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Einleitung

EINLEITUNG

Urlaub in Ferienwohnungen und Ferienhausern liegt im Trend.
Viele Reisende schétzen diese individuelle Unterkunftsform
wegen ihrer besonderen Vorziige. Sie bietet einen Gegenpol
zum schnelllebigen Alltag und die Mdglichkeit, einen authen-
tischen Urlaub zu erleben. Vor allem in den landlich gepragten
Gegenden bilden Ferienwohnungen und -héuser ein wichti-
ges Marktsegment. In Baden-Wiirttemberg stellt die Produkt-
marke »Landurlaub« das Ubernachten und den Aufenthalt
auf dem Land in den Mittelpunkt. Gemeinsam mit Partnerin-
stitutionen arbeitet die Tourismus Marketing GmbH Baden-
Wiirttemberg (TMBW) daran, das Thema gezielt weiter zu
starken. Eine wichtige Zielgruppe fir den Landurlaub sind
Familien und diese bilden auch fiir Ferienwohnungen und
-hduser eine bedeutende Interessengruppe. Hier setzt die
TMBW mit dem Produkt »familien-ferien« an, um dieser Ziel-
gruppe eine qualitatsgepriifte Auswahl passender Angebote
im Land zu unterbreiten.

Fur die Zukunft des Ferienwohnungs- und Ferienhausmarktes
stehen die Zeichen weiterhin auf Wachstum. Denn zuneh-
mend entdecken auch neue und jiingere Zielgruppen sowie
internationale Gaste diese Unterkunftsform fur sich als at-
traktive Alternative.

Der Markt ist stark in Bewegung, zeitgemaéBe

Angebote sind gefragt!

In der letzten Zeit ist dieses Segment stark in Bewegung
geraten. Im Fokus stehen dabei die sich wandelnden Bediirf-
nisse und Erwartungen der Gaste, die Sharing Economy
(Stichwort Airbnb) sowie insbesondere die durch die Digita-
lisierung geprégten Entwicklungen im Vertrieb.

Um von dieser positiven Entwicklung und den Zukunftschan-
cen fur Ferienwohnungen und Ferienhduser zu profitieren,
sind marktgerechte und zeitgeméBe Angebote erforderlich.
Dieser Leitfaden soll Sie mit hilfreichen Informationen, kon-
kreten Anregungen und praktischen Tipps dabei unterstiitzen,
Ihre Unterkunft weiterhin erfolgreich zu vermieten.



Entwicklungen und Trends im Tourismus

ENTWICKLUNGEN UND TRENDS

IM TOURISMUS

lhre Gaste suchen heute vielfach mehr als die reine Uber-
nachtungsleistung. Zunehmend geht es auch um besondere
Erlebnisse. Die folgende Auswahl aktueller Entwicklungen
und Trends im Tourismus gibt Ihnen wertvolle Hinweise fiir die
Gestaltung und Vermarktung lhrer Ferienwohnung oder Ihres
Ferienhauses. Diese zeigen lhnen, was lhre heutigen und
kiinftigen Géste von ihrem Urlaub erwarten und wie Sie sie
begeistern kénnen.

Individualitat

Die zunehmende Individualisierung der Gesellschaft spiegelt
sich in den individuellen Vorstellungen wider, die sich auf
Leben, Konsum und somit auch auf einen gelungenen Urlaub
auswirken: Ihre Ferienwohnung oder lhr Ferienhaus sollte
daher mit einem gelungenen Design mdglichst individuell ge-
staltet werden, um diesem Wunsch nach »Einzigartigkeit«

nachzukommen.

Erlebnisorientierung und besondere
Unterkiinfte

Unverwechselbare, nicht alltdgliche Unterkiinfte wie Baum-
h&duser, Schaferwagen, Weinfasser oder auch historische
Gebaude ziehen Aufmerksamkeit auf sich und bilden besten-
falls einen eigenen Reiseanlass. Sie machen das Wohnen
zum Erlebnis, den Urlaub besonders und schaffen Erinne-
rungen.

Praxisbeispiel: Ubernachten in Baumhausern
in der Oase Weil
Die Oase Weil bietet acht unterschiedliche Baumh&user

zum Ubernachten an. Diese sind mit Kiiche, Ess- und Wohn-
bereich, Badezimmer und Schlafbereich ausgestattet und
schaffen ein ganz besonderes Urlaubserlebnis. (www.oase-
weil.de)

Regionalitat statt austauschbarem Standard

Mit regionaltypischen Baustilen, Materialien und ggf. passen-
den Ausstattungsgegenstanden setzen Sie einen direkten
Bezug zur Urlaubsregion und verschaffen lhrer Ferienwoh-
nung oder lhrem Ferienhaus einen authentischen Charakter.

Regionale Baukultur im Naturpark Siidschwarz-
wald

Im Naturpark Stidschwarzwald wird der Erhalt der regional-
typischen Architektur besonders geférdert. Hier gibt es seit
2009 die »Initiative Baukultur Schwarzwald«, die u.a. eine
Gestaltungsberatung fiir Neubauten und Renovierungen an-
bietet. Die Arbeitsgruppe »Bauen fur den Tourismus« hat
u.a. 2019 ein Magazin fiir Gastgebende unter den Themen-
schwerpunkten Bauen, Renovieren und Einrichten heraus-
gegeben. (www.naturpark-suedschwarzwald.de)

Projekt Natiirlicher Dorfurlaub

Im Schwarzwald werden Kleinvermietende untersttitzt und
dérfliche Strukturen im Rahmen des Projekts »NaDU — Nattir-
licher Dorfurlaub« in Wert gesetzt. 21 Orte und Ortsteile
nehmen an dem Projekt teil. U.a. erhalten die ausgewahlten
Orte und Ortsteile Beratungs- und Informationsveranstaltun-

gen fiir Kleinvermietende. (www.schwarzwald-tourismus.info)
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Nachhaltigkeit

Nachhaltigkeit ist keine Nische mehr, sondern wird auch bei
Urlaubsreisen mittlerweile vielfach vorausgesetzt. Touristische
Angebote, die sich durch 6kologische und soziale Nachhal-
tigkeit auszeichnen, treffen auf eine groBe und weiterwach-
sende Nachfrage. Hier kénnen Sie bereits mit kleineren MaB-
nahmen gezielt Akzente setzen.

Praxistipp: Unterkunft umweltfreundlich
gestalten

Verwenden Sie bei Neubauten und Renovierungen regionale
Baumaterialien, kaufen Sie die Ausstattung lhrer Ferienun-
terkunft bei Anbietenden aus der Region und schaffen Sie
Elektrogerate mit einer guten Umweltbilanz an. Aber auch
Ihre bestehende Unterkunft kénnen Sie bereits mit einfachen
Mitteln umweltfreundlicher gestalten: Statten Sie diese mit
Energiesparlampen aus und nutzen Sie Okostrom. Umwelt-
schonende Reinigungsmittel, bewusste Millvermeidung und
-trennung sowie weitere kleinere MaBnahmen tragen dazu
bei, die Nachhaltigkeit Ihrer Ferienwohnung oder |hres Ferien-
hauses zu verbessern. Und dann diirfen Sie Ihre Géste gerne
auch dezent dariiber informieren.

Praxisbeispiel: Bio.Design.Ferienwohnungen
REFUGIUM.BETZENSTEIN

Die Ferienwohnungen des REFUGIUM.BETZENSTEIN in
Bayern wurden 2019 mit dem ADAC Tourismuspreis ausge-
zeichnet. Errichtet als BIO-PASSIVHAUS unter Verwendung
von regenerativen, gesundheits- und umweltvertréglichen
Baustoffen und im laufenden Betrieb mit nahezu energieaut-
arkem Betrieb, setzt das Haus hier Nachhaltigkeit und

Umweltbewusstsein an vorderste Stelle. Die moderne Archi-
tektur macht Urlaub in diesen Wohnungen dartiber hinaus
zu etwas ganz Besonderem. Durch eine spezielle Luftungs-
anlage und weitere MaBnahmen ist das Haus zudem beson-
ders gut fiir Gaste mit Allergien geeignet.
(www.bio-design-ferienwohnungen.de)



Grundlagen zum Ferienwohnungs- und Ferienhausmarkt

GRUNDLAGEN ZUM FERIENWOHNUNGS-
UND FERIENHAUSMARKT

Urlaub in Ferienwohnungen und Ferienhdusern boomt seit
vielen Jahren deutschlandweit und auch in Baden-Wiirttem-
berg. Zwischen 2014 und 2019 sind in Baden-Wirttemberg
die Ubernachtungen in diesem Marktsegment allein in den
statistisch erfassten Unterkiinften ab zehn Betten um 32 Pro-

zent auf rund 2,47 Mio. gestiegen.

Welche Anbietenden werden statistisch erfasst?
Statistisch erfasst werden nur Betriebe, die zehn Betten und
mehr anbieten. Alle anderen Anbietenden von Ferienwoh-
nungen und Ferienhdusern werden dem sogenannten Privat-
vermietermarkt zugeordnet und spiegeln sich nicht in der
Statistik wider.

Knapp 520.000 Gaste haben somit im Jahr 2019 in den
869 statistisch erfassten Ferienwohnungen oder -hdusern in
Baden-Wiirttemberg tibernachtet. Hinzu kommen noch die
Angebote der sogenannten Privatvermietenden mit neun oder
weniger Betten. Eine Studie aus dem Jahr 2014 geht davon
aus, dass dadurch in Baden-Wiirttemberg noch rund 75.000
Betten und rund 8 Mio. Ubernachtungen zu den statistisch
erfassten Betrieben hinzukommen.!

Neben den inlandischen Gasten sind auch Reisende aus dem
Ausland fiir die Anbietenden in Baden-Wirttemberg eine
wichtige Zielgruppe. Sie stellten 2019 rund ein Funftel aller
Gaste und ein Viertel aller Ubernachtungen in diesem Markt-
segment. Die Nachfrage von ausléndischen Géasten nach
Ferienwohnungen/-hdusern ist in den letzten Jahren beson-
ders stark gewachsen.

