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Wozu dient der Leitfaden?

Saale-Unstrut ist ein beliebtes Reiseziel in
Deutschland und zieht nicht nur Individualtouristen,
sondern auch Gruppenreisende an. 

Diese Zielgruppe hat sich in den letzten Jahren stark
gewandelt: Neben den klassischen Busreisenden der
Generation 65+ treten zunehmend jüngere und privat
organisierte Gruppen in den Vordergrund, die ihre
Reisen oft individuell oder über spezialisierte Anbie-
ter buchen. Parallel dazu verändert sich auch das
Informations- und Reiseverhalten – sowohl bei Grup-
pen als auch bei Individualreisenden.

Ein weiterer wichtiger Trend, der sich im Gruppen-
reisemarkt etabliert, ist das Thema Nachhaltigkeit.
So gelten Busreisen als umweltfreundliche Alter-
native im Vergleich zu anderen Verkehrsmitteln,
doch diese Stärke wird noch zu selten genutzt, um
Gäste mit einem ausgeprägten Bewusstsein für
nachhaltiges Reisen anzusprechen. 

Vor Ort sind es die Leistungsträger, die durch die
Entwicklung entsprechender Angebote eine Schlüs-
selrolle spielen, jedoch teilweise noch unzureichend
auf diese neuen Anforderungen vorbereitet sind.
Als touristischer Anbieter in der Region stehen Sie
somit vor der Herausforderung, Produkte und Ange-
bote nicht nur für Individualreisende, sondern auch
gezielt für den Gruppen- und B2B-Markt zu
gestalten.  

Um in diesen Segmenten erfolgreich zu sein, bedarf
es einer durchdachten Produktentwicklung und Ver-
triebsausrichtung. Insbesondere im B2B-Markt ist es
entscheidend, dass die Angebote flexibel und kombi-
nierbar sind, um den vielfältigen Anforderungen
gerecht zu werden. Gleichzeitig ist eine zielgruppen-
gerechte Kommunikation im B2C-Markt von großer
Bedeutung, bei der emotionale und inspirierende
Darstellungen (z.B. auf Social Media Plattformen und
Bewertungsportalen) der ausschlaggebende Punkt
sein können.

In dem folgenden Leitfaden finden Sie praxis-
orientierte Ansätze, wie Sie als Anbieter in Saale-
Unstrut das Potenzial des Gruppen- und B2B-
Segments optimal nutzen und weiterentwickeln
können. Dabei wird auch die Nachhaltigkeit berück-
sichtigt – ein Aspekt, der zunehmend über die Attrak-
tivität eines Reiseangebotes entscheidet.

Wir wünschen uns, dass der Leitfaden Ihnen hilft, sich
in diesen Segmenten zukunftsfähiger aufzustellen
und damit Ihren Unternehmenserfolg sichern zu
können!

Ihr Team 
der Saale-Unstrut-Tourismus GmbH

Genderhinweis: Zur besseren Lesbarkeit wird im Grobkonzept das
generische Maskulinum verwendet. Die in diesem Dokument
verwendeten Personenbezeichnungen beziehen sich – sofern nicht
anders kenntlich gemacht – auf alle Geschlechter.
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B2B steht für „Business-to-Business“ 
und bedeutet, dass Unternehmen ihre
Leistungen und Produkte an andere
Unternehmen verkaufen. Im Gegensatz dazu
richtet sich der B2C-Ansatz (Business-to-
Consumer) an private Endverbraucher.

Im B2B-Segment liegt der Schwerpunkt auf Messen,
Geschäftsreisen, Konferenzen und Firmenveranstal-
tungen. Unternehmen buchen häufig größere Kon-
tingente für ihre Mitarbeiter oder Geschäftspartner
und benötigen spezielle Dienstleistungen, wie Kon-
ferenzräume, technische Ausstattung und Business-
Services. 

Anbieter sind in diesem Segment oft gefordert,
maßgeschneiderte Lösungen zu entwickeln, die den
individuellen Anforderungen und Budgets der
Kunden gerecht werden.

