

e« CMT - Internationale Ausstellung fir Caravan- Motor-Touristik, Stuttgart

e Leipziger Messe Touristik & Caravaning; (grofte Tourismusmesse in
Ostdeutschland)

¢ Reisemarkt Kéln International

* Reisen Hamburg - Internationale Ausstellung

e Tourismus-Caravan-Autovision >

Als reine Fachmessen sind folgende Messen einzuplanen:

« RDA-Workshop (Einkaufsmesse fir Busreiseveranstalter)

* Germany Travel Mart (Einkaufsmesse fir auslandische Veranstalter)

Eine Befragung der beteiligten Tourismusverbande ergab, dass diese sich bereits
schon auf einigen der oben aufgefiihrten Messen mit ihren jeweiligen Produktlinien
prasentieren. Eine Prasentation der VIA REGIA Sachsen und ihren entwickelten
Themenlinien konnte demnach direkt Uber die St&nde der Tourismusverbande
organisiert werden und wirde somit Personal, Kosten und Aufwand sparen. In diesem
Rahmen ist es auch Aufgabe der TMGS die VIA REGIA Sachsen als ganz-séchsisches

Thema in ihre Prasentation aufzunehmen.

% vgl. MINISTERIUM FUR WIRTSCHAFT UND ARBEIT DES LANDES SACHSEN-ANHALT 2002, S.40
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7 Paketing & Vernetzung

7.1 Erstellung von VIA REGIA Leistungsarrangements

Ein touristisches Angebot besteht immer aus verschiedenen Teilen, d.h. einem
sogenannten Leistungsbiindel. Basis fiir den Ubernachtungs-Tourismus ist dabei z.B.
die Beherbergung und die Gastronomie. Erganzt werden diese Grundangebote mit
Themen, z.B. Kultur, Sport, Natur. Der Erfolgsfaktor ist eine Kombination von
Grundangebot und Thema mit einem typischen Zusatzangebot.** Das sind die

Bausteine, die fir eine VIA REGIA Erfolgs-Offerte im Bereich Paketing vorgeschlagen

werden:
erfolgreiches VIA REGIA Gesamtangebot
/ \ 4
VIA REGIA
Grundangebot + Themenangebot = Zusatzangebot

Abbildung 6: Bausteine fir erfolgreiches Paketing

(Quelle: eigene Darstellung, in Anlehnung an Tourismuszentrale Frankische Schweiz)

Das heil3t: Zur Basis kommt das Profil-Thema und das Extra als "Mehrwert" hinzu. In
die Praxis umgesetzt, konnte sich das fur ein erfolgreiches VIA REGIA Gesamtangebot

wie im abgebildeten Beispiel darstellen.

Tabelle 6: Beispiel fur VIA REGIA Angebotspaket ,Fahrradwochenende auf den
Spuren der VIA REGIA in Bautzen”

(Quelle: eigene Darstellung)

Grundangebot 2 Ubernachtungen, inkl. Halbpension z.B. im

radfahrerfreundlichen Hotel Goldener Anker ****

Informationsmaterial mit ausgearbeiteten Tourenvorschlagen

und Radwanderkarten der Region

Themenangebot Stadtflihrung Innenstadt Bautzen per Rad (2-2,5h) mit

Zusatzangebote mittelalterlichem Schlemmen im Monchshof sowie

Verglnstigung beim Mieten von Fahrradern bei Partnern

% vgl. TOURISMUSZENTRALE FRANKISCHE SCHWEIZ 2009, S. 21
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Das VIA REGIA Management muss sich der Tatsache bewusst sein, dass man die
N&he zum Markt, sprich zur Zielgruppe nur durch ein engagiertes verkaufsorientiertes
Handeln erzielen kann. Aus diesem Grund st die Erstellung von
Leistungsarrangements, d.h. Pauschalangeboten und Programmbausteinen, von
enormer Bedeutung. Die Pauschalisierung macht dabei das touristische Angebot
greifbar und bietet dem Touristen eine Problemlésung an, bei der er sich nur noch fir

den Kauf eines bestimmten Leistungsbiindels entscheiden muss.>

In der untenstehenden Abbildung werden mogliche Bausteine entlang der Servicekette
Beherbergung, Bewirtung, Beftrderung sowie Belustigung zur Entwicklung von VIA
REGIA Pauschalen aufgezeigt. Die Angebotspauschalen sind dabei immer spezifisch
auf die VIA REGIA Zielgruppen (siehe Kapitel 4.2) abzustimmen. Weiterhin muss
darauf Acht gegeben werden, dass sich mit Pauschalangeboten ein eigenstandiger
Maketing-Mix verbindet. D.h. an die zielgruppenorientierte Abstimmung der
Angebotszusammenstellung muss sich auch unbedingt eine zielgruppengerechte

Verkaufswerbung sowie eine addquate Vertriebsweise anschliefl3en.

Beherbergung
* Hotel, Pension etc.

Bewirtung
« Abendessen, Mittagessen, Lunch-Pakete fir Ausflige, mdglichst thematisch

abgestimmte Erlebnisgastronomie (z.B. Klosterschankhaus Taucha oder Ménchshof

Bautzen)

Weinprobe mit Besichtigung Weinkeller und Weingut (z.B.im S&chsischen Elbland),

Angebot regionaler gastronomischer Spezialitaten (Anlage 6)

Beforderung
« Transfers (,mit dem Zug zur VIA REGIA®, Taxi)

* Bootsfahrten, Kutsch- oder Kremserfahrt
« Gepacktransport bei Wander- oder Radwanderangeboten von Ort zu Ort

Belustigung
+ Eintritt in ein oder mehrere VIA REGIA Bauwerke

« Eintritt in andere Kulturobjekte, ggf. Museumspass (z.B. Kombiticket fur 3. Sachsische
Landesausstellung im Kaisertrutz in Gorlitz)

Reiseleitung, Fachinformation
¢ Fuhrung durch Kulturobjekte

« thematische Stadtfiihrung, z.B. auch in Begleitung von Guides in historischen

Kostiimen (z.B. Goérlitz "Heidi in Schlesien™)

3 vgl. LUFT 2007, S. 334
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« professionelle und sachkundige Reiseleitung fiir die gesamte Reise
« begleitendes Informations- sowie Kartenmaterial

Veranstaltungen
« Veranstaltungsbesuch, z.B. kulturelles Highlight am Abend (Oper, Musical, Konzert,

Freilichtspiele, Festspiele etc.)
¢ Unterhaltungsprogramm am Abend (Tanz und Gesangsdarbietungen)

Ausflige
¢ Besuch von Méarkten, Nutzung von Einkaufsmaglichkeiten

e Tagesausflug in angrenzende Reisegebiete (Polen / Tschechien)
« Wellness-Angebot (z.B. Besuch eines Thermalbades, Sauna etc.)

Spezialprogramme
« Aktiv-Angebote wie Wanderungen, Rad- oder Reittouren (evtl. thematisch gefthrt, z.B.

