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MARTIN JURS

er Andrang war groB3. Als Unter-
Dnehmensberater Jérg Martin und
Rechtsanwalt Dieter Koeve auf der
Frithjahrstagung des VDR in Berlin zum
Fachforum ,Vorsicht Falle! Vertrags(un-)
wesen mit Leistungstrdgern® baten, konn-
ten sie sich der Aufmerksamleit der anwe-
senden Travel Manager gewiss sein. Denn
die hadern derzeit yor allem mit den neuen
Firmenvertrigen der Lufthansa, da tut
etwas Unterstiitzung und Aufklirung gut.
Stein des AnstoBes ist vor allem das Ver-

langen der A'ir_line, kriftige Preisnachlisse
nur zu gewahren, wi ernehmen
ihre gesamten B sdaten auch mit an-

deren Fluggesellschaften offenlegen. ,,So
entsteht der gliserne Firmenkunde®, kriti-
siert Berater Martin. Er hdlt die Weitergabe
der Daten fur duBerst heikel, auch weil da-
mit unter Umstinden gegen vertragliche
Vereinbarungen mit anderen Airlines ver-
stofen wird. Bevor Unternehmen also
Buchungsdaten mit Dritt-Carriern an die
Lufthansa weiterreichen, sollten sie ihre
ibrigen Airline-Vertrage priifen. Nicht dass
sich hier entsprechende Ausschlussklauseln
finden, so Martin.

Lufthansa-Kunden, die die entsprechen-
den Vertragspassagen nicht akzeptieren,
missen jedenfalls damit rechnen, dass die
Fluggesellschaft ihnen den Zugriff auf ihre
individuellen Corporate Rates verweigert.
Laut einem britischen Newsletter soll die
Fluggesellschaft bei ersten Unternehmen
bereits die Firmenraten gesperrt haben. Die

Lufthansa selbst mag solche Berichte mit
Hinweis auf die Vertraulichkeit bilateraler
Vertrige nicht kommentieren. Martin rit
Unternehmen in solch einer Situation zu
Standfestigkeit: ,Es gibt auch ein Leben
nach dem Lufthansa-Vertrag.”

Ob die Vertragsdetails solch eine Eskala-
tion wirklich rechtfertigen, ist nur schwer
zu beurteilen. Hier lisst sich eben keiner
gerne in die Karten schauen. Trotzdem gibt
es einige Punkte, die zumindest Jorg Mar-
tin generell bei der Vertragsgestaltung zwi-
schen Leistungstragern und Firmenkunden
fiar bedenklich hilt. ,,Vertrige sollten in ei-
ner verstandlichen Sprache abgefasst sein,
leider ist das nicht immer der Fall“, so die
Beobachtungen des Beraters. Auch deshalb
whirden die juristischen Prifungen solcher
Regelungen immer linger dauern. Mitun-
ter wiirden Vereinbarungen auch nicht auf
Deutsch, sondern zum Beispiel auf Englisch
vorgelegt. Hier sei dann eine ganz beson-
dere Sorgfalt bei der Vertragskontrolle ge-
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orsicht, Vertrag:

Leistungstrager locken Fir

menkunden gerne mit spe

Unternehmen sollten deren Inhalte aber genau priifen,

sonstdrohen unliebsame Uberraschungen.

boten. Bedenklich sei es auBBerdem, wenn
der Gerichtsstand des Vertragspartners im
Ausland liege. Anspriiche bei Vertragsver-
letzungen lieBen sich dann eventuell
schwieriger einklagen.

Fur bedenklich halten viele Travel Ma-
nager auch die Versuche mancher Airline,
bei speziellen Streckenvereinbarungen
Marktanteile festzuschreiben. ,,Solche Ver-
trige unterschreibe ich nicht®, stellt Man-
fred Zitzen, Travel Manager von Fahrzeug-
hersteller MAN, klar. Dies wurde die
Flexibilitit des eigenen Reisemanagements
zu stark beschrinken.

