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EXECUTIVE SUMMARY

INHALT

Dieses White Paper dient als Denkanstoß und Gesprächsstoff 
für Unternehmen, die eine weltweite Konsolidierung ihres Travel
Managements zu einem einzigen Partner in Erwägung ziehen.
Es umreißt die wichtigsten Ziele und Kriterien einer solchen
Konsolidierung, so dass Unternehmen sich ein fundiertes Urteil
bilden können, ob dieser Schritt für sie sinnvoll ist und ob sie
darauf vorbereitet sind. Eine „Globalisierung“ empfiehlt sich nicht
in allen Fällen, aber wenn sie realisierbar ist, ergeben sich oft
erhebliche Vorteile. Unserer Erfahrung nach lassen sich durch die
Optimierung von Prozessen, Technologien und Einkauf zusätzliche
signifikante Einsparungen von bis zu 25 % realisieren.

Die Umstellung auf ein einheitliches Travel Programm bringt
natürlich auch Herausforderungen mit sich. Ausschlaggebend für
den Erfolg ist vor allem eine genaue Vorstellung davon, welche
Voraussetzungen das Unternehmen selbst erfüllen, und was von
einem globalen Travel Management Partner erwartet werden
sollte. Dieses White Paper beschreibt die Vorgehensweise von
90 Unternehmen unterschiedlicher Größen und Branchen bei der
Wahl eines einzigen, globalen Anbieters.
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EINLEITUNG

Politische, wirtschaftliche, gesellschaftliche und technische
Veränderungen eröffnen jeden Tag neue Chancen auf dem
Weltmarkt. Die vorliegende Analyse belegt, dass trotz der
Verschiedenheit der regionalen Märkte über kulturelle und 
geographische Grenzen hinweg, bei den meisten multinationa-
len Unternehmen universale Anforderungen in Bezug 
auf das Management von Geschäftsreisen bestehen.

Gemein ist den untersuchten Unternehmen meist auch der
stete Druck, maximalen Shareholder Value und somit hohe
Umsätze zu möglichst niedrigen Kosten zu erzielen.

Hat Ihr Unternehmen seine indirekten Kosten weltweit fest 
im Griff?

Auf der Suche nach immer neuen Kostensenkungspotenzialen
geraten zunehmend die indirekten Betriebskosten ins Visier,
welche bis zu 35 % des Unternehmensumsatzes ausmachen
können. Davon entfallen in der Regel 30 % auf Geschäftsreisen
und damit verbundene Spesen (Quelle: Killen & Associates).

Die Reduzierung oder zumindest Kontrolle dieser Kosten bei
gleichzeitiger Erzielung bestmöglicher Renditen in geschäfts-
kritischen Bereichen ist zu einer wirtschaftlichen Notwendigkeit
geworden.

Gibt es eine Möglichkeit, indirekte Reisekosten noch besser 
zu kontrollieren?

Im aktuellen Beschaffungsumfeld gewinnt die Konsolidierung 
zu einem Travel Management Anbieter zunehmend an
Bedeutung. Hierdurch sollen eine verbesserte Kontrolle des
Travel Programms, ein ganzheitliches Management operativer
Infrastrukturen und die optimale Ausschöpfung von Größen-
vorteilen erreicht werden. Auf diese Weise führt eine
Konsolidierung zu erhöhter Produktivität und Effizienz, zu
einem konsistenten Serviceniveau und zu größtmöglichen
Einsparungen.

Auch wenn die Ergebnisse einer Konsolidierung je nach
Unternehmen variieren, lässt sich feststellen, dass durch 
die Optimierung von Einkauf, Technologien und Prozessen 
zusätzliche Einsparungen von bis zu 25 % realisiert werden
können.

Die Entscheidung darüber, was und wie genau konsolidiert
werden soll, wird oft von einer Vielzahl globaler, strategischer
und kultureller Herausforderungen begleitet. Somit birgt die
strukturelle Neugestaltung eines Travel Programms nicht nur
Vorteile, sondern auch Risiken. Aufgrund ihrer Tragweite und
Komplexität erfordert eine erfolgreiche Umstellung vor allem
die Unterstützung des Senior Managements und eine ausrei-
chende Ausstattung mit Arbeitsressourcen.
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WELCHES SIND DIE STRATEGISCHEN GRÜNDE FÜR DIE KONSOLIDIERUNG

ZU EINEM TRAVEL MANAGEMENT PARTNER?

Die Vorteile eines konsolidierten Travel Programms manifestieren
sich in drei Bereichen: Kontrolle, Service und Einsparungen.

Um zu erfahren, welche Bedürfnisse und Erwartungen die-
jenigen Unternehmen antreiben, die bereits eine Konsolidierung
vorgenommen haben, bzw. eine solche planen, hat American
Express Business Travel 90 Travel Management Ausschreibungen
aus dem Zeitraum zwischen Januar und Mai 2006 analysiert.

Abb. 1 zeigt eine bemerkenswerte Übereinstimmung der acht
meistgefragten Travel Management Leistungsanforderungen
(Nennung in 95 % aller Fälle oder häufiger). Ihnen werden
sowohl von Unternehmen mit Flugvolumina bis zu 10 Millionen
US-$ als auch von jenen mit einem Flugvolumen von über 10
Millionen US-$ eine sehr hohe Bedeutung beigemessen. Dies
zeigt, dass die untersuchten Unternehmen sich der „Bausteine“
einer erfolgreichen Konsolidierung deutlich bewusst sind.

