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Liebe Destinationen,

wie doch die Zeit vergeht ... Lohospo feiert 2020 bereits den 9. Ge-
burtstag und wir blicken zurtck auf aufregende und Gberraschende
Jahre — auf Ideen, Wagnisse, Lehren und Wachstum.

Rebecca von Schwerin
Geschéftsfihrung Marketing

Gestartet 2011 mit einem kleinen Team aus 4 Personen, beschaftigt
Lohospo heute 31 Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen am Firmensitz in
Freiburg, dazu an AufBBenstellen in Nordrhein-Westfalen und Sachsen.

4.000 Gastgeber in Gber 100 Vertragsdestinationen werden von
Lohospo betreut und sind an das Netzwerk aus Buchungsportalen
angeschlossen.

Was im Schwarzwald seinen Ursprung hat, und stetig natdrlich
gewachsen ist, findet quer durch Deutschland — von Stid bis Nord —
Anklang. Insbesondere in den letzten Jahren hat das Unternehmen
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Ein gutes Team — die drei Geschéftsfihrerinnen

Digital, aber auch

Christiane SchwalB, Theresia Datz und Rebecca von Schwerin

Das Motto von Lohospo steht fest, noch bevor das Unternehmen 2011

von den drei Geschaftsfuhrerinnen Christiane Schwal, Theresia Datz

und Rebecca von Schwerin gegriindet wird. SchlieBlich arbeitet man bereits
seit langerem zusammen — persdnlich, verbindlich und kundennah.

Christiane, wie ist die Lohospo Idee entstanden und
was waren die Anfdnge?

Lohospo ist aus unseren personlichen Erfahrungen ent-
standen, die wir in den Jahren 2003 bis 2010 gesammelt
haben. Die Vertriebsportale und Destinationen standen
im Wettbewerb um den einzelnen Gastgeber. Gerade die
kleineren Gastgeber mussten sich oft entscheiden mit
welchem Vertriebspartner sie zusammenarbeiten mochten,
weil es schwer war (und ist) mehrere Verflgbarkeitska-
lender bei unterschiedlichen Partnern laufend aktuell zu
halten. Man konnte feststellen, dass sich Gastgeber von
ihren Destinationen immer weiter entfernten und gerade
dort oft schlechtere Preise und unvollstdndige Angaben
gemacht wurden, weil Buchungen aus anderen Kanélen
zunahmen und die Vertriebsrolle der regionalen Partner
an Relevanz verlor. Zu diesem Problem haben wir uns eine
Loésung Uberlegt und sind sehr stolz darauf, dass Lohospo
hier eine Vorreiterrolle eingenommen hat.

Und wie sah diese Lésung konkret aus, Rebecca?

Nun, Kern von Lohospo ist damals wie heute unser Ver-
triebsnetzwerk, welches technologisch an eine zentrale
Datenbank angeschlossen ist. Gastgeber pflegen ihre Daten
Uber einen zentralen Belegungskalender und mdssen somit
keine Entscheidung flr einen speziellen Vertriebspartner
treffen. Somit ist der Gastgeber auch gegen Verdnderun-
gen im Markt, was die Vertriebsstarke der einzelnen Portale
angeht, weitgehend immun. Ganz wichtig ist uns natdrlich
der Anschluss an unsere regionalen Partner, den wir garan-
tieren, sofern eine Zusammenarbeit mit der Destination
besteht.

Wir sind sehr stolz darauf,
dass Lohospo hier
eine Vorreiterrolle eingenommen hat.

Stichwort ,regionale Partner’ — welche Rolle spielen die
Destinationen denn bei Lohospo, Christiane?

Wir bieten unsere Dienstleistung fir Gastgeber ausschlieB-
lich im Auftrag und in Abstimmung mit dem jeweiligen
regionalen Partner an. Wir wollen keine funktionierenden
Strukturen und Modelle aufbrechen, sondern sehen uns
als Partner, der Prozesse unterstltzt und nur da tatig wird,
wo wir auch gebraucht werden. In manchen Destinationen
unterstitzen wir stark und kimmern uns um alle Prozesse
rund um die Betreuung, Beratung und Buchung der
Gastgeber, in anderen Destinationen Gbernehmen wir Teil-
aufgaben. Oft unterstltzen wir auch einzelne Projekte wie
eine Katalogakquise und -produktion oder die Abwicklung
der Zimmerbuchungen bei einer GroBveranstaltung wie
z.B. der Mountainbike WM in Albstadt. Die Aufgaben sind
vielfaltig und wir bleiben flexibel und probieren auch gerne
mal etwas Neues aus mit unseren Partnern.

Etwas Neues?
Theresia, woran denkst du bei diesem Thema?

Oh, da gibt es im Laufe der Jahre Vieles zu berichten. Auch
das Thema Digitalisierung hélt uns naturlich, wie alle, auf
Trab. Wir sind ja schon immer ein sehr digitales Unter-
nehmen, trotzdem ist unsere Starke auch der persénliche
Kontakt und eben der Fakt, dass wir nicht jeden Partner
Uber einen Kamm scheren, sondern uns hier immer indivi-
duell anpassen. Da muss man immer offen und neugierig
bleiben und Neuerungen zulassen.

Digitalisierung und persénlicher Kontakt?
Wie persénlich kann Digitalisierung heutzutage sein,
Rebecca, schlieBt sich das nicht aus?

Das ist naturlich eine Frage, die uns sehr intensiv be-
schaftigt. Wir fuhren regelmaBig Umfragen bei unseren
Partnern durch und haken nach. Fir uns haben wir die
Entscheidung getroffen, dass wir Inhalte digital wie auch
personlich zur Verfligung stellen wollen. Es ist uns wichtig,
tolle Systeme und Lésungen anzubieten, die selbsterklarend
sind. Das ist aber nicht der ausschlieBliche Weg fir uns.
Wir sind der Uberzeugung, dass wir nur durch direkten
Austausch und Ansprache die Winsche und Probleme
unserer Zielgruppe verstehen kénnen.

Drei Geschéftsfiihrerinnen in einem so kleinen
Unternehmen, Theresia, ist das nicht anstrengend?

(schmunzelt) Manchmal ja. Wir sind zwar Geschafts-
partner, aber auch schon viele Jahre Weggefahrten und
Freunde. Unsere Unterschiedlichkeit kostet manchmal
ganz schon Nerven, aber genau das ist auch unsere Starke.
Gute Ideen werden eben nicht immer spontan und schnell
getroffen, sondern es geht in der Regel ein Diskussions-
prozess voraus, in den jeder seine Uberzeugungen und
auch Bedenken mit einbringt. Nur so kénnen gute Ent-
scheidungen getroffen und von allen getragen werden.

Apropos Entscheidungen, Rebecca, wie kam es zu
dem exotischen Namen Lohospo und was verbirgt sich
dahinter?

(lacht) Das war unsere erste gemeinsame groBe Diskussion.
Hinter Lohospo verbirgt sich der Begriff Local Hot Spots —
also die kleinen, regionalen, besonderen Platze.

hospo

Hinter Lohospo verbirgt sich der Begriff
Local Hot Spots — also die kleinen,
regionalen, besonderen Plétze.

Das heiBt, dass ihr euch auf Kleinvermieter konzen-
trieren wolltet? Ist das denn bis heute so geblieben,
Christiane?

Ja, auf jeden Fall. 80 % unserer Gastgeber fallen in diese
Kategorie. Doch es sind, damit verbunden, viele zusatzliche
Aufgabenbereiche entstanden. Wir bemuhen uns, unseren
Kunden gut zuzuhéren und beobachten sehr genau die
Entwicklung im Onlinevertrieb. Dadurch entwickeln sich
neue Aufgabenfelder und Zielgruppen.

Hért sich spannend an. Rebecca, was waren denn
die groBen Entwicklungen und Meilensteine der letzten
9 Jahre?

Es gab natirlich sehr groBe Entwicklungen im Vertrieb.
Die Zusammenarbeit mit Booking.com hat zum Beispiel
unsere gesamten internen Prozesse und Ablaufe ziemlich
durcheinandergewirbelt und wir mussten in neue Struk-
turen finden. Die Zusammenarbeit mit Expedia, die 2020
einen wichtigen Platz einnehmen wird, fallt uns sehr viel
leichter, da wir viel Erfahrung gesammelt haben. Sehr
wichtig war auch die Entwicklung mit unseren Destinations-
partnern. Wir haben schnell gemerkt, dass es unterschied-
liche BedUrfnisse gibt und diese nicht unbedingt von der
GroBe der Destinationen abhangen. Hier hat sich unsere
Produktpalette wirklich enorm vergréBert. Grob gesagt,
kiimmern wir uns um alle Themen, die mit der Vermark-
tung der touristischen Leistungen in der Destination
zusammenhangen. Das kann von einem eher einfacheren
Verkaufsprozess fir ein Printmedium bis zu einer kom-
plexen Reservierungslogik in der Destination reichen.

Auch unsere internen Strukturen, Ablaufe und Systeme
mussten wir immer wieder Uberdenken und neu an unser
rasantes Wachstum anpassen. So sind wir z.B. bereits
3-mal umgezogen, weil wir mit dem wachsenden Team
groBere Geschaftsraume bendtigten. Wir sind stolz darauf,
bisher ausschlieBlich organisch gewachsen zu sein.

Und gibt es denn auch neue Trends, Theresia, die uns
2020 erwarten?

Klar. 2020 wird sich bei uns viel um die Themen Fortbil-
dungen fur Gastgeber und Destinationsmitarbeiter drehen,
aber auch um das Thema Vermarktung von Erlebnis-
Bausteinen. Auch werden wir das Thema Onlinepayment
starker in unsere Prozesse mit einbinden. Es bleibt also
spannend.
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Lohospo von A-Z

A wie Aufenthaltsdauer

Weniger Bettenwechsel, mehr Bestan-

digkeit: langere Aufenthalte sind beliebt.

Mit durchschnittlich 6,61 Nachten
konnte das Buchungsportal atraveo
2019 unseren Gastgebern die ldngsten
Aufenthalte vermitteln.

B wie Buchungsportal

Regionen und Orten bietet Lohospo das
MAXIPortal und gratis MINIPortal oder
TOMAS® Reservierungssystem an, Gast-
geberbetreuung optional. Mehr dazu
auf den Seiten 10-15.

C wie Channelmanager

Lohospo bietet durch TOMAS® An-
schluss an Gber 90 Channelmanagern
(z.B. Resavio, DIRS21, VIATO, Hotel-
spider, cultuzz u.v.m.). Ubertragung von
Daten leicht gemacht!

D wie Dornréschenschlaf

Der Lohospo Blog wurde 2019 erweckt
und berichtet von Aktivitaten und
Services, von Gastgebern, Kooperationen
und Destinationen. In den ersten

6 Monaten wurde er schon fast 10.000
Mal aufgerufen.

E wie Early Booking

2019 reiste ein Gast nach Lindau, der
voller Vorfreude stecken durfte. Stolze
760 Tage vorab hatte er seine Unter-
kunft bereits Gber Lindau Tourismus
gebucht. Der frihe Vogel ...

F wie Fotoservice

Gutes Bildmaterial ist bekanntlich das A
& O fur Gastgeber. Lohospos exklusiver
Fotoservice knipste 2019 etwa 15.000
Fotos von Unterkiinften, Zimmern, Bal-
konen und Garten.

G wie Griindung

Im Februar 2011 wird Lohospo von
Christiane Schwal, Theresia Datz und
Rebecca von Schwerin gegriindet. Mit
einer weiteren Mitarbeiterin beziehen
sie ein kleines Buro und starten mit den
drei bekannten Portalen casamundo,
BestFewo.de und Holidaylnsider als
Netzwerkpartner.

