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DERTOUR Reiseburo baut seine Customer Journey
grundlegend um. Andreas Heimann und
Benjamin Kraut erklaren, warum Kl, Automatisierung
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KI, Krise und Vertrauen

Wahrend Kl, Automatisierung und neue Vertriebswege den Markt radikal
verandern, stellen wir uns die Frage nach dem Wert guter Reiseberatung.

ie Reisewirtschaft erlebt aktuell
einen echten Systemwechsel.
Viel wird Uber KI ge-sprochen

tiefgreifend sich Vertrieb, Beratung und
Kundenverhalten verandern werden.

Genau deshalb ist das DERTOUR-
Interview in dieser Ausgabe mehr als ein
Technikthema: KI am Counter, WhatsApp
als Kommunikationskanal, automatisier-
te Angebotsprozesse und datengetriebe-
ne Kundenansprache verandern die
Logik von Reiseberatung.
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Leuchtender HOohepunkt auf der Elbe

MIT EINER SPEKTAKULAREN INSZENIERUNG AUF DER ELBE SETZTE AIDA CRUISES BEIM HAMBURGER HAFENGEBURTSTAG
EIN EMOTIONALES AUSRUFEZEICHEN VOR DER NACHTLICHEN KULISSE DER HANSESTADT

Vor den illuminierten Landungsbricken und maritime Inszenierung zu einem emotiona- tenden Mittelpunkt der Abendveranstaltung fahrtatmosphare hautnah erleben. Den

der beeindruckenden Skyline des Hambur- len Gesamterlebnis auf der Elbe. Hundert- avancierte. emotionalen Schlusspunkt des Hafenge-
ger Hafens wurde die AIDAperla am Sams- tausende Besucher saumten die Uferprome- Auch an Land prasentierte sich die Reede- burtstags bildet am Sonntag die traditionelle
tagabend zum schwimmenden Star des Ha- naden und verfolgten die eindrucksvolle rei wahrend des gesamten Hafengeburtstags  Auslaufparade der festlich geschmiickten
fengeburtstags. Bei ,Elbe in Concert” Show, bei der das Kreuzfahrtschiff spektaku-  prominent: In der AIDA Urlaubswelt direkt an Schiffe auf der Elbe — begleitet von tausen-
verschmolzen Lichtinstallationen, Musik und  lar in Szene gesetzt wurde und zum leuch- der Elbphilharmonie konnten Besucher Kreuz-  den Zuschauern entlang des Hafens.

Foto: https:/aida.de/
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Center Parcs: Nachhaltiger Urlaub mit Erlebniswert

Mit naturnahen Konzepten, konkreten Maf3nahmen und erlebbarer Umweltverantwortung positioniert sich
Center Parcs als nachhaltiges Urlaubsprodukt mit klarer Relevanz fur Gaste und Vertrieb.

-1-
Natur, Erlebnis,
Zielgruppenstarke

Center Parcs verbindet naturnahe
Standorte mit einem vielseitigen
Urlaubskonzept, das Familien,
Paare, Freundesgruppen und Mehr-
generationenreisende gleicherma-
Ren anspricht. In Deutschland, den
Niederlanden, Belgien, Frankreich
und Danemark erwarten Gaste
komfortable Ferienhauser, wetter-
unabhangige Infrastruktur und ein
breites Freizeitangebot. Zu den
pragenden USPs zahlen das Aqua
Mundo, das wahrend des gesamten
Aufenthalts kostenfrei und ohne
zeitliche Begrenzung genutzt
werden kann, der Market Dome als
lebendiger Mittelpunkt des Parks
sowie vielfaltige Kinderaktivitaten
und Erlebnisse fur jedes Alter. So
entsteht ein ganzjahrig stark ver-
marktbares Produkt mit klarer emo-
tionaler Strahlkraft. Mehr Infos

Fotos: Center Parcs

-9 -
Nachhaltig

Urlaub machen

Nachhaltigkeit ist bei Center Parcs
fest im Konzept verankert: natur-
nahe Standorte, ressourcen-
schonende Bauweisen und ein
verantwortungsvoller Umgang mit
Energie und Umwelt pragen das
Urlaubserlebnis. Gaste wohnen in-
mitten der Natur, erleben bewusst
gestaltete Landschaften und
profitieren gleichzeitig von Komfort
und Erlebnisvielfalt.

Initiativen wie energieeffiziente
Ferienhauser, nachhaltige
Infrastruktur, regionale Angebote
sowie Umweltbildungsprogramme
far Kinder und Familien machen
Center Parcs zu einem zukunftsori-
entierten und zugleich emotional
ansprechenden Produkt fur verant-
wortungsbewusste Reisende.

Mehr Infos

-3-
Neu: Nordborg

Resortin

Danemark

Mit Nordborg Resort erweitert
Center Parcs sein Portfolio um ein
neues Highlight in Skandinavien -
und schafft ein starkes Verkaufs-

argument fur den Vertrieb. Der Park
auf der danischen Insel Als, nahe der
deutschen Grenze, kombiniert

Kustenlage, nordisches Design
und die bewahrte Center-Parcs-

Erlebniswelt. 440 moderne Ferien-
hauser, ein groBes Aqua Mundo,
der Market Dome sowie zahlreiche
Aktivitaten fur Familien, Paare und
Gruppen machen das Resort zu
einem vielseitigen, ganzjahrig
vermarktbaren Produkt mit hoher
Nachfrageattraktivitat.

Mehr Infos

-4 -
Center Parcs:

Wohnen, wie
es passt

Ob Ferienhaus, Apartment oder Ho-
telzimmer: Center Parcs bietet viel-
faltige Wohnkonzepte flir unter-
schiedliche Bedurfnisse und
Zielgruppen. Familien, Paare, Grup-
pen und auch Gaste mit Hund fin-
den hier die passende Unterkunft.
Von Comfort- bis Exclusive-Ferien-
hausern, von Hausbooten bis hin zu
Baumhausern reicht die Auswabhl.

Erganzt wird das Angebot durch Ho-
tels und Apartments in ausgewahl-
ten Parks. GroRzligige Raumkon-
zepte, naturnahe Lage und flexible
Ausstattung machen das Wohnen
selbst zu einem zentralen Teil des
Urlaubserlebnisses.

Mehr Infosl

-5-
Center Parcs:

Stillstand gibt
es hier nicht

Neue Parks, modernisierte Anlagen,
innovative Unterkunftskonzepte und
kontinuierliche Weiterentwicklun-
gen: Bei Center Parcs bleibt das
Produkt in Bewegung. Ob das neue
Nordborg Resort in Danemark, neue
Unterkunftsformen wie Baumhau-
ser oder Hundeferienhauser oder In-
vestitionen in bestehende Parks -
Center Parcs entwickelt sein
Angebot stetig weiter.

Fur den Vertrieb bedeutet das: fri-
sche Impulse, neue Verkaufsargu-
mente und ein Produkt, das sich
kontinuierlich an die Bedirfnisse
der Gaste anpasst.