Radeln entlang der VIA REGIA)
* Fahrrad-/ Bootsverleih

Andenken
e Souvenir oder Prasent

Abbildung 7: Bausteine zur Entwicklung von VIA REGIA Pauschalen
(Quelle: in Anlehnung an Dwif 2002, Dreyer 2000, 178ff.)

7.2 Dynamic Packaging als Chance fur die VIA REGIA

Unter dem Begriff Dynamic Packaging versteht man einen flexiblen und interaktiven
Produktionsprozess, bei dem ein touristisches Leistungsbiindel aus unterschiedlichen
Quellen erstellt wird. Dabei wird auf eine Kundenanfrage ein Reisepaket gemaR den
individuellen Anforderungen des Kunden in Echtzeit zu einem Gesamtpreis
zusammengestellt, welches pauschalrechtlich abgesichert ist>* Die Dynamische
Produktbindelung wird 0(ber ein Internet-Reiseportal realisiert und bietet dem
medienaffinen Gast von heute die Moglichkeit, sich seine gesamte Reise individuell
zusammenzustellen und zu buchen, ohne dabei auf die einzelnen Webseiten der
regionalen Leistungstrager und Zulieferer ausweichen zu missen. Die Chancen fir VIA
REGIA Sachsen als Tourismusdestinationen liegen in der Optimierung des Vertriebs
und der Intensivierung regionaler Kooperationen durch  entsprechende
Geschéaftsmodelle. Fir das VIA REGIA Sachsen Marketing wirde sich ebenfalls ein
Mehrwert ergeben. Das Erscheinungsbild der VIA REGIA Sachsen nach aul3en wirde
einheitlicher sein. Der sachsische VIA REGIA Korridor kénnte sich so als Ganzes

prasentieren. Und betrachtet man dartber hinaus die Kundenseite, so wirde man dem

** vgl. www.tourismus-herausforderung-zukunft.com, 16.06.2011
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Buchungsverhalten von Urlaubern entgegenkommen, denn der Uubers Internet

buchende Tourist ist langst keine Ausnahmeerscheinung mehr. *°
7.3 Vernetzung durch Produzentennetzwerke

Ein Blick auf die fur die Entwicklung von Pauschalen vorgeschlagenen Bausteine
(Abbildung 7) zeigt, dass erstens gute Kenntnisse Uber die VIA REGIA Sachsen
Regionen notwendig sind und es zweitens auf die Koordination der Leistungen
verschiedenster Leistungstrager ankommt. Dies macht eine gute Zusammenarbeit aller
am touristischen Leistungserstellungsprozess Beteiligten, sprich aller Netzwerkakteure
innerhalb des VIA REGIA Sachsen Netzwerkes unabdingbar. Kooperation und
Vernetzung heil3t hier das Zauberwort, um verkaufliche Produkte zu erzeugen und
Reisen zur Zufriedenheit der Géaste durchzufuihren. In diesen Bereichen setzt auch die

bereits in Kapitel 5.1 beschriebene Innenkommunikation an.

Um zukinftig VIA REGIA Pauschalangebote zu erstellen, wird es notwendig
sogenannte regionale Produzentennetzwerke fiir die einzelnen Angebote zu bilden. Die
Aufgabe des VIA REGIA Sachsen Netzwerkes ist es dabei die lokalen und regionalen
Leistungstrager so zu befdhigen, dass sie in der Lage sind sich selbststandig in
Netzwerken zu organisieren, um so einen gemeinsamen VIA REGIA Auftritt auf dem
Markt zu realisieren. Sollen etwa bestimmte Angebote entwickelt und umgesetzt
werden, ist es wichtig, dass die einzelnen regionalen VIA REGIA Leistungstréager und

Produzenten mit einander verbunden sind.

Netzwerke zwischen touristischen Leistungstragern entlang der VIA REGIA kdnnen zu
einer Steigerung der Identifikation mit der Region fihren und somit auch die
Bekanntheit der VIA REGIA Sachsen erhdhen und ihr Image positiv beeinflussen. Je
starker die Produzenten untereinander zusammenarbeiten, desto besser lernen sie
sich und ihre Produkte kennen und wissen einander zu schatzen. Dabei kénnen
Erfahrungen ausgetauscht und Impulse fur neue Ideen geliefert werden. So wird nicht
nur die Innenkommunikation, sondern auch das Gemeinschaftsgefiihl, welches sich in
der Identifikation mit der VIA REGIA Sachsen und der Ubernahme von Verantwortung
fur diese &uRert, gestarkt. Das Ausstrahlen des neu gewonnen Selbstbewusstseins
fuhrt dabei sowohl nach innen als auch nach auf3en zu einer Imagesteigerung der VIA
REGIA Sachsen. Zudem bewirkt ein effizientes und professionelles Zusammenwirken
der einzelnen Akteure mit Hilfe von Netzwerken ein geschlossenes Erscheinungsbild

fur den Gast. Die Konzentration auf lokale Leistungstrdger bei der

%% Vgl. www.salzburgresearch.at, 16.06.2011
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Angebotsentwicklung  bewirkt auf3erdem eine Steigerung der regionalen

Wertschopfung entlang der Kulturstralle.

Die aufgezeigten Effekte der Netzwerkarbeit erscheinen aufRerst nitzlich fur die VIA
REGIA Sachsen, sodass es empfehlenswert ist, bereits bei der spater in Kapitel 7.1
detailliert vorgeschlagenen Erstellung der VIA REGIA Leistungsarrangements eine

enge Zusammenarbeit der lokalen Akteure aufzugreifen.

Im Folgenden wird ein mdgliches Produzentennetzwerk, flr das in Tabelle 6
vorgeschlagene Beispiel eines VIA REGIA Angebotspaketes mit dem Titel
.Fahrradwochenende auf den Spuren der VIA REGIA in Bautzen®. Das Beispiel dient
als Anhaltspunkt und Vorlage fir die zukinftige Entwicklung und den geplanten Aufbau
von weiteren Produzentennetzwerken innerhalb der s&chsischen VIA REGIA
Gebietskulisse als horizontale Kooperationen. Die hierfir ausgewahlten Akteure sind je
nach VIA REGIA Angebot durch andere ersetzbar und kénnen beliebig und individuell

um weitere relevante Netzwerkpartner und entlang der Servicekette ergénzt werden.

