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Touristikmanagement 

(Betriebswirtschaftslehre der Reiseveranstalter und Reisemittler) 
Autor: Marc Sölter, Hotelfachmann, Tourismusreferent 

 
Einführung Touristik 
 
1. Grundlegende Begriffe 
 
Der Begriff Tourismus/Fremdenverkehr wurde schon in den Skripten zu den Grundlagen des 
Tourismus definiert, und sollte jedem Teilnehmer bekannt sein. In diesem Skript wird nun nicht 
mehr der Tourismus als Gesamt-Erscheinung, sondern ein Spezialgebiet, die Touristik 
betrachtet. Als Touristik wird zum einen die seit dem 19th Jahrhundert entstandene Struktur des 
organisierten Reiseverkehrs bezeichnet. Die Touristik ist Untermenge des Wirtschaftsbereiches 
Tourismus, die sich in erster Linie mit der Geschäftstätigkeit von Reisemittlern (Reisbüros) und 
Reiseveranstaltern beschäftig. Nach dem 2. Weltkrieg fand der Begriff „Touristik“ in 
Deutschland vorwiegend Eingang in den Geschäftsbereich von Reiseveranstaltern und – mittlern 
und bezeichnete vorwiegend Urlaubs- und Pauschalreiseangebote (vgl. Freyer Tourismus 1998) 
 
 
 
 
TOURISTIK = 
 
 
 
 
 
 
 
 
In den letzten Jahren wird unter dem  Begriff „Touristik“ die geschäftsmäßige Beschäftigung mit 
Reisen verstanden, also als Synonym für „Tourismusbetriebe“ und „Tourismuswirtschaft“. Damit 
ist Touristik weitgehend identisch mit dem –engeren- „ökonomischen Tourismusbegriff“ welcher  
eher die volks- und betriebswirtschaftlichen Aspekte des Reisens umfasst. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                  Abb. Freyer Tourismus 1998 „Touristik“ als enger Tourismusbegriff 

1.) Gesamtheit der touristischen Einrichtungen und  
      Veranstaltungen; Reisewesen.  
      (Langenscheidt   Fremdwörterlexikon) 
 
2.) Im Reisebüro: 
     Abteilung Touristik --> Urlaubs- und Pauschalreisen 
     Business-Travel --> Geschäftsreisen 
  

Touristik 

Tourismus 
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Die Touristik kann wiederum unterteilt werden in die Outgoing- und Incoming-Touristik. 
Outgoing-Touristik, ist die Organisation von Reisen in den Ländern, aus denen die Touristen 
stammen. Beispiel: Ein deutscher Reiseveranstalter  z.B. die TUI, stellt eine Pauschalreise für 
deutsche Kunden  nach Dubai zusammen.  
 
Im Gegensatz dazu, besteht die Incoming-Touristik in der Organisation von Reisen im 
Heimatland des Reiseveranstalters. Die Reisen werden jedoch nicht von ihm selbst, sondern von 
einem Partnerunternehmen im Ausland an dortige Abnehmer verkauft(vgl. Pompl AKAD 
„Allgemeine Tourismuslehre“ Lehreinheit 3) Beispiel: Ein spanischer Reiseveranstalter 
beauftragt ein deutsches Unternehmen mit der Organisation einer Städtereise. Der spanische 
Reiseveranstalter ergänzt dieses Produkt jetzt lediglich noch, mit dem Flug von Spanien nach 
Deutschland. 
 
Zu Merken: Der Begriff „Touristik“ umfasst nach Pompl in der institutionellen Definition die 
Reisenden und alle Betriebe, deren Zweck in der Veranstaltung und / oder Vermittlung von 
Reisen besteht. 
 
Die Besonderheit des deutschen Touristikmarktes: 
 

- Hohe Bedeutung des indirekten Vertriebs, d.h. der Reisemittler als Vertriebspartner der 
Veranstalter! 

- Die Strukturen des Reiseveranstaltermarkts in Deutschland sind wesentlich aus dem 
Reisemittlergewerbe hervorgegangen. 

 
- Historische  Zusammenschlüsse von Reisebüros zu Reiseveranstaltern    

(„Fahrgemeinschaften“) - Hintergrund: Standardisierung von Bahn- und  Flugreisen. 
 

- Vertriebsstrategische Interessen des Reisemittlergewerbes sind die Wurzel der 
Reisekonzernbildung. 

 
- In anderen Ländern dominieren Direkt- und Eigenvertriebssysteme, daher dort relativ 

einflusslose Stellung der Reisemittler 
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Eine Einordnung des Beherbergungs- und Gastronomiebereiches unter dem Touristik-Begriff 
scheitert nicht nur an der fehlenden historischen Beziehung, sondern auch an der Einordnung 
dieses Bereiches als Bestandteil der touristischen Infrastruktur im Zielgebiet (P- Roth, 
Touristikmarketing S. 36) 
 
Leistungsträger 
 
Als Leistungsträger bzw. touristische Leistungsträger, werden alle Unternehmen bezeichnet, 
deren Leistungen vom Reiseveranstalter zur Erstellung einer Pauschalreise verwendet werden 
bzw. von einem Reisemittler (Reisebüro) an den Kunden verkauft werden. So kann z.B. in einem 
Reisebüro eine vorgefertigt Pauschalreise eines Reiseveranstalters gebucht werden, aber ebenso 
kann der Kunde auch nur eine Bahnfahrkarte kaufen. Beispiele für touristische Leistungsträger, 
sind z.B. Beherbergungs- und Verpflegungsbetriebe, Transportbetriebe (Bahn, Bus, Flug), 
Betriebe des Kur- und Bäderwesens, Zielgebietsagenturen, Fahrzeugvermietungen, Sportbetriebe, 
tourismusspezifische Kreditkartenorganisationen sowie die Betreiber von Reservierungs- und 
Informationssystemen. 
 
Verkehrsträger 
Der Begriff Verkehrsträger, fasst als Oberbegriff, all diejenigen Verkehrsunternehmen 
zusammen, die mit gleichartigen Verkehrsmitteln auf gleichen Verkehrswegen technisch 
gleichartige Beförderungsleistungen erstellen. Die für den Tourismus relevanten 
Verkehrsbetriebe werden normalerweise unterschieden in: 
 
– Straßenverkehr (PKW und Bus) 
– Luftverkehr 
– Schienenverkehr 
– Wasserverkehr 
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            Abb . Heike Müller Dienstleistungsqualität im touristischen Leistungsverbund Das mikroanalytische Tourismussystem, in Anlehnung  
            an Pompl 1994, S. 6 

 
 
Diese Abbildung von Pompl zeigt das System Touristik, welches in Fachkreisen auch als 
mikroanalytisches Tourismus-System bezeichnet wird. Im Rahmen dieses Skriptums interessiert 
besonders das Kernsystem Touristik, bzw. die Touristikunternehmen = Reiseveranstalter und 
Reisemittler. Das Touristiksystem stellt das Kernsystem des Tourismus dar, welches sich aus den 
Elementen Reiseveranstalter, Reisemittler und Reisender zusammensetzt. Das Touristiksystem 
steht in Wechselbeziehungen mit den anderen Subsystemen des Tourismus. 
 

Im System Tourismus hat das Reisebüro eine direkteBeziehung 
1. zu den Produzenten und Anbietern 
2. zu den Zwischenhändlern, den Consolidators 
3. und zu den Kunden selbst 
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Der Veranstalterreisemarkt (Touristik-Markt) 
 
Da sich dieses Skriptum mit Reiseveranstaltern und Reisemittlern befasst, macht es Sinn den 
Veranstaltermarkt kurz zu definieren.  Der eigentliche Tourismusmarkt umfasst „alle Reisen, 
unabhängig von ihren Zielen und Zwecken [...], die den zeitweisen Aufenthalt an einem anderen 
als dem Wohnort einschließen und bei denen die Rückkehr Bestandteil der Reise ist (vergl. 
Mundt 2001 und  Tupy 1984) Vom Tourismusmarkt kann wiederum der  Urlaubsreisemarkt 
unterscheiden werden, der Urlaubsreisemarkt umfasst ausschließlich privat veranlasste 
Urlaubsreisen, unabhängig davon, ob diese von einem Dienstleistern oder dem Reisenden selbst 
organisiert werden. Ein Teil des Urlaubsreisemarktes ist wiederum der Veranstalterreisemarkt. 
Darunter fallen alle über einen Reiseveranstalter gebuchten Reisen, die in der Regel zu 
Urlaubszwecken unternommen werden. Der deutsche Touristik-Markt teilt sich in die beiden 
Hauptsegmente, den Pauschal- und den Individualmarkt. Die Pauschalreiseintensität liegt Mitte 
der neunziger Jahre bei ca. 43% (1999 sogar bei 47%), die anderen 57% zählen zu den 
Individualreisen (vgl. RA 2000) 
 
Der Touristikmarkt ist in Hinblick auf Größe und Organisationsgrad uneinheitlich strukturiert. 
Neben einer Vielzahl kleiner nicht organisierter Unternehmen (Reisebüros, Veranstalter und 
Leistungsträger) existieren große Veranstalter bzw. Reisebüros sowie zahlreiche 
Nebenerwerbsvermittlungsstellen. 
 
Besonderheiten von touristischen Dienstleistungen 
 
Touristische Dienstleistungen sind ein typisches Beispiel für die Besonderheiten und 
Eigentümlichkeit von Dienstleistungen. Da touristische Dienstleistungen sowohl von 
Reiseveranstalter als auch von Reisemittler erbracht werden, macht es Sinn die Charakteristika 
der touristischen Dienstleistung kurz zu beschreiben. 
 
 

 
Begriffsdefinition der Dienstleistung 
 
Bislang existiert in der Wissenschaft keine allgemein anerkannte Definition des Begriffs 
„Dienstleistung“. Eine oftmals verwendete Definition, ist die Definition von Bruhn/Meffert, diese 
beiden Autoren zählen zu ausgewiesenen Experten auf dem Gebiet des Dienstleistungsmarketing 
und –management.  
 
Dienstleistungen sind selbständige, marktfähige Leistungen, die mit der Bereitstellung und/oder 
dem Einsatz von Leistungsfähigkeiten verbunden sind (Potentialorientierung). Interne und 
externe Faktoren werden im Rahmen des Erstellungsprozesses kombiniert 
(Prozessorientierung). Die Faktorenkombination des Dienstleistungsanbieters wird mit dem Ziel 
eingesetzt, an den externen Faktoren, an Menschen oder deren Objekten nutzenstiftende 
Wirkungen zu erzielen (Ergebnisorientierung) 

 

             (vgl. Meffert/Bruhn 2000, S. 30). 
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Potentialphase 
In dieser Phase sind Faktoren wie  z.B. der Standort, die Ausstattung und Aufmachung des 
Reisebüros, die finanzielle Ausstattung des RB, das vorhandene Potential der Mitarbeiter sowie 
das Image des Reisbüros zu managen. In dieser Phase wird das vorhandene 
Dienstleistungspotential des Touristikbetriebs erstellt, d.h. die Fähigkeit und Bereitschaft eine 
Leistung mit den notwendigen Fähigkeiten (Agenturverträge, Fachwissen) den Kunden zur 
Inanspruchnahme anzubieten. 
 
Prozessphase 
In dieser Phase erfolgt die Erbringung der touristischen Leistung durch den Produzenten, sowie 
die Abnahme/Konsum der Leistung durch den sog. externen Faktor (Reisebürokunde) 
 
Ergebnisphase 
Die Ergebnisphase wird nach Donadebian 1980 durch das unmittelbare Ereignis, die 
Zustandsveränderung des externen Faktors bei „Austritt“ aus dem Produktionsprozess bestimmt. 
Ebenfalls sollte in dieser Phase die Zufriedenheit der verschiedenen beteiligten Gruppen und 
Personen mit der erbrachten Leistung überprüft werden. 
 
 

 
                          

(vgl. Bieberstein 1998, S. 266) 

 
 
Dienstleistung 
 
Das touristische Produkt ist eine Dienstleistung, es dient dem Kunden zur Befriedigung 
komplexer Bedürfnisse. 
 
Das touristische Produkt oder die touristische Leistung, Dienstleistung ??? 
 
In der Literatur, wird oft vom touristischen Produkt bzw. von dem Produkt „Tourismus“ 
gesprochen, allerdings besteht Konsens darüber, das dass touristische Produkt durch 
Dienstleistungen bestimmt wird. Daher wird in diesem Skriptum sowohl vom touristischen 
Produkt, als auch von der touristischen Leistung/Dienstleistung gesprochen gemeint ist also das 
gleiche. (vergl. hierzu Roth/Schrand Touristikmarketing 1995) 
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Das eigentliche touristische Produkt, bilden  die verschiedenen  Leistungen der verschiedenen 
Betriebe bzw. der touristischen Leistungsträger, diese Leistungen werden teilweise vom Kunden 
nur als „Mittel zum Zweck“ wahrgenommen wie z.B. der Transport vom Flughafen zum Hotel.  
Tatsächlich kauft der Kunde, konkrete, nach betriebswirtschaftlichen Grundsätzen konzipierte  
Teilleistungen, welche aus verschiedenen Sach- oder Dienstleistungen bestehen können ein. Die 
verschiedenen Bestandteile des touristischen Produkts, diese können jedoch stark variieren. Die 
ausgeprägteste Form des touristischen Produktes, stellt die Pauschalreise dar. Die touristische 
Leistung ist das Resultat aus der Summierung von mehreren, verschiedenen Teilleistungen, 
welche von unterschiedlichen Leistungsträgern erstellt bzw. erbracht werden.  
 
 
Eigenschaften von touristischen Leistungen / Dienstleistungen: 
 

·  Touristische Dienstleistungen setzen sich i.d.R. aus verschiedenen komplementären 
Teilleistungen zusammen, die sich zumeist in einem Leistungsbündel konkretisieren und 
vom Touristen als Komplex wahrgenommen werden (Zielke 2004) 

·  Touristische Leistungen sind meist durch eine enorme Vielfältigkeit gekennzeichnet 
·  Die Dienstleistungen zwischen denen ein komplementäres Verhältnis besteht,  werden 

gemeinsam zu einem Gesamtpreis in einem Paket dem Kunden angeboten, so dass im 
Ergebnis eine eigene Leitung entsteht. 

·  Die touristische Dienstleistung wird nicht nur durch einen, sondern durch verschiedene 
Dienstleistungsanbieter erbracht. 

·  Die touristische Leistung stellt ein Leistungsbündel dar 
·  Es handelt sich meist um kundenpräsenzbedingte Dienstleistungen 
·  Das Touristik-Produkt ist eine Dienstleistung und als solche nicht greifbar, es kann vor 

dem Kauf nicht betrachtet und ausprobiert werden wie Ge- oder Verbrauchsgüter. Der 
Käufer geht damit ein gewisses Risiko ein. Touristikanbieter haben deshalb zwar nicht 
das Problem der physischen Distribution, müssen aber die Nachteile überwinden, die sich 
durch das immaterielle Produkt ergeben (P. Roth, Grundlagen des Touristikmarketing in 
Roth/Schrand, Touristik-Marketing 3. Aufl.) 

 
Die touristische Leistung ist ein abstraktes, d.h. immaterielles, nichtstoffliches, weder sicht- noch 
greifbares Konsumgut. Die potentiellen Käufer können die Leistung, die sie zu konsumieren 
wünschen vorher nicht sehen. Es ist nicht möglich, ihnen die touristische Dienstleistung wie ein 
Warenmuster zur Ansicht oder zur Auswahl zuzusenden oder in einem Verkaufsgeschäft 
auszustellen. Die potentiellen Käufer sind auch nicht in der Lage, die Leistungen im Rahmen 
eines Sortimentes zu sehen, zu vergleichen und hernach eine Auswahl zu treffen, wie sie dies 
beim Warenkauf wünschen und können. Als Ersatz dienen u.a. bildliche Darstellungen und die 
Beschreibung. Die Sichtbarmachung bzw. die Vergegenwertlichung des touristischen 
Leistungserzeugnisses unter Berücksichtigung der verschiedenen Nutzenerwartungen stellt eine 
zentrale und schwer zu lösende Aufgabe des Marketings dar (Quelle: Jost Krippendorf: Marketing im 
Fremdenverkehrs 1980) 

 
Touristische Dienstleistungen sind somit ein Resultat aus der Verknüpfung mehrerer 
komplementärer Teilleistungen, wie Transport und Beherbergung, die in Verbindung mit dem 
Dienstleistungsnachfrager einen besonderen Nutzen stiften (vergl. Müller Dienstleistungsqualität 
im touristischen Leistungsverbund). Die Komplementarität touristischer Dienstleistung liegt in 
der Ergänzung und Abstimmung der Einzel- bzw. Teilleistungen der verschieden Anbieter. 
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Überträgt man die Abgrenzung des Dienstleistungsbegriff von Meffert/Bruhn auf den Tourismus, 
so kennzeichnen sich touristische Dienstleistungen als selbstständige, marktfähige Leistungen, 
die durch eine Ortsveränderung des Touristen entstehen und mit der Leistungsfähigkeiten 
touristischer Anbieter verbunden sind. Die touristischen Dienstleistungen sind Dienstleistungen 
mit vorwiegend kollektiven Charakter, da diese unter räumlicher kongruenter und zeitlich 
simultaner Anwesenheit mehrer Dienstleistungsnachfrager erbracht werden (vgl. Pompl 1997 
Qualität touristischer Dienstleistungen, in Qualitätsmanagement im Tourismus) 
 
 
 
 
Der Bedarf des Urlaubers reduziert sich nicht nur auf Teilleistungen wie Transport, 
Beherbergung und Verpflegung, der Urlauber versucht vielmehr, eine Vielzahl komplexer 
Bedürfnisse zu befriedigen: 
 

 
Fast jedes Angebot von Unternehmen umfasst zu einem Teil auch Dienstleistungen: 

 
 
 
Man unterscheidet bei Leistungsangeboten von Unternehmern vier Kategorien: 
 
 

Ein rein materielles Gut 
·  Hier besteht die Leistung vornehmlich aus einem materiellen Gut wie z. B. Seife,  

Zahnpasta oder Salz. Dienstleistungen werden damit dicht angeboten. 
 
 
Ein materielles Gut in Verbindung mit Dienstleistungen 

·  Hier besteht die Leistung aus einem materiellen Gut und einer oder mehreren 
produktbegleitenden Dienstleistungen, um die Attraktivität des Angebots für den Kunden 
zu erhöhen. Beispielsweise verkauft ein Autohersteller seine Fahrzeuge meist inklusive 
Garantie, Service- und Wartungsanleitung. 

 
 

Eine zentrale Dienstleistung in Verbindung mit Hilfsgütern und-diensten. 
·  Hier besteht die Leistung aus einer zentralen Dienstleistung und zusätzlichen 

Hilfsdiensten bzw. Hilfsgütern. Die Passagiere einer Fluggesellschaft erwerben z. B. die 
zentrale Dienstleistung „Personenbeförderung“. Nach ihrer Ankunft am Zielort haben sie 
für ihre Ausgaben nichts materiell Greifbares vorzuweisen. Dennoch gehören zu einer 
Flugreise auch materielle Produkte wie z. B. Speisen und Getränke, das Flugticket oder 
auch die Zeitschrift der Fluggesellschaft. Die Realisierung der Dienstleistung erfordert 
zwar ein kapitalintensives materielles Produkt, nämlich das Flugzeug, doch das 
Hauptelement ist die Dienstleistung. 

 
 

 

                                                  Marc Sölter Touristikmanagement 2006 



 9 

Die reine Dienstleistung. 
·  Hier besteht die Leistung im Wesentlichen nur aus einem Dienst. Beispiele hierfür wären 

eine Psychotherapie oder Massagen. Der Psychoanalytiker z. B. bietet eine reine 
Dienstleistung an. Als einzige materiell wirkende Elemente nutzt er in der Regel das 
ärztliche Sprechzimmer und eine Couch, kann aber im Prinzip seine Analyse und 
Therapie auch ohne diese materiellen Elemente liefern. 

 
                                  (Quelle: Kotler, P./Bliemel, F. (1992): Marketing-Management. 7. Aufl., Stuttgart, S. 662.) 

 
 
 

 
 
 
Die touristische Dienstleistungskette  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   Abb. Pompl Skript Grundlagen des Management, FH-Heilbronn 
 

 
Vor, während und nach der Reise, nehmen Touristen verschiedenen Dienstleistungen in 
Anspruch. Die Reihenfolge von touristischen Leistungen ergeben eine Kette, die sog. touristische 
Dienstleistungskette. Manche touristischen Dienstleistungen, können nur erbracht werden, wenn 
vorher schon jemand eine Dienstleistung erbracht hat. Die touristische Dienstleistungskette ist 
sehr wichtig: nur wenn alle an der Kette beteiligten touristischen Leistungsträger gut 
zusammenarbeiten, kann der Kunde zufrieden gestellt werden.  
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Funktionale Arbeitsteilung im Reisemarkt 
 
 

 
 
 
 
 
Die obige Abbildung zeigt die sog. Funktionale Arbeitsteilung im Reisemarkt. Die 
Leistungsträger bieten ihre Leistungen den Reiseveranstalter bzw. dieser erhält die Leistungen 
von den Leistungsträgern. Der Reiseveranstalter bietet seine Produkt und Leistungen dem 
Reisebüro oder den sonstigen Reisevermittlungsstellen an. Das Reisebüro als 
beziehungsbildendes Tourismusunternehmen stellt eine Beziehung zwischen dem 
Reiseveranstalter und dem Kunden her. Es verkauft die Produkte des Reiseveranstalter an den 
Endabnehmer bzw. den Kunden. 

Abb. Prof. Dr. J. Köppel / Prof. Dr. V. Hartje : Vorlesung Erholungsplanung und nachhaltiger 
Tourismus WS05/06 an der TU-Berlin 
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T. Kirstges: Expansionsstrategien im Tourismus, S. 57 

 

Die Dienstleistungseigenschaften der Pauschalreise 

Die Pauschalreise 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nach Hebestreit (Touristik-Marketing 1992) ist die vorgefertigte Pauschalreise das Produkt der 
Reiseveranstalter. Er definiert dieses Produkt (Leistungsergebnis) des Reiseveranstalters als ein 
Dienstleistungspaket, bestehend aus mindestens zwei aufeinander abgestimmten 
Reisedienstleistungen, das im voraus für einen noch nicht bekannten Kunden erstellt wurde und 
geschlossen zu einem Gesamtpreis vermarktet wird, so dass die Preise der Einzelleistungen 
nicht mehr identifizierbar sind (vgl. Hebestreit, Touristik Marketing 1992). Die Erstellung von 
Pauschalreisen zählt zu den Hauptaufgaben der Reiseveranstalter (vgl. hierzu ausführlich das 
Kapitel Planung einer Pauschalreise).  
 