Kein Problem hat Zitzen im Gegensatz
zu so manchem Kollegen allerdings mit
den Firmenvertrigen der Lufthansa. Zu-
mindest nicht mit der Forderung nach Wei-
tergabe aller Buchungsdaten. ,,Die verlan-
gen andere Airlinesauch®, sagt der Manager.
Angst vor der volligen Transparenz hat er
nicht. Denn unabhingig von der Offenle-
gung solcher Daten wiirde man immer
noch selbst entscheiden, mit welchen Air-
lines die Mitarbeiter auf Dienstreise gehen,
so der Travel Manager.

Fiir kritischer hilt er dagegen Vertrige mit
Malus-Klauseln, wie sie sich bei Lufthansa,
aber auch bei anderen Leistungstrigern fin-
den. ,,Ob wir die zugesagten Volumina er-
reichen, hingt ja nicht nur von uns ab“, so
Zitzen mit Blick auf Pilotenstreiks oder
Flugverbote wegen Vulkan-asche. ,,Es muss
daher Anpassungsklauseln geben®, betont
der Manager. Dabei miisse genau definiert
sein, wann diese greifen und wie sich die

siellen Vertragen. Die

Ohne Beweglichkeit geht es nicht

Fiinf Tipps fiir erfolgreiche Vertragsverhandlungen

Vor der Vertragsunterzeichnung ste-
hendie Verhandlungen. Die bergen fir
Travel Manager zahlreiche Stolperstei-
ne.Jens Holtmann, Geschaftsfihrer der
Einkdufer-Akademie in Oerlinghausen,
sagt, worauf es ankommt:

M Klare Ziele: Einkdufer und Travel
Manager sollten vor Gesprdchsbeginn
klare Ziele und Prioritdten formulieren.

M Spielrdume nutzen: Verhandeln
setzt Beweglichkeit voraus. Verhand-
lungsspielraum ausnutzen.

Konditionen verindern. Es reiche nicht,
wenn man allein auf den guten Willen der
Leistungstrager vertraue.

Uberhaupt sollten die Vertragsinhalte so
genau wie moglich festgeschrieben wer-
den, meint auch Jérg Martin. Dadurch lasse
sich manch unliebsame Uberraschung ver-
meiden. So sollte zum Beispiel mit Airlines
genau geregelt werden, was bei Stornie-
rungen mit den Zuschldgen und Gebtihren
passiere. Mit Mietwagenanbietern sollten
die Unternehmen die gewtnschte Fahr-
zeugausstattung aber auch die Qualitdt der
Bereifung festlegen, rit Martin.

Dabei sind die Chancen fiir die Unter-
nehmen, bei Firmenvertrigen mdoglichst

M Fragen stellen: Um zu einem befrie-
digenden Ergebnis zu kommen, miis-
sen Sachverhalte und Standpunkte
klar sein. Daher fragen, fragen, fragen!

M Emotionen kontrollieren: Nicht aus
dem Bauch heraus agieren. Psycholo-
gische Spielregeln und sachliche Ent-
scheidungsgrundlagen beachten.

M Ergebnisse dokumentieren: Ge-
sprdchsergebnisse vor Vertragsab-
schluss genau dokumentieren, so
vermeidet man Uberraschungen.

viel herauszuholen, nach wie vor gut.
SchlieBlich bewegen sich Travel Manager
und Firmeneinkaufer trotz wirtschaftlicher
Erholung auf einem Nachfragemarkt und
sind daher oft in der starkeren Position.
Selbst die Lufthansa erweist sich in den
Verhandlungen mit den Firmenkunden als
flexibel. Ein Travel Manager aus Sud-
deutschland jedenfalls hat den umstritte-
nen LH-Firmenvertrag inklusive einer Zu-
satzvereinbarung unterschrieben. ,Der
Malus wurde dadurch deutlich entscharft
berichtet er. Auch Manfred Zitzen geht im-
mer offen in die Gesprache mit den Leis-
tungstragern. ,Alles ist Verhandlungssa-
che®, lautet sein Credo. fvw
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