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Es geht ans Eingemachte

Sinkende Reisepreise, schwindende Umstze,
aber die Vergtitungsmodelle bleiben
weitgehend gleich. Jetzt miissen sich
Reisebiiros fragen: Wo verdiene ich Geld?
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in kleines Minus, eine schwarze Null,
Ehicr und da sogar ein kleines Plus —
na, das hoért sich doch ganz gut an.
Wie es scheint, kommen viele Reisebiiros
in diesem Jahr mit einem blauen Auge
davon. Also alles in Butter? Leider
nicht. Denn die konjunkturelle
Flaute schligt erfahrungsgemal
verzogert auf die Branche durch.

Da diirften auch die gesunkenen
Reisepreise nicht fiir erhohte Nach-
frage sorgen. Das bedeutet weniger
Umsatz fiir die Reisebiiros —und damit
weniger Erlose. Denn die Provisions-
staffeln sind im Wesentlichen gleich ge-

blieben. Die Reisebiliros miissen sich auf

harte Zeiten einstellen.

Die scheinen vielen im Moment noch
fern. Denn im Juli und August ist das Ge-
schift recht gut gelaufen. ,Die Buchungen
kamen aus allen Ecken", erzihlt Manuel
Molina. Ungliicklicherweise hitten an eini-
gen Abflughdfen und bei bestimmten Ver-
anstaltern die Kapazititen gefehlt, um mehr
verkaufen zu konnen, spricht der Chef der
TSS-Kooperation fiir viele.

Der dringend noétige Buchungsschub
kann jedoch nicht dartiber hinwegtiuschen,
dass die Umsitze dem Vorjahr hinterher-
hecheln. Das jedenfalls lassen die Zahlen
der TAA-Travel Agency Accounting vermu-
ten (siehe Grafik). Der Finanzdienstleister
rechnet bis Ende des Kalenderjahres mit ei-
nem Umsatzminus um die 19 Prozent beim
Flug und etwa vier Prozent in der Touris-
tik. Die Prognose basiert auf den bis Ende
August erzielten Umsitzen. ,Dabei konnte
das Ergebnis durchaus noch tiefer sacken,
wenn niedrige Erlése nicht durch reduzier-
te Kosten aufgefangen werden”, befiirchtet
TAA-Geschiftsfihrer Giinther Brehm.

Das diirfte zum Beispiel so manche TUI-
Agentur schmerzhaft zu spiiren bekommen.
Denn einigen droht ein saftiger Malus. Den
hat der Branchenprimus in diesem Jahr
zwar abgeschwicht. Biiros, die bis zu zehn
Prozent weniger mit der TUI umsetzen als
im Vorjahr, kommen noch einmal unge-
schoren davon. Wer aber diese magische
Zehn tiiberschreitet, den trifft der Malus

in voller Hirte. Da plumpst manches Biiro
trotz Millionenumsaiz bei den Hannovera-
nern in eine Provisionsstaffel, die andere
Agenturen mit 250.000 Euro TUI-Anteil
erreichen, beklagt ein Kooperationschef die
aus seiner Sicht unverstindliche Hérterege-
lung. ,,In diesem Jahr wird’s teuer"”, weil}
auch Andreas Quenstedt aus der Chefetage

des Deutschen Reisering. Er rechnet bei sei-

nen Biiros mit einem Malus von insgesamt

rund 60.000 Euro, wobei einzelne mit bis

zu 8000 Euro dabei sein dirften.

Triibe Aussichten — und der Winter liuft
sehr miide an, trotz gesunkener Reisepreise.
Allerdings kommt derzeit ein statistischer
Effekt zum Tragen. Denn in den Vergleichs-
monaten des Vorjahres brummte — trotz
bereits implodierender Finanzmirkte -
das Geschift in den Reisebiiros. Kaum ein
Trost fiir die Agenten. ,,In den vergangenen

Jahren hatten wir allein durch hohere Prei-

se mehr Umsatz erwirtschaftet. Das ist jetzt
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nicht mehr der Fall”, konstatiert Michael
Walther vom Berliner Reisebiiro Albatros.
Im Gegenteil: ,Im Grunde sinken da-
durch die Provisionen®, skizziert Dietmar
Fisser vom Alltours Reisecenter in Lohne
die Lage.