Gruppenreisen sind besonders aufwendig im Hin-
blick auf Logistik und Organisation, da Unterkünfte,
Transportmittel und geführte Touren so koordiniert
werden müssen, dass sie den spezifischen Bedürf-
nissen der Gruppe entsprechen. Zudem bieten
Gruppenreiseveranstalter oft angepasste (Dienst-)
leistungen, wie z.B. Rabatte, spezielle gastrono-
mische Angebote oder auch kulturelle Aktivitäten
an. Besondere Veranstaltungshighlights sind eine
weitere Möglichkeit, um den Reisenden ein maß-
geschneidertes und einzigartiges Erlebnis zu bieten.

Das Gruppensegment umfasst Reisen, die
von Reisegruppen, Vereinen, Schulen oder
anderen als geschlossene Gruppen
unternommen werden. Eine Mindestanzahl
von Personen für die Anerkennung als
Gruppenreise gibt es nicht. Üblich sind im
Tourismus mindestens 10 Personen.

Unterschied zwischen B2B & 
Gruppenreisesegment
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Sowohl im B2B-Bereich als auch bei Gruppenreisen
sind Preisverhandlungen und langfristige Verträge
weit verbreitet. Diese Vereinbarungen führen oft zu
stabilen Partnerschaften mit Reiseveranstaltern,
Hotels und anderen Dienstleistern, die auf Vertrauen
und Zuverlässigkeit basieren, und steigern die
Effizienz auf beiden Seiten. Anbieter müssen zudem
flexibel sein und maßgeschneiderte Angebote
erstellen, die den speziellen Anforderungen und
Budgets der Kunden gerecht werden.

Die Zusammenarbeit im B2B- und
Gruppensegment bietet zahlreiche Chancen:

Erhöhung der Auslastung und Generierung
stabiler Umsätze;
Erweiterung der Marktreichweite und Ansprache
neuer Kundengruppen;
Nutzung von Skaleneffekten und Reduzierung
der Kosten;
Stärkung der eigenen Reputation und
Schaffung wertvoller Synergien.

Chancen, Risiken und die Kunst 
einer erfolgreichen Partnerschaft

Allerdings gibt es gleichzeitig 
auch Risiken: 

Beeinträchtigung der Rentabilität durch
Preisnachlässe und Margendruck;
Abhängigkeit von wenigen Großkunden und
Einschränkungen in der Flexibilität;
Kontrollverlust bei Prozessen und operative
Herausforderungen; 
Gefährdung des Markenimage durch externe
Faktoren.



Marktentwicklung und Trends

Wandel und Zukunftsperspektiven 
im Busreisemarkt
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Das Reiseverhalten der Busreisenden zeigt, dass
im Jahr 2022 rund 4-6 % aller Urlaubs- und
Kurzreisen als Busreisen unternommen wurden.
Ein Drittel dieser Reisenden blieb innerhalb
Deutschlands. Gebucht wurde meist im Voraus als
Pauschal- oder Bausteinreise und die
Übernachtung erfolgte in der Regel im Hotel. Die
häufigste Gruppengröße umfasste Alleinreisende
und Gruppen ab vier Personen. Die Hochsaison für
Busreisen lag zwischen April und September und
die häufigste Reisedauer lag bei 5-8 Tagen.
Beliebte Reisearten waren Erholungs- und
Entspannungsurlaub, Entdeckungs- und
Erlebnisreisen, Natururlaube, Rundreisen sowie
Städtereisen.

Die Hauptzielgruppe für Busreisen besteht aktuell
überwiegend aus Best Agern und Senioren,
gefolgt von Studenten, Schülern und Kindern.
Singles, Familien und mobilitätseingeschränkte
Gäste sind bislang in deutlich geringerer Zahl
vertreten. 

Mit Blick auf die kommenden Jahre erwarten
Anbieter eine leicht rückläufige Nachfrage bei den
jüngsten und ältesten Zielgruppen, sehen jedoch
wachsendes Potenzial bei Singles, Familien und
mobilitätseingeschränkten Reisenden. Diese
Zielgruppen könnten in Zukunft verstärkt in den
Fokus rücken und neue Chancen für angepasste
Reiseangebote bieten.