Mehr Infos

10. Mai 2026 | 4
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DERTOUR GRUPPE: CUSTOMER JOURNEY 2.0

,Dle Tur aufschliefden reicht
nicht mehr“ - DERTOUR Gruppe
baut die Reiseberatung um

Kl am Counter, Whatsapp als Vertriebskanal, Co-Creation statt Angebotsversand: Die
Dertour Group treibt den Umbau der Customer Journey voran — und markiert damit einen
moglichen Blueprint fiir den gesamten Reisevertrieb. Hinter der Initiative steht kein
technisches Update, sondern ein strategischer Systemwechsel, der vorgibt, wie Beratung,
Prozesse und Rollen im Reisebiiro kiinftig funktionieren werden.

ie Ausgangs-
lage beschreibt
Andreas
Heimann,
Geschaftsfihrer
der Kette Dertour Reisebdro,
ohne Umschweife: ,Friuher ha-
ben wir die Tur aufgesperrt, und
das war dann die grofl3te Marke-
tingaktion — und die Kunden
sind reingekommen®, sagt er,
und schiebt nach. ,Das funktio-
niert heute nicht mehr®.
Frequenzen in den Innenstad-
ten gehen zurlick, Laufkund-
schaft wird weniger, gleichzeitig
verschieben sich Kundenkontak-
te zunehmend ins Digitale. Rund
40 Prozent der Anfragen entste-
hen bei der Dertour Group in-
zwischen aulRerhalb des statio-
naren Reisebiuros. Heimann
ordnet ein, dass diese Entwick-
lung ,weniger durch uns originar
bedingt” sei, man aber ,in vielen
Innenstadten Veranderungen im
Retailbereich” sehe — mit der

Foto:DERTOUR Reisebliro

Text | Jean-Marc Gottert

Konsequenz, dass die Frequenz
weiter sinkt. Fur den Vertrieb
bedeutet das eine deutliche
Neuausrichtung.

Die neue Ausgangslage:
Information im Uberfluss,
Orientierung im Defizit

Der zweite, oft unterschatzte
Bruch liegt im Verhalten der
Kunden. Sie kommen heute
nicht mehr unvorbereitet — sie
kommen uberinformiert. Oder
genauer: scheinbar informiert.
Benjamin Kraut, Vice President
Marketing Dertour Reiseburo,
beschreibt diese Realitat, wenn
er sagt, dass Kunden heute
,ganz, ganz viele Quellen”
nutzen — von Social Media uber
Bewertungsplattformen bis hin
zu KI-Anwendungen wie Chat
GPT — gleichzeitig aber ,sehr
verwirrt” sind, weil Informatio-
nen widersprichlich bleiben
oder entscheidende Details
fehlen.

Gerade bei Kl-generierten
Inhalten zeige sich die Lucke:
,Man bekommt eine schone
Route, aber oft keine passenden
Hotels oder Verfigbarkeiten.”

Damit entsteht ein Paradox:
Je mehr Information verfugbar
ist, desto grol3er wird der Bedarf
an Einordnung. Kraut formuliert
es bewusst strategisch: Man
wolle ,Licht in den Dschungel
bringen” und dem Kunden vor
allem Zeit sparen — ein Punkt,
der sich wie ein roter Faden
durch das gesamte Konzept
zieht.

Vorverlagerung als Prinzip:

Der Kunde wird frither abgeholt
Die vielleicht entscheidende
Veranderung: Vertrieb beginnt
nicht mehr im Reiseblro, son-
dern im Moment der Inspiration.
Kraut bringt es auf den Punkt:
,Wir mussen unsere Kunden
dort erreichen, wo sie sich infor-
mieren.”

Die Kunden friiher abholen: Andreas Heimann (rechts), Geschaftsfiihrer DERTOUR Reisebiiro, und Benjamin
Kraut, Vice President Marketing DERTOUR Reisebliro, stellen ein neues Vertriebsmodell vor, das
digitale Reichweite mit personlicher Beratung verbindet. Kl beschleunigt die Angebotserstellung,

spezialisierte Teams sichern schnelle Reaktionen. Fir Reiseburos bedeutet das mehr Verantwortung,
aber auch neue Chancen im Wettbewerb.
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Customer Journey 2.0: Die Dertour Gruppe richtet den Reisevertrieb neu aus
und verlagert zentrale Teile der Customer Journey in digitale Kanale.
Gleichzeitig bleibt der Reiseberater als zentrale Instanz fir Vertrauen

und Abschluss erhalten. Illu: Dertour Reiseburo

Radikaler Umbau der
Wertschopfungskette
Das klingt zunachst nach Mar-
keting, ist aber ein klarer Eingriff
in die Wertschopfungskette.
Denn wer friher einsteigt, tber-
nimmt Verantwortung flr eine
Phase, die bislang weitgehend
unstrukturiert war. Inspiration
wird damit Teil des Vertriebspro-
Zesses.

Die Dertour Gruppe reagiert
darauf mit einer breiten Kanal-
strategie — von Websites uber
Performance-Marketing bis hin
zu Social Media und Podcasts.
Doch der eigentliche Hebel liegt
nicht in der Reichweite, sondern
in der Integration: Alle Touchpo-
ints fUhren in einen strukturier-
ten Prozess, der den Kunden
Schritt fir Schritt weiterfiihrt.
Denn die Reiseplanung hat sich

vervielfacht: mehr Quellen, mehr
Vergleichsmaoglichkeiten, mehr
Komplexitat — und damit ein
steigender Bedarf an Orientie-
rung.

Kl als operative Infrastruktur
Im Zentrum dieses Prozesses
steht die Kl — allerdings nicht
als Ersatz, sondern als Be-
schleuniger. Die sogenannte
JAssisted Search” verandert die
Mechanik der Beratung funda-
mental.

Heimann beschreibt den An-
satz so, dass man ,eine digitale
Wunschermittlung mit KI-gene-
rierten Angeboten und den klas-
sischen Systemen kombiniert”,
wodurch die Beratung ,deutlich
schneller” werde und gleichzei-
tig ,mehr Inhalte” und tatsach-
lich vakante Angebote liefern

konne. Der Fortschritt liegt
dabei in der Erweiterung der Da-
tenbasis.

Denn die Kl integriert Informa-
tionen, die bislang nicht struktu-
riert verfigbar waren. Heimann
nennt bewusst ein einfaches
Beispiel: Wenn ein Kunde einen
25-Meter-Pool suche, sei das ,in
der Regel nicht in den Systemen
hinterlegt®, kdnne aber Uber zu-
satzliche Quellen bericksichtigt
werden. Genau darin liegt die
Qualitat: Angebote werden kon-
textsensitiver.

