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Individuelles Konzept erstellen

Dass ein erfolgreicher Eventverkauf eine bestimmte Einstel-
lung erfordert, kann auch Philipp von Stumm vom niedersach
sischen Seminar und Eventzentrum Gut Tharsen bestatigen.
Vom Trend her beobachtet der Eigentimer und Betreiber des
Gutes, dass ,das Thema Rahmenprogramme in den letzten
Jahren an Bedeutung gewonnen hat, weil viele Kunden ver-
standen haben, dass ein begleitender Event sich wahrend der
Tagung positiv auf das Teamverhalten auswirkt. Um beim
Kunden zu punkten, komme der thematischen Vertrautheit,

genau zu wissen, was mit welchem Event erreichbar ist, aller
dings eine Schliisselrolle zu. ,Wichtig ist, dass wir zundchst
die Zielsetzung der Veranstaltung erfragen und daraufhin ein
individuelles Konzept erstellen. Die Kunden erwarten eine
fundierte Beratung und Verstdndnis fur ihre Budgetvorstel
lung und den Zeitrahmen.”

In die Event-Materie ist man auf Gut Thansen in besonde-
rer Weise Involviert - man kann von einem Ausnahmehotel
sprechen: Insgesamt 60 Hektar nutzbares Outdoorgeldnde
und eine weitgespannte Palette an Teamprogrammen ste-
hen hiesigen Gésten zur Verfugung. ,Bei uns sind Outdoor
Events ein fundiertes Konzept, bei dem alles aus einer Hand
kommt®, sagt von Stumm, der selbst Outdoortrainer ist und
einst als Plonier Norddeutschlands ersten professionellen
Hochseilgarten betrieben hatte. Wenn wir mit den Kunden
uber unsere Moglichkeiten sprechen, etwa von ,unserem See”
und ,unserem Wald®, dann stoBt dies durchaus auf offene
Ohren und beeindruckt - es ist prinzipiell ein angenehmes
Verkaufsthema, auch bel der Kaltakquise.” Gleichwohl wiich-
sen die Bdume nicht in den Himmel, denn aus der Sicht von
Tagungsveranstaltern kosten begleitende Events Celd und
brauchen Zeit. So mancher Kunde ,zuckt”, wenn er hort, dass
ein halber, erlebnisorientierter Eventtag mit 50 Euro pro Kopf
veranschlagt wird. Letztlich beschranken sich Events daher
auch in Thansen auf einen Bruchteil des Veranstaltungsge-
schehens, von Stumm spricht von einem ,wichtigen Zubrot
von zehn Prozent”. Da dem Tagungs- und Eventhotel ein hoher
Bekanntheitsgrad und fachliches Renommee vorauseilt, fragen
circa 70 Prozent der Eventkunden von sich aus in Thansen an.
Im Laufe der Jahre hat man das Auf und Ab vieler Eventtrends
miterlebt, etwa Hochseilaktivitaten (1999 - 20035), Pferde-
trainings (2006 - 2010), Quad- und Segway-Touren (2008 -
2014) sowie Geocaching (2012 - 2017) und GPS-Touren (2014
- 2017). ,Alles hat seine Zeit - Vieles kommt, Vieles geht, es
bleiben immer die Klassiker wie beispielsweise der FloBbau
und das BogenschieBen", so von Stumm.

Mit einer hoteleigenen Agentur treten die Profis von Gut Than-
sen auch als Eventdienstleister fiir andere Tagungshotels, vor-
nehmlich in der Region um Hamburg, auf. Gut Thansen stellt
dabei die Konzepte, das Equipment und die Trainer. Viele Fir-
menkunden kommen mit ihren Mitarbeitern ohnehin in meh-
rere Hotels der Region - das Kundenaufkommen ,uberlappt”
sich. So ergab sich eine gegenseitige Win-Win-Kooperation: Die
betreffenden Hotels leiten Eventanfragen an Cut Thansen wei-
ter - von dort aus werden die Interessenten dann kontaktiert,
wobei immer im Namen des jeweiligen Hotels aufgetreten und
beraten wird. Im Gegenzuge leitet Thansen Tagungsanfragen,
die sie selbst nicht bedienen kdnnen, provisionsfrei an die Ko-
operationspartner weiter. Philipp von Stumm: ,Professionalitét
und Vertrauen unter Mitbewerbern reichen sich hierdie Hand".