Zukünftige Zusammensetzung der Busreisegäste

Wegweisende Trends für Angebot 
und Nachfrage
Im B2B-Bereich zeichnen sich aktuelle Trends durch
dynamische Preisgestaltung und die verstärkte
Nutzung hybrider und virtueller Veranstaltungen aus.
Die zunehmende Vernetzung und der Aufbau von
Partnerschaften spielen ebenfalls eine wichtige Rolle,
um Geschäftsbeziehungen effizienter zu gestalten.
Im Gruppensegment hingegen stehen Sicherheit und
die vermehrte Nachfrage nach regionalen Reisen im
Fokus. Zudem gewinnen Reisen von Mixed Age- und
Multigenerationen-Gruppen an Bedeutung, da
verschiedene Altersgruppen gemeinsam reisen. Ein
weiterer Trend ist das verstärkte Interesse an
erlebnisorientierten Reisen, bei denen authentische
und interaktive Erfahrungen im Vordergrund stehen.

Allgemeine Branchentrends umfassen personali-
sierte Produkte und maßgeschneiderte Erleb-
nisse, den Fokus auf Nachhaltigkeit, technologi-
sche Innovation und Digitalisierung sowie Flexi-
bilität bei der Planung und Buchung von Reisen.
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Welche Arten von Portalen werden 
grundsätzlich unterschieden?

B2B-Plattformen
Für den Austausch und die Zusammenarbeit
zwischen Unternehmen dienen spezielle B2B-
Plattformen. Ihr Ziel ist es, Geschäftskontakte 
zu knüpfen, Beziehungen zu pflegen und
Geschäftsprozesse zu verwalten, um Koope-
rationen zu fördern und den Handel zwischen
Unternehmen zu erleichtern.

Digitale Marktplätze
Endkunden finden auf digitalen Marktplätzen eine
große Auswahl sofort buchbarer Reiseangebote. 
Sie dienen als Plattformen für den Verkauf von
touristischen Leistungen direkt an Verbraucher 
und sind eine wichtige Schnittstelle für den Vertrieb
von Reisen und touristischen Dienstleistungen.

B2B-Netzwerke
Der Informationsaustausch innerhalb einer
Branche funktioniert über ein B2B-Netzwerk. Sie
bieten oft destinationsspezifische Informationen,
die für Reiseveranstalter und andere touristische
Leistungsträger relevant sind. Diese Netzwerke
erleichtern die Kommunikation und den Wissens-
austausch innerhalb der Branche. 

Beispiele: 
Amadeus oder Travelport

Beispiele: 
Tourismusnetzwerk Thüringen
Tourismusnetzwerk Sachsen-Anhalt

Es gibt allerdings auch solche Marktplätze, die speziell
auf das Bus- und Gruppensegment ausgerichtet sind. 

Die Grenzen zwischen diesen Plattformen werden
jedoch zunehmend fließend, da sich Funktionen und
Zielgruppen immer stärker überschneiden.

Beispiele: 
Booking, Expedia oder Airbnb 

Dazu gehören z.B.:
gruppenreise-portal
gruppenreiseinfo
groupedia

https://amadeus.com/en
https://www.travelport.com/
https://thueringen.tourismusnetzwerk.info/
https://www.tourismusnetzwerk-sachsen-anhalt.de/
https://www.booking.com/
https://amadeus.com/en
https://www.expedia.de/
https://amadeus.com/en
https://amadeus.com/en
https://www.airbnb.de/
https://amadeus.com/en
https://gruppenreise-portal.com/
https://www.gruppenreiseinfo.de/willkommen
https://www.groupedia.de/


Portale & Medien
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Fachpresse für das Gruppen- 
und B2B-Segment im
Reichweitenvergleich

Zielgruppe: 
Busunternehmen und Gruppenreiseveranstalter
Verbreitete Auflage 2023: 7.585 
(Quelle: busblickpunkt)

Erfolgsrezept für einen
überzeugenden Eintrag

Ein ansprechender Beitrag in Portalen und Medien
umfasst folgende Bestandteile:

vollständige und detaillierte Informationen
zum Unternehmen und den angebotenen
Leistungen; 
Kontaktdaten;
Hochwertige visuelle Elemente (Bilder und
wenn möglich auch Videos); 
Nutzung von relevanten Keywords (z.B.
Gruppenreise, Gruppenangebot, Incentives,
Firmenreisen, B2B, Events etc.). 

Zudem sollte die Google-Platzierung regelmäßig
überprüft werden, um sicherzustellen, dass der
Beitrag optimal gefunden wird.