 
 
Definition der Pauschalreise: 
 
Wir definieren das Produkt (Leistungsergebnis) des Reiseveranstalters als ein 
Dienstleistungspaket, bestehend aus mindestens zwei aufeinander abgestimmte 
Reisedienstleistungen, die im voraus für einen noch nicht bestimmten Kunden erstellt wurde, 
und geschlossen zu einem Gesamtpreis vermarktet wird, so das die Preise der Einzelleistungen 
nicht mehr identifizierbar sind. 
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Konstitutive Elemente der Pauschalreise sind: 
 

·  Dienstleistung - Dienstleistungsversprechen, alle persönlichen Dienstleistungs-
elemente der Pauschalreise sind immaterielle Güter, für sie gilt  das sog. uno-actu-
Prinzip, d.h. die Produktion und der Konsum der Leistung finden zur gleichen Zeit statt. 

 
·  Leistungsbündel, die Pauschalreise ist immer ein Paket bzw. eine Zusammenstellung 

von mehreren (mindestens zwei)komplementären Dienst- und Sachleistungen. 
 

·  Pauschalpreis, die Pauschalreise wird dem Kunden zu einem Gesamtpreis angeboten, 
die einzelnen Preise für die verschiedenen Leistungen z.B. für Transport oder 
Übernachtung, sind für den Kunden nicht ersichtlich. 

 
·  Vorfertigung, die Erstellung des Angebotes erfolgt vor der Nachfrage des Kunden, der 

auf der Grundlage eines vom Veranstalter festgelegten und katalogmäßig angebotenen 
Programms bucht.  

 
·  Risikoübernahme, der Reiseveranstalter haftet für die von ihm durch schlechte 

Organisation zu verantwortende Mängel, sowie für solche Mängel aus der Tätigkeit 
fremder Leistungsträger. Der Reiseveranstalter trägt auch das Risiko der Auslastung. 

 
·  Problemlösungskompetenz, der Kunde entscheidet sich nur für eine Pauschalreise, 

wenn er sich von ihr gegenüber einer selbst organisierten Reise Vorteile verspricht wie 
z.B. ein preisgünstiges Arrangement, eine bequemere Art seine eigenen Urlaubswünsche 
zu realisieren.  

 

                                                                                                                                                                                            Quelle: Mundt 2000, S. 77 
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Produkttypen der Pauschalreise (ab 5 Tage): 
 
 

Vollpauschalreise: Die Reise besteht aus mindestens zwei Basisleistungen z.B. Beherbergung 
und Beförderung. Transfer- und Verpflegungsleistungen kommen meist hinzu. 

 

Teilpauschalreise: Das Angebot besteht  nur aus einer Leistung z.B. Beförderung oder 
Unterkunft oder Fly only seat/bed/house only, die von einem RV katalogmäßig angeboten wird. 
Ca. 35 Millionen in Deutschland. 

 

Standardreise: Sie enthält bei Aufenthaltsreisen mindestens Transport und Übernachtung, kann 
aber auch zusätzlich formale Elemente – bei Rundreisen etwa Eintrittsgebühren, Verpflegung 
und Reiseleitung – umfassen. Es sind also immer die Hauptelemente Transport und 
Beherbergung enthalten, zusätzliche Leistungen können bzw. müssen vom Kunden extra 
gebucht werden. 

 

Alles inklusiv-Reisen: Im Reisepreis eingeschlossen sind alle Leistungen, die der Kunde 
während des Aufenthalts in Anspruch nehmen kann, z.B. All you can eat, VP und 
Nebenmahlzeiten, alle Sportarten und Freizeitangebote des Hotels, Getränke. Jedoch ist auch bei 
diesen Reisen meist nicht alles inklusiv bzw. gratis, besondere Leistungen wie z.B. teilweise 
alkoholische Getränke, Busausflüge oder Golf müssen extra bezahlt werden. 

 

Individuelle Pauschalreisen: Der Kunde hat die Möglichkeit, sich seine individuelle Reise aus 
katalogmäßig angebotenen Einzelelementen nach dem Baukastenprinzip selbst 
zusammenzustellen und als Paket beim Veranstalter zu buchen.  

 

Kundenspezifische Reise: Der Kunde lässt sich die von ihm selbst ausgewählten 
Einzelleistungen durch einen Reisemittler reservieren. Unter rechtlichen Aspekten stellt dieses 
Paket keine Pauschalreise dar, die Agentur haftet nur für die Richtigkeit der 
Vermittlungsleistung.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                              (Abb. Quelle: Pomp, W. Vorlesung Reiseveranstalter-Management FH-Herilbronn) 
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Einteilung der Pauschalreise nach Auslastungsrisiko des Reiseveranstalters 
 

·  Vorgefertigte Pauschalreise (klassische / typische Pauschalreise) Die Reise wird für 
den anonymen Markt produziert. Der Abnehmer bzw. Kunde steht noch nicht fest. 

 
·  Aol hoc-Pauschalreise: Auch als alttypische Pauschalreise bezeichnet. Bei dieser 

fallweise organisierten Pauschalreise / Reise auf Bestellung, steht der Kunde schon vor 
der Reservierung fest. Als Beispiel wären hier z.B. die Incentiv-Reise oder ein 
Kegelausflug zu nennen. 

 
 
 
 
Der touristischen Planungsprozess 
 
 

 
      (Quelle: Hoffman, Die Flugpauschalreise in Mundt Reisevermittlung S. 111) 

 
 
Die wichtigsten Teilleistungen der Pauschalreise sind: 

·  Transport 
·  Beherbergung 
·  Verpflegung 
·  Auto (Mietwagen) 
·  Reisebetreuung (Reiseleitung, Animation, Zielgebietsagentur) 
·  Versicherungsleistungen 
·  Kulturelle oder sportliche Leistungen im Zielgebiet 

                                                                                  
                (vgl. Füth: Spezielle Betriebswirtschaftslehre für Reiseverkehrs- und Tourismusunternehmen) 

Jan       Febr.        März        April        Mai        Juni        Juli        Aug.        Sept.        Okt.        Nov.        Dez. 

Grobplanung 

Feinplanung 

Flugeinkauf 

Hoteleinkauf 

Grobplanung 

Feinplanung 

Flugeinkauf 

Hoteleinkauf 

Katalogproduktion  

Kalkulation  

Buchungsfreigabe 
Wintersaison 

Katalogproduktion  

Kalkulation  

Buchungsfreigabe 
Sommersaison 
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Die Zukunft der Pauschalreise 
 
 

 
 
 
Nachteile der Pauschalreise 
 
 

Anbieterseite Kundenseite 
Kundentreue, Loyalität Erreichbarkeit des Anbieters 
Erreichbarkeit des Kunde Fehlende Individualität des Angebotes, 

unbequemer langsamer Prozess 
Möglichkeit des Verkaufs von 
Zusatzleistungen vor Ort 

Zusatzleistungen vor Ort schwierig  

Abwicklungsgeschwindigkeit Keine aktuellen Reiseinformationen 
Gradlinigkeit Prozess Anonymität 
Kenntnis der Kundenpräferenzen Identifikation oft schwierig 
      (Quelle: Vortrag: Individuell Pauschal  Reisen, Aber wie? SBS AMC TL Peter Marburger 24.10.2003) 
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Weitere Nachteile aus Kundensicht, ist die Gebundenheit an eine standardisierte Reise, kein 
einzigartiges Reiseerlebnis, die Fixierung auf meist einen Ort und ein Hotel, Ghettotourismus 
und die teilweise hohen Stornogebühren. 
 
Den genannten Nachteilen, stehen natürlich auch eine Menge von Vorteilen für den Kunden 
gegenüber. Die Pauschalreise ist z.B. meist günstiger als eine individuell geplante Reise und 
erfordert auch weniger organisatorischen Aufwand. Der Kunde hat somit eine erhebliche 
Zeitersparnis bei der Planung seiner Reise. Ihm entstehen auch geringere 
Kommunikationskosten und es entfällt das Problem von Sprachbarrieren. Auf der anderen Seite 
hat der Kunde auch mehr Sicherheit als bei der individuell geplanten Reisen – der 
Reiseveranstalter haftet nach § 651 RVG. Dem Kunden steht im Zielgebiet ein Reiseleiter für 
Fragen, Anregungen und Wünsche zur Verfügung. Alleinreisende finden Geselligkeit und 
Kommunikation bei Gruppen-, Studien- und Busreisen. 
 
Auf das Beschaffungsmanagement der Reiseveranstalter bzw. die Planung der 
Pauschalreise, wird im gesonderten Skript „Management in der Reisebranche“ 
eingegangen. 
 
 
 
Reisegestaltungsbetriebe 
 
Die Reisegestaltungsbetriebe leisten touristische Dienste, bei denen betriebswirtschaftlich und 
auch rechtlich zwischen der Veranstaltung (Reiseveranstalter) und der Vermittlung 
(Reisemittler) von Reisen zu unterscheiden ist (K. Brauer, Betriebswirtschaftliche Touristik 2. Aufl. 1991) 

 
 
Reisebüro/ Reisevermittler 
 
Das klassische Reisebüro ist vermittelnd tätig, das heißt es verkauft Leistungen Dritter. Für die 
Vermittlung von Dienstleistungen zahlt der Erbringer dieser Leistungen Provisionen. Damit ein 
Reisebüro den Status eines Vermittlers beibehält, muss dies z.B. durch verschiedene 
Vermittlungsverträge klar herausgestellt werden. Der Kunde darf nicht den Eindruck gewinnen, 
das Reisebüro erbringe Leistungen in eigener Verantwortung. 
 
 
Die Reisebüros sind beziehungsbildende Institutionen und ihre Bedeutung steigt auf Grund der 
Differenziertheit von Angebot und Nachfrage ständig. Ihre Hauptaufgaben sind die 
Reisevermittlung und Reiseveranstaltung.  
         

           (vgl. Bernecker 1962, S. 190ff) 
 
Eine etwas modernere, kurze und prägnante Definition des Reisemittlers findet sich im dem 
Buch von W. Freyer Reisbüromanagement, danach ist: Ein Reisevermittler ist ein 
Handelsbetrieb, der im Auftrag der Produzenten (Reisveranstalter) vorwiegend 
Pauschalreisen und touristische Einzelleistungen (gemeint sind wohl DB-Fahrscheine, 
Flugtickets) an die Endverbraucher vermittelt. 
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Allgemein akzeptiert und verbreitet ist die Definition von W. Pompl  
 
 

Reisemittler sind Handelsbetriebe, deren hauptsächliche Tätigkeit darin besteht, einzelne 
touristische Leistungen und Pauschalreisen von den Erstellern an die Endverbraucher zu 
vermitteln. Endverbraucher können sowohl Privatreisende als auch Firmen zur Nutzung 
der vermittelten Leistungen bei Geschäftsreisen sein. 
                                                                                                
                                                                                                    (Pompl Touristikmanagement Bd. 1 S. 42) 

 

 
 
Wie man sieht gibt es viele Definitionen, so ist z.B. in MUNDT Reiseveranstaltung 5. Aufl. S. 
229 eine steuerliche Definition des Begriffes Reisevermittler: Reisemittler sind selbstständige 
Unternehmen im Sinne des Umsatzsteuergesetzes. Ihr Umsatz besteht in der Povision, die sie 
vom Reiseveranstalter erhalten. Die Vermittlungsleistengen sind nicht nach § 4 Nr. 5 UStG 
von der Umsatzsteuer befreit, sofern sie für einen im Inland ansässigen Reiseveranstalter 
erbracht werden. Der Reisevermittler erhält vom Reiseveranstalter eine Provision aus dem 
Reisepreis zuzüglich gesetzlicher Umsatzsteuer (16 %).Der Reiseveranstalter hat die ihm mit 
seiner Provision gutgeschriebenen Umsatzsteuer abzüglich der ihm durch den Betrieb seines 
Reisebüros entstandenen Vorsteuerbeträge an das Finanzamt abführen. 
 
 
Der vielfach verwendete Begriff Reisebüro wird oft nur als Reismittler verstanden, jedoch 
bezeichnet dieser Begriff dagegen einfach nur ein Unternehmen, das irgendwelche Tätigkeiten 
in der Reise(beratungs-)Branche ausübt. Ein Reisebüro kann sowohl Reisevermittler als auch 
Reisveranstalter sein. 
 
 
 
 
Reiseveranstalter 
 
 
Reiseveranstalter ist zunächst einmal jeder, der eine Pauschalreise im Sinne des § 651 a BGB 
anbietet, das heißt mindestens zwei Hauptleistungen zu einem Gesamtpaket unter eigenem 
Namen (Name des Reiseveranstalters) zu einem Gesamtpreis bündelt. Beispiele aus der 
Rechtsprechung für zwei Hauptleistungen: 
 
• Beförderung und Unterkunft 
• Beförderung und Mietwagen 
• Beförderung und Verkaufsveranstaltung (Werbefahrt, Kaffeefahrt etc.) 
• Unterkunft und Hobbykurs/ Sport 
• Kreuzfahrten 
• Ferienwohnung und Reiseleitung 
• Segeltour und Skipper. 
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Ein Reiseveranstalter (Tour Operator) ist eine Unternehmung, die eigene Leistungen sowie 
Leistungen Dritter (Leistungsträgern) zu marktfähigen touristischen Angeboten (Pauschalreisen) 
kombiniert und für die Vermarktung sorgt, wobei diese Pauschalreisen im eigenen Namen, auf 
eigene Rechnung und auf eigenes Risiko angeboten werden. 
 
                        (vgl. KIRSTGES, Expansionsstrategien im Tourismus  1996 S. 63) 

 
 
 
 
 
Nach Hebestreit ist ein Reiseveranstalter ein Fremdenverkehrsbetrieb, der im Rahmen eines 
eigens hierzu gegründeten Unternehmens überwiegend Leistungen Dritter zur Befriedigung des 
zeitweiligen Ortsveränderungsbedürfnisses und damit zusammenhängender anderweitiger 
Bedürfnisse zu einer neuen, eigenständigen Leistung verbindet und dies im Namen und auf 
Rechnung des Reiseveranstalterunternehmens anbietet. 
         (Vgl. Hebestreit 1977, S. 11) 
 
Prof. Dr. W. Pompl hat diese Definition von Hebestreit modifiziert, denn diese Definition 
erscheint ihm in soweit problematisch, als danach zwar richtigerweise Kleinstunternehmen bis 
hin zum Ein-Personen-Betrieb als Reiseveranstalter gelten, solange sie selbstständig sind und 
sich hauptsächlich mit der Veranstaltung von Pauschalreisen beschäftigen, nicht aber (rechtlich 
natürlich unselbstständige) Touristikabteilungen von Leistungsträgern, in denen mehrere 
Dutzend Mitarbeiter die ausschließliche Aufgabe haben, Pauschalreisen, die im eigenen Namen 
und auf eigene Rechnung angeboten werden zu produzieren (W. Pompl, Touristikmanagement 
Band 1) 
 
Ebenso als sachfremd kritisiert Pompl den Ausschluss von sozial und gemeinnützigen 
Organisationen (Kirche, Gewerkschaften…) solange diese ihre Reiseveranstaltung nicht 
„unternehmensmäßig“ betreiben. Da in der Definition von HEBESTREIT dieses 
„unternehmensmäßig“ nicht konkretisiert ist, geht Pompl davon aus, das damit wohl die 
Gründung eines separaten Unternehmens gemeint ist, bzw. das die Einstufung als 
Reiseveranstalter somit von der bloßen Rechtform abhängig wäre.  
 
Fazit: Nach Pompl trifft HEBESTREIT zwar den Kern der gegenwärtigen Tätigkeit deutscher 
Reiseveranstalter, jedoch ist seine Definition zu sehr aus die „industrielle“ Produktion von 
Reisen, sowie auf die rechtliche Situation vor Einführung des Reisevertragsgesetzes sowie die 
bundesdeutschen Marktverhältnisse abgestellt, sie ist daher zu eng gefasst um allgemeingültig 
zu sein. (Pompl, Touristikmanagement Band 1 S. 28).  
 

Dasselbe gilt somit auch für  die Definition von KIRSTGES, auch in seiner Definition ist von 
einer Unternehmung, ein somit eigen gegründetes Unternehmen die Rede. Auch er lässt 
gemeinnützige, nicht kommerzielle Reiseveranstalter wie z.B. Arbeiterwohlfahrt, Kirchen oder 
Gewerkschaften außer Betracht. 
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Modifizierte Reiseveranstalter-Definition von Pompl (Touristikmanagement Bd. 1): 
 

Ein Reiseveranstalter ist ein Betrieb, der eigene und fremde touristische Leistungen sowie 
gegebenenfalls Sachleistungen zu einen neuen, eigenständigen Produkt (= Pauschalreise) 
verbindet und diese im eigenen Namen, auf eigenes Risiko und auf eigene Rechung anbietet. 
 
 
 
 
 
Konstitutive Elemente eines Reiseveranstalters sind somit: 
 

·  Verbinden von Leistungen Dritter zu einem neuen Produkt (Pauschalreise) 
·  Eigenständige Leistung 
·  Eigenverantwortlichkeit bei der Gestaltung und Erbringung der Reiseleistungen 
·  Auftreten im eigenem Namen 
·  Meistens ein eigenständiges Unternehmen 
·  Haftung gegenüber dem Reisenden bzw. Übernahme des Risikos 

 
Nach Pompl (Allgemeine Tourismuslehre Lehreinheit 3) ist ein typischer Reiseveranstalter 
dadurch gekennzeichnet, dass er 
 

·  haupterwerblich und regelmäßig Pauschalreisen durchführt, 
·  seine Angebote in einem Katalog darstellt, 
·  im Voraus, d.h. vor Eingang der Buchungen, Reservierungsverträge mit beförderungs- 

und Beherbergungsbetrieben abschließt. 
 
 
Natürlich gibt es auch noch andere Definitionen des Begriffes Reiseveranstalter, so findet man 
beispielsweise in der Publikation „Ökomanagement für Reiseveranstalter“ vom Roman 
Mezzasalma folgende Definitionen: 
 
„Reiseveranstalter stellen verschiedene Dienstleistungen zu einer Einheit, der Reise, 
zusammen und bieten dieses Dienstleistungspaket (häufig als Pauschalreise bezeichnet) im 
eigenen Namen dem Publikum an. 
 
 
Müller/Kramer/Krippendorf (1991, S. 112) ergänzten diese Reisveranstalter - Definition mit 
dem Zusatz: „Der Verkauf erfolgt entweder direkt an die Kunden oder über Wiederverkäufer 
(Reisebüros/Reisemitter) 
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Die Begriffe „Reiseveranstalter“ und „Tour Operator“ sollen synonym verwendet werden. Zu 
unterscheiden sind die Begriffe insbesondere von demjenigen des „Reisevermittlers“. Dieser 
steht „als Zwischenglied zwischen dem Reisenden und dem Dienstleistungsunternehmen“ 
(METZ 1983, S. 24) und vermittelt „sowohl ganze Arrangements von Reiseveranstaltern als 
auch einzelne Dienstleistungen touristischer Anbieter“ (Müller/Kramer/Krippendorf 1991 S. 
113). 
 
Die Reisveranstalter nehmen somit eine zentrale Funktion in der Touristik ein, nach 
HOCHREITER, 1978 S. 44 liegen die spezifischen Leistungskomponenten der Veranstalter in 
der Zusammenfassung der Grundelemente(gemeint ist die Zusammenstellung der 
Teilleistungen), ihrer Standardisierung, Kommunikation und Vermittlung. Reisveranstalter 
kombinieren diese Teil- bzw. Fremdleistungen von anderen Unternehmen zu einem neuen 
Produkt, der Pauschalreise. Zu den wesentlichen Teil- bzw. Fremdeleistungen gehören: 
 

·  Transport   
·  Transfer 
·  Beherbergung (und Verpflegung) 
·  Verpflegung 
·  Versicherungsleistungen ( z.B. Reiserücktrittsversicherung ) 
·  Reiseleitung/-betreuung 
·  Kulturelle und sportliche Leistungen am Zielort 
·  Rundfahrten/Ausflüge 

 
 
Abgrenzung der Reiseveranstalter zu Reisemittlern und Leistungsträgern 
 

·  Die Verantwortung (sog. Eigenverantwortlichkeit) bei der Gestaltung sowie bei 
Erbringung der Reiseleistungen liegt beim Reiseverantstalter 

·  Der Reiseveranstalter stellt die Leistungen Dritter zu einem eigenständigen touristischen 
Produkt zusammen. 

·  Angebot des touristischen Produkts im eigenen Namen und auf eigene Rechnung 
·  Der Reiseveranstalter tritt meist als eigenständiges Unternehmen am Markt auf 

 
 
 
Tätigkeiten und Aufgaben der Reiseveranstalter 
 
Prof. Rudolph (Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl.) beschreibt die Aufgaben eines 
Reiseveranstalters wie folgt: 
 
Der Reiseveranstalter kombiniert in der Regel die Leistungsbausteine der 
Reisausführungsbetriebe und bietet sie als touristisches Produkt an. Das Leistungsbündel seines 
Hauptproduktes, der Pauschalreise, erhält somit ganz überwiegend Fremdleistungen und nur im 
geringem Umfang Eigenleistungen des Veranstalters. Obwohl eine Legaldefinition des 
Reiseveranstalters rechtlich nicht bestimmt ist, weisen bestimmte Eigenschaften auf die 
Tätigkeiten eines Unternehmens als Veranstalter hin. (SCHEYDERHELM 1997, S. 14, 25). 
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Auch hier, wird wieder darauf verwiesen, dass die meisten  Reiseveranstalter den Status  eines  
eigenen Unternehmens haben. Das soll aber nicht darüber hinwegtäuschen das es wie von 
Pompl bekannt, nicht zwingend erforderlich ist, das ein Reiseveranstalter dieser Status eines 
Unternehmens hat bzw. als Unternehmer am Markt auftritt. 
 
Der Reiseveranstalter, 
führt selbst oder mit Hilfe Dritter eine Reise bzw. Reiseveranstaltung durch, während 
 
der Reisevermittler, 
lediglich das Angebot (z. B. die vorgefertigte Pauschalreise) des Reiseveranstalters an den 
Kunden weitergibt, und somit als Handelvertreter den Reisevertrag aber mit dem Veranstalter zu 
Stande kommen lässt. 
 
 
 
 
 
Reisevermittler oder Reiseveranstalter ? 
 
Der Europäische Gerichtshof (EuGH) hat den Begriff des Reiseveranstalters neu definiert.  Vor 
dieser neuen Definition, war ein Reisevermittler, der einem Kunden zwei Hauptreiseleistungen 
vermittelte wie z.B. Flug und Beförderung, nicht bereits deshalb ein Reiseveranstalter. Wer 
bisher zwei getrennte Einzelleistungen für seine Kunden gebucht, und diese auch abgerechnet 
hat, war nur Vermittler der Reise/ bzw. der Reiseleistungen, nicht jedoch, wie es jetzt gilt, ein  
Reiseveranstalter. 
 
Für die Zukunft gilt, dass der Begriff der Pauschalreise so auszulegen ist, „dass er Reisen 
einschließt, die von einem Reisebüro auf Wunsch und nach den Vorgaben eines Verbrauchers 
organisiert werden“. 
 