Was die wenigsten wissen — die Griin-
dung war schon einen Monat vorher ge-
plant, aber durch einen Beinbruch von
Theresia, kommt es zu Verzégerungen.
Da sie die Treppen zum Notariat nicht
Uberwinden kann, kommt der Notar
spontan nach unten vor die Tir und
Theresia unterschreibt ganz unkonventi-
onell auf der Motorhaube ihres Autos.

H wie Hut ab

Rund 80.000 Buchungen wurden 2019
bei Lohospo Gastgebern getatigt, davon
gingen ca. 10 % Uber Destinationen ein.

| wie Inhabergefiihrt

Grunderinnen und Geschéftsfihrerinnen
von Lohospo sind Christiane Schwal3,
Theresia Datz,und Rebecca von Schwerin.
Das Unternehmen zahlt mehr als

30 Mitarbeiter, hat seinen Sitz in Frei-
burg im Breisgau und ist nach wie vor
inhabergefihrt.

:0:-0:-6-

K wie Kundenzufriedenheit

Jedes Jahr fragen wir unsere Gastgeber
direkt. Auch 2019 ergibt ein gutes Er-
gebnis: 95% der Gastgeber wiirden den
Service von Lohospo weiterempfehlen.

L wie Langster Aufenthalt

Anderswo ist es doch am schonsten ...
2019 betragt der langste gebuchte Auf-
enthalt eines Gastes bei einem Lohospo
Gastgeber ganze 60 Nachte. Eine Ferien-
wohnung im Markgraflerland, gebucht
Uber BestFewo.de

M wie Mobil

Auf Trab. Aufgrund standig steigender
Mitarbeiterzahlen (rein organisches
Wachstum) musste das Lohospo Biiro in
9 Jahren bereits 3 Mal umziehen.

N wie Netzwerkpartner

Mit den 3 Portalen casamundo,
BestFewo.de und HolidaylInsider startet
Lohospo 2011 sein Netzwerk.

O wie Onlinevermarktung

Lohospo Gastgeber bekommen auf
Wunsch kostenfrei eine eigene Website
fur den Onlineauftritt ihrer Unterkunft,
Provision 5% zzgl. MwsSt.

P wie Preiswert Ubernachten

Der Preis ist heiB ... 2019 lag die
preiswerteste gebuchte Ubernachtung
bei einem Lohospo Gastgeber bei 12
Euro. Ein Hostel in Kassel, gebucht tiber

Booking.com

.{\

R wie Rezensionen

.Netter, schneller und kompetenter
Service.” ,,Die Mitarbeiter sind immer
sehr freundlich und hilfsbereit.”
.Lohospo ist ein wirklich guter Partner.
Jedes Problem wird gel6st. Die Leute
kiimmern sich wirklich um alles.”

Wir danken bescheiden.

S wie Schwarzwald Tourismus

Als Buchungsservice fur die Schwarz-
wald Tourismus GmbH, und aufgrund
der regionalen Nahe, sind Lohospo und
die STG von Beginn an eng miteinander
verknUpft.

T wie TOMAS®

Lohospo arbeitet mit dem Reservie-
rungssystem TOMAS® der Firma my.IRS
aus Minchen.

U wie Unterkunftsarten

Von 400 Gastgebern (Teilnehmer unse-

rer Umfrage 2019) vermieten 83 % eine
Ferienwohnung, gefolgt von Gastehaus/
Pension, Ferienhaus und Hotel.

V wie Vertragsgastgeber

Rund 4.000 Lohospo Gastgeber sind
2019 buchbar und Teil des starken Netz-
werks aus Portalen und Destinationen.

W wie Weiterbildung

Eine Vision von Beginn an, 2014 startete
die Lohospo Akademie und ist mit
Vortragen, Workshops und Webinaren
fester Bestandteil im Veranstaltungska-
lender mancher Destination geworden.

X wie Xmal Kaffee

Nein, wir haben es ganz genau.
Stand 11.02.20/ 10:58 Uhr
wurden 28.775 Kaffee aus dem
Automaten gelassen.




Lohospo

Seit 2011 hat es sich Lohospo zur Aufgabe gemacht, ihre Partner dabei

zu unterstitzen ihre touristischen Angebote erfolgreich online zu vermarkten.
Zu viert urspriinglich angefangen, arbeiten mittlerweile 30 Personen bei
Lohospo in den unterschiedlichsten Unternehmensbereichen. Es ist uns wichtig,
dass jeder eine Aufgabe findet, die ihm Spa8 macht im Unternehmen.
Deswegen kommt es nicht selten vor, dass ein Mitarbeiter bei Lohospo auch
mal den Bereich wechselt und dort seine Starken mit einbringt.
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Ar Nathalie Winter

‘Lf y Buchungsservice

Nathalie ist seit 2018 bei Lohospo und kiimmert sich um
den Bereich Buchungsservice. Neben den individuellen An-
fragen von interessierten Gasten, die Gber die Buchungs-
hotlines unserer Destinationspartner Schwarzwald Touris-
mus GmbH, Hochschwarzwald Tourismus GmbH, Albstadt
Tourismus oder Uber die Servicenummer des Buchungspor-
tales Bodenseeferien.de eingehen, kiimmert sie sich um
Gruppen-Anfragen und Kongressbuchungen. Dazu werden
Uber airbnb eingehende Gasteanfragen bearbeitet.

Nathalie, du bist ja nun schon lange in diesem Bereich
tétig. Wie haben sich die Anfragen verdndert? Greifen
Gaéste Uberhaupt noch zum Telefonhérer?

Das stimmt, ich bin bereits seit 11 Jahren im Bereich
Buchungsservice tétig. Innerhalb dieser Zeit hat sich vieles
verandert. Das Volumen der eingehenden Gasteanfragen
und Anrufe hat sich natdrlich zu Gunsten der Onlinebu-
chung stark reduziert. Heute melden sich vor allen Dingen
Gaste, die spezielle Winsche haben, die online nicht so
einfach zu recherchieren sind. Zum Beispiel, wenn Zimmer-
kapazitaten knapp sind — an Feiertagen oder in Ferienzei-
ten — oder wenn Familien gemeinsam reisen und mehrere
Einheiten in derselben Unterkunft bendtigen. AuBerdem
alle Arten von speziellen Anfragen, z.B. Unterkiinfte in
denen Haustiere erlaubt sind, Anfragen von Reisenden mit
korperlichen Einschrénkungen oder Anfragen zu speziellen
Reisethemen wie Skifahren, Wellnessurlaub, Wandern etc.

Auch eine afrikanische Riesenschnecke war

bereits mit einem Gast auf Reisen.

Was war bisher deine ausgefallenste Anfrage, Nathalie?

Im letzten Sommer hatte ich eine Anfrage von Gasten, die
mit ihrem Hausschwein anreisen wollten. Tatsachlich konnte
ich sie gltcklich machen und ihnen einen Aufenthalt auf
einem Bauernhof vermitteln. Das Schwein ist also mit an-
gereist! Wir hatten auBerdem einmal eine Kundin, die mit
ihrer Afrikanischen Riesenschnecke reisen wollte und auch
wirklich kam. Die Kundin hat uns vorher ein Bild geschickt
und wir haben die Anreise mit der Gastgeberin besprochen.
Wie man sieht, sind Haustiere ein Riesenthema.

Was hat dich zu Lohospo gefihrt und was magst du
an deiner Arbeit besonders?

Ich habe zu Beginn meiner beruflichen Laufbahn schon
einmal ein paar Jahre fur einen regionalen Buchungsservice
gearbeitet. Diese Tatigkeit habe ich dann in meinem vorhe-
rigen Job vermisst und mich riesig gefreut, als das Angebot
von Lohospo kam. Hier gefallt mir vor allen Dingen die
Zusammenarbeit mit meinen Kollegen sowie die familiare
Atmosphére. Fur mich fuhlt es sich an wie ,,nach Hause
kommen”, wenn ich ein paar Tage nicht im Buro war. Die
Arbeit fordert mich zwar sehr, macht mir aber sehr viel SpaB.

Was kann der Buchungsservice konkret flr Destina-
tionen tun?

Arbeit abnehmen. Wir ibernehmen kompetent und mit
guter Erreichbarkeit die Buchungshotline einer Destina-
tion. Dabei ist es unser Ziel, den Anrufer so zu beraten,

als wirde er direkt mit der Region sprechen. Das gelingt
gewohnlich bestens, denn wir haben uns einen groBen
Wissensschatz hinsichtlich Geografie und Unterkinfte auf-
gebaut, insbesondere in den Regionen Schwarzwald und
Bodensee. Da wir verschiedene Regionen kennen, kénnen
wir Gésten, die eigentlich auf ein Reiseziel fixiert waren,
auch schon einmal eine andere Destination ,, schmackhaft
machen”, sollte das Wunschziel ausgebucht sein. AuBer-
dem bieten wir Destinationen Hilfestellung an, z.B. kdnnen
wir durch Nutzung des TOMAS-Gruppenmoduls Gruppen-
anfragen professionell und schnell bearbeiten.

Markus Kamps Lieblingsprojekt:
die Lohospo Akademie

+  Markus Kamp

» 1 Neukunden-Begeisterung
w und Akademie

Markus ist seit 2017 bei Lohospo im Bereich Neukunden-
Begeisterung tatig. In der gehobenen Hotellerie hat er
jahrelang im In- und Ausland Erfahrungen gesammelt, auf
vielen privaten Reisen die Perspektive eines Gastes einge-
nommen und bereits als Kind in der Ferienwohnung seiner
Oma tatkraftig mit angepackt. Mehr Blick und Verstandnis
furs groBe Ganze des Gastgebens geht nicht. Seit 2019
widmet er sich dem Ausbau seines Lieblingsprojekts: Der
Lohospo Akademie.

Markus, was begeistert dich an der Lohospo Akademie
und dem Thema Weiterbildung fir Gastgeber und
Destinationen?

In den Gesprachen mit Gastgebern tauchen unglaublich
vielseitige und detaillierte Fragen auf ... Was soll ich dem
Gast berechnen? Wie werde ich sichtbarer? Wie kann

ich meine Wohnung gastegerecht einrichten? All diese
Themen kléren wir nicht nur, sondern sammeln sie natur-
lich auch. Daraus entstand — und entsteht — die Lohospo
Akademie. Mir geféllt es, Gastgebern und Destinationen
zu Erfolg und Zufriedenheit zu verhelfen, Teil eines aktiven
Networkings zu sein, einen echten Mehrwert bieten zu
kénnen. Dazu mag ich das personliche Treffen. Und letzt-
endlich freut mich die Resonanz und das Interesse an der
Akademie, das ganz offensichtlich ist.

Die Akademie gibt es ja bereits seit 2014.
Was ist 2020 neu?

Flexibilitat! Wir haben die Akademie grundlegend Gberar-
beitet und ein individuelles Modell der Module entwickelt.
Die Basis besteht aus den 5 gefragtesten Themen. Preisge-
staltung, Bewertungen, Vertrieb, Stammgéste und Social
Media sind das. Nun werden die Module aber nicht nur
laufend aktualisiert und erweitert, sondern vor allem eines:
auf die individuellen Bedirfnisse angepasst. Wir schneiden
die Inhalte also auf die personliche Situation und die
Bedurfnisse der Zielgruppe zu, ob Gastgeber oder Destina-
tionsmitarbeiter. Wahrend im Vortrag oder Webinar

ein gewahltes Modul behandelt wird, kann der Workshop
1-2 Themenmodule beinhalten.

#informativ

#rauchendekoépfe
#nichteinschlafgarantie
#bestatigungundneues

So sehen Teilnehmer die Lohospo Akademie.

Wer ,besucht’ die Lohospo Akademie?

