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JDigitalisierung eroffnet neue Wege in der Produk-
tion und zum Kunden. Nutzen Sie diese! Wir unter-
stutzen Sie dabei! Viel Erfolg!"
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eHliE AR Rolle spielen. Auch in Berufen, die hochstperson-
lich am Kunden arbeiten, lasst sich diese Entwick-

Aus Grinden der Lesbarkeit wird im Manual darauf verzichtet, geschlechtsspezifische Formulierungen zu Iung bereits deutlich erkennen.”
verwenden. Soweit persanenbezogene Bezeichnungen nur in mannlicher Form angefuhrt sind, beziehen sie
sich auf Manner und Frauen in gleicher Weise.
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Facebook, Instagram und Co. sind schon unglaubliche Moglichkeiten fir uns.

Wie bitte? Dieses ganze Zeug ist und bleibt mir suspekt. Verschone mich bitte damit!

Sei nicht altmodisch. Diese Plattformen bieten dir Kommunikationsflachen, die wir friiher mit
Zeitungen und Prospekten nie erreicht haben.

Also, ich bin dort nicht zuhause und ich werde dort auch nie heimisch werden.

Ein kritischer Blick ist gut, aber zu kritisch sein, verschlieRt dir die Moglichkeiten, mit deinen
Kunden weiter zu kommunizieren. Nicht nur im Geschaft, sondern auch auf Facebook und Co.

Ich red” genug mit meinen Kunden im Geschaft. Was soll ich denen da auch
noch Fotos von meinem Mittagessen auf Facebook schicken!

Nein, ich meine doch nicht private Geschichten.

Es geht um Geschichten aus dem Betrieb, die Menschen dahinter,
schone Fotos, Aussagen zufriedener Kunden, saisonale Angebote, Be-
triebsfeiern und so weiter. Das interessiert die Kunden, die lieben das
und so bleibst du im Gesprach und die Kunden bei dir. Du gewinnst
und behaltst deine Kunden damit.

Also meine Kunden sind mir treu, die bleiben einfach, weil es mich
schon seit 30 Jahren gibt. So einfach ist das. Da brauche ich dieses
digitale Zeug nicht.

Da bin ich mir nicht mehr so sicher. Die Kunden sind kri-

tischer geworden, es ist nicht mehr so, dass es heif3t: ich
bin 20 Jahre zu dem und dem gegangen und das mache ich weiter so.
Wenn ein innovativer Betrieb neu aufmacht, dann wird der ausprobiert
und weg ist der Kunde. Und noch was: Die dlteren Kunden sind auch im
Internet unterwegs. der ,Silver-Surfer” ist kein Mythos mehr!

Ja, da konnest du schon ein bisschen recht haben, aber was soll ich
denn mehr machen. Ich habe eh eine Homepage.

Eine Homepage alleine ist heute viel zu wenig. Bei mir ist die Home-
page das Zentrum, die verlinkt ist mit Facebook und Instagram, wo
wir mindestens 2-mal die Woche etwas posten. So kommen die Leute
von Facebook und Instagram auf meine Seite, von meiner Seite auf
Facebook und Instagram. Je 6fter meine Seite angeklickt wird, umso
leichter wird diese Uiber Google gefunden.
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Da wird mir ja ganz schwindelig. Meine Seite ist 10 Jahre alt
und tut noch immer gute Dienste.

Eine 10 Jahre alte Homepage? Das ist wie ein 10 Jahre altes verstaubtes Schaufenster, wo
zu Weihnachten noch die Ostereier in der Auslage liegen und im Sommer die Faschingsde-
koration. Das geht nicht!!! Da geht keiner rein.

Meinst, das ist so schlimm? - Nein, ich bin dafir nicht geschaffen. Ich tue mir mit diesem
digitalen Zeug einfach schwer. Und Facebook lehne ich personlich ab.

Du musst ja nicht alles selber tun, es gibt Experten und Profis, die dir bei den ersten Schrit-
ten helfen, in der digitalen Kommunikation ein Profi zu werden. Privat kannst du Facebook
janegieren, aber als Unternehmer ist es eine echte Chance.

Das alles ist gut und schon. Aber das Handwerk musst du konnen, einen
guten Service musst du machen, alles andere kommt dann von allein tiber
die Mund-zu-Mund-Werbung.

Der Mund-zu-Mund-Werbung folgt heute der digitale Check. Da
schauen die Leute erst mal im Internet, wer du bist und was du
kannst. Da musst du gefunden werden. In Zukunft heifl3t es immer
mehr: In der digitalen Welt nicht prasent sein, heilt, in der tatsach-
lichen Welt nicht existent sein.
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Sowohl die reale Marktentwicklung, als auch die Daten
von Marktforschungsinstituten, Trend- und Wirtschafts-
forschern sowie Branchenexperten belegen, dass die
Wellness-Branche in den vergangenen zehn bis flinfzehn
Jahren unaufhaltsam gewachsen ist. Ein Zukunftsinstitut
in Deutschland bezeichnet das Thema ,Gesundheit” sogar
als Megatrend, der fundamental und grundlegend Ange-
bot und Nachfrage von Dienstleistungen und Produkten
beeinflussen und verdndern wird.

Das ,Gesundheitsthema” entwickelt sich in Zukunft zu einem
der attraktivsten Wirtschaftssektoren mit grof’em Wachs-
tumspotenzial.

~asjiesun L@ﬁﬁ@ﬁﬁﬂ@[ﬂﬂ@ dlS
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Das Bediirfnis nach gesundheitlicher Versorgung und Vor-
sorge steigt rapide an. Zudem rickt die Selbstoptimierung
der eigenen Gesundheit fiir die Konsumenten mehr und
mehr in den Vordergrund. Hier liegt groBBes Potential, ins-
besondere darin, die Bedurfnisse der Kunden individuell
zu befriedigen. Immer mehr Menschen tibernehmen mehr
\erantwortung flr ihre Gesundheit, sie vermessen und
optimieren sich selbst. Gesundheit wird zum neuen Sta-
tussymbol. Man ist bereit in Dienstleistungen, Vorsorge-
und Wohlfiihlprogramme zu investieren.

Nachfrage und Angebot im Steigen begrifien

In Hinblick auf die Massage als Dienstleistung flr den Erhalt
bzw. die Wiederherstellung der Gesundheit bedeutet das Fol-
gendes: Die Anzahl der Masseure und Heilmasseure ist in den
letzten Jahren kontinuierlich angestiegen.

Jahr 2010 2017
Anzahl Gewerblicher Masseur, aktive Mitglieder 5.342 7.276
Anzahl Heilmasseur, aktive Mitglieder 1.362 2.597

Grafik: WKO Statistik

Obwohl formal rechtlich in Osterreich nur gewerbliche Mas-
seure und Heilmasseure Dienstleistungen im Bereich der
Massage anbieten durfen, bewegen sich mittlerweile zahlrei-
che unterschiedliche Anbieter am Markt, nicht nur aus dem
Bereich der Masseure. Der Markt wird heterogener, unuber-
sichtlicher und bunter.

Es ist schon eine Konkurrenz entstanden vor allem
durch die unterschiedlichen Energetiker und sonstigen
freien Berufe, die das zwar alles nicht durften, aber
trotzdem alles machen. Offiziell legen sie Hand auf,
inoffiziell wird alles gemacht. Da sind bei uns in der Re-
gion alleine 16 neue dazugekommen.

|\ J

Auch, wenn die Klassische Massage lange nicht ausgedient
hat, haben Kunden Lust auf NEUES und erwarten sich dabei

laufend Abwechslung. Massagen sollen neben der gesund-
heitlichen Wirkung zusatzlich bestimmte ,feelings” vermit-
teln: Urlaubsfeeling mit Lomi-Lomi-Massage oder Hawaiani-
sche-Massage oder durch besondere Zusatze tberraschen:
wie Honig-Massage, Hanfol-Massage, Hot-Chocolate-Mas-
sage, Alpienne-Massage mit Murmeltierol uvm.

Der Markt gibt Antwort auf die verstarkte Nachfrage nach
Wellnessangeboten. Das Angebot stellt sich fiir ,Unbeteilig-
te" bzw. flir Menschen, die mit Massage noch nicht in Beriih-
rung gekommen sind, aber potenzielle Kunden sein konnten,
als fast uniiberschaubar vielfaltig dar, mit fundiert sachbezo-
genen Bezeichnungen wie Lymphdrainage bis hin zu span-
nenden Bezeichnungen wie Maya-Indianermassage.

Eine bunte Sammlung an unterschiedlichen Massageange-
boten gibt einen kurzen Einblick Uber Massageangebote in
Osterreich von klassisch (iber innovativ bis ungewdhnlich:
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DIGITALE TRENDS

Der Kunde als selhs_ternannter Experte
zum Thema Gesundhelt - Dank Dr. Google!

Im Gesundheitsbereich ist es Dr. Google, der bei Fragen
rund um das Thema Gesundheit regelmaBig konsultiert
wird.

Durch die Mdglichkeit der ,unendlichen” Informationsbe-
schaffung im Internet ergeben sich fiir Kunden erweiterte
Wahlmaoglichkeiten. Das bewirkt, dass das ,Gesundheits-

\eranderung der Kunden uber die Zeit

wissen” und Meinungen dartber, was Gesundheit sei, so
vielfdltig sind wie nie zuvor. Den einzigen Experten gibt es
nicht mehr, ebenfalls keine Entweder-Oder-Gesundheits-
behandlung.

Die starkere Informiertheit von Kunden bzw. Patienten ist
ebenfalls ein Resultat daraus.

Der Befund wird in der Regel im Internet im Vorfeld ge-
checkt und dann werde ich Uberpriift, und dann hore
ich — ja das habe ich im Internet auch schon gelesen.
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Der mundige Patient kommt uns entgegen. Auch, wenn
der Arzt sagt: "Massage bringt ja nix". Der Patient geht
trotzdem hin, weil der lasst sich nicht mehr abspeisen,
die kennen sich immer besser aus und machen nicht
mehr alles, was der Arzt sagt.




~

Dass der Patient miindiger ist, merken wir noch nicht
so lang, weil die Patienten doch alter sind. Bei den
nachfolgenden Generationen ist das schon anders. Die
fragen genauer nach.

|\ J

~

Das Internet dient uns ja auch als Informationstool, um
Diagnose und Krankheitsbilder zu recherchieren. Fur
uns als Fachleute, aber auch flr Patienten. Die wissen
manchmal schon besser Bescheid als der Fachmann.

(& _J

Um am vielfaltigen Gesundheitsmarkt erfolgreich zu sein,
ist es notwendig, als Anbieter von Massagedienstleistun-
gen insbesondere die eigene Vertrauenswurdigkeit und
Kénnerschaft ins Zentrum zu riicken.

N
Die Informationsquelle Internet wird immer wichtiger.

Sie konnen es zwar nicht immer gut einordnen, aber es
gibt viele Foren, auf denen die Patienten sind.

J
~

Flr uns ist es ja auch von Vorteil, wenn sich die Patien-
ten besser auskennen und mehr wissen, was es alles
gibt.

J

~

Da kommen die Leute und sagen - Ich hab™im Internet
gelesen, dass es das gibt. Konnen Sie das bei mir auch
machen?

Das Streben nach ganzheitlicher Gesundheit und
ganzheitlichen Therapieansétzen liegt im Trena

Gesundheit wird ganzheitlicher be-
trachtet. Diese Entwicklung spielt
den Masseuren bzw. Heilmas-
seuren in die Hande. Dies gilt es
unternehmerisch zu nutzen.

Kunden erwarten vermehrt

eine auf sie personlich ab-
gestimmte Beratung und

eine auf sie individuell ab-
gestimmte Massage oder
Behandlung, die einen
gesamtheitlichen Ansatz

verfolgt. Wie die Vision

und die Entwicklungen der individualisier-
ten und personalisierten Medizin be-
reits seit Jahren Schlagzeilen macht,
so schreitet auch die Entwicklung
der Individualisierung und Per-
sonalisierung von Produkt- und
Dienstleistungen im Gesund-
heits- und Wellnessmarkt

stetig voran.

Kooperationen in der Gesundheitsbran-
che als trendiges Geschaftsmodell!

1 1
N Kooperationen mit Ful3pflege und Physiotherapeuten, Das ist ein Trend, Gemeinschaftspraxen. Physiothe-
das sind die besten Partner, mit denen man gemein- rapeuten mit Masseuren — da ist es oft notwendig,
sam gut arbeiten kann. Wir geben uns gegenseitig er- dass das gemeinsam in Anspruch genommen wird -
ganzend die Kunden. Somit ist es wichtig, Uber deren von den Heilungschancen her ein breiterer Ansatz und
Berufsbilder und Leistungsangebote vertieft Bescheid gute Erganzung. Das ist flr den Patienten super. Das

zu wissen. kommt tberall immer mehr.
|\ J/ J/
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Die Gesundheit wird digital, mobil und vernetzt

Der Trend zur mobilen Gesundheit findet in der Unzahl an
Health-Apps seinen Ausdruck.

Viele Menschen machten immer mehr vermessen werden.
Der Markt fir Health Apps ist mittlerweile richtiggehend
Lexplodiert”. Existierten im Jahr 2011 weltweit ca. 40.000
unterschiedliche Health-Apps, waren es laut Statistik im
Dezember 2016 rund 1,2 Millionen downloadbare Health
Apps. Eigene Bewertungsplattformen flir Gesundheitsap-
ps (wie z.B: www. healthon.de ua.) geben Interessierten

Unterstiitzung sich im ,Uberangebot" der unterschiedli-
chen Gesundheits-Apps zurechtzufinden.

Die Apps spornen ihre Nutzer an, gesteckte Fitnessziele
zu erreichen, Unterstltzung beim Abnehmen zu erhalten
oder Gesundheitsentscheidungen zu treffen. Sie richten
sich vor allem an gesunde Nutzer und werden zum stan-
digen Begleiter. Spielerisch gesund bleiben ist dabei in den
meisten Fallen die erfolgversprechende Devise.

Der Wettbewerh am Gesundheitsmarkt verandert
sich und findet verstarkt digital statt

Kaufentscheidungen, auch fir Dienstleistungen wie die
Massage, beginnen heute mit der Recherche im Internet.
Auch, wenn man eine Mund-zu-Mundempfehlung hat,
reicht dies alleine nicht mehr aus. Die Unternehmensemp-
fehlung muss vermehrt der Recherche im Internet stand-
halten. Unternehmensprasentation und -eigenschaf-
ten werden gecheckt, Vergleiche der Dienstleistungen,
Preisvergleiche und Erfahrungen anderer Kunden mit der
Dienstleistung werden im Internet durchgefuhrt.