Die Begründung des EuGH ist, das dass Reisebüro durch die Verbindung von zwei verschieden 
Hauptleistungen im Voraus, zu einem Pauschalreiseveranstalter im Sinne der bestehenden EU – 
Richtlinie werde. Das hat zur Folge, dass Reisebüros/Reisemittler bei der Vermittlung von zwei 
Hauptleistungen anders als bisher als Reisveranstalter angesehen werden. Dadurch ergeben sich 
für das Reisebüro / den Reisemittler rechtliche Konsequenzen. So kann z.B. der Kunde bei 
Reisemängeln unmittelbar den Reisemittler, das Reisebüro in Regress nehmen. Der Reismittler 
haftet als unmittelbar wie der Reiseveranstalter, und ist zusätzlich dazu verpflichtet, sich eine 
Kundengeldabsicherung gegen Insolvenz zu beschaffen. 
Nach §§ 651 a ff BGB hat ein Reisvermittler nur dann die Pflichten eines Reiseveranstalters, 
wenn er: 
 

·  eine Reise aus Einzelleistungen zusammenstellt oder zumindest eine Reiseleistung 
gestaltet 

& 
·  das so gestaltete Paket auch selbst anbietet. 

.  
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Bietet der Reisevermittler jedoch nur lediglich die Reiseleistungen Dritter an, oder verkauft 
Leistungen die für sich genommen keine „Reiseveranstaltung“ darstellt, so behält er weiterhin 
den Status eines Reisevermittlers. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
REISEVERANSTALTER IN DEUTSCHLAND  
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Beziehungsbildende Tourismusunternehmen 
 
Reiseveranstalter und Reisemittler, zählen nach C. Kasper zu den beziehungsbildenden 
Tourismusunternehmen. Denn diese Unternehmen stellen eine Beziehung zwischen dem 
Tourismussubjekt (Touristen) und dem Tourismusobjekt (Tourismusbetriebe, Tourismusort und 
Tourismusorganisationen) her. Auch örtliche, regionale und staatliche Tourismus-
organisationen wie auch Luftverkehrsgesellschaften (eigenes Reservierungssystem) übernehmen 
durch die direkte Vermittlung und den Verkauf von touristischen Leistungen Aufgaben 
beziehungsbildender Tourismusunternehmen. Allerdings stellte Kaspar (Die Tourismuslehre im 
Grundriss 1996) fest, das nur etwa ¼ der Reisen über beziehungsbildende 
Tourismusunternehmen (Reisebüros, Verkehrsbüros) organisiert werden (indirekter oder 
mehrstufiger Absatzweg). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Das Verhältnis zwischen Reiseveranstalter, Reisemittler (Reisebüro) und Kunden 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Reiseveranstalter 
 

Reisemittler 
(Reisebüro) 

Kunde Geschäftsbesorgungs-Vertrag 
 

Reise- 
Vertrag Agentur- 

Vertrag 
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BWL der Reiseveranstalter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Der Reiseveranstalter ist: 
 
 
= Veranstalter von 
 
 
 
 
Anzahl der Reiseveranstalter 2004 
 
 

·  5 Großveranstalter (> 1 Mio. TN) 
·  50 Mittelgroße Veranstalter 
·  1.400 Kleinveranstalter 
·  1.300 Busreiseveranstalter 
·  Gelegenheitsveranstalter ? 

 

·  Pauschalreisen 
 

·  Teilpauschalreisen 
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Funktion der Reiseveranstalter im Tourismusmarkt 
 
Die Reiseveranstalter (Tour Operator) erfüllen in der Tourismuswirtschaft eine wichtige 
Vermarktungsfunktion. So ist es zum größten Teil der Verdienst der Reiseveranstalter das 
verschiedene Reiseländer für deutsche Urlauber erschlossen wurden sind. So sind 
Reiseveranstalter ständig auf der Suche nach einem neuen touristischen Zielgebiet. Wurde ein 
neues Zielgebiet ins Auge gefasst, so werden Daten und Informationen  über das Klima, Relief, 
Temperaturen, Sonnentage, Denkmäler und Sehenswürdigkeiten, Sprache und Kultur usw. 
gesammelt. Danach erfolgt eine Prüfung der potentiell vorhandenen  Marktchancen des 
Zielgebietes im derzeitigen Tourismusmarkt. Bei guten Marktchancen beginnt der 
Reiseveranstalter seine Produkte, die Pauschalreise zusammen zu stellen. Als erstes muss der 
Reiseveranstalter die Grundkomponenten einer jeden Reise, Transport und Beherbergung 
zusammenstellen. Dazu müssen Verhandlungen mit der örtlichen Hotellerie im Zielgebiet, 
sowie mit touristischen Carrier  geführt werden. Zu den beiden Grundleistungen, fügt der 
Reiseveranstalter zusätzliche Serviceleistungen wie z.B. Ausflüge, Touren, Mietwagen, 
Reiseleitung, Flughafentransfer und Zielortservice hinzu, so das eine komplette neue 
touristische Leistung – die Pauschalreise entsteht. 
 
Wie man aus der oben genannten Definition des Reiseveranstalters erkennen kann, kombiniert 
der RV eigene und fremde Sach- und Dienstleistungen zu einem eigenständigen Produkt, 
deshalb wird umgangssprachlich auch von der Produktion von Reisen gesprochen. Die Tätigkeit 
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des Reiseveranstalters besteht in der Planung, Organisation und Abwicklung von 
Reisearrangements (H. Luft, Grundlegende Tourismuslehre) 
 
Die Hauptaufgabe des Reiseveranstalters ist somit die Kombination verschiedener (Teil-) 
Leistungen von Hotel, Transportunternehmen und Reise-Nebenleistungen zur (Pauschal-) 
Reise (vergl. W. Freyer Tourismus1998) 
 
Werden mindestens zwei Hauptleistung kombiniert, so entsteht die Pauschalreise. Beispiele für 
Hauptleistungen sind: 
 
Beispiele von weiteren Hauptleistungen neben der Übernachtung: 
 
• ein Wellnessprogramm beim Gesundheitsurlaub 
• eine geführte Wanderung beim Natur-Wochenende 
• ein Konzertbesuch und eine Ausstellung bei der Kulturreise 
• ein 5-Gänge-Menu mit Weinverkostung beim Gourmetwochenende 
 
 
 
Anzahl der Reiseveranstalter und Struktur des Veranstaltermarktes 
 
In der 2003 von Prof. Kristges durchgeführten Analyse des Reiseveranstaltermarktes, kam man 
zu dem Ergebnis, dass der gesamte Reiseveranstaltermarkt in der Bundesrepublik Deutschland 
ca. 1550 Haupterwerbsreiseveranstalter umfasst. Neben diesen Veranstaltern existieren noch ca. 
2370 Busreiseveranstalter die regelmäßig Busreisen organisieren, davon sind 1640 in der 
Busreiseveranstaltung tätig. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          Abb. Prof. Dr. Torsten Kirstges „Strukturana lyse des Reiseveranstaltermarktes 2003 :  
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Zur Erläuterung der Grafik: 
 
Die sechs Großveranstalter sind: 

·  TUI AG 
·  Thomas Cook AG 
·  REWE Touristik 
·  FTI Frosch Touristik GmbH 
·  Alltours Flugreisen GmbH und 
·  Öger Tours GmbH. 

An Öger Tours und ATT ist die Thomas Cook AG mit 10 % beteiligt 
 
 

Zu den sieben mittelständischen Reiseveranstaltern gehören: 
 

·  Ameropa-Reisen GmbH 
·  Inter Chalet Ferienhaus GmbH 
·  Novasol GmbH 
·  Nazar Holiday Reiseveranstaltung GmbH 
·  Seetours- German Brunch of Carnival 
·  Olimar Reisen GmbH 
·  Interhome GmbH 

 
 
Die folgende Tabelle gibt einen Überblick über die Teilnehmerzahl und der Unsätze der oben 
erwähnten Reiseveranstalter 
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Aus der Abbildung wird ersichtlich dass sich drei große Veranstalter fast 70 % des 
Veranstaltermarktes untereinander aufteilen. Die kleinen Reiseveranstalter haben insgesamt nur 
einen Marktanteil von nicht einmal 20 % des Veranstaltermarktes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                Marc Sölter Touristikmanagement 2006 



 29 

 
 
50 EUROPEAN TOUR OPERATORS 2003 
(Quelle: FVW v. 28. 5. 04) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Vergleicht man die obige Tabelle, so stellt man fest, dass die deutschen Reiseveranstalter eine 
herausragende Position im europäischen Reisemarkt einnehmen. Auch auf dem internationalen 
Reiseveranstaltermarkt gehören europäische Reiseveranstalter neben den japanischen zu den 
größten Unternehmen der Welt. Auf dem deutschen Markt dominieren die deutschen 
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Reiseveranstalter, europäische Veranstalter spielen auf dem deutschen Markt bisher nur eine  
untergeordnete Rolle. Außereuropäische Veranstalter spielen auf dem deutschen Markt im 
Moment so gut wie gar keine Rolle. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Einteilung der Reiseveranstalter 
 

Einteilung nach der Größe: 
 
Großveranstalter:  Hierzu zählen Veranstalter mit mehr als 1 Mio. Paxe (Teilnehmer) oder 
über 500 Millionen Euro Umsatz im Jahr. In Deutschland zählen hierzu die sog. „Großen Sechs“ 
TUI, Thomas Cook, REWE Touristik, FTI, Alltours und Öger Tours. 
 
Große mittelständische Veranstalter:  Diese Veranstalter haben zwischen 200 000 bis   1 000 
000 Paxe und einen Umsatz von 25 bis 500 Millionen Euro, hierzu zählen ca. 50 Unternehmen 
wie z.B. Ameropa, Nazar, Olimar Reisen GmbH und Interhome GmbH, Hapag-Lloyd 
Kreuzfahrten, Seetours,  Phönix 
 
 
 
 
 
 

Quelle: Pompl, Touristikmanagement 1 
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Kleine mittelständische Veranstalter: Diese Veranstalter haben zwischen 20 000 und 100 000 
Teilnehmer, dies sind meist regionale meist spezialisierte Veranstalter z.B.Studiosus. Ebenfalls 
gehören hierzu auch junge, starke expandierende Unternehmen. Der Umsatz liegt unter 25 
Millionen Euro und auf jeden Fall unter 500 000 Paxe. 
 
Kleine Veranstalter: Die Kategorie umfasst ein breites Spektrum an Veranstaltern, hierzu 
gehören z.B. stark spezialisierte Veranstalter wie z.B. Wander- und Jugendveranstalter, 
Reisbüros mit Eigenveranstaltung oder Busunternehmen. Ein gemeinsames Kennzeichen dieser 
Veranstalter ist, dass sie meist weniger als 10 000 Teilnehmer  haben (z.B. Wikinger Reisen, 
Attika, Schumann Reisen). 
 
Gelegenheitsveranstalter: Unter diesem Begriff werden z.B. Organisationen, Vereine und 
Unternehmen verstanden, für die die Reiseveranstaltung nur eine Nebentätigkeit darstellt. 
Teilweise dient die Reiseveranstaltung auch als Mittel der Öffentlichkeitsarbeit wie z.B. bei 
Leserreisen. 
 
 
 
 
Einteilung nach der Angebotsregion 
 
Multinationale Veranstalter: Zu diesen Unternehmen zählen nur einige Großunternehmen wie 
z.B. TUI oder Thomas Cook, diese Unternehmen bieten ihre Produkte in mehreren Ländern über 
eigene Niederlassungen oder über Beteiligungen an dortigen Unternehmen an (z.B. TUI, 
REWE, Thomas Cook) 
�
Überregionale Veranstalter: Diese Veranstalter bieten ihre Reisen entweder in einem großen 
Gebiet (z.B. mehrere Bundesländer) an, sie verfügen über mehrere Abreiseorte (Abflughäfen, 
Zusteigeorte) oder sind auf den Versandabsatz spezialisiert, diese Unternehmen vertreiben ihre 
Reisen schriftlich, telefonisch oder über das Internet (z.B. Airtours international) 
 
Regionalveranstalter: Diese Veranstalter bieten ihre Produkte in einem geographisch 
begrenzten Raum an, hierzu können jedoch auch die Großveranstalter zählen (z.B. Schuman 
Reisen) 
 
Lokale Veranstalter: Reiseveranstalter dieser Gruppe operieren nur im Einzugsgebiet ihrer 
Niederlassungen (z.B. Busreiseveranstalter wie Wegis Reisen) 
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Einteilung nach der Programmspezialisierung  
 
Die Angebote der einzelnen Reiseveranstalter sind von unterschiedlicher Programmtiefe und 
Programmbreite. Unter einer großen Programmbreite ist die Zahl der angebotenen Reisearten zu 
verstehen. Unter einer großen Programmtiefe ist die Zahl der angebotenen Produkte pro Reiseart 
gemeint. Bietet ein Reiseveranstalter  von jeder Reiseart, viele unterschiedliche Produkt an, so 
ist das Angebot des RV tief. 
 
 
 
�
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                     (Abb. Pompl, AKAD Allgemeine Tourismuslehre Heft 3, Reiseveranstalter und Reisemittler) 
 
 
Generalisten: Sie bieten ein breites(Anzahl der angebotenen Reisearten) und zugleich tiefes 
(Anzahl der für jede Reiseart angebotenen Produkte) Programm an. Die Generalisten unter den 
Reiseveranstaltern versuchen den Markt so umfassend wie möglich abzudecken (z.B. TUI, 
Thomas Cook, REWE) 
 
Sortimenter: Die Programmbreite dieser Veranstalter liegt zwischen denen der Generalisten 
und Spezialisten. Diese Reiseveranstalter sind oftmals auf mehrere große Marktsegmente 
spezialisiert, die erstellten Angebote sind meist von unterschiedlicher und nach Marktsegmenten 
differenzierter Programmtiefe (z.B. Airtours oder Windrose) 
 
Spezialisten: Der Programmumfang dieser Reiseveranstalter ist kleiner, und spricht ein klar 
definiertes Publikum an. Sie haben meist eine geringe Programmbreite bei großer 
Programmtiefe. Sie verfolgen ein hohe Zielgruppenorientierung und sind meist auf 
Marktnischen (Hochzeitsreisen, Reisen mit der historischen Eisenbahn) spezialisiert. Die 
Reiseveranstalter sind z.B. auf  bestimmte Destinationen, Produkte oder Marktnischen 
spezialisiert. 
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Einteilung nach dem kommerziellen Status bzw. den wirtschaftlichen Zielen 
 
Kommerzielle Reiseveranstalter: Der Unternehmenszweck eines kommerziellen 
Reiseveranstalter besteht darin, durch die Veranstaltung der Reise und dem Verkauf der 
Produkte, dauerhaft einen Gewinn zu erwirtschaften. 
 
Gemeinnützige Reiseveranstalter: Die Veranstalter haben nicht das kommerzielle Interesse an 
Gewinnmaximierung, sie verfolgen eher soziale oder bildungspolitische Ziele. Die 
Reiseveranstaltung dient diesen Organisationen dazu, ihre Ziele zu erreichen. Zu solchen 
Unternehmen zählen z.B. die Wohlfahrt oder das Deutsche Rote Kreuz – Sozialtourismus. 
 
Veranstalter der „Schwarztouristik“ Hierzu zählen Gelegenheitsveranstalter, die ihre 
Tätigkeit meist aus Unwissenheit nicht beim Gewerbeamt anmelden. Hauptsächlich vertreiben 
diese Schwarzveranstalter Gruppenreisen wie  z.B. Städtereisen, Schwarzreiseveranstalter 
erzielen einen jährlichen Umsatz von ca. 2-3 Mio. Euro. 
. 
 
 
 
Weitere in der Branche übliche Unterscheidungen sin d: 
 
 

- Flugpauschalreiseveranstalter (Tui, Thomas Cook, REWE)  
- Busreiseveranstalter  
- Fernreiseveranstalter (Poncho Tours)  
- Special-interest-Veranstalter (Panopera)  
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Typisierungskriterien für Reiseveranstalter mit einzelnen Beispielen 

(Abb. Mundt, Reiseveranstaltung 5. Aufl. S. 31) 
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Die Pflichten des Reiseveranstalters 
 
 

• Gewissenhafte Vorbereitung der Reise 
Der Reiseveranstalter hat für die angebotene Reise termingerechte vertragliche 
Vereinbarungen mit den einzelnen Leistungsträgern zu treffen und die Einzelleistungen 
aufeinander abzustimmen. 
 

•  Auswahl und Überwachung der Leistungsträger 
Der Reiseveranstalter muss sich die Leistungsträger, mit denen er zusammenarbeitet 
sorgfältig aussuchen und sie auf ihre Geeignetheit und Zuverlässigkeit zu überprüfen. 
Nach dem sog. Balkonsturzurteil, ist der RV sogar dazu verpflichtet, die 
Verkehrssicherheit von Hotels regelmäßig zu überprüfen, diese Forderung ist allerdings 
in der Praxis meist nicht zu erfüllen. 
 

•  Informationspflicht 
Der RV ist verpflichtet seinem Kunden alle notwendigen Informationen für die gebuchte 
Reise zu geben, hiezu zählen z.B. Einreisbestimmungen, Terrorwarnungen der 
Bundesregierung, Baumaßnahmen am Hotel… Gesetzlich ist der RV nach der 
Verordnung über die Informations- und Nachweispflichten nach bürgerlichem Recht 
gemäß Abschnitt 3 „Informationspflichten von Reiseveranstaltern“ zu folgenden 
Informationen verpflichtet: 
 

1. Pass- und Visumerfordernisse, insbesondere über die Fristen zur Erlangung dieser 
Dokumente. Diese Verpflichtung bezieht sich auf die Erfordernisse für Angehörige des 
Mitgliedstaates, in dem die Reise angeboten wird, 
2. gesundheitspolizeiliche Formalitäten, soweit diese Angaben nicht bereits in einem von dem 
Reiseveranstalter herausgegebenen und dem Reisenden zur Verfügung gestellten Prospekt 
enthalten und inzwischen keine Änderungen eingetreten sind. 

 
 

•  Vertragsgerechte Leistungserbringung 
Der Reiseveranstalter muss die vertraglich vereinbarten Leistungen erfüllen. 

 
Quelle: Pompl, Touristikmanagement, 1997, S 32 

 
 
 

So ist der Reiseveranstalter nach dem Reisevertragsrecht, verpflichtet den Reisenden sowie sein 
Gepäck sicher und vereinbarungsgemäß in das touristische Zielgebiet / Destination zu 
befördern. Er ist verpflichtet die versprochene Unterkunft und Verpflegung entsprechend der 
gebuchten Leistung zu stellen und vertraglich vereinbarte Zusatzleistungen wie z.B. 
Wanderungen, spezielle Reiseleitung oder Mietwagen zu erbringen. Dem Reiseveranstalter 
obliegt die reibungslose Koordination der Einzelleistungen 
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Rechte und Pflichten von Reiseveranstalter und Reisender 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Der heutige Reisevertrag kann auch als sog. Reiseveranstaltungsvertrag bezeichnet werden. Er 
regelt die Rechtsbeziehungen des Kunden (Reisenden) zum Reiseveranstalter d.h.: Recht der 
Pauschalreise (Vorlesung Prof. Taesler, Tourismusrecht SS06) Die Rechten und Pflichten des 
Reiseveranstalters aus dem Reisevertrag, basieren auf § 651 a BGB durch den Reisevertrag wird 
der Reiseveranstalter verpflichtet, dem Reisenden eine Gesamtheit von Reiseleistungen (Reise) 
zu erbringen. Der Reisende ist verpflichtet, dem Reiseveranstalter den vereinbarten Reisepreis 
zu zahlen. Auf das Recht in der Touristik wird im Skript „Recht und Tourismus“ separat 
eingegangen. 

Quelle: R. Schmitt, Skript Recht im Tourismus, Teil 2 Reisevertragsrecht 
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Produkte des Reiseveranstalters 
 
 

·  Standardreise 
 

·  Teilpauschalreise 
Die Teilpauschalreise enthält nur eine der beiden Hauptleistungen Transport oder 
Beherbergung sowie eine oder mehrere Nebenleistungen 

 

·  All-inclusive-Reise 
 

·  Individuelle Pauschalreise 
 

·  Kundenspezifische Reise  
 

     (Quelle: Pompl, Touristikmanagement, 1997, S 3 3) 
 
 
 
 
 

Instrumentarium der Produktpolitik von Reiseveranstaltern 
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                                                           (Quelle: Haedrich G.: Angebotspolitik In Ha edrich Tourismus-Management 1.Aufl. 1983) 
 
 
 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      (Eigene Darstellung nach Pompl, Touristikmanagement S. 39ff.) 

 
 
Produktionsfunktion: 
Der Reiseveranstalter erstellt durch Zusammenstellung und  Abstimmung einzelner Leistungen 
Dritter ein neues Produkt. Dieses neu erstellte Produkt, bietet dem Kunden einige 
Nutzenvorteile, gegenüber der selbstorganisierten Reise. Die Abnahme größerer Kontingente 
ermöglicht den Leistungsträgern eine wesentlich niedrigere Preisgestaltung gegenüber 
Einzelplatzbuchungen und Individualreisenden. Normalerweise ergibt sich hierdurch ein 
Kostenvorteil für den Kunden, doch in der heutigen Zeit, ist dieser Kostenvorteil teilweise nicht 
mehr gegeben. So ist es keine Seltenheit, das ein Kunde im Direkteinkauf ein Flugticket billiger 
erwirbt, als dies z.B. der Reiseveranstalter tun kann. 
 

Funktionen des 
Reiseveranstalter 

 

Handelsfunktion 

 

Informationsfunktion  
 

Produktionsfunktion 

Zielgebiets- 
erschleissungsfunktion 

Risikoübernahme- 
funktion 

Produkt (Hardware)  
 

·  Zielgebiet 
·  Zielort 
·  Verkehrsträger (Carrier) 
·  Beherbergung 
·  Verpflegung 
·  Transportleistungen 

Zusatzleistungen (Sofware) 
 

·  Reisebetreuung 
·  Rahmenprogramm am 

Zielort 
·  Art der 

Buchungsentwicklung 
·  Art der Behandlung von 

Reklamationen 
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Handelsfunktion: 
Eine Handlungsfunktion, wird ausgeübt wenn eine Person/ein Unternehmen zwischen Anbietern 
und Abnehmern  eines Gutes vermittelt. In der Touristik bezieht sich die Handelsfunktion auf 
den Einkauf von Kapazitäten bei den Leistungsträgern und der Weiterverkauf dieser 
Kapazitäten bei als Bestanteil eines neuen, eigenständigen Produkt, der Pauschalreise. 
 