Gastgeber wie Destinationen. Die Offenheit spricht an.
Denn die Akademie ist vollig unabhéngig von dem Service,
den Lohospo ansonsten anbietet. Sie ist fur Jedermann
passend, fur online buchbare Gastgeber genau wie fir
Anfrage-Gastgeber. Fiir Bestandskunden wie Neukunden.
Sie macht SpaB, trifft den Nerv der Zeit, spiegelt Trends
wider, ist kurzweilig. Wie einer unserer Teilnehmer es
zusammengefasst hat: #informativ #rauchendekdpfe
#nichteinschlafgarantie #bestatigungundneues. Ubrigens
taugt sie auch fur einen Impulsvortrag. Oder, um Lohospo
einfach mal kennenzulernen.

Ok, Markus, zum Schluss:
Warum lohnt sich die Investition in eine Weiterbildung
der Gastgeber und Destinationsmitarbeiter?

Ich wirde sagen: Es ist eine eindeutige Win-Win Situation
fur alle Beteiligten. Beim Gastgeber steigt die Qualitat des
Hauseintrags. Destinationsmitarbeiter sind besser vorberei-
tet. Die Destination wird besser prasentiert. Grundsatzlich
ist eine Starkung der Beziehung zu attestieren. Unsere
Erfahrungen ergeben, dass die Leute nicht nur besser infor-
miert sind, sondern sich ihrer Rolle als Aushangeschild der
Destination bewusster und damit stolzer und motivierter
sind. Mir fallen eigentlich zu viele Vorteile ein, um sie alle
zu nennen ... Identitat. Zugang. Einheitlichkeit. Wissen.
Up-to-date. Kommunikation. Austausch.

Um es zusammenzufassen: Die Qualitat steigt.

- Weitere Infos zur Lohospo Akademie gibts auf der Seite 12-13.
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O PrRODUKTE

Was 2011 mit der Idee begonnen hat, Kleinvermietern
den Weg zu einer erfolgreichen und reichweiten-
starken Onlinevermarktung zu ebnen, hat sich
im Laufe der Jahre zu einer umfangreichen
Produktpalette flir Destinationen und deren

Gastgeber entwickelt.

Auf den nachsten sechs Seiten mochten

wir lhnen die wichtigsten Lohospo _
Produkte und Dienstleistungen f 1 B 2

vorstellen.

Unser Herzstiick:

%@W Betreuung

& Lohospo

Sie und lhre Vermieter eint das gleiche Ziel:
Maximale Auslastung.

In Ihrem Auftrag, betreuen wir lhre Gastge-
ber und informieren diese ausfiihrlich tber
die in Ihrer Destination angebotenen Koope-
rationsmodelle. Unabhangig davon ob lhre
Gastgeber online buchbar sein méchten

oder eine Darstellung auf Anfrage wiinschen,
achten wir intensiv auf eine hohe Datenquali-
tat und aktuelle Verfligbarkeiten und Preise.

Besonders geschatzt ist unser wachsendes
Vertriebsnetzwerk an Buchungsportalen, das
Ihren Gastgebern maximale Reichweite und
Sichtbarkeit garantiert und das mit mini-
malem Aufwand und einem zentralen Bele-
gungskalender.

Unseres besonderes Plus: Auch lhr Regional-
portal ist ein wichtiger Baustein in unserem
Vertriebsnetzwerk.
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Gber 100
offizielle
Tourismusseiten
und Affiliate-
partner

Buchungstools
fir die eigene
Website

Die Vorteile fir Gastgeber

J Sichtbarkeit und Buchbarkeit
im starken Netzwerk

J Minimaler Aufwand:
Nur ein Hauseintrag
und eine Kalenderverwaltung

J Optimale Datenqualitat
(Text, Bild, Merkmale, Preise,
Verfugbarkeiten)

J Schulungsangebote der
Lohospo Gastgeber Akademie

J Personlicher Service und
sehr gute Erreichbarkeit

Tolle Auslastung — faire Konditionen!

Lohospo hat mir nicht nur dabei geholfen mein Ferien-
haus optimal im Internet zu prasentieren, sondern sorgt
auch fir eine tolle Auslastung — auch auBerhalb der
Ferienzeiten. Ich schatze besonders die freundliche und
personliche Kommunikation mit dem Lohospo Team und
die vielen interessanten Schulungsangebote.

JZusatzprodukte:
eigene Website, Fotoservice,
Buchungslink

Patricia Heimer — Ferienhaus am Kinstleratelier, Riegel
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Die Lohospo

Ob Workshop, Vortrag oder Webinar — die Lohospo
Akademie bietet spannende und kurzweilig aufbereitete

Module zur Weiterbildung lhrer Gastgeber oder

Destinationsmitarbeiter. Bieten Sie die Mdglichkeit, vorhandenes Wissen zu erweitern

—

und aufzufrischen. Wahlen Sie aus unseren 5 Themenmodulen, alle Module werden
individuell auf die konkreten Bedurfnisse der Adressaten angepasst.

Alle Module sind als Workshop, Vlortrag oder Webinar buchbar.

I I Alle Module im Uberblick:

€0

Preise — clever kalkuliert

Nicht zu teuer, nicht zu giinstig. Die Festlegung der Preise fallt
Gastgebern zumeist nicht ganz leicht. Was ist bei der Preisfindung
zu beachten? Wo liegt die Preisuntergrenze, welche Kosten

sind zu berlcksichtigen. Finden Sie faire, angemessene Preise, mit
denen Sie und lhre Géste sich wohlfuhlen.

« Preisfindungsmethoden
« Kostenarten & -kalkulation
« Preisuntergrenze ermitteln

Bewertungen - Qualitat, die begeistert

Ob gute oder schlechte Bewertungen, jede Bewertung von Gasten
birgt Potenzial, das es zu nutzen gilt. Kimmern Sie sich intensiv
um die Ruckmeldungen lhrer Géaste, und sehen Sie lhre Antwort
als das, was sie ist: Eine Moglichkeit der Kommunikation mit [hren
zukunftigen Gasten.

« Bewertungsportale

« Bewertungen sammeln
« Werben mit Bewertungen

O PRODUKTE

WEITERE
MODULE IN

PLANUNG

e

lhre Referenten

T b & @ 9

MODUL :  MODUL : MODUL :  MODUL i  MODUL 7 Vertrieb & Marketing - die sich rechnen
Preise - Bewertungen Vertrieb Produkt - Social Media r Ein tolles Angebot, doch (zu) wenige wissen davon? Die Wahr-
& Marketing & Stammgast nehmung in der Offentlichkeit spielt heutzutage bei der Buchung

12

Workshop

Gemeinsam wird fokussiert und
mit Spal3 ein konkretes Tagesziel
zum gewahlten Themenmodul
erarbeitet. Im Ganztagswork-
shop kénnen 2 Themenmodule
miteinander kombiniert werden.
Ein Lohospo Zertifikat und

die Schulungsunterlagen sind
inklusive.

Durchfihrung: vor Ort
Dauer: 3 oder 6 Stunden
Teilnehmer: mind. 12, max. 20

Inkl. Teilnehmerzertikikat

©O 6 ©

Vortrag

Neueste Tourismuszahlen und
-trends, die Mdglichkeit zum
Austausch und eine Fragerunde:
Eine professionelle, intensive
Behandlung des Themenmoduls
steht im Fokus. Unsere Vortrage
kdnnen z.B. im Rahmen lhrer
Gastgeber-Veranstaltung einge-
bunden werden.

Durchfihrung: vor Ort
Dauer: ca. 1,5 Stunden
Teilnehmer: nicht begrenzt

Viel Wissen in kurzer Zeit

Webinar

Die Inhalte werden auf einem ge-
teilten Bildschirm présentiert, die
Teilnahme ist ortsunabhangig.
Gastgeber wahlen sich einfach tele-
fonisch in die Konferenzschaltung
ein und kénnen aktiv ihre Fragen
stellen. Die Themen der Module
werden individuell an lhre regio-
nalen Voraussetzungen angepasst.

Durchfihrung: telefonisch
Dauer: ca. 45 Minuten
Teilnehmer: max. 15

Geringste Kosten & Aufwand

eine entscheidende Rolle. Setzen Sie auf verschiedenste Vertriebs-
wege und investieren Sie in die Vermarktung Ihrer Unterkunft.
Wir zeigen lhnen, wie es geht.

« Stammgéstebindung
« Meine Marke, mein Auftritt
« Eigene Internetseite

Produkt & Stammgast — Trends erkennen

Tourismustrends und ihre Méglichkeiten: Was erwarten Gaste
von ihrem Aufenthalt? Was macht lhre Unterkunft besonders?
Erkennen Sie Ihre Starken und erfahren Sie mehr Uber die
Zielgruppen. Machen Sie lhre Unterkunft unverwechselbar und
nutzen Sie die Technik, um sich in der Onlinewelt zu behaupten.

« Wiedererkennung: meine Fewo, meine Marke
« Produktentwicklung und Alleinstellungsmerkmale
« Schwiéchen und Starken erfassen

Social Media - klug vernetzen

Welche Méglichkeiten bergen Google und Social Media?

Welche sozialen Medien nutzen mir, worauf sollte ich meinen
Schwerpunkt legen. Wie lege ich ein Profil an, wie und mit

wem kommuniziere ich? Wie gewinne ich Reichweite Uber kosten-
freie und bezahlte Méglichkeiten?

« Social Media Kanéle (facebook, instagram)

« Accounts erstellen und Profile pflegen
« Zielgruppen erschlieBen

Alexandra Schwar

Theresia Datz

Friederike Sack

4

Jule de Vos
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Montag bis Freitag 8-19 Uhr | i
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+ Samstag von 10-17 Uhr i
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FERIENW

un

O -O—D?"
eserVierungssysleny TOMAS®
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Der Lohospo

Lohospo agiert neben der MyIRS auch als Systemlieferant fir das TOMAS® Der Lohospo Buchungsservice findet sowohl fur Individualreisende
Reservierungssystem. Dabei haben wir uns auf klassische Ferienregionen/-orte als auch fur Gruppen, die in Ihre Region reisen mochten, das passende
spezialisiert. Neben der Bereitstellung des Systems, sowie der Schulung Angebot. Schnell, kompetent und freundlich!

der Mitarbeiter, Gbernehmen wir je nach Bedarf ausgewahlte Dienstleistungen
wie z.B. Stammdatenpflege, Administration des Systems, Systemschulungen
far Gastgeber uvm.

Die Vorteile

Das TOMAS-Reservierungssystem — Das TPortal — J erreichbar fir Ihre Gaste von Montag bis Freitag 8-19 Uhr sowie am Samstag von 10-17 Uhr
3 T o R ” Y, J Weiterleitung lhrer Servicenummer an eine speziell fur Sie eingerichtete Telefonnummer
Reservierungslogik far Destinationen : Buchungsportal fir Destinationen S T —-

J Beratung und Buchung fir Individualreisende, auch mit besonderen Anfragen wie

Losen Sie vielschichtige Aufgaben mit dem Reser- : Zur Einbindung in Thren Webauftritt stellen wir Ihnen ein . ! ! > : .

vierungssystem um lhre internen Prozesse, rund klares und tibersichtliches Buchungsportal unseres Partners 2.B. korperlichen Einschrankungen, Haustieren, Sonderwinschen

um die Bedurfnisse lhrer Géste, zu erleichtern und Land in Sicht zur Verfiigung, das Sie dem Layout lhrer J die Buchung erfolgt im TOMAS-Reservierungssystem

zu vereinfachen. : Webseite anpassen kénnen und sich somit optimal in Ihren . .
Webauftritt einfiigt. Es kann Stammdaten der Gastgeber, J Angebots-Erstellung und Buchung von Unterkiinften fir Gruppen

- Unterkiinfte Preise und Konditionen darstellen, sowie Anfragen und &/ Abwicklung Ihrer Kongress Buchungen

5 Pauschalen Buchungen erméglichen.

- Erlebnisangebote
- Voucher und Entwertungsapp

- Guides und Fuihrungen Produktumfang

- Gruppen und Kongressmodul

] : Darstellung von Gastgeber-
- PMS Schnittstellen : Stammdaten (Bilder, Texte)

- Zahlungsschnittstellen inklusive Ubernachtungs-

] 9
Ieistunrggrn und Haruspauschalen B . WWW SCWOFan? Ihre Ansprechpartner:

Darstellung BelégUngskalehder,

«
«

Detaillierte Informationen zu den einzelnen Modulen,

finden Sie auf Seite 26. Preise und Konditionen v
|ndivid'l;|é'|r|es Layéﬁf Uns ist es wichtig, aus der Vielfalt unserer Angebote das Christiane SchwalB
inkl. angepasste Facettensuche - fur Sie maBgeschneiderte Produktportfolio zu finden und Geschaftsfihrung
I\/Ic'Sinrc.H'k.éit regiérhéspezifisrcrher anzubieten. Denn eines haben wir in den letzten 9 Jahren christiane.schwass@lohospo.de
Semdenalans e = gelernt: Keine DMO ist vergleichbar mit der anderen. . »
Integrierter Warenkorb v L Im ersten Schritt erfolgt ein individuelles Beratungsgesprach. Jule de Vos

Ziel ist es, gemeinsam herauszufinden, welche Systeme Sie
konkret benétigen und mit welchen Dienstleistungen wir
Sie am besten unterstitzen konnen, damit Ihr touristisches
Angebot sichtbar und buchbar wird.

v
,,,,, Sie erhalten dann von uns
v ein maBgeschneidertes Angebot.

