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MICE-PORTALE - Der Tagungsmarkt in Deutschland ist milliardenschwer, doch bislang
wird nur ein kleiner Teil des Geschafts lber Internet-Portale abgewickelt. Dabei steigt
das Interesse der Unternehmen an solchen Plattformen fiir den strukturierten
Tagungseinkauf. Der Wettkampf der Anbieter hat begonnen.

o schwer durfte sich Dirk Fihrer das
S Leben als Start-up-Unternehmer

wohl nicht vorgestellt haben. Vor
knapp zweiJahren grindete der frithere Stei-
genberger-Manager Okanda, ein Tagungs-
portal, das mit der Buchung von Veranstal-
tungsraumen in Echtzeit den hiesigen MICE-
Markt aufrollen sollte. Schlieflich stellte
Fithrers Losung eine echte Innovation fiir die
Veranstaltungsbranche dar. Auf den groffen
Durchbruch allerdings wartet Fihrer noch
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NG FREIL
Die MICE-Portale
kdampfen um
Marktanteile.

immer. Mittlerweile hat er sich sogar aus der
operativen Geschaftsfilhrung zurtickgezo-
gen und ist in den Aufsichtsrat seines Unter-
nehmens gewechselt.

Ihm wurden die finanziellen Belastungen
zu grofd. Stattdessen heuerte der Familienva-
ter als Vorstand bei den Worldhotels an. Bei
Okanda soll seither Mitgesellschafter Ingmar
Bornholz die Entwicklung vorantreiben.

Ob das gelingt, ist offen, wie der durchaus
holprige Start des Unternehmens zeigt.

Bornholz will die Attraktivitat des Portals
nun steigern, indem er zusitzliche Blirordu-
me ins Angebot aufnimmt und die Buchbar-
keit von Hotelzimmern vereinfacht,

Dabei sind die Voraussetzungen fiir einen
unternehmerischen Erfolg auf den ersten
Blick vielversprechend, denn der deutsche
Tagungsmarkt ist milliardenschwer. Laut ei-
ner aktuellen Studie des Wieshadener Bera-
tungsunternechmens GHH Consult lag der,
Umsatz im deutschen Tagungs- und Kon-



gressmarkt 2015 bei 82 Mrd. Euro — ein Plus
von zehn Prozent im Vergleich zu 2014.

Dabei wird nur ein kleiner Teil dieses Ge-
schifts Gber Online-Plattformen abgewickelt.
Folgt man dem vom German Convention Bu-
reau (GCB) regelmiflig erhobenen Event-Ba-
rometer, dann wurden zuletzt knapp elf Pro-
zent des Veranstaltungsvolumens in Deutsch-
land iiber Tagungsportale gebucht. Wegen des
insgesamt duflerst undurch-
sichtigen MICE-Marktes ist das
allenfalls eine Richtgrofie. An
der steigenden Bedeutung die-
ses Segments allerdings dndert
das nichts.

Denn in den Unternehmen
riicken die eigenen MICE-Aus-
gaben verstirkt ins Blickfeld,
schlummert hier doch Einspar-
potenzial. Bislang wird das Ta-
gungsgeschaft meist dezentral
organisiert, eine Bundelung
und Steuerung der Nachfrage
findet nach wie vor kaum statt.
Doch genau dabei kénnen Ta-
gungsportale helfen.

Von denen gibt es hierzulan-
de mittlerweile einige: Das
GCB, das diese Branche derzeit analysiert,
kommtaufrundioo Plattformen, die um Um-
satze und Marktanteile rangeln. Eine beachtli-
che Zahl, wobei sich die einzelnen Anbieter
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hinsichtlich ihrer technischen Kapazititen
und ihrer Service-Tiefe zum Teil stark von-
einander unterscheiden.

Zu den fuhrenden Anbietern zéhlen Meetago,
Meetingmasters und das Mice-Portal, die je-
weils auf Buchungsvolumina im mittleren
zwei- bis niedrigen dreistelligen Millionen-
bereich kommen. Sie zielen mit ihren Losun-
gen auf Unternehmen, die ihren MICE-Ein-
kauf vor allem strategisch betreiben wollen
und dafiir auf eine zentrale Plattform setzen.

Mit deren Hilfe soll die firmeninterne
Nachfrage — analog zur Online-Buchung im
klassischen Geschiftsreisesegment — konsoli-
diert und gesteuert werden. Kern des Portals
ist jeweils eine Ausschreibungsplattform,
iber die die Firmen eine Tagungsanfrage bei
den im System geflhrten Hotels und Event-
stitten platzieren kénnen. Sowohl Anfrage als
auch Verhandlungen koénnen dabei elektro-
nisch erfeclgen. Wobei die Dienstleister aber
auch Service-Teams vorhalten, die zumindest
Teile des Prozesses auf Wunsch der Firmen-
kunden ibernehmen kénnen.