Immer mehr Konsumenten informieren sich im Internet,
bevor sie mit einem konkreten Massagesalon Kontakt auf-
nehmen. Je herausfordernder bzw. je anspruchsvoller die
Dienstleistung, desto eher und ausgiebiger wird recher-
chiert.

Mehr zu Massage-Angeboten, die im Internet angeboten
werden unter Kapitel V und VL.
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Die Kundenstruktur mischt sich, ganz junge Leute bis
sehr alte Menschen.

N

Die Masseure, die schon langer am Markt sind, die sind
in der Regel ausgebucht. Fur den gewerblichen Mas-
seur, der noch keine Stammkunden hat, der tut sich
dann schwerer, wenn Heilmasseure in der Gegend
sind. Viele junge, gesundheitsbewusste Menschen mit
Einkommen haben eine Zusatzversicherung und brau-
chen, damit die Massage von der Versicherung tber-
nommen wird, eine Verordnung bzw. Zuweisung vom
Arzt. Somit geht der automatisch zum Heilmasseur.

Ein Zeichen fir den Gesellschaftswandel ist fiir mich:
Wellness, Gesundheit, Schonheit, Wohlbefinden. Fri-
her in den 90igern hiel3 es noch: "Was machst du beim
Masseur. Da bist du ja noch viel zu jung!”




DIGITALE TRENDS ‘

eilele @ﬂ@ ealiiens? die Soziale Plattformen als Sprachrohr filr

Masseure und Hellmasseure!

NdasindunuRuswiig

Netzwerken angekommen.
Mag sein, dass es friiher noch so war, dass soziale Platt-

@m mg ] @m 6@@ @]H@ . o formen hauptséchlich von jungep Menschen geputzt
( ( 80cla| Medla Ist n“r W#;jt,en' Heutzutage ist diese Meinung komplett iiber-

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch

v Y Q 0 Y q was '“r dle J“gend von privaten Geschichten und Informationen genutzt,
SIS N NN N Frither hitten wir das alle noch voll sondern werden als unerschopfliches Reservoir fir Er-
A ] A2 unterschrieben. Heute hat diese fahrungen und Ratschldge ber Unternehmen, Produkte

und Dienstleistungen verwendet.

[ c—

A
—
—
(=1 &

Es gibt unzahlige Trends und Zukunftsprognosen. Jene, die schon da sind und eine di- Ansicht ihr Ablaufdatum erreicht.
rekte Auswirkung auf die Beauty-, Wellness - und Gesundheitsbranche haben, sollten
Sie unbedingt im Auge behalten. < N
Geandert hat sich, dass wir komplett von den Zei- . : : : : _
tungsinseraten weggegangen sind. Da machen wir nur VORTEIL: Mehr Re|chwe¢_e mit gen_nge
» KUNDENVERHALTEN 4.0 noch die Gemeindezeitung, weil es ein Muss ist. Inse- ren Kosten. ZIE|grUppe wachst stetig.
rate in Zeitungen sind sehr viel teurer als das Internet Zweifeln Sie noch?
1 - - und der Ricklauf ist fragwirdig. Internet ist der Haupt-
nsterrEIch Ist teil unseres Marketings. Vor allem Social Media.

keine Ausnahme!

Digitalisierung verandert und beeinflusst:

85% der osterreichischen Haushalte nutzen das Inter-
net. Tendenz steigend. Osterreich entspricht hier voll
dem weltweiten digitalen Trend. Rund 60% davon sind
Online-Shopper.

Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: 88% aller
osterreichischen Unternehmen sind im Internet mit
einer Website prasent.

3,7 Million Osterreicher verwenden regelmaRig sozi-
ale Netzwerke fir ihre Kommunikation. Weltweit gilt
Facebook als jenes Unternehmen mit der groRten Pu-
blikumsreichweite seit Menschengedenken. 1,3 Milli-
arden Menschen nutzen Facebook taglich.

Social Media erobert unseren Alltag und wird immer
starker zum fixen Bestandteil unseres taglichen Le-
bens. Tendenz steigend.
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( )

Zusatzinfo fir Zweifler; Nur wer digital Up-To Date ist, punkiet!

Die Zahlen sprechen eine deutliche Sprache: aus Deutschland gibt es konkrete Daten, die keine Fragen offenlassen:
| InALLEN Altersgruppen steigt die Nutzung von Social Media.

79% aller 14 - 49-Jahrigen Internetnutzer bewegen sich auf sozialen Plattformen. Unter den 50 - 64-Jahrigen ist
dieser Anteil bereits bei 52% und sogar Menschen der Generation 65 + haben aufgeholt: unter ihnen sind es bereits
38%, die soziale Plattformen nutzen.

Der Kunde hat sich das Internet als Informationsquelle
ausgesucht. Somit steht die Aktualitat der Website und
anderer digitaler Kandle viel mehr im Vordergrund als fri-
her.

Das erste Kennenlernen und das erste Vorfiihlen findet
\_ J heute bereits im Internet statt: der Kunde lernt den Mas-
seur- bzw. Heilmasseursalon und seine Mitarbeiter be-
reits im Internet kennen, bevor er tiberhaupt die Schwelle

nel‘ amazonISIel‘te K“nde des Masseursalons betritt.
= Die Glaubwiirdigkeit von Prasentationen im Internet von

Unternehmen, Produkten und Dienstleistungen mit den

Z“r niva erzogen! dazugehdrigen Kundenreferenzen und Erfahrungsberich-

ten von Kunden wird zum erfolgskritischen Punkt jeder
digitalen Kundenansprache.

Maximaler Komfort — hochste Individualitat — glinstigstes Angebot Authentische Transparenz ist hier das Zauberwort. Denn
— groBte Auswahl - immer und Gberall! Vertrauen wird immer die Grundlage jeder Kaufentschei-
Dazu wird der Kunde immer mehr erzogen. Nichts weniger wird dung bleiben! Vertrauen hat immer Saison.

versprochen — also wird nichts weniger erwartet.

Shoppen als Hobhy
vom Sofa aus!

Vor allem das veranderte Einkaufsverhalten pragt verstarkt
das Kundenverhalten. Spontan, ortsunabhangig, sofort und
unkompliziert mochten Kunden vermehrt ihre Besorgungen
und auch Dienstleistungen organisiert haben.

Shoppen macht SpaR! Und das vor allem vom Sofa aus!
Shoppen ist eine Form von Freizeitgestaltung geworden.

Das Shopping-Abenteuer ruft, im Internet! Und das nicht Ich bin eh aui Social Media. All D
Das Shopping:Abenteuer it m nernet Und des it ur Chh DI eh aut docial iviedla. Riie paar
Monate poste ich etwas. Das reicht.

Mit dieser Einstellung wird Social Media ein ,Bumerang

“e“gier “nd nusprOhieren iSt angesagl! nie "eue Social Media®“.

Ein betriebseigener Social Media Account muss laufend

der Kunden kennt ihre ﬁrenzen! gepflegt werden. Die Social Media Seite eines Unterneh-

, . o . . . , mens, auf welcher seit ein paar Monaten keine Aktivitat
Ideen und Angebote bieten sich unerg;hopfllch in der wei- einmal MEIN Masseur bzw. MEIN Hellmgsseur — immer stattgefunden hat, gilt nicht als verstaubt, sondern sie gilt
ten Welt des Internets an. Naturgemal® bekommen Inter- MEIN Masseur bzw. MEIN Heilmasseur, reift ab. Vor allem
net-Surfer, durch die endlose Angebotsvielfalt, Lust auf bei den jungeren Generationen. als regelrecht VERGILBT.
Neues. Lust aufs Ausprabieren! Die Treue der Kunden, die
friher oft (ber Dekaden gereicht hat, nach dem Motto -

14 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR MASSEURE UND HEILMASSEURE HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR MASSEURE UND HEILMASSEURE | 15



Was online erledigt werden kann,

wird online erledigt

Wir werden immer bequemer! Wir wollen immer mehr alles
per Mausklick erledigen.

Auch, wenn es fiir viele Masseure bzw. Heilmasseure nicht
in’s Unternehmenskonzept und in den Unternehmensab-
lauf passt, wird die Kundengruppe immer groler, die sich
mit ein paar Mausklicks zu ihrem Masseur- bzw. Heilmas-

seurtermin Kklicken wollen. Die Erwartungshaltung des
Kunden ist beim Konsum von Produkten, und auch immer
mehr von Dienstleistungen, gepragt vom digitalen Ein-
kaufsverhalten — immer, tberall, maximales Angebot und
sofort!

Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt

Der Kunde will genieBen. Dazu ist eine Massage eine ge-
radezu ideale Dienstleistung. Doch auch diese Masseur-
dienstleistung braucht eine ansprechende ,Verpackung"
mit Geschichten, die Emotionen erzeugen. Klassische
Massagen werden zunehmend verpackt bzw. abgewandelt
in trendige asiatische Massagen inkl. hochwertiger Pro-
duktanwendungen wie (Honig-Massage oder 24-Karat-

Gold-Massage). Emotionale Geschichten und positive Er-
fahrungen mit dem Masseur, mit der Massagebehandlung
sind ebenso wichtig, authentische Hochglanzbilder und
Slogans sind die Schlissel, um Interesse zu wecken und
den Kunden zum Erlebnis einzuladen.

Die Zielgruppen, die laufend nach NEUEM suchen, werden
groBer.

Moglichkeiten des Einsatzes von digitalen Pro-
grammen und Techniken, intelligenten Maschinen
und Robotern im Bereich der Massage!

Unterschiedliche Geratschaften, die den Masseur bzw.
Heilmasseur bei seiner Dienstleistung unterstitzen, aber
auch in Teilbereichen ersetzen konnten, kommen kon-
tinuierlich global neu auf den Markt. Ob und wo sie sich
durchsetzen werden, wird der jeweilige Markt entscheiden.
Wichtig dabei ist es, den Markt zu beobachten, ob nicht
Techniken oder Programme entwickelt werden, die ins ei-
gene Unternehmenskonzept passen konnten.

Anbei ein paar Beispiele und unterschiedliche Einschatzun-
gen hierzu von Brancheninsidern:

~

Maschinelle und digital gesteuerte Lymphdrainagen
sind bereits zahlreiche im Einsatz.

J

~

Ja, da habe ich auch schon gute Erfahrungen gemacht,
jedoch braucht es da eine richtige Vorbehandlung, weil
sonst ist diese maschinelle Lymphdrainage kontrapro-
duktiv. Das geht ohne Menschen nicht.

DIGITALE TRENDS

Massageroboter, der seit einigen Jahren auf dem asiatischen und amerikanischen Markt angeboten und laufend
weiterentwickelt wird: Der Massageroboter Alex ist zum Beispiel ein Massageroboter (Massagestuhl mit Mas-
sagearmen), dem man sprachliche Anleitungen gibt. Am amerikanischen Markt wird der Verbreitung derartiger
Massageroboter ein groRes wirtschaftliches Potenzial zugeschrieben.

Ein Roboter, der massiert? Nein, das ist aus meiner
Erfahrung nicht vorstellbar, dass meine Behandlungen
ohne Menschen ablaufen kdnnen. Da ist so viel dazwi-
schen, was vorher abgeklart gehort und auch wahrend
der Behandlung ......, nein, das wird immer ein Mensch
machen mussen.

Ein Roboterarm? Der spurt doch nicht, wenn man tber
eine Stelle driberfahrt, was da los ist im Korper. Das
geht sich nicht aus. Nein, nein!

Der Beruf des Masseurs ist vielschichtig, vor allem,
wenn es darum geht, Verspannungen zu losen, Sport-
verletzungen zu behandeln, und auch beispielsweise
die Lymphdrainage nach Operationen oder auch nur
zur Entspannung. Ich denke, ein Roboter wird in naher
Zukunft meinen Job nicht ersetzen.
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Ein Roboter? Bei meinen Kunden hatte der keine Chan-
ce! Meine Kunden, die strahlen mich an, wenn sie rein-
kommen und strahlen mehr, wenn sie rausgehen. Die
haben sich dann nicht nur eine gute Massage geholt,
sondern die haben sich dann ausgeredet. Zuhoren
konnen ist ganz wichtig. Vor allem bei der Massage,
da schaut er dich nicht an, der schaut da runter, und
dann kann der Dinge loslassen, die er sonst nie loslas-
sen wurde. Was wir oft von Menschen wissen, was fur
Dinge, das darf und wird” man eh nicht offentlich ma-
chen. Das ist ein Wahnsinn. Es gibt so viele Menschen,
die niemanden zum Reden haben, die von niemandem
bertihrt werden, das ist der Nachteil der digitalen Welt.
Da ware ein Roboter die Steigerung zum ultimativen
Alptraum.




Kunden- bzw. Patientenverwaltungsprogramme:

Es gibt zahlreiche CRM-Programmsysteme (CRM steht fiir Customer Relationship Management, auf Deutsch:
Kundenbeziehungsmanagement) bzw. branchenspezifische Programme fiir die Gesundheitsberufe, um Kunden-
daten bzw. Patientenverwaltung systematisch digital abzuspeichern und zu verwalten, von Kundendaten, Termin-
planung, Adressmaterial, Abrechnungssystem, Buchhaltung und personalisierter Daten (ACHTUNG: Datenschutz-
grundVO beachten).

~

N\ J
N | 1N | | |
Es ist nicht der Kostenfaktor, warum diese Programme Von der Patientenverwaltung bis zum Terminkalender
nicht so zahlreich eingesetzt werden. ist alles digitalisiert, und auch vom Handy abrufbar.
8 J Das“ist ein Traum, spart Zeit und Geld. Natdrlich war
\ N die Ubergangszeit mihsam. Bei alten Patienten muss-
Ich habe nach wie vor meine Karteikarten und das wird ten wir noch das alte Programm verwenden, aber es
so bleiben, das passt fiir mich perfekt. ist jetzt viel einfacher, viel schneller, viel effizienter.
- J -

Die Verlaufsberichte mache ich nach wie vor hand-
schriftlich und das ist einfach und hat sich super be-
wahrt. Das werde ich auch noch in 20 Jahren so ma-
chen. Der Computer wiirde mich im Gesprach mit dem
Kunden viel zu viel ablenken. So, wie es jetzt ist, ist es
perfekt.