 
Risikoübernahmefunktion: 
Die Reiseveranstalter übernehmen gleich zweifach Risiken, einmal die Risiken für den 
Endverbraucher, als auch für die Leistungsträger, somit hat der Reiseveranstalter eine sog. 
Risikoübernahmefunktion. Denn der Reiseveranstalter stellt Pauschalpakete zusammen, somit 
muss der Endverbraucher nicht das Risiko eingehen, Produkte von einem fremden Dienstleister 
zu beziehen. Der Reiseveranstalter haftet ebenfalls für Mängel während der Reise, die durch die 
Leistungsträger verursacht werden. Da Reiseveranstalter oftmals Festkontingente einkaufen, 
übernehmen sie so das Absatzrisiko, welches sonst die Leistungsträger hätten. 
Informationsfunktion: 
Durch die Kataloge/Prospekte der Reiseveranstalter, wird neben der Werbung fürs eigene 
Unternehmen, auch ausführlich über die Zielgebiete informiert. Durch die Präsentation der 
Produkte im Katalog,  werden Informationen über die Leistungsträger und Zielgebiete an den 
Kunden weitergegeben. 
 
Zielgebietserschließungsfunktion: 
Viele Urlaubsgebiete im Mittel- und Fernstreckenbereich, erlangen erst durch die Tätigkeit der 
Reiseveranstalter, größere Bekanntheit. Wird durch die Veranstalter ein hohes Gästeaufkommen 
gesichert, für dies zu Investitionen im Zielgebiet. Diese Investitionen tragen zum Ausbau der 
(touristischen) Infra- und Suprastruktur bei, und machen so dieses Zielgebiet auch für 
Individualreisende akzeptabel. 
 
 
 
Die Funktionsbereiche der Unternehmung erhalten für den Reiseveranstalter folgende 
inhaltliche Ausprägung (Luger 1987,26 zit. in H. Rudolph, Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl.) 
 
1. Beschaffung 

·  Bereitstellung der touristischen Leistungsbausteine, die von Leistungsträgern erstellt 
werden, 

·  Bereitstellung der für den betrieblichen Ablauf erforderlichen weiteren Güter, 
Dienstleitungen und Arbeitskräft 

 
2. Produktion 

·  Erstellung komplexer touristischer Produkte auf der Grundlage entsprechender 
Reiseprogramme; 

 
3. Absatz 

·  Angebot der touristischen Produkte auf den Tourismusmärkten, 
·  Absatz mit Hilfe von Absatzmittlern (Reisebüros, Reismittler) 
·  Einsatz eines speziellen Absatzmarketings 
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4. Finanzierung 

·  Bereitstellung der finanziellen Mittel für die Beschaffung der Faktorleistungen und die 
Durchführung von Produktion und Absatz; 

 
5. Entwicklung 

·  Produkt- und Programmentwicklung auf der Grundlage einer speziellen 
Tourismusmarktforschung; 

 
6. Controlling 

·  Entwicklung und Anwendung spezieller Methoden und Instrumente zur 
funktionsübergreifenden Überwachung der betrieblichen Abläufe, 

·  Einsatz entsprechender Frühwahrsysteme 
·  Strategische Planung und Entwicklung. 
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Organisation der Reiseveranstalter in Deutschland 
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Vorteile des Reiseveranstalters aus Kundensicht 
 
Planung 
Der Reiseveranstalter plant für den Kunden die gesamte Reise, der Kunden braucht sich um fast 
nichts zu kümmern: 
 
Kostenvorteil 
Das vom Reiseveranstalter erstellte Produkt (die Pauschalreise) ist günstiger, als die individuelle 
Kombination der einzelnen touristischen Leistungen durch den Kunden. 
 
Reiserecht 
Der Kunde ist rechtlich abgesichert, können die Leistungsträger die versprochene Leistung nicht 
erbringen, so muss sich der Kunde nur an den Reiseveranstalter und nicht an die einzelnen 
Leistungsträger wenden. Der Reisveranstalter sorgt dafür dass die versprochene Leistungen oder 
eine gleichwertige Ersatzleistung für den Kunden erbracht wird. 
 
Insolvenzschutz 
Meldet ein Leistungsträger oder im schlimmsten Fall sogar der Reiseveranstalter Konkurs an, so 
ist der Kunde durch den gesetzlichen Insolvenzschutz abgesichert. Ihm entstehen also keine 
Nachteile. Auch die vom Kunden bereits bezahlten Gelder sind rechtlich abgesichert und der 
Kunde kann normalerweise seine Reise auch regulär beenden. 
 
 
Große Reiseveranstalter und Fluggesellschaften bilden große vertikal integrierte 
Reisekonzerne, die die gesamte touristische Wertschöpfungskette abdecken. 
 
 
 

 
     (Abb. Die touristische Wertschöpfungskette in Anlehnung an Mundt) 
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Integrierte Touristikkonzerne  
 
Entschließt sich ein Unternehmen, welches nur einen Teilbereich der touristischen 
Wertschöpfungskette bedient, dazu auch andere zum Produkt „Pauschalreise“ gehörende 
Bestandteile herzustellen und mit seiner ursprünglichen Leistung zu kombinieren, dann betreibt 
es vertikale Integration. Allgemein wird zwischen der Integration vorgelagerter und 
nachgelagerter Produktionsstufen unterschieden.  
 
. 
Heute stehen den kleinen und mittelständischen Anbietern voll integrierte Touristikkonzerne 
gegenüber, die sämtliche Stufen der Wertschöpfung kontrollieren und häufig von 
branchenfremden Unternehmen gesteuert werden (vgl. Institut für Tourismus der Universität Berlin) 
 

Ähnlich wie auch in anderen Branchen, so ist auch ist auch die Touristikbranche von einer 
enormen Fusionswelle betroffen. Die verschiedenen Stufen der touristischen 
Wertschöpfungskette werden integriert und unter dem Dach eines Touristikkonzerns verwaltet. 
Seit Mitte der neunziger Jahre, entstanden neue Strukturen in der Touristikbranche. Zunächst 
reorganisierten sich die großen Unternehmen der Touristikbranche in ein gelbes und ein rotes 
Lager. Reiseveranstalter und Fluggesellschaften kooperierten bzw. schlossen sich zusammen. 
 
Die großen Touristikkonzerne verdienen heute mehr mit den anderen Stufen der Wertschöpfung 
als mit ihrem eigentlichen (ursprünglichem) Geschäft – der eigentlichen 
Reiseveranstaltertätigkeit. 
 
 
Das gelbe Lager und einige Marken (Stand 2000) 
 

Quelle: Bausch, Thomas: Vorlesungsskript, Einführung in den Tourismus, Reiseveranstalter  
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Verflechtungen und Strukturen im Grünen Lager  
 
 
 

 
 
Quelle: Bausch, Thomas: Vorlesungsskript, Einführung in den Tourismus, Reiseveranstalter 
 

 
 
 
 
 
Vor- und Nachteile der vertikalen Integration von Reiseveranstaltern 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Vorteile 
 

·  Synergieeffekte 
·  Qualitätssicherung auf 
   allen Wertschöpfungsstufen 
·  Bessere Auslastungs-

steuerung über die gesamte 
Wertschöpfungskette 

·  Höhere Renditen durch 
   Partizipation an allen 
   Wertschöpfungsstufen 

 
 

Nachteile 
 

·  Krisenanfällig 
·  Mangelnde Konzentration 

auf das gesamte Geschäft 
·  Keine Ausstieg aus der  

Auslastungsnotwendigkeit 
durch Kündigung von 
Verträgen 

·  Mangelnde Flexibilität bei 
der Anpassung an 
Veränderungen 
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Beispiel für einen integrierten Touristik-Konzern  

 
 
 
Definition: Touristischer Konzern 

 
·  In der Regel wirtschaftliche Einheit aus einer touristischen Muttergesellschaft und 

rechtlich selbständigen Tochtergesellschaften im In-und Ausland.  
·  Muttergesellschaft und inländische Tochtergesellschaften sind meist in anderen 

touristischen Wertschöpfungsstufen tätig als die ausländischen Tochtergesellschaften:  
 
Inland:  Veranstalter (TO) , Reisebüro (RET) , Flug (AIR) 
Ausland: Zielgebietsagenturen (INC), Hotel (HO) 

       
                                                 (Quelle: Kolbeck, Seminar: Touristik-Konzerne WS04/05 FH-München) 
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Zusammenfassend sollen die vertikalen und horizontalen Expansionen abschließend in der 
nachfolgenden Grafik dargestellt werden. In dieser Grafik sind einerseits schon realisierte 
gebündelten Aktivitäten aufgeführt, andererseits soll auf noch nicht ins Blickfeld gerückte 
„weiße Flecken“ auf der Landkarte der Expansion aufmerksam gemacht werden (ohne 
Anspruch auf Vollständigkeit). (Quelle von Text und Grafik, Bastian: Herausforderungen im Post Merger Management) 
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Therads: 
 
Strukturelle Defizite großer Reiseveranstalter 
 

- Kernkompetenz(Bündelfunktion) kann mittlerweile auch von anderen wahrgenommen 
werden: On-demandProduktion im Internet durch dafür spezialisierte Anbieter oder 
durch den Reisenden selbst. 

 
- Personalauslastung oftmals schlecht: 

 -Hoch-Zeiten in der Saisonvorbereitung bis zur Buchungsfreigabe in den PMs 
 -Zeiten schlechterer Auslastung 
 

- Sinkende Verhandlungsmacht: Die in der Vergangenheit erzielten Größeneffekte beim 
Leistungsträgereinkauf schrumpfen, weil die Leistungsträger über eigene 
Vertriebsplattformen unabhängiger werden. 

 
 
Hetrogenes, individualisiertes und stark variierendes Nachfrageverhalten  
 

- Unvorhersehbare Veränderungen im Nachfrageverhalten von Saison zu Saison 
 

- Preisspagat zwischen Frühbucherrabatten und Last-Minute Konditionen. Insgesamt 
zurückgehende Ausgaben für Pauschalreisen: 

 
Insgesamt zurückgehende Ausgaben für Pauschalreisen: 
 

- Konjunkturelle Baisse und Zukunftsvorsorge senken das disponible Einkommen. 
 

- Attraktivität des Produktes hat für viele Zielgruppen nachgelassen.  
 

                   (Quelle: F. Kollbeck; Vorlesung  BWL des Tourismus 4. Semester SS06) 

 
 
 
Opportunities 
 
Weiterhin dominante Rolle der Veranstalter innerhalb der Touristikkonzerne: 

- Die Expansion der Touristikkonzerne in neue Quellmärkte hinein erfolgt meist über die 
Veranstalter der alten Quellmärkte, die Funktionen der neuen Töchter mit übernehmen. 

 
- Der für den Konzernerfolg wichtige Bereich des Yield Management wird organisatorisch 

meist in die Veranstalter integriert, da hier die Fäden zusammenlaufen. 
 

 
                   (Quelle: F. Kollbeck; Vorlesung  BWL des Tourismus 4. Semester SS06) 
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Abgrenzung von Reiseveranstalter und Reisemittler 
 
 
 

 
Die Übergänge zwischen Reiseveranstalter und Reisemittler bezüglich  ihrer Leistungen 
sind fließend: 
 

·  viele Reisemittler werden selbst als veranstaltendes Reisebüro (= Reisveranstalter) tätig. 
Sie veranstalten also selber Pauschalreisen. 

·  Erstellung von individuellen Pauschalreisen auf der Basis von Einzelplatzbuchungen bei 
Verkehrsunternehmen und Beherbergungsbetrieben durch den Reisemittler 

·  Zusammenstellung von Pauschalreisen für Vereine, Organisationen und Institutionen 
(Anmietung von Bussen; Zimmerbuchung) 

 
 
Wettbewerbssituation der Reiseveranstalter und Reisemittler  
 
Faktoren, die die Wettbewerbssituation in der Reiseveranstalterbranche bestimmen: 
(interner Wettbewerb (Konkurrenz unter den vorhandenen Reiseveranstaltern) 
 

·  Wettbewerb zwischen Einzelveranstaltern und Veranstaltergruppen (klein; mittel; groß) 
 
·  sowohl bei Einzelveranstaltern, als auch Veranstaltergruppen konnten die 

Teilnehmerzahlen erhöht werden 
 

·  Zuwachs bei kleinen und mittleren Reiseveranstaltern war durch einen „Gang in die 
Fläche“ möglich, d.h. mehr Abflugsorte, mehr Bahnreisen etc., so dass das Potential 
weitgehend genutzt ist und eine Steigerung nur noch durch den schwierigen Wettbewerb 
mit den Großveranstaltern möglich ist 

 
·  Wettbewerb hat sich sehr verschärft und die Lage für kleine und mittlere Veranstalter 

wird immer schwieriger 
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·  Großveranstalter gehen immer häufiger vertikale Kooperationen (Flugveranstalter; 
Beherbergung; Vertrieb ...) oder vertikale Integrationen ein 

 
·  Wettbewerb zwischen den verschiedenen Veranstalten, aber auch innerhalb von 

Veranstaltergruppen wird zunehmen 
 
 
Markteintritt neuer Wettbewerber 

·  jederzeit die Möglichkeit des Markteintritts, weil die Markteintrittsbarrieren sehr niedrig 
liegen (keine rechtlichen Voraussetzungen; geringer Kapitalbedarf; geringe 
Kundenbindung auf dem Pauschalreisemarkt) 

 
·  Markteintritt vor allem durch ausländische Veranstalter oder andere (branchenfremde) 

Unternehmen, z.B. Verkehrsunternehmen, Hotelketten, Kaufhäuser 
 

·  völlig neue Unternehmen haben es relativ schwer in den Vertriebskanal (Reisebüro) zu 
kommen 

 
 

Wettbewerb/Verhandlungsstärke der Lieferanten 
·  Lieferanten = Leistungsträger 
 
·  Verhandlungsstärke der Lieferanten differenziert nach Kapazitäten ... allgemein gilt: 

- Angebot < Nachfrage = hohe Verhandlungsstärke des Leistungsträgers 
- Angebot > Nachfrage = geringe Verhandlungsstärke des Leistungsträgers 

 
Substitutionsgefahr durch andere Produkte 

·  Urlaub zu Hause (Anteil der Bevölkerung ab 14 Jahre ohne Urlaubsreisen ist von 50% 
1973 auf 22% 1995 gesunken und verharrt auf dem Niveau; Anteil der Individualreisen 
an den Urlaubsreisen etwa 50%) 

 
·  andere Freizeitbeschäftigung und Kauf von Konsumgütern (derzeit nicht als 

Substitutionsgefahr anzusehen 
 
Wettbewerb/Verhandlungsstärke der Abnehmer 

·  Reisebüroketten und Reisebürokooperationen haben gegenüber den Reiseveranstaltern 
große Verhandlungsmacht, 

 
 

Faktoren, die die Wettbewerbssituation in der Reisemittlerbranche bestimmen: 
interner Wettbewerb 

·  Konzentration und Kooperation in der Branche 
·  ungebundene Reisebüros 1990 60% und 2001 5%, gemessen am Gesamtmarkt 
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Markteintritt neuer Wettbewerber 
·  immer verschiedenere Unternehmen werden als Reisemittler tätig, z.B. 

Handelsunternehmen, Banken 
 
·  steigender Wettbewerb in der Branche 

 
·  Anzahl der Reisemittler ging von 1994 mit 17.500 auf 15.700 im Jahr 2000 zurück 
 

Verhandlungsstärke der Lieferanten 
·  Lieferanten = Leistungsträger und Reiseveranstalter 
 
·  Reiseveranstalter betreiben einen Prozess der vertikalen Integration �  Folge: eigene 

Büros und eigene Vertriebskanäle 
 

·  zunehmende Anteile des Direktvertriebs mittels elektronischer Systeme 
 

·  immer mehr Verträge zwischen großen Leistungsträgern und Großkunden unter 
Einräumung großer Vergünstigungen für die Direktbuchung unter Ausschaltung der 
Reisemittler 

 
 

Substitutionsgefahr durch andere Produkte (analog Reiseveranstalterbranche) 
Wettbewerbsvorteile der Reisebüroketten und Reisebürokooperationen 

·  auf der Einkaufsseite (Garantie höherer Umsätze gegenüber dem Reiseveranstalter durch 
eine Vielzahl an Büros = höherer Provisionen verhandelbar) 

 
·  auf der Verkaufsseite (gegenüber Einzelbüros höherere Marketingbudgets und 

professionellere Leitung der Büros) 
 
                            (Quelle: Sperling, Vorlesung Tourismuswirtschaft WS03/04 Uni Rostock) 
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Segmente im Veranstaltergeschäft 
 

 
 
 
 
 
Betriebswirtschaftliche Problemstellung im Reiseveranstaltergeschäft 
 

·  Die Erstellung einer Pauschalreise erfordert einen hohen Organisationsaufwand mit sehr 
vielen Schnittstellten. So können etwa Probleme mit den Beherbergungsunternehmen, 
Beförderungsunternehmen oder der Zielgebietsagentur auftreten. 

 
·  Der Reiseveranstalter muss aus einer Vielzahl von touristischen Leistungsträgern die für 

seine Zwecke richtigen Unternehmen finden. 
 

·  Die Einzelleistungen für die zu erstellende Reise, müssen im Voraus zu günstigen und 
marktfähigen Preisen eingekauft werden. 

 
·  Die Leistungsqualität des Reiseveranstalters hat einen besonderen Stellenwert bei den 

Kunden. Jedoch ist der Reiseveranstalter im Grunde genommen für seine Leistung nicht 
allein verantwortlich. Fehler der Leistungsträger z.B. des Hotels, wirken sich auf die 
Beurteilung der Leistungsqualität des Reiseveranstalters aus. Daher muss der 
Reiseveranstalter seine Leistungsträger sorgfältig auswählen. 

 
·  Das Reiseveranstaltergeschäft unterliegt teilweise erheblichen Nachrage- und 

Saisonschwankungen mit diskontinuierlichen Nachfragestrukturen bei den Kunden. Dies 
kann zu einem erheblichen Problem für Spezialveranstalter werden. Gerade in der 
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heutigen Zeit, wo Terroranschläge in den arabischen Ländern fast zur Alltäglichkeit 
zählen, kann dies schnell das „Aus“ für einen auf arabische Länder spezialisierten 
Reiseveranstalter bedeuten. 

 
·  Der Reiseveranstalter muss sich ständig um die modernste Kommunikationstechnik 

kümmern, um nicht durch Buchungsnachteile Kunden zu verlieren. 
 

·  Hohe Kosten für Personalschulung – hohe Kompetenz der Reiseverantwortlichen 
 

·  Nutzung der Deckungsbeitragsrechnung 
 

·  Der Reiseveranstalter hat ein hohes finanzielles Risiko 
 

·  Intensive Marktbearbeitung für die Märkte der Zulieferer  
 

·  hohes Risiko (Auslastung) 
 

·  Zeit zwischen Beschaffung und Absatz 
 

·  Absatzplanung Grundlage des Wirtschaftens 
 

·  fehlende Lagerfähigkeit 
 
 
 
Die touristischen Kernprozesse eines Reiseveranstalters 
 
Produktentwicklung und –planung (Beschaffungsvorbereitung) 
 

·  Formulierung von Bereichszielen und –strategien 
 
·  Marktforschung (Wie ist die Nachfrage beschaffen?) 

 
·  Analyse der externen Faktoren und deren Entwicklung wie z.B. das 

Wettbewerbsangebot, die Preisentwicklung sowie gesellschaftliche, ökologische und 
politische Entwicklungen. 

 
·  Analyse des vorherigen Buchungsjahres 

 
·  Planung des Bedarfs der einzukaufenden Leistungen bei den Leistungsträgern (Hotels 

und Beförderungsunternehmen usw.) 
 

·  Informationsbeschaffung 
 
 

·  Produktentwicklung 
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·  Zielvorgabe und Grobplanung 
 
·  Objektplanung 

 
·  Fein- und Ergebnisplanung 

 
·  Erstellung eines Gesamt-Budget und Kalkulation der Pauschalreise  

 
 
 
Produktivleistungen der Reiseveranstalter  

·  Als sog. Dispositionsleistung (Managementfunktion) zählen z.B. die Marktforschung-
Planung-Entscheidung, Veranlassung der Durchführung und die Kontrolle  

·  Organisationsleistungen: Beschaffung der einzelnen Bestandteile der Pauschalreise. Die 
einzelnen Leistungen werden zu einem neuen Produkt kombiniert - Absatzplanung 

·  Hinzufügen einer persönlichen Dienstleistung 
 

 
Beschaffungsplanung 
 

·  Einholung von Angeboten von Beherbergungs-, Beförderungs- und sonstigen für die 
Pauschalreise relevanten touristischen Betrieben. 

 
·  Die Angebote werden geprüft und es wird über Preise und Konditionen verhandelt. 

 
·  Es wird geplant bei welchem Leistungsträger welche Leistungen eingekauft werden. 

Ebenfalls wird darüber beraten welche Verträge z.B. mit dem Hotel  (Kontingent-, 
Garntie- oder Allomentvertrag?) abgeschlossen werden. 

 
·  Am Ende der Planung steht die konkrete Auswahl der Leistungsträger bei welchem die 

notwendigen Leistungen / Kapazitäten eingekauft werden. 
 
 
Einkauf 
 

·  Vorbereitung und Vorverhandlung mit den Leistungsträgern 
 
·  Vereinbarung über Preis, Dauer und vertragliche Bedingungen der Leistung 

 
·  Abschluss der Verhandlungen bzw. Vertragsabschluss 
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Produktzusammenstellung und Kalkulation der Pauschalreise 
 

·  Leistungserfassung pro Komponente 
 
·  Zusammenstellung der Leistungen zu einem Produkt 

 
·  Vorsaisonale Kontingentaufteilung 

 
 
Beim Leistungseinkauf wird zwischen Beförderungseinkauf (Strasse (Bus), Schiene (Zug), Flug 
(Flugzeug) ) und dem Zielgebietseinkauf (Beherbergungsleistungen, Zielgebietseinkauf, 
Transfer- und Reiseleiterleistungen) unterschieden. 
 
 
Hoteleinkauf: 
 
Der Hoteleinkauf erfolgt meist durch eigene Einkäufer, aber teilweise auch durch eine 
Zielgebietsagentur. Die im Zielgebiet ansässigen Agenturen vertreten meist mehrere 
Reiseveranstalter und verfügen über große Sammelkontingente. Daher erhalten sie teilweise 
niedriger Einkaufspreise als die einzelnen Reiseveranstalter. Die Agenturen führen die Funktion 
eines Großhändlers aus.  
 
Flugeinkauf: 
 
Der Flugeinkäufe holt mehrere Angebote von den verschiedenen Luftverkehrsgesellschaften ein. 
Entweder wird ein die ganze Maschine gechartert (Vollcharter oder Subcharter) oder es wird in 
Kooperation mit anderen Reiseveranstaltern, nur einzelne Plätze im Flugzeug gechartert – 
Teilcharter (Splitcharter). Teilweise ist es auch üblich einzelne Sitzplätze im Flugzeug von 
einem sog. Kosolidator einzukaufen. 
 
