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n vielen Regionen weltweit gewinnt der kulinarische 

Tourismus zunehmend an Bedeutung. Immer mehr 

Reisende interessieren sich gezielt dafür, die lokale Küche 

kennenzulernen und authentische kulinarische Erlebnisse zu 

genießen. Während gastronomische Angebote früher eher eine 

ergänzende Rolle im Reiseerlebnis spielten – zusätzlich zu 

Sehenswürdigkeiten oder Museumsbesuchen – stehen sie heute 

zunehmend im Mittelpunkt der Reiseplanung.  

Studien zeigen, dass je nach Destination zwischen 30 % und 

70 % der Touristen bei der Auswahl ihrer Reise Wert auf 

kulinarische Erlebnisse legen. Interessanterweise buchen 

immer mehr Reisende ihre gastronomischen Aktivitäten bereits 

vor der Unterkunft oder dem Flug, was den wachsenden 

Stellenwert von kulinarischen Erlebnisangeboten unterstreicht. 

Der Trend zum kulinarischen Tourismus lässt sich durch 

mehrere Faktoren erklären: Medienformate, Social Media und 

Fernsehsendungen fördern das Bewusstsein für kulinarische 

Angebote, gleichzeitig werden Reisende experimentierfreudiger 

und suchen nach authentischen Erlebnissen, die lokale Kultur 

und Traditionen widerspiegeln. Wer eine Destination mit 

unverwechselbaren Geschmacksprofilen anbieten kann, hebt 

sich deutlich im Wettbewerbsumfeld ab. Eine klare Identität im 

kulinarischen Tourismus und konsistente Kommunikation 

erleichtern es, Besucher anzuziehen.  

Kooperation als Schlüssel zum Erfolg 

Allein kann kein einzelner Anbieter das Image einer Destination 

prägen. Erfolgreiche kulinarische Tourismusangebote 

entstehen, wenn verschiedene Akteure zusammenarbeiten und 

ihre Angebote zu einem einheitlichen, attraktiven Gesamtpaket 

bündeln. Nur durch Kooperation lassen sich Ressourcen 

effizient nutzen, Synergien erzeugen und eine starke Marke für 

die Region au&auen. 

Ein gemeinsames kulinarisches 
Reiseökosystem entwickeln

Kapitel 1
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Zu den relevanten Akteuren gehören Betriebe aus Tourismus, 

Landwirtschaft und Lebensmittelproduktion, Gastronomen, 

Destinationmanagementorganisationen (DMOs) und 

Organisationen, die die regionale Marke fördern. Idealerweise 

unterstützt auch die lokale Verwaltung Projekte organisatorisch 

und finanziell. Selbst wenn Behörden nicht von Beginn an 

einbezogen werden können, lohnt es sich, über die Bereitschaft 

zur Kooperation zu informieren. Kulinarischer Tourismus kann 

sein volles Potenzial nur entfalten, wenn die meisten beteiligten 

Sektoren aktiv zusammenarbeiten.  

Ein erprobtes Modell für die Vernetzung solcher Akteure sind 

Drittorganisationen und NGOs, etwa Verbände von 

Gastronomen, Landwirten und Lebensmittelproduzenten, 

kommunale Unternehmen oder touristische Organisationen. 

Entscheidend ist dabei nicht die Rechtsform, sondern das 

gemeinsame Ziel, die hohe Qualität der Angebote und die 

Sicherstellung der lokalen Herkunft, die den langfristigen Erfolg 

bestimmen. 

Erfolgreiche Praxisbeispiele  

Euskadi – Basque Country Gastronomika 

Dieses Netzwerk wird vom Basque Government und der 

Tourismusagentur Basquetour gefördert. Ziel ist es, die 

Authentizität und Qualität des gastronomischen Tourismus im 

Baskenland sicherzustellen. Das Netzwerk vereint über 730 

verschiedene Akteure: besuchbare Lebensmittelproduzenten, 

Erlebnisanbieter, Reiseführer, gastronomische Unterkünfte, 

Restaurants, Märkte und Geschäfte. Gemeinsam setzen sie auf 

lokale Produkte und die baskische Gastronomiekultur, um 

Touristen ein umfassendes, authentisches Erlebnis zu bieten. 

Über die Plattform können Besucher rund 40 Angebote online 

buchen, Verkostungen, Besuche von regionalen 

Lebensmittelproduzenten oder geführte Touren. Mehr 

Informationen und Inspiration: https://

www.euskadibasquecountrygrandtour.eus/de  

Pomorskie Culinary Prestige 

In der polnischen Region Pommern besteht seit über 10 Jahren 

ein Netzwerk von Gastronomen, Käseherstellern, Brauern und 

weiteren Lebensmittelproduzenten. Träger des Projekts ist die 

Pommern Tourismusorganisation. Ziel ist es, typische 

kulinarische Erlebnisse sichtbar zu machen und qualitativ zu 

sichern. Kooperierende Betriebe zahlen eine 

Jahresmitgliedschaft und profitieren von Schulungen zu Trends, 

PR- und Marketingmaßnahmen sowie prominenter Darstellung 

auf allen Kanälen der Initiative. Dazu gehören Social Media, ein 

kulinarischer Podcast, Restaurantauswahlen, ein 

gastronomischer Guide und ein Online-Shop, über den 

Touristen kulinarische Erlebnisse buchen und erwerben 

können. Mehr Informationen und Inspiration: https://

pomorskie-prestige.eu/en 
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ine kulinarische Tour lässt sich als 

zusammenhängendes Paket kulinarischer Erlebnisse 

definieren, das gezielt für Reisende angeboten wird.  

Kulinarischer Tourismus ist mittlerweile sehr beliebt und 

gehört zu den häufigsten Aktivitäten während einer 

touristischen Reise. Meist ergänzt er andere Programmpunkte 

wie Museumsbesuche, Sightseeing, Shopping oder Outdoor-

Aktivitäten.  

Viele Reisende entdecken kulinarische Angebote zunächst 

nebenbei – sie besuchen beispielsweise spontan einen 

Kochkurs, probieren regionale Spezialitäten bei einem 

Ho&esuch oder schauen in eine Molkerei oder Destillerie 

hinein. Diese Erfahrungen bereichern das Reiseerlebnis, 

entstehen oft intuitiv und werden nicht immer im Voraus 

geplant. 

Darüber hinaus gibt es eine wachsende Gruppe von Gästen, die 

gezielt für die kulinarische Vielfalt einer Region reisen. Sie 

suchen bewusst nach authentischen Erlebnissen, möchten die 

lokalen Spezialitäten kennenlernen und planen ihre Reise 

gezielt nach den kulinarischen Highlights. Für Anbieter 

bedeutet das, dass beide Bedürfnisse berücksichtigt werden 

sollten – sowohl die spontane Ergänzung des Reiseprogramms 

als auch die gezielte Ansprache von den kulinarischen 

Touristen. 