-

([} weitere Entwicklungen und Zukunftsprognosen

Wir leben immer langer und leben immer mehr alleine.

Wir werden immer vernetzter und smarter.

Wir folgen immer mehr globalen Trends und Modeerscheinungen.
Wir setzen immer mehr auf Design und Aussehen.

Wir wissen immer mehr und nutzen es auch aus.

Wir erwarten uns immer mehr Transparenz.

Wir suchen immer mehr Erfahrungen und Losungen, nicht Produkte.

VVVVVYVYY
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Trends, die sich fur die Masseur- bzw. Heilmasseurbranche ableiten lassen:
» Wohlfihlen, Wellness und Healthness

P Selbstfindung und Personlichkeit

» Individualitdt und Aussehen

Der Alltag wird zum Lifestyle.

P Wir lassen uns nicht die Haare schneiden — wir werden gestylt.
P Wir essen kein ,Weckerl’, sondern eine ,Fitness Kraft"

P Wir gehen nicht zum Masseur, sondern zu einer ,\Wohlfihloase"

» Wir bekommen nicht eine normale Massage,
sondern eine Indianer-Maya-Massage mit Honig.

Erlebnis und Beziehung
» Wir sind keine Kunden, wir sind zu Gast!
P Wir sind nicht Durchschnitt, wir sind einzigartig!
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Als Unternehmer aus Bescheidenheit Uber seine Konner-
schaft nicht professionell zu kommunizieren, ist fehl am
Platz, aber haufig bei Masseuren und Heilmasseuren an-
zutreffen.

Vor allem Menschen und Unternehmer in Dienstleis-
tungsberufen mit helfendem und heilendem Schwerpunkt
haben oft Beriihrungsangste mit den Themen Kommuni-
kation und Marketing. Werbung wird teilweise sogar als
negativ wahrgenommen.

Die Folge ist dann oft, dass das unternehmerische Denken
wenig ausgepragt ist, das eigene Unternehmensprofil mit
der Kdénnerschaft und Besonderheit des Unternehmens
ist wenig bewusst und konkretisiert. Wenn Uberhaupt
zum Kunden kommuniziert wird, dann werden Inhalte und
Botschaften oft in ein fiir Kunden unverstandliches und
unattraktives Wording verpackt.

Aber: Marketing ist ein wesentlicher Pfeiler der Unter-
nehmensfiihrung!

Professionelle Unternehmenskommunikation zu poten-
ziellen Kunden ist essentiell fiir das wirtschaftliche Uber-
leben eines Unternehmens.

Und dafiir braucht es Marketing! Dafiir braucht es gut
durchdachte Kommunikationsinhalte, die das Unterneh-
men einzigartig mit seiner Alleinstellung am Markt zur
Zielgruppe hinaustragen.

MasseuMieinelibeneine
pnnersenaffzulSpieenen!
i EN

niesStuzendichiuanel

='W Masseur, hab™ keine Angst vor dem Marketing!

Was unterscheidet Sie von den anderen Anbietern? Was
ist der Mehrwert und der Vorteil fir den Kunden? Was sind
lhre Schwerpunkte in der Massage und was konnen Sie
besonders gut? Was ist es, dass Sie von anderen unter-
scheidet, was ist es, dass Sie positiv in Erinnerung bleiben
lasst?

Die Philosophie und Kompetenz des Masseurs bzw. Heil-
masseurs soll fiir Kunden spiirbar und sichtbar werden. Es
ist in der digitalen Kommunikation unabdingbar professi-
onell in Bild und Text aufzutreten, damit die Firmenphilo-
sophie und die Unternehmenskompetenz im Bereich der
Massageangebote vom Kunden verstanden wird (mit von
Emotionen getragenen Bilderwelten, mit dem richtigen
Wording flr die Inhalte usw.)

Immer mehr Zielgruppen sind auf der Suche nach ihrem
Masseur im Internet unterwegs.

Somit ist die digitale Kommunikation eine wichtige, tra-
gende Saule des Unternehmerdaseins.
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Masseur, kommuniziere mit deinen wichtigsten
Partnern, den Arzten, Physiotherapeuten, den
Sportvereinen udgl. iiber

deine Konnerschatt auf Augenhohe

Die Scheu, Uber die eigene Kompetenz und Konnerschaft \ ) )
zu kommunizieren, reicht bei den Gesundheitsberufen wie Viele Arzte wissen gar nicht, dass es Heilmasseure
den Masseuren nicht nur in Richtung ,Kunde’, sondern gibt. Viele haben noch nie etwas von einer Lymphdrai-

auch in Richtung ,Kooperationspartner” wie Arzte oder nage gehort.
Physiotherapeuten, die wichtige ,Multiplikatoren” der \ J
Masseure darstellen. \ ~

Wir sollten als Gruppe der Masseure die Digitalisierung
als Informationsverbreitung noch verstarkt nutzen.
Wir sollten noch mehr bewusstmachen, was wir zum
Wohlftihlen und Gesundbleiben beitragen konnen.

Marketing, Stiefkind des Handwerks!

Das beste Beispiel dafiir, dass es wichtige Digitalisierungs-
schritte gibt, die nicht mit Unsummen verbunden sind, ist
der wohl brennendste Digitalisierungsbereich in Hand-
werk und Gewerbe: Marketing — Kundenkommunikation
Hier geht es nicht um riesige Investitionen. Hier geht es
eher darum, ein altes Spannungsfeld endlich und ein fiir
alle Mal in den Griff zu bekommen:

Marketing war noch nie die Leidenschaft der Masseure und
Heilmasseure.

.Wenn eine Ente ein Ei legt, dann
tut sie das still und zuriickgezo-

gen in einem Busch. Wenn jedoch
ein Huhn ein Ei legt, so gackert es

laut und flattert herum. Und der
Erfolg?

Die ganze Welt isst Huhnereier!"
(Henry Ford)
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Hiirden auf dem digitalen Weg

Die Aussagen der Masseure bzw. Heilmasseure betreffend
Digitalisierung mogen schon richtig sein in Bezug auf die
Massage- bzw. Heilmassagedienstleistung an sich, aber
das Leistungsangebot des Masseurs umfasst eben mehr.
Es startet bereits dabei, dass Kunden sich bequem und
sehr kurzfristig ihren Massagetermin online selber orga-
nisieren mochten. Das ,Drumherum’, das Individualisieren

HINDERNISSE

ben mit seinen Kunden, das Empfehlen und Sich-Austau-
schen, das gute Tipps und Erfahrungswerte-Weitergeben
in Bezug auf Massage und anderer Behandlungen, das Be-
geistert- und Kritisch-Sein, das Jammern und Norgeln, das
alles findet mittlerweile nicht nur im und auRerhalb des
Masseur- bzw. Heilmasseursalons in der analogen Welt
statt, sondern vermehrt und immer mehr auf digitalen Ka-

Das funktioniert nicht,
das mit den Onlinebu-
chungen fur die Termine.
Das geht bei uns nicht

Die programme ren- der Beratungsleistung, das Erzéhlen, das im Kontakt-Blei-  nalen.
tieren sich nicht fur

unsere kleinen Struk-

\Was hat die Digl-
ralisierung mit Un57
Masseuren zu tun:

turen. chts! » Die Wichtigkeit des Themas wird massiv unterschatzt
Nichts: zusammen. | | |
P Fehlendes Know-How und fehlendes Zeitmanagement im Betrieb

im Prakt'\scheﬂ _g‘_bt » Marketing, gleich ob digital oder analog, ist ein Stiefkind des Handwerks

s keine D'\g'\’ia\‘s‘;e Ich kenn™ mich .Ich lehne diesgs Face- » Die Digitalisierung macht es einem nicht leicht: Sie ist abweisend, rechthaberisch und

cung bei uns: Da . mit dem nicht book und Co. einfach ab. oberlehrerhaft

Thema beruhrt U aus. Es ist mir unsympathisch.

nicht.

Ich geb’ doch meine
Tipps und Erfahrungen
nicht anderen weiter,
die gar nicht meine Kun-

Die Masseur- bzw.
Heilmasseurdienstleis-
tung lasst sich nicht ro-

ici | Kei den sind! - .
Dotseren e Bedart Vorurteile und Halbwissen!
& a ol Alles, was heiB diskutiert wird, ist Nahrboden fiir
A 553%_9 e Halbwissen und Vorurteile. Beim eigenen Betrieb
e (\'\eseY fur d\ spatestens ist es angesagt, sich selbst seine eigene
Kent 0 _Writen Meinung zu bilden und das auf der Grundlage ver-
e\n KO- 'eY\“‘% lasslichen Wissens und Information.
D\g\ta\\S‘ Keine halben Sachen!

.Termine online vergeben,
das ist einfach nicht prak-
tikabel, weil da die Leute
nicht alle notwendigen Infos
dazuschreiben’
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Die Digitalisierung hat inmer Recht

Die Digitalisierung macht es Einem nicht leicht: Sie ist abweisend, rechthaberisch und
oberlehrerhaft. Man konnte fast sagen: sie macht Einem den Zugang extra schwer.

Die Sprache der Digitalisierung ist nicht
die Sprache der Handwerker!

Production Cloud, Search Engine Optimization, Customer
Relation Management ... — ein Labyrinth an Begriffen, wo
man sich erst durch jeden Einzelnen durcharbeiten muss.
Ein Markenzeichen neuer Technologien.

Die Digitalisierung als
ein verschlusselter Koloss!

Die Digitalisierung ist wie ein Koloss, der praktisch alle un-
sere Lebensbereiche betrifft. Obendrein bringt sie in unser
Leben Begriffe, die vorher unbekannt waren.

Die Digitalisierung hat
immer das letzte Wort!

Die Einen sind von digitalen Technologien wie Virtual Re-
ality, Augmented Reality etc. begeistert, die Anderen ge-
nervt. Trotzdem, wie auch immer man dazu steht: Die
Digitalisierung ist flr Unternehmen unausweichlich da,
unabhangig von der Privatmeinung. Sie ist in fast jeden
unserer Lebensbereiche eingesickert. Kopf-in-den-Sand-
Strategie funktioniert nicht. Die Digitalisierung hat die
Mehrheit hinter sich und daher immer das letzte Wort fiir
jeden, der hier lebt und arbeitet. Schlussendlich kann sich
keiner ihr entziehen. Die Privatmeinung hierzu zahlt nicht!
Kein Unternehmer erklart, er hatte keine Zeit, wenn er
weil, dass es um etwas geht, das seinen Betrieb wei-
terbringt.
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Vor dem Computer sitzen, das
stiehit mir nur die Zeit und bringt

gar nichts!

Keine Zeit, um den Betrieb voran zu treiben, kann
sich ein Unternehmen heute nicht mehr leisten.
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Die Digitalisierung bietet die Moglichkeit zur Veranderung.
Um zu entscheiden, ob und wie man sich verandern moch-
te, muss man genau wissen, wo man aktuell steht.

Was fir ein Masseur bzw. Heilmasseur sind Sie? Was
schatzen die Kunden besonders an lhnen beginnend bei
der Terminreservierung Uber das fundierte individuelle Be-
ratungsgesprach, die ganzheitliche Behandlungsmethode,
Ihre Flexibilitat, Mobilitat und Erreichbarkeit, die Nachbe-
treuung bis hin zu den ausgewahlten Produkten, die bei
Ihnen zum Einsatz kommen?

Im Tagesgeschaft, das den Masseur bzw. Heilmasseur kon-
tinuierlich maximal fordert, gehen genau diese Fragen un-
ter. Immer wieder hat man sich jedoch die Zeit zu nehmen,

JUISHAIRSEl
gmpass'eyeiniuifeine
Uiteinehmensaitilierunt

= F zeit fiir eine Betriehsanalyse!

Ohne Startpunkt ist das beste Ziel nichts wert

DSHUEheste

]

um sich diesen Grundsatzfragen zu stellen. Besonders in
dynamischen Zeiten, wo Veranderung in der Luft liegt.

Vor allem bei Masseuren, wo Kunden selten zu Stamm-
kunden werden und also die Stammkundschaft ausbleibt,
besteht zwischen der Eigensichtweise und Innenwahrneh-
mung des Masseurs bzw. Heilmasseurs und der AuBRenwir-
kung bzw. AulRenwahrnehmung der Kundschaft sehr oft
eine erhebliche Diskrepanz.

Eine Bestandsaufnahme ist Voraussetzung, um schauen
zu konnen, wo die Reise hingeht.

Es geniigen ein paar ganz einfache Fragen entlang fol-
gender Bereiche:

«Super samma! Starken hamma!”

o Worauf kann ich stolz sein?

0 Wofur schatzen meine Kunden gerade mich?
0 Warum wird ein Kunde Stammkunde?

0 Was mache ich besser als andere?

0 Wo liegt Ihre berufliche Leidenschaft?

0 Wo liegen Ihre Schwerpunkte?
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«Noch Luft nach oben! - Schwachen analysieren!”

o Wo kann ich nachscharfen?

0 Wo mache ich unnotige Kilometer?

0 Welche Fehler passieren mir immer wieder?

o Wo verliere ich den Anschluss?

0 Passt noch die Kundenstruktur?

o Warum kommen Kunden nur einmal und dann nie wieder?
0 Welches Knowhow fehlt mir?

0 Was kann ich und keiner weil> davon?

.\Was konnt” gehen? - Moglichkeiten erkennen!”

0 Gibt es Serviceleistungen und Produkte, die ich forcieren sollte oder
ausweiten sollte?

0 Konnte ich neue Kundengruppen gewinnen? Wie soll ich mit diesen
kommunizieren?

o Mit welchen Partnern (Arzten, Physiotherapeuten, Sportvereinen,
Firmen, Schulen uvm.) konnte ich kooperieren und enger zusammen-
arbeiten?

0 Wo konnte ich mir eine Nische suchen?

0 Was machen Andere besser und was kann ich von ihnen lernen?

0 Wo und wie erreiche ich meine Kunden heute?

.Nicht ohne Riickendeckung! - Risiken abschatzen!"
0 Was passiert, wenn ich nichts tue?

0 In welche Richtung will ich auf keinen Fall gehen?

0 Welche Hindernisse konnten mich erwarten?

0 Wieviel Veranderung vertragt mein Unternehmen?

0 Wieviel Zeit und Geld nehme ich maximal in die Hand?
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Frag” die Kundschaft, dann
lernst was iiber dich selbst!