Einsatzplanung der Reiseleiter 
 
Die meisten Reiseveranstalter haben eigene Reiseveranstalter die in dem jeweiligen Zielgebiet 
eingesetzt werden. Es ist aber auch durchaus möglich, das eine örtliche Zielgebietsagentur mit 
der Stellung eines Reiseleiters beauftragt wird. 
 
Katalogerstellung 

·  Katalogkonzeption und –vorplanung 
·  Katalogdarstellung – Es ist am wirtschaftlichsten den Katalogumfang auf ein 

Mehrfaches von 16 oder 32 aufzubauen, da die Druckmaschinen 16 oder 32 Seiten 
gleichzeitig auf einen Bogen drucken (vgl. Hoffmann Die Flugpauschalreise) 
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BWL und Management der Reisemittler (Reisebüromanagement) 
  
 
 

 
           (Quelle: Eigene Darstellung nach Iwersen-Sioltsides/Sioltsidis, Tourismuslehre 1. Auflage 1996) 

 
 
 
 
Der Begriff Reisbüro 
 

·  Der Begriff Reisebüro umfaßt sowohl die Tätigkeit als nur vermittelndes Reisebüro 
(Reisemittler) als auch die gleichzeitige Tätigkeit als veranstaltendes Reisebüro 
(Reiseveranstalter)." 

·  Ein Reisemittler ist ein Handelsbetrieb, der im Auftrag der Produzenten vorwiegend 
Pauschalreisen und touristische Einzelleistungen an die Endverbraucher vermittelt." 
(a.a.O. S. 3) 

·  Ein veranstaltendes Reisebüro ist ein Unternehmen, das sowohl als Reisemittler als auch 
als Reiseveranstalter tätig ist." (Ebenda) 

           (Quelle: Freyer/Pompl, Reisebüro-Management 1999 S. 4) 

Reisebüro 

Reiseveranstalter Reisevermittler 

Direktvertrieb einzelner 
Leistungsbündel 

Verkauf von 
Leistungsbündel über 

Reiseveranstalter 

Verkauf von Leistungen 
der Reiseveranstalter 

Agenturverkauf von 
Leistungen anderer 
Touristikbetriebe 

Versicherungs- 
Leistungen 

Eintrittskarten 
u.a. 

Reisebestandteile 
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Grundkonfiguration des System Reisemittlung 
 
Die traditionelle Konfiguration des Systems Reisemittlung kann wie folgt beschrieben werden, 
Reisemittler erfüllen für Produzenten und Konsumenten wichtige Funktionen: 
 
 
 Reisebüro: 
 für den Konsumenten - Beratung 
     - Sortimentsfunktion (verschiedenen Produkte / Angebote  
        liegen zum Vergleich auf) 
     - Garantie / Servicefunktionen 
 für den Produzenten - Promotionsfunktion 
     - Inkassofunktion 
 Tour Operators:  
 für den Konsumenten - Pauschalisierung (Kombination von Einzelleistungen zu 
       Gesamtprodukten) 
     - Garantie / Servicefunktion 
     - Organisationsfunktion (Abwicklung der Reise) 
 für den Produzenten - Promotionsfunktion 
     - Auslastungssicherheit 
           (Quelle: Bieger, Tourismuslehre – ein Grundriss 1. Auflage) 

 
 
. 
 
Definition der touristischen Mittler  
 
Touristische Mittler bzw. Reisemittler: Hierzu zählen  alle wirtschaftlich selbständigen 
Unternehmungen und Organisationen, welche zwischen dem Produzenten einer touristischen 
Leistung und dem Letztabnehmer einer touristischen Leistung (Tourismus-Konsumenten) als 
Letztabnehmer eingeschaltet sind. (Bsp. Tour Operator, Retailer, kooperative 
Tourismusorganisationen, Sales Representatives, etc.). 
 
Tour Operator (auch Wholesaler, Reiseveranstalter): Dies sind Betriebe, die eigene und 
fremde touristische Leistungen sowie gegebenenfalls Sachleistungen zu einem neuen, 
eigenständigen Produkt (= Pauschalreise) verbindet und dieses in eigenem Namen anbietet. Die 
Hauptaufgabe eines Touroperators besteht darin, Reisen zu organisieren und diese in einem 
Katalog und/oder Flyer auszuschreiben. Der Touroperator bietet die Pauschalreisen direkt oder 
über den Vertrieb an, z.B. eigene Kettenbüros und/oder unabhängige Retailer an.  
 
 
Retailer (Reisevermittler) / Reisebüro: Diese Unternehmen stehen als Zwischenglied zwischen 
dem Reisenden und dem Dienstleistungsunternehmen. Sie stellen eine Beziehung zwischen dem 
touristischen Dienstleistungsunternehmen und dem Reisenden her und werden deshalb auch als 
Beziehungsbildende Tourismusunternehmen bezeichnet. Der Retailer, vermittelt, basierend auf 
dem Agenturvertrag, im Auftrag von einem Touroperator Einzelleistungen und/oder 
Pauschalreisen, an den Kunden. Rechtlich gesehen ist er somit der Treuhänder des 
Touroperators. Für diese Leistung steht dem Retailer eine Provision, die Kommission, zu.  

                                                        Marc Sölter Touristikmanagement 2006 



 57 

 
Reiseveranstalter brauchen Reisbüros 
 

�    Flächendeckendes Vertriebsnetz, ohne eigene Investitionen 
�    Werbung 
�    Umsatzabhängige Provision wird nur im Erfolgsfall gezahlt 
�    Marktnähe, lokale Präsenz 
�    Fokussierung/ gezielte Marktbearbeitung 
�    Transformation des Mengengeschäfts in die persönliche Wunscherfüllung 
�    Führung des Kunden zum Vertragsabschluß 
�    Vertrauensbildung durch Personifizierung 
�    Kundenbindung  

 
 
 
Gründung / Eröffnung eines Reisebüros 
 
Gewerbeanmeldung: Die Gewerbefreiheit gestattet nach § 1 Gewerbeordnung (GewO) jedem, 
ein Gewerbe zu betreiben. Allerdings besteht nach § 14 GewO die Pflicht, das Gewerbe beim 
zuständigen Gewerbeamt (Bezirksamt) anzumelden. Bei der Gewerbeanmeldung eines 
Reisebüros oder Reiseveranstalters wird ein polizeiliches Führungszeugnis und einen Auszug 
aus dem Gewerbezentralregister zur Vorlage bei einer Behörde verlangt, der Personalausweis 
ist ebenfalls mitzubringen. Ferner wird eine Steuernummer benötigt, diese kann jedoch formlos 
beim zuständige Finanzamt angefordert werden. Die Ordnungsbehörde informiert die zuständige 
IHK bei der man Kraft Gesetz Mitglied werden muss. Ebenfalls ist es notwendig sich bei 
zuständigen Elektrizitäts- und Stadtwerken anzumelden, falls dies nicht schon über den 
Vermieter geschehen ist (vgl.  IHK Ost-Württemberg: Reisebüros & -veranstalter Tipps für Gründer und bestehende Unternehmen) 
 

 
Kompetenzen eines Reisemittlers aus Kundensicht 
 

·  Erfassung der Reisebedürfnisse der Kunden 
·  Der Reisemittler hat Überblick über alle gängigen Reiseziele 
·  Zielgebietskenntnisse 
·  Kenntnis über die angebotenen Unterkünfte im Zielgebiet 
·  Kenntnisse über die jeweils möglichen und günstigen Verkehrsmittel bzw. ihre 

Kombination 
·  Einen qualifizierten Überblick über Preise und Tarife, damit die für die jeweiligen 

Bedürfnisse günstigste Reiseart ausgewählt werden kann. 
           (Quelle: Mundt: Einführung in den Tourismus S. 319) 

 
 
Eigenschaften der Reisemittler sind: 
 
In der Tourismusbranche, ist es üblich, dass touristische Leistungen nicht direkt vom 
Produzenten (Veranstalter), sondern von Zwischenhändlern an den Endverbraucher abgesetzt 
werden. Diese Zwischenhändler sind im Tourismus die Reisemittler. Die Aufgaben der 
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Reisemittler besteht eigentlich in der reinen Vermittlungsleistung plus evtl. Zusatzverkäufen wie 
z.B. Reiserücktrittsversicherung, Auslandskrankenversicherung, Gepäckversicherung … Geht 
die Tätigkeit eines Reisemittlers (z.B. Reisebüro) über die Vermittlungsleistung hinaus, so wird 
aus dem Reisemittler ein Reiseveranstalter. In Deutschland, zählt schon die Zusammenstellung 
von mehreren Teilleistungen (es genügen zwei) zu einem Gesamtangebot mit einheitlichem 
Preis, als Veranstaltertätigkeit.   
 
Verkauft also ein Reisemittler, z.B. einen Hotelaufenthalt in Bali, sowie einen Flug nach Bali in 
welchem beide dieser Leistungen, als ein Gesamtangebot mit einem einheitlichen Preis 
angeboten werden, so zählt dies  schon als Veranstaltertätigkeit. Das Reisebüro tritt nun also als 
eigenständiger Reiseveranstalter einer Bali-Reise auf. 
 
Reisebüros  sind Dienstleistungsbetriebe, die  

- den Reisekonsumenten bei der Planung und Durchführung von Reisen helfen  
- touristischen Betrieben / Leistungsträgern beim Absatz ihrer Betriebsleistungen helfen. 

 
Reisebüro = Agent = Handelsvertreter (engl. Retailer) 

o Das Reisebüro vermittelt aus rechtlicher Sicht den Reisevertrag zwischen dem 
Veranstalter und dem Reisenden 

 
o Das Reisebüro vermittelt vorwiegend Pauschalreisen und andere touristische 

Leistungen 
 

o Das Reisebüro kann entweder nur als vermittelndes Reisebüro (Reisemittler) 
oder als sog. veranstaltendes Reisebüro (Reiseveranstalter) am Markt auftreten 

 
o Das Reisbüro hat gegenüber dem Reiseveranstalter und dem Leistungsträger 

gewisse Rechte und Pflichten, die vorher im Agenturvertrag (§ 84 HGB) 
vereinbart wurden. 

 
o Das Reisbüro ist das letzte Glied in der touristischen Wertschöpfungskette 

 
 

 
 

 
     (Abb. Die touristische Wertschöpfungskette in Anlehnung an Mundt) 
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Die verschiedenen Arten des Reisebüros 
 
Zur Strukturierung können  drei Ordnungskriterien verwendet werden: 
 

• Dominierender Geschäftsbereich 
• Haupt- oder Nebenerwerbstätigkeit 
• Rechtliche/wirtschaftliche Selbständigkeit. 

 
 
Strukturierung nach dominierendem Geschäftsbereich 
 
 

·  Voll-Reisebüros  
Volle Lizenzierung: IATA, Bahn, DER sowie mindestens ein Leitveranstalter. Das  
Vollreisebüro verkauft also neben den normalen Reisen/Pauschalreisen,  auch  
Linienflugscheine und Bahnwerte. Das Vollreisebüro vertritt außerdem meist einen  
Großveranstalter wie z.B. TUI oder Thomas Cook, sowie viele kleinere Reiseveranstalter 
Merkmale: Meist Kettenreisebüro,  Jahresumsatz über 5 Mio €, hoher Umsatzanteil des 
Firmengeschäfts  

 
·  Klassisches Reisebüro 

Es besitzt neben Reiseveranstalterlizenzen nur eine Lizenz zur Vermittlung von 
Beförderungsleistungen, also alternativ Bahn oder Flug 
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·  Touristik-Reisebüro 
Die Vermittlungsleistung beschränkt sich auf die Angebote der Reiseveranstalter, es 
bestehen keine Lizenzen für den Vertrieb von Beförderungsleistungen. Touristik-
Reisebüros sind meist nur Veranstalteragenturen, sie sind auf den Verkauf von 
Pauschalreisen spezialisiert. Merkmale: Touristik-Reisbüros sind meist von 
mittelständischer Struktur mit teilweise nur 1-2 Mitarbeitern. Der Jahresumsatz liegt 
unter 5 Mio €, meist Filialen von Reisebüroketten. 
 

·  Buchungsstelle  
Sie sind dadurch charakterisiert, das sie ausschließlich Reisen eines einzigen 
Veranstalters verkaufen. Es können zwei Typen von Buchungsstellen unterschieden 
werden, die unternehmenseigene Buchungsstelle eines Reiseveranstalters (z.B. 
Verkaufsbüro eines Sportreiseunternehmens am Ort des Firmensitzes), hier wird im 
direkten Vertrieb die Leistungen des Reiseveranstalters vertrieben. Der zweite Typ der 
Buchungsstelle sind die sog. „Reiseabteilungen“ in branchenfremden Unternehmen (z.B. 
Tankstellen, Banken, Buchclubs, Lottoannahmestellen etc). 
 

·  Billig-Reisbüro 
Die Tätigkeit umfasst den Verkauf von sog. Graumarkttickets. Dies sind 
Linienflugscheine die zu Sondertarifen d.h. Preisen unterhalb der staatlich genehmigten 
Flugpreise verkauft werden. Diese Reisebüros arbeiten ohne Fluglizenz und verstoßen 
eigentlich gegen geltendes Recht, werden mittlerweile aber nicht mehr juristisch 
verfolgt. Oftmals verkaufen diese RB auch Last-Minute-Reisen. 
 

·  Spezial-Reisebüro 
Diese Reisbüros haben eine enges aber jedoch tiefes Sortiment, welches sich auf die 
Vermittlung weniger Reisearten, für die jedoch eine hohe fachliche Kompetenz nötig ist, 
beschränkt. Meist werden Studentenreisen, Clubreisen oder Seereisen vermittelt. 
 

·  Incoming Agentur  
Diese Agentur ist in touristischen Zielgebieten angesiedelt und vermittelt 
Reiseleistungen der Standortregion an ortsfremde Reiseveranstalter und Gäste. Die 
Incoming Agentur steht den Gästen vor Ort zur Verfügung. 
 

·  Firmenreisebüro 
Dieses RB wird entweder als eigenständiges Unternehmen oder als Abteilung eines 
Vollreisebüros ( in diesem Fall jedoch als „Firmendienst“ vom Publikumsverkehr des 
Vollreisebüros räumlich getrennt) auf die Anforderungen des Geschäftsreiseverkehrs 
spezialisiert. Meistens werden neben der Reisevermittlung, weitere Serviceleistungen 
wie z.B. Reisplanung oder Dienstreiseabrechnung der Mitarbeiter erbracht. Der Begriff 
„Implant“ bezeichnet eine Reisebürofiliale in einem fremden Unternehmen. 
 

·  Reisestelle 
Im Unterschied zu anderen Reisebüros, handelt es sich bei der Reisstelle um kein 
touristisches Unternehmen, sondern um eine Abteilung eines nichttouristischen 
Unternehmens. Reisestellen besitzen, bzw. können auch keine Lizenzen für den Verkauf 
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von Flugscheinen und Fahrkarten erwerben, und arbeiten daher meist mit dem 
Firmendienst eines Vollreisbüros zusammen 

 
In Österreich werden 5 Hauptgruppen als vorherrschende Unternehmenstypen für den 
österreichischen Reisebüro und Veranstaltermarkt charakterisiert werden. (vgl. Haberson 1981, 
S. 2)  
 

 
                                                                                                                                                                                        (Quelle: Haberson 1981, S. 3)  
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Strukturierung nach Haupt- oder Nebenerwerbstätigkeit des Reisemittlers (nach E. 
Kreilkamp) 
 

• Haupterwerbsbüro: Es muss mindestens eine Person ausschließlich für den Verkauf von 
Reisen vorhanden sein, das Büro muss nach außen über eine eigene Darstellung 
verfügen und/oder als eigenständige Einheit erscheinen.  

• Nebenerwerbsbüro: Jedes Reisebüro, das eines der obigen Kriterien nicht erfüllt. 
• Sonderstellung der Reiseberater, da sie ihre Tätigkeit haupt- oder nebenberuflich 

ausüben können. 
 
Einteilung nach der rechtlichen und wirtschaftlichen Selbstständigkeit  
 

·  Selbstständige Einzelbüros 
Diese Unternehmen sind rechtlich und wirtschaftlich selbstständige Einzelbüros, die mit 
oder ohne Filialen geführt werden können. Nur ungebundene RB (keine Kooperation) 
sollen als Einzelbüros bezeichnet werden. 
 

·  Filialbüros 
Rechtlich und wirtschaftlich unselbstständige Betriebe, die zentral geführt werden. Der 
Leiter der Filiale ist Weisungsempfänger und für die Umsetzung der Weisungen 
verantwortlich. Unternehmen mit mehr als 10 Reisebüro-Filialen werden als 
Reisebürokette bezeichnet 
 

·  Konzerneigene Reisebüros 
Die Unternehmen werden als rechtlich und wirtschaftlich abhängige 
Abteilungen/Teilbetriebe mit oder ohne Ergebnisverantwortung geführt oder sind als 
Tochterunternehmen ausgegliederte Reisebüros oder Reisebüroketten. 
 

·  Kooperationsbüros 
Diese Unternehmen sind zwar rechtlich selbstständig, aber in ihrer wirtschaftlichen 
Selbstständigkeit teilweise erheblich eingeschränkt.  
 
 

Wie sich aus den obigen Definitionen erkennen lässt, hängt das Tätigkeitsspektrum eines 
Reisevermittlungsbetriebes von der Art und der Anzahl der durch ihn vertretenen touristischen 
Betriebe ab. Das umfangreichste Angebot haben die Voll-Reisebüros, da diese Agenturverträge 
mit großen Reiseveranstaltern haben, und im Besitz einer IATA, und DB-Lizenz sind. Der 
Agenturvertrag und die Lizenzen (IATA, DB, DER)  werden hier kurz beschrieben: 

 
Veranstalteragenturvertrag mit einem der großen Reiseveranstalter (z.B.TUI, Thomas Cook, 
REWE Touristik,...) 

·  Der Agenturvertrag regelt die Rechte und Pflichten zwischen dem Handelsherren 
(Reiseveranstalter) und dem Handelsvertreter (Reisebüro) 

·  Auch die Entlohnung (Provision meist 10 %) des Reisemittlers (Handelsvertreters) 
wird in diesem Agenturvertrag geregelt 
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Die IATA-Lizenz 
·  IATA ist die Abkürzung für International Air Transport Association 
·  Mit dieser Lizenz hat der Reisemittler das Recht zur Ausstellung von 

Linienflugscheinen der Linienfluggesellschaften (Airlines) 
·  Die IATA-Lizenz ist an strenge Auflagen gekoppelt, welche der Reismittler zu erfüllen 

hat 
·  Der dazugehörige „Airline-Agenturvertrag“ regelt die Rechte und Pflichten zwischen 

dem Handelsherren (Airline) und dem Handelsvertreter (Reismittler) 
·  Dieser „Airline-Agenturvertrag“ regelte auch die Entlohnung des Handelsvertreters, 

doch seit dem 01.09.2004 werden von vielen Airlines keine Provisionen mehr an 
Reisemittler bezahlt (sog. Einführung der Nullprovision) 

·  Airlines erheben eine sog. Bearbeitungs-Fee bei Direktbuchung 
·  Auf der anderen Seite müssen Reisemittler/Reisebüros für Ihre Dienstleistung dem 

Kunden eine eigene zusätzliche Agent-Fee berechnen, um kostendeckend  arbeiten zu 
können 

 
Um eine Lizenz zu erhalten müssen folgende Voraussetzungen erfüllt werden: 
 

·  Das Reisebüro muss ganzjährig und zu regelmäßigen Zeiten geöffnet haben.  
·  Das Reisebüro darf seine Räumlichkeiten nicht mit einem anderen Reisebüro, IATA-

Agenten oder einer Luftverkehrsgesellschaft teilen.  
·  Das Reisebüro wird verpflichtet, sich an ein in Deutschland zugelassenes (CRS) 

Computerreservierungs- und Ticketingssystems anschließen zu lassen und sich einen 
erforderlichen Dokumentendrucker zu besorgen. Mögliche CRS sind z.B. START/ 
AMADEUS oder Merlin Sabre. 

·  Es muss ein Tresor von mindestens 182 kg vorhanden sein. Dieser Tresor muss zu einem 
Gewicht von 500 kg zusätzlich in Boden oder Wand verankert sein.  

·  Während den Geschäftszeiten des Reisebüros muss eine IATA-Fachkraft anwesend sein.  
·  Auch auf finanzieller Basis werden Anforderungen an das Reisebüro gestellt; bei 

fehlender Bonität werden Sicherheitsleistungen gefordert.   
 
 
 
 
Die DB-Lizenz 

·  Der Reismittler hat das Recht zur Ausstellung von Bahnfahrkarten 
·  DB-Lizenz ist  ebenfalls gewisse Auflagen gekoppelt 
·  Der „DB-Agenturvertrag“ regelt die Rechte und Pflichten zwischen dem Handelsherren 

(Deutsche Bahn) und dem Handelsvertreter (Reisemittler) 
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Voraussetzungen und Pflichten die sich aus der DB-Lizenz ergeben: 
Reisebüro`s mit DB-Lizenz, sind verpflichtet alle von der Deutschen Bahn AG vorgesehenen 
Bahnwerte zu verkaufen. Die Mitarbeiter des Reisebüros müssen über ein umfassendes Wissen 
über die Angebote der DB AG (Ausbildung als Reiseverkehrskaufmann/ -frau oder eine 
mindestens zweijährige Erfahrung im Verkauf von Bahnwerten) verfügen. Eine freundliche 
Verkaufsatmosphäre ist eine weitere notwendige Voraussetzungen. Im Verkaufsraum muss 
mind. ein von der DB AG zugelassenes elektronisches Verkaufssystem mit Dokumentendrucker 
vorhanden sein (z.B. START/ AMADEUS). Zudem muss die wirtschaftliche und finanzielle 
Lage der DB-Agentur abgesichert sein. 
 
 
Die DER-Lizenz 

·  Diese Lizenz wird benötig, für die  Ausstellung von Fährtickets und von den in der 
Praxis gebräuchlichsten Hotelgutscheinen (Voucher) 

·  Das Deutsche Reisebüro (DER) ist für viele Fährredeereien Generalagent in 
Deutschland, deshalb die Bezeichnung DER-Lizenz 

 
 
 
 
Geschäftsbereiche der Reisebüros 
 
Die Tätigkeit eines Reisebüros, ist die Vermittlung von Fremdenleistungen. Zu diesen 
Fremdeleistungen zählen z.B. 
 