Weitere Tipps finden Sie in 
Kapitel 6 

      (Text-/Anzeigenerstellung) 
Kapitel 7

      (Erstellung Informationsmaterialien)

Zielgruppe: 
Busunternehmen und Gruppenreiseveranstalter
Verbreitete Auflage 2023: 7.183 
(Quelle: Eurobus)

Zielgruppe: 
Busunternehmen und Reiseveranstalter
Verbreitete Auflage 2023: 6.103 
(Quelle: Omnibusrevue)

Zielgruppe: 
Busunternehmen und Reiseveranstalter
Verbreitete Auflage 2023: 4.635 
(Quelle: busplaner)

Zielgruppe: 
Bus- und Gruppenreiseveranstalter
Verbreitete Auflage 2023: 6.791 
(Quelle: busmagazin)

Zielgruppe: 
Touristik-Fachkräfte
Verbreitete Auflage 2023: 22.661 
(Quelle: touristik aktuell)

https://verlag.bbp-cloud.de/index.php/s/mod6YEx2fqeyRDj
https://eurobus.de/images/mediadaten/eurobus_mediadaten_2024.pdf
https://cdn.vev.design/private/ME99nEMI73N7BhEiMQ0Z3CeFlTB3/1q9dc-2024-omnibusrevue-touristik-ab-or-9-formatwechsel.pdf
https://www.busplaner.de/sites/default/files/public/data-mediaservice/bp-media-2024-low.pdf
https://www.busmagazin.de/wp-content/uploads/2023/10/BM_Mediadaten_2024_Tourismus_NEU.pdf
https://www.touristik-aktuell.de/fileadmin/user_upload/pdf/ta_Mediadaten_2024.pdf


Portale & Medien

Checkliste

Sind dort ähnliche Angebote wie meins gelistet?

Hat das Portal / Medium selbst Informationen zu seiner Reichweite veröffentlicht?

Erscheint das Portal / Medium auf Seite 1 der Google-Suchergebnisse?

Gibt es einen zugehörigen und aktiven Social Media Account?

Gibt es positive Erfahrungsberichte und Bewertungen?

Sind die Vertragsbedingungen transparent einsehbar?

Sind die Kosten im Vergleich zu anderen Portalen / Medien ähnlich? 

Ist das Portal oder Medium für mich geeignet?

Werden evtl. zusätzliche Gebühren für Premium-Dienste etc. klar kommuniziert?

Ist die Navigation einfach und intuitiv?

Werden im Portal Schnittstellen zum eigenen Buchungssystem angeboten?

Sind Antwortzeit und Qualität des Supports überzeugend?

Unsere Empfehlung
Auf der e-Learning-Plattform finden Sie
zahlreiche Weiterbildungsangebote im
Bereich Marketing & Kommunikation sowie
Digitalisierung.
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So gelingt die kontinuierliche Pflege Ihrer Beiträge

Eine erfolgreiche Pflege Ihrer Einträge erfordert
regelmäßige Aktualisierungen, um sicherzustellen,
dass alle Informationen auf dem neuesten Stand
sind. Zusätzlich sollten gezielte Sonderangebote
zur Ansprache von Neukunden veröffentlicht
werden. Wichtig ist auch eine schnelle Reaktion
auf Markt-Trends, um wettbewerbsfähig zu
bleiben.

Die Herausforderung besteht jedoch darin, alle
genutzten Portale und Medien gleichzeitig im Blick 
zu behalten und zu pflegen. Zu diesem Zweck kön-
nen Channel-Management-Systeme hilfreich sein. 

Halten Sie Ihre Zugangsdaten bereit oder
registrieren Sie sich für die. 

e-Learning-Plattform

Exkurs: e-Learning

https://www.saale-unstrut-tourismus.de/branchenportal/wissen/e-learning/


Beim Eigen- oder Direktvertrieb verkaufen
Unternehmen ihre Produkte selbstständig und
ohne die Einbindung von Drittanbietern direkt
an ihre Kunden. Im Gegensatz dazu steht der
Fremd- oder indirekte Vertrieb, bei dem die
Produkte über externe Partner an die Kunden
vermittelt werden. Hier übernehmen
Reiseveranstalter, Reisebüros oder Online-
Plattformen die Bündelung der Leistungen,
die Kundenakquise und den Verkauf.