Praxistipp: Herkunft der Gaste kennen

Die wichtigsten ausléndischen Quellmarkte fir Baden-Wiirt-
temberg sind die Schweiz, die Niederlande und Frankreich.
Fremdsprachige Informationen fiir diese Nachfragegruppen
auf Ihrer Website oder auch vor Ort tragen zur erfolgreichen
Ansprache und Zufriedenheit Ihrer internationalen Gaste bei.

Durchschnittlich 4,8 Néchte blieben die Gaste 2019 in Feri-
enwohnungen/-hdusern in Baden-Wiirttemberg. Die Auf-
enthaltsdauer ist riickldufig, das heiBt: Kurzaufenthalte werden
in diesem Marktsegment immer beliebter. Die Bettenaus-
lastung in den statistisch erfassten Betrieben lag 2019 bei
35,4 Prozent und ist seit 2014 um acht Prozent gestiegen.

Angebot und Nachfrage in statistisch erfassten Ferienwohnungen/-hdusern in Baden-Wiirttemberg
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Entwicklung 2019

2019 gegeniiber 2014
2,47 Mio. Ubernachtungen +32%

0,50 Mio. Ankiinfte +57%

4,8 Tage Aufenthaltsdauer - 0,9 Tage
869 geoffnete Betriebe +16%
20.636 angebotene Betten +21%

35,4 % Bettenauslastung + 8%

Hinzu kommen noch rund 75.000 Betten und mindestens 8 Mio. Ubernachtungen in nicht von der amtlichen
Statistik erfassten Ferienwohnungen/-hdusern. (Stand 2014)

Quelle: dwif 2021, Daten: Statistisches Landesamt Baden-Wiirttemberg, FeWo-direkt
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ZIELGRUPPEN

Kennen Sie die geeigneten Zielgruppen fiir Ihre Ferienwoh-

nung oder lhr Ferienhaus? Mit ihrem breiten Angebotsspekt-

rum spricht diese Unterkunftsform prinzipiell unterschied-
liche Gastegruppen an. Sie eint der Wunsch nach Eigenstan-
digkeit, Flexibilitat und Unabhéngigkeit im Urlaub. Auch das
groBere Platzangebot im Vergleich zu einem Hotelzimmer,
die Riickzugsmaéglichkeiten und die Privatsphére werden ge-
schatzt. Trotzdem bringen sie unterschiedliche Motive, Be-
dirfnisse und Erwartungen an die perfekte Ferienunterkunft
mit.

Wer bei der Vermietung am liebsten »alles fur alle« bieten
mochte, wird haufig beliebig und geht in der Masse unter.
Besser ist es, lhr Angebot klar auf definierte Zielgruppen
und deren spezifische Bedurfnisse auszurichten. Wahrend
Familien eine kinderfreundliche Ausstattung schétzen, freu-
en sich Géaste mit Hunden beispielsweise tiber einen Fress-
napf, Hundekotbeutel, eine eingezdunte Auslauffliache und
ein Willkommensleckerli fir den Hund.

Richten Sie Ihr Angebot bewusst auf eine definierte

Zielgruppe und deren spezifische Bediirfnisse aus.

Dabei gilt: Mit Ihrer Spezialisierung auf eine bestimmte Ziel-
gruppe sind Sie fur diese besonders gut aufgestellt, schlie-
Ben andere Gaste nattrlich nicht automatisch aus. Diese
dirfen gerne trotzdem |lhr Angebot buchen. Bitte bedenken
Sie jedoch mégliche Zielgruppenkonflikte.

Praxistipp: Zielgruppenkonflikte vermeiden
Hundefreundlichkeit und Eignung fiir Menschen mit Allergien
schlieBen sich beispielsweise aus. Auch sollten Sie lhre
Unterkunft nicht gleichermaBen als familienfreundlich und als
gut geeignet fiir Ruhesuchende anpreisen. Kinder dirfen
auch mal lebhafter sein und kénnten so Ihre ruhebedurftigen
Gaste storen.

Das sind die wichtigsten Zielgruppen fiir Ferien-

wohnungen und -hauser:

» Familien: Die haufigste Gastekonstellation in Ferienwoh-
nungen und -h&dusern sind Eltern mit Kindern, aber auch
mehrere Familien gemeinsam, mehrere Generationen
(GroBeltern, Eltern, Kinder) und GroBeltern mit Enkelkin-
dern verbringen ihren Urlaub gerne in Ferienwohnungen
und Ferienh&usern. Gerade fiir diese gréBeren Gruppen
sind entsprechend viel Platz und Gemeinschaftsraume,
aber auch Riickzugsmdglichkeiten wichtig. Insbesondere
Familien mit kleineren Kindern reisen gerne auch auBer-
halb der Ferienzeiten.



Zielgruppen

 Paare ohne Kinder: Sie mieten tiberwiegend héherwertige
Angebote (z.B. mit Kamin oder Sauna), und das gerne auch
in der Nebensaison.

» Gaste mit Hund: Immer mehr Reisende nehmen ihren
Hund mit in den Urlaub. Hinweise, wie Sie sich auf diese
Zielgruppe perfekt einstellen, finden Sie unter
www.pfoten-klassifizierung.de

* Auch Monteurinnen und Monteure oder andere Berufs-
pendelnde, die fiir einen langeren beruflichen Aufenthalt
eine giinstige Unterkunft suchen, ibernachten gerne in
Ferienwohnungen. Diese Zielgruppe ist allerdings nicht
durch klassisches Marketing zu erreichen, da der beruf-
liche Zweck und haufig auch die Kosten bei der Auswahl
im Fokus stehen.

Praxisbeispiel Urlaub mit Hund:

der Urlaubsreiterhof

Der Urlaubsreiterhof in Reckerstal bietet Reisenden mit Hund
viele Annehmlichkeiten. Dazu zahlen u.a. Ferienwohnungen
mit eingezéduntem Auslauf, gut begehbare Treppen, eine Info-
Mappe mit medizinischen Angeboten fiir Tiere in der Umge-
bung sowie Freizeitangeboten, die mit Hund genutzt werden
konnen, eine Hundedusche, Bademaglichkeiten im Schwimm-
teich zu speziellen Zeiten und vieles mehr. Dafiir wurde der
Urlaubsreiterhof mit fiinf Pfoten im Rahmen der Pfotenklas-
sifizierung ausgezeichnet. (www.urlaubsreiterhof.de)

Praxisbeispiel Urlaub mit Familie:

Ferienhof Gomeringer

Der Ferienhof Gomeringer in Inmenstaad positioniert sich
ganz klar als familienfreundliche Unterkunft. Neben einem
kostenfreien Babypaket, das u.a. Babybett, Hochstuhl, Wickel-
auflage und Windeleimer enthélt, werden gegen Gebiihr
auch ein Babyfon, ein Kinderwagen oder eine Riickentrage
verliehen. Darliber hinaus gibt es ein breites Angebot an
Aktivitaten fur Familien. Dazu zahlen ein Streichelzoo und ver-
schiedene Indoor- und Outdoor-Spielméglichkeiten. Auch

an die »GroBen« wird gedacht — eine Besichtigung der haus-
eigenen Brennerei ist ebenfalls moglich. Daftr tragt der
Ferienhof Gomeringer das Qualitdtssiegel »familien-ferien in
Baden-Wiirttemberg«. (www.ferienhof-gomeringer.de)
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QUALITAT

Warum ist Qualitat wichtig?

Ihre Gaste haben heutzutage aufgrund einer groBen Reise-
erfahrung hohe Erwartungen an die Qualitat von Unterkiinf-
ten. Die Zeiten, in denen eine Ferienwohnung oder ein Ferien-
haus einfach nur gtinstig und praktisch sein sollte, sind langst
vorbei. Gastgebende, die ihre Ferienwohnung oder ihr Ferien-
haus mit ausrangierten M&beln ausstatten, kaputte oder ab-
genutzte Einrichtungsgegenstande nicht umgehend ersetzen
und insgesamt wenig Wohlftihlatmosphare bieten, werden
es im Wettbewerb kiinftig immer schwerer haben, zumal neue
Marktteilnehmende stark auf Qualitéat setzen. Denn diese
wissen: Eine gute Rendite kann nur mit einem qualitativ hoch-
wertigen Angebot erzielt werden. Es gilt also, verstérkt und
kontinuierlich zu investieren.

Qualitdt bedeutet nicht Luxus und muss

auch nicht teuer sein.

Qualitét ist in allen Bereichen lhrer Unterkunft relevant: von
der Méblierung bis hin zum Service. Dabei bedeutet Qualit&t
jedoch nicht Luxus und muss auch nicht teuer sein. Die Un-
terkunft sollte einen Qualitdtsstandard haben, in dem Sie sich
selbst als Gast auch wohlfiihlen wiirden. Bitten Sie gerne
auch Bekannte oder Ihre Gaste selbst um eine ehrliche Riick-
meldung zur Qualitdt. Denn manchmal tibersieht man mit
der Gewohnheit Schwachstellen, die anderen sofort negativ
auffallen.

Bedenken Sie zur Qualitdtssicherung die folgenden Punkte:

* Achten Sie auf eine stimmige und zeitlose Einrichtung lhrer
Unterkunft, die einer erkennbaren Linie folgt und ein scho-
nes Ambiente schafft.

* Die Einrichtung und die Dekoration diirfen gerne regional-
typische Zuige tragen. Dabei ist weniger oft mehr. Setzen
Sie lieber gezielte Akzente, um lhrer Ferienwohnung oder
Ilhrem Ferienhaus ein individuelles Gesicht zu verleihen.

* Stellen Sie keine ausrangierten oder nicht mehr zeitgema-
Ben Gegensténde in lhre Ferienunterkunft.