·  Vermittlung von Pauschal- und Teilpauschalreisen 
·  Verkauf von Flugtickets,  
·  Verkauf von Zugfahrkarten 
·  Verkauf von Schiffs- und Fährpassagen 
·  Reiseversicherungen (Gepäckversicherung, Reise-Rücktrittsverscherung, Auslands-

krankenversicherung) 
·  Vermittlung von Beherbergungsbetrieben 
·  Vermittlung von Mietwagen 
·  Kundenbetreuung 
·  Inkasso des Reisepreises für den Reiseveranstalter 
·  Information über Reiseländer, Infektionsschutz, Devisen, Zollbestimmungen …. 
·  Besorgung von Reisedokumenten (Visa) 
·  Vorverkauf von Eintrittskarten für Kultur- und Sportveranstaltungen  
·  Nebenleistungen z.B. Verkauf von Reiseliteratur, Reisgepäck, Landkarten usw. 
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Die Reisbüros erstellen entweder über den Auftrag eines Kunden oder von sich selbst aus, auf 
den touristischen Bedarf ausgerichtete Pakete von Reiseleistungen und erfüllen damit eine 
Produktionsfunktion. Teilweise wird der Reismittler sogar zum Reiseveranstalter, dies 
geschieht, sobald der Reisemittler zwei voneinander unabhängige Teilleistungen zu einer neuen 
Leistung kombiniert und diese zu einem einheitlichen Preis anbietet. In diesem Fall spricht man 
von „Eigentouristik“ d.h. das der Reiseveranstalter selbst Pauschalreisen organisiert und 
anbietet. 
 
 
 
 
Es werden die Geschäftsbereiche:  
 
„Vermittlung Touristik“    =  Vermittlung von Pauschalreisen 
 
„Vermittlung Flug“         =  Beratung /Verkauf von Flugtickets 
 
„Vermittlung Bahn“       =  Beratung / Verkauf von Bahnfahrkarten sowie Fähr- und  

Schiffspassagen  
 
Die Vermittlungsleistungen der Reisbüros 
 

- Räumlich 
Der potentielle Reisekonsument kann an seinem Heimatort Informationen über die im 
Reisebüro verkauften Reisen, Reiseversicherungen Fahrkarten erhalten. Die räumlich-
informationsmäßige Distanz zwischen Reisendem und dem gewünschten Reiseziel wird 
mit Hilfe des Reisebüros gemindert.  

 
- Zeitlich 

Das Reisebüro versucht die ganzjährig vorhandenen Beförderungs-, Beherbergungs-, 
und sonstige Leistungen jahreszeitlich besser auszulasten.  

 
- Qualitativ  

Im Rahmen ihrer Sortimentsfunktion können Reisemittler die Leistungen von mehrerer 
unterschiedlichen Beförderungsbetriebe, Reiseveranstalter, Beherbergungsbetrieben oder   
Destinationen anbieten. Der Reisemittler ist ein Fachbetrieb, der überwiegend ein 
bedarfsorientiertes Vollsortiment an Reisedienstleistungen führt und außerdem 
Preistransparenz schafft bzw. Bestpreise herausfindet und anbietet.  
Sortimentspolitik (breit oder tief) ist Teil der Risikopolitik (Risikostreuung).  

 
- Quantitativ  

Reisbüros leisten Hilfestellung  bei der Verteilung der großen Kapazitäten der 
Beförderungs- und Beherbergungsbetriebe auf die vielen vorhandenen touristischen 
Bedarfsträger  

 
- Werblich  

Reisbüros tragen dazu bei, die Infolücken der Nachfrager über die vorhandenen 
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Reiseveranstalter zu schließen. Auf der anderen Seite informieren Reisebüros die 
Reiseveranstalter über die Wünsche und Bedürfnisse ihrer Kunden.  

 
Bei den Vermittlungsleistungen können im einzelnen unterschieden werden 
 

·  Vermittlung von Pauschalreisen und weitere touristische Produkte der Reiseveranstalter 
·  Beförderungsleistungen für Luftverkehrsgesellschaften, Beförderungsleistungen des 

Fluss- und Seeverkehrs, Beförderungsleistungen der Busunternehmen. 
·  Beherbergungsleistungen der Hotellerie und Para-Hotellerie 
·  Vermittlung von Mietfahrzeugen 
·  Vermittlung von Incentive-Reisen für Betriebe und Institutionen 
·  Vermittlung von Reisedienstleistungen für Geschäftsreisende 
·  Vermittlung von Eintrittskarten für Veranstaltungen und Festivals 

 
Die Vermittlungsleistung beinhaltet natürlich ein umfassendes Informations- und Beratungs- 
und Serviceangebot für den Kunden. 
 
 
 
 
 
 
 
Serviceleistungen der Reisemittler 
 

·  Zahlungsservice, bei den meisten Reisevermittlern kann mit den gängigen Kreditkarten 
bezahlt werden 

·  Vorteilsservice (Reiseclub, Kundenkarten) 
·  Kontaktservice (Kennenlern- und Wiedersehenstreffen, Foto- und Videoveranstaltungen) 
·  After Sales- und Welcome-Home-Service, 
·  Angebot von Neben- und Ergänzungsprodukten (Reiseartikel und Souvenirs, 

Reiseliteratur) 
·  Beratungsservice (Termins-, Sonntags-, Haus- und Abendberatung) 
·  Vermittlungsservice (Housekeeper, Hobby-, Sport-, und Reisepartnervermittlung) 
·  Informationsservice (zusätzliches Informationsmaterial, Video- und CD-ROM Verleih, 

Internetanschluss im Reisebüro 
·  Welcome-Destinaton-Service  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Quelle: H. Rudolph, Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl. 
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Sonstige Dienstleistungen der Reisemittler 
 
Außer dem vermitteln von Veranstaler- (Pauschalreisen) und Geschäftsreisen zählen auch noch 
einige andere Dienstleistungen zum Geschäftsbereich der Reisemittler.  
 
Hotelvermittlung im In- und Ausland: Besonderst Hotelkette, aber auch einige mittelständische 
Hotelbetriebe sind heutzutage durchweg an sog. CRS- Computer-Reservierungs-Systeme 
angeschlossen. Das Reisebüro bucht entweder online über das CRS oder mittels eines der 
herkömmlichen Kommunikationsmittel (Fax, Telefon) ein Hotelzimmer für den Kunden. In 
jedem Fall darf der Kunde, abgesehen von eventuellen Kosten für Telefonate oder Telefax, für 
die im Reisebüro gebuchte Hotelübernachtung nicht mehr bezahlen, als wenn er sie auf eigene 
Faust reserviert hätte (Dörr/Raasch, Das Reisegeschäft 3. Aufll. 1989). Aus diesem Grund ist das Hotel 
verpflichtet, die von den Reisbüros oder Reiseveranstaltern ausgestellten Gutscheine (Voucher) 
anzunehmen und die vereinbarte Provision (meist 8-10 Prozent) zu bezahlen. Der Vorteil für die 
Reisebüros liegt auf der Hand, sie erzielen zusätzliche Einnahmen durch die Provisionen. 
 
Veranstaltungen im In- und Ausland: Der Wiener-Opernball, die Festspiele in Bregenz oder 
die Fußball-Weltmeisterschaft in Deutschland locken jeweils tausende von Touristen an. Für 
zahlreiche Veranstaltungen ist es normalerweise schwierig überhaupt an Eintrittskarten zu 
kommen. Reisemittler mit entsprechenden Kontakten kommen da eher an solche Karten, für 
deren Beschaffung auch Gebühren verlangt werden können (verg. Dörr/Raasch, Das Reisegeschäft 3. Aufll. 

1989). Das Reisebüro kann hier natürlich auch als sog. veranstaltendes Reisebüro auftreten, indem 
es z.B. eine Veranstaltung mit einem Hotelaufenthalt  als sog. Packages kombiniert. Das 
Reisebüro wird hierbei zum Reiseveranstalter. 
 
Reiseversicherungen: Die meisten Reisebüros bieten die gängigen Produkte wie 
Versicherungen gegen Krankheit und Unfall, Reisegepäckversicherungen, 
Reiserücktrittsversicherungen, Gepäckversicherungen usw. an. Entweder schließt der Kunde am 
Counter direkt die Versicherung ab und erhält nach Zahlung der Prämie den 
Versicherungsschein. Dieser wird durch den Expedienten entweder manuell oder unter 
Zuhilfenahme des START-Systems ausgestellt (verg. Dörr/Raasch, Das Reisegeschäft 3. Aufll. 1989). 
 
Gebiets- und Ortsinformationen:  Das Reisebüro wird von manchen Kunden mit einer 
Touristik-Informationsstelle verwechselt. Die Kunden holen sich zwar die Kataloge und ggf. 
Informationen in einem Reisebüro, buchen jedoch dann auf eigene Faust. Die Beschaffung 
aktueller Kataloge und Prospekte kostet Zeit und Geld. 
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Die veranstaltende Tätigkeit der Reisemittler 
 
Die veranstaltende Tätigkeit umfasst Planung, Organisation, Verkauf und Durchführung von 
Pauschalreisen. Die Reiseveranstaltung hat Ähnlichkeit mit Produktionstätigkeit, weil aus 
unabhängigen Teilen ein neues Ganzes geschaffen gefertigt wird (vgl. Kaspar/Kunz: Unternehmensführung im 

Fremdenverkehr S. 202). Reisebüros die als Reiseveranstalter tätig werden, müssen beachten dass sie aus 
rechtlicher Sicht den Status eines ordentlichen Kaufmanns einnehmen das Reisebüro ist also 
nicht mehr nur lediglich Erfüllungsgehilfe  und hat somit auch verschiedene Anforderungen und 
Pflichten zur erfüllen. Das Reisebüro als Reiseveranstalter, schuldet dem Kunden die 
Gesamtheit der Reiseleistungen und hat daher für die Erbringung einer mangelfreien Reise 
einzustehen. Der veranstaltende Reisemittler haftet jetzt auch jetzt auch für die Leistungsträger 
als Erfüllungsgehilfen. 
 
Das Reisebüro ist dann eigener Veranstalter, wenn es die gesamte Veranstaltung (=Reise) in 
eigenem Namen durchführt, die dazu notwendigen Leistungen selbstständig erbringt und das 
finanzielle Risiko allein trägt. Die ist z.B. der Fall bei einem Tagesausflug, der mit dem eigenen 
Fahrzeug (Bus) durchgeführt wird (Quelle: Füth/Walter: Betriebswirtschaftslehre für Reiseverkehrsunternehmen 6. Aufl. S. 
280) 

 
Ein Reisebüro wird zum Reiseveranstalter, sobald es eine Gesamtheit von Reiseleistungen 
verspricht zu erbringen. Unter dem Begriff „Gesamtheit von Reiseleistungen“ ist  Darunter ist 
zu verstehen, dass mindestens zwei, nicht nur unwesentliche touristische Leistungen 
zusammengefasst und aufeinander abgestimmt sein müssen. So stellt z.B. eine  'Übernachtung 
mit Frühstück' keine Gesamtheit von Reiseleistungen dar, sondern ist eine typische 
Einzelleistung– Unterkunft – mit einer Nebenleistung - Frühstück. Eine Gesamtheit von 
Reiseleistungen wären z.B. die Beförderung und die Übernachtung. Eine Pauschalreise kann 
immer als Gesamtheit von Reiseleistungen bezeichnet werden, insofern ist jeder der 
Pauschalreisen anbietet, auch automatisch ein Reiseveranstalter. Das veranstaltende Reisebüro 
hat folgende Rechte und Pflichten: 
 
Vorbereitungs- und Organisationspflicht:  
Im Rahmen der sog. Sorgfaltspflicht ist der Reiseveranstalter zu einer Gewissenhaften 
Vorbereitung der Reise verpflichtet. Er muss für die angebotene Reise, mit den touristischen 
Leistungsträgern termingerechte vertragliche Vereinbarungen treffen und die verschiedenen 
Einzelleistungen aufeinander abstimmen. 
 
Auswahl und Überwachung der Leistungsträger: 
Der Reiseveranstalter hat die an der Reise beteiligten Leistungsträger sorgfältig auszuwählen 
und zu überprüfen ob diese zuverlässig und geeignet sind, die nachgefragten Leistungen zu 
erbringen. Die Leistungsträger müssen kontinuierlich vom Reiseveranstalter überwacht werden. 
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Informationspflicht:  
Der Reiseveranstalter hat den Reisenden rechtzeitig vor Beginn der Reise zu unterrichten 
 
a) über Abfahrts- und Ankunftszeiten, Orte von Zwischenstationen und die dort zu erreichenden 
Anschlussverbindungen; 
 
b) wenn der Reisende bei der Beförderung einen bestimmten Platz einzunehmen hat, über diesen 
Platz; 
 
c) über Name, Anschrift, Telefonnummer der örtlichen Vertretung des Reiseveranstalters oder - 
wenn nicht vorhanden - der örtlichen Stellen, die dem Reisenden bei Schwierigkeiten Hilfe 
leisten können; wenn auch solche Stellen nicht bestehen, sind dem Reisenden eine 
Notrufnummer oder sonstige Angaben mitzuteilen, mit deren Hilfe er mit dem Veranstalter 
Verbindung aufnehmen kann. Bei Auslandsreisen Minderjähriger ist die bei der Buchung 
angegebene Person darüber zu unterrichten, wie eine unmittelbare Verbindung mit dem Kind 
oder dem an dessen Aufenthaltsort Verantwortlichen hergestellt werden kann. 
 
Im Rahmen seiner Informationspflicht muss das veranstaltende Reisebüro bzw. der 
Reiseveranstalter seine Kunden alle Informationen zukommen lassen, die für die gebuchte Reise 
wesentlich sind.  Hierzu zählen: 
1. Pass- und Visumerfordernisse, insbesondere über die Fristen zur Erlangung dieser 
Dokumente. Diese Verpflichtung bezieht sich auf die Erfordernisse für Angehörige des 
Mitgliedstaates, in dem die Reise angeboten wird, 
2. gesundheitspolizeiliche Formalitäten, soweit diese Angaben nicht bereits in einem von dem 
Reiseveranstalter herausgegebenen und dem Reisenden zur Verfügung gestellten Prospekt 
enthalten und inzwischen keine Änderungen eingetreten sind. 
.  
Pflicht zur vertragsgerechten Leistungserbringung: 
Der Reiseveranstalter ist verpflichtet die im Reisevertrag vereinbarten Leistungen 
vertragsgerecht zu Erfüllen. Der Umfang der vertraglichen Leistungen ergibt sich aus der 
Leistungsbeschreibung des Reiseveranstalters sowie aus den hierauf Bezug nehmenden 
Angaben in der Reisebestätigung. Nebenabreden, die den Umfang der vertraglichen Leistungen 
verändern, bedürfen einer ausdrücklichen Bestätigung (vgl. Kamphausen, Reiseverkehrsbetriebslehre 1. Aufl.)  

Ferner muss der Reiseveranstalter dem Kunden während der gesamten Reisezeit als 
Ansprechpartner zur Verfügung stehen. In der Regel wird diese Pflicht des Reiseveranstalters 
durch den ortsanwesenden Reiseleiter oder durch ein 24 Stunden zu erreichende Notfallnummer 
übernommen. 
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Die sog. Filterfunktion der Reisebüros 
 
Distributionsfilter: Das Reisebüro entscheidet, welche Reiseveranstalter ins Sortiment 
aufgenommen werden sollen. Einige Reisebüros beschränken sich auf die Zusammenarbeit mit 
einer begrenzten Anzahl von Reiseveranstaltern, weil sich sonst der Umsatz zu stark aufsplittet 
und der Verwaltungsaufwand zu groß ist (Pompl, Lehrheft AKAD Tourismuslehre, Lehreinheit 3) 
 

Imagefilter: Das Image eines Reisemittlers beeinflusst das Image eines Reiseprodukts 
 
Platzierungsfilter: Das Reisebüro entscheidet selbst an welcher Stelle im Verkaufsraum die 
Prospekte und Werbematerialien des Veranstalters platziert werden. Über die Platzierung von 
Verkaufs- und Werbematerial am point of sale entscheidet also allein das Reisebüro. 
 
Beratungsfilter: Der Expedient entscheidet selbstständig, sofern sich der Kunde nicht schon auf 
einen Veranstalter festgelegt hat, welche Anbieter er überhaupt vorschlägt und welche er dem 
Kunden besonderst empfiehlt. Die Art und Qualität der Beratung des Kunden, bestimmt zum 
Teil die Reiseentscheidung und –erwartung sowie die Zufriedenheit des Kunden erheblich. 
 
Servicefilter: Der Kunde trennt teilweise beim Service nicht zwischen Reisemittler und 
Reiseveranstalter, so wird z.B. die Dienstleistungsqualität des Reisbüros nach der Reise des 
Kunden ebenfalls mit dem Produkt des Reiseveranstalters in Verbindung gebracht. 
 
 
 
 
 
Organisation von Reisebüros 
 
 

 
                       (Quelle: Bastian: Vorlesung Einführung in die Touristik März 02) 

 
 
 

Funktionale Aufbauorganisation 
im Reisebüro (Vollreisebüro) 

Touristik  Bahn Flug Gruppen Back-
Office 

Abteilungen 

Firmen-
dienst 

                                                        Marc Sölter Touristikmanagement 2006 



 71 

Die meisten Reisebüros, zählen zu den Kleinbetrieben die primär nur vermittelt tätig sind. 
Praktisch führt jeder Angestellter in einem solchen Reisebüro allen Arten von anfallenden 
Arbeiten durch. Das Management, wichtige Kontakte, der Einkauf und die Reiseorganisation 
werden allerdings meist durch den Besitzer bzw. Leiter des Reisebüros selbst durchgeführt.  Die 
Dienstleistungseigenschaften der Reiseprodukte, besonderst die der vom Reisemittler zu 
organisierenden Pauschalreise, prägen wesentlich das Organisationskonzept eines Reisebüros. 
Wegen den ständigen Veränderungen auf dem Touristikmarkt, sind im Prinzip objektorientierte 
und mehrdimensionale organisatorische Gliederungsformen besonderst geeignet für die 
Organisation eines Reisebüros (vgl. Kaspar: Management im Tourismus). Es ist eine Organisation mit flachen 
Hierarchien anzustreben, denn infolge der geringen Beschäftigtenzahl haben detaillierte 
Stellenpläne und Organigramme nur eine geringe Bedeutung (vgl. Freyer/Pompl S. 101).  
 
Für kleinere Reisebüros ist die Aufbauorganisation eher traditionell gegeben und wird nur selten 
schriftlich fixiert oder sichtbar gemacht (Freyer/Pompl S.115). Während die Aufbauorganisation 
teilweise vernachlässigt wird, sollte dies jedoch nicht bei der Ablauforganisation passieren. Die 
Ablauforganisation im Reisebüro regelt die optimale Gestaltung der Buchungsvorgänge: Vom 
ersten Kontakt mit dem Kunden, die Beratung, die Einbuchung, das Ticketing bis zur 
Aushändigung der Reiseunterlagen. 
 
 
 
 
 
Aufgabenbereiche im Reisebüro 
 

 
 
 
 

Aufgaben im Reisebüro 

Front-Office 
 
·  Informtions-

weitergabe 
 
·  Beratung 
 
·  Reservierung 

Back-Office 
 

·  Finanz- 
buchhaltung 

 
·  Controlling 
 
·  Leistungsträger-

abrechung 

Mid-Office 
 
·  Marketing 
 
·  Verkaufs-

steuerung 
 
·  Optimierung 
 

A.Schulz in Freyer/Pomp, Reisbüro-Management S. 141 
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Bei den zu erbringenden Leistungen der Reisbüros kann zwischen Front-, Mid- und Back-Office 
unterschieden werden. Zum Front-Office gehören alle Aufgaben die unmittelbar im 
Zusammenhang mit dem Kundenkontakt stehen. So zählt z.B. die Beratung des Kunden am 
Counter (point of sale) zu den Aufgaben des Front-Office. Verkaufvorbereitende und –fördernde 
Aufgaben werden zum sog. Mid-Office gezählt. Der Kundenkontakt spielt hier kaum eine Rolle, 
es geht um Marketingmaßnahmen sowie die Steuerung und Optimierung des Verkaufs. Im 
Back-Office werden die eingegebenen Verkaufs- und Buchungsdaten überspielt, so dass dort 
alle Controlling und Abrechnungs- und Maßnahmen der Finanzbuchhaltung durchgeführt 
werden können. 
 
 
 
Stellung des Reisebüros im Tourismus-Vertriebssystem 
 
 

·  Das Reisebüro bringt als „Mittler“ Produzenten von touristischen Leistungen und 
Kunden zusammen 

·  Raumüberbrückungsfunktion: räumliche Präsenz am Ort des Nachfrage, nämlich am 
Wohnort des Kunden 

·  Reiseveranstalter und Leistungsträger mit indirektem Vertrieb sind aus Gründen der 
örtlichen Kundennähe daran interessiert, ein möglichst flächendeckendes und dichtes 
Agenturnetz zu haben, das sie aus Kostengründen nicht selbst aufbauen und unterhalten 
können. 

Reisbüro und Produzenten 
 
 
Vorteile des Fremdvertriebs über Reisebüro gegenüber dem Eigenvertrieb gelten: 
 

·  Die umsatzabhängige Provision ist eine variable Kostengröße und wird nur im 
Erfolgsfalle (Buchungsabschluss) bezahlt 

 
·  Die hohe Zahl der Reisebüro erlaubt ein flächendeckendes Vertriebsnetz ohne eigene 

Investitionen 
 

·  Reisebüros sind einem breiten Bevölkerungskreis als branchenübliche Verkaufsstellen 
und Fachgeschäfte für Reisedienstleistungen bekannt 

 
·  Reisebüros weisen häufig Standortvorteile (Erreichbarkeit, Laufkundschaft) auf,  sei es 

in bevorzugten Citylagen oder Verbraucherschwerpunkten (z.B. Einkaufszentren)  
 

·  Reisebüros verfügen über eine Stammkundschaft, d.h. über einkaufstättentreue Kunden; 
oft langjähriger Kundenkontakt erleichtert eine persönliche Betreuung und schafft ein 
Vertrauensverhältnis, von dem auch der empfohlene Veranstalter/Leistungsträger 
profitieren kann. 
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·  Reisebüros übernehmen für die Produzenten einen Teil der Werbung, da sie diese 
aufgrund der Mund-zu-Mund-Werbung der Kunden und eigener Werbetätigkeit mit 
empfehlen.                                        (Quelle: Freyer/Pompl, Reisebüro-Management S. 11) 

 
·  Es wird bei Neugründungen ein schnellerer und dichterer Aufbau der Distribution 

erreicht als durch ein eigenes Vertriebssystem. 
 

·  Die Reisemittler bieten als Vollreisebüros meist ein bedarfsorientiertes Vollsortiment. 
Somit sind sie in der Lage, sowohl eine große Auswahl von Pauschalreisen mehrerer 
Veranstalter zu bieten als auch individuelle Zusatzarrangements zu bilden (Vorteil 
gegenüber eigenen Buchungsstellen). Der Veranstalter ist in der Lage, sich zu 
spezialisieren, womit er seinerseits seine Attraktivität für den Mittler steigert.  