Benjamin Kraut erganzt die-
sen Gedanken indirekt durch
den Blick auf den Kundenpro-
zess: Viele Nutzer kamen heute
mit fragmentierten Informatio-
nen, die erst zusammengesetzt
werden mussten. Die Kl tber-
nehme dabei einen Teil dieser

Mit ,Easy Offer” will DERTOUR Reisebiiro komplexe Reisen endlich verstandlich und emotional
erlebbar machen: Statt unibersichtlicher Angebotslisten entsteht ein interaktiver Reiseverlauf, bei
dem Kunden und Berater die Reise gemeinsam entwickeln — ein Co-Creation-Ansatz, der laut

DERTOUR fir deutlich héhere Abschlussquoten und mehr Effizienz sorgt.

Vorarbeit — aber eben nicht voll-
standig. Der Effekt ist messbar:

Beratungszeiten von bislang 30

bis 40 Minuten lassen sich deut-
lich reduzieren, wahrend die An-
gebotsqualitat steigt.

Der entscheidende Punkt:

Der Mensch bleibt Instanz

Und genau hier liegt die strategi-
sche Grenze — und gleichzeitig
die Chance. Heimann betont
ausdrucklich, dass die Kl ,ein
Algorithmus” sei, der unterstit-
ze, aber ,in keinem Fall die Ex-
pertise unserer Reiseexperten
ersetzen” konne. Diese Aussage
ist zentral, weil sie das Rollen-
bild neu definiert. Der Berater
wird nicht Uberflissig — er wird
relevanter. Seine Aufgabe
verschiebt sich: weg von der
Suche, hin zur Bewertung. Hei-

»Die KI ist ein Algo-
rithmus, der unter-
stutzt. Es wird aber
keinesfalls die
Expertise unserer
Reiseexperten
ersetzen.

mann beschreibt das mit dem
Bild des ,Rohdiamanten”, den
die Kl liefert und den der Berater
,veredelt”.

Das ist ein Rollenwechsel: Der
Berater wird zum Kurator, zum
Qualitatsfilter und zum Vertrau-
ensanker in einem System, das
immer komplexer wird.

Kommunikation im Wandel:
Geschwindigkeit entscheidet

Parallel dazu verandert sich die
Kommunikation — und damit ein
weiterer zentraler Baustein des
Vertriebs. Kanale wie WhatsApp
entwickeln sich von Service-
Tools zu echten Vertriebskana-
len.

Kraut beschreibt den Effekt
sehr konkret: Kunden schatzen
die Flexibilitat, ,weil ich immer
dann schreiben kann, wann es
mir passt”, und genau diese
Asynchronitat werde zum Vor-
teil. Gleichzeitig zeigt sich ein
klarer Zusammenhang zwischen
Geschwindigkeit und Abschluss:
,~Je schneller wir reagieren, des-
to hoher ist die Wahrscheinlich-
keit, dass der Kunde bucht.”

Die Zahlen unterstreichen
das: 1.000 bis 3.000 Anfragen
pro Monat laufen bereits tber
WhatsApp. Auffallig ist dabei
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nicht nur das Volumen, sondern
die Qualitat — hohe Warenkorbe,
komplexe Reisen, lange Ent-
scheidungsprozesse.

Kraut beschreibt diese Klien-
tel als neue Zielgruppe: Kunden,
,die klassisch nicht ins Reisebu-
ro kommen®, wenig Zeit haben,
aber dennoch anspruchsvolle,
individuelle Reisen planen.

Genau diese Kunden erreicht
die Dertour-Agentur-Kette tuber
digitale Kanale — und fuhrt sie
anschlielRend in die Beratung.

Der Austausch wird unmittel-
barer, dialogischer und vor allem
schneller. Kunden erwarten heu-
te kurzfristige Reaktionen, oft
innerhalb weniger Stunden. Flr
den Vertrieb bedeutet das eine
klare Anpassung: mehr Tempo,
hdhere Erreichbarkeit und die
Fahigkeit, mehrere Kanale paral-
lel zu bedienen. Heimann bringt
es auf den Punkt, wenn er sagt,
dass man ,alle Kanale bedie-
nen“ musse — idealerweise rund
um die Uhr.

Easy Offer: Sichtbarkeit fur
komplexe Reisen

Ein zentrales Element der neuen
Logik ist das Angebotssystem
,2Easy Offer”. Es |0st ein Prob-
lem, das in der Branche lange
unterschatzt wurde: die Darstel-
lung komplexer Reisen.

Kraut beschreibt die Aus-
gangslage offen: Klassische
Systeme seien ,nicht wirklich
geeignet” gewesen, um individu-
elle, mehrstufige Reisen abzubil-
den. Die Folge waren unuber-
sichtliche Angebote, die weder

Alle lllus: DERTOUR Reisebliro

emotional noch strukturell Gber-
zeugten.

Die Antwort ist ein eigenes
System, das Angebote als Rei-
severlauf darstellt, Alternativen
sichtbar macht und den Kunden
aktiv einbindet. Der entschei-
dende Unterschied liegt im Pro-
zess: Der Kunde wird Teil der
Angebotsentwicklung. Kraut
spricht hier explizit von einem
,Co-Creation-Prozess”, in dem
Kunde und Berater gemeinsam
an der Reise arbeiten. Das ver-
andert nicht nur die Darstellung,
sondern auch die Beziehung.
Aus einem Angebot wird ein ge-
meinsames Projekt.

Die Wirkung ist messbar: Die
Conversion steigt deutlich,
gleichzeitig verbessert sich die
Effizienz. Heimann bestatigt,
dass sowohl Abschlussquoten
als auch Produktivitat ,deutlich
gestiegen” seien — ein klares
Signal fir die Wirksamkeit des
Ansatzes.

Spezialisierte Teams

Ein oft unterschatzter Aspekt ist
die organisatorische Umset-
zung. Die neue Customer Jour-
ney funktioniert nur, wenn Pro-
zesse und Strukturen angepasst
werden. Die Dertour Gruppe ar-
beitet daher mit spezialisierten
Teams, die sich ausschliellich
um digitale Leads kimmern.
Diese Teams sind auf schnelle
Reaktionszeiten ausgelegt und
arbeiten unabhangig vom klassi-
schen Reiseblroalltag. Ziel ist
es, Anfragen innerhalb von 15
bis 30 Minuten zu beantworten

»Der Kunde wird
hier Teil der Ange-
botsentwicklung.
Im Co-Creation-
Prozess arbeiten
Kunde und Berater
digital gemeinsam
an der Reise.

Kraut beschreibt den Hinter-
grund klar: ,Je langer ein Lead
liegt, desto grolder ist das Risiko,
dass er nicht mehr konvertiert.”
Geschwindigkeit wird damit
zum zentralen Erfolgsfaktor.

Gleichzeitig bleibt der statio-
nare Vertrieb relevant. Interes-
sant ist die Beobachtung, dass
viele Kunden - trotz digitaler
Moglichkeiten — weiterhin ins
Reiseburo kommen mochten.
Heimann spricht von einem
,2Sozialen Bedirfnis®, wahrend
jungere Zielgruppen starker auf
digitale Kanale setzen. Das
Ergebnis ist kein Entweder-oder,
sondern ein Nebeneinander.