» Setzen Sie moglichst auf pflegeleichte und strapazierbare
Ausstattungsgegenstéinde. Reparieren oder ersetzen Sie

Dinge, die kaputt oder abgenutzt sind, moglichst schnell.

¢ Stellen Sie sicher, dass Sie lhre Gaste stets in einer sehr
sauberen Unterkunft willkommen heiBen. Gerade Hygiene-
mangel werden von Gasten heute nicht toleriert.

QUALITATSLABEL, KLASSIFIZIERUNGEN
UND ZERTIFIZIERUNGEN

Warum sollten Sie an einer Qualitatsinitiative
teilnehmen?

Quallitatslabel und Zertifizierungen geben Gasten eine ver-
l&ssliche Orientierung bei der Unterkunftswahl. Sie helfen
dabei, auf den ersten Blick zu erkennen, welche Qualitit eine
Unterkunft bietet. Die Teilnahme an Qualitatsinitiativen ist
freiwillig und in der Regel mit Uiberschaubaren Kosten ver-
bunden. Vermietende erhalten durch ihre Teilnahme an Qua-
litatsinitiativen einen Wettbewerbsvorteil gegeniiber der
Konkurrenz. Dariiber hinaus dient sie der Qualitatssicherung
des eigenen Angebots und kann als Marketinginstrument
genutzt werden.

Welche Leistungen bietet Ihnen die Teilnahme?

Die Leistungen bei Teilnahme an einer Qualitatsinitiative

umfassen meist

* die Zertifizierung anhand eines festgelegten Kriterien-
katalogs,

* die Vergabe eines Schildes oder einer Urkunde, die im
Marketing genutzt werden kénnen,

 die Nutzbarkeit der Zertifizierung auf der eigenen Website
und in Buchungsportalen,

 die Aufnahme in das Internetportal der Initiative und Presse-
arbeit,

* Beratungsangebote sowie Tipps und Anregungen zur
Verbesserung der Qualitét der Unterkuntt.

Welche Qualitatslabel und Zertifizierungen gibt
es fur Vermietende von Ferienwohnungen und
-hdusern?

Deutschlandweit gibt es eine Vielzahl an Qualitétsinitiativen
und Zertifizierungen fiir Ferienwohnungen und -hauser.

Die wichtigsten m&chten wir Ihnen in Kiirze vorstellen.
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Neben den deutschlandweiten gibt es auch regionale Initia-
tiven. Sprechen Sie hierfiir am besten direkt lhre Touristinfor-
mation im Ort an.

Sterne-Klassifizierung des DTV: Die fiinfstufige Sterne-
klassifizierung des Deutschen Tourismusverbandes (DTV)
ist die bekannteste Zertifizierung fiir Ferienwohnungen und
-hduser. Bei Erfiillung bestimmter Mindestkriterien kann

ein Objekt je nach Ausstattung mit ein bis fuinf Sternen klas-
sifiziert werden. (www.deutschertourismusverband.de)

Wanderbares Deutschland: Das Qualitdtszertifikat des
deutschen Wanderverbands fiir wanderfreundliche Gastge-
bende setzt seit 2005 bundesweite Standards fiir Wander-
unterkiinfte. Jede zertifizierte Ferienunterkunft muss die vor-
gegebenen 22 Kernkriterien und sechs Wabhlkriterien erfillen.
(www.wanderbares-deutschland.de)

bett+bike
: adfc

Bett+Bike: Die ADFC-Qualitdtsauszeichnung Bett+Bike
richtet sich an fahrradfreundliche Beherbergungsbetriebe.
Zertifizierte Unterkiinfte miissen sechs Mindestkriterien so-
wie drei zusatzliche Serviceleistungen erfiillen.
(www.bettundbike.de)

Urlaub auf dem Bauernhof/Landtourismus: Auch fir
Ferienwohnungen und -hduser auf Bauernhéfen gibt es
verschiedene Qualitétsinitiativen. Sowohl die Bundesarbeits-
gemeinschaft fir Urlaub auf dem Bauernhof und

Landtourismus in Deutschland (BAG) als auch die Deutsche
Landwirtschafts-Gesellschaft (DLG) bieten Qualitétslabel
an. Diese konnen von unterschiedlichen Arten von Hofen er-
worben werden.

(www.landsichten.de, www.dlg-landtourismus.de)

Reisen fiir Alle: Die Initiative »Reisen fir Alle« zeichnet seit
2016 barrierefreie Beherbergungsbetriebe aus. Barrierefrei-
heit ist nicht nur fur Reisende mit einer Behinderung wichtig.
Auch éltere Géaste oder Familien mit Kinderwagen freuen
sich Uber Erleichterungen. Letztlich erh6hen barrierefreie
Unterkiinfte den Komfort fiir alle. (www.reisen-fuer-alle.de)

familien-ferien in Baden-Wiirttemberg: In Baden-
Wiirttemberg gibt es das Qualitatssiegel familien-ferien der
Tourismus Marketing GmbH Baden-Wiirttemberg und der
DEHOGA Tourismus Baden-Wiirttemberg GmbH. Alle zerti-
fizierten Unterkiinfte miissen verschiedene Kriterien im Be-
reich Familienfreundlichkeit erfiillen. Die Auszeichnung gilt
fiir drei Jahre. (www.familien-ferien.de)

GASTEBEWERTUNGEN ERFOLGREICH
NUTZEN

Warum sind Gastebewertungen wichtig?

Gaste duBern ihre Zufriedenheit und Kritik in vielfaltiger Art
und Weise. Dabei sind im Tourismus in den letzten Jahren
zunehmend Bewertungs- und Vergleichsportale im Internet
wichtig geworden, die einen tagesaktuellen Einblick in die
Gasteerfahrungen bieten. Online-Bewertungen geben Rei-
senden Orientierung und spielen furr die Buchungsentschei-
dung mittlerweile eine groBe Rolle.
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Praxistipp: Online-Bewertungen zur Qualitats-
sicherung nutzen

Nutzen Sie die Bewertungen Ihrer Géste als AnstoB fir

die Qualitatssicherung! Wenn lhnen aufféllt, dass bestimmte
Aspekte lhrer Ferienunterkunft (immer wieder) beméngelt
werden, schaffen Sie schnell Abhilfe, um |hr Angebot gezielt
zu verbessern!

Beitrage auf Bewertungsplattformen geben die subjektive
Wahrnehmung der Géste wieder. Reisende bewerten Unter-
kiinfte besonders h&ufig dann, wenn das Erlebte die Er-
wartungen entweder Ubertrifft oder nicht erfillt. Durch die
Schaffung positiver Erlebnisse kénnen Sie also aktiv dazu
beitragen, dass Ihre Géste Sie auch positiv bewerten.

Das kann ein kleiner WillkommensgruB in Form von regiona-
len Produkten oder ein besonderer Service wihrend des
Aufenthalts sein. Auch besondere Freundlichkeit und Herz-
lichkeit wird in Bewertungsportalen belohnt. Kurz gesagt:
Stellen Sie Ihre Géste zufrieden oder noch besser: Begeis-
tern Sie sie! Denn zufriedene Géste bedeuten auch mehr
positive Gastebewertungen. Und nur ein zufriedener Gast
kommt auch wieder.

Bitten Sie Ihre Gaste aktiv um eine Bewertung.

Animieren Sie |lhre Géste dazu, Sie zu bewerten. Das kann
z.B. ein kurzer Hinweis bei der Abreise oder eine Mail im
Nachgang sein. Wenn Sie eine eigene Website haben, dann
binden Sie Ihre Bewertungen dort mit ein.

Haben Sie im Blick, was in den Gastebewertungen tber lhre
Unterkunft geschrieben wird. Egal ob positiv oder negativ:
Sie sollten auf alle Bewertungen reagieren. Fur positive Bei-
trage kdnnen Sie sich bedanken. Nehmen Sie Reklamationen
ernst und reagieren Sie sachlich darauf. Gestehen Sie et-
waige Fehler ein und beheben Sie diese fiir kiinftige Aufent-
halte. Mit der richtigen Reaktion kénnen Sie selbst kritische

Gaéste zurtickgewinnen. Wichtig bei den Antworten sind ehr-

liche und individuelle Reaktionen, die kurz gehalten werden
sollten.

TRUSTYOU"™

Hohe Gastezufriedenheit in Ferienwohnungen
und -hausern in Baden-Wiirttemberg

Die Metasuchmaschine TrustYou wertet alle Bewertungen
zu Unterkunften in Deutschland auf den relevanten Online-
Portalen aus. Der TrustScore stellt eine Art Giitesiegel dar:
Auf einen Blick wird klar, wie gut oder schlecht ein Betrieb
insgesamt bewertet wurde. Dabei reicht die Skala von 0
(negativste Auspragung) bis 100 Punkte (positivste Aus-
pragung). Fir alle Unterkunftsarten in Baden-Wiirttemberg
liegt der TrustScore 2021 bei 86,0 Punkten. In Ferienwoh-
nungen und -hdusern ist die Géstezufriedenheit mit 92,8
Punkten deutlich héher. Insbesondere die Zufriedenheit mit
dem Preis-Leistungs-Verhaltnis, den Wohnungen/Zimmern
und den AuBenanlagen ist in Ferienwohnungen/-hdusern
deutlich hoher als in anderen Unterkunftsarten. Die Internet-
anbindung hingegen wird etwas schlechter bewertet.?

Praxistipp: Qualitatsinitiative
noch-besser-vermieten.de

Die Qualitatsinitiative noch-besser-vermieten.de bietet Ihnen
Tipps zur optimalen Gestaltung und Vermarktung lhrer Ferien-
unterkunft. Das Vermietungsportal BestFewo gibt zusammen
mit seinem technischen Partner Teegjit in kurzen und verstand-
lichen Videos praktische Tipps zu unterschiedlichen Themen
rund um die Vermietung und Vermarktung von Ferienunter-
kiinften. Die Anmeldung zum wéchentlichen Newsletter ist
kosten- und werbefrei. Unterstiitzt wurde die Initiative vom
Deutschen Tourismusverband.