Viele Dinge, die Kunden an einem schatzen, sind oft nicht
bewusst. Kunden haben ihre ganz eigene Perspektive. Die-
se genau zu kennen, ist sehr wertvoll fir den Betrieb. Die
Grinde zu kennen, warum ein Kunde immer nur zu lhnen
kommt, welche Behandlung am effektivsten war oder wa-

rum eine Kundschaft immer nur von der bestimmten Mit-
arbeiterin massiert werden mochte, die Griinde, warum
Kunden lhnen wirklich vertrauen konnen, sind wertvoll, um
Zu wissen, wo man steht und wohin man sich entwickeln
mochte.

Der Chef ist nicht allwissend.

_Frag” deine Mitarbeiter!"

Der Chef ist nicht allwissend. Mitarbeiter sind wichtige In-
formationsquellen bei der Betriebsanalyse. Jeder Mitarbei-
ter hat seine eigene Perspektive. Mitarbeiter in diese Ana-
lyse des Status Quo einzubeziehen und sich ihre Gedanken
und Ideen abzuholen, gehort dazu!

Um Entscheidungen besser treffen zu kdnnen, ist es sehr
wichtig auch die Mitarbeiter einzubinden.

N
Das Thema Facebook: das war unser zweiter Lehrling,
die ist dann mit dem Facebook dahergekommen. Und
ich hab™ nachgefragt und alle haben gesagt: ,Chefin,
bitte! Das kennt man doch.” Es hat nicht lang gedauert,
dass wir gesagt haben, dass wir das wegen der Pra-
senz brauchen.

J

Wissen fliel3t mittlerweile nicht selten auch in Richtung;
JUNG nach ALT.

Folgende Situation kennen wir alle: Die Jungen zeigen uns
Alteren im Nu wie diese oder jene Funktion am neuen
Smartphone bedient gehort. Was uns immer wieder mal

Zeit und Nerven kostet, ist fir die Jungen die Luft, die sie
atmen. Sie haben ein Geflhl fiir die digitale Welt, weil sie
keine andere Welt kennen.

Unterschatzen Sie hier nicht den Input, den vor allem junge
Mitarbeiter fir die digitale Kommunikation beisteuern kon-
nen. Es liegt an lhnen als Fihrungskraft dieses Potenzial
zu nutzen!

Seien Sie offen fir Ideen Ihrer Mitarbeiter! Mitarbeiter stel-
len da einen grol3en Schatz dar. Flr diese Offenheit ist eine
positive Grundstimmung im Unternehmen notwendig. Und
die Stimmung im Masseur-, Heilmasseursalon bestimmen
Sie als Chef! Denn Kunden spiren in lhrem Unternehmen
sofort, ob ein sehr wertschatzender Umgangston, eine po-
sitive Grundstimmung herrscht oder nicht.

Was machen die Rnderen eigentlich?

Was machen die Branchenkollegen eigentlich? Der Blick in
die eigene Branche ist aufschlussreich!

Man lernt andere Ldsungen fiir die gleichen Probleme ken-
nen, man lernt aus Fehlern, die andere gemacht haben,
oder man lernt komplett neue Sichtweisen, auf die man
selbst nie gekommen ware.

Ob man hier private Kontakte nutzt, organisierte Aus-
tauschgruppen oder Stammtische besucht — wie auch
immer man zusammenkommt, der Austausch ist fir alle
bereichernd!

Der Eine hat dieses oder jenes ausprobiert, der Ande-
re hat gerade Erfahrungen gemacht, die einem selbst
eventuell unnctige Kilometer sparen.

Was machen die branchenbenachbarten Kollegen eigent-
lich? Der Blick uber die Branche zu anderen Anbietern und
moglichen Kooperationspartnern ist ebenfalls sehr auf-
schlussreich!
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KOMPASS

Von welchen benachbarten Berufsbildern
konnten Sie noch lernen? Mit welchen Beru-
fen wiirden sich optimale Synergien mit den
Masseuren bzw. Heilmasseuren ergeben?

VVVVVVVVVVVVVVVYVYYVYY

praktische Arzte

Arzte unterschiedlicher Fachrichtungen
Physiotherapeuten
Osteopathen

Kinesiologen

Ergotherapeuten

FuBpflegern

Kosmetikern

Psychologen
Psychotherapeuten
Sportwisssenschaftliche Berater
Yogatrainerin
Ernahrungsberater
Lebens-und-Sozialberater
Energetiker

Schlafberater

Krduterberater

uvm.
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Wie sucht der KII!I(IB seipen
Masseur bzw. seinen Hellmasseur?

Beim Grof3teil der Bevolkerung ist nicht bekannt, welcher
Unterschied zwischen Masseur und Heilmasseur besteht.
Somit wird bei der Schlagwortsuche ,Masseur bzw. Heil-
masseur” im Internetsuche nicht groRartig unterschieden.
Auf der Suche nach einem Heilmasseur bzw. gewerblichen
Masseur stélst man als suchender Kunde bei der Google-
Suche (95% der Osterreicher suchen (ber die Suchmaschi-
ne google) mit den Schlagwdrtern ,Massage finden” bzw.
.Masseur finden” auf unterschiedliche Plattformen flr
Massage wie

https:/www.urbanmassage.com/
https:/www.wellnow.de/

https:/www.treatwell.at/

Urbanmassage betont zum Beispiel, dass der Masseur
zum Kunden kommt, dass sozusagen ein mobiler Service
angeboten wird und der Masseur auf Wunsch ins Hotel
kommt oder wo auch immer der Kunde sich befindet.

Auf treatwell.com bieten bereits mehr als 100 Anbieter
Zusatzlich ist die Unternehmenssuche tber Google Busi-
ness auf Google Maps eine sehr wertvolle und einfach zu
nutzende Seite; https:/www.google.com/maps/search/
Massage

N

Letztendlich entscheidet immer die Chemie zwischen
der Kundschaft und mir. Unsere Dienstleistung ist ja
ganz eng mit der austibenden Person verbunden, weil
man lasst sich nicht gerne von Menschen bertihren, wo
die Chemie nicht grundlegend stimmt. Man probiert
es einmal aus. Hat der Kunde sich nicht wohlgeftihlt,
dann kommt der nicht wieder. Da ist es egal, was ich
da poste und im Internet schreibe. Im Gegenzug hat ein
Kunde dich mal als seinen Masseur gefunden und fuihlt
sich bei dir super wohl, dann wirst du diesen Kunden
nicht mehr so schnell los.

_J

Ja, der Weg allerdings, der den Kunden zu mir flhrt, ist
heute ein anderer als friher, es ist vermehrt ein digi-
taler.

~

N

Die bewahrte Mund-zu-Mund-Werbung ist nattrlich
nach wie vor wirksam. Der Unterschied ist, dass der
Kunde, der vom Nachbarn gehort hat, wie fantastisch
der letzte Masseurbesuch war, sich nicht die Num-
mer des Masseurs geben lasst. — Nein, das erste, was
er macht: er schaut in’s Internet und sucht sich die
Homepage oder den Facebook-Kanal des Masseurs.
Und, wenn du da nicht gefunden wirst, bist du schon
wieder vergessen.
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HINDERNISSE

Die Reise des Kunden auf der Suche_nach sel-
nem Masseur bzw. Helimasseur

Begeisternde Kundenerlebnisse in der digitalen Welt sind heute die Schltsselfaktoren fur die
Differenzierung im Wettbewerb.

Mund-zu-Mund-
Propaganda reicht schon!

Diese Zeiten sind vorbei.

* Die Digitalisierung verandert die Spielregeln der Kommunikation.

* Die Digitalisierung verandert das Verhalten der Kunden.
» Somit verandert die Digitalisierung die Kontaktaufnahme mit dem
Kunden.
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Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann es P Die Reise des Kunden

auch einfach machen und von: Bertihrungspunkten oder Weg- Am Anfang steht der Wunsch, das Bedrfnis. Der
weisern sprechen. Wegweiser, die dort stehen, wo der Kunde QKunde braucht etwas. An Informationen mangelt
auf seiner Reise auf der Suche nach seinem Masseur bzw. es nicht. Die beste Werbung ist seit eh und je: die
Heilmasseur vorbeikommt. Mund-Propaganda, der Champion im Marketing.

Wird der potenzielle Kunde konsequent zum eigenen Betrieb Diese erfolgt mittlerweile nicht nur analog im Ge-
gelotst, wird er dort landen. Kimmert sich der Masseur bzw. sprach face-to-face, sondern vor allem auch digital
Heilmasseur nicht um eine durchgehende Aufstellung der auf Bewertungsplattformen.

Wegweiser, landet der Kunde woanders. So einfach ist die Man schenkt Empfehlungen im Internet sehr viel
Rechnung, Glauben.

Der Weg des Kunden fiihrt auch durch die digitalen Weiten des Der Kunde sucht Informationen zum Unterneh-
Internets — verlieren Sie ihn dort nicht! Stellen Sie auch dort men, zum Masseur bzw. Heilmasseur Uber Bil-
Ihre Wegweiser auf und leiten ihn von Station zu Station zu |h- der, Geschichten und Videos. Und nicht nur Uber
rem Unternehmen! diesen Betrieb, sondern auch uber viele ande-
Damit ein Kunde Stammkunde wird, missen sowohl die analo- re Anbieter. Dabei punktet der Betrieb, der sei-
gen als auch digitalen Stationen professionell bedient werden. nen Masseursalon, seine Mitarbeiter, seine Mas-

seurdienstleistung sympathisch, kompetent und
vertrauenserweckend prasentiert.

Die Veranderung des Kunden vom ,potenzieller
Kunde” bis hin zum ,Stammkunden” ist analog Ph3
und digital im Wechselspiel. anomen: Diese Stationen

Digitale Welt

Produktinfos, Geschichten, Videos, Bilder, Blogs,
Kundenbewertungen u. - erfahrungen, digitale Mund-zu-Mundwerbung,
Kundenbindung u. Kunden-Community

Soziale Plattformen

Blev;/tirtungs— (z.B. facebook, instagram, pinterest) Soniale Plattt
plattformen oziale Plattformen
Digitale Firmen- (z.B. facebook, instagram, pinterest)
Marktplatze und Webseite
Angebotsplatt- Bewertungs- Newsletter
formen Online-Buchung plattformen

des Termins

botentieller Interessierter Kunde
Kunde

telefonische bzw.

Mund-zu- o
Mund- Eerstorliltlche Mund-zu-
ontaxt- Massage Mundwerbung
werbung aufnahme und
andere
Prospekt, Massagesalon, Beratung Behandlungen
Plakat mobiler Masseur, Servicierung,
Heilmasseur Wohlfiihlprogramm
Postwurf, Kundenbindungs-
Inserat programm
Analoge Welt
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Und der Kunde reserviert sich, mit zwei, drei Klicks kunden, sondern auch Botschafter des Betriebs,
seinen eigenen Masseurtermin bzw. Heilmasseur- wenn man seine Kunden weiter serviciert und mit
termin. Das ist die Erwartungshaltung. ihnen in Kontakt bleibt. Digital ist das leichter denn

Nach dem digitalen Stresstest fallt die Entscheidung. Q Aus begeisterten Kunden werden nicht nur Stamm-

Falls eine Onlinereservierung nicht moglich ist, wird je. Der zufriedene Kunde, der digital seine Begeiste-
zum Handy gegriffen, um den ausgewahlten Betrieb rung kundtut, sorgt mit seiner Empfehlung fir den
zu kontaktieren. digitalen Schneeballeffekt. So schickt er neue Kun-

den auf die Reise.
Betritt ein Kunde dann den Masseursalon, punktet
jeder mit seinem Markenzeichen! Das ist das Konnen Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und
des Masseurs bzw. Heilmasseurs: einer digitalen Welt.

und Abklarung im Vorfeld, das perfekte Rundum- nikation mit dem Kunden ab. Und das bereits am
Wohlftihlprogramm sowie das Lindern oder Heilen Beginn. Die Kunden verschwinden - in den digitalen
von Beschwerden, die Kénnerschaft bei der Mas- Weiten.

sage an sich, jenes Konnen, das den Masseur aus-

zeichnet und vom Anderen unterscheidet.

Der personliche Service, die individuelle Beratung QFehlt eine der beiden Welten - bricht die Kommu-

Nichtexistenz im Internet schneidet

den Weg des Kunden bereits am Beginn ab.

Potentieller .
Interessierter
Kunde
Mund telefonische bzw.
M:Ed_zu_ personliche Mund-zu-
) Kontakt- Massa Mundwerb
ge undwerbung
werbung aufnahme und
andere
Prospekt, Massagesalon, Beratung Behandlungen
Plakat mobiler Masseur, Serviciert'mg
Heilmasseur Wohlfithlprogramm
Postwurf, Kundenbindungs-
Inserat programm

Analoge Welt
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WIChUYER!

Ein Ei gleicht dem anderen,
vor allem in der digitalen Welt

Seien Sie ein Original, Sie als Masseur bzw. Heilmasseur, auch
in der digitalen Welt.

Seien Sie unverwechselbar!

Der gelungene Webauftritt muss den Betrieb unverwechselbar
machen, denn im Internet stehen unzahlige Betriebe nebenei-
nander.

Im Zeitalter der Uberfiitterung mit Informationen, im Zeitalter
der unbegrenzten Datenmengen muss man aufpassen, dass
der eigene Webauftritt und der digitalen Social-Media-Kanale
in diesem Datenrauschen nicht untergeht. Unternehmenspro-
filierung ist heute ein viel wichtigeres Thema, als es noch vor
einigen Jahren war. Die starre Website als Visitenkarte reicht
nicht mehr. Kunden erwarten sich Einblicke in den Betrieb,
sie wollen Geschichten horen, Entwicklungen des Massage-
salons auf seinem Weg beobachten, sie wollen wissen, wel-
che Menschen im Massagesalon arbeiten, was andere Kunden
uber den Betrieb berichten — der Kunde will emotionalisiert
werden und mit ,seinem” Masseur eine Beziehung aufbauen.
Gerade bei Gesundheitsberufen wie jenem des Masseurs bzw.
Heilmasseurs, wo die Dienstleistung und Kénnerschaft ganz
eng mit der Person des Masseurs bzw. Heilmasseurs verbun-
den ist, ist es flr Kunden von groRem Interesse, den Werde-
gang, die Ausbildungen, die Lehrmeister, die Erfahrungen, die
berufliche Leidenschaft, die Lebens- und Unternehmensphi-
losophie begreifbar und emotional vermittelt zu bekommen.
Wissen, was die Branchenkollegen tun, ist hier ein

fixer Bestandteil des Prozesses: was machen

die Anderen, wie prasentieren sie sich, was bie-

ten sie an und wie kommunizieren sie mit ihren

Kunden? Dies hat man immer wieder zu beob-

achten und den eigenen Auftritt laufend nachzujus-

tieren.