Georg Welbers:

Technologie trifft Vertrauen
Besonders aufschlussreich ist
die Einordnung von Georg Wel-
bers, der das System aus Ver-
triebsperspektive bewertet. Der
neue — auf Neudeutsch — Chief
Sales Officer Deutschland tber-
nimmt ab den 1. Juni 2026 als
Nachfolger von Andreas Hei-
mann die Gesamtverantwortung
far den Reiseburovertrieb und
den gesamten konzerngebunde-

nen Vertrieb in Deutschland ein-
schliel3lich aller Kooperationen.
Seine Einschatzung fallt ein-
deutig aus: Das Konzept treffe
,voll den Nerv der Zeit”, weil sich
digitale Systeme immer schnel-
ler durchsetzen und gleichzeitig
das Vertrauen in rein digitale An-
gebote sinkt. Seine zentrale Be-
obachtung: Es reicht nicht mehr,
einfach prasent zu sein. ,Ich
muss mich digital aufstellen, ich
muss den Kunden an den unter-
schiedlichen Kontaktpunkten
abholen und ihn in meine Welt
reinziehen.” Gleichzeitig bleibe
die personliche Beziehung ent-
scheidend. Sein Fazit: Das Sys-
tem kombiniere Geschwindig-
keit, Vielfalt und Struktur — und
starke gleichzeitig die Rolle des
personlichen Verkaufs.

Die offene Frage: Skalierung,
Daten und Realitat

So uberzeugend das Modell
wirkt, so klar bleiben auch offe-
ne Fragen. Die grof3te Heraus-

forderung liegt in der Skalierung.

Systeme lassen sich entwickeln
— Akzeptanz nicht. Die Pilotpha-
se zeigt, dass neue Tools zu-
nachst Widerstand erzeugen.
Unterschiedliche digitale Kom-
petenzen, gewachsene Routinen
und die Komplexitat neuer Pro-
zesse bremsen die Einfuhrung.
Erst wenn der Nutzen spurbar
wird, setzt die Dynamik ein.
Noch kritischer ist die Frage
der Datenqualitat. Denn die ge-
samte Logik basiert darauf,
dass Inhalte korrekt, vollstandig
und konsistent sind. Heimann
raumt ein, dass genau hier die

nachste Entwicklungsstufe liegt:
die Integration von Kl in die
Datenanreicherung — ein ,kom-
plexer Schritt”, der aktuell in der
,versuchskiuche” getestet wird.

Fazit: Mehr als Technologie —
ein neues Selbstverstandnis

Am Ende zeigt sich: Die Cus-
tomer Journey wird nicht opti-
miert, sondern neu definiert. Die
zugrunde liegende ldee ist klar:
Technologie schafft Geschwin-
digkeit, Struktur und Skalierung.
Der Mensch schafft Vertrauen,
Kontext und Abschluss.

Oder, wie es im Unternenmen
formuliert wird: Die Technologie
macht es moglich — der Mensch
macht es einzigartig.

Zukunft der Reiseberatung: Kunden kamen heute mit Informationen aus Social Media, Bewertungs-
plattformen und KI-Anwendungen wie ChatGPT ins Reisebliro — seien dabei aber oft eher verwirrt als
wirklich informiert. Genau hier miisse professionelle Beratung ,Licht in den Dschungel” bringen und
aus Daten, Inspiration und widersprlchlichen Quellen wieder eine verlassliche Reiseplanung machen.
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Foto: ADV

Deutsche Flughafen verlieren
1,65 Millionen Passagiere

Streiks bei der Lufthansa, der Nahostkonflikt und wachsende Standort-
kosten haben eine Liicke in den deutschen Luftverkehr gerissen.

Nach Angaben des Flughafenver-
bands ADV zahlten die deutschen

Airports rund 16,7 Millionen Passagiere
— etwa 1,65 Millionen weniger als er-
wartet. Fur die Branche ist das weit
mehr als eine kurzfristige Delle.

Den grol3ten Anteil am Rlckgang ver-
ursachten die einwdchigen Lufthansa-
Streiks, durch die laut ADV fast eine
Million Passagiere ausblieben.

Zusatzlich belastete die Eskalation
im Nahen Osten den Markt: Flugaus-
falle und Unsicherheiten im Zusam-
menhang mit der Golfregion kosteten
weitere rund 400.000 Reisende. Hinzu
kommen Streckenkirzungen der Air-
lines, die aufgrund steigender Betriebs-
kosten und hoher staatlicher Belastun-
gen zunehmend Kapazitaten aus
Deutschland abziehen.

ADV-Hauptgeschaftsfihrer Ralph
Beisel (Foto oben) spricht deshalb von

einem ,untberhorbaren Alarmsignal®.
Wahrend andere europaische Luftver-
kehrsmarkte wieder wachsen, verliere
Deutschland zunehmend an Wettbe-
werbsfahigkeit und internationaler An-
bindung.

Besonders sichtbar werde dies be-
reits an einzelnen Standorten wie Ber-
lin, wo Kapazitatskirzungen und Stre-
ckenstreichungen — unter anderem von
Ryanair — das Angebot spurbar reduzie-
ren.

Der Verband fordert deshalb ein
politisches Gegensteuern und drangt
auf eine sofortige Aussetzung der Luft-
verkehrsteuer, mindestens jedoch auf
eine deutliche Senkung.

Die Sorge der Branche: Externe Kiri-
sen treffen auf strukturelle Standort-
nachteile — und genau diese Kombina-
tion kdnnte den deutschen Luftverkehr
langfristig schwachen.

Die WM 2026 wird zur Reise

Spektakular wie ein Treffer aus der Luft —
die WM 2026 inspiriert neue Reisen:
USA, Kanada, Mexiko und die Karibik mit Curacao.

JETZT LESEN —»
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NCL fohrt individuelles
Schulungs-Format ein

Norwegian Cruise Line erweitert das
Weiterbildungsangebot fir den Reise-
vertrieb und fihrt das personalisierte
Schulungsformat Book a Training ein.
Der Launch erfolgt im Rahmen
des 15. Jubilaums der Partners First
Philosophie von NCL sowie des
Partners First-Monats, der noch bis
Ende Mai lauft.
Das neue Tool ermoglicht Expedien-
ten, ein personliches Training zu ge-
nau den Themen zu buchen, die fir
ihr Tagesgeschaft besonders relevant
sind. Die Trainings werden flexibel,
online und eins zu eins vom Partner-
ship Relations Team der Reederei
durchgefiihrt und lassen sich voll-
standig an den jeweiligen Wissens-
stand sowie den individuellen Zeitrah-
men anpassen.
Die Inhalte werden individuell defi-
niert und orientieren sich an den Be-
dirfnissen der jeweiligen Reisebliros.

Vermittelt werden unter anderem de-

taillierte Produktinformationen, Infor-
mationen rund um Free at Sea, der

professionelle Umgang mit dem Bu-
chungssystem Book Norwegian so-
wie die effiziente Nutzung der Ver-
triebsplattform Norwegian Central.

Daruber hinaus konnen auch weitere

vertriebsrelevante Themen behandelt

werden.