Teamleitung Neukunden-Begeisterung
& Lohospo Akademie
jule.devos@lohospo.de

Integrationsmaglichkeit
z.B. als Iframe oder Popup

Markus Kamp
Neukunden-Begeisterung

& Lohospo Akademie
markus.kamp@Ilohospo.de -

Vermittlerrolle bzw,
Buchungshotline Gber Lohospo

C € C C « « «
|
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DESTINATIONEN IM INTERVIEW
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Mediterranes Flair und magische Seemomente

Glasklares Wasser, im Hintergrund oft schnee-
bedeckte Berge, ein griines, hlgeliges Umland
und mittendrin eine historische Insel mit
unvergleichlichem Charme: Lindau ist bekannt
far ein besonders malerisches Ambiente und
die prachtige Hafeneinfahrt. In der Insel- und
Gartenstadt verbindet sich urbane Lebendigkeit
mit Naturerholung, das Ganze in stdlicher
Atmosphare.

Belebte Platze und verwinkelte Gassen locken

in die Altstadt. Und auch abseits der klassischen
Sehenswiurdigkeiten gibt es viel zu entdecken:
urige Bauten und entzlickende Laden — Orte,

an denen sich Altes mit Neuem authentisch
vermischt. Im Sommer laden die Strandbader der
Umgebung zum Schwimmen und Abkiihlen

im Bodensee ein. Das hiigelige Umland 1adt zu
Wanderungen und Fahrradtouren mit Panorama
ein, gepragt von dem einzigartigen Blick auf
den Bodensee und die Alpen.

1174, ,;if;tl/' IOCL,

oo A7
~* Kathrin Haas

’ Leitung Marketing & Vertrieb
_E.‘irs_t_eln Holz
Geschéftsfuhrer der Lindau

Tourismus und Kongress GmbH

Lindau am Bodensee ist naturgemaB ein beliebtes Ziel fur
Privat- und Geschéftsreisen und dem Tourismus wird viel
Aufmerksamkeit gewidmet. Im Gesprach mit Kathrin Haas,
Leitung Marketing & Vertrieb und Carsten Holz, Geschéafts-
fuhrer der Lindau Tourismus und Kongress GmbH.

Herr Holz, wie kam es 2014 zur Zusammenarbeit mit
Lohospo. Was waren die Themen, die Sie zu dem Zeit-
punkt bewegten?

2014 standen wir vor der Herausforderung, unsere gesam-
te Vertriebsstruktur neu zu durchdenken. Wir waren auf
der Suche nach einer zeitgemaBen Lésung, die vor allem
bei unseren Vermietern Akzeptanz finden, und dazu die
Reichweite und Sichtbarkeit unserer Angebote erhéhen
sollte. AuBerdem bendtigten wir einen Partner, der uns
technisch und inhaltlich auch in den Bereichen Kongress-
und Gruppenbuchungen, Abwicklung von Fithrungen und
Erlebnisbausteinen unterstiitzen kann. Die Kombination
zwischen flexiblem Dienstleister und TOMAS als System-
lieferant war fur uns die beste Losung, und so fiel die
Entscheidung auf das Lohospo Team aus Freiburg.

Fakten:
www.lindau.de ist eines der starksten

Destinationsportale am Bodensee, mit
1,2 Millionen Besuchen im Jahr 2019.

Lindau hat im Jahr 2019 tber 1.300
Buchungen dber die Tourist:Information
getatigt.

Rund 60% der Lindauer Vertragsgastgeber
sind online buchbar.

Produkte die genutzt werden:

Lindau lasst seine Gastgeber Uber Lohospo
betreuen und bietet die Eintragsmodelle
Anfrage und Onlinebuchung (mit/ohne
Netzwerkanbindung) an.

Lindau nutzt die TOMAS Module: Unter-
kiinfte, Erlebnisse, Guides & Fuhrungen,
Tagungen/Messe/Kongresse, betreut durch
Lohospo.

Kontakt:

Lindau Tourismus und Kongress GmbH
LinggstraBe 3, 88131 Lindau

Tel.: +49 8382 8899-700
marketing@lindau-tourismus.de
www.lindau.de

Wie sahen dann die ersten gemeinsamen Schritte aus?
Was waren die wichtigsten Entscheidungen?

Gemeinsam mit Lohospo haben wir verschiedene Koopera-
tionsmodelle fur Vermieter diskutiert und uns dann fir ein
Modell entschieden, in dem sich jeder unserer Gastgeber
wiederfinden kann und mit dem es Entwicklungsméglich-
keiten zur Onlinebuchung gibt. Unsere Vermieter haben
nun die Wahl zwischen einem auf Anfrage buchbaren
Eintrag, regionaler Buchbarkeit oder tberregionaler
Buchbarkeit mit Nutzung des Lohospo Vertriebsnetzwerks.
Dieses Konzept haben wir im Herbst 2014 gemeinsam
den Gastgebern im Rahmen einer Gastgeberveranstaltung
vorgestellt und mit viel Zuspruch umgesetzt.

Worauf legen Sie bei der Zusammenarbeit mit den
Gastgebern den Fokus?

Unser Ziel ist es, mdglichst viele unserer Gastgeber fir die
Onlinebuchbarkeit zu gewinnen. Uns ist bewusst, dass
dieses Thema, damals wie teilweise heute noch, fir viele
Gastgeber Neuland ist und es nach wie vor Bedenken

und Einwénde gibt. Wir sind sehr stolz, dass mittlerweile
knapp 60 % unserer Gastgeber direkt online buchbar sind,
Tendenz steigend.

60 % zeugt von guter Akzeptanz. Wie konnte das erreicht
werden?

Am wichtigsten ist ein Angebot, das alle Gastgeber abholt
— unabhangig von der GréBe und den Betriebsstrukturen.
Fur die kleineren Anbieter sind die personliche Ansprache

und das Lohospo-Vertriebsnetzwerk grundsatzlich wichtiger
als fur groBere Hauser. Diese legen eher Wert auf funk-
tionierende Schnittstellen zu ihren eigenen Hotelsyste-
men, was das TOMAS-System liefern kann. RegelméaBige
Gesprachsangebote und Veranstaltungen werden sehr
geschatzt. Wir missen uns stetig an die Neuerungen des
Markts und somit auch an die individuellen Bedurfnisse
der Vermieter anpassen. Genau an dieser Stelle hilft uns
Lohospo enorm.

Was konkret ist lhnen wichtig, Frau Haas, hinsichtlich
der Betreuung der Gastgeber durch Lohospo?

Uns ist wichtig, dass die Gastgeber einen direkten An-
sprechpartner haben, der nicht nur passiv auf eingehende
Fragen reagiert, sondern auch proaktiv agiert und voraus-
schauend arbeitet — insbesondere, was die Datenqualitat
angeht, da wir uns auch als Qualitatsdestination positio-
nieren. Bei rund 170 Gastgebern, die mit uns zusammen-
arbeiten, kdnnten wir diese Aufgabe personell nicht in
dem Umfang abdecken, wie wir es uns wiinschen. Die
Gastgeber profitieren bei Lohospo von den Offnungszeiten
und der guten Erreichbarkeit zum Beispiel auch am
Wochenende. Attraktiv sind auch die Zusatzprodukte, die
vor allem den kleineren Gastgebern dabei helfen, sich zu
professionalisieren. Ich denke dabei an die eigene Mini-
homepage, die Integration einer Buchungsmaske auf der
eigenen Webseite, das Einstellen von Last-Minute-Raten
und auch regelméBige Schulungsangebote, die auf groBes
Interesse stof3en.

Lohospo stellt Ihnen auch das Reservierungssystem
TOMAS der Firma MyIRS zur Verfiigung. Welche Module
nutzen Sie?

Neben dem Modul zur Buchung von Ubernachtungen
nutzen wir auch das Modul Fihrungen sehr intensiv und
wickeln darlber unsere Stadtfihrungen fir Gruppen ab.
AuBerdem arbeiten wir mit dem Gruppen- und Kongress-
modul, das es uns ermdglicht, mit geringem Aufwand
Kapazitaten fir unsere Kongresse zu verwalten. Durch unser
Kongresszentrum — die Inselhalle — ist der professionelle
Umgang mit Hotelkontingenten eine wichtige Vorausset-
zung, um Kongressveranstalter fir unseren Standort zu
gewinnen.

Die Gastgeber profitieren bei Lohospo
von den Offnungszeiten
und der guten Erreichbarkeit

zum Beispiel auch am Wochenende.

Verraten Sie uns zum Schluss noch lhre Pldne flr 2020?
Worauf werden Sie lhren Fokus setzen, Herr Holz?

Der Kongressbereich ist ein zentrales Thema, das uns 2020
weiterhin beschéftigen wird. Um die bendtigten Hotelka-
pazitaten zu gewahrleisten, setzen wir auf Kooperationen
mit Destinationspartnern am Bodensee, insbesondere mit
der DBT oder auch dem nahegelegenen Bregenz. 2020
wollen wir auch unser Angebot an buchbaren Erlebnissen
ausbauen.
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Landschaftspflege mit allen Sinnen

Tannen, Kiefern, Taler und Hohen, von Schafher-
den gepflegte Kulturlandschaften wie das Hecken-
gau: Ausgezeichnet beim Nachhaltigkeits-Check
des Landes Baden-Wirttemberg fiir Regionen,
legt die Destination Nordlicher Schwarzwald

auf den sorgsamen Umgang mit der heimischen
Natur groBen Wert. Zertifizierte Premium- und
Qualitatswanderwege, besondere Naturpark-
Augenblicke mit anschlieBenden Wanderrunden,
Erlebnispfade und wie die quer durch die Region
fihrende 70 Kilometer lange Drei-Etappen-Tour
der Stiefelreise stehen Gasten fiir die Erkundung
zu FuB bereit. Betreut wird dieses umfangreiche
Angebot von den ,Wegekiimmerern” des Schwarz-
waldvereins. E-Mobilautos bieten die Moglichkeit
zur klimafreundlichen Fortbewegung innerhalb
der Tourismusregion.

Regionale Gerichte und Menlis kommen bei den
Naturpark-Wirten auf den Tisch. Getreu dem
Motto ,Landschaftspflege mit Messer und Gabel”
macht der Zusammenschluss aus Gastronomen
die Schwarzwalder Kulturlandschaft auch fir den
Gaumen erlebbar.

NORDLICHER SCHWARZWALD

Fakten:

Uber mein.www.mein-schwarzwald.de
sind 250, Gastgeber ausider Region
buchbar'oder‘anfragbar.