(www.noch-besser-vermieten.de)

Welche Plattformen sind fiir Gastebewertungen
relevant?

Es gibt eine Vielzahl an Bewertungsplattformen, unter denen
Tripadvisor wohl die bekannteste ist. (www.tripadvisor.de)
Aber auch Yelp, die Bewertungen auf Google und auf Face-
book sollten Sie im Blick behalten.



Qualitat

GASTEBEWERTUNGEN ODER QUALITATS-
INITIATIVEN - WAS IST WICHTIGER?

Die Antwort ist ganz einfach: Erfolgreiche Gastgebende
brauchen beides. Denn Qualitatsinitiativen/Klassifizierungen
und Gastebewertungen schlieBen sich nicht aus, sondern
ergénzen sich. Wahrend Qualitatsinitiativen/Klassifizierungen

das Angebot nach objektiven Standards priifen, geben Gas-

tebewertungen viele Informationen zu »weichen« Faktoren
wie Service und Atmosphare. Unterkunftsbetriebe, die an

Qualitatsinitiativen teilnehmen, erzielen auch bessere Online-

Bewertungen (TrustScore) und jeder zweite Deutsche ist
sogar bereit, fir einen Unterkunftsbetrieb mit Top-Gastebe-
wertungen etwas mehr zu zahlen. Eine Studie des Deutschen
Tourismusverbandes hat ergeben, dass der Vermietungs-
preis pro Quadratmeter und Tag mit jedem DTV-Klassifizie-
rungsstern steigt. Investitionen in die Qualitat zahlen sich
also aus und lassen sich nicht nur an steigenden Géstezah-
len messen, sondern wirken sich auch auf die Zufriedenheit
Ihrer Géste aus.®

Nutzen Sie Qualitédtsoffensiven und Gastebewertun-

gen fiir IThren Vermietungserfolg.
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CHECKLISTE

QUALITAT UND GASTEBEWERTUNGEN

Bitte priifen Sie die folgenden Punkte:

QO Hat Ihre Ferienwohnung oder |hr Ferienhaus
insgesamt einen Qualitatsstandard und eine
Wohlfiihlatmosphére, sodass Ihre Gaste
einen schénen Urlaub verbringen kénnen?
Bitten Sie von Zeit zu Zeit auch andere
aktiv um objektive Einschatzungen dazu?

QO Gibt es Bereiche in Ihrer Unterkunft, die nicht
(mehr) den géangigen Qualitatsstandards ent-
sprechen (z.B. ausrangierte, nicht mehr zeitge-
maBe, reparaturbedurftige oder nur notduirftig
reparierte Gegenstande)?

O Ist der Qualitatsstandard lhrer Unterkunft
bereits bei der Buchung klar erkennbar?

O Weist Ihre Unterkunft eine besondere Lage,
spezielle Ausstattungsmerkmale oder Speziali-
sierungen auf, sodass es sich lohnen wiirde,
an einer Qualitatsinitiative teilzunehmen?

O Animieren Sie Ihre Gaste dazu, lhre Unterkunft
im Internet zu bewerten?

O Kennen Sie die Bewertungen lhrer Giste?
Wissen Sie, was diese regelmaBig positiv
oder negativ hervorheben?

O Reagieren Sie auf Bewertungen?



Die Customer Journey

DIE CUSTOMER JOURNEY

Die Zufriedenheit Ihrer Géste entscheidet sich auch

vor und nach dem tatsadchlichen Aufenthalt.

Die sogenannte »Customer Journey« beschreibt die Service-

kette, die lhre Gaste vor, wahrend und nach ihrer Reise er-

leben. In jeder Phase gibt es viele Bertihrungspunkte zu den

touristischen Angeboten und positive oder negative Erfah-

rungen der Reisenden.

@ (2]

Reflexion Inspiration
)
b & 1y
|\
1y V)

Aufenthalt Information

Buchung

* Vor der Reise suchen lhre Gaste zunéchst Inspiration fir

ihren Urlaub. Ideen erhalten sie beispielsweise durch

Bekannte, Reiseberichte und heute immer stérker durch
Online-Plattformen und ansprechende Bilder. Hier knnen

Sie beispielsweise punkten, indem Sie zufriedene Gaste
zur Weiterempfehlung lhrer Ferienunterkunft animieren —

ob von Mensch zu Mensch oder auf Bewertungsportalen

im Internet.

» Zur konkreteren Vorbereitung der Reise benétigen lhre
Gaste genauere Informationen, etwa zur Lage und Aus-
stattung der Ferienwohnung oder des Ferienhauses und
auch zu attraktiven Urlaubsaktivitaten in der Umgebung.
Hier spielen eine informative und aktuell gehaltene Web-

site sowie lhre Préasenz auf relevanten Online-Plattformen

eine wichtige Rolle.

* Eine moglichst einfache Buchung lasst sich idealerweise
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direkt und online abwickeln, ohne umstandlich per Telefon
oder E-Mail die Verfiigbarkeiten und Preise abfragen zu
missen. Hierbei helfen gepflegte Buchungssysteme der
einschldgigen professionellen Plattformen.

Besonders wichtig ist der Aufenthalt vor Ort. Hier punkten
Sie insbesondere mit der Qualitét lhrer Ferienunterkunft
und lhrer ehrlichen Gastfreundschaft. Aber auch die Besu-
che in Freizeit- und Kultureinrichtungen, in der Gastronomie
usw. tragen zum Gesamterlebnis bei.

Auch nach der Abreise Ihrer Gaste ist die Customer Jour-
ney noch nicht abgeschlossen. In der Reflexionsphase
kénnen Sie mit der passenden Kommunikation dafiir sor-
gen, dass der Aufenthalt in lhrer Ferienwohnung oder
Ihrem Ferienhaus in guter Erinnerung bleibt. Idealerweise
berichten Ihre Gaste in ihrem Umfeld positiv und kommen
im néchsten Jahr wieder.

Priifen Sie selbstkritisch, wie Sie in den einzelnen Phasen
der Customer Journey aufgestellt sind. Womit Sie im Detall
punkten kénnen, lesen Sie auf den folgenden Seiten.



Einrichtung und Ausstattung

EINRICHTUNG
UND AUSSTATTUNG

Geben Sie lhrer Ferienunterkunft

ein individuelles Gesicht!

Ihre Gaste sollten sich in Ihrer Ferienunterkunft wohlftihlen
und das Gefiihl haben, willkommen zu sein. Uberlegen Sie
daher, welche Ausstattung den Erwartungen lhrer Gaste
entspricht. Eine attraktive Ausstattung muss nicht teuer sein.
Allerdings sollten Sie beachten, dass hochwertige Gegen-
stande haufig auch langer halten. Bei der Einrichtung lhrer
Ferienunterkunft sollten Sie zudem den Pflege- und Reini-
gungsaufwand im Blick behalten: Ein pflegeleichter Holz-
oder FliesenfuBboden ist daher beispielsweise einem weilen
Teppich vorzuziehen.

Eine regionaltypische und authentische

Ausstattung kommt bei Ihren Gésten gut an.

Praxisbeispiel: Kuckucksnester im Schwarz-
wald: qualitativ hochwertig, regional und au-
thentisch

Die Hochschwarzwald Tourismus GmbH schuf mit der Marke
»Kuckucksnester« 2015 ein Angebot von hochwertigen
Design-Apartments, die exklusiv vermarktet werden. Woh-
nungseigentiimerinnen und -eigenttimer tiberlassen der
eigens gegriindeten Ferienwohnung-Hochschwarzwald-
Betriebs-Gesellschaft ihre nicht mehr zeitgemaBen Quartiere.
Diese werden daraufhin als pfiffige Design-Quartiere gestal-
tet und dem Markt unter der Regie der neuen Gesellschaft
zugefiihrt. Bei Buchung einer Ferienwohnung erhalten Gaste
als Geschenk Qualitatsprodukte aus der Region. Der in-
novative Ansatz erhielt 2015 den Deutschen Tourismuspreis.
(www.kuckucksnester.de)

12

Welche Ausstattung erwarten lhre Gaste?

Die Ansprtiche lhrer Géste an die Unterkunft orientieren
sich an dem Wohnstil und -komfort zu Hause, der allerdings
nur das MindestmaB darstellt. Gern haben lhre Géste im
Urlaub auch etwas mehr Luxus als zu Hause. Eine groBziigi-
ge Wohnflache, ein gréBerer AuBenbereich, mehrere Bader
und eine harmonische Atmosphére mit aufeinander abge-
stimmten Ausstattungselementen zéhlen dazu. Eine gute In-
ternetverbindung/WLAN ist mittlerweile zum wichtigsten
Ausstattungsmerkmal fiir die Gaste geworden. Auch moder-
ne Medientechnik wie ein Flachbild-TV wird als selbstver-
standlich angesehen.

WLAN und moderne Medientechnik setzen Ihre Gaste

heute voraus.

Ebenfalls wichtig furr Ihre Gaste sind ein eigener Parkplatz,
die Nutzungsmdglichkeit von Balkon oder Terrasse und eine
(kostenfreie) Erstausstattung an Bettwische und Handtii-
chern.

Die Kiiche

Eine gut ausgestattete Kiiche ist das A und O in Ferienunter-
kiinften, denn das gemeinsame Kochen und Essen im Urlaub
werden von den Gésten sehr geschatzt. Neben ausreichend
Geschirr, Topfen und Pfannen in verschiedenen GréBen

und Kiichengeraten wie Kiihlschrank mit Tiefkuhlfach, Herd
mit Backofen, Wasserkocher, Toaster und Kaffeemaschine
(inkl. Erstausstattung an Filtertiiten, Pads, Kapseln 0.A) freu-
en sich Ihre Géaste auch tUber scharfe Messer, Flaschen- und
Dosendffner, eine Grundausstattung an Gewdirzen sowie ein
Starterset an Reinigungsmitteln (Lappen, Schwamm, Ge-
schirrtuch, Spiilmittel). Auch ein Geschirrspiiler sollte in keiner
Kiiche fehlen.