Dieses Wissen hat man auch immer wieder aufzufri-

schen — denn der Kunde weil3 es ganz bestimmt: er braucht
daflr nur wenige Mausklicks und trifft dann seine Entschei-
dung!
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ONLINEPRASENZ

Nutize die Frequenz, auf die Dein Kunde hort

Holen Sie Ihre Kunden immer auf der Ebene der Emotionen
ab!

Die Erfahrungen und die Begeisterung der Kunden Uber die
Wohlflihimassage oder heilende Behandlungen sollen der-
art gestaltet sein, dass Kunden von lhnen reden wie: ,Das
ist MEIN Masseur bzw. MEIN Heilmasseur! Das ist der, der
mir geholfen hat, dem ich vertrau!”

Schaffen Sie Geschichten mit Inhalt und Emotion! Machen
Sie Ihr Netzwerk sichtbar fiir Ihre Kunden, sei es im sozialen
Bereich, sei es in der Profiwelt, sei es mit anderen Unter-
nehmern, sei es mit anderen Kunden! Facebook, Instagram
und Co. sind die geeigneten Kandle dafr.

Ad Bilder: Bilder sagen mehr als tausend Worte und sie sa-
gen es viel schneller als Textpassagen

Die Bedeutung von Bildern oder auch Symbolen werden
von uns Menschen in wenigen Nanosekunden erschlossen,
flir das Erfassen von Texten brauchen wir wesentlich lan-
ger. Mit Bildern konnen deshalb auch viel mehr Emotionen
und Botschaften in kurzer Zeit vermittelt werden. Wir ver-
trauen Bildern am meisten.

Deshalb achten Sie auf die Qualitat der Bilder, auf die Ein-
zigartigkeit und Unverwechselbarkeit. Setzen Sie nur Bilder
in der Kommunikation ein, die authentisch zu lhrem Unter-
nehmensprofil passen.

Vor allem dort, wo das Handwerk mit seinen Emationen in Bildern eingefangen werden soll, dort wo Massage
Wohlfihlstimmung vermitteln soll, dort wo Heilmassage Linderung und Heilung vermitteln soll, da sind Foto-Pro-
fis mit ihrer ganzen Konnerschaft des Fotografierens gefragt, um diese Stimmungen in Bildern einzufangen.

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W/ K O s
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https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html

Die zentrale Komponente: Website

7 bis 10 Jahre alte Websites sind keine Ausnahme bei Mas-
seuren bzw. Heilmasseuren. Die besten Einblicke kommen
oft durch Selbstbeobachtung. Wir kennen das doch alle
von uns selbst, wenn wir als Kunden im Internet unter-
wegs sind und Betriebe oder Produkte recherchieren:
eine veraltete Homepage farbt ab und verleitet uns zu
einem schlechten Eindruck von dem Betrieb. Ein

Masseur im Interview bringt es auf den Punkt:

~

Es geht nicht um trockene,
rein  medizinische Infor-
mationen Uber Massage.
Es geht um Menschen und
Emotionen!

Es gilt, sich im Rauschen
der Daten abzuheben und
jene Frequenz zu senden,
auf die der Kunde hort.
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ONLINEPRASENZ

Sl_lﬂial Media sind fixer Bestan_dteil
eines gelungenen Interntauttrittes

Die Alten brauchen sich nicht bewegen, weil sie eh
genug Stammkunden haben und bei den Jungen, da
geht's eh automatisch, dass der Generationenwechsel
stattfindet.

In einer modernen, neuen Praxis wird das unumganglich
sein. Der junge Masseur von heute, der wird nicht drum
herum kommen sich damit zu beschaftigen und mit sei-
nen Kunden Uber Social Media zu kommunizieren.

Digitales Marketing — Ein Dauerbrenner! Keine einmalige
Tatigkeit und abgeschlossen, sondern: ein laufender Pro-
zess.

Der Auftritt auf sozialen Plattformen gewinnt zunehmend
und unaufhaltsam an Bedeutung. Menschen aller Alters-
gruppen werden hier mittlerweile angesprochen. Langst
geht es nicht mehr um einen diffusen Trend, auf den man
sich einlasst, wenn man zu viel Zeit hat. Nein: Social Media
wird immer mehr zum fixen Bestandteil unseres taglichen
Lebens.

Es gibt Grinde, warum soziale Netzwerke so erfolgreich
sind: Sie bedienen das Grundbedtirfnis des Menschen in
Kontakt mit anderen zu treten. Der Mensch ist ein sozia-
les Wesen und kein Einzelganger. Er hat einen guten Grund:
Jahrtausende lang hat die Zugehdrigkeit zu einer Gruppe
sein Uberleben gesichert. Durch Kontakt bauen wir Ver-
trauen auf und haben gelernt, dass sozialer Austausch
allen was bringt. Soziale Netzwerke sind da, um sich aus-
zutauschen. Ein Unternehmen, das hier aktiv ist, erhalt die
Moglichkeit sich sehr individuell zu prasentieren und Ver-
trauen aufzubauen. Die Inhalte auf sozialen Netzwerken
sind dynamisch, detailliert und aktuell: Schwerpunktthe-
men zu bestimmten Massagen, Austausch und Empfeh-
lungen Uber Nachbehandlungen, ganzheitliche Ratgeber,
Infos tber Weiterbildungen und Erfahrungen zum Fachbe-
reich, neue Studienergebnisse, Auszeichnungen, soziales
Engagement des Unternehmers, Sponsoring etc. Man kann
richtig personlich werden: Das beste Rezept, um sich von
der Masse abzuheben!

Der Auftritt in sozialen Netzwerken prasentiert die Men-
schen hinter dem Betrieb. Dies starkt nicht nur das Ver-
trauen der Kunden, sondern starkt natlrlich auch das Zu-
gehorigkeitsgefiihl der Mitarbeiter. Der Betrieb wird nicht
langer nur als wirtschaftlicher Raum, sondern auch als
sozialer Raum wahrgenommen - was der Betrieb natrlich
auch ist, sobald Menschen dort taglich tGber Jahre hinweg
miteinander arbeiten.

Die zweite positive Nebenwirkung der gelungenen Prasen-
tation des Betriebes im Internet ist auch im Bereich Perso-
nalsuche spurbar. Wer Uberlegt, sich bei einer Firma zu be-
werben - egal, ob alt oder jung - blattert im Internet nach,
um zu wissen, was ihn erwartet. Das Image als Arbeitgeber
in der Region wird durch einen positiven Auftritt gestarkt.

Beispiele von Masseuren bzw. Heilmasseuren, die Social
Media bereits sehr erfolgreich nutzen:

|\ J

~

Facebook funktioniert super, wir bleiben damit mit un-
seren Kunden in Kontakt.

~

Wir nutzen facebook auch mit bezahlten Anzeigen flr
einen bestimmten Radius und auf bestimmte Kunden-
gruppen abgestimmt (Geschlecht, Alter und Wohnort,
z.B. Sportler, Gesundheitsbewusste). Ich seh’ dann auch
immer gleich die Reichweite, da wird viel ausprobiert
und geschaut, was geht.

Das permanente Dranbleiben ist ja so wichtig! Weil
sonst wirkst du gleich veraltet und als ob bei uns nichts
los ware.

... auch, um den Lehrberuf zu heben, ist Social Media
wichtig.

Ich sehe es auf zwei Schienen. Privat lehne ich es eher
ab, das Ganze. Es kommt mir nicht in den Sinn meine
Kinder zu posten oder was ich mir heute zum Frih-
stlick gemacht habe. Fur die Firma ist es wichtig, dass
man das macht.

Der Internet-Auftritt starkt auch das Image als Arbeit-
geber in der Region.

N

Facebook und Co. ist in unserer Branche und von den
Kunden her unumganglich!

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR MASSEURE UND HEILMASSEURE | 37




\/orteile Social Media

flexibel

tagesaktuell

direkte Kommunikation mit dem Kunden
Werbeschaltungen

VVVYVYY

Schneeball-Effekt der Reichweite durch Verweise auf den Betrieb Uber mehrere

Internet-\Verankerungen (Website, Social Media, Bewertungsplattformen etc))

Was passiert auf Social Media Plattformen fur den Betrieb

Neukundenakquise
Stammkundenpflege
Kundenbindung

Produkt- und Serviceprasentationen
Kundenbewertungsmanagement

VVVYVYY

Social Media — der interaktive Kundenkontakt

GrolRer Vorteil der sozialen Plattformen gegeniber der
Homepage ist deren Flexibilitat, die kommunikative Inter-
aktionen mit dem Kunden erlauben.

Im Umkehrschluss bedeutet das natirlich auch immer:
wer dem Kunden die Moglichkeit zum Interagieren gibt —
muss zeitnah reagieren!

Analytics — Stimmungsbarometer fur den Betrieb

Was bei Facebook und Instagram ,Audience Insights”
heil3t, lIduft bei Google unter ,Analytics” Es werden statis-
tische Daten bereitgestellt, anhand welcher sich die Stim-

mung der Besucher ablesen ldsst: welche Inhalte sind gut
angekommen, welche Postings sollten nicht wiederholt
werden etc.

Social Media — Ganz im Sinne der ,Umwegrentabilitat”

Der Begriff ,Refferal”-Site sollte jedem Unternehmer
geldufig sein. Er bezeichnet Internetseiten, welche in ir-
gendeiner Art und Weise auf den Betrieb verweisen. Diese
.Refferal”-Sites dienen im Grunde also dazu, Kunden auf
die eigene Homepage zu leiten.

Google Analytics gibt immer auch unter dem Parameter
.Refferal Traffic” an, auf welchem Wege der Kunde auf die
Homepage gefunden hat. Der Refferal Traffic stellt also

Informationen zu der Customer Journey des Kunden zur
Verfligung. Kunden kommen ndmlich in den seltensten
Fallen Uber die Eingabe der URL auf die eigene Homepage,
sondern viel eher (iber andere Websites und online Auf-
tritte. Nur, wenn der Kunde bereits eine Beziehung zum
Unternehmen aufgebaut hat (z.B. durch Marketing, online
Positionierung oder personliche Kontakte), gibt es Anreize
direkt den Namen des Betriebes einzugeben.
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ONLINEPRASENZ

Steckbriefe unterschiedlicher

Social Media Plattformen sind mittlerweile erfolgskriti-
sche Faktoren in der Unternehmenskommunikation, auf
die Masseur bzw. Heilmasseure nicht mehr verzichten

konnen.

Diese Plattformen entwickeln sich laufend und erweitern
die Gebrauchsmoglichkeiten durch immer wieder neue
Funktionen.

sozialer Plattformen

Auf Tuchfiihlung geht man mit diesen Plattformen, indem
man sie selbst ausprobiert und sich all diese Méglichkei-
ten ansieht.

Wenn sich ein Betrieb fir die Nutzung sozialer Plattfor-
men entscheidet, muss er bereit sein, dran zu bleiben.
Als knappe Ubersicht fiir Einsteiger: Steckbriefe der
wichtigsten Plattformen, die flir Betriebe interessant
sein konnen:

Facebook — Die Mutter aller sozialen Medien

-~
User: A

P Reichweite weltweit: mehr als 2 Milliarden User

P Reichweite O: 3,7 Millionen User monatlich; 72%
davon taglich; 87% dieser osterreichischen User
nutzen Facebook auf mobilen Endgeraten

4 I
Altersstruktur weltweit:

88% aller 18 — 29 - jahrigen sind auf Facebook
79% aller 30 - 49 - jahrigen sind auf Facebook
61% aller 50 - 64 - jahrigen sind auf Facebook
56% aller 65+ - jahrigen sind auf Facebook

- J
e )
Moglichkeiten/Inhalte

N
~

Funktionen

AN

P eigenes Unternehmens-Profil

P Webshop, durch Call-to-Action-Button oder
durch facebook-interne Maglichkeit des Vertriebs

P Buchungssystem, durch Call-to-Action-Button,
der auf die eigene Homepage weiterfiihrt

P Facebook Ads — Werbeschaltungen

P Einblicke in den Betrieb, ,Hinter den Kulissen”

P Events: Firmenfeiern, Jubilaen, festliche Anlasse
aller Art, Tag der offenen Tiir, saisonale Anldasse

P Gewinnspiele

P besondere Angebote

P Produkte, Service, Dienstleistungen

P Kundenbewertungen (,Testimonials”) eventuell
auch inkl. Reaktionen des Betriebes

P Kundenerfahrungsberichte

P Nachbetreuung der Kunden und ,Biihne” fir
Fragen

- J
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"Wer mit wem?"

lungen.

Zum Beispiel

N

P Auf Facebook spricht der Masseur zu seinen Kunden, mit seinen Kunden, die Kunden zum Masseur und die
Kunden untereinander Uber Erfahrungen mit dem Masseur, mit seinen angebotenen Massagen und Behand-

P Facebook ist die gro3te und bekannteste Plattform sozialen Austauschs. Selbst bezeichnet sich Facebook
als ,zweites Wohnzimmer" Dies ist auch der groRte Vorteil, den Facebook bietet.

P Bilder, Texte, Videos — alles ist erlaubt und erwiinscht. Durch die Gesamtheit aller Beitrage entsteht ein um-
fassendes Bild des Betriebes, seiner Philosophie und Unternehmenskultur.

P Darliber hinaus bietet Facebook ein ausgereiftes System, das punktgenaue Werbeschaltungen erlaubt. Der
Betrieb bestimmt die Zielgruppe, die er mit seinen Inhalten erreichen will.