,Mit Book a Training setzen wir einen
klaren Fokus auf individuelle Unter-
stlitzung im Vertrieb®, sagt Jurgen
Stille, Senior Director Business De-

velopment Europe. ,Reisebliros unter-
scheiden sich in ihren Schwerpunk-
ten, ihrem Wissensstand und ihren
Anforderungen, genau darauf geht
dieses neue Trainingsformat ein.”

Foto: iStock

Reiseburos mussen nicht vor
wirtschaftlichen Risiken warnen

Es besteht keine aktive Hinweispflicht von Reisebiiros auf

wirtschaftliche Risiken von Reiseanbietern. Diese Rechtsauffassung
sieht der DRV aktuell bestéatigt.

Diese Rechtsauffassung sieht
der DRV aktuell bestatigt. Nach

einem entsprechenden Urteil des Amts-
gerichts Nordhorn wurde die Berufung
jetzt zurlickgezogen. Die Klage war ge-
gen ein Lufthansa City Center-Biro ge-
richtet gewesen.

,Wir freuen uns sehr uber diese Ent-
wicklung. Der Rlickzug der Berufung
bestatigt unsere klare Rechtsauffas-
sung und schafft wichtige Sicherheit
far die tagliche Praxis in den Reisebi-
ros”, sagt Markus Orth, Mitglied des
DRV-Vorstands und Geschaftsfuhrer
Lufthansa City Center Reisebiropart-
ner. Bereits das erstinstanzliche Urteil
hatte klargestellt, dass die Beurteilung
der wirtschaftlichen Stabilitat von
Reiseunternehmen nicht in den Aufga-
benbereich von Reisemittlern fallt. Eine
Hinweispflicht der Reisebiiros besteht

nur bei positiver Kenntnis uber das Vor-
liegen eines Insolvenzantragsgrunds
beziehungsweise eines laufenden In-
solvenzverfahrens.

Das Landgericht Osnabruck kommt
diesbeziglich zu dem Ergebnis, dass
im konkreten Fall ,eine Allgemeinkun-
digkeit beziehungsweise Offenkundig-
keit der behaupteten konkret drohen-
den Insolvenz gerade nicht vorlag”.

,Die Bewertung wirtschaftlicher Risi-
ken liegt bei zustandigen Institutionen
wie Aufsichtsbehorden und Wirt-
schaftsprifern — nicht bei den ReisebU-
ros. Diese Sichtweise haben wir von
Anfang an vertreten®, sagt Anja Emig,
Rechtsanwaltin im Justiziariat des DRV.
Bereits das Amtsgericht Bad Homburg
hat Mitte Februar im Sinne der Reise-
biros entschieden und die Rechtsauf-
fassung des DRV bestatigt. &

...........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Helen Schroder riuckt in Alpha-Geschaftsfuihrung auf

FUHRUNGSSTRUKTUR Die

. Alpha Reisebiiro Partner GmbH
. stellt ihre Fiihrungsstruktur

. zum 1. Juli neu auf. Mit Helen

. Schroder, Nina Baumann und
Silke Hulsewig ricken drei Flh-
. rungskréfte aus dem Unterneh-
. men in zentrale neue Positionen
. auf.

Anlass flir die personelle Neu-

aufstellung ist der Wechsel von
. Detlef Schroer in die Geschéfts-
fihrung des Alpha Gesellschaf-

ters Schauinsland-Reisen.

Helen Schroder wird als Nach-
folgerin von Schroer neue
Geschaftsfihrerin an der Seite
von Michael Sawang. Die bisheri-
ge Marketing-Leiterin war zuletzt
Prokuristin bei Alpha und ist im
Unternehmen sowie bei vielen an-
geschlossenen Reisebiros seit
Jahren fest verankert.

Mit ihrem Wechsel in die Ge-
schaftsfihrung setzt Alpha auf
eine Fihrungspersonlichkeit, die

das Unternehmen aus langjahri-
ger Tatigkeit bestens kennt.

Mit Nina Baumann und Silke
Hilsewig Ubernehmen zwei weite-
re langjahrige Mitarbeiterinnen
zusatzliche Querschnittsverant-
wortung. Nina Baumann verant-
wortet klinftig das Marketing fur
die Marken Schauinsland-Reisen
Partner und Holiday Land. Silke
Hulsewig Gdbernimmt die Bereiche
Partnership sowie Events und

Schulungen.

Foto: Alpha Reisebliiro Partner
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INTERVIEW MIT HX-CEO GEBHARD RAINER

cz<Expeditionsreisen verkauft
man nicht uber Kataloge*

Wer selbst im Zodiac sal’ und den Wind gespurt hat, verkauft Expeditionen anders.
CEO Gebhard Rainer erklart, warum personliche Erfahrung im Premium-Segment unverzichtbar
ist — und wie Reisebiiros den Unterschied zur klassischen Kreuzfahrt verstehen miissen.

Wie wichtig ist gerade im
Premium- und Expeditionsseg-
ment das personliche Erlebnis
fir den Vertrieb?

Das ist einer der wichtigsten
Punkte uberhaupt, und wird
kiinftig sogar noch wichtiger
werden. Kunden suchen heute
nicht mehr nur eine Reise, son-
dern emotionale Erlebnisse und
Geschichten, die sie mitnehmen
konnen. Genau deshalb spielen
personliche Erfahrungen und
zwischenmenschliche Bezie-
hungen eine so groRe Rolle.

Es gibt letztlich nichts Besse-
res, als eine Expedition selbst
erlebt zu haben, um diese Erfah-
rung spater glaubwirdig und
authentisch weitergeben zu kon-
nen. Genau deshalb investieren
wir bewusst in solche Reisen
mit Vertriebspartnern. Wer ein-
mal selbst draul}en im Zodiac
unterwegs war, den Wind ge-
spurt hat oder mitten in der Na-
tur stand, kann das spater vollig
anders beschreiben als jemand,
der nur einen Katalog gelesen
hat.

Illu: iStock

Interview | Felicia Haslbeck

Was miussen Reisebiros ver-
stehen, um eine HX-Expedition
glaubwiirdig verkaufen zu
konnen?

Vor allem den Unterschied zwi-
schen einer Expedition und einer
klassischen Kreuzfahrt. Wir wer-
den oft automatisch der Kreuz-

»Es geht nicht
darum, Kabinen
oder Deckplane zu
verkaufen, sondern
Sehnsucht,
Abenteuer und
Authenzititat.”

fahrtindustrie zugeordnet. Na-
tdrlich nutzen wir Schiffe — aber
das Schiff ist bei uns nicht die
eigentliche Destination. Flr uns
ist das Schiff das Mittel zum
Zweck. Die eigentliche Reise fin-
det draullen statt: in der Natur,
bei den Landgangen, bei Begeg-
nungen mit Tierwelt und Land-
schaften, die nur wenige Men-

schen jemals sehen. Genau
darin liegt der fundamentale Un-
terschied.