Rund 50 % der Vertragsgastgeber des
Tourismus Nordlichen Schwarzwald sind
online buchbar:

Produkte die genutzt werden:

TNS lasst seine Gastgeber Uber Lohospo
betreuen und bietet die Eintragsmo-
delle Anfrage und Onlinebuchung ‘an:
AuBerdem akquiriert und erstellt Lohospo
die Gastgebereintrage fir das gedruckte
Unterkunftsverzeichnis.

TNS nutzt die TOMAS Module:
Unterkiinfte, Erlebnisse, betreut durch
Lohospo

Kontakt:

Tourismus GmbH Nordlicher-Schwarzwald
Sonnenweg 5, 75378 Bad: Liebenzell

Tel.: #49 70528169770
info@mein-schwarzwald.de
www.mein-schwarzwald.de

Der Nordliche Schwarzwald besteht als groe Flachendesti-
nation aus dem Landkreis Calw und vertritt 14 touristische
Gemeinden, die ein durchaus unterschiedliches touristi-
sches Angebot sowie verschiedenartige Strukturen aufwei-
sen. Lohospo arbeitet bereits seit 2014 mit der Tourismus
GmbH Nordlicher Schwarzwald zusammen und betreut
knapp 250 Gastgeber in der Region. Im Gesprach mit René
Skiba, Geschaftsfuhrer der Tourismus GmbH Nordlicher
Schwarzwald.

Herr Skiba, die Tourismus Region Nérdlicher Schwarz-
wald umfasst 14 Tourismusorte mit ganz unterschiedli-
chen Strukturen und von ganz unterschiedlicher GréB3e.
Wie schwierig ist es hier, eine einheitliche Tourismus-
strategie zu finden?

Eigentlich ist das gar nicht so schwierig. Zunachst einmal
geht es darum die verbindenden Elemente zu finden und
herauszustellen. Und mit dem gemeinsamen Natur- und
Kulturraum Nordschwarzwald haben wir hier eine klare
und starke Basis. Auf diesem Kern stellen wir auch die
Strategie auf, UNSERE NATUR (nachhaltig und authentisch)
ERLEBBAR zu machen. Im zweiten Schritt bedienen wir uns
dann aus den jeweiligen Starken und Besonderheiten der
einzelnen Tourismusorte, die eben auch den Unterschied
oder etwas Spezielles ausmachen. Das variiert dann von
Wandern, Radfahren, Familienangeboten, Wellness und

Gesundheit, Kultur, Kulinarik. Um das touristische Angebot
vor Ort kimmern sich die lokalen Tourismusorganisationen
und wir bilden die Klammer, gestalten gemeinsam mit

den Akteuren Produkte und erarbeiten und festigen das
touristische Profil fir die gesamte Region.

Und welche Themen sind fir Sie hier besonders wichtig?

Wir wollen die fihrende Tourismusregion im Schwarzwald
zum Thema Nachhaltigkeit sein. Und dabei geht es uns

um ein ganzheitliches Verstandnis von Tourismus und die
wechselseitigen Beziehungen zwischen lokaler Identitat und
Tourismusbewusstsein, Naturschutz und die Bedeutung des
Tourismus als Wirtschaftsfaktor im Landlichen Raum. Die
Natur ist unser starkster Kommunikationstrager und deshalb
tragen wir mit den Produkten und Projekten, die wir im
Tourismus entwickeln eine groBe Verantwortung. Hier geht es
um Angebote, die zu uns, zu den Menschen hier und zur
Region passen, die authentisch und sinnvoll sind und auf eine
faire und langfristige Wertschopfungskette einzahlen. Als
Region sind wir mit 20 Partnerbetrieben als ,Nachhaltiges
Reiseziel” ausgezeichnet. Man kann bei uns z.B. mit dem
E-Mobil klimaneutrale ,Spritztouren” machen und regionale
Produkte bei unseren Naturpark Wirten genieen oder noch
viel mehr naturnahe Angebote in Anspruch nehmen. Aber
es betrifft auch viele kleine Themen, die wir unterstitzen wie
z.B. eine Millbeutelaktion im Rahmen der Wanderkommu-
nikation, Blumenwiesenpatenschaften oder auch das Bienen-
projekt unseres Partners Lohospo (siehe Seite 22-23).

Als Region sind wir mit 20 Partnerbetrieben

als ,Nachhaltiges Reiseziel” ausgezeichnet.

SchlieBt sich das nicht aus Nachhaltigkeit und Tourismus?

Ganz und gar nicht! Im Nérdlichen Schwarzwald gilt es,
wilde und unberlhrte Natur zu entdecken. Und das machen
unsere Gaste schon ohne unser Zutun. Die Nachhaltigkeit
setzt dann ein, wenn wir durch Kommunikation, Besucher-
lenkung und Steuerung dafir sorgen, dass auf der einen
Seite schltzenswerte Gebiete geschiitzt bleiben und auf
der anderen Seite ausgewiesene Freizeit- und Erholungs-
gebiete so attraktiv und sinnvoll gestaltet werden, dass
unsere Géste echte Naturerlebnisse erfahren und wir dartber
aufklaren und sensibilisieren kénnen. Uber regionale Bau-
stoffe, in unserem Fall Holz, regionale Produkte und die
regionalen Erzeugnisse vom Getrénk, Uber Forellen, Wild
und Krautern bis hin zur Kirschtorte transportieren wir
nicht nur ein Gefuhl unserer Region, sondern machen sie
auch haptisch erlebbar und schmackhaft. Je achtsamer
unser Umgang mit den Dingen, die wir erleben, ist, desto
nachhaltiger verdndert sich auch unsere Einstellung. Als
Reisende sind viele Menschen empfanglicher fir diese
Achtsamkeit und genau aus diesem Grund glaube ich, dass
Tourismus, so wie wir ihn verstehen und entwickeln méch-
ten, ein Sprachrohr und Verstarker fir Nachhaltigkeit ist.

Neben dem Thema Nachhaltigkeit, welches Thema
verbindet sie noch mit Lohospo?

Lohospo begleitet uns schon seit Griindung unserer
Tourismusorganisation im Jahr 2014 und ist uns bis heute
eine groBe Hilfe bei der Betreuung und Information
unserer Gastgeber. Jede Gemeinde startete urspriinglich
mit eigenen Buchungslésungen und Printerzeugnissen.
Lohospo hat uns als Technologiepartner und Dienstleister

dabei unterstltzt einheitliche Strukturen herzustellen und
unsere Gastgeber und Orte auf einen einheitlichen Stand
zu bringen. Ein wichtiges Ziel war die Angleichung der
Beteiligungsmaglichkeiten fur Gastgeber, so haben wir
zwischenzeitlich ein einheitliches Printmedium Uber die ge-
samte Region hinweg. Auch die Buchungsstrecken auf den
Ortsseiten greifen auf die gleichen Datensatze zuriick und
die Tourist Info Mitarbeiter haben die Méglichkeit Uber das
Reservierungssytem auf die gemeinsamen Gastgeberdaten
zu zugreifen und Unterkinfte zu buchen.

Welche Vorteile sehen Sie hier?

Nun, durch die zentrale Betreuung der Gastgeber durch
Lohospo sparen wir und unsere Orte enorm Zeit, die wir
sinnvoll fir andere Aufgaben einsetzen kénnen. Aber ein
wesentlicher Punkt ist die Datenqualitat und der einheitlich
hohe Standard unserer Gastgeberdaten, der dem Gast bei
der Suche einer Unterkunft eine bestmagliche ,,Userexperi-
ence” garantiert. Prozesse werden einfacher und schneller
und alle Gastgeber, die sich intensiv einbringen profitieren
am Ende des Tages auch von einer besseren Auslastung
ihres Angebots.

Herr Skiba, was tun Sie noch fir die Professionalisierung
Ihrer Region gegenlber Ihren Mitbewerbern im
Schwarzwald?

Uns ist es wichtig, dass unsere Region auch mit Service
begeistert. Aus diesem Grund ist natirlich die Unterstut-
zung und Weiterbildung unserer Leistungstrager und der
Kolleginnen und Kollegen in den Tourist-Informationen
vor Ort eine wichtige Aufgabe, der wir uns verschrieben
haben. Da mussen wir noch viel mehr tun, bieten aber
jetzt schon Seminare und Workshops zu verschiedenen
Themen und gemeinsam mit Lohospo auch das Format des
Webinars fur Gastgeber an. Wir mochten unseren Gasten
gerne richtige Experten empfehlen kénnen und werben
deshalb auch dafir, dass sich Gastgeber und Orte ein
festes Profil geben und dieses stetig weiterentwickeln. Wir
begleiten das durch Zertifizierungen wie die zum ,Nach-
haltigen Reiseziel” oder die ,DTV Klassifizierung fur Ferien-
zimmer und Ferienwohnungen” und Auszeichnungen zum
.Qualitatsgastgeber Wanderbares Deutschland” oder zum
. Bett&Bike” Betrieb. Gemeinsam mit dem Schwarzwald-
verein und unseren Tourist-Informationen investieren wir
momentan sehr viel Zeit und Arbeitskraft in das Thema
Wanderservice und -kommunikation. Manchmal geht es
aber auch einfach nur darum Gastgeber bei Alltagsfragen
zu unterstUtzen, wie zum Beispiel eine optimale Preis-
gestaltung oder die optimale Darstellung ihres eigenen
Unterkunftsbetriebs in den digitalen Medien aussieht. Auch
hier haben wir bereits mehrfach die unterschiedlichen
Schulungsangebote der Lohospo Akademie genutzt.

Zu Guter Letzt, welche wichtigen Zukunftstrends
verfolgen Sie?

In ganz kurzen Worten: Nachhaltigkeit, Qualitat, Digitali-
sierung. Es geht uns darum auf der einen Seite zu schau-
en, wie sich der gesamte Markt langfristig entwickelt und
wie wir im Rahmen unserer Mdglichkeiten die richtigen
Antworten geben kénnen. Ich bin sehr zuversichtlich, dass
wir das kédnnen und uns im Sinne unserer Wurzeln positiv
weiterentwickeln werden. Und dann ist es eben wichtig
Prozesse einfach und schnell abzubilden bzw. im richtigen
Moment das relevante Angebot oder die relevante Infor-
mation parat zu haben.
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DESTINATIONEN IM INTERVIEW

Meeresrauschen und endlose Sandstrande

Wer an die kleine Gemeinde an der Nordsee
denkt, dem kommen Meeresrauschen und
endlose Strande in den Sinn. Sehnsuchtsvoll
mochte man sogleich seine Koffer packen, alte
Urlaubserinnerungen aufleben lassen sowie
neue entstehen lassen. Das Wangerland bietet
den gesunden Rahmen fiir Erholung und Freizeit.

Neben Hotels, Ferienwohnungen und -hdusern
und Urlaub auf dem Bauernhof gibt es ausge-
fallene Ubernachtungsméglichkeiten: Urlauben
im Nordseekarren auf dem Sommerdeich oder
nachtigen unter dem Sternenhimmel im Schlaf-
strandkorb am Strand. Fur Bootsbesitzer bieten
die Marinas in Horumersiel und Hooksiel alles,
was das maritime Herz begehrt. Wanderungen

im UNESCO Weltnaturerbe Wattenmeer gehoéren
ebenso zum Gaste-Angebot wie Wellness,
Thalasso und Gesundheitsprogramme. SchlieBlich
ist die heilsame Wirkung des salzigen Meerwas-
sers und des Wattenmeeres seit Jahrhunderten
bekannt. Die Kombination aus Reizklima, allergen-
armer, sauberer Luft, langen Sandstranden und
wunderschénen Rad- und Wanderwegen, machen
das Wangerland zum entspannten Erholungs-
paradies.