P alle Mdnner im Umkreis von 30 km vom Betriebsstandort iber 50 Jahre und gesundheitsbewusst

@ Instagram — DIE visuelle Visitenkarte

-~
User: )

» Reichweite O: 1,6 Millionen User monatlich
P Soziodemographisch: 60% dieser Nutzer sind
zwischen 18 und 34 Jahren alt
50% davon sind weiblich

\_
(
Moglichkeiten/Inhalte
P Bildbasierte Prasentation des Betriebes: Fotos,
Kurzvideos, Livestreams
P keine Gesprachsverlaufe der Community moglich

P Moglichkeit fir Versand von privaten Nachrich-
ten, sogenannte ,Direktnachrichten”

AN

(
Funktionen

P eigenes Unternehmens-Profil

P Location-Tagging als Suchmaschine flr Betriebe
auf Instagram: der Betrieb sollte seine Insta-
gram-Inhalte stets mit einem solchen Location-
tag versehen, sodass der Kunde ihn besser finden
kann
Beispiel: Ein Kunde sucht tber Instagram einen
Masseur bzw. Heilmasseur in der Nahe seines
aktuellen Standortes:
Betriebe, die diese Funktion genutzt haben, wer-
den angezeigt.

- J

Im Vergleich zu Facebook weist Instagram noch lange nicht
dessen Reichweite auf. Instagram holt allerdings in Riesen-
schritten auf, mit enormen Zuwachsen der Nutzer: alleine
im Zeitraum von Dezember 2016 bis Marz 2017 stieg die
Reichweite von rund 1 Million auf rund 1,6 Millionen User
an. Nicht zuletzt wird Instagram aufgrund dieser Wachs-
tumsraten als die Ablose von Facebook betrachtet.

Diese Entwicklungen sind wohl nicht zuletzt auf den glo-
balen Trend von steigender Bildpraferenz gegenUber der
Textpraferenz von Usern zuriickzufiihren. Instagram ist be-
sonders hinsichtlich neuer Funktionen und Moglichkeitenin
Bewegung.

J
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Weltweit hat Pinterest mehr als 250 Millionen User. 25%
davon nutzen die Plattform tdglich, und 31% zumindest
1x pro Woche. 87% aller Nutzerinnen haben mindestens

ONLINEPRASENZ

Pinterest — Ein langlebiger Online-Schauraum

schon 1x ein Produkt/Service gekauft aufgrund der gefun-
denen Bilder.

Pinterest ist anders und im Grunde kein soziales Medium

User nutzen diese Plattform nicht, um mit anderen zu
kommunizieren oder unterhalten zu werden, sondern als
Inspirationsquelle fiir ihre konkreten Ideen und Fragen.
Der Kunde startet also bei einer vagen Frage oder Idee und
beendet seine Suche mit ganz konkreten Vorstellungen
mittels Ubersichtlichem Bild oder anschaulicher Grafik, wo
zum Beispiel die Punkte genau fiir die FuBreflexmassage
sind. Eingegeben werden Suchbegriffe, als Resultat erhalt

Pinterest sollte man zumindest kennen

Auf Pinterest lassen sich mittels Grafiken und Skizzen sehr
anschaulich die menschliche Anatomie, darauf aufbauend
unterschiedliche Behandlungspunkte als auch Krank-

Die Starke von Pinterest

Pinterest hat eine sehr gute Suchmaschinenoptimierung
und steht bei den Suchergebnissen an den obersten Stel-
len. So Sie als Unternehmen Pinterest nutzen, professi-
onalisieren Sie auf jeden Fall die Bildbezeichnungen und
—beschreibungen. Das wirkt zusatzlich unterstitzend bei
der Suchmaschinenoptimierung.

Youtube — Der V/ideo-Riese

Mehr als 1,3 Milliarden Menschen nutzen YouTube welt-
weit. YouTube ist eine extrem bekannte Plattform. Trotz
der Maoglichkeit von Kommentaren, auch im direkten Aus-
tausch mit Anderen, dient sie grundsatzlich zum Konsum
oder dem Hochladen von Videos. YouTube wird heute be-
reits als das ,Ersatzfernsehen” gehandelt. Die Videos kdn-

nen, im Vergleich mit beispielsweise Facebook, durchaus\

auch langer sein.
Betriebe stellen auf ihren YouTube-Kanalen ihre Video-
Sammlungen zur Verfligung. Hier kdnnen sich User ge-
naueste Anleitungen ansehen, wie jegliche Massagen
(z.B.: Lomi-Lomi Massage, Maya-Massage, manuelle
Lymphdrainagen etc.) ausgefiihrt werden, was dabei zu
beachten ist etc.

der User themenbezogene Bildersammlungen (,Pinnwan-
de”). Selbstverstandlich konnen Bilder Anderen zur Verf(i-
gung gestellt werden, in allererster Linie jedoch entsteht
eine personliche Bilderbibliothek zu bestimmten Themen.
Dies steht im Gegensatz zu Facebook und Instagram, wo
es in erster Linie darum geht, Anderen etwas zu zeigen
oder mitzuteilen.

heitsbilder darstellen. Unabhangig davon, ob ein Betrieb
sich daflir entscheidet auf Pinterest aktiv zu werden, sollte
ihm diese Plattform zumindest gelaufig sein.

Best of Pinterest A

Haufigste Kategorien auf Pinterest: Essen, Reisen,
Kunst, Lifestyle und Mode. Es werden bereits zahlrei-
che Eintrage rund um das Thema "Massage” gefun-
den.

- J

~

Wirklich gut gemachte Youtube-Videos uber eine be-
stimmte Massage konnen den Wunsch und die Lust
sich massieren zu lassen echt verstarken. Man be-
kommt sozusagen einen richtigen "Guster.

|\ J

~

Social Media Plattformen sind mittlerweile erfolgskri-
tische Faktoren in der Unternehmenskommunikation,
auf die Masseure bzw. Heilmasseure nicht mehr ver-
zichten konnen.
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Vorteile fiir den Kunden

Buchungsplattformen sind aus Sicht des Kunden iiberaus
praktisch.

Die Potenziale von Apps und Plattformen in der Wellness-
Branche sind sehr groR. Anbieter wie treatwell, urbanmas-
sage oder wellnow sind bereits am Markt und etablieren
sich vor allem im urbanen Raum.

Die Punkte, die Kunden bei derartigen Dienstleistungs-
und Serviceportalen im Bereich von Wellness und Beauty
schatzen, sind schnell aufgezahlt, wie die Flexibilitat, die
spontane Termine ermaglicht, die Jagd nach Schnapp-
chen aus einer Fiille von Angeboten, die Referenzen bzw.
digitale Mund-zu-Mund-Empfehlung, die Maoglichkeit des
Vergleichs mit mehreren Anbietern und das Beddirfnis nach
Ubersichtlichkeit und Kontrolle.

Fur viele Masseure sind derartige Plattformen noch kein
Thema. Das Kundenverhalten, wie Kunden heute und mor-
gen Dienstleistungen aussuchen und organisieren, hat sich
aber stark verandert. Einer Studie (von marktforschung.de)
zufolge, die 2017 in Deutschland durchgefiihrt worden ist,
konnen sich 50 bis 60 Prozent der befragten Verbraucher
vorstellen, Uber eine Plattform Beauty- und Wellness-
Dienstleistungen zu buchen — wobei Friseure und Masseu-
re mit jeweils knapp 60 Prozent an der Spitze liegen.
Warum ist das so? Weil es als aulerst praktisch und be-
quem empfunden wird.

[ c—

)ipitaleJBuchungsplaitios
mENgMassadelbooment
emlimfuibaneniiaum

Exkurs zur Kundenperspektive: Wahrscheinlich haben Sie
selber auch schon online Uber amazon bzw. Uber booking.
com bestellt bzw. gebucht.

Genau aus diesen Griinden boomen Buchungsplattformen,
vor allem im stadtischen Bereich. Die Kundengruppe, die
keine Lust hat, telefonisch um einen Termin beim Masseur
bzw. Heilmasseur anzufragen, wird immer groRer. Zusdtz-
lich ermdglichen sehr benutzer- und kundenfreundliche
Buchungsplattformen attraktive Onlinebuchungsmaoglich-
keiten, verkniipft mit speziellen Angeboten und Schnapp-
chen, die bis hin zur automatischen Abbuchung des Rech-
nungsbetrags, digital gebucht werden konnen.

Eine immer grol3ere Anzahl von Kunden ist mit dieser digi-
talen Vorgehensweise durch Amazon-Bestellungen, Boo-
king.com Reservierungen u.dgl. vertraut und empfindet
das als sehr praktisch, sympathisch und zeitgemaR. Alles
andere wird als miihsam empfunden. Terminreservierun-
gen, wo man selber eine E-mail mit Text schreiben muss
oder, wo man auf seine Anfrage vielleicht einige Stunden
warten muss, werden als aufwendig und zu wenig flexibel
empfunden. ,Justin time” ist der Kundenwunsch, den es zu
erfillen gilt.

-~

gefunden zu werden.

Ein Beispiel aus einer anderen Branche:

Im Tourismus hat vor allem booking.com in Osterreich eine Markt-
macht entwickelt, an der kaum noch ein Hotelier bzw. Beherber-
gungsbetrieb vorbeikommt. Nicht auf booking.com gelistet zu sein,
heiBt im Jahr 2018 von Kunden/potentiellen Gasten nicht mehr

~

J
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Die moglichen Auswirkungen von Buchungs- und Bewertungsplattformen beschreibt die Trendforschung sehr treffend:

4 )
Zusatz Info — aus der Trendforschung:

Die Trendforschung schreibt den Buchungsplattformen, die zugleich Bewertungsplattformen darstellen, eine gro-
e Transformationskraft zu, die dramatische und andauernde Veranderungen von Wirtschaftssystemen bewirken
kann, wobei sich dadurch ganze Branchen und Wirtschaftszweige vollig neu zu definieren haben werden.

- J

Vorteile fiir Masseure hzw. Hellmasseure auf
Buchungsplattiormen gelistet zu sein

Die Vorteile fiir Anbieter bei der Nutzung von App-Angeboten der Buchungsplattformen sind rasch auf den Punkt ge-
bracht:

» die Organisation von Terminen wird erleichtert,

» die Kapazitdatsauslastung im Salon kann optimiert werden,

» dem Kunden kdnnen digitale attraktive Buchungsangebote gemacht werden,

» durch die Buchungsplattform wirkt das Unternehmen modern und fortschritt-
lich, man ist up-to-date. Das reicht von der Buchung, Uber das Erinnerungs-SMS
bis hin zur digitalen Abrechnung,

» die attraktive Prasentation auf der Buchungsplattform unterstiitzt die Neukun-
denakquise und

» durch ein objektives Bewertungsmanagement mit zahlreichen Bewertungen
wird das Unternehmen wiederrum von Neukunden besser gefunden.
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Herausforderungen fir

Masseure bzw. Heilmasseure

Die Herausforderungen fiir Anbieter bei der Nutzung von App-Angeboten der Buchungsplattformen sind je

nach Unternehmensschwerpunkt folgende:

» Ubersichtliche Vergleichbarkeit mit der Konkurrenz,

» Rabatt- und Preisdruck,

» Kostenpunkt der Plattform (bis zu 20% auf den Bruttobetrag der gebuchten

Leistungen sind an die Plattformen abzuliefern) und

» mogliche negative Auswirkungen durch schlechte Bewertungen

Ad Bewertungen: Bewertungen Uber die Leistungen eines
Unternehmens werden von Usern und Kunden abgege-
ben, egal ob man das beflirwortet oder nicht. Tatsache
ist, dass bereits von vielen Unternehmen digitale Bewer-
tungen vorliegen, ohne, dass es der Betrieb realisiert oder
forciert hdtte. Ist man auf ,Google My Business” eingetra-
gen, besteht die Moglichkeit von Internetusern, dass man
diesen Betrieb bewertet.

TIPP: Googlen Sie Ihr Unternehmen und beaobachten Sie
von Zeit zu Zeit, was Uber Ihr Unternehmen gesagt und
gesprochen wird. Installieren Sie ein professionelles Be-
schwerdemanagement bei Bewertungsplattformen.

Beider Suche insbesondere bei der Auswahl eines Dienst-
leistungsunternehmens kommt bei Kunden immer ofter
das Selektionskriterium ,Bewertungen tber das Unter-
nehmen” zum Einsatz. Das bedeutet: Gibt es vom Unter-
nehmen keine Bewertungen im Internet wird das Unter-
nehmen bei der digitalen Suche ausgeschieden.

Neukundenakquise funktioniert heute anders

Die Zahl der Kunden (Laufkunden), die zufalligerweise
beim Masseur- bzw. Heilmasseursalon vorbeiflanieren,
wird immer kleiner. Die Zahl der Kunden, die gerne etwas
Neues ausprobieren, wird stetig grofRer. Und darin liegt
auch flr User die Attraktivitat von digitalen Buchungs-
plattformen, die zugleich Bewertungsplattformen dar-
stellen.

Kunden, die neugierig und auf der Suche nach Schnapp-
chen und Angeboten sind, sind die User, die gerne tber

Buchungsplattformen buchen. Und das sind auch die
Kunden, die ein Masseur bzw. Heilmasseur, der nicht auf
einer derartigen Buchungsplattform vertreten ist, verliert.
Die Grlinde, warum Beauty- und Wellnessplattformen vor
allem im urbanen Bereich boomen, sind schnell gefunden.
Die Erwartungshaltung des amazonisierten Kunden wird
dabei voll erfillt:
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» 1. Eine grol3e Auswahl an Massagesalons in der Nahe

» 2. Angebote und Schnappchen bei den unterschiedlichen Massagedienstleistungen

» 3. Erfahrungswerte und Referenzen durch andere Kunden

» 4. Terminfindung wird vom Kunden festgesetzt und ist ganz einfach gehalten

» 5. Termine sind sehr kurzfristig und spontan reservier- und buchbar

» 6. Bezahlung kann gleich online erfolgen, muss aber nicht

» 7. All diese Schritte kdnnen orts- und zeitunabhangig durchgeftihrt werden

Diese Faktoren sind Erwartungshaltungen bei einer immer grol3er werdenden Anzahl an Menschen.

Kundensicht:

Kunde: ,Wenn ich spontan Lust habe auf eine Mas-
sage, dann maochte ich mir diese mit zwei, drei Klicks
ermoglichen. Und dann gleich am selben Nachmittag.
Ich mochte da nicht tagelang auf einen Termin warten

mussen.”

~

Kunde: ,Beim Masseur bzw. Heilmasseur anrufen und
um einen Termin betteln? Nein Danke! Ich checke mir
das alles lieber Uber das Internet. Alles andere ist echt
muihsam!”

~

Nicht als Gefahr, sondern als Chance
fiir das Unternehmen nutzen!