Bei vielen klassischen Kreuz-
fahrten steht das Schiff selbst
im Mittelpunkt — Restaurants,
Unterhaltung, Infrastruktur an
Bord. Bei uns geht es um das
Erlebnis auRerhalb des Schiffes.
Wir verstehen uns deshalb eher
als Erlebnisunternehmen. Wir
bringen Menschen an Orte, die
schwer zuganglich sind und die
ohne ein speziell ausgestattetes
Schiff kaum erreichbar waren.

Fur die Beratung sicher kein
klassisches Produkt von der
Stange, oder?

So ist es. Genau deswegen
mussen Reiseburos die Reise
emotional transportieren kon-
nen. Es geht nicht darum, nur
Kabinen oder Deckplane zu ver-
kaufen, sondern Sehnsucht,
Abenteuer und Authentizitat.
Gleichzeitig erleben Gaste bei
uns aber auch Komfort. Sie
verbringen den Tag vielleicht
zwischen Eisbergen beim Kaja-

An Bord der Fridtjof Nansen spricht HX-CEO Gebhard Rainer mit TRVL COUNTER tiber den Boom
der Expeditionsreisen, die wachsende Sehnsucht nach echten Erlebnissen und die Rolle des stationaren
Vertriebs. Das Gesprach findet im Rahmen einer Megafam-Reise von Hamburg nach Helgoland statt, an der
rund 300 Reisebiiro-Partner teilnehmen — darunter viele aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz.
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Der Spezialist fiir Expeditionsseereisen HX Expeditions hat am 5. und 6. Mai den nach eigenen Angaben
groRten Expeditions-Famtrip der Branchengeschichte iliber die Biihne gebracht.

Naturbeobachtung, Wissenschaft und Vertriebsschulung: HX brachte mehr als 300 Reiseberater

nach Helgoland zusammen. Foto: HX Expeditions. Hier zum Artikel

ken oder beobachten Wildtiere
an Land, und kommen danach
zurick auf ein modernes Schiff
mit Sauna, Spa und sehr guter
Gastronomie. Dabei ist die At-
mosphare bewusst entspannt
gehalten. Niemand muss sich
am Abend in Smoking oder
Abendkleid zwangen. Luxus be-
deutet fir uns heute nicht Steif-
heit, sondern Qualitat, Ruhe und
Echtheit.

Expeditionsreisen erleben welt-
weit einen Boom. Warum faszi-

Foto: DRV Marcel Kautz / A3M

niert dieses Segment derzeit so
viele Menschen?

Weil viele Menschen heute nach
echten Erfahrungen suchen. Die
Welt ist digitaler, schneller und
oft auch austauschbarer gewor-
den. Gleichzeitig wachst die
Sehnsucht nach Momenten, die
man wirklich spurt und erinnert.
Expeditionsreisen bieten genau
das. Wer einmal vor einem Glet-
scher steht, Wale aus nachster
Nahe erlebt oder in Regionen
unterwegs ist, die kaum er-
schlossen sind, empfindet diese

Reisen oft viel intensiver als
klassische Urlaubsformen.
Hinzu kommt, dass viele Gas-
te heute bewusster reisen wol-
len. Sie mochten nicht nur kon-
sumieren, sondern verstehen,
lernen und erleben. Genau des-
halb spielt auch das Expediti-
onsteam an Bord eine grof3e
Rolle. Wissenschaftler, Natur-
fihrer und Experten begleiten
die Reisen und vermitteln Hin-
tergrinde zu Natur, Klima und
Tierwelt. Dadurch entsteht ein
ganz anderes Reiseerlebnis.

HX meldet Rekordzahlen fir die
Antarktis-Saison 2025/2026.
Wie verhindern Sie, dass
Wachstum irgendwann zulasten
von Naturerlebnis und Nachhal-
tigkeit geht?

Gerade in Regionen wie der Ant-
arktis gibt es sehr strenge Re-
geln und Kontrollen. Organisa-
tionen wie IAATO oder AECO
regulieren sehr genau, was mog-
lich ist und was nicht. Wir enga-
gieren uns dort seit vielen Jah-
ren aktiv mit, weil wir Gberzeugt
sind, dass diese Regionen nur

TRVL COUNTER Digital | N° 10-2026

Gebhard Rainer mit Jungredakteurin Felicia Haslbeck
von TRVL COUNTER an Bord der Fridtjof Nansen.

geschuitzt werden konnen, wenn
die Branche Verantwortung
ubernimmt.

Es wird exakt festgelegt, wie
viele Gaste gleichzeitig an Land
gehen dirfen, welche Gebiete
besucht werden und wie Besu-
cherstrome verteilt werden.

Jede Landung muss lange im
Voraus beantragt und geneh-
migt werden. Man kann nicht
einfach spontan irgendwo an-
halten. Auch die SchiffsgroRen
sind limitiert. Schiffe oberhalb
einer bestimmten GrolRe durfen

in der Antarktis beispielsweise
keine Landungen mehr durch-
fihren. Genau dadurch soll ver-
hindert werden, dass diese sen-
siblen Regionen uberlaufen
werden.

Am Ende ist genau das die
Grundlage unseres Geschafts-
modells. Unsere Gaste reisen
wegen dieser einzigartigen Na-
tur zu uns. Deshalb haben wir
selbst das groRte Interesse dar-
an, sie langfristig zu schitzen.

Danke fiirs Gesprach!


https://trvlcounter.de/top-news/20340-hx-expeditions-feiert-jubilaeum-mit-rekord-famtrip
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Weiterbildungsinitiative

Die digitale Transformation verandert die Branche rasant. Der DRV will die
Unternehmen der Reisewirtschaft mit einem neuen Qualifizierungspro-
gramm zur Forderung digitaler Kompetenzen unterstitzen.

I{Unstliche Intelligenz, automati-
sierte Prozesse und datengetrie-
bene Kundenansprache greifen inzwi-
schen tief in Vertrieb, Beratung und
Unternehmensablaufe ein. Genau hier
sieht der DRV eine der grol3ten Heraus-
forderungen der Branche: Vielen Unter-
nehmen fehlen bislang Mitarbeiter mit
den notwendigen digitalen Kompeten-
zen, um diesen Wandel aktiv mitzuge-
stalten.

Gemeinsam mit der Amadeus Fire
Group startet der Verband deshalb zum
1. Juli das neue Qualifizierungspro-
gramm ,KIDD" — kurz fiir Kl, Digitalisie-
rung und Datenkompetenz. Ziel ist es,
touristische Unternehmen praxisnah
auf die Anforderungen einer zuneh-
mend digitalen Branche vorzubereiten.
Das Angebot richtet sich an unter-
schiedliche Ebenen innerhalb der Unter-
nehmen — von Fachkraften bis hin zu

Fuhrungskraften. Das Weiterbildungs-
programm lauft Gber 16 Wochen und
kombiniert flexible Online-Lernmodule
mit praxisnahen Live-Sessions. Der
Fokus liegt dabei auf konkreten Anwen-
dungen fir die Touristik — also nicht
auf abstrakter Theorie, sondern auf den
Veranderungen, die Reisevertrieb, Kun-
denkommunikation und interne Ablaufe
bereits heute pragen.