Datenintegrität und mehr Sicherheit für Reisende durch

zentralisiertes Informationsmanagement

Grundlegend für die weltweite Erfassung und Analyse von
Reisedaten sowie der damit verbundenen Kosten ist ein
sicheres und konsistentes Datenerfassungs-Netzwerk, 

welches von nur wenigen Travel Management Unternehmen
angeboten werden kann. Mit Hilfe eines derartigen, 
zentralisierten Netzwerkes lassen sich für multinationale
Unternehmen nicht nur wesentliche Verbesserungen in der
globalen Kostentransparenz, sondern auch in der Messung 
von Key Performance Indicators und entsprechenden
Benchmarkings erreichen. Diese wiederum bilden die
Grundlage für Prozess- und Serviceoptimierung sowie 
weitere Kosteneinsparungen.

Der erste Schritt zu einer Travel Management Konsolidierung
ist eine genaue Bestandsaufnahme des vorhandenen Travel
Programms. Eine konsistente Datengrundlage ist hierbei
besonders hilfreich, da sie als wertvolle Vergleichsbasis für
reisebezogene Aufwendungen, Lieferantenrabatte und Kosten
herangezogen werden kann, um den tatsächlichen Wert einer
Konsolidierung quantifizieren zu können.

Nicht minder wichtig sind zwei weitere Aspekte der zentra-
lisierten Datenerfassung, welche vor allem im Hinblick auf den
Schutz und die Sicherheit der Reisenden und der Wirksamkeit
von Notfallplänen sichtbar werden. Wenn sämtliche Reisedaten
in einem zentralen Netzwerk erfasst werden, kann zum einen
im Krisenfall schneller auf diese Daten zugegriffen werden, 

Management-Informationen
Programm Management

Konsistenter Service und einheitliche Service Garantien
Qualitätskontrolle und Erfolgsmessung

Implementierungsplanung und -unterstützung
Unterstützung zur Einhaltung von Reiserichtlinien

Rabatte und Sondertarife von bevorzugten Lieferanten
Online-Buchung

Reisekostenabrechnung
Beratungsleistungen

Gruppenreisen und Meeting Management
Schutz und Sicherheit für Reisende

Datenschutz
Business-Continuity- und Notfallplanung
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Abb. 1: Meistgefragte Leistungsanforderungen eines globalen Travel Management Partners
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um eventuell betroffene Reisende zu lokalisieren. Zum anderen
lassen sich durch eine Reduktion der externen Schnittstellen
effektivere Datenschutzverfahren einsetzen, welche sensible
Reiseinformationen vor Manipulation oder Diebstahl schützen.

Bestmögliche Ergebnisse durch konsequente

Zielorientierung

Die Zusammenarbeit mit einem einzigen, erfahrenen Partner, 
der ein Travel Programm global unterstützen kann, bringt eine
spürbare Komplexitätsreduktion mit sich, die sich in vielerlei
Hinsicht positiv auswirkt. So lassen sich beispielsweise welt-
weite Strategien und Veränderungen schneller und effektiver
umsetzen. Außerdem ermöglicht die Straffung des Programm
Managements, weltweit klare Leistungsanforderungen und
Zielvorgaben für Kosteneinsparungen und Serviceniveaus
festzulegen.

Auch die Kommunikation zwischen Unternehmen, Leistungs-
trägern und deren Mitarbeitern wird deutlich vereinfacht und
somit das Risiko von Missverständnissen und Fehlinterpre-
tationen gesenkt. Statt Koordination und Klärung steht dann
das Ergebnis im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit.

Konsistenz und Kostenvermeidung durch eine integrierte

Service-Plattform

Ein einheitliches Travel Programm erleichtert die Messung und
Vergleichbarkeit der Leistungsergebnisse, da sämtliche Elemente
weltweit auf den gleichen Prozessen, Verfahren und Richtlinien
basieren. Dies ist vor allem dann wichtig, wenn es darum
geht, Optimierungspotenziale zu identifizieren und Erfolge zu
messen. 

Lokale und regionale Marktanforderungen lassen sich problemlos
in ein global konsolidiertes Travel Programm integrieren, auch
wenn Travel Service und Support über eine einheitliche Plattform
bereitgestellt werden. Inwieweit der Travel Management Partner
den globalen und lokalen Anforderungen gerecht wird, lässt
sich mit Hilfe eines weltweit einheitlichen Qualitätsmanagements
effektiv messen. Auf diese Weise lassen sich auch Kosten, die bei
Inkonsistenzen in Lieferantenbeziehungen entstehen, aufdecken
und vermeiden. 

Bestmögliche Einhaltung von Reiserichtlinien

Unternehmen, die ihr Travel Programm konsolidieren, schaffen
die besten Voraussetzungen für die Durchsetzung und
Einhaltung von Reiserichtlinien. Einmal etabliert, müssen
eventuelle Änderungen und Anpassungen nicht mit einer
Vielzahl von verschiedenen lokalen Verantwortlichen koordiniert
werden. Weiterer Vorteil: Wenn Einkauf und Travel Management

gegenüber den Unternehmensmitarbeitern weltweit einheitlich
auftreten, erleichtert dies nicht nur die Durchsetzung von
Reiserichtlinien, sondern steigert auch die Programmkontrolle
und davon abhängige Einsparungen im Reiseeinkauf (siehe
Abb. 2). 