Ein realistischer Entwicklungsweg beginnt häufig damit, dass 

kulinarische Erlebnisse zusätzlich zu Kultur- oder 

Aktivtourismus angeboten werden. Mit zunehmender 

Bekanntheit und Nachfrage können sie schrittweise 

gleichwertig in Pauschalangebote integriert werden und sich 

schließlich zu einem eigenständigen Reisemotiv entwickeln – 

wie es etwa im Baskenland (Spanien), in der Toskana (Italien) 

oder der Provence (Frankreich) bereits der Fall ist. Langfristig 

entsteht so auch Raum für spezialisierte Reiseveranstalter, die 

gezielt kulinarische Reisen vermarkten und am Markt 

positionieren. 

Kapitel 2

Eine kulinarische Destination 
erfolgreich au!auen
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Kulinarische Touren lassen sich auf unterschiedliche Weise 

gestalten. Um Angebote zielgerichtet zu planen, ist es hilfreich, 

sich vorab über Zielgruppe, Dauer, Durchführung und 

Vertriebswege klarzuwerden. 

Zielgruppen 

Kulinarische Touren richten sich an unterschiedliche 

Besuchergruppen: 

• Regionale und lokale Gäste  

interessieren sich für das kulinarische Erbe ihrer Region. Sie 

genießen authentische Speisen, möchten 

Produktionsprozesse kennenlernen und besuchen Höfe, 

Weingüter oder Destillerien häufig im Rahmen von 

Wochenendausflügen. Typischerweise umfasst ihr Aufenthalt 

2–3 Tage und inkludiert Restaurants, Gasthöfe, Museen oder 

Verkostungen. Auch als Zwischenstopp während längerer 

Reisen, etwa auf dem Weg von der Hauptstadt an die Küste 

oder in die Berge, können kulinarische Angebote wie ein 

Ho&esuch oder eine lokale Gaststätte als Erholung und 

kulinarische Erfahrung dienen. 

• Internationale Gäste  

möchten ein Reiseziel oft über seine kulinarischen 

Traditionen erleben. Neben kulinarischen Highlights 

interessieren sie sich auch für Natur- und Kulturerlebnisse 

der Region. Besonders attraktiv sind Angebote während 

Festivals oder kulinarischer Veranstaltungen, die gezielt 

kulinarische Touristen ansprechen. 

Dauer und Struktur von Angeboten 

Kulinarische Erlebnisse lassen sich grundsätzlich in zwei 

Kategorien einteilen: 

• Tagesangebote 

Selbstgeführte oder geführte Rundgänge, bei denen Gäste 

verschiedene Stationen besuchen, wie Weingüter, 

Brennereien oder Käseproduzenten, und unterschiedliche 

Spezialitäten verkosten. In ländlichen Regionen lassen sich  
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2–3 Attraktionen zu einem Angebot kombinieren, z. B. eine 

Führung durch eine Käserei kombiniert mit einem Workshop 

wo Brot gebacken wird. Die Stationen sollten maximal etwa 

eine Stunde Fahrt auseinanderliegen. Alternativ können Rad- 

oder Kanutrails genutzt werden, um die Verbindung von 

Aktiv- und Kulinariktourismus attraktiv zu gestalten. 

Tagesangebote können über Online-Portale, direkt durch 

Anbieter oder über regionale Tourismusorganisationen 

vertrieben werden. 

• Mehrtagestouren mit Übernachtung  

Diese Angebote richten sich oft an internationale Gäste und 

werden hauptsächlich über Reiseveranstalter oder 

spezialisierte Agenturen verkauft. Immer mehr 

Agrotourismusbetriebe, Hotels oder Gasthäuser integrieren 

kulinarische Angebote in ihre Aufenthalte.  

Durchführung: Selbstgeführte vs. geführte Touren 

• Selbstgeführte Touren 

Gäste folgen einer empfohlenen Route, buchen Leistungen 

individuell und erleben die kulinarischen Highlights auf 

eigene Faust. Sie können einen Tag oder mehrere Tage 

dauern und enthalten meist Karten, detaillierte 

Wegbeschreibungen, Anbieterinformationen und Links zu 

Webseiten. Häufig werden solche Touren von 

Destinationsmanagementorganisationen (DMOs) online 

bereitgestellt. 

• Geführte Touren 

Diese können einige Stunden bis mehrere Tage dauern. 

Längere Touren beinhalten oft Betreuung durch einen 

Reiseleiter, Unterkunft, Transport, Mahlzeiten, Verkostungen 

und Workshops. Buchungen erfolgen über Reiseveranstalter, 

Agenturen oder Online-Portale. 

Vertriebswege 

Kulinarische Erlebnisse können auf drei Arten verkauft werden: 

1. Einzelbuchungen vor Ort 

Gäste erwerben Leistungen spontan und individuell, z. B. 

Verkostungen, Workshops oder Führungen. 

2. Online-Buchung über Plattformen 

Portale wie Airbnb Experiences oder GetYourGuide 

ermöglichen Buchung und Bezahlung vorab, inklusive 

Terminwahl, Fotos, Verfügbarkeit, Bewertungen und Online-

Zahlung. Gäste können so Mahlzeiten, Kochkurse, 

Führungen oder Besuche bei Lebensmittelproduzenten 

planen. 

3. Pauschalpakete über Reiseveranstalter 

Mehrtägige Angebote, bei denen alle Leistungen kombiniert 
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sind, gelten als Qualitätsgarantie für internationale Gäste. 

Touren werden sorgfältig zusammengestellt, inklusive 

Unterkunft, Verpflegung, Transport, Führungen und 

Workshops. Programme sind detailliert beschrieben, oft mit 

Fotos und Gästerezensionen. 

Solche Pauschalen sind mittlerweile weit verbreitet, und der 

Markt wächst weiterhin. Einige Anbieter spezialisieren sich 

ausschließlich auf kulinarische Reisen, häufiger werden diese 

jedoch von allgemein reisefokussierten Agenturen organisiert. 
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ür die Vermarktung kulinarischer Erlebnisse stehen 

heute unterschiedliche digitale Vertriebskanäle zur 

Verfügung. Besonders relevant sind internationale 

Plattformen, über die Angebote weltweit sichtbar und direkt 

buchbar gemacht werden können. Dazu zählen u.a. Airbnb 

Experiences und GetYourGuide. 

