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Einordnung

Die folgenden Skizzen zeigen mögliche Geschäftsmodelle rund um die Nutzung des Datenraums Tourismus. Sie dienen als 

konzeptionelle Denkmodelle, um unterschiedliche Rollen, Wertschöpfungslogiken und Finanzierungsoptionen sichtbar zu machen. 

Im Fokus steht dabei nicht ein einzelnes Geschäftsmodell, sondern das Aufzeigen von Alternativen und deren grundsätzlicher Logik.

Die dargestellten Geschäftsmodelle sind explorativ zu verstehen und stellen keine fertigen oder priorisierten Lösungen dar. Sie 

dienen vielmehr als Diskussionsgrundlage für die weitere Einordnung und Bewertung im Projektkontext.

Der Data Hub stellt in seinem Aufbau die Gesamtlogik des im Projekt entwickelten ‚Datenraum Tourismus‘ dar. Die folgenden 

Prototypen (der digitale Brustbeutel, das Tourismus-Dashboard und der Mobility Hub) sind Lösungsbeispiele für die Nutzung des 

Datenraums und zeigen damit konkrete Anwendungsfälle. Sie gehen in ihrer Logik vom Vorhandensein eines Datenraumes aus.

Geschäftsmodelle "Digitaler Brustbeutel" 528.08.2026



0. Data Hub
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Datenquellen

Datenraum

Dienstbetreibende

Knowledge Graph

Spezifische Anwendung

„Datenraum Tourismus eG“

Clearing House

Organisationseinheit betreibt 
und verwaltet den Datenraum

Mehrwert: 
Komplementäre 

Nutzung von Open 
Data UND Closed Data

Datenoptimierungs-
tool: Dublettencheck 

und Datenaufbereitung

Neue Lösungen mit dem Datenraum

Techn. Organisation der Daten 

innerhalb des Datenraums, 
Nutzungsverträge, 

Teilnahmebedingungen, etc.



1. Digitaler Brustbeutel
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Brustbeutel-App

Dienstbetreiber

Touristische Betriebe

Endkunden nutzen die 
Brustbeutel-App, um die 

Customer Journey zu 
vereinfachen

Touristische Betriebe zahlen für die 
Nutzung des Dienstes, um sowohl 

einen Mehrwert für Gäste zu 
generieren als auch Daten ihrer 

Gäste zu erhalten, um personalisiere 
Angebote erstellen zu können

App-Betreiber wird 
bezahlt, um den Dienst 
zur Verfügung zu stellen

1.1 allgemeine Logik



1. Digitaler Brustbeutel
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Brustbeutel-App

Dienstbetreiber

Beherbergungsbetrieb

Bspw. die ersten 100 
Abfragen kostenlos; 

danach kostenpflichtig 
pro Abruf

Endkunden können sich zwischen 
zwei Versionen der Brustbeutel-App 

entscheiden und nutzen sie bspw. 
für „Contactless Check-In“

Werbepartner 
können Freemium-
Version finanzieren

Kostenlos in der Basic-Version (mit Werbung und 
begrenzten Funktionen) und kostenpflichtig in 

der Premium-Version (ohne Werbung und bspw. 
mit Profilvorlagen) im Abo-Modell für Endkunden

Beherbergungsbetrieb zahlt für die 
Nutzung des Dienstes, um sowohl 

einen Mehrwert für Gäste zu 
generieren als auch Daten ihrer 

Gäste zu erhalten, um personalisiere 
Angebote erstellen zu können

1.2 Freemium: Beherbergungsbetriebe



1. Digitaler Brustbeutel
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Komfort

Brustbeutel-App

Dienstbetreiber

Touristische Betriebe

Bspw. jährliche Lizenzgebühren 
orientiert an Anzahl der KMUs 

in der Destination

Endkunden nutzen die 
App kostenlos für bspw. 

contactless Check-In

Destinationen können 
Entwicklung über 

Fördergelder initiieren 
(Stichwort 

„Regionalentwicklung“)

Touristische Betriebe 
nutzen die Brustbeutel-App 
kostenlos und übersenden 
dafür den Destinationen 

ihre (Melde-) Daten

DMO

1.3 Software-as-a-Service: Destinationen



Business Model Canvas: Digitaler Brustbeutel
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Schlüsselpartner
Welche Partner, Dienstleister und 
Lieferanten sind für die Erstellung des 
Angebotes zentral?
• Politik/Gesetzgeber
• Dienstbetreiber
• LMOs/DMOs

