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Session

Business - und Leisure Travel

▪ Andreas Neumann l  ADAC Reisevertrieb

▪ Markus Orth  l  Lufthansa City Center  l 

DRV-Vorstand konzerngebundene

Reisemittler (Säule B)

▪ Sebastian Pommerencke l  

Lufthansa City Center 

▪ Katja Vortmann l DER BUSINESS Travel 



Geschäftsreisen als neues Geschäftsfeld

Portfolio-Erweiterung durch neue Zielgruppen  

Unternehmen, Dienstleister (i.d.R. KMU) in der Region identifizieren

Aktive Ansprache von Bestandskunden auf deren geschäftliche Mobilität

Netzwerke nutzen (z. B. IHK, Wirtschaftsförderung vor Ort, Vereine, von Golfclub bis Karnevalsverein)
→ Mund-zu-Mund-Propaganda durch gut vernetzte Multiplikatoren

Branchen mit hohem Reisebedarf kontaktieren; Besuch von Messen für lokale B2B-Nähe

Aufmerksamkeit generieren durch mündliche Hinweise, Hinweis in der E-Mail-Signatur, telefonische 
Kaltakquise, Platzierung auf Reisebüro-Webseite sowie auf Flyern und Reiseunterlagen



Erforderlich Module für TMC-nahe Leistungen

Ausgangslage

▪ Geschäftsreisen benötigen ggfs. erweiterte Buchungsmöglichkeiten, operative Prozesse und die zwingende
Erhebung von Servicegebühren; diese stehen viel stärker im Fokus als (touristische) Provisionen und Prozesse

Umsetzung

▪ Zugänge & Buchungskanäle (Auszug):
▪ Flug: Übergangsphase ggf. via Consolidator; später IATA-Agentur beantragen; Flug-Content (GDS/NDC); klare 

Prozesse für Ticketing, Umbuchung und Refunds
▪ Bahn: Bahn-Anbindung für Geschäftskundenprozesse 
▪ Hotel: GDS / Hotelportale; ggfs. Firmenraten bei bevorzugten Hotels; Rahmenverträge über Franchisesysteme
▪ Mietwagen: Rahmenverträge, Broker oder Direktportale der Anbieter

▪ Operative Leistungen:
▪ Beratung, Angebotsvergleich, Buchung, Umbuchung, Stornierung, Refund- und Reklamationsbearbeitung über 

alle Reisearten hinweg
▪ Support bei Unregelmäßigkeiten, z. B. Flugausfall, verpasste Anschlüsse oder Hotelprobleme; externer 24-

Stunden-Service; Reporting



Touristik kann auch Business

Sebastian Pommerencke
Senior Partner & Cooperation Manager Corporate Travel

Das Potenzial liegt vor der eigenen Haustür – 
konkrete Ansätze für den Einstieg
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▪ Beratung & persönlicher Service
▪ Tarifverständnis & Umbuchungskompetenz
▪ Erreichbarkeit & Krisenmanagement
▪ Vertrauensbasierte Kundenbeziehungen

➔Genau das brauchen Firmenkunden
➔ Kein Spezialwissen nötig – ihr seid bereit

Vorhandene Kompetenzen + regionale Zielkunden = unterschätztes Geschäftsfeld 

Was ihr schon könnt

Touristik kann auch Business Travel – das Potenzial ist größer als gedacht
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Kundendaten nutzen Regional vernetzen Niedrigschwellig einsteigen

Sichtbarkeit schaffen Gespräche öffnen Empfehlungen aktivieren

A B C

D E F

▪ Domain-Check: Wer hat @firma.de?
▪ Buchungshistorie: Gibt es kurze Trips oder 

regelmäßige Montagsflüge?

➢ Potenzial liegt bereits im System

▪ IHK, Gewerbeverein, Unternehmerrunden
▪ Messebegleitung für lokale Aussteller

➢ Entscheider treffen, nicht googlen

▪ Messen-Spezialist, Reise-Assistent auf Abruf
▪ Bleisure-Pakete, Teamreisen & Incentives
▪ Einzelunternehmer, Praxen, Agenturen brauchen keine 

TMC, sondern einen verlässlichen Menschen

➢ Klein starten (Kleinstpakete mit 1-3 Reisenden)
➢ Kein Vollsortiment, keine DAX-Konzerne nötig
➢ Teamreisen & Betriebsausflüge sind ein leichter 

Einstieg und bekannt aus der Touristik

▪ Google Business: "Geschäftsreisen [Stadt]"
▪ LinkedIn, Lokalpresse, E-Mail-Signatur

➢ 1 Satz/Post macht den Unterschied 

Wussten Sie, dass wir auch für Firmen buchen?
Wir betreuen auch Geschäftsreisen – fragen Sie uns!

▪ Reisen Ihre Mitarbeiter auch beruflich?
▪ Bei Messen oder Teamreisen helfen wir auch.
▪ Haben Sie schon einmal eine Dienstreise selbst 

gebucht und sich dabei Hilfe gewünscht?

➢ Beiläufig fragen, natürlich ansprechen

▪ Zufriedene Kunden weiterempfehlen lassen

➢ Kostet nichts und bringt oft am meisten

Kennen Sie jemanden, dem ich helfen kann?

Sechs Wege zum Firmenkunden – gebündelte Impulse
Von der eigenen Datenbank bis zum ersten Gespräch 
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Euer nächster Schritt – heute, nicht irgendwann
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Stabiler Zusatzumsatz Lokale Vernetzung Touristisches 

Folgegeschäft

Business Travel ersetzt nicht das touristische Geschäft –
es macht euer Reisebüro resilienter, vernetzter und wertvoller.

Welcher der sechs Wege passt zu euch? Fangt heute damit an!

Business Travel muss kein großes Projekt sein. Es beginnt mit einer kleinen Entscheidung.

▪ Firmenkunden buchen 
regelmäßig.

▪ Das sorgt für 
wiederkehrendes 
Geschäft neben dem 
saisonalen 
Touristikgeschäft.

▪ Business-Kunden sind 
Entscheider & 
Multiplikatoren.

▪ Aus einem Kunden 
können drei weitere 
entstehen.

▪ Wer Dienstreisen bucht, 
macht auch Urlaub –und 
bucht ihn dort, wo er gut 
betreut wird.
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Profilverwaltung

 

 

Systeme für Euren neuen Business Travel

GDS

 

im Edifact- und 
NDC-X Modus

Automation

 

OBE

Atlatos, Concur
Cytric, Onesto

Expense

Numiga, Atlatos 
Cytric 

Mid-Office

inkl. direkten 
Schnittstellen zu 

Booking.com uvm.
 

Reporting

 

KI Module

Einsatz von 
KI oder Chat Bots

 

Constant Care

 

Travel Risk Management 

24h Dienst

Workation / Blended 
Travel

 
Verknüpfung der 

Geschäftsreise mit dem 
privaten Urlaub
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