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Vorwort

Der Wellness-Sektor ist einer der weltweit größten und zukunftsträchtigsten 
Wirtschaftsbereiche überhaupt und eine der derzeit international besonders 
 dynamischen Branchen. In den entwickelten Staaten ist inzwischen etwa jeder 
10. Beschäftigte in der Gesundheitsbranche tätig, mit steigender Tendenz. In 
Deutschland, Österreich und der Schweiz werden von der Wellnesswirtschaft 
fast 100 Mio. € umgesetzt.

Doch die Abgrenzung der Branche ist nicht einfach und sicherlich auch 
fließend, also wird in diesem Buch eine große Bandbreite der Wellness-
unternehmen aufgezeigt. Bestimmte Unternehmen der Branche sind bereits 
heute erfolgreicher als andere, aber wird dies in Zukunft auch so sein? Was 
macht den Erfolg heute und in Zukunft aus? Das Buch versucht, Erfolgsfak-
toren zu identifizieren und Handlungsanregungen für zukünftigen Erfolg zu 
bieten.

Gerade in der Wellnesswirtschaft bedarf es gelebter Kundenorientierung 
mit besonderer Rücksicht auf individuelle Kundenwünsche, eines umfas-
senden Qualitätsmanagements hinsichtlich der Leistungserstellungsprozesse, 
eines effektiven Innovations- und Beschwerdemanagements sowie der Ver-
mittlung von Kompetenz, Vertrauen und Wohlfühlwelten.

Ungeachtet bestimmter, meist kurzfristiger Trends müssen sich Wellnessan-
bieter gegenüber ihren Kunden eindeutig positionieren. Dazu bedarf es der 
Instrumente des strategischen Managements. Denn langfristig sind nur dieje-
nigen Anbieter erfolgreich, denen es gelingt, ihre Wellnesskunden auf unter-
schiedlichen Ebenen zu erreichen und dauerhaft zu binden.

Zunächst bedarf es allerdings nachvollziehbarer Visionen und greifbarer 
Ziele um die richtigen Strategien ergreifen und umsetzen zu können. Stra-
tegisches Management bietet die wirkungsvollsten Instrumentarien, um 
Wellness unternehmen erfolgreich und zukunftsorientiert zu führen, so dass 
eine Customer Driven Company verwirklicht wird.

Im vorliegenden Buch werden die Erfolgsfaktoren des Wellnessmanage-
ments dargestellt, soweit dies für eine so heterogene Branche im Einzelnen 
überhaupt möglich ist. Beispiele veranschaulichen die dargestellten Instru-
mentarien und eröffnen sowohl Praktikern als auch Studierenden den Zugang 
zu diesem Buch. Es soll die bisher im Erich Schmidt Verlag erschienenen 
Veröffentlichungen zu Wellness, Tourismus und Freizeit in diesen wichtigen 



6

Vorwort

zukunftsorientierten Managementbereich ergänzen und einen Beitrag zur Pro-
fessionalisierung der Branche leisten.

Mein Dank gilt allen, die mich bei der Erstellung dieses Buches unterstützt 
haben. Insbesondere danke ich Frau Uta Lewien, die mir erlaubte, einige 
ihrer Wohlgefühl erzeugenden Bilder zu veröffentlichen (www.paintings-
 online.de).

Detmold, Würzburg-Schweinfurt Prof. Dr. Knut A. Wiesner
im Herbst 2007 (info@professorwiesner.de)
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