Airbnb Experiences 

Eignet sich ideal für Kochkurse, Verkostungen, Marktführungen 

oder Ho&esuche. Gastgeber stellen ihr Erlebnis ein, Gäste 

buchen und bezahlen direkt über die Plattform – so erreichen 

Sie auch internationale Besucher ohne eigenes 

Buchungssystem. 

GetYourGuide 

Die Plattform ist auf geführte Aktivitäten spezialisiert und 

besonders geeignet für regionale Erlebnisse wie Ho&esuche, 

Manufakturen oder kleine Food-Touren. Die Plattform hilft, 

Angebote professionell darzustellen und neue Zielgruppen 

anzusprechen. 

Neben diesen internationalen Plattformen gewinnen auch 

regionale Lösungen zunehmend an Bedeutung. Viele lokale 

und regionale Tourismusorganisationen oder Netzwerke im 

kulinarischen Tourismus integrieren eigene Buchungssysteme 

direkt in ihre Webseiten. Häufig kommen dabei professionelle 

Buchungs- und Verwaltungstools wie z.B. Feratel zum Einsatz, 

die eine strukturierte Darstellung, Verfügbarkeitsprüfung und 

direkte Online-Buchung ermöglichen. 

Ein Vorteil solcher Systeme besteht darin, dass Angebote nicht 

nur über die eigene Website verkauft werden, sondern – je nach 

Kooperation – zusätzlich in weitere Vertriebskanäle 

eingebunden werden können. Dadurch erhöht sich die 

Reichweite deutlich, während die organisatorische Abwicklung 

zentral gesteuert bleibt. 

Für Betriebe im ländlichen Raum bedeutet das: Mit der 

richtigen Plattformstrategie lassen sich Sichtbarkeit, Auslastung 

und Professionalität deutlich steigern – auch ohne große eigene 

Marketingabteilung. 

Kapitel 3

Kulinarische Angebote professionell auf 
Online-Plattformen präsentieren 
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ür gruppenorientierte Angebote und mehrtägige Pakete 

empfiehlt es sich, mit professionellen 

Reiseveranstaltern zusammenzuarbeiten, die auf 

kulinarischen Tourismus spezialisiert sind. Solche Agenturen 

richten ihre Programme häufig auf Gäste außerhalb ihres 

Heimatmarktes aus und erstellen für sie fertige Pakete mit 

sorgfältig ausgewählten kulinarischen Highlights einer Region 

oder eines Landes. 

Weltweit gibt es zahlreiche Veranstalter, die kulinarische Reisen 

organisieren. Für viele sind Genusserlebnisse ein zentraler 

Aspekt ihres Angebots, manche haben sich sogar ausschließlich 

auf kulinarischen Tourismus spezialisiert. 

Die Ostseeregion ist bisher noch nicht als Ziel für internationale 

Reiseveranstalter für kulinarischen Tourismus bekannt. 

Dennoch lohnt es sich, diesen Markt zu verstehen und die 

Region gezielt im internationalen kulinarischen 

Tourismussektor zu positionieren. Im Folgenden werden 

führende Anbieter vorgestellt, ihre Besonderheiten und 

Beispielangebote kurz erläutert. Diese Informationen helfen, 

die wesentlichen Elemente erfolgreicher Angebote zu verstehen 

und die Zusammenarbeit mit erfahrenen Veranstaltern 

vorzubereiten. 

Die meisten Gruppenreisen umfassen 12 bis 45 Teilnehmer. Für 

eine siebentägige Reise liegt der Preis typischerweise bei etwa 

3.000 USD oder mehr. Längere Reisen von 10–12 Tagen, 

besonders in kleineren Gruppen, können bis zu 5.500 USD 

kosten. In der Regel sind Unterkunft, Eintritt zu Attraktionen, 

Frühstück, die meisten Mahlzeiten, Transport, 

Flughafentransfers und Gepäckservice enthalten. Nicht 

inkludiert sind Flugkosten vor und nach der Reise, optionale 

Aktivitäten oder einzelne Mahlzeiten. 

Kapitel 4

Kulinarische Erlebnisse über 
Reiseveranstalter vermarkten 
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Tätigkeitsbeschreibung des Reiseveranstalters Beispiele für Touren, Preis & Gruppengröße 

Trafalgar 

Ein international tätiger Reiseveranstalter mit Sitz in der 

Normandie (Frankreich) und Teil der "The Travel Corporation" 

Gruppe. Trafalgar bietet Touren in 72 Länder an, von denen einige 

als kulinarische Reisen gekennzeichnet sind. Beispiele hierfür 

sind: 

California Coast Food and Wine Trail – eine siebentägige Reise 

mit Fokus auf lokal hergestellten Käse, preisgekröntes Olivenöl 

und natürlich Wein. 

Tastes and Sounds of the South – eine zehntägige Tour, auf der 

Gäste von der kreolischen Küche bis zu Hot Chicken alles 

probieren können. 

Weitere Beispiele: Tour zu den deutschen Weihnachtsmärkten, 

"Paris Explorer Tour" sowie "Georgia and Armenia Uncovered".

8-tägige Griechenland-Tour: Athen, Olympia, Delphi und 

Meteora 

Im Rahmen dieser Reise haben die Gäste die Möglichkeit, bei 

einem „Be My Guest“-Erlebnis mit Einheimischen in Kontakt zu 

treten: Sie nehmen an einem Abendessen bei der Familie 

Karambellas auf deren Oliven- und Weingut teil, inklusive 

traditioneller Tanzvorführungen und typischer griechischer 

Gastfreundschaft (Philoxenia). 

Darüber hinaus können die Teilnehmer an einer griechischen 

Kochstunde teilnehmen und unter Anleitung eines erfahrenen 

Kochs und Gastgeberteams verschiedene bekannte regionale 

Gerichte selbst zubereiten. Anschließend können sie sich in der 

schönen Umgebung entspannen und ein köstliches Abendessen 

genießen, zu dem auch die selbst zubereiteten Speisen gehören.

EF Go Ahead Tours 

Der Reiseveranstalter geht auf Education First (EF) zurück, ein 

Unternehmen, das ursprünglich Sprachkurse organisiert hat, und 

hat sein Angebot im Bereich kulinarischer Reisen in Kooperation 

mit America’s Test Kitchen deutlich erweitert. Gemeinsame 

Programme mit ATK ermöglichen den Teilnehmern, tief in die 

regionale Küche einzutauchen, praktische Erfahrungen zu 

sammeln und die lokale Esskultur von der Zutatenbeschaffung 

über die Zubereitung bis hin zum gedeckten Tisch 

kennenzulernen. 