Das Bad
Das oberste Gebot fiir das Bad ist Sauberkeit. Wichtig sind
neben einer guten Beleuchtung zudem Ablageflachen fiir die



Einrichtung und Ausstattung

personlichen Hygieneartikel, Handtuchhalter, ein kleiner Mill-
eimer inkl. Hygienebeutel und eine Erstausstattung an Toi-
lettenpapier, Handseife und Handtiichern. Auch ein Fén und
ein VergréBerungsspiegel machen Ihre Gaste gliicklich.
Wenn eine Waschmaschine zur Ausstattung gehért, sollten
Sie zudem an einen Waschesténder und Wéscheklammern
bzw. einen Waschetrockner denken.

Das Schlafzimmer

Das wichtigste Ausstattungsmerkmal im Schlafzimmer ist
naturgemiB das Bett. Die Basis liefert hierbei eine gute Mat-
ratze mit abnehmbarem waschbarem Bezug, die regelmaBig
gewendet und spétestens bei sicht- und spiirbaren Vertie-
fungen oder durchgelegenen Stellen ausgetauscht wird. Ne-
ben der Bettwzsche kdnnen Sie aufgrund der unterschiedli-
chen Schlafbedurfnisse als besonderen Service eine Auswahl
unterschiedlicher Kissen vorhalten. Bei der Hohe des Bettes
sollten Sie auf Ihre Hauptzielgruppe schauen. Altere Giste
bevorzugen beispielsweise Betten mit einem hoheren Ein-
stieg. Auch ein Kleiderschrank mit gentigend Ablagefachern,
Kleiderstange und Biigeln sollte vorhanden sein.

Ein kleines bisschen Luxus

Eines vorab: Nicht jede Ferienunterkunft braucht eine Luxus-
ausstattung. Wenn Sie sich aber durch ein wenig Luxus im
Wettbewerb absetzen mdchten, dann haben wir hier ein paar
Tipps fur Sie: Gern gebucht werden Unterkiinfte mit Kamin
oder Sauna. Auch eine Whirlwanne im Bad sorgt fur das be-
sondere Etwas in lhrer Unterkunft. Mit einer hherwertigen
Ausstattung im digitalen Bereich kénnen Sie ebenfalls bei
vielen Géasten punkten. Hierzu zahlen z.B. das Angebot von
Streamingdiensten wie Netflix oder Sky, Spielekonsolen oder
Sprachassistenzsysteme wie Alexa. Auch digitale Services
wie Apps oder Schlusselcodes sind auf dem Vormarsch.
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Braucht jede Zielgruppe die gleiche
Ausstattung?

Die Antwort lautet ganz klar nein! Je nach Zielgruppe sind die
Anspriiche an die Ausstattung der Ferienunterkunft unter-
schiedlich. Orientieren Sie sich also an den Bedurfnissen
lhrer Zielgruppen. Wahrend fiir Familien mit Kindern zumin-
dest eine Grundausstattung an kinderfreundlicher Ausstat-
tung wiinschenswert ist, benétigen altere oder mobilitatsein-
geschrankte Gaste eine moglichst barrierefreie Einrichtung
der Unterkunft. Hierzu z&hlen beispielsweise Duschen mit
ebenerdigem Einstieg, Duschhocker und Haltegriff. Weitere
Kriterien fur barrierefreie Unterkiinfte finden Sie unter
www.reisen-fuer-alle.de. Géste mit Allergien bendétigen ins-
besondere in den Schlaf- und Wohnbereichen eine spezielle
Ausstattung.



Einrichtung und Ausstattung

CHECKLISTE

ZIELGRUPPENGERECHTE EINRICHTUNG
UND AUSSTATTUNG: BEISPIEL UNTER-
KUNFT FUR EINE FAMILIE MIT KLEINEREN
KINDERN

Bitte priifen Sie die folgenden Punkte (Auswahl):

O Ist Inre Unterkunft kindersicher eingerichtet
(z.B. Steckdosensicherung, ggf. Ecken-/
Kantenschutz, falls zutreffend: Treppenschutz-
gitter, Kindersicherung der Fenster)?

O Ist die Ausstattung strapazierfihig und pflege-
leicht?

O Verfugt die Unterkunft tiber ein bzw. mehrere
Baby-/Kinderbetten und Hoch-/Kinderstiihle?

O Gibt es ausreichend Riickzugsméglichkeiten
fur alle Familienmitglieder?

O Lisst sich das Schlafzimmer verdunkeln?

O Gibt es in Ihrer Unterkunft eine Wickelmdg-
lichkeit, ggf. Windeleimer, einen Toilettensitz
oder ein Topfchen und einen Tritthocker?

O Verfugt die Unterkunft tiber eine Wasch-
maschine und einen Waschetrockner oder
-stander?

QO Ist Inhre Unterkunft mit (bruchsicherem)
Kindergeschirr und Flaschchenwéarmer aus-
gestattet?

QO Stellen Sie Spielzeug fiir Kleinkinder (fiir den
Innen- und AuBenbereich) zur Verfligung?

QO Ist die Unterkunft barrierefrei erreichbar
und gibt es eine Abstellmdglichkeit fiir
Kinderwagen?

O Kénnen Sie auf Wunsch einen Babysitter
(gegen Gebiihr) vermitteln?

O Gibt es direkt an der Ferienunterkunft oder
in der N&he einen Spielplatz?

Verleihen Sie (ggf. gegen Gebiihr) weitere praktische Dinge
wie Kinderwagen, Babytrage, Fahrradsitz oder -anhénger

usw.?



Serviceleistungen und Zusatzangebote

SERVICELEISTUNGEN

UND ZUSATZANGEBOTE

Ihre Gaste werden anspruchsvoller. Gaben friiher oft der
Preis und die Ausstattung von Ferienunterkiinften den Aus-
schlag fur die Wahl des Urlaubsortes, spielt heute der Zu-
satznutzen eine immer gréBere Rolle. Konkret bedeutet das
fuir Sie, mehr Services vor Ort anzubieten. Diese kénnen
durchaus mit zusatzlichen Kosten und damit mehr Umsatz
fur Sie verbunden sein.

Mehr als nur eine Ubernachtung:

Ihre Gaste suchen verstiarkt Mehrwerte.

Welche Zusatzservices sollte ich anbieten?

Je nach individuellen Méglichkeiten sollten Sie tberlegen,
welche Zusatzservices Sie lhren Gasten bieten mochten.
Dabei brauchen Sie keine Angst zu haben, sie durch kosten-
pflichtige Zusatzservices abzuschrecken, denn die meisten
Reisenden sind bereit, fiir gute Angebote auch mehr Geld
auszugeben.

Hier finden Sie einige Anregungen fiir gern in Anspruch ge-

nommene Zusatzservices:

* Ein (kostenfreier) WillkommensgruB bei Anreise wie eine
gefiillte Obstschale, eine Flasche (regionaler) Wein oder
Wasser und eine personalisierte Willkommenskarte (falls
Sie Ihre Giste nicht persénlich begriiBen kénnen) zaubern
Ihren Gasten ein Lacheln aufs Gesicht.

* Eine Endreinigung sollte mittlerweile zum Standard geho-
ren. Aber haben Sie schon einmal iiber eine (kostenpflich-
tige) Zwischenreinigung bei langeren Aufenthalten nach-
gedacht?

* Eine Erstausstattung an Handttichern und Bettwasche
sollte ebenfalls in jeder Ferienunterkunft vorhanden sein.
Ein (kostenpflichtiger) Wechsel wihrend des Aufenthalts
wiére jedoch optional dazuzubuchen.

* Gern von Gasten dazugebucht werden Brétchen- oder
Fruhstucksservice. Auch ein nach Absprache gefiillter
Ktihlschrank bei Anreise oder ein Einkaufsservice erleich-
tern lhren Gasten den Aufenthalt.

» Sollten viele Ihrer Gaste mit der Bahn anreisen, kénnen
Sie Uber das Angebot eines Shuttleservice vom Bahnhof
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nachdenken. Wenn Sie die Méglichkeit haben, kénnen Sie
auch weitere Transferleistungen wahrend des Aufenthaltes
anbieten, zum Beispiel zu Ausflugszielen.

¢ Ist Ihre Urlaubsregion fiir Radtouren geeignet? Prima, bie-
ten Sie Ihren Gasten doch Leihfahrrader an!

Schaffen Sie fiir Ihre Géaste unvergessliche Erlebnisse.

Praxistipp: Kontakt zu den Gasten suchen

und mit personlichen Tipps fiir Ausfliige in die
Umgebung punkten

Viele Gaste freuen sich auf den persdnlichen Kontakt zu
Einheimischen und eine feste Ansprechperson vor Ort.
Gerade lokale Vermietende konnen klassischerweise hiermit
punkten. Ihre Kompetenzen in diesem Bereich diirfen Sie
daher gerne starker hervorheben.

Kommen Sie also regelmaBig mit Inren Gasten ins Gesprach,
ohne aber dabei aufdringlich zu wirken. Eine herzliche Be-
griBung, Nachfragen, ob alles den Wiinschen entspricht,
oder auf Wunsch ggf. sogar ein gemeinsames Abendessen
mit regionaltypischen Speisen bleiben bei Ihren Gésten in
guter Erinnerung. Geben Sie ihnen gleich zu Beginn des
Aufenthaltes lhre Kontaktdaten bekannt, damit Sie bei even-
tuellen Fragen oder Problemen erreichbar sind und schnell
Abhilfe schaffen kénnen.