Ein wichtiger Aspekt ist zudem die
staatliche Forderfahigkeit tiber das
Qualifizierungs- und Chancengesetz.
Unternehmen mit bis zu 50 Beschaftig-
ten konnen sich laut DRV bis zu 100
Prozent der Lehrgangskosten sowie
einen Grofteil der Lohnkosten erstatten
lassen. Zur Vorstellung des Programms
bietet der DRV am 11. Mai und 8. Juni
kostenfreie Informations-Webinare an.
Weitere Schulungsrunden sind ab Sep-
tember geplant.

WIR SEHEN REISEN
MIT ANDEREN
AUGEN. JETZT. UND
ALLE 14 TAGE NEU.

»TRVL COUNTER DIGITAL" ERSCHEINT ALLE 14 TAGE UND
IST JEWEILS AM SONNTAG ALS E-MAGAZIN ZUM DOWNLOAD
VERFUGBAR. HIER GRATIS BESTELLEN!



https://cms.trvlcounter.de/media/BESSER_BERATEN/Besser_Beraten_Oman_Videokurse_Dez-2025.pdf
https://trvlcounter.de/newsletter-bestellen/
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Erlangen

Flug- und
Touristikprofi
(m/w/d)

JETZT BEWERBEN

ASI Reisen beendet die CO2-Kompensation

ASI Reisen richtet seine Klimainvesti-
tionen neu aus. Statt in Kompensations-
projekte flieRen diese kinftig in den GET
Fund.

Dabei handelt es sich um einen Clean-
tech Venture Capital Investor, der gezielt
in Start-ups investiert, die innovative
Technologien mit skalierbaren Ge-
schaftsmodellen zur Dekarbonisierung
entwickeln.

»2Wir haben friih begonnen, Verantwor-
tung zu Ubernehmen und unsere Emissio-
nen sichtbar zu machen®, erklart ASI-CEO
Ambros Gasser. ,Der nachste logische
Schritt ist, Kapital dorthin zu lenken, wo
echte Veranderung entsteht — in Losun-

gen, die nicht nur kompensieren, sondern
Systeme verbessern.”

Der GET Fund konzentriert sich auf
Technologien und Geschaftsmodelle in
zentralen Bereichen der Net-Zero Trans-
formation. Dazu gehoren die emissions-
arme und emissionsfreie Fortbewegung,
die Reduktion des Energieverbrauchs von
Gebauden und die Nutzung erneuerbarer
Energien.

Die CO2-Berechnung bleibt weiterhin
integraler Bestandoteil jeder ASI-Reise.
Gleichzeitig arbeitet der Veranstalter kon-
tinuierlich daran, Emissionen entlang der
gesamten Wertschopfungskette weiter
zu reduzieren.

JOBS

Diisseldorf

Kundenberater im
Reiseservice
(m/w/d)

JETZT BEWERBEN

Mo

4

Werden Sie ein Teil von alltours!

JOBS

Diisseldorf

Service Agent
Reisebiirosupport
(m/w/d)

JETZT BEWERBEN

\l,

i

Werden Sie ein Teil von alltours!

Foto: Emirates

Trotz Nahostkrise - Emirates
erzielt Rekordgewinn

Mit 6,2 Milliarden US-Dollar hat Emirates im Finanzjahr 2025/26
einen Rekordgewinn vor Steuern eingeflogen. Der Zuwachs gegenuber
dem Vorjahr liegt bei sieben Prozent.

Mit 6,2 Milliarden US-Dollar hat Emirates
im Finanzjahr 2025/26 einen Rekordge-
winn vor Steuern eingeflogen. Der Zu-
wachs gegeniber dem Vorjahr liegt bei
sieben Prozent. Der Umsatz ist um zwei
Prozent auf 37,7 Milliarden Dollar gestie-
gen. Ebenfalls ein Rekord.

,2Diese hervorragenden Ergebnisse
trotz erheblicher Herausforderungen im
letzten Monat unseres Geschaftsjahres
bestatigen erneut die Starke und Wider-
standsfahigkeit des Geschaftsmodells
der Emirates Group®, verweist Chairman
und CEO Scheich Ahmed bin Saeed Al
Maktoum auf die Angriffe des Iran auf die
Vereinigten Arabischen Emirate. ,Wir ha-
ben das Gluck, unseren Sitz in Dubai zu
haben, wo jahrelange Investitionen in die
Infrastruktur und ein gut vernetztes Luft-
fahrt-Okosystem es der Regierung er-
moglicht haben, schnell sichere Korridore
fur kommerzielle Flliige zu schaffen.”

Bei den Passagierzahlen ist die Entwick-
lung nicht so gunstig verlaufen. Emirates
hat im abgelaufenen Geschaftsjahr 53,2
Millionen Passagiere befordert, das ist
analog zur Reduzierung der Sitzplatzka-
pazitat ein Rickgang um ein Prozent.

Die Auslastung ist mit 78,4 Prozent leicht
gesunken (Vorjahr 78,9 Prozent).

Fur das laufende Jahr hofft Scheich
Ahmed auf eine Beruhigung der Lage im
nahen Osten. ,Wir hoffen auf eine baldige
klare Beilegung der Feindseligkeiten und
eine Rlckkehr zur Marktstabilitat. In der
Zwischenzeit bleiben wir jedoch nicht un-
tatig.

Was den Treibstoff betrifft, ist Emirates
bis 2028/29 gut abgesichert. AuRerdem
haben wir gemeinsam mit unseren Liefe-
ranten die Mengen gesichert, die wir be-
ndtigen, um unseren laufenden Betrieb
aufrechtzuerhalten und wieder das Ni-
veau vor der Krise zu erreichen.”
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Foto: Chamaleon

Chamaleon wiurdigt den
Beitrag der Reiseleiter

Chamaleon nimmt das Jubilaumsjahr zum Anlass, um sich bei den
Reiseleitern zu bedanken, die ma3geblich Produktqualitat beitragen.

Mit Chamaleon nimmt das Jubilé-
umsjahr zum Anlass, um sich
bei den Reiseleitern zu bedanken, die
maldgeblich zur Produktqualitat beitra-
gen. Der Veranstalter hat zwdlf Reise-
leiter aus der ganzen Welt zu einem

, 1 hank-You-Trip“ eingeladen. Vom 24,
April bis 2. Mai konnten sie die Vielfalt
Indiens erleben.

Die deutschsprachigen, einheimi-
schen Reiseleiter, seien das Herzstuck
bei Chamaleon, heil3t es bei dem Berli-
ner Veranstalter. Das zeige sich auch in
Uber 12.000 Gaste-Bewertungen auf
Trustpilot. Nicht zuletzt dank ihrer Ar-
beit trage Chamaleon dort das Pradikat
»hervorragendx.