Maximale Einsparungen im Einkauf

Erfolgreiche Verhandlungen mit Fluggesellschaften, Hotelketten
oder Mietwagenfirmen sind abhängig vom jeweiligen Einkaufs-
volumen. Durch Konsolidierung aller Einkaufsmärkte (oder
zumindest jener mit den höchsten Ausgaben) zu einem Travel
Management Partner, können Unternehmen ihre Einkaufsmacht
signifikant steigern und effektiver bei Preisverhandlungen mit
Lieferanten einsetzen.

Die Rationalisierung des Lieferantenmanagements (Beratung,
Bewertung, Zielvorgabe, Vertragsverhandlungen, Leistungs-
messung, Benchmarking usw.) resultiert zudem in beträchtlichen
Zeitersparnissen.

Interessengruppe Ziele der Reiserichtlinien 

Einkaufsleiter • Beobachtung und Verlagerung von 
Marktanteilen, um vereinbarte 
Volumina zu erzielen

• Gründliche Erfassung und Auswer-
tung von Transaktionsdaten (Flüge, 
Hotels, Mietwagen) – wichtige 
Komponente für Verhandlungen

Travel Manager

Reisende

• Schnelle, effektive Kommunikation 
von Programm-Anforderungen und 
-Änderungen in mehreren Märkten

• Steigerung der Akzeptanz von 
Richtlinien unter den Reisenden

• Erfolgreiche Identifizierung, 
Kommunikation und Umsetzung
von Kostensenkungspotenzialen

• Kenntnis der Management 
Erwartungen und Reise-Alternativen
am Point-of-Sale

Abb. 2: Reiserichtlinienziele der Interessengruppen
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DIE ENTSCHEIDUNG ZUR

KONSOLIDIERUNG

Bei den meisten multinationalen Unternehmen spricht vieles
für eine Konsolidierung des Travel Programms zu einem Travel
Management Partner. Im Vorfeld sind jedoch viele strategische
und taktische Fragen zu klären, deren Komplexität nicht 
unterschätzt werden sollte.

Unternehmen, die vor einer solchen Entscheidung stehen, sollten
u. a. folgende Aspekte berücksichtigen:

• Wie ist die aktuelle und zukünftige wirtschaftliche
Ausgangssituation des Unternehmens? Welche
Unternehmensstrategien können eine Konsolidierung 
des Travel Programms behindern oder begünstigen?

• Inwiefern zeigt sich die globale Unternehmensführung 
dazu bereit, regionale Unterschiede und Bedürfnisse im
Travel Programm zu berücksichtigen und wie steht es um
die lokale Bereitschaft der Unternehmensbereiche globale
Zielvorgaben umzusetzen?

• Welches sind die größten Risiken, die im Zusammenhang
mit einer Konsolidierung im Unternehmen auftreten 
könnten – einschliesslich geschäftlicher und operativer
Herausforderungen – und deren Auswirkungen auf Reisende
und andere Interessensgruppen?

• Wie hoch werden die Kosten im Vergleich zu den potenziellen
Einsparungen einer Konsolidierung sowohl quantitativ als
auch qualitativ eingeschätzt? 

• Steht ein angemessener, realistischer Zeitrahmen zur
Verfügung und sind die grundlegenden Anforderungen
sowie entsprechende Erfolgskennzahlen für eine optimale
Umsetzung definiert?

• Wie soll der Implementierungsprozess gestaltet werden:
Zeitlich und geographisch? Inwiefern können Kompa-
tibilitätsfragen mit anderen Unternehmensbereichen
auftreten? 

• Sind die Entscheidungskriterien für die Wahl eines
geeigneten Travel Management Partners definiert? 

Die meisten dieser Fragen können nur unternehmensintern
beantwortet werden. Im Folgenden werden die wesentlichen
Aspekte etwas näher beleuchtet.

4

VORAUSSETZUNGEN FÜR EINE

ERFOLGREICHE KONSOLIDIERUNG

Unternehmen, die eine multinationale Konsolidierung ihres 
Travel Programms planen, sollten so früh wie möglich präzise
Zielvorgaben definieren, um sicherzustellen, dass die
Neuausrichtung mit den allgemeinen Unternehmenszielen im
Einklang steht. Für den späteren Erfolg ist es esessenziell, von
Beginn an ausreichend Zeit und Ressourcen in die Ausarbeitung
einer schlüssigen Konsolidierungsstrategie zu investieren.

Abb. 3 zeigt eine mögliche Annäherung an die strategischen
Anforderungen einer Implementierung. Grundsätzlich empfiehlt
es sich noch vor Projektstart, die Unterstützung durch die
Unternehmensleitung sicherzustellen, da diese letztlich die
Entscheidung über eine Konsolidierung trägt. Zu Beginn des
Konsolidierungsprojekts sollte eine tief gehende Ist-Analyse
des bestehenden Travel Programms, seines weltweiten
Aufbaus und der lokalen Strukturen stehen. Sämtliche
Zielvorgaben sollten hierauf basieren.