Die Gemeinde Wangerland an der Nordsee ist der nord-
lichste Partner von Lohospo. Seit 2016 betreut Lohospo die
online buchbaren Betriebe der Region. Gemeinsam und
mit Hilfe digitaler Neuerungen gestalten die Wangerland
Touristik GmbH und Lohospo ein Angebot, das sowohl
Gastgebern als auch Gésten die Handhabung von Buchun-
gen so bequem wie méglich macht. Die online buchbaren
Wangerlédnder Gastgeber profitieren zusatzlich zum regio-
nalen Auftritt von der Sichtbarkeit und Buchbarkeit des
starken Lohospo Netzwerks. Lohospo im Gesprach mit Frau
Jenny Bornholdt-Haack, Leitung Marketing der Wanger-
land Touristik GmbH:

In Sachen Natur und Urlaubserlebnis hat das Wanger-
land sehr viel zu bieten. Reicht das aus, um lhre Géste
zufrieden zu stellen?

Naturlich ist die Natur der Grundstein fir den Tourismus
hier in der Region und zieht viele Urlauber hier her. Im
Wangerland, ist man sich allerdings auch dessen bewusst,
dass tolle Strande, Campingplatze, Meerwasserbader und
das Weltnaturerbe Wattenmeer allein, den Urlauber nicht
vollends glucklich machen. Es braucht ein Gesamtkonzept
aus zufriedenen Einwohnern, authentischen Veranstaltun-
gen und eine Infrastruktur, die fir Touristen ausgelegt ist.
Wir haben gerade in Sachen Digitalisierung noch einige
Projekte, die wir nach und nach angehen werden. Schén
ware es, wenn der Urlauber sich in Zukunft bereits den
kompletten Urlaub von Zuhause aus planen und buchen

WANGERLAND
//70/ 7z

Fakten:

- 2.134.458 Ubernachtungen in 2019

- 1.200 Strandkorbe

- Ausgefallenste Ubernachtungs-
moglichkeit: Schlafstrandkérbe

- 3.000 Standplatze fur Campingwagen
und Wohnmobile

Produkte die genutzt werden:

- TOMAS Reservierungssystem

- Lohospo Vertriebsnetzwerk

- AVS Gastekarte und Meldeschein
- Webseite von Land in Sicht

Kontakt:

Wangerland Touristik GmbH

Zum Hafen 3, 26434 Wangerland
Tel.: +49 4426 9870
info@wangerland.de
www.wangerland.de

kann. Das ist fir die Anbieter vor Ort besser planbar und
gibt den Gasten die Moglichkeit, sowohl spontan als auch
bis ins Detail geplant ihren Urlaub zu verbringen.

Das hort sich nach viel Arbeit an, was sind lhre
wichtigsten Themen in 2020?

In 2020 starten wir mit neuem Veranstaltungskonzept.
Wir wollen sowohl Neues etablieren als auch historisch
gewachsene Veranstaltungen, die es schon seit jeher
gibt erhalten. Zudem schnlren wir das ein oder andere
Angebot fur unsere Gaste, welches auch in der Vor- und
Nachsaison gut nutzbar ist.

In der Hauptsaison kénnten Sie jedes Bett mehrfach
verkaufen in der Nebensaison ist es deutlich ruhiger,
welche Herausforderungen bringt dieses stark saisonale
Geschaft mit sich und wie begegnen Sie dieser Thematik?

Auch im Wangerland macht sich der Fachkrafte- und
Arbeitskraftemangel durchaus bemerkbar. Die Wanger-
land Touristik GmbH mdéchte diesem Umstand gerne mit
einer Attraktivierung der Nebensaison begegnen. Das soll
zukunftig sowohl durch das Schaffen neuer Angebote, wie
dem Bau eines Thalasso-Zentrums, als auch durch ziel-
gruppengenaues Marketing erfolgen. Denn dann kénnten
Mitarbeiter nicht nur die Saison Uber beschéaftigt, sondern
mit Ganzjahresvertragen gelockt werden.

Zielgruppengenaues Marketing? Haben Sie ein
Geheimrezept wie Sie ihre Zielgruppen ansprechen und
was hat sich hier in den letzten 5 Jahren verandert?

Soweit sind wir, um ehrlich zu sein, noch gar nicht. Wir haben
jetzt Uber den Winter in Vorbereitung auf die Saison 2020
unsere Zielgruppe genauer betrachtet und versucht uns in
die Bedurfnisse dieser einzuarbeiten. Grundsatzlich ist diese
tatsachlich schon sehr digital unterwegs. Mit digitalen
Schléssern fur unsere Strandkorbe, einer Parkapp und W-LAN
am Strand, sind wir zwar nicht komplett auf dem Holz-
weg, wissen aber auch, dass hier noch Luft nach oben ist.

Das Wangerland ist bekannt fur unvergleichliche Naturer-
lebnisse, wie lassen sich digitale Prozesse hier einbetten?

Vor der Digitalisierung hat man an der Nordsee keine
Angst. Wir sind sehr offen fur neue Entwicklungen und
haben SpaB daran auch mal etwas unkonventionelles
auszuprobieren. Mit digitalen Wanderrouten und Radkarten
er6ffnen sich neue Méglichkeiten den Touristen die Land-
schaft naher zu bringen.

Gibt es diese digitalen Routen schon und wie werden
diese vom Gast genutzt?

Die Routen gibt es tatséchlich schon. Diese sind auch tber
den Winter nach und nach von meinen Kollegen eingepflegt
worden. Das Gute: auch Arbeitsgruppen zu den einzelnen
Themen, wie ,Wandern” und ,Plastikfreies Wangerland”,
sowie Privatpersonen konnen die Routen mit Daten flttern.

Auch vor lhren Strandkdrben macht die Digitalisierung
keinen Halt, was verbirgt sich dahinter?

Wir haben unsere Strandkdrbe mit einer neuen Generation
an Schldéssern ausgestattet. Damit kdnnen Strandkérbe
unabhéngig von Offnungszeiten der Kassenhauser und der
Tourist-Informationen, gemietet werden. Egal ob bequem
von Zuhause bei Buchung der Unterkunft oder kurzfristig
vor Ort Uber das Smartphone — mit nur wenigen Klicks ist
der Wunsch-Strandkorb in kirzester Zeit gebucht. Nach
Abschluss der Strandkorb-Buchung erhalten die Gaste
Uber eine App einen digitalen Schltssel mit dem sie, den
ausgewahlten Strandkorb kinderleicht 6ffnen und wieder
verschlieBen kénnen. So kénnen Géste auch spontan einen
Strandkorb mieten und sich jederzeit unsere frische Nord-
seebrise um die Nase wehen lassen.

Und wie sieht es mit lhren Gastgebern im Wangerland
aus, spielen hier digitale Prozesse auch eine Rolle?

Selbstverstandlich, gemeinsam mit Lohospo versucht

die Wangerland Touristik GmbH es Gastgebern mit Hilfe
digitaler Neuerungen so einfach wie mdéglich zu machen.
Wir haben zum Beispiel ein groBes Interesse daran unseren
Gastgebern den Weg in die Onlinebuchung zu erleichtern
und schaffen mit dem Lohospo Netzwerk ein, vor allem fur
die kleineren Gastgeber, interessantes Angebot zur Erwei-
terung der eigenen Reichweite.

Reicht denn die regionale Prasenz lhrer Gastgeber auf lhrer
Webseite und in lhren Printmedien alleine nicht mehr aus?

Nein, hier haben sich die Vertriebswege in den letzten Jahren
eklatant verschoben. Die Kombination ist wichtig, denn die
Information Gber ein Reiseziel und die Unterkinfte findet
nach wie vor noch auf regionaler Ebene statt, deswegen
ist es uns wichtig, dass wir uns als Destination mit unseren
Gastgebern mit einer top Datenqualitdt prasentieren. Die
Buchung findet jedoch dann haufig beim Gastgeber direkt
oder auf einem Unterkunftsportal statt. Wir sehen uns

als engen Partner unserer Gastgeber und méchten dabei
unterstitzen die Gesamtauslastung im Haus zu optimieren.
Dabei ist es eben nicht unser oberstes Ziel, dass die Buchung
Uber unsere regionalen Kandale zu Stande kommt, sondern,
dass die Buchung tberhaupt in einer unserer Unterkliinfte
stattfindet.
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y e .z;ljndort.en unserer Mitarbeiter,
Moo Inre privaten Garten zur B

Verfigung stellen 5
: : - Ab Mérz 202 : o : /
ziehen die ersten pelzigen 0 jede Destination kann mitmachen!

Tierchen ein und wir freyen uns
auf den ersten Honig.

-
“--’ﬁ-—"' —_—
4

Platz fiir die Bienen, z.B. im eigenen Garten*

Fir nur 55 Euro Unkostenpauschale pro Monat erhalten
Sie lhr eigenes Bienenvolk (Sonderpreis fiir Lohospo

. . . G -Si 240 E h
Bienen-Leasing leicht gemacht astgeber — Sie sparen 240 Euro pro Jahr)

Wir organisieren die Betreuung lhrer Bienen, Sie missen

. . . . C . : nichts tun
Bienen sind nicht nur Honig. Gut 2.500 einheimische Nutz- und Wildpflanzen

sind auf die Bestdubung durch Bienen angewiesen. Das Artensterben unter
den Bienen verlauft schnell und geht uns alle an. TOMAS® und Lohospo haben
sich Gedanken zum Thema Insektenschutz gemacht und ein gemeinsames
Projekt ins Leben gerufen. Dieses zeichnet sich ausnahmsweise mal nicht
durch technologische, clevere Lésungen, sondern durch seine Nachhaltigkeit
aus. Mithilfe von Lohospo und ihren Partnern werden neue Standorte und
Brutstatten fur die Honig- und Wildbienen in ganz Deutschland erschlossen.

Ertrag: Gastgeber ,,ernten” Honig vom eigenen Bienen-
volk, ideal auch als Gaste-Geschenk! (ca. 60 Glaser a 2509)

Als besondere Zugabe erhalten die Glaser ein individuelles
Etikett mit Ihrem Namen. ,lhr Honig von lhren Bienen fir
Ihre Gaste”

Zum Schutz der Wildbienen bekommt jeder Partner
das Wildbienen-Hotel ,,Brummblock” zum
Aufstellen in seinem Garten.

Wir méchten moglichst vielen Menschen die faszinierende Natur der Bienen
naherbringen und unterbreiten unseren Destinationspartnern und deren Gast-
gebern dieses honigstBe und sympathische Angebot: Bienen-Leasing

,Nur was der Mensch kennt und was ihn begeistert,
wird er auch schutzen.”

& N\, Y Wir mochten méglichst viele
':' N \ Partner fur unser Projekt gewinnen
! E und Gbernehmen daher folgende Aufgaben:
Y ] =TS
\ & \ . il Q o
\ /S 7 \ Die offizielle Anmeldung (Papiere) der Bienen
\ / H ] . . .
. e \ } Die Kontrolle und Betreuung der Bienenvolker
’ \, 5 g g 0
.. s - - o ’_,/ - Die Gesundheitsvorsorge, Vorbereitung auf den Winter etc.
il nZ Sole=y

Die Versicherung der Bienen
Das Aufstellen der Bienen-Wohnung am Standort

Das Ernten und Abfillen des Honigs, der unseren Partnern
dann zur freien Verfigung steht

-
- -
----------

*Sollte kein eigener Platz vorhanden
sein, so stehen lhre Bienen bei

uns. Eigener Honig wird dennoch Mehr zum Projekt auf www.bienenretter24.de,
Lgeerntet” und an den Partner -
ibergeben. unterstuitzt von Lohospo.
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Ganz nach diesem Motto setzt Lohospo auf die langjahrige
Zusammenarbeit mit seinen drei Technologie-Partnern.

]
_ . ' Denn wir formulieren unser Erfolgsrezept so:
m , i . Wenn sich Dienstleistungsprofis und Systemspezialisten
: ' mit langer Erfahrung zusammensetzen,
. f . ihre Synergien nutzen und gemeinsam Lésungen erarbeiten,
=S ‘ ' entstehen innovative und einfach nutzbare Lésungen.