Ein typisches Merkmal von EF Go Ahead Tours sind die kleinen 

Gruppen mit 12 bis 22 Reisenden. Das Angebot umfasst zahlreiche 

Programme zum Erkunden und Genießen von Europa. 

Food & Wine: Barcelona & Nordspanien mit America’s Test 

Kitchen 

Die Tour umfasst eine 12-tägige Reise mit 10 Übernachtungen 

inklusive Frühstück, 6 Mittagessen mit Bier oder Wein, 3 

Abendessen mit Wein oder Bier, 3 Weinproben, 1 

Spirituosenverkostung, 1 Cider-Verkostung, 4 kulinarische 

Verkostungen, 3 Kochkurse und 8 Besichtigungstouren. 

Besucht werden Barcelona, San Sebastián, Bilbao und La Rioja. 

Der Preis liegt bei etwa 5.000 USD.



Tätigkeitsbeschreibung des Reiseveranstalters Beispiele für Touren, Preis & Gruppengröße 

Backroads 

Backroads ist ein Unternehmen, das sich auf die Kombination von 

Aktivtourismus mit anderen Reiseformen, darunter auch 

kulinarischer Tourismus, spezialisiert hat. Die "Active Culinary 

Tours" ermöglichen es den Gästen, ein genussorientiertes 

Abenteuer in kulinarisch attraktiven Regionen wie der Toskana 

oder der Provence zu erleben. 

Besonders bemerkenswert ist der Trend, Angebote speziell für 

Frauen zu gestalten sowie die Einteilung der Reisen nach 

Standard- und Premiumhotels. Die Aktivitäten, die mit 

kulinarischen Erlebnissen kombiniert werden, umfassen 

Radfahren, Wandern und Klettern. 

Toskana – Aktive kulinarische Wander- und Trekkingtour 

Die Tour umfasst alle Frühstücke, fünf Mittagessen und vier 

Abendessen, außerdem besondere Erlebnisse wie 

Weinverkostungen.  

Die Gäste wandern durch sonnenverwöhnte Weinberge und 

historische Dörfer, nehmen an Kochworkshops teil und probieren 

traditionelle Rezepte direkt vom Bauernhof, die über 

Generationen weitergegeben wurden. 

Auf den Zypressen gesäumten Landstraßen Südtoskana genießen 

die Teilnehmer den Chianti Classico direkt in seiner 

Ursprungsregion. Die kulinarische Erfahrung reicht von frischer, 

handgemachter Pasta bis zum letzten Löffel Tiramisù, sodass die 

Reise Genuss und Aktivität harmonisch verbindet.

Polish Culinary Vacation 

Die Agentur richtet sich hauptsächlich an Touristen aus den USA, 

häufig mit polnischen Wurzeln in der ersten oder zweiten 

Generation, aber nicht ausschließlich. Gegründet wurde das Büro 

vor etwa 30 Jahren von Małgosia Rose, die aus Polen stammt. 

Kulinarische Reisen bilden den Schwerpunkt des Angebots. 

Darüber hinaus werden auch Luxusreisen nach Polen und darüber 

hinaus angeboten. Neben Kochkursen umfasst das Programm 

unter anderem Bootstouren im Ostseeraum.

Die Reisen dauern in der Regel 7 Tage mit 6 Übernachtungen, es 

gibt aber auch kürzere Aufenthalte von 2 bis 3 Tagen. Darüber 

hinaus kann man Angebote wie Workshops oder einen 

kulinarischen Stadtrundgang auswählen. Auch Weinrouten in 

Polen werden angeboten. 

Ein Verkaufsschlager ist die Reise von Krakau nach Zakopane. 

Weitere Angebote umfassen zum Beispiel Spa & Wein in Südpolen 

oder eine Kombination aus Sightseeing in Niederschlesien mit 

Bolesławiec-Keramik. Aus den Regionen sind Masowien, 

Großpolen und Pommern vertreten. Zudem gibt es gelegentliche 

Sonderangebote, etwa zu Weihnachten.



Weitere renommierte Reiseveranstalter im 

kulinarischen Tourismus: 

Explore Worldwide 

Besonders interessant sind die Angebote der "Culinary 

Journeys" (kulinarische Reisen)  für Vegetarier und Veganer. Die 

durchschnittliche Gruppengröße liegt bei 11 Personen. 

Zielmarkt: USA. 

Butterfield & Robinson  

Das Luxusreiseunternehmen ist bekannt für hohen Service und 

kreative Reisegestaltung. Auch die kulinarischen Touren 

zeichnen sich durch besonders geplante Routen durch 

renommierte Wein- und Genussregionen aus, die zu Fuß oder 

mit dem Fahrrad erlebt werden können. Zielmarkt: USA. 

Wolff Travel International  

Das Büro besteht seit 1958 und geht ursprünglich auf ein 

Busunternehmen zurück. Angeboten werden kulinarische 

Reisen nach Ungarn, Österreich und Slowenien. Die 

Niederlassung in Warschau bietet mehrere kulinarische Touren 

durch Polen an, z. B. nach Kazimierz an der Weichsel oder nach 

Pommern. Zielmarkt: Deutschland. 

 

Spezialisierte Agenturen für kulinarischen 

Tourismus 

Gourmet on Tour  

Spezialisiert auf Kochkurse in Kochschulen und 

maßgeschneiderte kulinarische Erlebnisse, hauptsächlich in 

Italien und Spanien. Die durchschnittliche Gruppengröße liegt 

bei 8 Personen. 

Global Gourmands  

Gegründet 2015 von Claudia Royston, verfolgt die Agentur die 

Philosophie, mit lokalen Partnern zusammenzuarbeiten, um 

Erlebnisse zu schaffen, die ein fester Bestandteil der Reise für 

die Gäste werden. Claudia kennt Europa gut, da sie dort gelebt 

hat. Die Angebote gibt es als Einzelreisen oder Gruppen bis 16 

Personen. Bisher aktive Reiseziele waren u. a. Marokko, 

Griechenland, Portugal, Norditalien, Österreich, Georgien und 

Armenien. 

Kulinarischer Tourismus als Reisemotiv 

Kulinarischer Tourismus ist nur selten das alleinige Motiv einer 

Reise. Meist wird er mit Besuchen wichtiger kultureller 

Sehenswürdigkeiten kombiniert. Beliebt ist auch die 

Verbindung mit aktivem Tourismus, etwa Sightseeing per 

Fahrrad oder Wanderungen. 