(Quelle: Hebestreit, Touristik-Marketing 1992 S. 320) 

 
 
Reisebüro und Kunden 
 
Dem Kunden gegenüber hat das Reisebüro bei der Vermittlung einer Reise im Wesentlichen 
folgende Aufgaben wahrzunehmen, damit eine einwandfreie Planung und Durchführung der 
Reise gewährleistet wird: 
 

·  Auskunft und Beratung, Kataloge, Broschüren, Fahrpläne und Preislisten werden dem 
Kunden zur Verfügung gestellt. Der Kunde wird ebenfalls von ausgebildetem Personal 
bei der Kaufentscheidung beraten. (Problemlösungshilfe) 

·  Entgegnnahme der Anmeldung (Anzahlung gegen Aushändigung des Sicherungsscheins 
·  Einholung von Bestätigung von den Veranstaltern 
·  Aushändigen der Reiseunterlagen 
·  Änderungen 
                    (Quelle: Fürth: Spezielle Betriebswirtschaftslehre für Reiseverkehrs- und Tourismusunternehmen / Freyer/Pompl 1999) 

 
 
Bedeutung des Reisebüros als Informationsquelle für den Kunden 
 
Der Kunde erhält vom Reisebüro folgende Informationen: 
 
• Informationen über den Urlaubsort/Zielgebiet/Destination 
• Verkehrsverbindungen im Nah-, Regional- und Fernverkehr 
• Unterhaltung, Musicals, Opern 
• Sehenswürdigkeiten/Kulturelles, Attraktionen, Tier- und Freizeitparks 
• Hygienische Dinge 
• Möglichkeiten für Sport/Erholung 
• Lage und Ausstattung der Unterkunft (Hotellerie / Parahotellerie) 
• Verpflegungsmöglichkeiten im Zielgebiet  
• Klima und Wetter 
• Preise 
• Ort und Landschaft, Flora und Fauna 
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Eigene Erfahrung und Informationen von Vertrauenspersonen (Mund zu Mund – Werbung) 
spielen eine dominante Rolle 
o Ein zufriedener Kunde ist der beste Multiplikator 
o Die Wiederholerquote (Urlaubsort und/oder Hotel) ist generell als hoch einzustufen 
o Die Entscheidung für ein Urlaubsziel oder eine Unterkunft ist oft schon gefallen, bevor der   
   Kunde sich im Detail informiert 
 
Veranstalterkataloge und Beratung im Reisebüro stehen erst an zweiter Stelle 
o Werden Reisebüros nicht als Hauptinformationsquelle herangezogen, können sie Ihre Chance   
   als zusätzliche Informationsquelle nutzen 
o Das Reisebüro hat die Möglichkeit, bspw. Die Entscheidung für ein Zielgebiet mit  
   Veranstalter- und Hotelempfehlungen zu manifestieren 
 
Informationen aus Veranstalterkatalogen spielen eine gleich starke Rolle wie die Beratung im  
Reisebüro 
o Durch die Kombination aus Beratung und gezielter Katalogauswahl bei Unentschlossenen    
   kann das Reisebüro seine Stärken ausspielen 
 
 
 
Reisebüro und Reiseveranstalter (vertiefende Aspekte) 
 
Die Zusammenarbeit von Reisebüro und Reiseveranstalter ist im sog. Agenturvertrag geregelt. 
Der Agenturvertrag regelt die Rechte und Pflichten der beiden Vertragsparteien. In diesem 
Vertrag werden z.B. das Verkaufsortiment des Handelsherren, Mindestumsätze und die 
notwendige Qualifikationen der Verkaufsmitarbeiter im Reisebüro geregelt. Auch die 
Kommunikationswege zwischen Reisebüro und Veranstalter (Internet, CRS, GDS..,) werden in 
diesem Vertrag schriftlich fixiert. Am wichtigsten für das Reisebüro ist natürlich die 
Vergütungsvereinbarung, im Agenturvertrag wird also auch die Höhe der Provisionen und 
Superprovisionen geregelt. Ebenfalls regelt der Agenturvertrag Zuschüsse, Erstattungen und 
Boni  des Handelsherren für die dem Handelsvertreter entstandenen aber nicht von ihm zu 
verantwortenden Kosten. Weitere Regelungen in diesem Vertrag sind: 
 

·  Umfang der durchzuführenden Werbemaßnahmen und Werbeverpflichtungen 
·  Die zur Verfügung Stellung von Verkaufshilfen wie Prospekten, Schulungen, 

Informationsreisen, Agenturmitteilungen und sonstigen Werbemitteln 
·  Pflichten des Reisebüros (Agentur) und des Veranstalters 
·  Abwicklung der Buchung (CRS) 
·  Abrechungsverfahren (Bankeinzug oder Abbuchungsverfahren), Zahlungsverkehr 
·  Vertraulichkeit 
·  Haftungsregelungen 
·  Vertragsabschluss und Kündigung 
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Reisebüro und Autovermieter (car rental) 
 

·  Direkte Corporate rates (wie z.B. im Hotel) 
·  Fly and drive (50% des Geschäfts auf den Flughäfen) 
·  Drive and fly (Mietwagen zum Flughafen) 
·  Mietwagen-Check 

 
 
Reisebüro und Bus 
 

·  A-Syndrom (Alte, Arme, Asylanten, Ausländer) 
·  Negatives Image 
·  Durchschnittspreise einer Busreise ist nicht hoch, deshalb ergibt sich daraus keine hohe 

Provision für das Reisebüro 
·  Ist nicht über das Internet buchbar 

 
 
Reisebüro und Reedereien 
 

·  2% des Deutschen Verkehrs 
·  sehr viel Provision 
·  viele Reisebüromitarbeiter haben keine Erfahrungen mit Kreuzfahrten 
·  400 000 Reisen werden pro Jahr gebucht 

 
 
Reisebüros und Airlines 
 

·  IATA / Lufthansa City-Center 
·  Anforderungen an Personal und Sicherheit 

 
 
Reisebüro und Reiseversicherer 
 

·  Hohe Provisionen 20-30% 
·  Versicherungsleistungen sind schnell verkauft 
·  70 % der Kunden von Reisebüros buchen Versicherungsleistungen 
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Formen der Unternehmensverbindungen im Reisemittlermarkt (Konzentrationstendenzen) 
 
Mitte der achtziger Jahre, wurden noch weit über 70% der Reisebüros als selbstständige 
Einzelbetriebe erfasst. Im Jahr 1995 betrug der Anteil der eigenständigen Reisebüros lediglich 
nur noch 40%.  Die meisten Reisebüros sind Reisbüro-Kooperationen, Reisbüroketten 
beigetreten oder sind Reiebürofranchisingsysteme. Deshalb werden diese drei verschiedenen 
Organisationsformen hier kurz erläutert. 
 
 
 
 
 
Reisebüroketten 
 
Reisebüroketten sind sog. Filialunternehmen, d.h. die Niederlassungen vor Ort sind 
unternehmerisch unselbständig. Die Führung der Reisebürofiliale erfolgt aus der Kettenzentrale 
heraus. Schließt sich ein Reisbüro einer Kette an, so bedeutet dies die 100% Aufgabe der 
unternehmerischen Selbstständigkeit.  
 
 
Die Reisebürokette ist die weitgehendste Form des Unternehmenszusammenschlusses 
(Konzentration). Ihr Vertriebsnetz besthet aus Filialen die keine rechtliche und 
wirtschaftliche Selbstständigkeit haben. Ihr Marktanteil wächst über Aufkäufe ehemals 
selbständiger Reisebüros oder kleiner Ketten, aber auch durch Neueröffnungen von Filialen 
      (Quelle: H. Rudloph, Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl.) 

 
 
Reisebüroketten sind in der Regel straff organisiert, deshalb ist wohl auch bei Reisebüroketten 
der Streuungsgrad am höchsten.  
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Kriterien für Reisebüroketten: 
 
 

 
 
 
Nach der FVW International-Dokumentation 1995 Reisebüroketten und Kooperationen werden 
23 Reisebüroketten mit ca. 1400 Vertriebsstellen bereits fast 20% des gesamten 
Reisebüroumsatzes in Deutschland zugerechnet (Luft, H: Grundlegende Tourismusbetriebslehre 1. Auflage 1966) 
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Reisebürokooperationen 
 
Reisebürokooperationen sind eine relativ offene Form der Unternehmensverbindung auf 
freiwilliger Basis, wobei die Teilnehmer ihre wirtschaftliche und rechtliche Selbsständigkeit 
beibehalten (verg. Rudlph, Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl. S. 54). Das Ziel einer Reisbürokooperation ist, 
wirtschaftliche Vorteile zur erreichen, wobei die Kooperationsform i.d.R. eine eigene juristische 
Form annimmt, das Reisebüro jedoch wie bereits erwähnt, im rechtlichen Sinn jedoch rechtlich 
selbstständig bleibt (verg. Roth/Schrand, Touristik-Marketng S.  201). 
 

Die Hauptfelder von Reisebürokooperationen sind (vgl. dazu DRV 1990 S. 40-50) 
 

·  Einkauf: Bündelung der Nachfrage der Mitgliedsbüros (Reiseleistungen, 
Büroausstattung, Betriebsmittel) zu größeren Auftragsvolumina, um günstigere Preise 
und Konditionen (z.B. Werbekostenzuschüsse) zu erhalten . 

·  Verwaltung:  Kosteneinsparung durch zentrale Dienste in den Bereichen Finanz- und 
Rechnungswesen, Betriebsberatung, Mitarbeiterfortbildung und Marktuntersuchungen. 

·  Marketing:  Die gemeinsame Nutzung von Spezialisten für die Entwicklung von 
Marketingkonzepten, Gestaltung der Kommunikationsmittel und Mediaplanung sowie 
gemeinsame Werbeaktionen ermöglicht Aktivitäten die für einzelne Büros aus 
Kostengründen nicht finanzierbar wären. 

·  Produktion: Der zwischenbetriebliche Leistungsaustausch und zentral organisierte 
Reisen erleichtern durch Kostensenkung und Vertriebsausweitung die Tätigkeit als 
veranstaltendes Reisebüro 

·  Finanzierung: Die finanzielle Kooperation bezieht sich vor allem auf 
Kreditvermittlung, Aushandlung von günstigen Konditionen für die Abwicklung von 
Bankgeschäften und Zinsvereinbarungen für Festgeldpools sowie die Einräumung von 
Bürgschaften gegenüber Leistungsträger. 
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Kooperationen bieten ihren Mitgliedern neben Zentraleinkauf, auch zentrales Marketing, 
Buchhaltung, IT - Betreuung usw. die Mitglieder zahlen einen Jahresbeitrag an die Kooperation, 
um die Leistungen in Anspruch zu nehmen. Wichtige Kooperationen im deutschen 
Reiseveranstaltermarkt sind z.B.: 
 

·  Schmetterling   
·  RMG  
·  BTC 
·  RTK  
·  FTI Ferienprofi   
·  Flugcontact 
·  TSS  
·  Deutscher Reisering 
·  AER  
·  Tour Contact 
·  BEST Reisen  
·  ERFA Touristik 2000 

 
 
Im Markt der Kooperationen herrscht zur Zeit viel Bewegung, so haben sich im Jahr 2003 drei 
Mega-Allianzen gebildet. 
 

·  QTA (Schmetterling,RTK,Best Reisen/RMG) 
 

 
 

·  TMCV (TSS,AER) 
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·  RSG (Pro Tours (inkl.RCE),Deutscher Reisering, Tour Contact, Prima Urlaub) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Nach Schrand (Touristik-Marketing 3. Aufl.) kann eine Reisbürokooperation durch drei 
funktionale Leistsätze charakterisiert werden: 
 

·  Synergiefunktion: Das Reisebüro nutzt die Kooperationsvorteile und wird dadurch 
stärker. 

·  Engpassfunktion: eine Reisbürokooperation ist nur so stark wie ihr schwächstes 
Mitglied 

·  Risikofunktion:  Für das kooperierende Reisbüro gilt: mitgegangen – mitgefangen 
 
 
Strategische Allianzen 
 
Strategische Allianzen sind Kooperationsformen zwischen zwei oder mehreren Wettbewerbern 
im gleichen Geschäftsfeld, um gemeinsam strategische Wettbewerbsvorteile unter Wahrung der 
rechtlichen Selbstständigkeit zu erzielen. Strategische Allianzen beschränken sich in diesem 
Sinne auf das Geschäftsfeld, in dem die Kooperationspartner tätig sind (B. Meerstein: Strategische Allianzen 

von Reiseveranstalter / in  Fontanari/Rothe, Management des europäischen Tourismus). 
 
 
 
Beispiel: Die Reisebüro-Allianz QTA 
 
Die Allianzpartner bestehend aus ALPHA GmbH, BEST AG, RMG GmbH, RTK/RT-Reisen GmbH, Schmetterling 
Reisen und TRAVELStar GmbH treten in Zukunft gemeinsam unter dem Namen QTA (Quality Travel Alliance) 
auf. Das bedeutet, daa in Zukunft insgesamt 2.600 Reisebüros dieses Gütesiegel nutzen können. Die QTA wird als 
GmbH mit Firmensitz in Burghausen eingetragen. Mit einstimmigem Votum haben die Partner Hans Sommer zu 
ihrem Sprecher gewählt. Innerhalb der Gesellschaft sind auch schon die ersten Schritte zur langfristigen Sicherung 
des Mittelstandes im Reisebürogewerbe getan. Mit dem Ziel vor Augen, optimale Ergebnisse in den Bereichen 
Einkauf, Steuerung und Marketing zu erreichen, wurden die Aufgaben wie folgt verteilt. 
                                                                                                                 (Quelle: Internetseite der PTK, 30.08.2002 Die neue strategische Allianz) 
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Stufen der Kooperation 
 

1. Erfahrungsaustausch (Erfa-Gruppen) 
2. Gemeinsame Beschaffung von Marktinformationen und deren Auswertung 
3. Ausgliederung einer Unternehmensfunktion, z.B. gemeinsamer Einkauf 
4. Ausgliederung mehrerer Unternehmensfunktionen, z.B. Einkauf, Produktion, 

Vertrieb, Werbung und PR 
5. Bildung von Gruppen- bzw. Kooperationsführung, um das Management der 

Kooperation zu straffen 
6. Rechtliche Ausgliederung der kooperativen Führung, z.B. Gründung einer GmbH 

oder Genossenschaft mit hauptamtlicher Geschäftsführung und Einrichtung einer 
Full-Service-Zentrale. 

(Quelle: Bleile, Tourismusmärkte 1. Aufl.) 

 
 
 
Neben Reisebüroketten und Reisebürokooperationen sind im Rahmen des Strukturwandels der 
Branche die Reisbürofranchisingsysteme die dritte Organisationsform, die sich in einen 
dynamischen Wachstumsprozess befindet (Roth/Schrand, Touristik-Marketing 3. Aufl. S. 206) 
 
 

                                                                                                             

                                                                                                                           Quelle: fvw Dokumentation vom 22.05.2003  
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Horizontale Kooperationen (Franchise) 
 
 
Zusammenarbeit verschiedener Reisebüros/Beispiele: 
 

·  Schmetterling 
·  RTK 
·  TourContact 
·  RCE-Reisebüro Central Einkauf 

 
Die Zusammenarbeit dieser Kooperationen erfolgt in Bereichen wie Einkauf, Angebots- und 
Leistungspolitik, Marketing-Konzeption, EDV, Kommunikationspolitik…                                                                                                        
 
 
 
 
Vertikale Kooperationen (Franchising)  
 
Typisch für eine vertikale Konzentration ist das Zusammengehen von Hapag-Lloyd und TUI. 
Der Konzern  mit Hotels, Incoming-Agenturen und Reiseveranstaltern wird um eine Airline und 
eine Reisebürokette ergänzt (Dettmer, Tourismus3, Reisindustrie S.28) 

 

                                                                                                                            Quelle: fvw Dokumentation vom 22.05.2003  

 
 
 
Definition Franchising:  
Franchising ist ein vertikal-kooperativ organisiertes Anreizsystem rechtlich selbstständiger 
Unternehmen auf der Bass eines vertraglichen Dauerschuldverhältnisses, das am Markt 
einheitlich auftritt und geprägt wird durch das arbeitsteilige Leistungsprogramm der 
Systempartner sowie durch ein Weisungs- und Kontrollsystem eines systemkonformen 
Verhaltens. ( K. Burgstaller: Grundlagen des Franchising in Seitz/Wolf Tourismusmanagement und –marketing 1991) 
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Zusammenarbeit von Reiseveranstaltern und Reisebüros: 
 
 

•   TUI-Profi-Partner bzw. TUI Reise Center 
•   Rewe Touristik 
•   Lufthansa City Center 

 
Bei solchen vertikalen Kooperationen erstehen Probleme durch Zeildivergenzen 
 
 
Probleme durch Zieldivergenzen: 
 

·  VA wollen Direktvertrieb stärken 
·  VA erwarten Mindestumsatz 
·  VA ziehen Direktinkasso ein 
·  VA verfügen über Adressenbesitz 
·  VA bestimmen Provisionshöhe 

 
Das Reisebürofranchising ist eine spezielle Form der Kooperation und bietet dem Reisebüro als 
Franchise-Nehmer folgende Vorteile: 
 

·  Leistungen des Franchising-Gebers für Marketing und Verkauf 
·  Leistungen für Management- und Controlling-Tools, Finanzberatung, und Finanzhilfen, 

Branchenpolitik und Verbandsarbeit u.a.; 
·  Leistungen für den Einkauf (Sonderprovisionen für Veranstalter und Leistungsträger-

Produkte, Rahmenverträge für touristische Nebenleistungen wie Reiseversicherungen) 
·  Bereitstellungen von Informations-, Abrechnungs-, und Qualitätssicherungsprogrammen 

(CRS-Beratung, Softwarelösungen für Akquisition, Abrechnung, Qualitätssicherung und 
Verkaufinformationen, Datenbanken u. a.) 

·  Bereitstellung von Servicenetzen und Kundenbetreuung 
       (Quelle: H. Rudloph, Tourismus-Betriebswirtschaftslehre 1. Aufl. S.54) 
 

·  Nutzungsrechte an Marke und Corporate Design 
·  Angebot einer kompletten Betreibsausstattung (Büroausstattung, Innen und 

Außenwerbung Corporate Design) 
·  Erstellung von Reiseprodukten exklusiv für Franchisenehmer 
·  Gebietsschutz (z.B. nur ein Franchisenehmer pro 100 000 Einwohner eines 

Einzugsgebietes 
·  Bereitstellung von Informations- und Reservierungssysteme für den geschlossenen 

Nutzerkreis des Systems (Intranet)                             (Quelle: Freyer/Pompl, Reisebüro-Management S. 11) 
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Leistungen des Franchisenehmers 
 
 

·  Mindestvoraussetzungen hinsichtlich Bonität, Lizenzen, Umsatz, Bürolage, 
Personalqualifikation 

·  Entrichtung einer Aufnahmegebühr oder Kapitalanlage und jährlicher 
Franchisegebühren (Festbetrag oder 0,2% - 0,5% des Jahresumsatzes) 

·  Entgegennahme von Weisungen und Hinnahme von Kontrolle 
·  Geschäftsausstattung nur im Corporate Design 
·  Pflichtsortiment gemäß Anforderungen des Franchisegebers 
·  Umsatzgenerierung gemäß vereinbarten Zielvorgaben 

  (Quelle: Freyer/Pompl, Reisebüro-Management S. 11) 
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Vor- und Nachteile für Franchisegeber und Franchisenehmer   
 
Vorteile für den Franchisenehmer 
 

·  Risikoärmere Selbstständigkeit 
·  Image eines Großunternehmens (Geschützter Name mit gemeinsamem Auftritt) 
·  Erhöhte Kreditfähigkeit 
·  Mehr Verdienst und Vermögenszuwachs in einer meist rentablen Unternehmensgruppe 
·  Verminderter Konkurrenzdruck durch Gebietsschutz 
·  Erleichterung der Betriebsführung durch Aufgabendelegation an den Franchisegeber 
·  Umfassendes aktuelles Know-How durch beständige Kommunikation, Beratung, 

Schulung und Training 
·  Einkaufs- und Kostenvorteile 
·  Erprobtes und bewährtes Sortiment 
·  Höhere Umsätze 
·  Erhöhung der Marketingpotentiale 

 
                               (Quelle: vgl. Freyer/Pompl, Reisebüro-Management S. 12) 

 
 

Nachteile für den Franchisenehmer 
·  Teilweise Aufgabe der Selbstständigkeit 
·  Zeitaufwand für gemeinschaftliche Aktivitäten 
·  Verkaufssteuerung nach Maßgabe des Franchisegebers 

 
                               (Quelle: vgl. Freyer/Pompl, Reisebüro-Management S. 12) 

 
 
Die Zielsetzung und der Nutzen der Franchisesysteme für die Mitglieder ist denen der 
Kooperationen vergleichbar. Die Franchisenehmer sind ebenfalls sind ebenfalls selbständige, 
mittelständische Reisebüros. Im Gegensatz zu den Kooperationen, ist die Anbindung an die 
Franchisezentrale jedoch wesentlich stärker ausgeprägt. Die Mitglieder zahlen eine jährliche 
Franchise Gebühr (Franchis-Fee) die meistens an die Umsätze gekoppelt ist. 
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                                                                                                                                                                                     (Quelle: FVW 14/2004) 

 
 
 
 

 
                    (Quelle FVW 13/2002) 

 
 
Konzentrationsprozesse sind die Antwort der Reisebüros auf die Krisebranche der 
Reisemittlerbranche: 
 
27 Reisebüro-Ketten und Franchise-Marken sowie 
14 Kooperationen repräsentieren weit über 90 % der Vertriebsstellen!  
 
                                                              (Quelle: fvw 6/04) 
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Artikel aus der FAZ  
(Branchen und Märkte Frankfurter Allgemeine Zeitung, 06.08.2005, Nr. 181, S. V22 ) 
 
 
Die Pauschalreise wird individuell 
 
Innovationen: Reisebüros gründen ihren eigenen Veranstalter 
  
noa. FRANKFURT, 5. August. War es nur ein Stein, der in das Wasser geworfen wurde, oder der Auftakt zu einer Neuordnung 
der Geschäftsbeziehungen zwischen Reiseveranstaltern und den Reisebüros? Die Tatsache, daß rund 2000 Reisebüros ihren 
eigenen Reiseveranstalter namens "Travelers Friend" gegründet haben, könnte bei erfolgreichem Geschäftsverlauf und größerem 
Zustrom durch andere Reisebüros eine Marktinnovation bedeuten. Ähnlich wie im Einzelhandel gewinnt der Vertrieb mehr 
Unabhängigkeit und womöglich mehr Einfluss auf die Planungsüberlegungen der Reisekonzerne. 
 
Denn als Handelsvertreter verkaufen bislang die deutschen Reisebüros das, was ihnen TUI & Co. in die Regale legen. Es könnte 
auch der Auftakt zu einer neuen Rolle des stationären Reisevertriebs sein, der sich mehr als Reisehändler oder - makler begreift, 
zumal durch den Direktvertrieb der Konzerne im Internet und in den Call-Centern eine gefährliche Konkurrenz entsteht. Seit 
dem Siegeszug der Pauschalreise in Deutschland Mitte der sechziger Jahre wäre das die bislang wohl einschneidenste 
Veränderung der Branchenstruktur. 
 