Um im weiteren Verlauf Fortschritte messen und vergleichen
zu können, sollten von Beginn an Key Performance Indicators
(KPIs) festgelegt und die entsprechenden Reise- und
Ausgabedaten erhoben werden. Mögliche KPIs können
beispielsweise wie folgt definiert werden: Art und Anzahl 
von Lieferantenverträgen oder Reiserichtlinien, Maß an
Akzeptanz von Online-Buchungstools sowie das Verhältnis 
von vollautomatisierten („touchless“) zu kontaktintensiven
(„high-touch“) Reisebuchungen.

Die Quantifizierung der Vorteile und die klare Formulierung der
angestrebten Ziele trägt erheblich zur Überzeugungskraft 
eines Business-Case bei, vor allem wenn es darum geht, die
Unterstützung der Unternehmensleitung zu erreichen. In jeder
Hinsicht von Vorteil ist die Entwicklung und Umsetzung eines
detaillierten und umfassenden Projektplans.

Neben der Strategieplanung ist es unabdingbar, auch die 
spezifischen Stärken und Schwächen der Unternehmens-
organisation in die Entscheidung zum jeweiligen Implementie-
rungsansatz einfließen zu lassen. Abb. 4 zeigt eine Auswahl
typischer interner Einflussfaktoren, hierbei gilt es jedoch zu
beachten, dass diese Einflussfaktoren von Unternehmen zu
Unternehmen variieren können.

Um mögliche Fehler zu vermeiden und das volle Potenzial eines
konsolidierten Travel Programms erschließen zu können, sollten
Unternehmen sicherstellen, dass folgende Voraussetzungen
erfüllt sind:

Unterstützung durch die Unternehmensleitung

Die Implementierung eines globalen Travel Programms erfordert
unternehmensweite Koordination sowie konsequentes
Change-Management in Bezug auf Prozesse und Anwendungen.
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Um die möglichst reibungslose Neuausrichtung auf ein einheitliches
Programm zu gewährleisten, müssen neue Programmelemente
von der Unternehmensleitung konsequent durchgesetzt werden.
Fehlt diese Anweisung, wird die Akzeptanz und Einhaltung des
Programms sehr wahrscheinlich beeinträchtigt – mögliche
Einsparpotenziale, Größenvorteile sowie operative Effizienz- und
Produktivitätssteigerungen können dann nicht voll ausgeschöpft
werden. Nur wenn die lokalen Verantwortlichen und Reisenden
verstehen, weshalb bestimmte Entscheidungen von der
Geschäftsleitung – auch entgegen etwaiger individueller
Präferenzen – getroffen wurden und welche Vorteile für das
Unternehmen damit verbunden sind, kann eine breite Akzeptanz
erreicht werden.

Klare Zielsetzungen, Erwartungen und kontinuierliche

Kommunikation

Für wichtige Programmziele wie Kosteneinsparungen, Qualitäts-
standards, Reiserichtlinien- und Online-Akzeptanz sollte ein
Unternehmen präzise Vorgaben definieren. Damit das Travel
Management Unternehmen als strategischer Geschäftspartner
handeln kann, muss der Auftraggeber seine Erwartungen klar
zum Ausdruck bringen und Prioritäten, Verfahren und Vorgehens-
weisen mit dem Partner absprechen. Des weiteren sollten
schon im Vorfeld einheitliche, unternehmensweite Benchmarks
zur Bewertung von Fortschritten und Erfolgen festgelegt
werden.

Unterstützung der
Geschäftsleitung für die
Datenerfassung sichern

• Vorteile eines 
konsolidierten Travel 
Managements 
identifizieren

• Unterstützung der 
Geschäftsleitung für 
eine einheitliche 
Informationsplattform 
absichern

Einheitliche Informations-
plattform einrichten,
Analyse lokaler und
regionaler Programme

• Daten über regionale/ 
lokale Reisekosten und
Programme sammeln

• Entwicklung einer klaren
Vorstellung der Grundidee
- jährliche Reisekosten/

Markt (aufgeschlüsselt)
- derzeitige Service-

Strukturierung
- Lieferantenverträge 

und verbleibende 
Laufzeit

- Reiserichtlinien

Zielvorstellung,
übergeordnete Strategie
und Business-Case
erstellen

• Vorteile eines konsoli-
dierten Travel Manage-
ments identifizieren

• kritische Erfolgsfaktoren
prüfen

• Nutzen in Bezug auf 
Einsparungen, Sicherheit
und operative Effizienz 
quantifizieren

• marktübergreifende 
Konsolidierung mit 
Unternehmensinitiativen
und individuellen Zielen
in direkten Bezug stellen

Generelle Unterstützung
durch die Geschäftsleitung
sicherstellen

• Business-Case 
präsentieren

• Konsolidierung 
durch Geschäftsleitung
verabschieden

• Leiter des Travel
Management und  
lokale Travel Manager 
ernennen

Projektplan formulieren
und umsetzen

• Bildung einer multi-
nationalen Arbeitsgruppe

• Service-Konfigurationen
• technische Anforde-

rungen
• Lieferantenstrategien
• Pläne für Kommunikation

und Change Management
• Zeitachse und -plan für

Implementierung

Abb. 3: Entwicklung einer Konsolidierungsstrategie

Fast noch entscheidender ist vielleicht, dass die wichtigsten
Abteilungen des Unternehmens laufend über sämtliche
Entwicklungen informiert werden müssen – vor allem regionale
Geschäftsleitungen und die Geschäftsreisenden selbst, deren
Verhalten direkten Einfluss auf den Programmerfolg hat. Wenn
Betroffene über die Hintergründe, Service-Anforderungen,
Verfahrens- und Reiserichtlinien-Vereinbarungen, Programmziele
und -ergebnisse auf dem Laufenden gehalten werden, sind 
sie eher geneigt, sich für die Veränderungen zu engagieren 
und aktiv zu ihrem Erfolg beizutragen.