Kalkulation und Angebotserstellung
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Unabhängig von der Vertriebsart 
wettbewerbsfähig kalkulieren

Um eine Gruppenreise mit all ihren wesentlichen
Leistungen (Transport, Unterkunft, Verpflegung,
Aktivitäten, Reiseleitung) erfolgreich vermarkten
und durchführen zu können, ist eine präzise Preis-
kalkulation unerlässlich. Je nach Vertriebsart gibt
es dabei unterschiedliche Vorgehensweisen.

Im Fremdvertrieb sind weitere Akteure wie
Reiseveranstalter, Reisebüros oder Online-Portale
involviert, die eine Provision auf den Verkaufspreis
verlangen:

Die Preisermittlung im Eigenvertrieb erfolgt in
mehreren Schritten:

Berechnung von Fixkosten (z.B. Personal- und
Betriebskosten) und variablen Kosten (z.B.
Marketing und Vertrieb); 

1.

Einplanung einer Sicherheitsreserve für
unvorhergesehene Ausgaben;

2.

Festlegung einer Marge (entweder als
Prozentsatz der Gesamtkosten oder als fester
Betrag pro Teilnehmer);

3.

Gesamtpreis = Gesamtkosten pro Teilnehmer
plus Marge.

4.

Reiseveranstalter kaufen in der Regel zum
Nettopreis ein und kalkulieren ihre eigenen
variablen Kosten sowie Margen, was gelegent-
lich eine Preisreduzierung seitens der Anbieter
erforderlich macht, um wettbewerbsfähig zu
bleiben;

Reisebüros und Portale fungieren als Ver-
mittler und erhalten dafür Provisionen, die je
nach Größe und Reichweite zwischen 10-25 %
des Reisepreises liegen können. Diese Provi-
sionen sollten nach Möglichkeit verhandelt
werden, um die Rentabilität zu sichern. Der
endgültige Verkaufspreis für den Endkunden
ergibt sich somit aus den Gesamtkosten, der
Marge des Anbieters und der Provision für den
Vermittler.



InspirationKalkulation & Angebot

11

Preisgestaltung nach den 
Wünschen der Zielgruppe
Durch die Kalkulation von zielgruppenspezifischen
Preisen können unterschiedliche
Zahlungsbereitschaften effektiv berücksichtigt
werden. Besonders häufig eingesetzte Methoden
gestalten sich wie folgt:

Weitere Optionen umfassen z.B. Frühbucherangebote,
Last-Minute-Specials und Rabatte für Gruppen.

Preis- und budgetbewusste Reisende:
Niedriger Basispreis, optionale Zusatzleistungen
und preisliche Flexibilität mit Rabatten 

      » Low-Cost-Strategie
Luxus- oder Premium-Reisende:
Maßgeschneiderte Erlebnisse und höhere
Margen, ergänzt durch exklusive Premium-
Leistungen » High-End-Strategie
Familien, Senioren und Studierende: Spezielle
Rabatte und eine saisonale Preisstaffelung, um
auch in nachfrageschwächeren Zeiten attraktiv
zu bleiben.

Einbindung von Nachhaltigkeits-
aspekten in die Produktgestaltung
Für die Reisenden gewinnt das Thema Nachhaltig-
keit zunehmend an Bedeutung. Sofern möglich,
versuchen Busreiseveranstalter den Schwerpunkt
auf eine umweltfreundliche Flotte zu legen, zum
Beispiel durch den Einsatz von Elektrobussen.
Andere Aspekte werden bisher kaum berückichtigt. 

Dabei gibt es bei der Erstellung einer Gruppenreise
viele weitere Ansatzpunkte zur Verbesserung der
Nachhaltigkeit, die im Gespräch mit den Reisever-
anstaltern auch von Ihnen als Anbieter angespro-
chen werden oder Sie selber bei der Produkt-
gestaltung umsetzen können:

Routenplanung
Kurze Strecken zwischen den Reisezielen und die
Fortbewegung zu Fuß oder mit dem Fahrrad re-
duzieren den ökologischen Fußabdruck und bieten
eine umweltfreundliche Alternative zum Bus.

Unterkunft
Unterstützung lokaler Strukturen, indem Sie sich
bewusst für familiengeführte und zertifizierte
Betriebe entscheiden oder solche Unterkünfte
wählen, die bereits Nachhaltigkeitsmaßnahmen
umsetzen.