Sie kennen sich in der Umgebung lhrer Ferienunterkunft am
besten aus. Viele Gaste freuen sich tber Insidertipps zu
Sehenswiirdigkeiten, Wander- und Radwegen, Bade- und
Einkaufsmdglichkeiten oder Gastronomieempfehlungen.
Dabei mussen es nicht immer nur die Highlights sein. Ver-
steckte, nicht Giberlaufene Kleinode werden von lhren
Gaésten ebenso geschétzt. Vielleicht bieten Sie sogar kleine
gemeinsame Touren an, bei denen Sie lhre Gaste mit lhren
Lokalkenntnissen begeistern kénnen. Sollten Sie nicht vor
Ort sein, ist es umso wichtiger, eine aktuelle Informations-
mappe mit Infos zur Unterkunft und zur Umgebung bereitzu-
stellen.



Serviceleistungen und Zusatzangebote

Praxisbeispiel: Zusatzleistungen auf dem
Hoferpeterhof

Der Hoferpeterhof in Bad Peterstal-Griesbach bietet fir
seine Gaste zusitzlich zur Ubernachtung eine Vielzahl an
Zusatzleistungen. Hierzu zahlen gemeinsame Grillabende,
Traktor fahren, gemeinsame Lampionwanderungen und
Ponyreiten.

(www.hoferpeterhof.de)

Praxistipp: Gastekarten anbieten
Gastekarten sind eine gute Mdglichkeit, Inren Gésten ein

Zusatzangebot zu bieten. Durch Géastekarten kénnen touris-

tische Angebote und/oder Mobilitdtsangebote in der Um-
gebung kostenfrei oder im Preis reduziert genutzt werden.
In Baden-Wiirttemberg gibt es derzeit die Bodensee Card,
die Konus-Géstekarte, die Hochschwarzwald Card und
die AlbCard. Weitere Informationen zu Gastekarten in lhrer
Region erhalten Sie in Ihrer 6rtlichen Touristinformation.
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CHECKLISTE

SERVICELEISTUNGEN UND ZUSATZANGEBOTE

Bitte priifen Sie die folgenden Punkte:

O BegriiBen Sie Ihre Giste personlich bzw.
kénnen Sie auf andere Weise eine reibungs-
lose Ankunft gewahrleisten (Schliisselsafe
und Informationsmappe mit Hinweisen zum
Aufenthalt, zur Abreise usw.)?

QO Uberraschen Sie lhre Gaste mit einem kleinen
WillkommensgruBB?

O Wissen |hre Giste, wer bei Fragen und Prob-
lemen zu kontaktieren ist? Gibt es jemanden,

der dann vor Ort schnell und kompetent
Abhilfe schaffen kann?

QO Haben Sie gute Tipps fiir einen gelungenen
Aufenthalt parat (persénlich oder in einer
Informationsmappe) ?

O Haben Sie sich bereits Gedanken tiber
sinnvolle Zusatzangebote gemacht, die lhren
Gasten den Urlaub verschénern?

Informieren Sie Ihre Gaste aktiv und transparent tiber buch-
bare Zusatzangebote und eventuelle Kosten?



Marketing und Vertrieb

MARKETING
UND VERTRIEB

Durch den Megatrend Digitalisierung verandern sich auch
Marketing und Vertrieb im Tourismus radikal. Die Tendenz
geht hier eindeutig zur direkten Online-Buchbarkeit. Klassi-
sche Instrumente wie beispielsweise gedruckte Gastgeber-
verzeichnisse oder Anzeigen haben heute dagegen ihre
einstige Bedeutung verloren. Die Digitalisierung schafft fiir
Sie neue Mdglichkeiten der Angebotspréasentation und -bu-
chung. So kénnen Sie auch Zielgruppen jenseits lhrer
Stammgéste erfolgreich ansprechen — theoretisch weltweit.
Dabei sind die Schliisselbegriffe des Internetzeitalters Sicht-
barkeit und Komfort.

Wer heute nicht online sichtbar und buchbar ist, hat

zunehmend Wettbewerbsnachteile.

Sichtbarkeit auf Suchmaschinen und
Onlinebuchungsplattformen:

Gaste beginnen ihre Suche nach einer geeigneten Unter-
kunft heute gréBtenteils online. Ist lhre Unterkunft hier nicht
auffindbar, dann existiert sie fiir den potenziellen Gast nicht.

Die Bedeutung von Fotos:

Mit Abstand am wichtigsten fuir den ersten Eindruck und die
Buchungsentscheidung sind aktuelle, ansprechende und
aussagekréftige Fotos lhrer Unterkunft. Ein besonders attrak-
tives Startbild in Kombination mit einem prégnanten Titel
tragt dazu bei, dass lhre Ferienunterkunft aus der Vielfalt der
Angebote (z.B. auf Buchungsportalen) heraussticht.
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Wichtig: Bei allen Bemuhungen, lhre Ferienwohnung oder
Ihr Ferienhaus méglichst vorteilhaft abzubilden, miissen die
Bilder natirlich der Realitat entsprechen. Andernfalls sind
Enttauschungen und Beschwerden sowie schlechte Bewer-
tungen nach dem Aufenthalt vorprogrammiert. Denn die Bil-
der setzen die Messlatte fiir die Erwartungen lhrer Gaste.
Decken sich diese mit der Realitat vor Ort, bewerten Géste
in der Regel positiver.

Der Aufwand fiir gute Bilder zahlt sich aus: Sie wecken nicht
nur Aufmerksamkeit und Interesse, sondern fiihren erfahrungs-
gemaB auch zu einer héheren Nachfrage.

Anforderungen an gute Fotos:

* Professionelle Anfertigung

* Hochauflésende Bildqualitat

* Gute Ausleuchtung, um fiir den potenziellen Gast »nichts
im Dunkeln zu lassen« (tagstiber bei Sonnenschein, einge-
schalteter Beleuchtung und geéffneten Vorhiangen)

 Vorteilhafte Perspektive

 Alle Bereiche und Zimmer der Unterkunft sowie AuBenbe-
reich und ggf. Sehenswirdigkeiten aus der Umgebung

e Sauberkeit und Ordnung, wie der Gast sie auch bei Anrei-
se vorfindet

» Betten glatt gezogen, frische Handtiicher

* Hervorhebung besonderer Ausstattungsmerkmale

Verzichten sollten Sie dagegen auf:

* Extrem weitwinklige Aufnahmen, die lhre Unterkunft
groBer erscheinen lassen

* Personen auf Bildern

* BlumenstrauBe, Sektflaschen etc., die nicht jeder Gast
bei Anreise erhalt

Texte haben heute dagegen eine eher zweitrangige Bedeu-
tung und dienen hauptséchlich der schnellen Information
Ihrer Gaste sowie der Suchmaschinenoptimierung. Einige
Buchungsportale generieren auch eigene optimierte Texte
fur ihre Vermietenden. Fir lhre eigene Webseite sollten Sie
Texte nutzen, die alle wichtigen Fakten fiir einen Aufenthalt
in lhrer Unterkunft erhalten. Zudem sollten sie den Bezug
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zur Umgebung herstellen und bekannte Orte und Attraktio-
nen nennen. Dies wirkt sich positiv auf die Platzierung lhrer
Webseite in Suchmaschinen aus.

Vergessen Sie nicht, Ihre Fotos und Texte regelmé&Big auf
Aktualitdt und Anpassungsbedarf zu liberpriifen.

Komfort bei der Buchung lhrer Unterkunft:

Der Gast hat lhre Unterkunft im Internet gefunden und méchte
einen Aufenthalt bei Ihnen buchen. Jetzt ist es wichtig, ein-
fach und schnell zum Ziel zu kommen. Das heiBt: Die Buchung
muss direkt méglich sein, ohne vorher umsténdlich telefo-
nisch oder per Mail Verfiigbarkeiten und Preise erfragen zu
missen.

Internetportale:

Der einfachste Weg, online sichtbar und einfach buchbar zu
werden, ist die Anmeldung bei einer der groBen Buchungs-
plattformen. Deren Nutzung ist fUr Sie zunéchst meist kosten-
frei, Sie zahlen nur bei erfolgreich vermittelten Buchungen
eine Kommission. Im Gegenzug erhalten Sie Zugang zu einer
riesigen Gruppe potenzieller neuer Gaste, und das haufig
weltweit. Die Portale kimmern sich auBerdem automatisch um
die Anzeige lhrer Unterkunft auf Suchmaschinen und soge-
nannten »Metasuchmaschinen« wie Trivago, Hometogo oder
Tripadvisor. Sie haben zu jeder Zeit die Moglichkeit, Preise
und Verfligbarkeiten bei den Portalen anzupassen, und ent-
scheiden selbst, wann Sie lhre Unterkunft dort anbieten
wollen.

Praxistipp: Doppelbuchungen vermeiden

Sie bieten lhre Ferienwohnung auf einem Sofortbuchungs-
portal an und ein Stammgast kontaktiert Sie direkt mit einer
Buchungsanfrage. Noch vor der Zusage an den Stammgast
sollten Sie den Zeitraum auf dem Buchungsportal sperren.
Ansonsten kann es — gerade in der Hochsaison — zu einer
Doppelbuchung kommen.

Vermietende, die gerne auf mehr als einem Portal présent
sein méchten, konnen entweder auf eine sogenannte
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Schnittstelle zurtickgreifen oder mit einem Vertriebsnetzwerk
zusammenarbeiten. Schnittstellenanbietende halten Preise
und freie Zeitraume fur Sie aktuell. So kénnen Sie Sofortbu-
chungen sowohl auf mehreren Portalen als auch auf der ei-
genen Webseite anbieten, ohne Angst vor Uberbuchungen
haben zu miissen.