Beherbergung G(L—:ggenler
Anker
Belustigung Beratung Bewirtung
Touri VIA REGIA-
ourismus i = _
B s Arbeitsgruppe Mot?cps
und Leute o
als Koordinator
Beforderung
Fahrrad-
pool
Lausitz

Abbildung 8 : Beispiel eines VIA REGIA Produzentennetzwerk es
(Quelle: eigene Darstellung)
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8 Handlungskatalog

Im Folgenden versucht die Autorin auf Grund der Informationen von strategischen
Partnern und den vorangegangenen Analysen einen Handlungskatalog fur das VIA
REGIA Sachsen Netzwerk als Management der VIA REGIA Sachsen zusammen zu
stellen. Die entwickelten Vorschlage in Form von vorgeschlagenen MalRnahmen sollen
dem Management den Weg zu einem professionellen Marketing aufzeigen. Da das VIA
REGIA Sachsen Netzwerk als Management selber ein Vorschlag bzw. eine Hypothese
ist, missten die MaRnahmen bei einer konkreten Umsetzung den Umstanden

angepasst werden.
8.1 Vorbemerkung und Legende

In nachfolgendem Handlungskatalog sind MafRnahmen zur Netzwerkbildung, zur
Produktpolitik, zur Innen- und AufRenkommunikation, zur Distribution, zum Paketing
und zur Bildung von Produzentennetzwerken im Korridor der VIA REGIA Sachsen

aufgefuhrt und mit Prioritdten sowie Fristen laut unten abgebildeter Legende versehen.

Legende

Prioritat Symbol
hoch ece
mittel [
gering °

Frist Abkilrzung
kurzfristig: 2011 - 2012 k
mittelfristig: 2012 - 2015 m
langfristig: ab 2015 |
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8. Kapitel: Handlungskatalog

8.2 MalRnahmen: VIA REGIA Sachsen Netzwerk

Nr.

Malnahmen und Anséatze zum Aufbau und

zur Organisation des Netzwerkes

Prioritat

Wann?

Netzwerkbildung und Bindelung aller

geeigneten, interessierten

Netzwerkpartner auf Basis des Leitbildes fur
die VIA REGIA Sachsen

-> siehe Vorschlag Netzwerkmodell (Abbildung
1) sowie Leitbild (Anlage 2)

speziell: Aufbau/Zusammenstellung von
themenspezifischen Arbeitsgruppen
(Unternetzwerken) entsprechend der drei
verschiedenen Produktlinien VR. kulturell, VR.
aktiv und VR. spirituell durch Auswahl von
geeigneten Mitarbeitern im Rahmen einer

Auftaktveranstaltung (Bsp. Anlage 9)

Forderung des VIA REGIA Sachsen Netzwerks
und Prozessmoderation bei relevanten

Interessens- und Anspruchsgruppen durch:

¢ Einzelgesprache mit allen
Netzwerkpartnern

« schriftliche Befragung zur thematischen
Ausrichtung der Arbeitsgruppen und der
weiteren Netzwerkarbeit Uber Fragebdgen
(Bsp. Anlage 10)

e initiierten von Infoveranstaltungen /
Prasentationen (z.B. kostenfreie
Fachseminare mit fachlichem Input Uber
Destinations- und Netzwerkmanagement
und Beispielen aus anderen Regionen

(best practice)

sowie die Auswertung von bereits vorliegenden

Dokumenten bzw. Konzepten (Sekundardaten)

kv

fortlaufend
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Aufstellen von Netzwerkkriterien und Regeln
und Unterstitzung der Netzwerkarbeit durch

ein bedarfsgerechtes Seminarprogramm

VR BG muss dabei die Aufgabe tibernehmen,
die Arbeit der einzelnen Gruppen zu biindeln
und die dadurch entstehenden Synergieeffekte
gewinnbringend fur das gesamte Netzwerk

einzusetzen

Leitbild ist an alle zu kommunizieren und muss
von allen getragen werden

Ziel: Schaffung einer echten VIA REGIA

Sachsen Partnerschaftskultur

8.3 Malinahmen: Produktpolitik

Nr.

MafRnahmen und Ansatze

Prioritat

Wann?

Pauschalangebote:

Sammlung und standige Aktualisierung und
Kanalisierung von VIA REGIA
Angebotsbausteinen

Zusammenstellung der Bausteine zu
zielgruppenspezifischen attraktiven
Pauschalangeboten zu allen VIA REGIA
Produkt- bzw. Themenlinien auch fur SBH und
SE und fur OL Weiterfiihrung der
Pauschalangebote, bzw. der Angebote, die
besonders nachgefragt wurden, auch nach der
Landesausstellung ab November 2011 (ca. 5
Pauschalen pro Themenlinie / Zielgruppe pro
Jahr)

kv

fortlaufend

konsequente Einbeziehung der
Imagepotentiale (missen vorher festgelegt

werden) in die Angebotsgestaltung

kv

fortlaufend
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Sales Guide fur Gesamtkorridor VIA REGIA
Sachsen konzipieren oder aber jede Region fur
ihren Teil, aber immer in Absprache und
Abstimmung mit anderen Arbeitsgruppen/
Regionen des Netzwerkes (als Vorlage kann
der VIA REGIA Sales Guide zur
Landesausstellung -
http://www.regionen.sachsen.de/download/Via
Regia_SalesGuide.pdf - oder aber der VIA
SACRA Sales Guide -
http://www.oberlausitz.com/_download/ferien/Vi

a_Sacra_Gruppenangebote.pdf - dienen)

Beschilderung:

Projekt Beschilderungen des Verlaufs der VIA
REGIA in den betreffenden Kommunen

vorantreiben und zeitnah abschliel3en

-> dazu erneute Aktion Interessenbekundung
(Anlage 4)

k-m

Printmedien:

Sales Guide VIA REGIA Sachsen fur
Gruppenreisen und Individualgaste in deutsch,

polnisch und englisch

k-m

Imagebroschure fir Gebietskulisse Sachsen
als Gemeinschaftsprojekt (Beispiel Via Sacra
Imagebroschire -
http://www.oberlausitz.com/_download/ferien/Vi
a_Sacra_DE.pdf)

Unterkunftsverzeichnis entlang der VIA REGIA
(Beispiel Via Sacra -
http://www.oberlausitz.com/_download/ferien/Vi
a_Sacra_FB_Uebersicht_Stationen_Partner_D
E.pdf)

k-m

VIA REGIA Flyer in deutsch, englisch und

k-m
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polnisch ohne Bezug zur Landesausstellung fur
Werbung ab November 2011

Leitbild & Konzepte:

innerhalb eines Workshops vorgeschlagenes

Leitbild diskutieren und verabschieden

Veroffentlichung und Verfugbarkeit des

Leitbildes sicherstellen

Kommunikation des entwickelten Leitbildes an

alle Netzwerkpartner

strategischen Marketingkonzeptentwurf

diskutieren und verabschieden

VIA REGIA- CARD (Arbeitstitel):

Machbarkeit prifen unter Einbezug regionaler

Leistungstrager

-> Verkaufsférderung durch Rabattgewahrung

Kulturprojekte:

Forderung fur zukUnftige Projekte des VIA
REGIA Sachsen Netzwerkes innerhalb des Via
Regia Plus Projektes ,Aktivierung touristischer

Potenziale* prufen

Prifung, ob ,Erlebnisradweges VIA REGIA® in
Angebotsportfolio aufzunehmen ist, wenn ja

dann unbedingt mit vermarkten

m-|

Qualitat:
Auseinandersetzung mit den Themen ,Qualitat

und Service" innerhalb des Netzwerkes

m-|

dazu Vervollstandigung und Aktualisierung der
Kategorisierung der bisherigen VIA REGIA
Angebote mittels Bewertungsbogen

(Anlage 11)
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8.4 MalRnahmen: Innenkommunikation

Nr.