Europa gehört zu den führenden Zielregionen für kulinarische 

Reisen. Besonders beliebte Reiseziele sind Italien und 
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Frankreich, aber auch Spanien, Deutschland, Belgien, 

Österreich, Slowenien, Ungarn und die Balkanstaaten sind für 

kulinarische Touristen interessant.  

Der wichtigste Ausgangsmarkt für kulinarische Angebote sind 

die USA, von wo auch die meisten Veranstalter stammen. Der 

Ostseeraum spielt unter den globalen Marktführern noch keine 

große Rolle, bietet aber Potenzial.  
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nabhängige Reisende schätzen Flexibilität. Sie 

möchten nicht durch starre Zeitpläne eingeschränkt 

werden. Stattdessen bevorzugen sie die Freiheit, den 

Tagesablauf nach den eigenen Wünsche und Vorstellungen 

anzupassen. Häufig entscheiden sie sich für ein bis zwei 

geplante Programmpunkte, wie z.B. einen Kochkurs oder ein 

gemeinsames Essen, während der Rest des Tages offen für 

spontane Entscheidungen bleibt. Kulinarische Routen können 

für Reisende mit eigenem Auto, Wanderer, Radfahrer, Skifahrer 

oder sogar Reisenden mit Boot geplant werden. 

Grundlegende Gedanken zur Planung einer 

kulinarischen Reiseroute 

1. Kulinarische Stationen auflisten 

Erstellen Sie zunächst eine umfassende Liste aller relevanten 

Orte in der Region – von bekannten Restaurants mit regionalen 

Spezialitäten bis hin zu kleinen Erzeugern und Ho&etrieben. 

2. Detaillierte Informationen sammeln 

Sammeln Sie möglichst präzise Angaben zu den angebotenen 

kulinarischen Erlebnissen. Je genauer die Informationen, desto 

zuverlässiger und attraktiver lassen sich die Stationen für 

Besucher beschreiben, Missverständnisse werden vermieden. 

3. Zielgruppenorientierung prüfen 

Gruppieren Sie die Stationen nach ihrer Eignung für 

verschiedene Zielgruppen. Berücksichtigen Sie dabei: 

• Kapazitäten (kleine oder große Gruppen) 

Kapitel 5

Attraktive kulinarische Routen für 
Individualreisende gestalten
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• Sprachen, in denen Programme angeboten werden 

• Eventuelle kulturelle Besonderheiten oder Einschränkungen 

4. Kartenübersicht erstellen 

Tragen Sie die Stationen auf einer Karte ein. So lassen sich 

Entfernungen, Reisezeiten und die optimale 

Besuchsreihenfolge leichter einschätzen. 

5. Tagesrouten planen 

Ordnen Sie die Stationen in logischer Reihenfolge für mögliche 

Tagesrouten an. Bei hoher Dichte oder großen Entfernungen 

sollten Alternativen und mögliche Stopps (z. B. 

Sehenswürdigkeiten oder „Must-see“-Orte) eingeplant werden. 

6. Mahlzeiten und Unterkünfte berücksichtigen 

Planen Sie Optionen für Frühstück, Mittag- und Abendessen 

sowie Unterkünfte entlang der Route. Berücksichtigen Sie 

sowohl Hotels als auch Gästehäuser oder kleine Pensionen. 

7. Praktische Hinweise bereitstellen 

Sammeln Sie Informationen, die für Reisende nützlich sein 

können, z. B. zu Verkehr, Straßenbedingungen, saisonalen 

Besonderheiten, gastronomischer Versorgung vor Ort und 

anderen lokalen Gegebenheiten. 

8. Lokale Reiseleiter einbinden 

Ein erfahrener, engagierter Guide kann die Stationen lebendig 

vorstellen und Geschichten über Menschen, Produkte und 

Traditionen erzählen. Solch ein Guide ist besonders für Touren 

von Veranstaltern oder Gruppen ein entscheidender Mehrwert. 

Organisierte Touren für Individualreisende 

Für Reisende, die Planung und Buchung nicht selbst 

übernehmen möchten, sind vorab kuratierte Touren die ideale 

Lösung, die sie direkt und unkompliziert buchen können:  

• Vor der Anreise erhalten die Gäste ein personalisiertes 

Programm mit allen relevanten Informationen: gebuchte 

Termine, Unterkünfte, Leistungen, Karten, Beschreibungen 

der Stationen und weitere wichtige Hinweise. 

• Pauschalangebote für Individualreisende beinhalten häufig 

Übernachtungen in kleinen Hotels oder Gästehäusern mit 

Frühstück. Fehlt ein Restaurant in der Unterkunft, können 

Abendessen in ausgewählten Betrieben entlang der Route 

organisiert werden. Für Tagesausflüge lassen sich 

Lunchpakete vorbereiten. 

• Touren können selbstfahrend gestaltet sein oder inklusive 

Transport und fachkundiger Begleitung durch einen Guide 

angeboten werden. 
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Praxisbeispiel: "Livonian Flavours" 

Über drei Tage erleben Teilnehmer 2–6 Stationen pro Tag mit 

abwechslungsreichen kulinarischen Aktivitäten: von 

Küstenfischerei und traditionellen Rezepten bis zu 

Meisterkursen für Gebäck, Brot sowie Wild- und Fischgerichte. 

Die kulinarischen Besuche sind fest organisiert, während 

Sehenswürdigkeiten wie Naturpfade oder Küstendörfer flexibel 

nach eigenem Tempo erkundet werden können. 

Selbstgeführte Touren für Individualreisende 

Im Unterschied zu den fest organisierten Touren bieten 

selbstgeführte Touren den Teilnehmenden maximale 

Flexibilität. Die Reiserouten können individuell an Interessen, 

Bedürfnisse und zeitliche Möglichkeiten angepasst werden. 

Eine klar strukturierte Beschreibung der selbstgeführten Route 

spart Planungszeit und erleichtert es, den Aufwand für Anreise, 

Besuche, Mahlzeiten und Übernachtungen einzuschätzen – 

Änderungen und Anpassungen während der Reise sind 

jederzeit möglich. 

Im Gegensatz zu organisierten Touren werden bei 

selbstgeführten Angeboten keine detaillierten Anweisungen für 

die Strecke zwischen den Stationen vorgegeben. Die Reisenden 

planen ihre Besuche, Mahlzeiten und Unterkünfte selbst 

anhand einer Karte mit markierten Stationen und einer Liste 

möglicher Optionen. Sie wählen aus, welche Orte sie besuchen 

möchten und organisieren Buchungen nur dort, wo es 

erforderlich ist oder bei festen Öffnungszeiten. 

Übernachtungen werden in der Regel in kleinen, 

familiengeführten Unterkünften empfohlen, in denen Gäste 

persönliche Betreuung, hausgemachte Speisen und regionale 

Traditionen erleben können. 