Praxistipp: Vertriebsnetzwerke nutzen

Wer sich nicht selbst um eine Schnittstelle kiimmern méchte,
kann auf diverse Vertriebsnetzwerke zurlickgreifen. Anbie-
tende sind entweder Touristinformationen oder spezialisierte
Firmen wie Lohospo. Beide bringen lhre Unterkunft ganz
einfach auf sémtliche Portale und kiimmern sich zudem um
alle organisatorischen Angelegenheiten. Sie unterzeichnen
lediglich einen Vertrag und pflegen den zur Verfuigung gestell-
ten Onlinekalender mit Ihren Preisen und freien Zeitrdumen.
Die Anbietenden verlangen fiir ihre Dienste meist eine kleine
Extraprovision. Fur mehr Informationen sprechen Sie mit lhrer
ortlichen Touristinformation.

Eigene Internetseite:

Hier scheiden sich aktuell die Geister. Gerade bei Anbieten-
den von einzelnen Ferienunterkiinften stellt sich haufig die
Frage, ob sich eine eigene Webseite tiberhaupt lohnt. Gene-
rell gilt: Besser keine Webseite als eine, die nicht zeitgemaB
ist. Wer eine Webseite betreiben méchte, muss diese inhalt-
lich und technologisch immer auf dem neuesten Stand hal-
ten. Besonders wichtig sind heute die optimale Darstellung
auf Mobilgeréten und die M&glichkeit, einfach und schnell
buchen zu kénnen.

Praxistipp: Eigene Website erstellen

Schnittstellen und Vertriebsnetzwerke bieten oft bereits eine
eigene Webseite mit Buchungsméglichkeit fiir Ihre Kunden
an. AuBerdem gibt es zahlreiche Anbietende von sogenannten
»Baukastensystemen«. Hier kdnnen Sie auch ohne Vorkennt-
nisse Webseiten erstellen.
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Soziale Netzwerke:

Gerade fir jungere Zielgruppen ist Social Media mittlerweile
zur einer wichtigen Inspirations- und Informationsquelle ge-
worden. Besonders Facebook- und Instagram-Profile sind
sehr leicht zu bedienen. Beachten Sie, dass auf diesen Netz-
werken personliche Inhalte und stimmungsvolle Bilder be-
sonders gut ankommen. Teilen Sie beispielsweise regelmé&Big
Anekdoten zur Unterkunft oder der Umgebung, aktuelle
Neuigkeiten mit touristischer Relevanz oder stellen Sie ein-
fach sich und Ihre Unterkunft vor. Wichtig ist hier, dass Sie
auch immer auf die Kontaktméglichkeiten hinweisen, um Bu-
chungen generieren zu kénnen.

Prospekte, Broschiiren und Flyer:

Auch wenn die digitalen Medien auf dem Vormarsch sind,
haben Printprodukte noch nicht immer und tberall ausgedient.
Heutige Gaste, die gerne in Ferienwohnungen und -hdusern
tibernachten, nutzen tiberdurchschnittlich oft (jedoch auf
niedrigem Niveau) Prospekte, Broschiiren oder Flyer der Un-
terkunft zur Information.* Achten Sie jedoch auch hier auf ein
zeitgemaBes Design, attraktive Bilder und Aktualitat.

Letztlich muissen Sie selbst entscheiden, welche Marketing-
und Vertriebskanéle am besten zu Ihnen, lhrem Angebot
und lhren (heutigen und kiinftigen) Gasten passen. Haufig
nutzen Vermietende auch mehrere Vertriebswege gleich-
zeitig: eigene und fremde, online und offline. Dabei spielen
neben dem Umfang und der Art lhres Angebotes, lhrem
eigenen Zeitaufwand und lhrer Gastestruktur auch die Provi-
sionshohe und weitere Konditionen der Buchungsportale
eine wichtige Rolle.

Praxistipp: Gaste begeistern und binden

Wenn Sie Ihre Gaste mit lhrem Angebot begeistern konnten,
haben Sie gute Chancen, dass diese nicht nur positiv tiber
ihre Erfahrung berichten, sondern auch selbst wiederkommen.
Sie kénnen diese Gastebindung unterstitzen, indem Sie
beispielsweise auch nach dem Aufenthalt tiber E-Mails oder
soziale Netzwerke in Kontakt bleiben und treuen Gésten
besondere Rabatte oder kostenfreie Zusatzleistungen anbie-
ten. SchlieBlich sparen Sie auf der anderen Seite den Auf-
wand und etwaige Provisionen fiir die Ansprache neuer Géste.
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CHECKLISTE

MARKETING UND VERTRIEB

Bitte priifen Sie die folgenden Punkte:

O Ist Ihre Unterkunft online auffindbar?

O Haben Sie Ihre Unterkunft einmal selbst ge-
googelt?

O Sind Sie mit dem durch die Suchergebnisse
vermittelten Eindruck zufrieden?

Q Ist Ihre Unterkunft direkt online buchbar?

QO Ist die Darstellung Ihrer Unterkunft im Internet
aussagekraftig und aktuell (Preise, Fotos, Text,
Ausstattungsmerkmale) ?

O Sind die Bilder ansprechend, realititsgetreu
und dazu geeignet, lhren kiinftigen Gasten
einen guten Eindruck der Ferienunterkunft zu
verschaffen?

O Kommunizieren Sie mit bisherigen und kiinfti-
gen Gasten Uber soziale Netzwerke?

O Fiihren Sie MaBnahmen zur Gastebindung
durch?
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INVESTITIONEN UND

FORDERMOGLICHKEITEN

Die Investitionskosten fir die Errichtung von Ferienwohnun-
gen und Ferienhdusern zur Vermietung an Reisende hdngen
von sehr vielen Variablen ab, u.a. von Standort, Zimmeran-
zahl, Ausstattung und Zusatzangeboten. Deshalb werden bei
der nachfolgenden Darstellung nur Orientierungswerte an-
gegeben, die eine wichtige Hilfe fiir den méglichen Einstieg
in die Vermietung von Ferienunterkiinften geben sollen. Als
Modell wird ein durchschnittlicher Betrieb herangezogen. Je
nach angebotener GréBe und Ausstattung kénnen sich zum
Teil deutliche Abweichungen ergeben. Dies bedeutet, dass
eine individuelle Kalkulation der Eckdaten standortbezogen fiir
jeden einzelnen Betrieb notwendig ist.

Fir den Neubau einer mittelgroBen Ferienwohnung (60 m?2),
die dazugehdrende Ausstattung und die Bereitstellung
der AuBenanlagen kénnen folgende durchschnittliche Kosten
(ohne Grundstiickskosten und Kosten fiir mégliche Park-
platze) angesetzt werden:
* Baukosten in Héhe von rund 67.000 €
(Neubaukosten von 430,—€ pro m3 bei einer
Geschosshéhe von 2,60m)3,
» Ausstattungskosten von rund 16.000€° sowie fiir die
» Gestaltung des AuBenbereichs etwa 7.000 €
(entspricht 8% der Kosten fiir Ferienwohnung und
Ausstattung).”
* In der Summe betragen die Investitionskosten fir
eine mittelgroBe Ferienwohnung durchschnittlich rund
90.000¢€.

Zusatzlich zu den einmaligen Investitionskosten entstehen
jéhrlich weitere Kosten, die sich aus der Investition fir den
laufenden Betrieb ergeben. Diese sollten Sie in der jahrli-
chen Einnahmen-Ausgaben-Rechnung beriicksichtigen:

* So kommen beispielsweise bei einer 75 %igen Fremd-
finanzierung mit einem Zinssatz von aktuell 2% noch
Fremdkapitalkosten von rund 1.400 € j&hrlich hinzu.

* Die Abschreibungskosten richten sich nach der Nutzungs-
dauer: Fiir das Gebiude werden 25 Jahre, fiir die AuBen-
und Freizeitanlagen 15 Jahre sowie fiir die Einrichtung
der Ferienwohnungen 10 Jahre angesetzt. Dies fiihrt zu
jéhrlichen Abschreibungen in Héhe von rund 4.400 €.

 Fr kleinere Reparaturen und Instandhaltungen wird pro
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Jahr 1% des Investitionsvolumens, also rund 900 €,
angesetzt.

¢ In der Summe belaufen sich die investitionsabhangigen
Kosten fuir eine mittelgroBe Ferienwohnung demnach auf
rund 7.000 € pro Jahr.

Investieren Sie regelméBig in die Ausstattung Ihrer

Ferienunterkunft.

Die genannten Abschreibungsdauern stellen auch den Min-
destrichtwert fir gréBere Reinvestitionen dar, denn Infra-
struktur und Ausstattung von Ferienwohnungen und -hausern
mussen turnusmaBig tberprift und erneuert werden. So
empfiehlt es sich, nach spétestens zehn Jahren, also der Ab-
schreibungsdauer, die Innenausstattung inkl. Kiiche, Bad,
Weénde und eventuell auch die Bodenbeldge komplett zu er-
neuern. Geringere Reinvestitionen wie kleinere Mébel kén-
nen auch schon vorher vorgenommen werden. Denken Sie
beim Einbau neuer Gerate auch immer an aktuelle Energie-
effizienz-Standards, denn hier kénnen Sie auch selbst den
Stromverbrauch und damit Ihre Kosten beeinflussen. Wichtig:
Die berechneten Abschreibungssummen sollten Sie unbe-
dingt bei der Preisbildung einkalkulieren, denn aus diesem
Anteil an den Einnahmen werden die Riicklagen gebildet,
die am Ende der Nutzungsdauer fiir die Reinvestition ver-

wendet werden.