Schlüsselaktivitäten
Welche Tätigkeiten sind zur Erfüllung des 
Wertversprechens am wichtigsten?
• Gesetzgebung
• Lobbyarbeit
• Binnenmarketing/Kampagne zur 

Transportation des Mehrwertes 
(Argumentationsleitfaden)

• Technische Entwicklung

Leistungsversprechen
Welcher Mehrwert wird für den Kunden 
geschaffen/Welches Problem gelöst?
• Mehrfachnutzung von einmal 

erfassten Daten/Vermeidung von 
Doppeleingaben

• Datenoptimierung
• Prozessoptimierung
• Schnelligkeit
• Datenhoheit und Datensicherheit

Kundensegmente
Wer sind unsere Kunden?
• DMOs/LMOs (ggf. als White-Label-

Lizenznehmer)
• B2B: touristische Leistungsträger 

(Beherbergungsbetriebe, Freizeit- und 
Kultureinrichtungen, Mobilitäts-
dienstleister)

• Technische Dienstleister (Um auf die 
Daten zuzugreifen und weiter zu 
verwerten) 
(PMS=Hotelprogramm/Software, 
Zimmerbelegungen, Buchungen etc.)

• Gäste (B2C)

Schlüsselressourcen
Welche Ressourcen werden zur Erstellung 
des Angebotes benötigt?
• Initiale Finanzierung
• Technologie-Dienstleister Entwicklung 

durch Menschen (Konzept bis 
Umsetzung)

• Technische Ressourcen
• Maintainance
• Gesetzgebende Instanz
• Anwälte (Sicherheit über rechtliche 

Rahmenbedingungen)

Kundenbeziehungen
Welche Art von Kundenbeziehungen wird 
zu den jeweiligen Kunden-segmenten 
gepflegt?
• B2B: Infoveranstaltungen, Austausch, 

lokale Netzwerke
• Serielle Kommunikation 

(automatisierte Mails etc.)
• B2C: temporäre Kommunikation 

während der Nutzung
• LMO ggf. in Individualbetreuung, da als 

Multiplikator genutzt

Kanäle
Wie werden Kunden erreicht? Wie 

wird das Produkt vermarktet?
• Vorgabe von „oben“
• Gesetzliche Regelung als 

Sicherheitsvorschrift
• Datenmanagement und Meldewesen 

(2 Themen, die durch größere 
Strukturen vorgegeben werden 
müssen)

• Über LMOs/DMOs (offizielle Stellen)

Kostenstruktur
Was sind die relevanten fixen und variablen Kosten zur Erstellung des Produkts?
• Entwicklungskosten (rund 2,5 Mio €); Bereitstellungskosten, Betriebskosten (1/4 Mio € / Jahr); laufende Server 

(mehrere 10.000 € / Monat); Personalkosten (Entwicklung und Betreuung des Services); Hosting und Wartung 
der Server; Mengenabhängige Serverkosten; Variable Kosten abhängig von Anzahl der End-User; Anwälte

Einnahmequellen
Für welche Werte sind die Kunden bereit wie viel zu zahlen?
• Anstoß durch öffentliche Förderung, Leistungsträger weniger kostenempfindlich als DMOs; Hotellerie (konkret: 

PMS-Dienstleister) als eine Ebene, LMOs/ DMOs auf einer anderen Ebene; Annahme (bei freiwilliger Nutzung): 
ca. 20.000 Hotelbetriebe in Dt., 20% nutzen digitalen Brustbeutel für 10€/Monat = 480.000€; Lizenz - und 
Nutzungsgebühren, Lizenz DMO Annahme: optimierter Check-in-Prozess für Beherbergungsbetriebe: bspw. 1 
ct./Übernachtung, muss unter 1 ct./Übernachtung liegen (Praxiserfahrung!); Grad der Kommerzialisierung 
hoch, also Anwendung flächendeckend in Anwendung, dann auch Endkunden miteinbinden: Freemium-
Version, Bezahlung für Premium-Nutzung; KEIN Abo, einmalige Zahlung; Annahme: 2,50 € von 2,5% der dt. 
Bevölkerung = rund 6 Mio €



2. Tourismus-Dashboard
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Tourismus-Dashboard

Dienstbetreiber

DMO

Touristische Betriebe

Weitere Datenquellen

Touristische Betriebe erhalten 
anhand des Dashboards und 

der Reports eine 
Entscheidungsgrundlage, 

bspw. zur Mitarbeiterplanung, 
strategischen Einkäufen, 

Öffnungszeiten etc.