Management-Informationen und Einkaufsstrategie

Um eine klare Flug- und Hotelstrategie für Geschäftsreisende
und das Meeting Management formulieren zu können, müssen
zunächst Daten über Gesamtausgaben oder zumindest Ausgaben
in allen wichtigen Märkten gesammelt und konsolidiert werden.
Auf dieser Grundlage kann das Unternehmen dann bestimmte
Verhaltensmuster identifizieren und gezielt zu bevorzugende
Partner auswählen oder weltweite Allianzen bilden. Lieferanten
sind eher bereit, Unternehmen zu unterstützen, die über eine
straffe und überzeugende Programmkontrolle verfügen.

Verlässliche, umfassende Management-Informationen schaffen
zudem eine gute Grundlage für eine zukünftige Quantifizierung
von Kosten und Einsparungen.
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Abb. 4: Interne Herausforderungen

LEISTUNGSBESTANDTEILE, DIE

EINEN KOMPETENTEN TRAVEL

MANAGEMENT PARTNER 

AUSZEICHNEN

Nachdem die Entscheidung für eine Konsolidierung gefallen 
ist, beginnt der Suchprozess nach dem richtigen globalen
Travel Management Partner.

Die acht meistgefragten Kompetenzen eines Travel Management
Partners (siehe Abb. 1) bilden die Grundlage für diesen
Abschnitt des vorliegenden White Papers. Zusätzlich werden 
die Leistungsbestandteile berücksichtigt, deren Nachfrage in
jüngster Vergangenheit signifikant gestiegen ist.

Insgesamt erwarteten z. B. prozentual weniger Unternehmen
Unterstützung in Form von „Beratungsleistungen“ bis zur
„Einhaltung örtlicher / branchenspezifischer Bestimmungen“.
Jedoch wurden gerade diese Leistungsbestandteile von
Unternehmen mit großen Flugvolumina und starker globaler
Präsenz nachgefragt.

Manchmal hängt es auch von der Branche ab, welchen Elementen
des Travel Management eine geringere oder höhere Priorität
beigemessen wird. Um diesen Aspekt zu beleuchten, wurden
die erfassten Ausschreibungen nach sieben allgemeinen
Branchen aufgeschlüsselt: Finanzdienstleistungen, professionelle
Dienstleistungen, Behörden und Non-Profit-Organisationen,
Automobilindustrie / allgemeine Industrie, Pharma- und
Medizinprodukte, Konsumgüter, Technologie und Kommunikation. 
Während es insgesamt viele Übereinstimmungen gab, sind in
Abb. 5 auch die Bereiche mit den größten Unterschieden
dargestellt. 

Zusammengefasst zeigt unsere Analyse im Folgenden die
Kompetenzen auf, die für eine Konsolidierung mit einem 
Travel Management Partner von größter Bedeutung sind.

Management-Information

Wie bereits erwähnt, sind Management-Informationen ein
grundlegendes Element jeder Konsolidierung. Das Netzwerk
eines Partners sollte zentrale Tools unterstützen (und zwar
sowohl für Reisende als auch für Agenten), die die
Kommunikation erleichtern, Skaleneffekte erzielen und den
Service für Reisende verbessern. Der Travel Management
Partner sollte Management-Informationen gezielt einsetzen,
um die Einhaltung von Reiserichtlinien zu unterstützen und
regelmäßige, zeitnahe Berichte über Abweichungen zu
erstellen.

Ferner sollte der Travel Management Partner in der Lage sein,
umfassende Daten über Aktivitäten und den Reisestatus der
Mitarbeiter zu erfassen – dies trägt wesentlich zum Schutz der
Reisenden bei und ermöglicht es dem Arbeitgeber, in 
potenziellen Gefahrensituationen schnell und proaktiv zu 
handeln. Eine weitere Voraussetzung ist, dass konsolidierte
Informationen über ein einziges, zentrales Data-Warehouse
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Typische interne Herausforderungen bei der Konsolidierung
des Travel Programms
Unterstützung der Geschäftsleitung – zentral und regional
Einvernehmen und Engagement über Grenzen und
Geschäftssparten hinweg
Klarheit und Verständlichkeit der Erwartungen und
Erfolgskriterien
Kulturelle und sprachliche Unterschiede, die Kommunikation
und Interpretation beeinträchtigen
Verhaltensorientiertes Change-Management – aufgrund der
Angst, dem Unwissen oder der Loyalität zu aktuellen Lieferanten
Abstimmung der Prioritäten in Bezug auf Zeitrahmen und
Ressourcenverteilung
Datenerfassung und Informationsunterstützung
Abstimmung von zentralen / regionalen Anforderungen und
Prioritäten

