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Billig wird teurer

DIRECT CONNECT - Nach Lufthansa, Austrian und Swiss kassieren nun
auch British Airways und Iberia eine Gebuhr fir die klassische Flugbuchung.
Damit durfte sich die Debatte um die sogenannte Direktbuchung verscharfen.

TEXT: OLIVER GRAUE

as war noch einfach: Samtliche Flug-
D tarife und deren Verfiigbarkeit wa-
ren in den Reservierungssystemen FLUGEXPERTE der 4
(Globale Distributionssysteme, GDS) enthal- Verbande VDR und
ten. Reisebiiros waren und sind an diese Syste- GBTA: Jorg Martin
me angeschlossen und kénnen damit schnell
feststellen, welche Fliige wann am preisgiins-
tigsten sind. Die Idee zu den GDS hatte 1953
der damalige Chef von American Airlines.
Heute dominieren die drei Anbieter Sabre,
Travelport und Amadeus den Markt. Amadeus
wurde 1987 von Air France, Iberia, SAS und
Lufthansa gegrindet.

Fluglinien gegen GDS

Inzwischen weht den GDS jedoch ein kalter
Wind entgegen. Wegen der Konkurrenz durch
Billig-Airlines drehen die etablierten Flugge-
sellschaften jeden Cent zweimal um. Sparen
wollen sie auch bei den GDS-Gebuihren, die sie
fur jede Buchung an die Systeme zahlen mis-
sen. Gleichzeitig kopieren sie das System der
Billigheimer: niedrige Tarife fiir den reinen
Flug und Gebuhren fur jede zuséatzliche Leis-
tung wie Gepdck, Sitzplatzreservierung oder [ | l
Mahlzeit. Solche Extras jedoch — so der Vor-
wurf der Airlines — lieen sich tiber GDS nicht
verkaufen. Lufthansa verlangt daher seit 2015
fur alle Buchungen tiber GDS eine zusitzliche
Gebtihr von 16 Euro. Diese entfillt nur bei Fir-
menkunden, die direkt bei der Airline Uber
spezielle Software buchen (nicht zu verwech-
seln mit der fir Firmen unpraktikablen Bu-
chung tber die Lufthansa-Website).

Das Problem: Diese Software gibt es nicht.
Der Kampf zwischen Reisebtiiros als GDS-Nut-
zern und den Fluggesellschaften ist zudem
voll entbrannt, zumal nach Lufthansa nun
auch British Airways eine solche Gebihr er-
hebt (Seite 8). Zwischen den Fronten sind die
Firmenkunden und Geschéftsreisenden. Wie
gehen sie mit dem Thema um? Was sollten sie
tun? BizTravel hat mit Jorg Martin gespro-
chen, Berater (CTC Corporate Travel Consul-
ting) und Leiter VDR-Fachausschuss Flug.
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Fluggesellschaften behaupten, dass sie via
GDS keine individuellen Produkte ver-
kaufen konnten, sondern nur Standard. Die
GDS widersprechen. Wer hat Recht?

Die Reservierungssysteme waren, als Lufthan-
sa die Gebuhr einfihrte, tatsachlich nicht in
der Lage, die neuen Bedurfnisse der Flugge-
sellschaft abzubilden. Hier geht es aus meiner
Sichtaber mehrum strategische, kommerziel-
le Fragen als um Buchungsfunktionalitdten.
Das ldsst sich daran ablesen, dass die nun an-
gestoflenen Neuerungen bei den GDS richtig
Fahrt aufgenommen haben, seitdem die Air-
lines sie durch die Kindigung der Vertrage aus
ihrer Komfortzone geschubst haben.

Es gibt mit Siemens und VW nur zwei Fir-
menkunden, die Direct Connect nutzen.
Warum sind es nicht langst viel mehr?

Weil die Lufthansa 2015 zunéchst Fakten schuf
mit dem Verzicht auf eine weitere GDS-Ver-
einbarung und sie erst danach begonnen hat,
nach neuen Losungen zu suchen. Fiir Siemens
und VW wurden ja reine Individuallésungen
geschaffen. Diese eigenen sich sicher nicht als
Standard fir den breiten Markt. Hier will Luft-
hansa kinftig Losungen Uber den US-Schnitt-
stellen-Anbieter Farelogix anbieten.

Warum ist es so schwer und so teuer, solche
Losungen herzustellen?

Die Reservierungssysteme, die ja von Flugge-
sellschaften gegriindet wurden, haben sich
UberJahrzehnte gemeinsam mit der Industrie
entwickelt und verzahnt. Hier geht es nicht
nur um Technik und deren Verzahnung, son-
dernum das Verstdndnis der Gesamtprozesse.
Wenn die Entwicklung einer Alternative ein-

solches System sein. Billig heifst hier aller-
dings, ich habe nur eingeschrankte Funktio-
nen und kann komplexe Reisen sowie Umbu-
chungen, Aufzahlungen und Ahnliches mehr
schlecht als recht dartiber abwickeln. Das wie-
derum macht es teuer. Solange nicht ein sehr
hohes Flugvolumen mit Punkt-zu-Punkt-Stre-
cken vorliegt, wird daher auch ein billiger Di-
rect Connect immer teuer sein. Auch sollte die
Online-Nutzungsrate im Unternehmen weit
oberhalb der durchschnittlichen 55% liegen,
und das Reisebiliro muss mit im Boot sein.