,Zusammenkommen ist ein Beginn,
Gemeinsam verfolgen wir flr unsere Gastgeber und Destinationen Ziele wie

zusammenbleiben ist ein FOITSC/’)I’/TT, - die bequeme Buchbarkeit aller touristischen Angebote
- moderne Technologien

Zusammenarbe/ten ISt ein Erfo/g. - anwenderfreundliche Oberflachen und schlaue Schnittstellen

Henry Ford

: Auf den
olg_enden Seiten stellen
sich lhnen Unsere

Parilner

persdn“ch vor.

—_—

@,

o qd 0,
lohospo | L AnD 1N SicHT: AVS

Systeme

Lohospo ist Dienstleister fiir Gastgeber Die Mlnchener my.IRS GmbH liefert mit Die Freiburger Konzept- und Kreativ- Die AVS GmbH steht fir den Aufbau
und Destinationen mit Sitz in Freiburg: dem System TOMAS® die ausgekliigelte agentur fir touristische Projekte LAND a8 und zuverlassigen Betrieb innovativer
Betreuung, ein starkes Netzwerk aus Reservierungstechnologie (Unterkiinfte, IN SICHT liefert mit dem digitalen Tou- Cardsysteme im Tourismus und Handel.
Online-Buchungsportalen (z.B. airbnb, Erlebnisse, Pauschalen, Kongresse u.v.m.). rismusassistenten toubiz ein Inventar- Das Unternehmen aus Bayreuth bietet
Booking.com, FeWo-direkt, etc.), Schu- system fir touristische Daten, Buchungs- zudem mit dem AVS-Meldeschein ein
lungsangebote und weitere Services. strecken und Destinationswebseiten. modernes System fir die Gastanmeldun-
LAND IN SICHT ist offizielles TOMAS®- gen, Abrechnungen der Gastbeitrage
Frontend. 3 und die Ausstellung von Gastekarten.

www.lohospo.de www.land-in-sicht.de
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Einfach

buchbar: sl AMAS

SYSTEM

Mit Gber 400 Kunden in Deutschland, Osterreich und der Schweiz ist
TOMAS® eines der filhrenden Destination Management Systeme im Markt.
Neben den Standardfunktionen wie Zimmervermittlung, Prospekte und
Artikel ist TOMAS® vor allem auf die Bereiche Fihrungen und Erlebnisse,
Pauschalen, Gruppen, Tagungen und Kongresse spezialisiert.

Die TOMAS®-Module im Uberblick:

Unterklnfte

Stammdatenverwaltung und Verkaufsfrontend fur die
DMO, B2B-Frontend fur das Internet, leistungsfahige,
mobil einsetzbare Vermietertools, integrierter Channel-
manager (Booking.com, airbnb, FeWo-direkt, Expedia
und viele mehr)

Stammdatenverwaltung und Verkaufsfrontend fur

die DMO, B2B-Frontend fur das Internet, mobile
Verwaltungstools fur die Leistungsanbieter mit Kalender,
Statistiken und Channelmanagement, direkte An-
bindung Ihrer TOP-Attraktionen, Online-Ticket mit
Entwertungs-App, digitale Karten fir mobile Wallet
Apps fur iOS, Android und Windows Phone

= | Fouscraren

Einfaches Anlegen via Pauschalendesigner, Verkaufs-
frontend fur die Tourist Information, Verkaufsfrontend
fur das Internet, dynamische Kalkulation méglich,
flexible Raten, Kombination von eigenen und externen
Produkten

E Guides & Fiihrungen

Flexible Einsatzplanung der Guides, Verkaufsfrontend fir die
DMO, Verkaufsfrontend fur das Internet, mobiles Pflege-
frontend fur die Guides, Vermittler- oder Veranstaltermodell

m Tagungen, Messe & Kongresse

Geschlossene Gruppen, Abrufkontingent, komfortabler
Workflow-Manager, fur Hotels, Rahmenprogramm und
Tagungsraume, automatisch erstellte Buchungsstrecke fur
Veranstalter, integriertes Akkreditierungsmodul

Artikel & Prospekte

Integrierte Prospektanfrage, Stapeldruck, Artikelshop, mit
allen Produkten im Warenkorb kombinierbar

Services

Zahlungsschnittstellen fur Kreditkarten, Paypal, Sofort-
Uberweisung, AmazonPay und weitere. Bahnreise und
mehr, Live-Statistiken, Fibu-Schnittstelle, sowie ein starkes
Partnernetzwerk

PARTNER &3

Lohospo (/M TOMAS®

TOMAS hat eine maBgebliche Rolle bei der Entwicklung der Lohospo Geschaftsidee
gespielt. Lohospo war auf der Suche nach einem technologischen Partner, der

die strategische Entwicklung seiner Geschaftsidee systemseitig, langfristig unterstitzt.
Fur den Ausbau des Lohospo Vertriebsnetzwerk ist es auch heute noch zwingend
notwendig, einen Partner an der Seite zu haben der diese Schnittstellen entwickelt,
betreut und sich den Veranderungen im Markt schnell und flexibel anpasst.

Die liber die Jahre gewachsene Partnerschaft hat sich 2016 dahingehend erweitert,
dass Lohospo nun auch als TOMAS Systemhaus flr Orte und Destinationen agiert und

diese als Fullservice-Agentur betreut.

Frank Nowak

Geschéftsfiuhrer von TOMAS

Unsere Christiane im Gesprach mit Frank Nowak.

Frank, die my.IRS betreut doch als Systemhaus ebenfalls
TOMAS Kunden direkt? Wie passt Lohospo da mit ins
Gesamtbild?

Die zuséatzliche Dienstleistung von Lohospo — die

intensive Gastgeberbetreuung und touristische Beratung
der Destinationen ist ein echter Mehrwert fir TOMAS und
hat sich in den letzten Jahren mehrfach im Markt bewahrt.
Die my.IRS konzentriert sich vor allem auf Kunden, die
sehr individuelle Lésungen und komplexe Schnittstellen
bendtigen. Diese Situation haben wir meistens in den
groBen Stadten wie Berlin, Hamburg oder auch Dusseldorf.
Alle anderen Partner, die vor allem den bestehenden
TOMAS Produktumfang ausschépfen wollen sind bei Lo-
hospo optimal aufgehoben. Welcher Kunde von Lohospo
betreut werden soll, entscheidet sich aus den Vorgespra-
chen mit dem Kunden von ganz allein. Es gibt hier keine
klare und vor allem keine starre Abgrenzung. Uns ist es
wichtig, dass unsere Lésungen von unseren Kunden opti-
mal und erfolgreich eingesetzt werden — das ist in diesem
Zusammenhang unser oberstes Ziel.

Unsere Destinationspartner haben Ubrigens
ehr intensiv an der Entwicklung der

ohr :
Systeme mitgewirkt. Das macht unsere Produkte

besonders anwenderfreundlich.

Was sind aus deiner Sicht die wichtigsten Entscheidun-
gen, die ein Kunde treffen muss, wenn er ein Reservie-
rungssystem einsetzen méchte?

In erster Linie muss klar definiert werden was man Gber
das System abbilden mochte und auf welche Bereiche man
besonderen Wert legt. TOMAS ist vor allem fir den erfolg-
reichen Vertrieb konzipiert. Es versteht sich als universelle
Drehscheibe zwischen den Anbietern und den Verkaufs-
kanalen. Zu diesem Zweck stellen wir viele Schnittstellen zu
Buchungsportalen, PMS Systemen und Inhouse-Systemen
von Erlebnisanbietern zur Verfligung. Das ist unser USP mit
dem Motto , alles ist buchbar”. Dafur ist der Produktum-
fang zum Beispiel fiir den Prospektbereich eher auf wenige
Basisfunktionen beschrankt.

Es gibt mittlerweile viele TOMAS Zusatzmodule, warum?

In erster Linie geht es uns darum unser Basissystem
maoglichst schlank zu halten. Aus diesem Grund macht es
auch Sinn fur spezielle Aufgaben wie zum Beispiel Kon-
gressbuchungen oder Buchung von Fiihrungen, spezielle
Module anzubieten die auch die Besonderheiten in diesen
Bereichen abbilden. Unsere Destinationspartner haben
hier Ubrigens sehr intensiv an der Entwicklung der Systeme
mitgewirkt. Das macht unsere Produkte besonders anwen-
derfreundlich und praxistauglich.

Und was ist fir die Zukunft geplant? Wird es neue
Module und Entwicklungen bei Tomas geben?

Selbstverstandlich, wir wachsen gemeinsam mit unseren
Kunden. Vor allem der Bereich ,Erlebnisse” hat sich in den
letzten Jahren rasant entwickelt. Viele unserer Kunden

sind extrem erfolgreich in diesem Marktsegment unter-
wegs. Wir haben bereits vor zwei Jahren voll und ganz auf
dieses Pferd gesetzt. Aktuell liefern wir gerade in diesem
Bereich laufend neue Tools und Oberflachen aus. Auch der
Anschluss neuer Vertriebspartner wird zligig vorangetrie-
ben. Im Bereich der Eintrittskontrolle von Tickets haben wir
einige ebenfalls spannende Entwicklungen. Dazu vielleicht
zu einem spéateren Zeitpunkt mehr.
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AVS

Tourismus
Systeme

Kundenbeziehungen

manasgen

Die AVS ist ein etabliertes Technologieunter-
nehmen mit Sitz in Bayreuth. Sie ist IT-Service-
Provider flr Systeme in den Bereichen Tourismus,
Kundenbindung in Handel und Verlagswesen
sowie Webapplikationen. Diese ermdéglichen die
Abwicklungen von komplexen Cardsystematiken
far Bonus-, Erfassungs- und Zugangssysteme mit
hohen Anspriichen an Sicherheit, Abrechnung,
groBe Datenvolumen und Individualitat.

Systemarchitektur AVS Meldeschein & AVS Card

Eingabe
Verwaltung | T
ng

T

" schnitistelle PMS
Hotel-Programm

' Direkteingabe thma_’
3 -
Pre-Check-in durch Gast
I
==

Durch die

Kombination aus
AVS-Meldescheinsystem
und AVS-Cardsystem
haben sich viele

Orte und Destinationen

AVS ist mit dem AVS-Meldeschein
Marktfihrer im Bereich

der Meldeschein- und
Gastbeitragsabrechnungssysteme.

Das Unternehmen beschéftigt 200 Mitarbeiter, verfligt
Uber eine eigene Beratungs- und Entwicklungsabteilung,
einen Lettershop fir individuelle Druckauftrage und be-
treibt Uberdies ein eigenes Rechenzentrum.

Die AVS hat den Geschéaftsbereich der Tourismus-Systeme
in den vergangenen 18 Jahren zu einem bedeutenden
Kompetenzfeld ausgebaut. Sie berat, konzipiert und be-

treibt dabei Softwareldsungen fir individuelle Gastekarten.

AVS betreut dabei Projekte jedweder GroBe (Ortsebene,
Stadt, Region, Bundesland) und Ausrichtung (Rabattkarte,
Gastekarte, All-Inclusive Kaufkarte, All-Inclusive Umlage-
karte, Bonuskarte/Kundenkarte, CityCard, Elektronische
Gutscheinkarte) sowie auf Basis unterschiedlichster Karten-
technologien (QR-Code, Barcode, Speicherchip, Magnet-
streifen).

Zu den AVS-Kunden im Bereich der DestinationCards
zahlen Uber 20 Destinationen und Tourismusverbande.
Mit derzeit Uber 270 Ortskunden im DACH-Raum ist
das Unternehmen mit dem AVS-Meldeschein Uberdies
Marktfihrer im Bereich der Meldeschein- und Gast-
beitragsabrechnungssysteme.