Programmleitung

Eine regionale Verantwortung für das Travel Management, jedoch
unter zentraler Leitung, trägt bedeutend zu einer erfolgreichen
Implementierung des Programms bei. Obwohl eine Unterstützung
seitens der Geschäftsleitung wesentlich für eine Sicherung der
Akzeptanz unter den Geschäftsreisenden ist, verbessert eine
regionale Verantwortlichkeit die Einhaltung der Vorgaben und
somit den Erfolg auf lokaler Ebene. Eine rein zentralisierte Struktur
dagegen muss viele Hürden überwinden, angefangen bei den
Unterschieden in Kultur, Sprache, Technologie und auch der
Zeitzone, bis hin zu tief verwurzelten operativen und divisionalen
Eigenheiten. Die besten Erfolgschancen hat das Programm mit
Travel Managern auf regionaler Ebene, die in engem Kontakt
zur zentralen Leitung stehen. Vor allem hinsichtlich der
Volumenverlagerung auf bevorzugte Lieferanten können Travel
Manager viel zur Einhaltung von Reiserichtlinien beitragen.

Reiserichtlinie

Eine globale Reiserichtlinie, die dennoch Spielraum für lokale
Eigenheiten lässt, ist das beste Fundament jedes konsolidierten
Travel Programms. Präzise Anweisungen für Reisende, Konferenz-
teilnehmer u.a. tragen wesentlich dazu bei, den Service zu
verbessern, Kosten zu senken und genaue Zielvorgaben zu
definieren. Ohne klare Anweisungen und Vorgaben ist es
schwierig, Qualität zu definieren, Maßstäbe festzulegen und
erbrachte Leistungsniveaus sorgfältig zu messen.
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bereitgestellt, über ausgereifte webgestützte Anwendungen
verteilt und über Management-Information-Tools verarbeitet
werden können – unkompliziert, zuverlässig und routiniert.

Management des Travel Programms

Ebenso wichtig wie der Service für die Reisenden ist die
Unterstützung bei dem globalen Programm Management. 
Dies erfordert einen strategisch denkenden, globalen Account
Verantwortlichen, der ein weltweites Team regionaler Account
Manager führt.

Zur Entwicklung und Bereitstellung eines erfolgreichen Travel
Programms sollten Unternehmen einen Partner wählen, der
über Kenntnisse und Erfahrungen in allen wichtigen Märkten
verfügt, insbesondere hinsichtlich Management, Beratung und
Buchung.

Konsistente Service-Bereitstellung und -Qualität

Ein effektiver Partner sollte in der Lage sein, Reisende über 
ein stabiles, weltweites Netz von Niederlassungen zu unter-
stützen, angefangen bei starker Präsenz in den wichtigsten
Schlüsselmärkten bis hin zu regionaler Vorort-Repräsentanz.
Außerdem ist das Reisen heutzutage nicht immer risikolos,
weshalb der Anbieter über ausreichende Ressourcen in allen
Märkten verfügen muss, um im Bedarfsfall Notdienste sowohl 
in abgelegenen Gegenden als auch in großen Metropolen 
bereitstellen zu können. Ausschlaggebend für einen derart
hochwertigen Service ist dabei eine starke Qualitätskontrolle
und Erfolgsmessung seitens des Partners.

Planung und Unterstützung bei der Implementierung

Die Umstellung zu einem konsolidierten, multinationalen Travel
Programm bringt sowohl Risiken als auch Chancen mit sich.
Aus diesem Grund sollte ein Partner überzeugende Leistungen
im Projektmanagement mitbringen, eine schnelle und fehlerfreie
Implementierung gewährleisten und dadurch das Risikopotenzial
einer Umstellung minimieren können. Bevor eine Implementierung
beginnen kann, muss der Travel Management Partner eine
komplette Analyse der potenziellen Risiken, ihrer Eintritts-
wahrscheinlichkeiten und der möglichen Konsequenzen
vornehmen. Eine erfolgreiche Umstellung lohnt sich, sie ist 
die beste Voraussetzung, eine weltweite Einhaltung von
Reiserichtlinien und Verträgen mit bevorzugten Lieferanten 
zu gewährleisten.

Rabatte und Sondertarife bevorzugter Lieferanten

Die Verwaltung von Lieferantenbeziehungen auf lokaler oder
regionaler Ebene kann zu Konflikten zwischen den Anforderungen
und Zielen der regionalen Märkte einerseits und des multi-
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nationalen Unternehmens als Ganzes andererseits führen. 
Ein Travel Management Partner sollte daher über Know-how 
im strategischen Einkauf, solide globale Kaufkraft, zentralisierte
Strukturen mit hochrangigen Kontakten und starke lokale
Beziehungen in allen Märkten verfügen. Eine globale Lieferan-
tenstrategie erzielt i. d. R. hohe Einsparungen durch optimal
verhandelte Volumenvorteile, das Unternehmen kann aber 
durchaus regionale Abweichungen in sein Travel Programm 
einplanen, ohne dadurch die Umsetzung und Erreichung 
globaler Ziele zu gefährden.