Au!au einer ansprechenden Tourbeschreibung 

Eine sorgfältig gestaltete Tourbeschreibung hilft den Gästen, 

ihre Reise selbstständig zu planen, die Route nach ihren 

Interessen anzupassen und dennoch keine Highlights zu 

verpassen. 

1. Tourübersicht 

Eine kurze, prägnante Übersicht gibt Gästen sofort 

Orientierung: 
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• Karte der Route – Interaktiv oder gedruckt, zeigt die Lage der 

Route im Überblick 

• Dauer der Tour – Angegeben in Stunden, Halbtagen oder 

Tagen. 

• Wichtige Stationen entlang der Route – Dörfer, 

Sehenswürdigkeiten oder Höfe 

• Fortbewegungsmittel – Auto, Fahrrad oder zu Fuß (optional 

als Piktogramm dargestellt) 

• Kurzbeschreibung der Stationen – Highlight der 

Besichtigungen, kulinarische Erlebnisse und Besonderheiten. 

• Fotos – Anschauliche Bilder zur Orientierung und Inspiration 

  

2. Karte 

Die Karte ist das Herzstück der Tourinformation: 

• Alle Stationen anzeigen – Jede Station sollte klar markiert sein 

• Infoboxen oder Pop-ups – Kurze Informationen zu jeder 

Station, ggf. mit Links für Details. 

• Digitale vs. gedruckte Karten – Digitale Karten sind praktisch, 

gedruckte Karten eignen sich besonders in Regionen mit 

schlechter Netzabdeckung. 

3. Detaillierte Tourbeschreibung  

Hier werden praktische Informationen zu Ablauf und 

Organisation bereitgestellt: 

• Entfernungen und Besuchszeiten – Wie lange dauert die Fahrt 

zwischen den Stationen? Wann kann eine Station besucht 

werden? 

• Gastronomie und Unterkünfte – Angebote entlang der Route 

auflisten 

Praktische Hinweise: 

• Gesamte Fahrstrecke pro Tag, um Zeiten realistisch 

einzuschätzen 

• Anzahl der Stationen, die an einem Tag realistisch besucht 

werden können 

• Details zu Führungen, Workshops oder Verkostungen –  

Zeiten, Anmeldung, Bezahlung und Kapazität 

• Öffnungszeiten und Ticketinformationen 

• Hinweise auf Außenbesichtigungen, falls ein Zutritt nicht 

möglich ist (z.B. Produktionsstätten) 

• Attraktionen entlang der Route, wie Naturpfade oder 

historische Orte, inklusive weiterführender Links 

• Barrierefreiheit – Informationen für Gäste mit besonderen 

Bedürfnissen 
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• Nützliche Kontakte – Telefonnummern und E-Mail-Adressen 

von Tourismusinformationen oder örtlichen 

Ansprechpartnern. 

Kulinarische Touren für Reiseveranstalter 

Der Unterschied zwischen Routen für Individualreisende und 

Programmen für Reiseveranstalter liegt vor allem im Detailgrad 

und der Präzision. Während private Gäste oft flexibel 

unterwegs sind, erwarten Reiseveranstalter klar strukturierte 

Angebote, die sowohl in der Beschreibung als auch in der 

Umsetzung zuverlässig funktionieren. 

Bedürfnisse von Reiseveranstaltern verstehen 

Reiseveranstalter haben spezielle Anforderungen an 

touristische Angebote. Einerseits möchten sie bewährte und 

zuverlässige Produkte anbieten, die Sicherheit und Qualität 

garantieren. Andererseits steigt die Nachfrage nach 

einzigartigen, authentischen Erlebnissen, die bewusst vom 

Massentourismus abheben und den Gästen besondere 

Eindrücke bieten. Wer erfolgreich mit einem Reiseveranstalter 

zusammenarbeiten möchte, sollte seine Angebote daher gezielt 

an die Vorgaben des Veranstalters anpassen. 

Diese Vorgaben können sehr unterschiedlich ausfallen – 

abhängig vom Zielmarkt, den kulturellen Besonderheiten der 

Gäste, der vorgesehenen Besuchsdauer innerhalb des 

Programms oder weiteren organisatorischen 

Rahmenbedingungen. Es lohnt sich, diese Faktoren frühzeitig 

zu berücksichtigen, um maßgeschneiderte, attraktive und 

reibungslos umsetzbare Angebote zu entwickeln. Auf diese 

Weise lassen sich nicht nur die Erwartungen der 

Reiseveranstalter erfüllen, sondern auch langfristige 

Kooperationen au&auen und die kulinarischen Angebote 

erfolgreich im Tourismussektor platzieren. 

Entfernungen und Besuchsdauer genau planen 

Für Programme von Reiseveranstaltern ist es entscheidend, 

Fahrzeiten, Entfernungen und Aufenthaltsdauern präzise zu 

kalkulieren. Jede Station sollte so geplant werden, dass die 

Gesamtdauer des Programms realistisch bleibt und der Ablauf 

zuverlässig eingehalten werden kann. Nur so lassen sich die 

Erwartungen der Gäste erfüllen und Verzögerungen vermeiden. 

Wer frühzeitig kalkuliert und seinen Ablauf sorgfältig plant, 

schafft die Grundlage dafür, dass Reiseveranstalter die Tour 

effizient verkaufen und ihre Programme planmäßig 

durchführen können – ein entscheidender Vorteil für die 

professionelle Zusammenarbeit. 

Schnelle und präzise Kommunikation 

Ebenso wichtig wie die Planung ist eine schnelle und 

verlässliche Kommunikation. Anfragen oder 

Änderungswünsche von Reiseveranstaltern sollten umgehend 

beantwortet werden, und alle Informationen müssen klar, 

verständlich und verbindlich übermittelt werden. Besonders 

bei maßgeschneiderten Programmen ist es entscheidend, dass 

alle Absprachen eindeutig dokumentiert sind. Gleichzeitig 
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sollten Sie flexibel auf kurzfristige Änderungen reagieren 

können, damit die Betreuung der Gäste jederzeit reibungslos 

bleibt. So schaffen Sie Vertrauen und stellen sicher, dass Ihre 

Angebote problemlos in ein professionelles Gesamtprogramm 

eingebunden werden können. 