Verpflegung
Setzen Sie auf regionale und saisonale Produkte in
Restaurants oder bei Picknicks, um die lokale
Landwirtschaft zu fördern. 



InspirationKalkulation & Angebot

Checkliste

Einsatz von LED-Beleuchtung, Smart-Thermostaten und Bewegungsmeldern

Energieeffiziente Geräte und Anlagen

Solarpaneele zur Stromerzeugung

Wassersparende Armaturen und Bewässerungssysteme

Regenwassersammelsysteme

Nutzung von lokalen Pflanzenarten 

Bereitstellung von Recyclingstationen und Mülltrennung

Sind die Kosten im Vergleich zu anderen Portalen / Medien ähnlich? 

Nachhaltigkeitsmaßnahmen im Betrieb

Vermeidung von Einwegplastik und Nutzung wiederverwendbaren Materialien

Verringerung des Papiergebrauchs

Reduzierung von Lebensmittelabfällen

Bau und Renovierung mit umweltfreundlichen Materialien

Fenster mit Doppelverglasung und Sonnenschutz

Nutzung natürlicher Dämmstoffe (z.B. Hanf oder Schafwolle)

Bevorzugung lokaler und biologisch angebauter Lebensmittel

Kooperation mit regionalen Produzenten und Lieferanten

Angebot von handgefertigten, regionalen Produkten im Souvenirshop

Kooperation mit regionalen Produzenten und Lieferanten

Angebot von handgefertigten, regionalen Produkten im Souvenirshop
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Weitere Informationen und Beispiele
zum Thema nachhaltige Tourismus-
angebote finden Sie hier verlinkt:

Deutscher Tourismusverband e.V. -
Praxisleitfaden Nachhaltigkeit im
Deutschlandtourismus
Institut für Tourismuswirtschaft -
Leitfaden Nachhaltige
Tourismusangebote
Tourismusnetzwerk Thüringen -
Einstieg in die Nachhaltige
Angebotsgestaltung

Aktivitäten
Besuche bei lokalen Anbietern, Märkten und
Veranstaltungen sowie geführte Kultur- und
Stadttouren zu Fuß bieten authentische
Erlebnisse und unterstützen die lokale
Wirtschaft. 

Müllvermeidung
Verzichten Sie auf Einwegprodukte und nutzen
Sie Mehrwegbehälter und -flaschen, um Abfall
zu reduzieren. 

Sensibilisierung
Informieren Sie die Gäste über Ihre
Nachhaltigkeitsmaßnahmen und stellen Sie
entsprechende Materialien zur Verfügung. 

https://www.deutschertourismusverband.de/fileadmin/user_upload/Themen/Nachhaltigkeit/Praxisleitfaden_Nachhaltigkeit.pdf
https://www.deutschertourismusverband.de/fileadmin/user_upload/Themen/Nachhaltigkeit/Praxisleitfaden_Nachhaltigkeit.pdf
https://www.deutschertourismusverband.de/fileadmin/user_upload/Themen/Nachhaltigkeit/Praxisleitfaden_Nachhaltigkeit.pdf
https://www.responseandability.com/images/downloads/projektergebnisse/Leitfaden_Nachhaltige_Tourismusangebote.pdf
https://www.responseandability.com/images/downloads/projektergebnisse/Leitfaden_Nachhaltige_Tourismusangebote.pdf
https://www.responseandability.com/images/downloads/projektergebnisse/Leitfaden_Nachhaltige_Tourismusangebote.pdf
https://thueringen.tourismusnetzwerk.info/wissen/nachhaltigkeit/nachhaltige-angebotsgestaltung/
https://thueringen.tourismusnetzwerk.info/wissen/nachhaltigkeit/nachhaltige-angebotsgestaltung/
https://thueringen.tourismusnetzwerk.info/wissen/nachhaltigkeit/nachhaltige-angebotsgestaltung/
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Kalkulation & Angebot

Voraussetzung für die erfolgreiche Umsetzung
von nachhaltigen Events ist ein bestehendes all-
gemeines Nachhaltigkeitskonzept im Unterneh-
men, auf dessen Inhalt der Veranstaltungsbereich
aufbauen kann. 