Ggf. (teilweise) initiale Förderung 
von DMOs zur Ermöglichung 

strategischer Marktforschung
und zur Stärkung des 

touristischen Angebots durch 
Planungssicherheit für 
touristische Betriebe

Datenquellen:  
Ferienzeiten, 

Wetterdaten, allgemeine 
Auslastungszahlen von 

großen Plattformen, 
ÖPNV-Pläne etc. oder 

bspw. AVS od. LiS
reichern die Daten der 

touristischen Betriebe an

2.1 Software-as-a-Service: Destinationen und touristische Betriebe

Fördermittel



2. Tourismus-Dashboard
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Tourismus-Dashboard

Dienstbetreiber

Reiseveranstalter

Weitere Datenquellen Reiseveranstalter können auf Basis der 
Informationen zu prognostischen Auslastungen 

ihre Preise anpassen (Dynamic Pricing)
Prognostische 
Empfehlungen

2.2 Software-as-a-Service: (Jugend-) Reiseveranstalter

Reiseveranstalter 
können Zugriff zum 
Dashboard erwerben

Datenquellen: 
Ferienzeiten, 
Wetterdaten, 

allgemeine 
Auslastungszahlen 

von großen 
Plattformen, 

ÖPNV-Pläne, etc.



Business Model Canvas: Tourismus-Dashboard
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Schlüsselpartner
Welche Partner, Dienstleister und 
Lieferanten sind für die Erstellung des 
Angebotes zentral?
• Service-Betreiber
• Buchungstools
• Datenlieferanten
• CRM-Systeme zur Erfassung der Daten 

und wieder zur Auswertung zum 
Dynamic Pricing

• Destinations(software)tool/-system 
(bspw. feratel)

• Auswertungstools (KI-Anwendungen)
• Dashboard wird wieder zum 

Datenlieferant für andere Anwendungen

Schlüsselaktivitäten
Welche Tätigkeiten sind zur Erfüllung des 
Wertversprechens am wichtigsten?
• Digitales Angebot: Dashboard als Service
• Datensicherheit
• Befähigung das Tool zu nutzen
• RICHTIGE Trends und Prognosen 

(Stimmigkeit der Daten)
• Hohe Datenqualität

Leistungsversprechen
Welcher Mehrwert wird für den Kunden 
geschaffen/Welches Problem gelöst?
• Dynamisches Pricing - bessere 

Auslastung - höherer Umsatz
• Bessere Entscheidungen dank 

datenbasierter Prognosen
• Transparenz (Übersicht: Aktion -

Reaktion)
• Datenbasiertes Controlling (bspw. 

messbare Wirkung von 
Marketingaktivitäten)

• Frühzeitige Erkennung von Trends
• Steuerung und Optimierung von 

Ressourcen
• Kapazitätssteuerung /Besucherlenkung
• Angebotsverbesserung
• Destinationen ermöglichen ihren 

touristischen Betrieben durch das 
Dashboard eine Planungsgrundlage, 
wodurch das touristische Angebot in der 
Destination gestärkt werden kann

• Einfache Marktforschung möglich: 
Destinationen erhalten Informationen 
aus den Daten, um stra-
tegische/politische Entscheidungen zu 
treffen

Kundensegmente
Wer sind unsere Kunden?
• LMOs / DMOs
• Leistungsträger
• Reiseveranstalter
• LTO (Lokale Tourismusorganisationen)
• Unterkünfte

Kundenbeziehungen
Welche Art von Kundenbeziehungen wird 
zu den jeweiligen Kundensegmenten 
gepflegt?
• Digitale Ansprache
• Automatisierte Prozesse
• Grundmodell für Datennutzung
• Individuelle Gebühren für verschiedene 

Serviceleistungen
• Servicetiefe variiert je nach "Abo-

Modell"

Kanäle
Wie werden Kunden erreicht? Wie wird das 
Produkt vermarktet?
• Verknüpfung mit Buchungsplattformen
• Fachmagazine
• Kaltakquise
• Multiplikatoren über DMOs an LTOs etc
• (Fach-) Vorträge

Kostenstruktur
Was sind die relevanten fixen und variablen Kosten zur Erstellung des Produkts?
• Entwicklungskosten
• (Technische Kosten) Server, Datenbank
• Verwaltung + Vertrieb/ Marketing
• Laufender Service und Support
• Fremddienstleister (KI-Bots, etc.)