Praxistipp: Ausstattung erneuern

Wichtig ist, dass Sie regelmaBig in die Ausstattung lhrer
Ferienunterkunft investieren. Nicht mehr funktionsttichtige
Gegenstidnde und weitere sichtbare Mangel sollten sofort
behoben werden. Dariiber hinaus empfiehlt es sich, nach
flinf Jahren erste Investitionen in die Innenausstattung vor-
zunehmen und alle acht bis zehn Jahre einen GroBteil der
Innenausstattung zu modernisieren. Abgesehen von der Ver-
wirklichung lhrer eigenen Vorstellungen sind auch die An-
passung an die neuesten Trends sowie der Aufbau eines
Vorsprungs im Wettbewerb wichtige Griinde, um zu inves-
tieren.
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In der Regel kénnen die Erstinvestitionen nicht komplett Konditionen bieten. Die folgende Tabelle listet die fiir
mit eigenen Mitteln gestemmt werden. Daher ist neben der Baden-Wiirttemberg wichtigsten Programme und Anlauf-
Fremdfinanzierung durch die Hausbank auch die Beantra- stellen auf:

gung von Fordermitteln sinnvoll, die haufig glinstigere

Forderprogramm

Finanzierung Zielgruppe Leistung

Tourismusfinanzierung Plus kleinere und mitt- Kredit in Kombination mit einem

der L-Bank (Staatsbank fiir lere Gastronomie-  Tilgungszuschuss fiir (Neu-)Bau-

Baden-Wiirttemberg) und Tourismusbe-  vorhaben, Erweiterung oder Mo-

triebe dernisierung sowie Betriebs-

tibernahmen mit anschlieBender
Umgestaltung

Europaischer Landwirt- kleine landwirt- Zuschuss von 25 % des zuwen-

schaftsfonds fiir die Ent- schaftliche Betrie-  dungsféhigen Investitionsvolu-

wicklung des landlichen be mens fir die Errichtung von tou-

Raums — ELER/MaBnah- ristischen Dienstleistungen

men- und Entwicklungsplan (»Urlaub auf dem Bauernhof«)

Léandlicher Raum Baden- mit weniger als 25 Betten

Wiirttemberg (MEPL I11)

Férderprogramm der Land- Unternehmen und  Finanzierung von bis zu 100 %

wirtschaftlichen Rentenbank  sonstige Antrag- der férderfahigen Investitionskos-

stellende im land-  ten fiir Investitionen in Beher-

lichen Raum bergungsbetriebe einschlieBlich
Ferienwohnungen (nicht mehr
als 25 Gastebetten)

KfW-Griinderkredit Existenzgrindende  Kredit fuir Anschaffungen und
und Unterneh- laufende Kosten

mensnachfolgen

Mittelstéandische Unterneh- mittelstandische bis zu 90% Zuschuss fiir Bera-
mensberatung des BAFA Betriebe tungen
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2 Link

2 I-bank.de/produkte/wirt-

schaftsfoerderung/touris-
musfinanzierung.html

foerderung.landwirtschaft-
bw.de/pb/,Lde/Startseite/
Foerderwegweiser/Agrarin-
vestitionsfoerderungspro-
gramm-+_AFP_+_+Teil+B

rentenbank.de/foerderange-
bote/laendliche-entwi-
cklung/leben-auf-dem-land/

kfw.de/inlandsfoerderung/
Unternehmen/
Gr%C3%BCndung-und-
Nachfolge/F%C3%B6rder-
produkte/ERP-
Gr%C3%BCnderkredit-Uni-
versell-(073-074-075-076)/

bafa.de/DE/Wirtschafts_Mit-
telstandsfoerderung/Bera-
tung_Finanzierung/Unter-
nehmensberatung/
unternehmensberatung_
node.html
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Forderprogramm
Finanzierung

Beratung landwirtschaftli-
cher Betriebe (Ministerium
fur Ernahrung, Landlichen
Raum und Verbraucher-
schutz)

Beratungen fiir den Mittel-

stand (Ministerium fiir Wirt-

schaft, Arbeit und Touris-
mus Baden-Wiirttemberg)

»Workshop Griinder- und
Jungunternehmerseminar
Modulreihe 142« (IHK
Nordschwarzwald)

Zielgruppe

alle Betriebe der
Landwirtschaft,
des Garten- und
Weinbaus

alle kleinen und
mittleren Unter-
nehmen

Existenzgriindende
und junge Unter-
nehmen

Praxisbeispiel: Forderung durch ELER -
Kernenhof und Ferienhof Neher
Der biozertifizierte Kernenhof im Schwarzwald wird bei der

Leistung

bis zu 100 %

Kurzberatung durch einen
Zuschuss fiir max. 2 Beratungs-
tagewerke

kostenfreie individuelle Beratun-
gen zur Vorbereitung auf das
Gesprach mit der Hausbank und
information uber die aktuellen
Finanzierungsprogramme der
Férderinstitute

Errichtung von zwei Ferienwohnungen durch den Européi-

schen Landwirtschaftsfonds fiir die Entwicklung des landli-

chen Raums (ELER) geférdert. Informationen dazu findet

man auf der Website des Hofes. (www.kernenhof.de)

Auch der Ferienhof Neher in Mengen erhielt fiir den Bau

von drei neuen Ferienhdusern eine ELER-F&rderung.

(www.ferienhof-neher.de)
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2 Link

2 bzl.landwirtschaft-bw.
de/,Lde/Startseite

2 wm.baden-wuerttemberg.
de/de/service/foerderpro-
gramme-und-aufrufe/liste-
foerderprogramme/beratun-
gen-fuer-den-mittelstand/

7 nordschwarzwald.ihk24.de/
existenzgruendung/finanzie-
rung-und-foerderung/finan-
zierung/die-wichtigsten-foer-
derprogramme-in-der-kondi-
tionenuebersicht-2611402



Rechtliche Fragestellungen

RECHTLICHE
FRAGESTELLUNGEN

Pflichten fur Vermietende

Die Vermietung einer Ferienwohnung oder eines Ferienhauses
ist auch mit einigen gesetzlichen Pflichten und Regelungen
verbunden. Jeder Vermietende ist fir die Einhaltung dieser
Regelungen selbst verantwortlich.

Informieren Sie sich iiber Ihre Pflichten als Vermie-

tende von Ferienunterkiinften.

Die Regelungen betreffen u.a. das Bau- und Mietrecht, das
Steuerrecht, das Gewerberecht und das Melderecht. Auch
weitere Gesetze und Verordnungen sind zu beachten. Eine
gute Ubersicht bietet der Deutsche Tourismusverband:
www.deutschertourismusverband.de/fileadmin/Mediendaten-
bank/Newsletter/Uebersicht_Vorschriften.pdf

Ist mein Betrieb aus steuerrechtlicher Sicht

gewerblich?

Uberpriifen Sie, ob Ihr Betrieb aus steuerrechtlicher Sicht

gewerblich ist. Wichtig ist diese Frage vor allem dann, wenn

Sie zusétzliche Serviceleistungen wie Brétchenservice und

Transfer anbieten.

¢ Laut Ordnungsrecht §14 und 55c¢ besteht fiir Vermietende
von Ferienwohnungen und Ferienhédusern eine Gewerbe-
anzeigepflicht gegentiber dem 6rtlichen Gewerbeamt.
Hierfur bestehen keinerlei Voraussetzungen. Das Gewer-
beamt gibt die Meldung zum Beispiel an das Finanzamt
weiter, das priift, ob die Vermietenden steuerlich veranlagt
werden miissen.

¢ Aus steuerrechtlicher Sicht liegt ein Gewerbebetrieb vor,
wenn eine hotelmaBige Nutzung gegeben ist oder die
Vermietung nach Art einer Pension erfolgt. Im Regelfall ist
die einfache Vermietung einer Wohnung ohne Zusatzleis-
tungen keine gewerbliche Nutzung im Sinne des Steuer-
rechts.

» Eine Gewerbesteuerpflicht privater Vermietender besteht
erst ab einem jéhrlichen Gewinn von 24.500 €, und zwar
unabhéngig davon, ob es sich um einen Gewerbebetrieb
im steuerlichen Sinn handelt. Aber auch Vermietende, die
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unter diese Grenze fallen, miissen ihre Einnahmen bei der
Einkommenssteuererklarung angeben.

* Eine Umsatzsteuerpflicht besteht fur Privatvermietende,
sofern ihre Umsatze 17.500 € jahrlich tibersteigen und es
sich um kurzfristige Vermietungen von weniger als sechs
Monaten handelt, was bei den meisten Ferienwohnungen
der Fall ist.®

Welchen Meldepflichten unterliegt meine Ferien-
unterkunft?

Jeder Gastgebende ist nach dem Bundesmeldegesetz ver-
pflichtet, fir seine Géste einen »Meldeschein fiir Beherber-
gungsbetriebe« auszustellen. Die Meldescheine miissen ein
Jahr aufbewahrt und spétestens nach Ablauf drei weiterer
Monate vernichtet werden. Vorgefertigte Meldescheine sind
beim Deutschen Tourismusverband erhaltlich. Seit Januar
2020 gibt es auch elektronische Meldescheine. Haben An-
bietende zehn oder mehr Betten, sind sie nach dem Beher-
bergungsstatistikgesetz verpflichtet, Daten an das statisti-
sche Landesamt zu melden.®



WEITERFUHRENDE HINWEISE
UND KONTAKTDATEN

Bendtigen Sie weitere Informationen oder haben Sie Fragen zur erfolgreichen Vermietung lhrer Ferien-
unterkunft? Die folgenden Kontakte und Webseiten kénnen lhnen weiterhelfen:

Tourismus Marketing GmbH
Baden-Wiirttemberg
Esslinger StraBe 8

70182 Stuttgart

Tel. +49(0)711/23858-0
info@tourismus-bw.de
www.tourismus-bw.de

Deutscher Tourismusverband e. V.
SchillstraBe 9

10785 Berlin

Tel.: +49(0)30/856215-0
kontakt@deutschertourismusverband.de
www.deutschertourismusverband.de

Deutscher Ferienhausverband e.V.
Rhabarberweg 25a

12357 Berlin
info@deutscher-ferienhausverband.de
www.deutscher-ferienhausverband.de

Qualitatsinitiative noch-besser-vermieten.de
www.noch-besser-vermieten.de

Tourismusnetzwerk Baden-Wiirttemberg
bw.tourismusnetzwerk.info
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