Farelogix wirbt fiir sich als gute Losung ...
Wire es eine solch problemlose Alternative,
hatte Lufthansa sich kaum dazu entschieden,
hier Millionen in die Entwicklung zu investie-
ren. Die Alternativen sind eben noch keine,
insbesondere nicht fiir das Firmengeschaft,
da hier sehr komplexe Anforderungen zur In-
tegration in einen Gesamtprozess bestehen.
Zudem stellt sich die Frage, ob dieser US-An-
bieter dann auch der praferierte Losungsan-
bieter fur andere Fluggesellschaften ist, die
ebenfalls Buchungsgebiihren einfihren.

Werden also Flugbuchungen fiir Mittel-
stindler nun erst einmal teurer?

Auf dem Geschiftsreisemarkt haben die An-
bieter bisher verstanden, alle finanziellen Dif-
ferenzen so auszutragen, dass am Ende die Ze-
che vom Kunden, also vom buchenden Unter-
nehmen, bezahlt wird. Zumindest haben sie
keine Chance, die Gebuhr einzusparen, es sei
denn, sie nutzen die LH-Website. Das ist aber
natlirlich keine zufriedenstellende Option,
weil Umbuchungen oder Stornierungen zu
aufwindig sind.

Kurz- oder sogar langfristig

wird es keine billigen Standardlosungen

flir Direct-Connect-Buchungen geben.

Jorg Martin

fach und glnstig wére, hdtten neue Anbieter
bereits vor einigen Jahren angefangen, den lu-
krativen GDS-Markt aufzumischen.

Wann wird es billige Lésungen geben?

Ich sehe momentan nicht, dass wir kurz- oder
mittelfristig dorthin kommen werden. Letzt-
lich musste es ein IT-Unternehmen geben, das
ein Reservierungssystem mit dessen Funktio-
nalitdten nachbaut — wobei sich die GDS wie
gesagt aber ja auch schon weiterentwickeln.
Zudem ist billig relativ. Farelogix soll ja ein

Gegner kritisieren zudem, dass durch Direct
Connect die Vergleichbarkeit der Flugraten
verloren geht, welche die GDS liefern.

Dies stimmt nur dann, wenn direkt tiber die
Portale der Anbieter gebucht wird, ohne diese
Uber einen Aggregator, wie beispielsweise ei-
ne Online-Buchungssoftware oder das Reise-
biiro mit einem Hilfssystem zu tun.

Ein weiterer Vorwurf der Geschaftsreisebii-
ros lautet, dass allein die Fluglinien von
Direct Connect profitieren. Ist das richtig?

Das sehe ich auch so, allerdings sind Flugge-
sellschaften keine Wohlfahrtsinstitute — ge-
nauso wenig wie die Geschaftsreisebiiros. Sie
wollen und miussen Geld verdienen. Von da-
her ist das Streben nach der Maximierung des
eigenen Ergebnissen immer vorrangig.

Und mit British Airways fiithrt nun die
néchste Fluglinie eine GDS-Gebiihr ein ...

Ja, aber British Airways geht einen anderen
und wie ich finde besseren Weg. Denn sie ver-
teuert nicht einfach bestimmte Vertriebska-
ndle, sondern macht ihren Preisaufschlag an
nicht vorhandenen, fur sie sinnvollen Funk-
tionalitdten fest. Den Ansatz halte ich fur in-
novativer, da hier keine Einzellosungen ge-
schaffen werden, sondern generell mit NDC
ein neuer Systemstandard forciert wird, von
dem alle anderen Airlines, die diesen verwen-
den, ebenfalls profitieren kdnnen. Da lohnen
sichdannauch die Entwicklungsinvestitionen
bei Systemanbietern.

Manche grofle Ketten lehnen es ab, Direct
Connect anzubieten. Ein Fehler?

Die Kernaufgabe und der Mehrwert eines Rei-
sebiiros liegen darin, dem Kunden den kom-
pletten Markt zur Verfiigung zu stellen und
fir ihn die preisgiinstigsten Reisemoglichkei-
ten herauszufinden. Wie ein Reisebiiro dies
tut, liegtin seiner Verantwortung. Die aktuelle
Situation ist fir die Reisebiros sehr gefahr-
lich, denn wenn sie ihre Mehrwerte nicht
mehr liefern und es fiir die Kunden andere Al-
ternativen gibt, sind sie weg. Das ldsst sich
heute schon an der Entwicklung des Online-
Geschifts ablesen.

Warum ist es Threr Ansicht nach tiberhaupt
zu einer solchen Entwicklung wie Direct
Connect gekommen?

Zum einenist dies auf die technische Entwick-
lung zuriickzufiihren, die Kunden und Anbie-
ter im Internet schnell zusammenbringt. Das
hat in den letzten Jahren bereits zu einer er-
heblichen Steigerung der Direktbuchung ge-
fihrt. Auch haben die neuen Technologien ge-
zeigt, wie renovierungsbedurftig und unflexi-
bel die Reservierungssysteme geworden sind.
Dartiber hinaus war es logisch, dass die Flug-
gesellschaft bei der Optimierung der Ver-
triebskosten irgendwann auch die GDS-Aus-
gaben in den Fokus riicken wiirden.

Ist die Zeit der GDS vorbei?

Nein, das sehe ich nicht. Die Initialzindung,
auch hier Entwicklungsspriinge zu machen,
istjaschon erfolgt —wennauch erst durch den
harten Schnitt in der Vertragsbeziehung mit
den Airlines. Zudem arbeiten die GDS genauso
intensiv an der Umsetzung des NDC-Stan-
dards wie andere Systemanbieter. M|
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