Malnahmen und Anséatze

Prioritat

Wann?

Kommunikationsmittel:

regelmafige Gespréachskreise / Workshops der
AG’s innerhalb des Gesamtnetzwerkes
anberaumen und dabei Erarbeitung von
Arbeitspaketen entsprechend der strategischen

Zielsetzungen

k-m,

fortlaufend

Prifen, ob Intranet-Zugang tUber www.viaregia-
sachsen.de fir alle Netzwerkpartner

realisierbar ist

E-Mail-Verteiler fur Arbeitsgruppen, sowie

Gesamtnetzwerk einrichten

Machbarkeit ,VIA REGIA — Kurier* als
Newsletter prifen (Beispiel ,Der Leipziger
Seeboote” -
http://www.dieraumplaner.de/pdfs/SEEBOTE%
20Leipziger%20Seenland.pdf)

m-|

Kommunikationsmittel:

Festlegung bzw. Entwurf VIA REGIA Sachsen
Logo inkl. zugehérigem CD zur Schaffung
eines einheitlichen Erscheinungs-bildes mit

Wiedererkennungswert fir ganz Sachsen

VIA REGIA Logo und CD allen zur Verfligung

stellen

K,

fortlaufend

konsequente Einbeziehung der CD in samtliche
Veroffentlichungen aller Netzwerkpartner (auch

Briefpapier etc.)

kv

fortlaufend
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8.5 MalRnahmen: AufRenkommunikation

Nr.

Maflnahmen und Ansatze zur Verbesserung

der AuRenwahrnehmung

Prioritat

Wann?

Werbung:
Effizienz des Mitteleinsatzes fur Printprodukte

noch starker vorantreiben

* durch Vorantreiben des
Vernetzungsgedankens sowie cross

advertising aller beteiligten Partner

k-m

Entwurf und Nutzung von individuell gestalteten
Werbebriefen im Rahmen von Mailing-Aktionen
gezielt an ausgewahlte Kundengruppen

(Individualreisende und Reiseveranstalter)

kv

fortlaufend

folgende Werbemittel sind zu nutzen:

e Sales Guide (Gruppenreisen)

e Flyer fUr Zielgruppen, der zur Unterstiitzung
des Vertriebs der Wiederverkaufer gedacht
ist

e Plakate fir Geschaftsraume (Reiseblros,
Tourismus-Informationsstellen etc.)

* Anzeigenvorlagen

* Veranstaltungskalender

* Info-/ Pressemappe

« Give aways/ Merchandisingartikel

k-m,

fortlaufend

Offentlichkeitsarbeit:

Anlegen eines Fotoarchivs fur Medienvertreter

K,

fortlaufend

regelmafige Herausgabe von
Presseinformationen zu interessanten

Ereignissen entlang der VIA REGIA Sachsen

m-|

Internet:

www.viaregia-sachsen.de als offizielle VIA

REGIA Sachsen Homepage
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Verlinkung von Homepages der Stadte sowie
der strategischen Netzwerkpartner zu
www.viaregia-sachsen.de anstof3en (mit

Verwendung des offiziellen VIA REGIA Logos)

standige Aktualisierung der Inhalte

Schaffung der Mdglichkeit einer zentralen

Buchungsplattform prifen

k-m

Zusammenarbeit mit TMGS

kv

fortlaufend

8.6 MalRnahmen: Distribution

Nr.

MafRnahmen und Anséatze zum Vertrieb der

Angebote

Prioritat

Wann?

Erschlieung indirekter Vertriebswege:

¢ Reiseveranstaltern mit dem Schwerpunkt
Kulturreisen (z.B. Studiosus, Dr. Tigges)

¢ Reiseveranstaltern mit dem Schwerpunkt
Stadtereisen (z.B. DERTOUR)

» Busreiseveranstaltern (regionaler Herkunft)

* Reisebiros mit eigenen
Veranstalterprogrammen

* Incoming-Agenturen (u.a. Tagesbausteine,

Ausfllige) anstreben

k-m

ErschlieBung direkter Vertriebswege:

Buchungsplattform Gber www.viaregia-

sachsen.de aufbauen (siehe Abbildung 5)
dazu: vertikale Kooperationen mit regionalen
Leistungstragern eingehen, mit jeweiligen

.Leitregionen“ als Koordinatoren

k-m

Messen:

Teilnahme an regional bedeutsamen
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Tourismusmessen bzw. Prasentation von VR
Sachsen an Standen der Tourismusregionen
sowie der TMGS als gesamt-sachsisches

Thema

8.7 Malinahmen: Paketing

Nr.

Maflinahmen und Ansatze zur Erstellung von

VIA REGIA Angebotsarrangements

Prioritat

Wann?

Berticksichtigung der Erfolgs-Offerte (siehe
7.1) bei der zukunftigen Erstellung von

Pauschalangeboten

K,

fortlaufend

Zusammenstellung von Angeboten unter
Berticksichtigung der vorgeschlagenen
Bausteine in Abbildung 7 immer unter
Berucksichtigung der spezifischen VIA REGIA
Zielgruppen

K,

fortlaufend

Mdglichkeiten der Entwicklung eines
touristischen Extranet zum Content Sharing
und dynamische Produktbiindelung fur
touristische Leistungstrager prifen (Achtung:
kostenintensiv -> Klarung der Realisierung und

Finanzierung notwendig)

m-I|

8.8 MalRnahmen: Produzentennetzwerke

Nr.

Malnahmen und Anséatze

Prioritat

Wann?

Herausbildung und Gestaltung von Netzwerken
der touristischen Leistungstrager nach dem
gegebenen Beispiel (Abbildung 8)

-> durch Entwicklung eines Trainingskonzeptes

zur Beféhigung der regionalen Leistungstrager

m-|
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(Teilnehmer sollen dabei lernen, VIA REGIA
Produkte und Dienstleistungen gemeinsam zu
optimieren, kooperative Marketingstrategien
weiterzuentwickeln und in einem Netzwerk von
touristischen Leistungstragern fir den Gast zu

handeln)

8.9 Malinahmen: Profilierung

Nr.

Malnahmen und Anséatze

Prioritat

Wann?