Buchungsplattformen lassen sich nicht verhindern. Sie
sind da und werden immer gréf3er und machtiger. So es
zur Unternehmensstrategie bei der Neukundengewin-
nung passt, fischen Sie mit im Teich der potentiellen Kun-
den und prdsentieren Sie sich attraktiv auf derartigen Bu-
chungsplattformen!

Bewertungen auf derartigen Plattformen sind die digitale
Mund-zu-Mundwerbung von Heute und Morgen. Animie-
ren Sie lhre zufriedenen Kunden dazu Bewertungen ab-
zugeben!

Mit Stammkundenbindungsprogrammen und einer eige-
nen attraktiven Terminbuchungsmaglichkeit wird jeder
Neukunde zum Stammkunden.

Haben Sie keine Angst vor Kritik und Negativbewertun-
gen. Wichtig dabei:

Seien Sie professionell mit kritischen Bewertungen und
reagieren Sie mit einem kundenaffinen Beschwerdema-
nagement! Hin und wieder Kritik in den Bewertungen un-
terstreicht das Gesamtbild Ihrer Glaubwiirdigkeit in Bezug
auf den gesamten Erfahrungsaustausch all lhrer Kunden.
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Auch, wenn die Kunden Uber derartige Plattformen
kommen, ist es ganz wichtig: Das Gesprach mit dem
Kunden zu suchen. Ein personliches Gesprach ist sehr
wichtig im Vorfeld. Dieser Austausch kommt dem Kun-
den zugute. Und das merkt der auch. Keine Massage
ohne Gesprache vorher. Das unterscheidet den wirkli-
chen Profi van den anderen!

Kunden, die Uber treatwell gekommen sind, werden
besonders serviciert und auf unser eigenes Buchungs-
system auf der Homepage umgeleitet und die buchen
dann dort.

Bei der Heilmassage, da ist es etwas Anderes. Beim
Wohlfihlprogramm, da musst du einfach auch mit da-
bei sein, sonst bleibst brig.

-

Die Kosten sind nicht wenig, aber die Plattform ist auch
wirklich gut gemacht und die Rechnung stimmt fur uns.

J
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Eine praktische Unterstutzung fir Masseur und Kunde bei der Terminfindung

Onlinereservierung als digitaler
Terminmanager fiir Masseure/Heilmasseure

Viele Masseure insbesondere Heilmasseure sind EPU. Ein \

Masseur bzw. Heilmasseur verbringt den Grof3teil seiner
Arbeitszeit beim Kunden. Somit fehlt die Zeit fiir potenzielle
Kunden telefonisch ausreichend erreichbar zu sein. Einige
Masseure geben dafiir auf der Homepage bzw. am Anruf-
beantworter eine genaue Uhrzeit an, wann sie telefonisch
erreichbar sind. Fir immer mehr Menschen, die gewohnt

sind, alles ,justin time"” organisieren zu konnen, ist das un- \

praktisch.

Ein Onlinebuchungssystem, wo sich Kunden vorgege-
bene, freie Termine aussuchen konnen, ist eine sehr
praktische Sache und funktioniert bei mir super.

~

Flr Masseure in ihrem Masseursalon, wo niemand
extra das Telefon abhebt, da kdnnte es sehr praktisch
sein, das Onlinebuchungssystem.

-

~

INESENVIENUNY
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Bei uns ist das nicht moglich, wir sind zu grof3 und wir
sind Uber einen Monat im Voraus ausgebucht. Das ist
schwierig bei uns umzusetzen. Verschiebungen, Absa-
gen, Sonderwlinsche etc. Bei unserer Grofl3e geht das
derzeit nicht.

~

J

Das ware in Zukunft flr mich eine gute Moglichkeit,
die Online Terminvereinbarung, dahin konnte es gehen.
Derzeit mache ich viele Termine mit whatsapp und
sms. Sms-Erinnerungsfunktion finde ich praktisch.
Aber unsere Klientel ist noch nicht so weit, da haben
einige sogar noch eine Festnetznummer. Aber in Zu-
kunft ware das was, weil die ganzen Riickrufe standig,
weil die Leute anrufen, wahrend ich gerade massiere ...

~

J

Onlinereservierung ist en vogue! -
Kunden mochten online bestellen!

,Einfachheit” muss daher die Maxime bei der Terminreser-

vierung lauten. Einfach, digital, kurzfristig und bequem.

Die Perspektive des Kunden zum Ausgangspunkt des Ser-
vice zu machen, heil3t, den Nutzer bereits bei der Termin-
vereinbarung an die Hand zu nehmen und ihn durch das
Prozedere zu begleiten, so als sale ein guter Freund neben

ihm.

Kunde: ,Telefonische Terminfindung — das akzeptiere
ich nur mehr bei meinem Arzt, dass ich dort extra an-
rufen muss.”
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Tipp: Onlineterminreservierungen sollten immer ganz nie-
derschwellig, klar und einfach zum Bedienen flr den Kun-
den sein. Ein extra E-mail wegen einer Terminfindung an
den Masseur bzw. Heilmasseur zu schreiben, ist mittler-
weile fiir eine immer grofRer werdende Gruppe an Men-
schen zu miihsam und altmodisch. Zusatzlich noch auf die
Bestatigung des E-mails zu warten, vielleicht einen ande-
ren Termin zugeordnet zu bekommen, das empfindet man
vermehrt als wenig serviceorientiert.

Terminwlnsche, da haben wir das Problem, dass das
noch per Telefon erfolgt. Jetzt kommen schon viele E-
Mails und Anfragen fur Termine, die dann nicht besta-
tigt werden, da bekomme ich den ganzen Tag kein OK.
Ich beantworte das am Abend, aber es geht nicht ganz
mit unserer telefonischen Terminorganisation zusam-
men. Aber wir splren schon, dass unsere Kunden im-
mer mehr ihre Termine online organisieren mochten.
Da mussen wir in Zukunft was tun.

~

Einfach mit ein paar Klicks zum
Masseurtermin! Das ist die Vorgabe.

Onlinebuchungsmaglichkeiten fir Termine und Beauty-
Packages werden ein immer grol3eres Themal!

Weil: Kunden bestellen gerne vom Sofa aus! Und warten
nicht gerne lange auf die Bestatigung des Termins.

Wenn Sie als Masseur bzw. Heilmasseur die Moglichkeit
der Onlinetermin-Reservierung nicht anbieten, sollte Ih-
nen bewusst sein, dass attraktive Buchungsplattformen
und immer mehr Masseure bzw. Heilmasseursalons be-
reits Online-Terminreservierung sehr kundenfreundlich
anbieten.

Sicherlich wird es immer Menschen geben, die gerne die
Terminvereinbarung telefonisch erledigen. Deshalb wird
es dieses Service per Telefon auch weiterhin brauchen,
vor allem fiir Nachfragen. Aber eines ist auch sicher: die
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Vielleicht bin ich auch einfach zu bequem, als dass ich
mir das jetzt aufhalse. Bis das dann lauft, missen wir
es ja doppelt machen. Telefonisch am Kalender und
digital.

Anzahl der Menschen, die sich mit zwei, drei Klicks zum
Masseur bzw. Heilmasseurtermin klicken mochte, wird
laufend grofer.
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Der digitale Auftritt eines Betriebes braucht Profis!
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Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen

10 Anweisungen fiir die schiechteste Website der Welt

1. Versteck” Dich gut vor dem Kunden: Sich nicht um die Auffindbarkeit der Website
kiimmern — Masseur bzw. Heilmasseur, wo bist Du?
2. Erschlag” den Kunden mit Info: Die Hauptseite mit Information vollpflastern in der
Hoffnung alles untergebracht zu haben. Unbedingt die Information in einem unver-
standlichen Wording kommunizieren. Das kommt ganz gut an.
3. Strapaziere den Kunden maximal: Unscharfe Bilder schlechter Qualitat, die lange
zum Bildaufbau brauchen. Oder gleich richtig aus dem Leben gegriffene selbst-
fabrizierte Bilder von Krankheiten, die Angst machen.
4. Verstecke die wichtigsten Infos: Offnungszeiten, Telefonnummer, Kon-
taktdaten werden nur bei langer Suche gefunden.
5. Gestalte die Terminreservierung umstandlich: Wenn digital moglich,
dann extra kompliziert und aufwendig mit dem Ergebnis, dass der Kunde
erst Tage spater weiB, ob er einen Termin haben kann oder nicht.
6. Verheimliche wer Du bist: Erzahle ja nichts von Dir als Mensch und Mas-
seur! Das interessiert die Leute nicht. Deine Ausbildungen und Erfahrungen
sind uninteressant.
7. Chaos statt Uberblick: Schick” den Kunden im Kreis herum: Unterseiten, die
im Kreis gehen = der User klickt immer wieder dieselben Informationen an.
Ubersichtlichkeit wird durch viele Unterseiten und Verzweigungen gekillt.
8. Schlagzeilen statt Inhalt: Floskeln und abgedroschene Worthiilsen ver-
wenden, die nicht mehr als die Mindesterwartung des Kunden treffen wie:
,2allerhéchste Zufriedenheit”, ,bester Service” etc. und auf keinen Fall emoti-
onale Geschichten!
9. Verstaubung im Schaufenster: Einen Meniipunkt ,Aktuelles” mit Datum
versehen und alle paar Jahre mal aktualisieren.
10. Ignoriere Smartphones und Tablets, die hat eh keiner: Stelle sicher, dass
Deine Website auf Smartphones, Tablets und anderen mobilen Endgera-
ten nicht lauft.

DIGITALES HANDWERK |

Da braucht es Voliprofis,

die ihr Handwerk beherrschen!

Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Optimie-
rung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nutzung von Kun-
denbeziehungsmanagementsystemen zur systematischen
Kundenbearbeitung und Datenanalyse, Kundenbindung auf
Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit Social Me-
dia und Co., einwandfreie Verlinkungen, Darstellbarkeit auf
mobilen Endgeraten, der gesamte technische Aspekt - all
diese Dinge kann, muss und darf man nicht selber machen.
Gerade im Bereich Kundenkommunikation hat sich durch
die Digitalisierung so viel bewegt und verandert, sodass es
Spezialisten braucht, die auf hdchstem Niveau arbeiten.

Das beste Beispiel ist der Social Media-Bereich:
Der Experte weil3, wie sich Social Media Plattformen unter-
scheiden, wo, welche Inhalte besser platziert sind, welche

Geschichten sich eignen, in welchem Zeitabstand Neues
gebracht werden muss usw.

Empfehlenswert ist die Vorgehensweise: die ersten Schrit-
te mit dem Profi zu gehen und Knowhow aufbauen. In wei-
terer Folge kann die kontinuierliche Betreuung des Firmen-

Auftrittes auf der sozialen Plattform intern weitergefihrt
werden.

Das kann ich selber auch!

Es ist sicher moglich, dass ein Webdesigner es irgendwie schafft einen Men-
schen zu massieren und zu kneten. Irgendwie wird er das schon schaffen.
Bei einer Lymphdrainage nach Youtube-Anleitung wird es aber dann schon

gefahrlich.

Am Wohlfiihleffekt und vor allem am Regenerations- und Heilungseffekt
wird man sehr rasch den Unterschied zu einem Masseur bzw. Heilmasseur
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erkennen und zwar so eindeutig,
dass ein Laie den Unterschied so-
fort spiirt und fiihlt.
Umgekehrt ist es sicher auch so,
dass ein Masseur bzw. ein Heil-
masseur es irgendwie schafft, sich
seine eigene Website zusammen
zu bauen oder seinen Facebook-
Account anzulegen. An den Grafi-
ken, der Bildqualitat, der Auffind-
barkeit der Website im Internet,
den Verlinkungen und Vielem
mehr wird jeder Kunde den Un-
terschied zum Profi sehen.




Die Menschheitsgeschichte ist gepragt von Veranderung,
Anpassung und Entwicklung.

Ein guter Grund einen Blick auf das zu werfen, was sich nie
verandert hat. Ein Blick auf Werte, die alle Zeiten iberdau-
ern: die robusten Werte des Handwerks!

Das Handwerk wird immer gepragt sein von meisterlicher
Konnerschaft und Wissen, welches durch die Weitergabe

iohusteniwenteldes
UWEKSEIDEBIICK
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pende

vom Meister an die junge Generation fortlebt. Der Masseur
bzw. Heilmasseur wird immer mit seinen Handen wirken, er
wird Hand anlegen und das mit Leidenschaft fir sein Tun.
Er wird immer eine personliche Beziehung zu seinen Kun-
den und Mitarbeitern haben und unternehmerisches Den-
ken und Handeln werden gemeinsam mit Innovationskraft
stets der Motor fiir sein Unternehmen bleiben.
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SERVICELEISTUNGEN

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W/ K O fe=s

W/K O ==
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Zu all diesen Themen gibt es unterstiitzende Services der Wirtschaftskammern!

Holen Sie sich lhre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

UEE= |

Allgemeine Information

» Digitalisierung ihres Unternehmens — allgemeine Informationen

» \Veranstaltungskalender — finden Sie alle Events in Ihrer Nahe

» Digitalisierungsservices der WKO

» [nnovationsroadmap — Online Tool

» Innovation und Technologie — Einfihrung

= Forderprogramme fur innovative Geschaftsmodelle

» Digitale Trends — Webinar

» Trendstudie ,Zukunftsmarkt Best Ager - Trends & Handlungsempfehlungen fir lhr
Unternehmen’, Schriftenreihe des Wifi Nr. 336

Cyber Sicherheit und IT-Sicherheit

» [T-Sicherheit und Datensicherheit
» Patent, Marke, Muster
» Online-Ratgeber IT-Safe
» Grundlagen der IT-Sicherheit - Webinar
= [T-Sicherheit: Wie gehen wir’s an? - Webinar
» Datenschutz — Webinar
» [t-safe — Handbuch
» Informationen zu IT-Sicherheit als .pdf — Sammlung mit weiterfihrenden Links
» WKO Info-Materialien zu IT Sicherheit und Datenschutz —
Sammlung von zusatzlichen Printmaterialen und Angeboten
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SERVICELEISTUNGEN

E-commerce, Kommunikation und Marketing

» Content Marketing

» SEO: was ist?