Leistungen zuverlässig umsetzen 

Alle zugesagten Leistungen sollten pünktlich und exakt wie 

vereinbart erbracht werden. Überraschungen, auch wenn sie 

gut gemeint sind, können den Ablauf stören und sollten 

vermieden werden. Nur durch exakte Umsetzung vor Ort, 

Einhaltung des Zeitplans und zuverlässige Betreuung der Gäste 

lässt sich garantieren, dass die Tour reibungslos verläuft. So 

können Reiseveranstalter ihre Programme planbar anbieten, 

und Sie sichern sich gleichzeitig zufriedene Gäste und 

langfristige Aufträge. 

Zuverlässigkeit und Qualität 

Zuverlässigkeit bedeutet weit mehr als Pünktlichkeit: Sie 

umfasst die vollständige Erfüllung aller Vereinbarungen, die 

Einhaltung von Qualitätsstandards, die Garantie vereinbarter 

Preise sowie die Anpassung Ihrer Angebote an das Budget des 

Reiseveranstalters. Wer diese Punkte konsequent umsetzt, legt 

die Basis für eine vertrauensvolle und langfristige 

Zusammenarbeit und kann sein kulinarisches Angebot 

nachhaltig in den Tourismussektor integrieren.
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ulinarische Themenrouten sind eine hervorragende 

Möglichkeit, die Zusammenarbeit von Betrieben und 

Einrichtungen zu bündeln, die Erlebnisse unter einem 

gemeinsamen Motto anbieten. Entscheidend ist, ein 

authentisches Thema zu wählen, das die regionale Identität 

widerspiegelt und zugleich für Gäste attraktiv ist. Erfolgreiche 

Themen für Kooperationen sind etwa Wein, Cidre, Whisky oder 

andere regionale Spirituosen. Auch Routen rund um lokale 

Ressourcen, wie z.B. Äpfel oder Pflaumen, sind beliebt. Eine 

dritte Kategorie umfasst Routen, die sich auf die traditionelle 

Küche und das kulinarische Erbe einer Region stützen. Diese 

können sich an geografischen, administrativen oder 

historischen Grenzen orientieren und zeigen die kulturelle 

Identität eines Gebiets.  

Bevor Sie eine neue kulinarische Route planen, lohnt es 

sich, zunächst folgende Fragen zu klären:  

• Gibt es eine regionale kulinarische Spezialität? 

• Lässt sich diese einer Kategorie wie Spirituosen, lokaler 

Ressourcen oder traditioneller Küche zuordnen? 

• Und gibt es mindestens fünf Betriebe oder Einrichtungen, die 

bereit sind, zusammenzuarbeiten – etwa Restaurants, 

Lebensmittelproduzenten, Höfe, Hofläden oder Museen? 

Wenn diese Bedingungen erfüllt sind, lohnt sich die weitere 

Planung. 

Erste Schritte zur Umsetzung  

1. Der Au&au einer Route beginnt damit, eine kleine Gruppe 

von Partnern zusammenzubringen, die bereits kulinarische 

Erlebnisse anbieten oder entwickeln möchten. Mögliche 

Angebote sind Verkostungen, Pop-up-Restaurants, saisonale 

Events, geführte Touren, Workshops, Kochkurse oder 

Museen zu traditionellen Produkten. Eine Mischung aus 

verschiedenen Formaten macht die Route für Gäste 

besonders spannend und ermöglicht es den Betrieben, ihre 

Stärken einzubringen. 

2. Als Nächstes sollte ein zentraler Treffpunkt gewählt werden, 

beispielsweise ein Dorfgemeinschaftshaus, eine Schule oder 

die Räumlichkeiten eines Beteiligten, der als Herz der Route 

Kapitel 6

Kulinarische Routen planen und 
managen

 24



dient. Idealerweise kann auch die Unterstützung der 

örtlichen Verwaltung, Tourismusorganisationen oder NGOs 

gewonnen werden, um Ressourcen und Bekanntheit zu 

erhöhen.  

3. Außerdem empfiehlt es sich, eine Mitgliedsgebühr 

einzuführen, um grundlegende Kosten, insbesondere für 

gemeinsame Marketingmaßnahmen, abzusichern. 

4. Ein Marketing-Kit bildet die Grundlage für die 

Positionierung der neuen Route im Markt. Dazu gehören ein 

gemeinsames Logo und ein einheitliches 

Gestaltungskonzept, standardisierte Layouts für Flyer, 

Hinweisschilder für die Zugehörigkeit, gemeinsame Social-

Media-Accounts und -Aktionen, koordinierte 

Veranstaltungen und ein zentraler Kalender aller 

Aktivitäten.  

5. Und es sollte ein Koordinator und ein kleines Team gewählt 

werden, das die Route organisiert, die Aktivitäten steuert 

und den Erfolg der Initiative vorantreibt. 

 

Kategorien kulinarischer Routen  

Alkoholische Getränke  

Diese Routen richten sich an Erwachsene und umfassen Wein, 

Cidre, Bier oder Spirituosen. Historisch sind solche Routen 

besonders in Frankreich und Schottland bekannt, doch auch 

Nordeuropa bietet spannende Angebote. Die Kombination aus 

Produktion, Verkostung und touristischem Erlebnis macht 

diese Routen attraktiv.  

Beispiele sind der Malt Whiskey Trail in Schottland oder die 

Elsässer Weinroute, die beide gezielt Marketing und Erlebnis 

verbinden. 

Lokale Ressourcen 

Obst, z.B. Äpfel oder Pflaumen, eignet sich hervorragend für 

kulinarische Themenrouten. Erfolgreiche Modelle gibt es in 

Österreich und Polen, wo Tourismusangebote rund um 

Apfelgärten, Produktion und Verarbeitung entwickelt wurden. 

Lokale Sorten mit geschützter geografischer Herkunft bilden 

die Basis, ergänzt durch geführte Touren und 

Informationsmaterial für Gäste.  

Ein besonders gelungenes Beispiel gibt es in Südtirol: Die 

Südtiroler Apfelinitiative bündelt Marketinginformationen rund 

um regionale Apfelspezialitäten, darunter Rezepte, 

Anbaumethoden und eine große Auswahl an Führungen durch 

Obstgärten. Es handelt sich um ein durchdachtes Modell, bei 

dem jeder Apfel aus Südtirol, der in Geschäften und auf 

Märkten angeboten wird, mit einem markengeschützten 

Au,leber versehen ist. Diese konsequente Markenstrategie 

wurde erfolgreich auf den Tourismus übertragen. Heute 

können Besucher aus Dutzenden geführten Touren durch die 

Obstgärten wählen und die Apfelproduktion vor Ort erleben. 

 25



Traditionelle Küche  

Routen, die auf regionalen Rezepten, kulinarischem Erbe und 

traditionellen Produkten basieren, sprechen sowohl Touristen 

als auch Einheimische an. Regionen mit ausgeprägter 

kultureller Identität – durch Sprache, Bräuche, Kleidung und 

Kochtraditionen – profitieren besonders von solchen 

Angeboten.  