Um dem eigenen hohen Qualitatsan-
spruch durchgangig gerecht zu werden,
finden fur die Reiseleiter umfangreiche
Schulungsformate statt.

Neben Webinaren und Workshops
ladt Chamaleon einmal im Jahr welt-
weit zwolf von ihnen zu einer einwochi-
gen intensiven Akademie nach Berlin
ein. AuRerdem hat Chamaleon gemein-
sam mit der Partneragentur in Namibia
eine kostenlose, achtzehnmonatige
Reiseleiter-Ausbildung etabliert.

NEU

fiir Entscheider

und Fihrungs-
krafte

Mit ,,Entscheider-Insights” startet TRVL COUNTER ein
bewusst fokussiertes, kuratiertes Newsletterformat
fiir Reisebiiro-Inhaber, Fihrungskrafte im Vertrieb,
Verantwortliche bei Veranstaltern, Verbanden sowie
Leistungstragern der Branche.
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INSIGHTS FUR ENTSCHEIDER

Die Redaktion ordnet Trends ein, kommentiert Hinter-
griinde und empfiehlt gezielt Inhalte, die fiir Vertrieb,
Produktstrategie, Kooperationen und Marktpositionie-
rung relevant sind.

JEDE AUSGABE MIT EINEM ,INTERVIEW DER WOCHE"

DY A RS N (e 3RS LU e NS & U537\ 'v4 | Wir bringen auBerdem ein exklusives Hintergrundge-

Neuer Newsletter: Jeden Freitagmittag blindeln wir die
flinf wichtigsten Entwicklungen der Woche — kompakt,
eingeordnet und mit klarem Blick auf ihre strategische

Relevanz.

sprach mit flihrenden Kopfen der Branche zu aktuellen
Herausforderungen, Trends und strategischen Per-
spektiven. Der neue Newsletter ,Entscheider-Insights”
erscheint ab sofort jeden Freitagmittag.

2ENTSCHEIDER-INSIGHTS" IST DER KOMPASS DURCH DIE NACHRICHTENFLUT, VERDICHTET
ZU KLAREN KURSLINIEN FUR FUHRUNGSKRAFTE MIT WENIG ZEIT. WER DIESEN NEWSLETTER LIEST,
ERHALT EINEN KOMPAKTEN UBERBLICK UBER DIE ENTWICKLUNGEN, DIE FUR DAS EIGENE GESCHAFT

WIRKLICH ZAHLEN - UND DAMIT EINEN FUNDIERTEN INFORMATIONSVORSPRUNG.
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Fufiball-WM enttauscht Erwartungen

Die FuRball-Weltmeisterschaft im
Sommer sorgt bei den Hoteliers
in den USA flr Enttauschung. Das
ergibt sich aus einem Bericht der
American Hotel & Lodging Association
(AHLA). Die marktbezogene Studie, fiir
die Hoteliers in den Austragungsstad-
ten befragt wurden, zeigt, dass der
Sport-Event nicht zu einer starken
Nachfrage in den Hotels geflihrt hat..
80 Prozent der Befragten geben an,
dass die Hotelbuchungen unter den
ursprunglichen Prognosen liegen.

Als Hauptgrinde fir die schwachere
Hotelnachfrage wurden Stornierungen
von FIFA-Zimmerkontingenten, Reise-
beschrankungen und steigende Kosten
identifiziert. 65 bis70 Prozent der Be-
fragten glauben, dass Visabeschran-
kungen und allgemeinere geopolitische

der US-Hotels

Foto: iStock

Bedenken die internationale Nachfrage
deutlich dampfen. Diese Faktoren stel-
len laut Studie durchweg das grofdte
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Hindernis flr Reisen im Zusammen-
hang mit der Weltmeisterschaft dar.
,verschiedene Faktoren haben den
anfanglichen Optimismus gedampft,
doch die Indikatoren zeigen, dass wei-
terhin erhebliches Potenzial besteht”,
sagt Rosanna Maietta, Prasidentin und
CEO der AHLA. ,Um dieses Potenzial
voll auszuschopfen, missen die USA
und die FIFA ein reibungsloses und an-
genehmes Erlebnis fur internationale
Reisende gewahrleisten. Das bedeutet,
unnotige Kostensteigerungen bei Visa
und Transport zu und von den Spielen
zu vermeiden und die lokalen Behorden
davon abzuhalten, kurzfristige Steuer-
erhdhungen einzufihren, die den Spie-
len und den Verbrauchern schaden.”

Die komplette Studie gibt es hier >>> &

FREMDGELESEN: WAS ANDERE MEDIEN BERICHTEN

Was das Hantavirus ist

TAGESSCAHU | Auf einem Kreuzfahrt-
schiff sind mehrere Menschen am
Hantavirus gestorben. Was ist das?

Wie steckt man sich mit dem Erreger
an? Und kann man sich auch in

Deutschland mit dem Virus infizieren?

Mehr

_@g?@_

Zustand des Schienen-
netzes bleibt trotz

Investitionen schlecht

DIE ZEIT | Die Deutsche Bahn hat 2025
knapp 20 Milliarden Euro in ihr
Schienennetz investiert. Der neue
Netzzustandsbericht vergibt jedoch
weiterhin nur die Note 3. Mehr

_@g?@_

Merz beflirwortet
Lufthansa-Einstieqg bet

Tap Air Portugal

AIRLINERS | Bundeskanzler Friedrich
Merz hat sich flir eine Zusammenarbeit
zwischen Lufthansa und Tap Air Portu-

gal ausgesprochen. Lufthansa hat
zuletzt ein unverbindliches Angebot fur
eine Minderheitsbeteiligung vorgelegt.
Mehr

_@_

Darfich mir vom Hotel-
frihstuck etwas als

Proviant einpacken?
STERN | Fruhstlcksbuffets im Hotel

sind meist reich mit Leckereien
bestlickt. Ist es schlimm oder gar straf-
bar, wenn sich Gaste ein paar Brotchen
oder etwas Obst fir spater mitnehmen?
Mehr

_@%2@_

10 Dorfer in der Toskana,

die kaum jemand kennt

FRANKFURTER RUNDSCHAU | Die
eigentliche Schonheit der Toskana
versteckt sich in Dorfern, die auf keiner
Rundreise-Tour stehen. Zehn Orte,
die einen Besuch wert sind. Mehr

_@ﬁ@_

Die zehn schonsten

Strande Kroatiens

GEO | Klares Wasser, tlirkisblaues Meer,
weiller Sand, Kieselsteine, atemberau-
bende Klippen — fiir jeden gibt es eine

geeignete Badebucht. Die zehn schons-

ten Strande in Kroatien. Mehr

_@%@_

Geschoss trifft Frachtschiff

vor Katars Kuste

N-TV | Im Iran-Krieg steht eine Einigung
zwischen den Parteien weiterhin aus.
Dafiir nehmen die Angriffe auf Schiffe
wieder zu. Sudlich von Doha brennt es
nach einem Treffer auf einem Schiff.
Der Iran hatte die USA zuvor gewarnt.

Mehr
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