Einnahmequellen
Für welche Werte sind die Kunden bereit wie viel zu zahlen?
• Stundenweise oder pauschaler Preis für Einrichtung und Pflege
• Einrichtungsgebühr danach digitales Abo
• Preis nach Einheiten/Kategorie
• Preisstruktur von Pricelabs als Bsp.

Schlüsselressourcen
Welche Ressourcen werden zur Erstellung 
des Angebotes benötigt?
• Rechtliche Grundlagen
• Verwaltung/Vertrieb des Dienstes
• Nutzerfreundlicher Datenabruf/-raum
• Mitarbeitende für Programmierung und 

Instandhaltung / Entwicklungsstunden
• Finazielle Resourcen für Server und 

Datenbank
• Lowcode-Umgebung
• Automatisierung für die Nutzung des 

Datenraums
• Plugandplay-Stystem
• Dateneingabe (Vor-ort-Technik, um 

Besucher(zahlen) zu erfassen) –
Messdaten

• System zur Vereinheitlichung der Daten



3. Mobility Hub
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Regionale Mobility-App

Dienstbetreiber

Gut Boltenhof

Gut Boltenhof (teil-) finanziert 
Nutzungsbasiertes betriebliches 

Mobilitätsmanagement für 
Mitarbeitende (z. B. vom Bahnhof) 

und Gäste zur Erkundung der 
Region und Verbesserung der 

Service-Experience

Standortbasiert: auf 
vorgegebener Route

Gut Boltenhof generiert 
Einnahmen durch Verleih

3.1 Einzelanbieterlösung



3. Mobility Hub
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Ortsunabhängige 
Mobility-App

Dienstbetreiber

Diverse Unternehmen 
mit Mobilitätsangeboten

Diverse KMUs bieten 
ihre vorhandenen 

Mobilitätsangebote zur 
Nutzung für ihre Gäste 
zur Verbesserung der 
Service-Experience an

A-B (konkrete Routen)

3.2 Unternehmenslösung (mehrere Anbieter): A-B Routen

Einnahmen durch 
Provisionszahlungen bei 
Nutzung des Angebots

Variante a): direkte 
Einnahme durch 

Vermietung –
„Ausleihgebühr“

Variante b): indirekte Einnahme durch 
Verbesserung der Service-Leistung und Anpassung 

des Gesamtpreises des eigenen Angebotes

Geld fließt unter den 
Anbietenden



Business Model Canvas: Mobility-Hub
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Schlüsselpartner
Welche Partner, Dienstleister und 
Lieferanten sind für die Erstellung des 
Angebotes zentral?
• Datenraumbetreiber
• Serviceprovider
• Diejenigen, die ein Inventar anbieten (im 

Bsp. Gut Boltenhof)
• Servicepersonal (Hof- und Hausmeister 

bspw.)
• Kunden, die den Service nutzen

Schlüsselaktivitäten
Welche Tätigkeiten sind zur Erfüllung des 
Wertversprechens am wichtigsten?
• Datenstandard muss vorhanden sein
• Datenraum aufsetzen (Connectoren, 

Rollen und Policies erstellen)
• Schließen diverser Verträge/ 

Vereinbarungen
• Eingabeanwendung aufsetzen
• Kundenanwendung bauen
• Fortbewegungsmittel müssen 

vorhanden sein und gewartet werden
• Definition eines Qualitätsstandards 

(gemeinsames Qualitätscommitment für 
bspw. gehobenen Standard)

• Im Bsp.Gut-Boltenhof Einbindung in 
Hofladen-Modell denkbar

Leistungsversprechen
Welcher Mehrwert wird für den Kunden 
geschaffen/Welches Problem gelöst?
• Mobilitätsversprechen für die Akteure 

im ländlichen Raum: Möglichmachung, 
sich nachhaltig und multimodal, 
kostengünstig im Raum zu bewegen

• Bewegung (ab Fahrrad) im Raum OHNE 
eigenes Fortbewegungsmittel

Kundensegmente
Wer sind unsere Kunden?
• Gäste (Tagestouristen)
• Bewohner*innen und Mitarbeitende, z.B

vom Gut Boltenhof

Kundenbeziehungen
Welche Art von Kundenbeziehungen wird 
zu den jeweiligen Kundensegmenten 
gepflegt?
• Omni-Channel-Ansprache: Bei den 