Veranstaltungsplaner de

Ahnliche Dienstleistungen wie Meetago & Co
bieten auch Aloom.de und Smart and More
(micebooking.com). Beide Unternehmen ha-
ben als Komplett-Service-Agenturen gerade
in der jungeren Vergangenheit kraftig in ihre
Technik investiert, um mit den gestiegenen
Anforderungen strategisch operierender Fir-
menkundenkunden mithalten zu kénnen.

Daneben gibt es Anbieter wie den Hotel-

und Event-Vermittler
Plan2Plan des friheren HRS-
Managers Michael Drescher.
Hier kénnen die Firme ihre An-
fragen zwar ebenfalls online
abgeben, dann aber wird im-
mer der Dienstleister als Mitt-
ler aktiv. Vollstandig automati-
sierte Prozesse gibt es hier
nicht. Was bislang nicht
schlecht firs Geschaft sein
muss. Drescher jedenfalls ver-
zeichnet eigenen Aussagen zu-
folge seit dem Firmenstart
2010 fast durchweg Zuwichse.
Doch unabhingig davon,
welchen Dienstleister man be-
* trachtet, einen klaren Markt-
fihrer kann zumindest Bernd
Fritzges, Vorsitzender der Vereinigung Deut-
scher Veranstaltungsorganisatoren, nicht er-
kennen. Die ,Mainstream-Lésung” bei den
MICE-Portalen gebe es nicht, nur Nischenan-
gebote unterschiedlicher Ausprigung.

Das gilt auch fiir Neulinge wie Okanda oder
den Meeting Market von Expedia, der eben-
falls auf die Echtzeitbuchung von Tagungen
setzt. Fur Aufmerksamkeit sorgen die
zwei Anbieter mit ihren techni-
schen Ansitzen aber in jedem Fall
—auch wenn Meetingmasters-Ge-
schaftsfihrer Christoph Schwind
das Thema Echtzeitbuchung als
kurzlebigen Hype sieht. ,Die Echt-
zeitbuchung einer Veranstaltung
kann ohnehin nur fir kleine Stan-
dardveranstaltungen funktionieren® so
Schwind. ,Die Anforderungen gréfierer Veran-
staltungen sind zu komplex, als dass man sie
in Echtzeit buchen konnte."

Letzteres bestdtigt auch Marina Christensen,
Marketingdirektorin fir Gruppen- und Ge-
schéftsreisen bei den Best Western Hotels.
Vernachlassigen sollte man die Eichtzeitbu-
chung ihrer Meinung nach dennoch nicht. Die
Technik werde kiinftig eine Rolle spielen, gera-
de fir standardisierte Fort- und Weiterbil-

Strategisches
Meeting-Manage-
ment: Was es

bedeutet:

Seit 2009 kennt der deutsche Tagungsmarkt
nur eine Richtung: aufwarts. So ist die Zahl

. der Veranstaltungen hlerquande sendem
laut aktuellem MEETING \ T

-TER von 2,46 auf 3,04 Mio. (2014}
gewachsen Bei fast der Hilfte davon han-
delt es sich um Kongresse, Tagungen und
Seminare. Hinzu kommen Ausstellungen
und Prasentationen, Kultur- und Sportver-
anstaltungen sowie lokale Veranstaltungen
und Festivitaten. Die A =

R legte glemhzeitng von 302 amc 383
M:o zu, mehr als 25 Mio. Tagungsgaste
kamen davon zuletzt aus dem Ausland. Fast
zwei Drittel der Veranstaltungen in Deutsch-
land finden dabei in einem Tagungshotel
statt. Auf den Platzen zwei und drei folgen
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mit Anteilen von 26 und 12
Prozent. Wobei die Veranstaltungszentren
mit 57 Prozent die Mehrzahl der Teilnehmer
binden. Hotels und Eventstdtten kemmen
auf Anteile von 19 und 24 Prozent.

dungsfomate. Firmen kénnen
mit ihrer Hilfe die eigene Veran-
staltungsorganisation verbes-
sern, ist die Managerin der Ho-
telkooperation Uberzeugt.
Um dieses Brot-und-Butter-
Geschift zu sichern, dirfte sich
Meetago zur Kooperation mit dem Mee-
ting Market von Expedia entschlossen haben.
Jedenfalls hat der Dienstleister, an dem das
Kélner Hotelportal HRS mit 24 Prozent betei-
ligt ist, den Echtzeitbuchungsprozess des US-
amerikanischen Wetthewerbers in die eigene
Systemwelt integriert. ,MICE- und Geschéfts-
reiseprozesse werden weiter miteinander ver-
schmelzen’, sagt Meetago-Chef Udo Lilsdorf.
Dazu gehoére auch die Anpassungdes Einkaufs
an die im Geschéftsreisebereich etablierten
Standards. Eine Prognose, die auch den Okan-
da-Verantwortlichen Mut machen sollte.
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