Basis: Grundlegend fiir eine gemeinsame
Ausrichtung ist die Teilnahme aller Akteure des
Gesamtnetzwerkes VIA REGIA Sachsen

Ziel: Festlegung, woflr die VIA REGIA
Sachsen steht und welche Stéarken sie hat und

wie sie nach au3en auftreten will

Wie: Analyse der Imagefaktoren und
konsequentes Einbeziehen dieser in samtliche
Bereiche des Marketing-Mix (vor allem aber in

Produkt — und Kommunikationspolitik)

Wichtig: Es ist dabei nicht dasselbe wie die VIA
REGIA tatsachlich ist und wie die einzelnen
Netzwerkakteure sie gern sehen wirden. Bei
der Unterscheidung hilft oft die Ansicht von
Aul3en durch die Beantwortung der Frage: Wie

werden wir wahrgenommen?

-> zielgruppenspezifische Fragebdgen
konzipieren, verteilen und auswerten

k-m

Erfolgsschritte: Das Netzwerk legt fest, welche

Schritte bis zu welchem Zeitpunkt zu setzen
sind - mdgliche Widerstande schon an dieser

Stelle ausloteten und diskutieren

m-|

Erfolgskontrolle: Begutachtung der Umsetzung

m-I|
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der Schritte und immer wieder Ausrichtung an
den gemeinsamen Zielen, denn die VIA REGIA
Sachsen ist kein Unternehmen, sondern bleibt
eine lebendige Kulturstral3e mit Veranderung,

Entwicklung und unterschiedlichen Zielen

8.10 Malinahmen: zukinftige Marketingplanung

Nr.

MafRnahmen und Ansatze

Prioritat

Wann?

Marketingplanung:

Entwicklung und Realisierung eines jahrlichen
Marketingplans (Bsp. Anlage 12) inkl.
jahrlichen Marketingschwerpunkten (z.B.
spezielle Zielgruppe oder Themenlinie) in
Abstimmung mit den jahrlichen

Marketingschwerpunkten der TMGS

Schriftliche Fixierung der geplanten und
tatsachlich durchgefihrten Malnahmen
(jahrlich)

Jahrliche Ex-ante-Planung, d.h.
vorausschauende Budgetierung / Definition von
PlangroRen (Welche Mittel sind fir welche
Marketingaktion zu welchen Kosten geplant /

kalkuliert?)

Jahrliche Ex-post-Analyse der Marketingmittel,
d.h. vergangenheitsbezogene Auswertung und
Dokumentation des Vorjahres (Welche Mittel
wurden fur welche Marketingaktion tatséchlich

verwendet?)

m-|
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Anlage 1: 4 Thesen der Kooperation fur das VIA REGIA Sachsen Netzwerk
(Quelle: TUNGERTHAL 2011, S. 21)

Folgende vier Kooperationsthesen fur das VIA REGIA Sachsen Management sind
als Grundlage fur die zukinftige Kooperationsgestaltung und Zusammenarbeit im
Tourismusmarketing im internen Netzwerkkontext der VIA REGIA Sachsen zu
sehen. Sie sind mit Ergdnzungen und Modifikationen fir die gesamte VIA REGIA

anwendbar.

5. Zusammenarbeit entlang der VIA REGIA Sachsen bedeutet die Biindelung von Mitteln,
Nutzung von Synergien, mehr Ideen sowie eine generell effizientere und schlagkréaftigere
Vermarktung des touristischen VIA REGIA Angebots. Der professionelleren und
finanzstarkeren Vermarktung konkurrierender Kulturstral3en / Themenstral3en etc. kann

nur durch eine verstarkte Zusammenarbeit begegnet werden.

6. Die Zusammenarbeit kann samtliche Bereiche des Tourismusmarketings umfassen —
von der Entwicklung bzw. Weiterentwicklung des touristischen Leitbildes der VIA REGIA
Sachsen Uber die gemeinsame Durchfiihrung von VIA REGIA Veranstaltungen bis hin
zu Kommunikation und Vertrieb. Sie kann auf einzelne Projekte beschrankt sein oder
dauerhaft eingerichtet werden oder sogar zur Griindung gemeinsamer Gesellschaften

fuhren.

7. Voraussetzung fiir eine enge Zusammenarbeit der unterschiedlichen Akteure ist die
Schaffung einer echten VIA REGIA Partnerschaftskultur, denn nur wenn der ,Geist"

stimmt, stellt sich auch der Erfolg ein.

8. Das VIA REGIA Sachsen Management wird auf Landesebene und mit den einzelnen
strategischen Partnern in allen Bereichen und auf allen Ebenen in Zukunft verstarkt die
Zusammenarbeit beim Tourismusmarketing suchen und fordert alle in diesem Bereich

Tatigen zur konstruktiven und vertrauensvollen Zusammenarbeit auf.
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Anlage 2: Leitbild der VIA REGIA Sachsen
(Quelle: in Anlehnung an GRORMANN; GRORE - TUNGERTHAL 2011, S. 9f)

Wir waren

« die bedeutendste Ost-West-Verbindung, welche die Funktion einer
Verkehrsstral3e fur Konige und Heere, Handler und Pilger quer durch Europa
von Kiew bis nach Santiago de Compostela erftllte

* und so als Begegnungsraum fur Menschen unterschiedlicher Nationalitéat diente;

* eine StralBe, durch die zahlreiche bedeutende Stadte entstanden sind und
welche die Kunst, Kultur, Traditionen, das Handwerk und die Architektur in den

einzelnen Landern, durch die sie fluhrte, nachhaltig beeinflusste.

Wir sind heute

e ein transnationaler Korridor moderner Pragung quer durch die EU,

e in dem die historische Bedeutung des Fernhandelsweges in Vergessenheit
geraten ist,

*« aber durch seine kulturelle, natitrliche und landschaftliche Vielfalt und seine
kulturhistorische Attraktivitdt Uber ein hohes Potenzial zum Kennen lernen
traditionsreicher und gegenwartiger verbindender Elemente der EU — L&nder

verfugt.

Wir wollen

e die historische Bedeutung der VIA REGIA wieder in das Gedachtnis der
Menschen bringen, sie als

» touristische Route entwickeln und damit neu beleben.

e lhre Entwicklung soll zur Vélkerverstandigung und zur mentalen Einheit Europas

beitragen.

XVI



Wir bekennen uns

zur Bewahrung des kulturellen Erbes und
zu einem umwelt- und sozialvertraglichen, qualitatsorientierten Tourismus
entlang der VIA REGIA.

Wir werden

die Potenziale und Chancen entlang der Route nutzen, ausbauen und

ein  Produkt- und Produzentennetzwerk  schaffen, das  hdchste
Qualitatsanspriiche erfiullt; zum Ausbau einer ganzheitlichen touristischen
Infrastruktur in den einzelnen Gebieten entlang der Route beitragen und so auch
die Lebensqualitat der ansassigen Bewohner langfristig verbessern;

die regionale, nationale wund internationale Kommunikation und den
interkulturellen Austausch auf dem Gebiet des Tourismus und anderer

Lebensbereiche fordern.