Und die ist fiir die Reisebiiros deutlich
schwieriger als fiir die Veranstalter. Diese
streichen zwar Kapazititen und verzichten
auf Umsatz, aber sie haben ihre kalkulier-
te Marge. Thre Vergiitungsmodelle basieren
dabei wie gehabt auf Umsatz und Wachs-
tum. ,,Wir haben seit Jahren einen schlei-
chenden Ertragsverfall”, moniert Rolf Apin
vom Neuner Reise Service in Kempten.

Hinzu kommt die ohnehin schmale Ren-
dite. ,,Bei 0,6 Prozent Marge pro Umsatz-
million, kann man kaum Kapital aufbauen",
sagt Molina. Vor allem kleinere Biiros mit
vergleichsweise niedrigem Umsatzvolumen
sitzen schnell in der Kapitalklemme. Bevor
die Insolvenz droht, kénnte im Rahmen des
Konjunkturpakets die Kreditanstalt fiir p

Das Minus ist nicht mehr aufzuholen
Umsatzverdnderung gegeniiber dem Vorjahresmonat
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Angaben in Prozent

Quelle: TAA-Travel Agency Accounting

Ende August dimpelt das
Umsatzminusin der Touristik
bei vier Prozent, im Flug bei

19 Prozent. Die TAA rechnet da-
mit, dass sich diese Zahlen bis
Dezember kaum dndern. Die
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Daten fuRen auf den Umsatzen
von etwa 650 Unternehmen
mit 1800 Reisebiiros. Sie
vereinen 2,5 Mrd. Euro
Jahresumsatz - rund zehn
Prozent des Gesamtumsatzes.
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Wiederaufbau mit einem Kredit aushelfen.
Doch inzwischen fangen Reisebiiro-Chefs
an umzudenken. , Jetzt ist das Thema Steu-
erung angekommen”, beobachtet Markus
Heller von der Unternehmensberatung Dr.
Fried und Partner (siehe Interview). Die
Herausforderung des neuen Jahres lautet:
Die schwindenden Umsitze dort zu plat-
zieren, wo die Ertrige zumindest gehalten
werden kénnen.

Nach dieser Devise geht Reisebiiro-Chef
Walther lingst vor: ,,Ich verkaufe nur noch
Produkte, bei denen ich mindestens zehn
Prozent Provision bekomme. Spali macht es
ab elf Prozent." Vor vier Jahren hat er sei-
ne TUI-Agentur abgegeben, nachdem er in
den Malus gerutscht war. Seitdem verkauft
er neben Rewe vor allem mittelstindische
Veranstalter wie Schauinsland oder FTI:
.Da sind die Basismodelle gut.” Keine Fra-
ge: Steuerung wird wichtiger denn je. Und
sie_zahlt sich aus. ,Viele Mitgliedsbiiros
haben zwar ein Umsatzminus, liegen mit
den Provisionen aber auf Vorjahresniveau™,
berichtet etwa Andreas Quenstedt aus der
Reisering-Kooperationszentrale.

»Reisebiiros, die nicht steuern konnen,
bekommen jetzt wirklich ein Problem",
fiirchtet DRV-Vorstandsfrau Angelika Hum-
mel. Dabei konzentrieren sich ihres Erach-
tens zu viele Mittler auf das vermeintliche
.Kundengliick”. ,Fiir den Kunden hangt
das Gliick nicht vom Veranstalter XY ab",
mahnt Hummel, die als Reisebiiro-Chefin
selbst am Counter sitzt. Fiir ihn zihle einzig

KONGRESS

Koln, 15. und
16. September 2009

M Exklusive Studie:
Markus Heller von

Dr. Fried und Partner
prdsentiert am

16. September die
Strategien, mit denen
sich Reisebiiros fiir die
Zukunft positionieren.

Markus Heller von Dr. Fried und
Partner zur Zukunft der Reisebiiros

»Was zahlt, ist der Erlos!“

Die Reisebiiros gehen mit der Last
der Ungewissheit ins ndchste
Touristikjahr. Was raten Sie?