Ein schönes Beispiel ist die kulinarische Route in Schlesien, 

Polen, die das lokale Erbe und die typischen Spezialitäten der 

Region aufgreift. Solche Routen verbinden Authentizität, 

Bildung und Erlebnis und stärken die Wahrnehmung der 

Region als kulinarisches Reiseziel. 
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nabhängig vom gewählten Kooperationsmodell – ob 

Sie gemeinsam eine kulinarische Route entwickeln, 

ein Angebot für Individualreisende gestalten oder ein 

Paket für einen Reiseveranstalter schnüren – ist es 

entscheidend, dass Ihre Arbeit an einem komplexen 

kulinarischen Tourismusangebot nachhaltig ist. Ziel sollte sein, 

dass das Angebot über mehrere Tourismussaisons hinweg 

Bestand hat und nicht verpufft. 

”Authentizität ist der Schlüssel zum Erfolg. Gastgeber, die mit 

Leidenschaft ihrer Tätigkeit nachgehen – sei es bei der 

Herstellung von Käse oder beim Destillieren handwerklich 

hergestellter Wodkas – schaffen interessante Erlebnisse und 

unvergessliche Erinnerungen für ihre Gäste.” 

Małgosia Rose – Gründerin & Inhaberin  

PolishCulinaryVacation  

”Jeder Beteiligte an einer gemeinsamen Initiative, Route, einem 

kulinarischen Projekt oder Markt sollte Verantwortung 

Kapitel 7

Gemeinsame Initiativen langfristig 
sichern 
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übernehmen – sowohl für die Auswahl passender 

Marketingmaßnahmen als auch für deren Finanzierung.” 

Łukasz Magrian -  Direktor Pomorskie Tourist Board 

”Früher oder später wird die Unterstützung der lokalen 

Verwaltung notwendig. Die besten Initiativen profitieren von 

der Kooperation mit Kommunen oder 

Tourismusorganisationen – etwa durch die Nutzung städtischer 

Flächen für Werbung oder die Vermarktung über Social-Media-

Kanäle regionaler Tourismusorganisationen.."  

Hubert Gonera – Initiator von Routen und kulinarischen 

Erlebnissen 

”Eine Kette ist nur so stark wie ihr schwächstes Glied. 

Gemeinsame Qualitätsstandards und Richtlinien – auch in 

flexibler Zertifizierungsform – sind entscheidend für eine 

konsistente Servicequalität. 

Niclas Fjellström – Global Coordinator Culinary Heritage 

”Das Verständnis gemeinsamer Ziele und synergistischer 

Effekte zwischen Partnern, die zusammen ein kulinarisches 

Reiseökosystem bilden, ist die Grundlage für langfristige und 

erfolgreiche Zusammenarbeit. Restaurants, Landwirte, 

Verarbeiter oder Kommunen allein können keine kulinarische 

Destination schaffen. Erst wenn Kooperation beginnt und 

ungesunder Wettbewerb endet, entstehen wirklich bedeutende 

Initiativen.” 

Erik Wolf – Direktor der World Food Travel Association 
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evor Sie eine kulinarische Reise für eine organisierte 

Gruppe planen, lohnt es sich, typische Fehler zu 

kennen. Aus den Erfahrungen anderer zu lernen, kann 

viel Ärger sparen. Die folgenden Tipps helfen Ihnen, Ihre Gäste 

vom Ankommen bis zum Ende eines erlebnisreichen Tages 

sicher und angenehm zu begleiten. Denken Sie daran: Mehr ist 

nicht immer besser. 

Ankunft 

Beginnen Sie die Tour nicht unmittelbar nach der Landung. 

Planen Sie ausreichend Zeit ein, damit die Gruppe im Hotel 

Ruhe findet und sich erfrischen kann. In der Regel ist eine 

Stunde nach Anreise vom Flughafen ausreichend. 

 

Zeitmanagement  

Vermeiden Sie zu lange Reisezeiten zwischen den einzelnen 

Stationen. Busfahrten sollten 1 bis 1,5 Stunden nicht 

überschreiten, bevor eine Pause oder ein Stopp eingeplant 

wird. 

Aktivitäten 

Planen Sie nicht zu viele oder zu lange Besuche an einem Tag. 

In der Regel genügen 2–3 zentrale Stationen von jeweils etwa 

einer Stunde, abhängig von den Distanzen zwischen den Zielen. 

Termintreue  

Halten Sie den Zeitplan während der gesamten Tour 

konsequent ein. Schon kleine Verzögerungen können eine 

Kettenreaktion auslösen. Zusätzliche Aktionen wie „noch eine 

letzte Frage“ oder „ein kurzer Blick hier“ sollten vermieden 

werden, wenn sie das Mittagessen verzögern oder die 

Teilnehmer überlasten. 

Dauer  

Übermäßig lange oder detaillierte kulturelle Programme 

ermüden schnell. Für jeden Programmpunkt sind in der Regel 1 

bis 1,5 Stunden ausreichend. Ein gut strukturiertes Programm 

umfasst eine Einführung, die eigentliche Exkursion, einen 

interaktiven Teil und eine Verkostung. 

Kapitel 8

Typische Fehler bei der Planung von 
Gruppenreisen vermeiden 
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Authentische Erlebnisse  

Inszenieren Sie keine „schönen Erlebnisse“ nur für Touristen – 

sie merken, wenn etwas unecht ist. Setzen Sie auf Begegnungen 

mit echten Menschen und Unternehmern wie Landwirten, 

kleinen Restaurants oder lokalen Produzenten. 

 

Sicherheit 

Sicherheit hat oberste Priorität. Stellen Sie sicher, dass alle 

Erlebnisse gut vorbereitet sind – etwa durch Schwimmwesten 

auf Booten, klare Anweisungen oder die Einhaltung von 

Sicherheitsvorschriften.  

 

Verpflegung 

Bieten Sie Gruppenmenüs nicht ausschließlich auf Basis 

traditioneller, lokaler Speisen an. Traditionelle Gerichte eignen 

sich als Kostproben oder lassen sich mit Geschichten der 

Gastgeber kombinieren, gegebenenfalls mit moderner Note. 

Ende des Tages 

Planen Sie Abendessen pünktlich ein und möglichst am 

gleichen Ort oder in unmittelbarer Nähe der Unterkunft. Stellen 

Sie sicher, dass die Gäste ausreichend Zeit für Erfrischung und 

Umziehen haben – mindestens eine Stunde vor dem 

Abendessen. 
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