Lange Jahre fanden Produktinnovationen zu den jeweiligen Saisonzeiten in den Katalogen statt. Kinderfestpreise, All-Inclusive-
Konzepte, der Transport mit der Bahn zum Abflughafen sind die bekanntesten Neuheiten gewesen. Doch der Kunde, der durch 
Neckermann-Reisen und TUI zur Preissensibilität erzogen und vor allem illoyal geworden ist, wird unberechenbarer. Er bucht 
immer später und hofft auf günstige Last-Minute-Angebote, die nichts anderes sind als überzählige Restplätze, die auf Biegen 
und Brechen verkauft werden müssen. Um diesem Trend entgegenzuwirken, gibt es seit zwei Jahren Frühbucherrabatte. Selbst 
der Anbieter für Luxusreisen, Airtours, kann sich dem nicht mehr verschließen und bietet von September an Billigflugangebote 
in der Kombination mit Luxushotels an - und das sowohl online als auch über das Reisebüro. 
 
Damit ist eine weitere Tendenz beschrieben. Die klassische Pauschalreise für die Familie ist zwar nicht tot, aber immer mehr 
reiseerfahrene Kunden wollen sich aus verschiedenen Bausteinen ihren Urlaub selbst basteln: Flug, Hotel, Ausflüge, Sport- und 
Kulturangebote aus einer Hand, aber kombinierbar. Die neusten Kataloge von Neckermann-Reisen und TUI-Deutschland 
zeigen, daß selbst die Großveranstalter ihre Pauschalreisepakete aufschnüren und zerlegen; eine Geschäftsidee, mit der Dertour 
aus dem Rewe-Konzern seit einigen Jahren gutes Geld verdient. 
 
Noch keine rechte Antwort hat die Branche auf das veränderte Reiseverhalten einer alternden Gesellschaft. Heute sind 36 
Prozent der Deutschen älter als 50 Jahre, im Jahr 2050 wird es fast die Hälfte sein. Das sind reiseerfahrene Kunden, die schon 
heute zur Stammklientel der Veranstalter gehören. Aber sie brauchen mehr und individuelle Angebote als das traditionelle 
Überwintern in spanischen Urlaubsdestinationen. Qualitativ hochwertiger Wellness-Urlaub, eine andere Form der klassischen 
Kur, altersgerechte Unterkünfte und Sportangebote könnten ein Angebot der Zukunft sein. 
 
                                                                                                         Alle Rechte vorbehalten. (c) F.A.Z. GmbH, Frankfurt am Main 

 
 
 
 
 
Reisemittlerprovisionen 
 
Der Reisevermittler entscheidet mit seiner Sortimentspolitik über seine Profilierung, z.B. ob er 
sich z.B. auf eine bestimmte Zielgruppe spezialisiert oder ob er ein Allroundreisebüro betreiben 
will. Reiseveranstalter und Leistungsträger sind in hohem Maße darauf angewiesen, dass ihre 
Produkte am Markt durch Reisemittler angeboten und verkauft werden. Der Reismittler kann 
jedoch nur die Leistungen der Reiseveranstalter vermitteln, mit denen er Verträge geschlossen 
hat. Bei der Vermittlung übernehmen die Reisebüros alle wesentlichen Vermarktungsaufgaben. 
Hierzu zählen z.B.: Marketing, Verteilung der Kataloge der Reiseveranstalter, Verkauf der 
Reisen, Werbung usw. 
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Die Zukunft der Reisebüros 
 
Die Anzahl der Reisebüros wird sinken: 
 

·  Starker Umsatzrückgang im stationären Reisevertrieb, bedingt durch den 
Verdrängungswettbewerb durch alternative Vertriebskanäle 

·  Ertragsrückgänge aufgrund von sinkenden Provisionen und Anpassungen im Bereich der 
Serviceentgelte 

·  Zu geringe Aktivitäten im Bereich der Kostenanpassung.  
 

Die verbleibenden Reisebüros werden allerdings gestärkt aus der Krise hervorgehen: 
 
·  Diese Reisebüros positionieren sich über Service- und Dienstleistungsqualität und 

können sich so im Wettbewerb mit alternativen Vertriebskanälen behaupten 
·  Sie kompensieren sinkende bzw. gestrichene Provisionen durch betriebswirtschaftliche 

Intelligenz 
·  Sie haben ihre Kosten flexibilisiert und können diese kundenindividuell variieren 

     
      Quelle: Dr. Markus Heller, Der neue Ertragsmix für Reisebüros, Vortrag fvw Kongress Zukunft, Köln Okt. 2004 
 

 
 
 
 
 
Zusätzliche Einnahmequelle durch Zusatzgeschäfte 
 
Der Verkauf von Komplementärprodukten ist für Reisemittler sehr rentabel, da die Renditen 
immer über den Vollkosten liegen. Durch diesen Umstand lassen sich hohe Zusatzerträge 
erwirtschaften. 
 
 
Beispiel: Quelle: Derpart Travel Service, Vortrag: Optimierung des Verkaufs von 
Zusatzleistungen im Reisebüro 
 
 
Vergleichsrechnung Erlösrendite 
 
• Verkauf einer Pauschalreise im Wert von € 500,- 
• Verkauf eines Topschutz-Versicherungspaketes 
• Verkauf eines Mietwagens 
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Vergleichsrechnung Durchdringungsquote 
 
  

 
 
Ergebnis 

·  Durch eine Steigerung der Durchdringungsquoten bei Zusatzverkäufen können die 
Erlöse um 43 % gesteigert werden. 

·  Aufgrund der hohen Erlösrenditen bei Zusatzverkäufen ist diese Erlössteigerung mit nur 
geringem Mehraufwand verbunden. 

·  Eine gleiche Erlössteigerung durch den Verkauf von Pauschalreisen kann nur durch eine 
Umsatzsteigerung um 29 % erreicht werden. 

 
 
                          (Quelle: Derpart Travel Service, Vortrag: Optimierung des Verkaufs von Zusatzleistungen im Reisebüro) 
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Problemlage Reisebüros 
 
 

·  Substitutionsgefahr (Direktvertrieb über Callcenter, Internet und RV eigeneReisebüro-
Filialen, Nebenerwerbsreisebüros, Kleinstvertriebsstellen, Mobiler Verkauf) 

·  Lieferanten zu mächtig (Provisionskürzungen, Mindestumsätze, Agenturentzug) 
·  Tendenz zur vertikale Integration in Verbindung mit Konzentrationsprozessen 

(Konzerneigene Reisebüros der RV, engere Bindung an RV-Lager) 
·  Druck zur Horizontale Konzentrationsprozesse (stetige Zunahme von Kooperationen und 

Franchising, um am Markt überleben zu können) 
·  Zu hohe Reisebürodichte mit verstärktem Konkurrenzkampf bei sinkender Nachfrage 
·  Fehlendes Fachpersonal (geringe Gehälter, zu wenig Ausbildungsplätze) 
·  In vielen Reisebüros wird zu unprofessionell gearbeitet (Umsatzdenken vor 

Erlösdenken! Keine Prozesskostenanalysen, Leitfaden für Verkaufsgespräche etc) 
 
                        (Bausch: Vorlesung Einführung in den Tourismus WS04/05) 

 
 
 
Anhaltende Probleme: 
 

·  Rückgang der Reisebuchungen in den Reisebüros nach dem 11. Sept. 2001 in 
Verbindung mit Konjunkturschwäche / Irak-Krieg 

·  Veränderung der Provisionsmodelle der Airlines, Rückgang der Provisionen der DB-AG 
und der Reiseveranstalter; daher bei gleich bleibendem oder nur leicht wachsendem 
Umsatz deutliche Renditeverschlechterung 

 
 
 
Das schlechte Image der Reisebüros 
 
Das schlechte Image der Reisebüros resultiert tatsächlich dadurch, dass einige Reisebüros 
erhebliche Defizite aufweisen. Diese Defizite liegen vor allem bei den Mitarbeitern bzw. bei der 
Mitarbeiterschulung. Teilweise können die Mitarbeiter dem Kunden nicht mehr Informationen 
geben, als dies auch der Katalog eines beliebigen Reiseveranstalters tun würde. Reisebüros 
müssen ihren Kunden einen konkreten Mehrwert schaffen Dies tun Reisebüros nur dann, wenn 
sie den Kunden über den Ablauf einer Reise informieren, eine persönliche Reise 
zusammenstellen und ihn über die Qualität von Veranstaltern, Airlines, Hotels oder 
Destinationen informieren. Der Kunde von heute, legt viel Wert auf persönliche Empfehlungen, 
Tipps und Anregungen für seine geplante Reise. Die Qualität des Counterpersonals im 
Reisebüro entscheidet über den Erfolg des Reisebüros, gute Mitarbeiter sind ein Schlüssel zum 
Erfolg. Das andere Problem ist die Branche selbst, die Touristik-Branche hat es bis heute 
versäumt dem Kunden den Wert der Reisebüros zu vermitteln. Das Reisebüro ist eben nicht nur 
eine bestimmte Stelle, in der der Kunde den Katalog abholt und anschließend irgendwo bucht.  
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Ein anderes Problem war bisher auch der sog. Handelvertreterstatus der Reisebüros, bei der 
Vermittlung von Pauschalreisen verdienen Reisebüros zwischen 8% und im Idealfall 12%. 
Darüber hinaus dürfen Reisebüros laut Gesetz keine Gebühren für die Vermittlung von Reisen 
nehmen. Eine Ausnahme sind die sog. Beratungs- oder Ticketgebühren bei Linienflügen, das es 
sich hierbei um einen Beförderungs- und nicht einen Reisevertrag handelt.  
 
Die Kehrseite der Medaille sind die Kunden selbst. Viele Kunden besuchen ein Reisebüro und 
lassen sich teilweise sehr intensiv und zeitaufwendig beraten, um letztendlich selbst z.B. per 
Internet eine Reise in ein best. Zielgebiet zu buchen. Doch dieses Problem ist auch von der 
Branche selbst verschuldet. Die Provisionen werden immer weiter reduziert - inzwischen 
innerdeutsch auf 5 % - und die Ticketpreise sinken auch. So bietet z.B. die  Lufthansa ein Ticket 
für 111 Euro an davon darf das Reisebüro ganze 5,55 Euro „behalten“ – behalten wird es von 
dies 5,55 Euro nicht viel, denn hiervon müssen noch die Ticketvordrucke, Miete, Personal und 
sonstige Kosten bezahlt werden. Die Abwicklungskosten für ein Ticket betragen im 
Durchschnitt rund 23 Euro, geht man von einer durchschnittlichen Provision von 8 % aus, so 
lohnt sich dieses Geschäft für das Reisebüro erst ab  300 Euro. 
 

 
Ticketkosten Provision (8 %) 

100 Euro 8   Euro 
200 Euro 16 Euro 
300 Euro 24 Euro 
 
 
Der Kunde ist es bisher immer gewohnt gewesen für die Beratungsleistungen des Reisbüros 
kein Geld zu bezahlen, diese Rechnung ging auch jahrelang auf, da die meisten Kunden auch in 
dem beratenden Reisebüro buchten. Warum also soll das Reisbüro jetzt nicht auch Gebühren für 
die Beratung erheben? Der Kunde geht doch auch nicht zu einem Architekt und lässt sich den 
Plan für ein zu bauendes Haus entwerfen um es dann von einer ausländischen Fremdfirma bauen 
zu lassen. Doch wie soll eine Beratungsgebühr erhoben werden? Jede Beratung ist 
unterschiedlich von Informationsinhalt, Informationstiefe und zeitlichem Umfang. Es kann auch 
nicht einfach ein Aufschlag auf den Reisevertrag erfolgen. Eine Idee wäre z.B. eine pauschale 
Gebühr für die Beratungsleistung zu verlangen, die jedoch dem Kunden bei Buchung auf den 
Reisepreis gutgeschrieben wird.  
 
 
Exkurs: Handelsvertreterstatus: 
 

·  Regelung der Zusammenarbeit von Reisemittler und Reiseveranstalter im 
Agenturvertrag 

·  Das Reisebüro verkauft im Namen und auf Rechnung des Reiseveranstalters 
·  Teilweise Direktinkasso bei vielen Reiseveranstaltern 
·  Die Reisemittler erhalten Provisionen für die Vermittlungsleistung 
·  Seit 1.11. 1994  wurde die Vertriebsbindung aufgehoben, die Reiseveranstaltern können 

von den Reisemittlern keine Ausschlussvereinbarungen mehr verlangen. 
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Strategien für Reisebüros 
 

·  Persönliche Beratung 
·  Verbesserter Service 
·  Profilierung  
·  Werbung / Marketing 
 

 
Als Überlebensstrategien für Reisebüros nennt Kreilkamp: 
 

·  Die Unternehmerpersönlichkeit 
·  Kooperation und Zusammenarbeit 
·  Multi-Channel auf Reisebüroebene 
·  Kunden gewinnen, Kunden halten 

 
 
Die Unternehmenspersönlichkeit: Diese intrinsisch motivierte Person, kennt noch all seine 
Kunden ganz genau. Sie engagiert sich überdurchschnittlich für das Unternehmen und kämpft 
und jeden Kunden. Die Mitarbeiter müssen sich so verhalten als wenn sie selbst Unternehmer 
wären, sie müssen sich voll und ganz mit dem Unternehmen identifizieren.   
 
  
Kooperation und Zusammenarbeit: Die Zusammenarbeit besteht im Wesentlichen aus 
Kooperationen und Franchising vgl. oben im Skript. 
 
Multi-Channel auf Reisebüroebene:  Eine Multi-Channel-Strategie bedeutet, nicht nur auf den 
stationären Handel (Ladenlokal) zu setzen, sondern auch weitere Absatzkanäle in die 
Kundenbetreuung mit einzubeziehen. Zu solchen zusätzlichen Quellen zählen der 
Versandhandel (Katalog), Internethandel (E-Commerce), Absatz über TV-Kanäle (TV-
Commerce) und Telefonhandel (Tele-Commerce). 
 
Kunden gewinnen, Kunden halten: Reisebüros müssen aktiv Kunden ansprechen. Durch eine 
qualitativ gute Beratungsleistung, muss versucht werden Kunden zu gewinnen, bzw. diese zu 
halten. Ein verärgerter und unzufriedener Gast kann mit negativer Mund–zu–Mund – Werbung 
viel Schaden anrichten. Daher sollte unbedingt versucht werden abgewanderte Gäste zurück zu 
gewinnen. Selbst wenn es nicht gelingt, den Gast wiederzugewinnen, kann ein gezieltes 
Rückgewinnungsprogramm helfen, den Gast zu beschwichtigen und  somit zur 
Schadensminimierung beitragen.  
 
                                                                       (Quelle: Kreilkamp, Edgar: Vortrag, Reisebüros unter Druck + eigene Ergänzungen) 
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Reisebüro, Reiseveranstalter und Hotel 
 
Eine Geschäftsbeziehung mit einem Reisebüro oder Reiseveranstalter, ist für viele Hotels von 
großem Nutzen. Das Reisebüro betreibt indirekt Marketing für den Hotelbetrieb, auf der anderen 
Seite nimmt das Reisebüro dem Gast die Arbeit für die Reservierung ab. Das Reisebüro macht 
seine Arbeit natürlich nicht umsonst, es bekommt vom Hotel eine Provision in Höhe von 10-
20%. Ein Hotel kann sowohl mit Reisebüros als auch mit Reiseveranstaltern Verträge 
abschließen. Der Beherbergungsbetrieb verpflichtet sich z.B., eine bestimmte Anzahl an 
Zimmern (Kontingente) für einen vorher vertraglich vereinbarten Zeitraum freizuhalten. Der 
Reiseveranstalter kann bis zu einem festgelegten Zeitraum über die Zimmer verfügen, meist 
wird ein Optionsdatum vereinbart, bis zu welchem Zeitpunkt der Reiseveranstalter die nicht 
benötigten Kontingente zurückgeben kann. 
 
Der Hotelbetrieb verpflichtet sich die von dem Reisebüro oder Reiseveranstalter ausgestellten 
Gutscheine (Voucher) anzunehmen und die vereinbarte Provision an das Reisebüro zu bezahlen. 
Die Durchschrift auf dem Voucher enthält alle Leistungen, die der Gast bereits beim 
Veranstalter bezahlt hat. Der Gast behält das Originalblatt mit den Rechnungsanlagen des 
Hotels, das Hotel erhält die Durchschrift, und sendet diese zu Abrechnung an das Reisebüro 
oder den Veranstalter. 
 
Pflichten des Hotelbetriebs: 
 

·  Die vertraglich vereinbarte Leistung an Zimmerkontingenten für den Reiseveranstalter 
bereithalten 

·  Die eingehenden Reservierungen ordnungsgemäß abzuwickeln 
·  Die Voucher des Reisebüros anzunehmen 
·  Die vereinbarte Provision zu bezahlen 

 
Pflichten des Reiseveranstalters: 
 

·  Bis zu einem vereinbarten Zeitpunkt über die Zimmer zu verfügen 
·  Rechtzeitig zu stornieren, wenn die Zimmer nicht in Anspruch genommen werden 
·  Bei kurzfristigen Stornierungen einen vertraglich vereinbarten Ausgleich zu bezahlen 
·  Rechtzeitig vor Ankunft der Gäste eine Namensliste zuschicken 

 
 
 
Warum Reisebürovertrieb? 
 

·  Der Vertrieb über das Reisebüro bietet dem Hotelier einen zusätzlichen Vertriebsweg 
mit neuen Marktchancen 

·  einfache und kostengünstige Neukundengewinnung 
·  Vermittlung des Hotelbetriebes an nahe zu jeden Ort 
·  Vertriebsweg mit hohem Marketingpotenzial und großem Imageeffekt 
·  ca. 15.000 Reisebüros davon teilweise eigene Reisebüro-Ketten der Reiseveranstalter  
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Vorteile für den Hotelbetrieb 
 

·  Professionalisierung des Reisebürovertriebsweges über Kooperation mit renommierten 
deutschen Reiseveranstaltern 

·  einfachere, bessere Ansprache der Zielgruppen 
·  Veranstalter bieten Markenqualität 
·  exzellente Marktdurchdringung durch millionenfache Katalog-Auflagen 
·  deutschlandweite Werbung durch Kataloge 
·  standardisierte Darstellung 
·  geringes und überschaubares Investitionsrisiko für den Hotelbetrieb 
·  Im Vergleich zur Anzeigenschaltung preiswertere Neukundengewinnung 

 
 
 
 
 
Vorteile für den Reiseveranstalter 
 

·  Der Hotelbetrieb überlässt dem Veranstalter eine bestimmte, vorher vereinbarte Anzahl 
an Kontingenten, über die der Reiseveranstalter bis zu einem best. Zeitpunkt frei 
verfügen kann. 

·  Bei Abnahme einer großen Anzahl von Kontingenten, kann der Reiseveranstalter den 
Rate für den Hotelzimmerpreis drücken. Die Hotelbetriebe gewähren den 
Reiseveranstaltern: 
Preferred Corporate Rate Parity (auch Consortia Rate genannt) Diese nicht 
öffentliche Rate entspricht etwa 15% Rabatt auf die sog. Rack Rate (Listen-, Normal-, 
Standardpreis – Preis nach Preisliste). Diese Rate kann über GDS (Global Distribution 
System) geladen werden und ist zu 100% kommissionsfähig. Dieser günstige 
Zimmerpreis wird Reiseveranstaltern bei einem hohen Buchungsvolumen eingeräumt. 
FIT-Rate Veranstalter Rate (auch für Wholesaler) 
Diese Nettorate wird vom Veranstalter in seine Reiseangebote verpackt und gestaltet 
seine Gewinnmargen. Diese Rate sollte etwa 20-25% unter der Rack-Rate liegen. 
Confidential Rate 
Vertraulicher Preis der in der Regel nicht vom Hotelbetrieb veröffentlicht wird. Diese 
Rate wird teilweise individuell mit Reiseveranstalter vereinbart. 

·  Der Hotelbetrieb bezahlt dem Reiseveranstalter die vertraglich vereinbarte Provision 
·  Der Hotelbetrieb beteiligt sich an den Werbekosten (Werbekostenzuschuss) des 

Reiseveranstalters 
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Was erwarten die Reiseveranstalter von einem Hotel? 
 

 
                                                  (Quelle: Hessen – Info für Touristiker Nr. 29 August 2003) 
 
In Deutschland gehen nur 5 % aller Hotelreservierungen über das Reisebüro, 95% werden direkt 
im Hotel gebucht. Der Vertrieb über das Reisebüro lohnt sich besonderst für Ketten- und 
größere Stadthotels. Von Seiten der Hoteliers, wird oftmals bemängelt, dass es in Deutschland 
keinen einheitlichen anerkannten Hotel-Voucher gibt.  
 
 
 
 
 
 
Verträge zwischen Reisveranstalter und Hotel 
 
Alloment-Vertrag (Optionsvertrag) 
 
Reiseveranstaltern stehen die Hotelbetten bis 3 Wochen vorher zur freien Verfügung – Rest 
kann zurückgegeben werden 
 
Merkmale: 
  

·  Festlegung des Kontingents und der Preise 
 

·  Meldung der gebuchten Gäste gem. Verfallsfrist 
 

·  Zahlung gegen Rechnung 
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Festvertrag / Garantievertrag 
 

• Der Reiseveranstalter muss alle vertraglich vereinbarten Hotelbetten bezahlen, egal ob er 
sie auslasten kann oder nicht. Der Vorteil für den Reiseveranstalter ist, dass er einen 
größeren Verhandlungsspielraum bei Preis für das Hotelzimmer hat. Garantievertrag 

 
-  kumulative Garantie 

    starke Perioden gleichen die belegungsschwachen Zeiten aus 
-  tägliche/monatliche Garantie Differenz zw. Mindestbelegung und Garantie muss für    
   die jew. Tage bezahlt werden 
-  Festanmietung (Beherbergungsvertrag) nur bei Appartements/Ferienwohnungen 

 
 
Garantiebelegung mit Verfall 
 
Ein Teil des Zimmerkontingents kann bis 2 Wochen vorher zurückgegeben werden, den Rest 
muss der Reiseveranstalter abnehmen. 
 
Free-sale-Vertrag 
 
Dieser Vertrag ist ähnlich wie der Allotmentvertrag; jedoch darf der Hotelier auch innerhalb der 
Vertragsdauer das Kontingent ganz oder teilw. kündigen (mit Ausnahme der bereits vom 
Reiseveranstalter gemeldeten Buchungen)  
 
On-request-Vertrag 
 
Die ist die am wenigsten bindende Vertragsart: Das Hotel akzeptiert die Voucher des 
Veranstalters, es stellt dem Reiseveranstalter bei Verfügbarkeit Kontingente zur ‚  
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Z 
  
 
 
 
 
 
 
 
         Quelle: Reith: Betriebswirtschaftslehre und gastgewerbliche Betriebslehre 
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