Online-Buchung

Ein starker Travel Management Partner sollte fortlaufend in neue
Technologien investieren und die Einführung von interaktiven /
Online- / E-Fulfilment-Systemen ermöglichen. Interaktive
Buchungssysteme und E-Fulfilment-Prozesse bringen deutliche
Kostenvorteile mit sich, wenn sie in umfangreichem Maße
genutzt werden. Daher muss der Anbieter in der Lage sein,
Online-Akzeptanz und E-Fulfilment-Support voranzutreiben – und
das in Märkten mit durchaus unterschiedlichen Anforderungen und
Kundenbedürfnisstrukturen. Ein potenzieller Travel Management
Partner sollte über Spezialisten für die Implementierung,
Administration und Unterstützung neuer Technologien verfügen,
nachweisliche Expertisen in der Umstellung zu Online-Systemen
mitbringen und sich mit allen marktrelevanten Buchungstools
auskennen.

Reisekostenabrechnung

Der letzte Schritt im Geschäftsreiseprozess ist die Reise-
abrechnung und die Prüfung, inwiefern eine abgeschlossene
Reise vorgegebenen Richtlinien entsprochen hat. Auf dieser
Grundlage kann ein Unternehmen dann bei der Bezahlung
(Firmenkreditkarte) entsprechende Maßnahmen ergreifen. 
Das Unternehmen sollte daher einen Travel Management
Partner wählen, der den Abrechnungsprozess straffen kann 
um Kosten zu senken und gleichzeitig höchste Datensicherheit
gewährleistet.

Beratungsdienstleistungen

Travel Management Unternehmen bieten nicht immer das
gleiche Ausmaß und die gleiche Qualität an Beratungsleistung
in Bezug auf Reiserichtlinie, strategische Beschaffung und
Prozessmanagement. Ein Partner, der Unternehmen bei der
Bewertung, Entwicklung, Implementierung und Optimierung
dieser Bereiche unterstützt, kann jedoch einen eindeutigen
Mehrwert schaffen. Vor allem sollte der Partner aber Travel
Management Lösungen umsetzen können, die das Unterneh-
mensergebnis steigern und den entsprechenden Return on
Investment liefern können.
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Gruppenreisen und Meeting Management

Der zentrale Einkauf von Einzel- und Gruppenreisen unter dem
Dach einer einheitlichen Reiserichtlinie bietet nicht nur direkte
Kostenvorteile, sondern vergrößert zudem die Verhandlungsmasse
und unterstützt die Kostenkontrolle. Der Travel Management
Partner kann beispielsweise für Konferenzen spezifische
Reiseziele und Tagungseinrichtungen auswählen, bei denen
sich bestehende Beziehungen mit bevorzugten Lieferanten voll
ausschöpfen lassen. Zudem können Prozessverbesserungen
realisiert, die Einhaltung von Konferenzrichtlinien durchgesetzt
und so weitere Kosteneinsparungen erzielt werden. Ein
verbessertes Management von Verträgen kann zudem Risiken
und Haftungsverpflichtungen reduzieren.

Datenschutz und Sicherheit der Reisenden

Datenintegrität und die Sicherheit der Reisenden stellen 
in der heutigen Geschäftswelt einen wichtigen Aspekt dar.
Unternehmen haben eine grundlegende Sorgfaltspflicht
gegenüber der Sicherheit ihrer Mitarbeiter und müssen
entsprechende Vorkehrungen treffen. In diesem Zusammenhang

Management-Informationen
Programm Management

Konsistenter Service und einheitliche Service Garantien
Qualitätskontrolle und Erfolgsmessung

Implementierungsplanung und -unterstützung
Unterstützung zur Einhaltung von Reiserichtlinien

Rabatte und Sondertarife von bevorzugten Lieferanten
Online-Buchung

Reisekostenabrechnung
Beratungsleistungen

 Gruppenreisen und Meeting Management
Schutz und Sicherheit für Reisende

Datenschutz
Business-Continuity- und Notfallplanung

Einhaltung örtlicher / branchenspez. Bestimmungen

%satz deutlich höher als der Durchschnitt aller Branchen

%satz deutlich niedriger als der Durchschnitt aller Branchen Quelle: Analyse von 90 Ausschreibungen durch American Express Business Travel
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Abb. 5: Gewünschte Kompetenzen eines globalen Travel Management Partners – nach Branche

ist der Partner unter anderem für den effektiven Schutz von
Mitarbeiterdaten, finanziellen Daten und anderen vertraulichen
Unternehmensinformationen verantwortlich.

Unternehmen wiederum müssen sich darauf verlassen können,
dass ihr Travel Management Partner alle Transaktionsdaten
über ein sicheres, globales Datennetzwerk verwaltet, in dem
vertrauliche Daten vor Manipulation oder Diebstahl geschützt
werden. Des weiteren müssen zunehmend anspruchsvollere
Datenschutzbestimmungen erfüllt und im Bedarfsfall innerhalb
kürzester Zeit ein Business-Continuity- und Notfallprogramm
aktiviert werden können.

Compliance mit örtlichen und branchenspezifischen

Bestimmungen

Die Konsolidierung führt zu einer erhöhten Transparenz der
Geschäftsreiseaktivitäten, dadurch können Unternehmen ihrer
Sorgfaltspflicht z. B. in Bezug auf Sarbanes-Oxley optimal
nachkommen. Die Art und Weise, wie Unternehmen ihre
Reisekosten erfassen und dokumentieren, ist nicht nur für
Aufsichtsbehörden von größtem Interesse – sie spielt auch 
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für Führungskräfte eine Rolle, die heute z. T. persönlich 
bestätigen müssen, dass ordnungsgemäße interne Kontroll-
strukturen vorhanden sind und korrekt funktionieren.