Wir sind morgen

ein wettbewerbsfahiges touristisches Produktsystem entlang der Route, die in
ihrem Umfang europaweit einmalig ist und fiinf Kulturen und Lander Europas

miteinander verbindet.

XVII



Anlage 3: Angebotspauschale ,via regia“

(Quelle: http://www.sachsen-tourismus.de/de/angebote-und-
uebernachtungen/kurzreisen.html, 08.06.2011)

[ 2] Sachsische Landesausstellung in Gorfitz

Pauschale: via regia
» ZxUbemachtungen im 4 Sterme Holel

Reisecode: via regia
Let's Goariitz - im Mai 2011 offnet die 3. Sachsische Landesausstaliung ihre

Plorten!

Am 21. Mal 2011 beginnt in Gorilz die 3. Sachsische Landesaussiellung Ma
regia - 800 Jahre Bewegung und Begegnung”, Die Ausstellung themalisiert das
Leben an und auf der histonschan Handelssirafe. Sie erzanitvom
JUnterwagssein®, vorn Warenaustausch und dem Kunst- und Kullurransfer.
Ausstellungson ist dar Kaisertrutz, sine runde Kanonenbasisi aus dem spaten
15. Jahrhunden. Hier werden die iinf Thememwellen der Ausstellung -
Fundamant, Auforuch, Markt, Mensch, Austausch - mit hochkaratigen
Kunstwerken und Medianinstallaionen spannend und lebandig inszeniert. Die
Besucher werden mitgenommen auf ¢ine spannende Entdeciungs- und
Erlebnisreise durch die Geschichte - und das nichl nur im Kaiserrutz, sondem in
der ganzen Stadl.

= 2x Frihstick vom rakchhaltigen Buffat

1x 2 Gang- Menh am Anrgisetag

-
» ‘1x Tageskarsain der Landesausstellung Goditz
= 1z Stactiihreng durch die historische Altstadt von Bautzen oder Gorlitz

Termine:
21.05.2011 - 31.10.2011

Preise:

Ubernachtung in Garlitz:

pro Person im DZ: 139,00 EUR
pro Person im EZ: 179,00 EUR

(bernachtung in Bautzen
pro Person im DZ- 154,00 EUR
pra Person im EZ 234 00 EUR
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Anlage 4: Schreiben zur Interessenbekundung an Beschilderung

(Quelle: http://www.viaregia-sachsen.de/files/interessenfax.pdf, 09.06.2011)

An

VIA REGIA Begegnungsraum Landesverband Sachsen e.V.
Nikolaistr. 2

02826 Gorlitz

Tel.: 03581 41 73 86

Fax: 03581 66 72 88

eMail: info@viaregia-sachsen.de
web: www.viaregia-sachsen.de
Interessenbekundung

Unsere Stadt/Gemeinde liegt an der historischen Hohe Strasse/ VIA REGIA
und wir haben Interesse an der Durchfihrung der Beschilderung des
Verlaufes der VIA REGIA durch

Fa. Projektentwicklung und Bauen im Bestand
Gottfried Semmling als Inhaber der Firma
Tel: 03581 41 73 86

Fax: 03581 66 72 88
Handy: 0 160 90 28 50 59

Email: gottfried.semmling@t-online.de

Wir haben Interesse an einem Beratungsgesprach.
Bitte setzen Sie sich mit uns in Verbindung.

Als Ansprechpartner benennen wir Thnen Herr/Frau

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

.......................................................................................................

Sternpel
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Anlage 5: Auswahl an VIA REGIA Beherbergungsbetrieben

Beherbergungsbetriebe entlang der VIA REGIA Sachsen

Pension ,Am Bach®, Merschwitz

Bautzen, Hotel Goldener Adler****

Bautzen Burk, Natur- und Abenteuercamping am Stausee

Bautzen-Grubschutz, Hotel Spreetal

Bautzen-Grubschiitz, Landhotel

Bautzen , Hotel Holiday Inn****

Belgershain-Kéhra, Landhotel Goldene Krone

Belgern, Pension Sigwarth G***

Belgern, Pension Kuntzsch

Belgern, Pension Kirchstral3e 7

Belgern, Waldhotel Forsthaus Dréschkau

Belgern, Privatzimmer Theile

Belgern, Cafe und Pension Zur Zittelmihle

Belgern, Fam. H.-J. Lempe

Belgern, Ferienwohnung Fam. Uwe + Karin Zoller

Belgern, Ferienhaus Fuxbau

Belgern, Ferienhaus Weitblick

Belgern, Campingplatz

Dahlen OT BoriIn, Hotel Am Schlosspark

Linden-Pension

Pension Dietze

J. Hofmann

Haus "Sonneneck"

Pension Schuffenhauer

Klaus Géllnitz

XX



Karin Schafer

Diesbar-Seufilitz, Landgasthof und Hotel Zum Rol3

Diesbar-Seulilitz , Privatzimmer G. Lange

Eilenburg, Pension "Am Park"

Eilenburg, Pension Durstléscher

Eilenburg, Pension Schubert

Eilenburg, Wirtshaus "Zum Landwirt"

Eilenburg, Zimmervermietung BaRler

Eilenburg, Zimmervermietung Heidepriem

Eilenburg, Graul, Rudiger, Privatzimmer

Elberadstation Gohlis

Haus am Dammduhlenteich

Gorlitz, SORAT Hotel Gorlitz***

Gorlitz, Mercure Parkhotel Gorlitz ****

Gorlitz, Obermuhle

Gorlitz, Romantik Hotel Tuchmacher ****

Gorlitz, Pension Picobello

Gorlitz, Pension Zum griinen Tor

Gorlitz, Zum Hothertor

Gorlitz, Pension Nino am Altstadttor ***

Grimma, Hotel garni ,Altstadt"

Grimma, Erlebnishotel ,Zur Schiffsmuhle* ***

Grimma, First-Class Hotel ,Kloster Nimbschen* ****

Grimma, Hotel ,Goldenes Schiff*

Grimma, Hospitalschenke

Grimma, Altstadt Hotel

Grimma, Gasthaus "Zum Goéschen"

Grimma, Hotel "Stadt Grimma"
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Kamenz, Tauchbasis Sparmann

Landgasthof Kreinitz

Leipzig, Pension piano forte

Leipzig, Hostel Sleepy Lion

Leipzig, Astral Inn***

Leipzig, Flairhotel ,Alt-Connewitz"***

Leipzig, ACHAT-Hotel Messe Leipzig ***

Lorenzkirch, Hof Lange

Mutzschen, Zimmervermietung, Fam. Ernst Kreyl3

Nebelschitz / Dirrwicknitz, Alte Herberge, Wétenca

Obergurig, Radlerhaus / Campingplatz

Oschatz, Hotel Gasthaus Zum Schwam

Oschatz, Pension Thieme

Panschwitz-Kuckau, OT Lehndorf, Hotel-Gasthaus Zur Linde

Riesa, Mercure Hotel

Riesa, Hotel "Wettiner Hof"