Die Reisebiiros sollten auf Basis des
Vorjahressortiments ihre Veranstal-
teranteile auf die neuen Provisi-
onssysteme hochrechnen. Das Ziel
muss ganz klar sein, erl6sorientiert
zu verkaufen. Das heift, die Mittler
miissen die Umsitze gezielt bei er-
tragreicheren Anbietern platzieren.

Lduft diese Empfehlung nichtins
Leere?

Inzwischen nicht mehr. In den ver-
gangenen zwei Jahren hat ein Um-
denken stattgefunden. Das Thema
Steuerung ist mittlerweile bei den
meisten Reisebiiros angekommen.

Eine Reihe von Mittlern steht trotz
harter Zeiten relativ gut da,
erwirtschaftet gar ein kleines Plus.
Woran liegt das?

Im Grunde sind es immer wieder
die drei klassischen Themen Kun-
dendaten/Kundenbindung, Schu-
lung und Marketing. Wer hier weite-
re Investitionen getdtigt hat, kommt
in schlechteren Zeiten besser iiber
die Runden.

das Produkt. , Kundeninteresse zu vertreten
und trotzdem in die fiir mich profitabelste
Richtung zu steuern, das ist hundertpro-
zentig moglich®, sagt Hummel.

Mit dem Thema Steuerung ist auch die
TSS unterwegs. ,,Gerade kleine Biiros miis-
sen sich genau tiberlegen, wie sie ihre Um-
sitze aufsplitten”, sagt Molina, dessen TSS
viele kleine Mittler betreut. ,Im kommen-
den Jahr miissen bestimmte Produktseg-
mente anders gefordert werden™, glaubt

In einem schrumpfenden Markt
wird der Kuchen neu verteilt. Wie
werden sich Reisebiiros angesichts
dieser Verinderung positionieren?
Dieses Thema untersuchen wir ge-
rade. Nach unseren Beobachtungen
werden sich verschiedene Reisebii-
ro-Typen am Markt herauskristalli-
sieren, die sich im Prinzip entweder
auf Produkte, Preise oder Zielgrup-
pen spezialisieren.

Das heiRt, das Voll-Reisebiiro mit
groBem Sortiment stirbt aus?
Nicht unbedingt, aber es wird es in
Zukunft noch schwerer haben.
Nach unseren Erkenntnissen
diirften etwa 30 Prozent der
Agenturen als — nennen wir sie mal
— Massenanbieter weiterarbeiten
wie bisher. Aber rund 70 Prozent
des stationdren Vertriebs zeigen den
Willen, sich anders zu entwickeln,
und setzen bestimmte Schwer-
punkte in ihren Vertriebsaktivitdten.

Das Geschidftsmodell Reisebiiro
wird also nicht aussterben?

Nein, unter der Primisse, dass sich
Reisebiiros  stirker positionieren,
wird es sogar ein Revival geben.

der Wahldresdner. Nur auf die Pauschalrei-
se zu setzen reiche nicht mehr. Gruppen-
geschaft und Eigenveranstaltung leisten ein
Ubriges, die Marge aufzupolieren.

Jeder Euro zihlt, denn das neue Touristik-
jahr diirfte zur Nagelprobe werden. Gewin-
nen werden die, die genau wissen, wo ihre
Umsitze herkommen, und diese ganz klar
auf ertragreichere Veranstalter steuern. Viel-
leicht kommt der stationdre Vertrieb dann
mit einem blauen Auge davon. fvw
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