Ganz grundsätzlich gilt: Nachhaltigkeit lässt sich
jederzeit und in jedem Schritt der Veranstaltungs-
planung berücksichtigen. Jeder noch so kleine
Anfang ist wichtig und trägt dazu bei, langfristige
Verbesserungen zu erreichen – auch wenn
vielleicht nicht alles direkt auf Anhieb perfekt
funktioniert.

Die Planung beginnt in der Konzeptionsphase, 
in der wichtige Stakeholder identifiziert, Einspar-
potenziale analysiert und spezifische Nachhaltig-
keitsaspekte festgelegt werden. Je nach Art des
Events und Unternehmens sind verschiedene
Handlungsfelder zu berücksichtigen, wobei in 
der Regel zumindest die folgenden Bereiche im
Fokus stehen:

Nach diesen grundlegenden Entscheidungen folgt
die Phase der Kommunikation und Information:
Zur Schaffung von Transparenz wird der Nach-
haltigkeitsansatz sowohl nach innen als auch nach
außen kommuniziert. 

Während der Durchführung sollte Nachhaltigkeit
als Querschnittsthema in alle Programmpunkte
und Abläufe integriert werden. Schließlich gehört
zur Nachbereitung von Green Events die Evaluie-
rung der Ergebnisse sowie eine Zufriedenheits-
abfrage bei den Teilnehmenden.

Zahlreiche Leitfäden, Checklisten und Orientie-
rungshilfen stehen zur Verfügung und können als
nützliche Informationsquellen für die Planung und
Durchführung von nachhaltigen Events dienen. 

Mobilität
Veranstaltungsort und Unterbringung
Energie und Klima
Temporäre Bauten und Messestände
Barrierefreiheit
Beschaffung
Catering
Abfallmanagement
Umgang mit Wasser
Gastgeschenke und Give-Aways

Einige ausgewählte Beispiele finden Sie
hier verlinkt:

Checkliste Nachhaltig Veranstalten in
der Wattenmeer-Region
Sustainable Event Guidelines
Leitfaden für die nachhaltige
Organisation von Veranstaltungen
(BMU)
Wegweiser – Nachhaltiges
Veranstaltungsmanagement (GIZ)
Leitfaden für nachhaltige
Veranstaltungen (Green Event
Baden-Württemberg)

Exkurs: Nachhaltiges
Veranstaltungsmanagement

Im Event-Bereich wird Nachhaltigkeit ebenfalls
zunehmend bedeutsam, da die Nachfrage nach
umwelt- und sozialverträglichen Veranstaltungen 
durch strengere Unternehmensrichtlinien wächst 
und die Erwartungen der Kunden wachsen. 

Ein nachhaltiges Veranstaltungsmanagement dient
dazu, diese steigenden Anforderungen zu erfüllen 
und kann durch verbesserte Effizienz und Ressourcen-
schonung zudem Kosten senken.

Green Event ist ein international
gebräuchlicher Begriff für eine
Veranstaltung, die nachhaltig geplant,
organisiert und umgesetzt wird. Dabei
liegt ein besonderer Fokus auf der
Berücksichtigung von ökologischen,
sozialen und ökonomischen Aspekten.

https://www.nationalpark-wattenmeer.de/wp-content/uploads/2021/02/checkliste_nachhaltig_veranstalten_nlpv_202102_web.pdf
https://www.nationalpark-wattenmeer.de/wp-content/uploads/2021/02/checkliste_nachhaltig_veranstalten_nlpv_202102_web.pdf
https://www.nationalpark-wattenmeer.de/wp-content/uploads/2021/02/checkliste_nachhaltig_veranstalten_nlpv_202102_web.pdf
https://convention.visitberlin.de/sustainable
https://www.bmuv.de/fileadmin/Daten_BMU/Pools/Broschueren/veranstaltungsleitfaden_bf.pdf
https://www.bmuv.de/fileadmin/Daten_BMU/Pools/Broschueren/veranstaltungsleitfaden_bf.pdf
https://www.bmuv.de/fileadmin/Daten_BMU/Pools/Broschueren/veranstaltungsleitfaden_bf.pdf
https://berichterstattung.giz.de/wp-content/uploads/sites/7/2019/01/GIZ-Wegweiser-Nachhaltiges-Veranstaltungsmanagement.pdf
https://berichterstattung.giz.de/wp-content/uploads/sites/7/2019/01/GIZ-Wegweiser-Nachhaltiges-Veranstaltungsmanagement.pdf
https://www.nachhaltigkeitsstrategie.de/fileadmin/Downloads/Projekte_Veranstaltungen/Green_Event/Green-Event-BW_Leitfaden-fuer-nachhaltige-Veranstaltungen_BF.pdf
https://www.nachhaltigkeitsstrategie.de/fileadmin/Downloads/Projekte_Veranstaltungen/Green_Event/Green-Event-BW_Leitfaden-fuer-nachhaltige-Veranstaltungen_BF.pdf
https://www.nachhaltigkeitsstrategie.de/fileadmin/Downloads/Projekte_Veranstaltungen/Green_Event/Green-Event-BW_Leitfaden-fuer-nachhaltige-Veranstaltungen_BF.pdf