» |[deen & Markt

» Webshop, Social Media und E-Commerce

» Online-Ratgeber Social Media

» Content statt Werbung — Webinar

» Datenschutz und Social Media — Webinar

» Suchmaschinenoptimierung — Webinar

» Kundenverhalten online: Wie pass' ich mich an? - Webinar

E-Rechnung, e-Government, Urheberrecht

» E-Business-Anwendungen und E-Government - Einfihrung
» E-Rechnung und E-Vergabe

» Online-Ratgeber zur E-Rechnung

» Behordenwege — Burgerkarte, e-Signatur

» E-Banking und Online-Banking

Informationen zur digitalen Infrastruktur des Betriehes

» Informations- und Kommunikationstechnologien
» Servertechnologien

» Cloud Computing

» e-Procurement

Holen Sie sich lhre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!
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https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Cloud_Computing.html#heading_Was_ist_die_Cloud_
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/e-procurement.html
https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html
https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html

Literatur

Bitkom Research, https:/www.bitkom.org/Presse/
Presseinformation/Zwei-von-drei-Internetnutzern-
sind-in-sozialen-Netzwerken-aktiv.html, 06.10.2017

BMBF, Bundesministerium fiir Bildung und Forschung,
.Gesellschaftliche Veranderungen 2030" https:/www.
bmbf.de/files/VDI_Band_100_C1.pdf, 09.10.2017

Bundeskanzleramt, https:/www.digitales.oesterreich.
gv.at/statistik-austria, 16.10.2017

Deloitte, Predictions for 2017- Everything is Beco-
ming Digital, http:/marketing.bersin.com/predictions-
for-2017.html, 26.09.2017,55

FUBPFLEGER, KOSMETIKER UND MASSEURE: Bran-
chendaten April 2018, WKO/Stabsabteilung Statistik

http:/www.zukunftsstark.org/fakten-digitalisierung/
Quelle Zukunftsforschung

https:/allfacebook.de/instagram/instagram-nutzer-
deutschlandDezember 2017, Januar 2017, [zuletzt ge-
offnet Mittwoch 20. Dezember 2017, 17:10] [1]

https:/de.statista.com/statistik/daten/stu-
die/296115/umfrage/facebook-nutzer-in-oester-
reich/, 2017, [zuletzt gedffnet Mittwoch 20. Dezember
2017,18:16]

https:/de.statista.com/statistik/daten/stu-
die/512380/umfrage/instagram-nutzer-in-oester-
reich/, 21.12.2017

https:/de.statista.com/statistik/daten/stu-
die/688545/umfrage/anzahl-der-verfuegbaren-ge-
sundheits-apps-nach-app-store/

https:/fortunelords.com/youtube-statistics/, 19. 07.
2017, [zuletzt gedffnet Montag 12.Februar 2018,
13:15]

https:/massagerobotics.com/, Marz 2018

https:/napoleoncat.com/blog/en/facebook-and-ins-
tagram-user-demographics-in-austria-august-2017/,
August 2017 [zuletzt gedffnet Mittwoch 20. Dezember
2017,16:10]

https:/wearesocial.com/special-reports/digital-in-
2017-global-overview, Januar 2017, [zuletzt gedffnet
Mittwoch 20. Dezember 2017, 18:13]

https:/www.bluecorona.com/blog/social-media-stati-
stics-2017, April 2017 [zuletzt gedffnet Mittwoch 20.
Dezember 2017, 16:10]

https:/www.henkel.at/presse-und-medien/pressein-
formationen-und-pressemappen/2018-01-03-der-
Masseur/Heilmasseursalon-wird-digital/816636,
Marz 2018

https:/www.horizont.at/home/news/detail/pinterest-
unterschaetztes-marketingtool.html, Mdrz 2017 [zu-
letzt gedffnet Mittwoch 20. Dezember 2017, 16:10]

https:/www.marktforschung.de/nachrichten/markt-
forschung/ueber-die-potenziale-von-apps-in-der-
beauty-und-wellness-branche/, 02.03.2018

https:/www.youtube.com/watch?v=UYfVCOVOPNE,
06.10.2017

Sandgruber, Roman, Bichler-Ripfel, Heidrun, Walcher,
Maria, Traditionelles Handwerk als immaterielles Kul-
turerbe und Wirtschaftsfaktor in Osterreich, Facultas
Verlags- & Buchhandels AG, Wien, 2016, S 134, S 142

Schwabl, Thomas, marketagent,com, Digitale Markt-
und Meinungsforschung; Customer Journey Dienstleis-
tungen, April 2018

Spectra Digi-Monitor Osterreich, https:/www.spectra.
at/fileadmin/news/2017/Spectra_Digi-Monitor_Teil1.
pdf, 26.09.2017,S 1

statista a, https:/de.statista.com/statistik/daten/stu-
die/530394/umfrage/internetnutzer-sowie-social-
media-nutzer-in-oesterreich/, 16.10.2017

statista b, https:/de.statista.com/statistik/daten/
studie/296115/umfrage/facebook-nutzer-in-oester-
reich/, 16.10.2017

Statistik  Austria, http:/www.statistik.at/web_de/
statistiken/energie_umwelt_innovation_mobilitaet/
informationsgesellschaft/ikt-einsatz_in_haushalten/
index.html, 16.10.2017

Zimmermann, Volker, Digitalisierung der Wirtschaft: brei-
te Basis, vielfaltige Hemmnisse-Unternehmerbefragung,
https:/www.kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthe-
men/Research/PDF-Dokumente-Unternehmensbefra-
gung/Unternehmensbefragung-2017-%E2%80%93-Digi-
talisierung pdf, 26.09.2017,S 4

54 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR MASSEURE UND HEILMASSEURE

DANKSAGUNG

Herzlichen Dank an all jene, die ihre Zeit in den Interviews so grofl3zligig zur Verfigung
gestellt und uns dadurch einen tiefen Einblick in die Branche gewahrt haben, ohne deren

Hilfe dieses Manual in dieser Form nicht hatte verfasst werden konnen.

Wir bedanken uns bei den Geldgebern, ohne die die Erstellung des vorliegenden Manuals

nicht moglich gewesen ware:

» Bundesministerium fur Digitalisierung und Wirtschaftsstandort (KMU
» Bundessparte Gewerbe und Handwerk
» Bundesinnung der Ful3pfleger, Kosmetiker und Masseure

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR MASSEURE UND HEILMASSEURE | 55

Digital Initiative)



https://www.bitkom.org/Presse/Presseinformation/Zwei-von-drei-Internetnutzern-sind-in-sozialen-Netzwerken-aktiv.html
https://www.bitkom.org/Presse/Presseinformation/Zwei-von-drei-Internetnutzern-sind-in-sozialen-Netzwerken-aktiv.html
https://www.bitkom.org/Presse/Presseinformation/Zwei-von-drei-Internetnutzern-sind-in-sozialen-Netzwerken-aktiv.html
https://www.bmbf.de/files/VDI_Band_100_C1.pdf
https://www.bmbf.de/files/VDI_Band_100_C1.pdf
https://www.digitales.oesterreich.gv.at/statistik-austria
https://www.digitales.oesterreich.gv.at/statistik-austria
http://marketing.bersin.com/predictions-for-2017.html
http://marketing.bersin.com/predictions-for-2017.html
http://www.zukunftsstark.org/fakten
https://allfacebook.de/instagram/instagram
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/296115/umfrage/facebook
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/296115/umfrage/facebook
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/512380/umfrage/instagram
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/512380/umfrage/instagram
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/688545/umfrage/anzahl
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/688545/umfrage/anzahl
https://fortunelords.com/youtube
http://12.Februar
https://massagerobotics.com
https://napoleoncat.com/blog/en/facebook
https://wearesocial.com/special-reports/digital
https://www.bluecorona.com/blog/social
https://www.henkel.at/presse-und-medien/presseinformationen-und-pressemappen/2018-01-03-der-Masseur/Heilmasseursalon-wird-digital/816636
https://www.henkel.at/presse-und-medien/presseinformationen-und-pressemappen/2018-01-03-der-Masseur/Heilmasseursalon-wird-digital/816636
https://www.henkel.at/presse-und-medien/presseinformationen-und-pressemappen/2018-01-03-der-Masseur/Heilmasseursalon-wird-digital/816636
https://www.horizont.at/home/news/detail/pinterest-unterschaetztes-marketingtool.html
https://www.horizont.at/home/news/detail/pinterest-unterschaetztes-marketingtool.html
https://www.marktforschung.de/nachrichten/marktforschung/ueber
https://www.marktforschung.de/nachrichten/marktforschung/ueber
https://www.youtube.com/watch?v=UYfVCOV0PnE,
https://www.spectra.at/fileadmin/news/2017/Spectra_Digi-Monitor_Teil1.pdf
https://www.spectra.at/fileadmin/news/2017/Spectra_Digi-Monitor_Teil1.pdf
https://www.spectra.at/fileadmin/news/2017/Spectra_Digi-Monitor_Teil1.pdf
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/530394/umfrage/internetnutzer
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/530394/umfrage/internetnutzer
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/296115/umfrage/facebook-nutzer-in-oesterreich/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/296115/umfrage/facebook-nutzer-in-oesterreich/
http://www.statistik.at/web_de/statistiken/energie_umwelt_innovation_mobilitaet/informationsgesellschaft/ikt-einsatz_in_haushalten/index.html
http://www.statistik.at/web_de/statistiken/energie_umwelt_innovation_mobilitaet/informationsgesellschaft/ikt-einsatz_in_haushalten/index.html
http://www.statistik.at/web_de/statistiken/energie_umwelt_innovation_mobilitaet/informationsgesellschaft/ikt-einsatz_in_haushalten/index.html
http://www.statistik.at/web_de/statistiken/energie_umwelt_innovation_mobilitaet/informationsgesellschaft/ikt-einsatz_in_haushalten/index.html
https://www.kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthemen/Research/PDF-Dokumente-Unternehmensbefragung/Unternehmensbefragung-2017-%E2%80%93-Digitalisierung.pdf
https://www.kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthemen/Research/PDF-Dokumente-Unternehmensbefragung/Unternehmensbefragung-2017-%E2%80%93-Digitalisierung.pdf
https://www.kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthemen/Research/PDF-Dokumente-Unternehmensbefragung/Unternehmensbefragung-2017-%E2%80%93-Digitalisierung.pdf
https://www.kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthemen/Research/PDF-Dokumente-Unternehmensbefragung/Unternehmensbefragung-2017-%E2%80%93-Digitalisierung.pdf

ache kein Marketing
und habe keine HomepaAgrer;
Mich kennen die Leute.

Land ist das halt sO.

[l

[
’Ch kenn‘mich .

L]

U

Die Kosten fur diese Platt-
form sind nicht wenig, aber
die ist auch wirklich gut ge-
macht und die Rechnung
stimmt fur uns.

il

UU\NaS hat die Digitalisierung mit \

tun? Nichts!
o

\ dem Masseur Zu

Ich lehne dieses Facebpok |
\ und Co. einfach ab. Es istmir

unS\/mpathisch. H H

7

Facebook und Co. ist in un-
serer Branche und von den
Kunden her unumganglich!

i

[

K funktioniert supefr,
en damit mit unse-
Kontakt. Das
Moglichkeit,

ter zu bera-

Faceboo
wir bleib
ren Kunden in
ist eine super v
die Kunden Wel

ten.

[0

L

In unserem Beruf ist ein
“Surfen” oder “"Computerar-
beiten” einfach nicht maoglich,
wir arbeiten am Menschen.
Somit brauche ich das ge-
samte Zeug nicht.

il




	Das Gesundheitsthema als Megatrend unserer Zeit
	Der Kunde als selbsternannter Experte 
	zum Thema Gesundheit – Dank Dr. Google!

	Das Streben nach ganzheitlicher Gesundheit und ganzheitlichen Therapieansätzen liegt im Trend
	Die Gesundheit wird digital, mobil und vernetzt


	Weitere Digitale Trends, die schon da sind und Auswirkungen haben auf die Masseure und Heilmasseure
	Soziale Plattformen als 
	Sprachrohr für Maßschneider!

	Der amazonisierte Kunde. Zur Diva erzogen!
	Shoppen als Hobby 
	vom Sofa aus!
	Neugier und Ausprobieren ist angesagt! Die Treue der Kunden kennt ihre Grenzen! 
	Nur wer digital Up-To Date ist, punktet!

	Was online erledigt werden kann, 
	wird online erledigt 
	Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt 
	Möglichkeiten des Einsatzes von digitalen Programmen und Techniken, intelligenten Maschinen und Robotern im Bereich der Massage! 
	Weitere Entwicklungen und Zukunftsprognosen 

	Masseur, lerne über deine Könnerschaft zu sprechen! Digitale Medien unterstützen Dich dabei
	Masseur, kommuniziere mit deinen wichtigsten Partnern, den Ärzten, Physiotherapeuten, den Sportvereinen udgl. über 
	deine Könnerschaft auf Augenhöhe

	Hürden auf dem digitalen Weg 
	Die Digitalisierung hat immer Recht

	Du bist dir selbst der beste Kompass! - Zeit für eine 
	Unternehmensprofilierung
	Frag´ die Kundschaft, dann 
	lernst was über dich selbst!
	Der Chef ist nicht allwissend. 
	„Frag´ deine Mitarbeiter!“
	Was machen die Anderen eigentlich?

	Wo bist du Kunde? 
	Wo bist du Masseur?  
	Die Reise des Kunden auf der Suche nach seinem Masseur bzw. Heilmasseur

	Professionelle Online-
	präsenz – In Zukunft immer wichtiger!
	Nutze Die Frequenz, auf die Dein Kunde hört
	Die zentrale Komponente: Website
	Social Media sind fixer Bestandteil 
	eines gelungenen Interntauftrittes
	Steckbriefe unterschiedlicher 
	sozialer Plattformen


	Digitale Buchungsplattformen für Massage boomen – vor allem im urbanen Raum!
	Vorteile für Masseure bzw. Heilmasseure auf Buchungsplattformen gelistet zu sein
	Herausforderungen für 
	Masseure bzw. Heilmasseure
	Nicht als Gefahr, sondern als Chance 
für das Unternehmen Nutzen!

	Digitale Terminreservierung über die Homepage  
	Einfach mit ein paar Klicks zum 
	Masseurtermin! Das ist die Vorgabe.


	Jedes Handwerk muss 
	gelernt sein. 
	Auch das Digitale!
	Da braucht es Vollprofis, 
	die ihr Handwerk beherrschen! 


	Die robusten Werte des Handwerks – Der Blick 
zurück zeigt das Bleibende