Riesa, Hotel Sachsenhof Riesa

Riesa, Restauration zur Kaiserkrone

Riesa, Pension "Zum Metzgereck"

Riesa, Gasthaus "Goldener Lowe

Roderau, Pension Hanel

Schwepnitz, Zum Kesselflicker

Strehla, Pension zur Nixe

Strehla, Gastehaus Am Nixstein

Strehla, Pension Wuttke

Strehla, Jugendherberge Strehla Hollanderwindmiihle

Strehla, Ambiente Hotel
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Strehla, Backerei und Cafe Behnisch

Wurzen, Ferienwohnung Familie Filges in Wurzen

Wourzen , Hoffi’'s Meni, Pension am Markt

Wurzen , Hotel Zur Post

Wurzen , Pension CD International

Wurzen , Zimmervermietung Maria Ernst

Zeithain, Ferienwohnung Wagner

Zeithain, Pension AVS Grunewald

Zeithain, Hotel Moritz

Zscheppa Pension und Ferienwohnung Fischer

Europdisches Jugendcamp Oschatz

XX




Anlage 6: Gastronomische Betriebe mit und ohne VIA REGIA Bezug

Besondere gastronomische Betriebe mit Themenbezug

Obermiuhle Gorlitz

Bautzner Senfstube

Bautzen, Burghof

Missionshof Lieske

Gasthaus und Hotel ,Rote Schenke®, Kubschiitz

Bautzen, Hotel Goldener Adler ****

Bautzen, Sorbisches Restaurant ,Wjelbik"

Landhotel ,Zur guten Einkehr*, Grubschitz

Landgasthof ,Goldene Hohe" Rabitz

Klosterstiibel St. Marienstern, Panschwitz-Kuckau

Hotel und Gasthaus ,Zur Linde"“, Lehndorf

Monchshof Bautzen

Klosterschankhaus Taucha

Besondere gastronomische Betriebe ohne Themenbezug

Backerei Konditorei Café & Pension Faust, Gro3enhain

Braustiibel, GroRenhain

Gaststatte Bretschneider, GroRenhain

Gute Quelle, GroRenhain

Holzweg, GroRenhain

Restaurant Schlosskeller, Grof3enhain

Lindenhof ,Strehla

Am Stadtpark Strehla

Zum Nixstein, Strehla
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Anlage 7: Belustigungsbetriebe VIA REGIA. kulturell

Theater und Museen entlang der VIA REGIA
und Stadtfihrungen in Stadten an der VIA REGIA

(mit historischem Bezug)

Kulturhistorisches Museum Gorlitz

3. Sachsische Landesausstellung im Kaisertrutz

Gorlitz: Historische Altstadt — Heiliges Grab — Sonnenorgel /Peterskirche

Gorlitz intensiv

Gorlitz / Zgorzelec, Eine Stadt — Zwei Nationen

Dorfmuseum Markersdorf

Granitabbaumuseum Kénigshain

Museum ,Alte Pfefferkiichlerei*

Burgtheater

Deutsch-Sorbisches Volkstheater

Reichenturm

Sorbisches Museum Bautzen

Stadtfiihrungen in Bautzen ,Die Stadtverfihrer*

Touristenservice Annett Hoyer

Elementarium, Museum der Westlausitz

Lessingmuseum Kamenz

Kamenz quer — 750 Jahre Geschichte vor Ort erleben

Armenhaus Stenz

Historische Stadtfihrung in Kénigsbrick

GrofRenhain, Museum Alte Lateinschule

GrofRenhain, Kulturzentrum ,Kulturschloss*

Grimma Kreismuseum

Oschatzer Stadt- und Wagenmuseum

Wurzen, Museum mit Ringelnatz-Sammlung, Stadtfihrungen
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Rathausgalerie Grimma

Gorlitz individuell

Alte Wasserkunst

Grimma, Rathausflihrungen

Ackerbirgermuseum Reichenbach

Museum Kénigliche Sachsische Armee Sachsen und Napoleon

Schlosskomplex Kdnigshain

Schrotholzscheune Bergen

Bautzner Senfladen, Manufaktur und Museum

Cunewalde, Oldtimermuseum

Naturtheater Reichenau

Heimatmuseum der Stadt Radeburg mit stédndiger Heinrich-Zille-Ausstellung;

Fremdenverkehrsamt Zabeltitz, Bauernmuseum Zabeltitz

Gemeinde Wildenhain

Stadtfihrungen in Riesa

Stadtfihrungen in Belgern

Riesa, Nudelcenter der Teigwaren Riesa und 1. Deutsches Nudelmuseum

Stadtmuseum Riesa

Glashof Riesa

Grimma, Schiffmihle Héfgen

Grimma, Wassermihle Hofgen

Grimma, Seume-Gedenkstatte Goschenhaus

Grimma, Seumehaus

Denkmalschmiede Hoéfgen

Stadtfiihrung Oschatz

Heimatmuseum Dahlen

Bauernmuseum Schmannewitz

Bockwindmiihle Schmannewitz
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Gemeinde Rdderaue

Ostroer Schanze.

Das Troja der Lausitz — Suche nach Zeitzeichen auf der Ostroer Schanze

Ein Museum fiir Morgenlandfahrer, Géda, OT Leutwitz

Filzwerkstatt Zeithain

Stadtisches Zentrum fur Geschichte und Kunst

Bauernmuseum Boritz

Heimatmuseum Kleinzadel

Camera Historica, Eilenburg

Barockschloss Mutzschen, Stadtmuseum

Bauernmuseum Schmannewitz

Kulturlandschaftsmuseum am Kirchenteich, Wermsdorfer Wald

Marktplatz Dahlen

Feuerwehrhistorische Ausstellung Schmannewitz

Internationales Folklorefestival tuzica

Fete de la Musique

Musikfest Schmochtitz

Bautzner Theatersommer

Jazz Tage Gorlitz

Sommer Theater in Gorlitz

Schlesisches Musikfest

Via Thea Internationales Straf3entheaterfestival

Internationales Musikfestival ,,Grimmaer Liederflut*
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Anlage 8: Belustigungsbetriebe VIA REGIA. aktiv

Aktiv die VIA REGIA entlang

Korse Therme Kirschau

Aktiv in Riesa - Sachsen aus der Vogelperspektive erleben.

Riesa -Gesundheits-, Sport- und Freizeitzentrum Olympia GmbH

Strehla, Elberadweg mit Nixenstein

Sachsischer Weinwanderweg

Fremdenverkehrsamt Zabeltitz, versch. Wandertouren

Rubiconpark - Hochseilgarten

Fliegerclub Leipzig - Gasteflige in Taucha

Stadtfiihrungen per Fahrrad durch historisches Bautzen mit Anett Hoyer

Fit und aktiv mit dem Fahrrad in Kamenz

Schnupperkurs Segelfliegen in Kamenz

Rundflige in Kamenz

Ballonfahrten, Haselbachtal

Fremdenverkehrsverein Sachsische Elbweindérfer e.V., gefihrte
Weinbergswanderung

Freizeit- und Erlebnisbad ,Platsch”

Hotel Pelzer Reudnitz, Kursangebote etc.