Rechtliche Aspekte

Die Veranstalterhaftung basiert in der
EU auf der Pauschalreise-Richtlinie
(2015/2302), verankert in den nationalen
Gesetzen der Mitgliedsstaaten. 
In Deutschland ist dies im Bürgerlichen
Gesetzbuch (BGB), insbesondere in den
§§ 651a ff, geregelt.

Ausnahmen bei der Veranstalterhaftung

1. Tagesreisen ohne Übernachtung, die
weniger als 24 Stunden dauern und deren
Reisepreis nicht mehr als 500 EUR beträgt

2. Gelegentliche Reisen, die nicht zum
Zwecke der Gewinnerzielung und nur für
einen begrenzten Personenkreis
angeboten werden

3. Geschäftsreisen, die auf der Grundlage
einer Rahmenvereinbarung gebucht
wurden, die für eine Vielzahl von Reisen
oder für einen bestimmten Zeitraum
geschlossen wurden
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Was ist mit Veranstalterhaftung
gemeint und wer ist davon betroffen?

Durch die Veranstalterhaftung werden Reisende ge-
schützt und es wird sichergestellt, dass der Veran-
stalter einer Pauschalreise für die ordnungsgemäße
Erfüllung der vertraglich vereinbarten Leistungen
verantwortlich ist.

Eine Pauschalreise zeichnet sich durch die Kombi-
nation von mindestens zwei wesentlichen Reise-
leistungen aus, die zu einem Gesamtpreis gebucht
werden. Die Reisedauer und die enthaltenen
Leistungen sind vorab festgelegt. 
Zudem wird die Pauschalreise als Paket beworben
und vertrieben. Dabei profitieren Reisende von der
gesetzlichen Absicherung durch die Pauschalreise-
Richtlinie.
Wesentliche Reiseleistungen meint dabei die
folgenden Kategorien:

Beförderung von Personen (ÖPNV etc.);
Beherbergung (Hotel, Ferienhaus etc.);
Sonstige touristische Leistungen (z.B.
Konzertkarten, Führungen etc.).



https://sachsen.tourismusnetzwerk.info/finanzierung-recht/rechtliches-fuer-touristiker/neues-reiserecht/
https://sachsen.tourismusnetzwerk.info/finanzierung-recht/rechtliches-fuer-touristiker/neues-reiserecht/
https://www.dihk.de/de/themen-und-positionen/wirtschaftspolitik/tourismus/infoblaetter-zum-reiserecht-4606
https://www.dihk.de/de/themen-und-positionen/wirtschaftspolitik/tourismus/infoblaetter-zum-reiserecht-4606
https://www.bmj.de/DE/themen/kaufen_reisen_wohnen/urlaub_reisen/pauschalreisen/pauschalreisen_node.html










https://tourismus-labelguide.org/labeluebersicht/
https://tourismus-labelguide.org/labeluebersicht/
https://label-online.de/












https://www.bdo.org/uploads/assets/6564b4f7a348b1584b000207/original/Busreisen_Ein_%C3%9Cberblick_zur_Busreisenachfrage_in_Deutschland-1.pdf?1701098743
https://www.bdo.org/uploads/assets/6564b4f7a348b1584b000207/original/Busreisen_Ein_%C3%9Cberblick_zur_Busreisenachfrage_in_Deutschland-1.pdf?1701098743