Weltweit operierende Unternehmen müssen sicherstellen,
dass es sich bei ihrem Travel Management Partner um ein
finanzkräftiges Unternehmen mit einem stabilen Netz eigener
Niederlassungen handelt. Gängige Geschäftspraktiken variieren
von Region zu Region, was die Handhabung eines globalen
Travel Programms zu einem ausgesprochen komplexen
Unterfangen macht. Deshalb ist es ganz besonders wichtig,
dass ein Partner direkte Kontrolle über seine Niederlassungen
hat (statt lediglich eine wechselnde, lose verbundene Gruppe
lokaler Geschäftspartner zu managen). Der Partner muss
außerdem über ein umfassendes Know-how lokaler
Branchenbestimmungen und relevanter Gesetze verfügen 
und seine Kunden diesbezüglich in effektiver Art und Weise
informieren.
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SCHLUSSBEMERKUNG

Vorgehensweise bei der Analyse der Ausschreibungen 

American Express Business Travel hat 90 Ausschreibungen
aus dem Zeitraum zwischen Januar und Mai 2006 eingehend
analysiert, um zu ermitteln, welche Leistungsbestandteile die
Unternehmen von ihren Travel Management Partnern erwarten.
Dabei ergaben sich Bereiche mit starker Übereinstimmung
früherer Analysen sowie sich neu herausbildende
Anforderungen.

Die untersuchte Stichprobe wurde in zwei Gruppen unterteilt 
– Unternehmen mit einem Flugvolumen von bis zu 10 Mio. US $
und solche mit einem Volumen von über 10 Mio. US $ –, um
Verhaltensunterschiede zu identifizieren. Die genannten Volumen
entsprechen nicht unbedingt den gesamten globalen
Flugreisekosten pro Unternehmen.

Die Stichprobedaten wurden zudem nach folgenden Branchen
aufgeschlüsselt: 

• Finanzdienstleistungen 
• Professionelle Dienstleistungen 
• Behörden / Non-Profit-Organisationen 
• Automobil- / Industrie 
• Pharma /Medizinprodukte 
• Konsumgüter und Technologie /Kommunikation

Die erfolgreiche Konsolidierung eines Travel Programms setzt
voraus, dass das Unternehmen der Konsolidierungsstrategie und
ihrer Implementierung die gleiche Bedeutung und Wichtigkeit
beimisst wie jedem anderen geschäftskritischen Change
Management Projekt. Eine Entscheidung mit derartiger Tragweite
sollte integraler Bestandteil einer klaren Beschaffungsstrategie
sein.

In diesem White Paper wurde dargelegt, unter welchen
Voraussetzungen eine Konsolidierung die größtmöglichen
Vorteile in Bezug auf operative Effizienz, Service, Einsparungen,
Kostenreduzierung und Kostenvermeidung bringt. Ferner wurden
typische Fehler im Zusammenhang mit der Implementierung
eines globalen Travel Management Programms aufgezeigt.

Die konkrete Ausgestaltung und Umsetzung einer Konsolidierung
– ob als komplettes, globales Programm oder in zeitlich bzw.
geographisch gestaffelten Einzelschritten – liegt letztendlich im
Ermessen jedes einzelnen Unternehmens. In allen Fällen ist
jedoch die Konsolidierung des Travel Programms eine
Weiterentwicklung und eine Chance, der Aufmerksamkeit
auf höchster Ebene gebührt.
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Über American Express Business Travel

American Express Business Travel, ein
Geschäftsbereich der American Express
Company, unterstützt Kunden bei der
Optimierung ihrer Travel Programme durch 
signifikante Einsparungen, erstklassigen 
Service und umfangreiche Kostenkontrolle.
American Express Business Travel bietet 
kleinen und mittelständischen Betrieben 
genauso wie multinationalen Konzernen 
eine erfolgreiche Kombination aus branchen-
führender Buchungstechnologie, fundierter
Beratungskompetenz im Travel Management,
Unterstützung bei strategischem Einkauf und
Verhandlungen mit Leistungsträgern sowie
exzellentem Service rund um die Welt, rund 
um die Uhr, online und offline.

American Express betreibt eines der weltweit
größten Netzwerke von Reisebüros mit über
2.200 Repräsentanzen in mehr als 140 Ländern
und Regionen der Welt. Das Unternehmen hat
allein im Jahr 2005 Reisen im Wert von über 
20 Mrd. US $ verarbeitet.

American Express Company wurde 1850
gegründet und ist ein diversifiziertes, weltweit
präsentes Reise-, Finanz- und Network-Services-
Unternehmen. American Express gehört zu
den weltweit führenden Unternehmen in den
Bereichen Zahlungs- und Kreditkarten, Travelers
Cheques, Reisen, Unternehmensdienstleistungen
und internationale Bankgeschäfte.

Wenn Sie mehr darüber erfahren möchten, wie wir Ihr Travel Programm unterstützen können, senden Sie eine E-Mail
an consolidationwhitepaper@aexp.com.

American Express Int., Inc., Theodor-Heuss-Allee 112, 60486 Frankfurt am Main