Gästen Ansprache auf gesamter 
Customer-Journey eingebaut

• Digitale Ansprache: Verweis auf 
Softwarebuchungs-App, in der durch 
Buchungsprozess moderiert wird

• Vor-Ort bei Bewohnenden und 
Mitarbeitenden persönliche Ansprache

Kanäle
Wie werden Kunden erreicht? Wie wird das 
Produkt vermarktet?
• Bekanntmachung zur spezifischen 

Nutzung: stationär am Infocounter/ 
Rezeption

• Digital über die vorhandenen Kanäle des 
Betriebs (z.B. eigene App und 
Internetseite)

• Vermarktung: zeitgemäßer Marketing-
Mix (Info Angebotsschreiben, Sozial 
Media, über Netzwerke positionieren, 
Presse, etc).

Kostenstruktur
Was sind die relevanten fixen und variablen Kosten zur Erstellung des Produkts?
• Anschaffungskosten (Kauf der Räder); laufende Energie (Ladekosten bei E-Geräten); Betriebskosten; 

Wartungskosten für Fortbewegungsmittel; Personalkosten; TÜV / Benzin für Autos (laufende Kosten); 
Versicherungskosten (Für die Räder, etc.); Versicherungen (Haftpflicht, Rechtsschutz, etc.); Transportkosten 
(Rückholung der Fortbewegungsmittel); Gedanke (günstiger viele Räder zu haben oder den Transport zu 
organisieren); Hard- und Software-Kosten (eigene Buchungssysteme, E-Mail-Systeme, etc); Marketing-
Vertriebskosten; Anteilige Kosten für den Datenraum; Steuern; Entwicklung des Services; Service-Kosten

Einnahmequellen
Für welche Werte sind die Kunden bereit wie viel zu zahlen?
• Touristen bezahlen Service in der Tagesmiete (12 normales Fahrrad, E-Bike für 35€ in der Tagesleihe); 

Perspektivisch: Für Bewohnende und Mitarbeitende in Mietverträgen/ Arbeitsverträge geregelt: Contingent als 
Basis vorhanden; Pro Monat 3-mal Nutzung kostenlos; Monatsflat: Grundnutzung mit drin (um auch das Angebot 
im Bewusstsein zu haben), dann wird aufgestockt: „Premium“-Version – unbegrenzte Nutzung des Angebots

Schlüsselressourcen
Welche Ressourcen werden zur Erstellung 
des Angebotes benötigt?
• Anschubfinanzierung (mglw. über 

Folgeprojekt?)
• Rechtliche Absicherung des Dienstes 

(Gewährleistung, Versicherungen bei 
Unfällen, etc.)

• Technische Applikation
• Physisches Angebot: 

Fortbewegungsmittel müssen da sein



Hinweise

www.diana-t.de

Dieses Dokument ist im Rahmen des Projekts „DIANA-T“ entstanden. 

Weitere Informationen finden Sie unter www.diana-t.de.

DIANA-T ist ein vom Bundesministerium für Forschung, 

Technologie und Raumfahrt (BMFTR) im Programm „Zukunft der

Wertschöpfung – Forschung zu Produktion, Dienstleistung und

Arbeit“ (Förderkennzeichen: 02K23A137) gefördertes 

Verbundprojekt:

Die Betreuung des Projekts erfolgt über den Projektträger Karlsruhe 

(PTKA). Die Verantwortung für den Inhalt dieser Veröffentlichtung 

liegt bei der Autorin / dem Autor / den Autor*innen.

Creative Commons Namensnennung – Weitergabe unter

gleichen Bedingungen 4.0 International

Dieses Werk ist, mit Ausnahme des Förderlogos des BMBF, lizenziert unter 

der Lizenz „Creative Commons Namensnennung – Weitergabe unter 

gleichen Bedingungen 4.0 International“.

28.08.2026 Neue Lösungen und Geschäftsmodelle 17

http://www.diana-t.de/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/


Kontakt

28.08.2026 Neue Lösungen und Geschäftsmodelle 18

Anke Sange

Wissenschaftliche Mitarbeiterin HNEE

Anke.sange@hnee.de



Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Projekt-Webseite:
https://diana-t.de
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