Durch die Kombination aus AVS-Meldescheinsystem und
AVS-Cardsystem haben sich viele Orte und Destinationen
inzwischen vernetzte Cardplattformen aufbauen lassen

und dabei auf die Schnittstellenkompetenz von AVS gesetzt.

Inzwischen sind ein Dutzend verschiedene Kassensysteme,
knapp 100 Hotelprogramme (PMS), zahllose Terminals,
Park-Automaten und Zutrittssysteme (u.a. SKIDATA) sowie
Zahlungsdienstleister mit der Systemarchitektur von AVS
verbunden.

inzwischen
vernetzte Cardplattformen
aufbauen lassen.

Fs

-
43 p =
f \ > Ausdruck
3 Maldeschein e
AVS ey
Meldeschein =A==
( Rechnung, Bescheid :@
Oplion - Export FiBy
( ‘Statistiken .
Gamainde I."
e
—_— ’Dpﬁnn digiCard to Go —
~ / option Appaipwia =0
Kartennummer %
& Kom:itlnun
AVS
Card-Sgstern

AVS-
Standard-Losungen \_ m AVS Externe Schnittstellen
= )
3K - -
—
AVS Online-Terminal AVS MCC (Mobile Card Control) Automaten Kassensysteme Drehkreuze

Lohospo WM AVS

Einer der langjahrigen Partner der Lohospo ist die
AVS GmbH aus Bayreuth. Klaus Schon, dessen
markanter Kopf sicher schon so Manchem bei den
einschldgigen Veranstaltungen aufgefallen sein
dirfte, leitet zusammen mit Gero Weidlich die
Touristikabteilung der AVS. Christiane hat sich mit
Klaus unterhalten.

Klaus Schén und Gero Weidlich

Leiter Tourismus AVS

Klaus, sind Eure Themen wie GésteCards und Melde-
scheine nicht unglaublich unromantisch?

Unsere Gastekartensysteme sind alles andere als unroman-
tisch. Sie bilden ein ideales Instrument, um jedem Gast die
Attraktionen und Sehenswirdigkeiten vor Ort ndher zu
bringen und ihn zu steuern. Fast Gberall sind TouristCards
zu einem wichtigen Bestandteil des Destinationsmarketing
geworden. Von Bedeutung ist dabei inzwischen der 6ffent-
liche Personennahverkehr und so beraten wir inzwischen
vielfach auch im Bereich der Mobilitat. Wir definieren

uns also nicht als reiner technischer Dienstleister, sondern
haben seit jeher auch hinreichend Kompetenz, um unsere
Kunden in der Planung und spateren Systementfaltung zu
unterstutzen.

Etwas unromantischer, doch nicht minder wichtig ist der
AVS-Meldeschein. Wir bieten mit diesem eine webbasierte
Loésung zur Abrechnung der Kur- oder Géstebeitrage und
verantworten damit eine der wichtigsten Einnahmequellen
fur Gber 270 Tourismusorte. In vielen Orten oder Ortsver-
binden ist der AVS-Meldeschein mit dem AVS-Cardsystem
gekoppelt. Hierdurch lasst sich die Karte nicht nur far

das Destinationsmarketing, sondern auch zur Erhdhung
der Meldemoral und als Kontrollinstrument einsetzen.
Wichtige Themen sind dabei naturlich Datenschutz und die
aktuelle Diskussion zum Meldegesetz. Und ja, das ist leider
wenig sexy.

Was treibt Euch derzeit technisch um?

Ein ,hippes Thema" ist unsere DigiCard to Go, also der An-
tritt, die GasteCard auch fir das Smartphone anzubieten.
Hier sitzen wir derzeit mit den Kollegen von Land in Sicht
in spannenden Entwicklungen, um die Card elegant in die
Apps, bzw. PWA"s der Destinationen einzubetten. Generell
unterliegen unsere beiden Hauptsystembereiche — Card
und Meldeschein — einer starken Entwicklungsdynamik.
Stetig kommen neue Schnittstellen und Erweiterungen hin-
zu. Wir kénnen heute Leistungsbausteine einer bestehen-
den Card hinzubuchen, haben das Abrechnungsportal auf
den Weg gebracht, um den Destinationen die Einsparung
von Portokosten zu erméglichen, der PreCheck-In fir op-
timierte Anmeldeprozesse ist nutzbar; und wir haben eine
Neuerung zum digitalen, also papierlosen Meldeschein in
der Schublade.

Du hast auf dem AVS-Tourismusforum und anderen
Veranstaltungen in Bezug auf Digitalisierung fiir mehr
gegenseitiges Verstdndnis in der Branche plddiert? Hat
sich dahingehend etwas getan?

Ein bisschen vielleicht. Wir erleben aber immer wieder
noch, dass Innovationen oft nur um der Digitalisierung
Willen eingefordert werden, auch von der politischen
Ebene. Und gerade die unromantischen Abrechnungspro-
zesse und Ablaufe in der Praxis werden nicht hinreichend
bedacht. Nicht wenige Anwender auf Destinationsebene
und auf Seite der Beherberger sind mit den Systemen und
rechtlichen Verwaltungshirden aber jetzt schon teilweise
Uberfordert und werden meist allein gelassen. Hier spielt
ja Lohospo im direkten Kontakt mit den Vermietern eine
zunehmende Rolle. Wir verantworten als Technologieun-
ternehmen Gberdies ja etliche Daten und auch reichlich
Geld fir unsere Kunden. Wenn man wie wir auf stabile
Systeme und nachhaltige Kundenbeziehungen setzt, prift
man dreimal, ob man auf einen fragwurdigen Trend oder
juristisch halbseidene Losungen setzt. Es ware schon,
wenn dies unsere Entscheidungstrager auch 6fter tun
wirden. Aber man spirt, dass Entwicklungen und digitale
Angebote zusehends hinsichtlich Bedarf und Sinnhaftigkeit
hinterfragt werden, und das ist ja schon mal ein positives
Zeichen.

Ein , hippes Thema”

ist unsere DigiCard to Go,
also der Antritt, die GasteCard auch fir
das Smartphone anzubieten.
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Die richtigen Daten am richtigen Ort ® by land insicht

2014 feierte Land in Sicht bereits das 20ste Firmen Jubildum. Gestartet als Full-Service
Agentur, hat sich Land in Sicht im Laufe der Jahre auf digitale Ldsungen fiir den
Tourismus spezialisiert. Neben modernen und anwenderfreundlichen Webportalen stellt
land in sicht seinen Kunden auch Benutzeroberflachen fir das TOMAS® Buchungssystem
zur Verfligung. Das Herzstlick des Unternehmens ist jedoch das toubiz®-Infosystem fir
touristische Infrastruktur, das 2019 grundlegend erneuert wurde.

2018 fusionierte land in sicht mit der NIMIUS GmbH, seitdem teilt sich Nicki Eliza Schinow
die Geschaftsfiihrung mit Ralf Vogel. Wir haben sie zum Gesprach getroffen.
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Wer kann wie aus diesem Datentopf schépfen?

Open Data schwebt aktuell als groBes Thema Gber allem
und der Wunsch/Druck alle Daten komplett frei zur Verf-
gung stellen zu kénnen/mussen. Die Realitat zeigt jedoch,
dass dies zum Beispiel bei Bildrechten flachendeckend

nur schwer umsetzbar ist. Uns ist es deshalb wichtig hier
- . zu unterscheiden und die Entscheidung der Destination

; Nicki Eliza Schinow selbst zu liberlassen welche Daten (z.B. Adresse, Offnungs-

. Vorstand land in sicht ag zeiten, ...) sie lizenzfrei zur Verfligung stellen mochten
und welche nicht. Jeder kann so aus dem zur Verfligung

gestellten Datenpool schdpfen und die Daten seiner Kolle-
Nicki, kurz und knapp zusammengefasst, was genau gen ,abonnieren”. Das macht z.B. Sinn bei Veranstaltun-
verbirgt sich hinter toubiz? gen in der Region, Ausflugszielen im Umkreis eines Ortes,

Touren die Gber Gemarkungsgrenzen hinausreichen etc.

toubiz ist DAS Inventarsystem fiir touristische Daten und

Ausflugsziele e Touren e Veranstaltungen e Unterkiinfte ¢ Gastronomie e Shopping e Spezial- & Insiderwissen © Open Data

bildet die touristische Infrastruktur eins Ortes bzw. einer Kann ich auch Daten aus Fremdsystemen ins toubiz A

Region ab. Das Besondere ist jedoch, dass fur uns nicht importieren? 2

nur der Gast im Mittelpunkt steht, sondern vor allem die ‘

Menschen, die jeden Tag im toubiz arbeiten. Klar, in toubiz kénnen Daten héndisch gepflegt oder von f k
extern eingespielt werden, um vorhandene Daten anzurei- !

Die Tourismus Marketing GmbH Baden-W(rttemberg chern, oder neu zu erstellen. Zusammengefthrt kédnnen

nutzt toubiz z.B. als Landeslésung, wie kommen die diese dann wieder auf Webseiten, Terminals, Apps, etc. Q“\{A

Daten fiir so eine groBe Fldche einheitlich ins System? ausgespielt werden.

Die Kunst ist nicht die vielen Daten ins System zu bringen Und wie ist nun das Zusammenspiel mit TOMAS und

— das passiert unter anderem Uber verschiedene Schnitt- Lohospo? | W

stellen — sondern sie mit entsprechendem Wissen anzurei- P

chern und die Digitalisierungsstrategie der jeweiligen Orte toubiz ist sozusagen eine zentrale Datendrehscheibe, aus ?

sinnvoll zu integrieren. Zum einen gilt es also das Exper- den unterschiedlichsten Themenbereichen werden hier Daten - - o 2

tenwissen der Insider vor Ort strukturiert zu erganzen und gesammelt, standardisiert und strukturiert ausgespielt. Neben

zum anderen helfen wir den Destinationen die Daten ziel- Ausflugszielen, Veranstaltungen, Gastronomieangeboten

gerichtet ihren Gasten zur Verfligung stellen zu kénnen: und Touren, werden naturlich auch Unterkunftsdaten ge- ey °0.

Die richtigen Daten zur richtigen Zeit am richtigen Ort! sammelt und dargestellt. An dem Punkt an dem es aber in TR W ’, 2 'n
die konkrete Buchbarkeit einer touristischen Leistung min- %Y o

Du hattest uns bereits verraten, dass mehr als 100.000 det, setzt das TOMAS System der Firma my.IRS an, denn ‘.. ‘E;“-fj:ﬂ =

Datensétze ihre Heimat im toubiz haben, wie kann ga- die Abwicklung von konkreten Verkaufsvorgdngen hat sein - - ";fér 5 :

rantiert werden, dass diese Daten immer aktuell bleiben? Heimat im Reservierungssystem unseres Partners my.IRS. ]

Hier spielen wieder die Menschen, die jeden Tag im toubiz Hért sich nach einem perfekten Team an?
arbeiten, die zentrale Rolle. Deshalb haben wir die neue Be- Sie brauchen eine intelligente
nutzeroberflache so konzipiert, dass jeder einfach Daten ins Ja, kann man so sagen. Die Konzentration auf unsere

System geben kann und sogar SpaB dabei hat; toubiz be- Starken, machen unsere Losungen so anwenderfreundlich Datenbanklésung fir Ihre komplette
geistert! toubiz unterstltzt natlrlich auch systematisch Daten und erfolgreich — jeder in seinem Bereich ist ein Experte

auf Stand zu halten, doch ohne die Menschen drumherum, — zusammen koénnen wir tolle Lésungen anbieten. Und touristische Infrastruktur?

ist jedes System einfach nur ein System. toubiz is yours! Lohospo ergénzt das durch seine Dienstleistungen, denn

haufig bendtigen unsere gemeinsamen Partner bei der einfach - positiv - fair - toubiz ist yours!

Datenpflege Unterstitzung. Von der Strategie bis zur Umsetzung. www.toubiz.de
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