Wasserski Eilenburg gmbh

Freizeit- und Erholungszentrum Eilenburg

Baummarchenspaziergang

Kirchenrundweg im Elbe-Réder-Dreieck (in Planung)

Schanzenwanderweg Goda

Hochseilgarten Leipzig
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Anlage 9: Programmbeispiel flr Auftaktveranstaltung Netzwerk

(Quelle: http://www.die-raumplaner.de/pdfs/SEEBOTE%20Leipziger%20Seenland.pdf, S. 3,
20.06.2011)

+ + + Fachseminar am 14. November im Leipziger Neuseenland + + +

Vorldufiges Programm:
LEIPZIGER
09.00 Uhr BegriBung wnd Vorstellung des Gesamiprojekts . Destination Zu- NEUSEEN '
kunft®, Herr Bhme (Geschéftsfilhrer LTV Sachsen) LAND ‘
09.15 Uhr Viorstellung und Ziel des Profektes Unternehmensnelzwerke” ~
Projektstand, contextplan/ tourismuskontor

09.30 Uhr Strategie, Zielgruppen und Themen fur die Vermarktung der Seen-
landschaft rings um Leipzig, Frau Lenz (BTE) angefragt
anschlieBende Diskussion

10.15 Uhr Destinations- und Nelrwerkmanagement - Was ist das und was kann
das fiir das Leipziger Seenland bedeuten? contextplan/ tourismus-
kontor
anschliedende Diskussion

11.00 Uhr Profekt Flacming-Skate™
Erik Scheidier (Geschaftsfihrer Flaeming-Skate GmbH)
anschliefende Diskussion

11.45 Uhr Pause

12.45 Uhr Viorstellung der Fragebogenergebnisse und Grindung der Seminar-
gruppen
contextplan/ tourismuskontor

13.45 Uhr konstituierende Sitzung in den Seminargruppen:
Konkretisierung des Arbeitsprogramms, Ableiten von Seminarthe-
men, Festlegung nichster Termine, ate,
contextplan tourismuskentor

15.00 Uhr Zusammenfassung im Plenwm
contextplan/ tourismuskontor
16.00 Uhr Vieranstaltungsende
Veranstaltungsort:
Rotes MHaus am Kulkwitier See
Staffelsteinstrale
04207 Leiprig

Ich méchte an der kostenfreien Veranstaltung teilnehmen:  Bitte bis zum 8, November an:
contextplan slapafzemke gmbh
O Ja per Fax: 030 / 614 017 45
per Mail: mail@conbextplan-gmbh.de
(| Nein

Name

Firma/
Institution

Adresse

Tel.f Fax

E-Mall

e A R
“ "!'-.*1':?*_

i "y —
1 =
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Anlage 10: Beispielfragebogen fiir Netzwerktreffen

(Quelle: http://www.die-raumplaner.de/pdfs/SEEBOTE%20Leipziger%20Seenland.pdf, S.
4f., 20.06.2011)

l cetariplan slapsbsemie gms tourismuskontor

Eragebogen sum Aulbau eines Unternehmermetswerkes
(Bitte auch ausfidllen, wenn Sie nicht an der Fachveranstaliung teflnehmen kinnen.)

Name des Lo i S: .oc s oresisirmiomms et s s vt vt sy s s b s e
TR s 41t o AP 1 b A 4 S 5 LSS S S s A
o L

Branche (Mehrfachauswahl miglich):
Unterkunft

Camping

Gastronomie

Wassartourismus
Fahrradtourismus

Fferdetourismus

Naturtourismus

Kultur

Freizeit

Ooooooooon

D e e e e R e s T e L R A e T e

‘Waelche Leistungen und Produkte bieten Sie an?

Fir welche thematische(n) Netzwerk-/Seminargruppe(n) wiirden Sie sich
interessieren?

Aktiv B Fit am, im und auf dem Wasser

Lebende Kulturgeschichte(n) erfabren (Stadt- und Kulturtourismus)

Dren Wandel der Landschaft entdecken

Splel, Spall & Action fir die ganze Familie (famillenfreundliche Angebate)
Erlebnisgastronomie

N A B B e s i e

ooo0ooOoo
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temaciplan slapsh pemin gmibh
o knteen & planang

i alailt und réded = =

Ich habe Interesse an folgenden Seminarthemean:

tourismuskontor
ringraiey LEnngen
Terirm=g b Yokt L Sl teedm o bty

Thema

kit

Reiseracht

Qualitat/ Zertifizierung

Angebatspauschalen
touristische Pakete

Redaktionalla
Pressearbeit

Buchungssysteme

Internetoptimienung

Flyer/ Broschiren

Zielgruppenanalyse/

Zielgruppenausrichtung
Gastebefragung

Angebotshandbuch/
Datenbank/
Unternehmens ligs

Gameinsama
Vermarktung /
Internaticnalitat

Touristische
Infrastruktur

Barrierefreiheit

Uberblick
Fardermoglichkeiten

Sensibilisierung der
Bevalkerung fur das
Thema Tourismus

Leitsystame

Transparenz dber die
Flanungen an den Seen

Sonstiges:

Hinweis: Bitte schatzen Sie ein, wie wichtig Thnen das Thema fir ein Seminar ist:
1 = sehr wichtig, 2 = wichtig, 3 = interessant, 4 = Randthema, 5 = unwichtig

Sonstige Anmerkungen

Bitte senden Sie den Fragebogen an:

adar

mail@contextplan-gmibh.de
per Fax an contextplan slapa & zemke gmbh, Fax: 030 614 017 45
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Anlage 11: Bewertungsbogen fur VIA REGIA Angebote

(Quelle: Sachsisches Landeskuratorium Landlicher Raum e.V.)

Bewertung tourstischer Angebote entiang der VA REGIA und der Via Sacra
BEWERTUNGSBOGEN

| Hriterinen zur Vergabe des Tisls: "Emplehienswert an der VA REGIA® [Kategorie 1)

XXX
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Anlage 12: Beispiel fur Marketingplan

(Quelle: eigene Darstellung)

Marketingplan fur VIA REGIA Sachsen

Veroffentlichungsdatum:

Datum | Aktion | Zielgruppe / | Beschreibung | Budget | Verantwortlicher | Frist
Aktionssbereich

XXX




Eidesstattliche Erklarung

Hiermit erklare ich, dass ich diese Arbeit selbststandig verfasst und keine anderen

als die angegebenen Quellen und Hilfsmittel benutzt habe.

Die Arbeit wurde bisher keiner anderen Prifungsbehdrde vorgelegt und noch nicht

veroffentlicht.

Gorlitz, 20. Juni 2011

Diana Tingerthal
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