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Ein Schwerpunkt der Kooperationsarbeit ist die Unterstltzung
der Mitglieder bei betriebswirtschaftlichen Themen.
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M »Wenn nicht wir, wer dann?« Fiir Cor-
nelius Meyer, Vorstand Vertrieb und Mar-
keting bei der Best RMG, zihlt die be-
triebswirtschaftliche Unterstiitzung seiner
Mitglieder zu den Hauptaufgaben der Ko-
operationsarbeit. Mit dieser Meinung steht
er nicht allein da. So greifen auch TSS,
Schmetterling, RTK, AER sowie der Reise-
ring ihren Partnern mit verschiedenen In-
strumenten unter die Arme und verlassen
sich dabei auch verstirkt auf die Technik.

Kennzahlen im Blick. Bei Schmet-
terling sorgt das Fullservice-Technikpaket
Schmetterling Argus mit eigenem Mid-
und Backoffice-System dafiir, dass die Bii-
ros den Uberblick iiber ihre wichtigsten
Kennzahlen behalten. Das System stellt
samtliche Kundenvorginge, Statistiken
und betriebswirtschaftliche Zahlen dar.
Reisebiiromitarbeiter konnen diese als
Statistik abrufen. Und Schmetterling stellt
seinen Kooperationsmitgliedern stindig
aktuelle Umsatzstatistiken auf der Profian-
wendung Attacus zur Verfiigung. Samtli-
che Abrechnungen und Gutschriften kon-
nen auflerdem online dargestellt und ab-
gerufen werden.

Bei TSS bildet eine Umsatzanzeige im
Intranet die auf eigene Veranstalteragen-
turen gebuchten Reisebiiroumsiitze der
jeweiligen Partner ab. Dariiber hinaus
kénnen Inhaber dort sowohl die fiir sie
relevanten TSS-Konditionen als auch die
prozentuale Entwicklung der Kooperati-
on gegeniiber dem Vorjahr verfolgen, um
ihre Steuerungspolitik darauf abzustim-
men. AER bietet seit einem Jahr die Buch-
haltungslésung »AER Office« an. Sie ist
eine Kombination aus dem Midoffice von
Sabre, den Buchhaltungsleistungen von
TAA und dem Backoffice von Travelba-

travel.one 12.11.2010



sys. »Damit werden die Reisebiiros ihre
Buchhaltung los, erhalten gleichzeitig ei-
nen Uberblick iiber ihre Geschiftszahlen
und konnen diese schliefilich zielbrin-
gend einsetzen, sagt AER-Vorstand Rai-
ner Hageloch. Er lobt die Transparenz
und hebt hervor: »Die Biiros, die das Sys-
tem nutzen, sind begeistert. Ich bin tiber-
zeugt, dass das der richtige Weg ist.«
RTK-Chef Thomas Boésl stellt klar, dass
nicht nur betriebswirtschaftliche Fakto-
ren zur Wirtschaftlichkeit eines Reisebii-
ros beitragen. Wichtige Faktoren seien
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die sie in der Regel monatlich herausge-
ben. Wichtig sei die individuelle Betrach-
tung des einzelnen Partners, heifit es bei-
spielsweise von Schmetterling. Man neh-
me sich viel Zeit, um die aktuelle Situation
zu erdrtern und gemeinsam Losungen zur
Ertragsoptimierung zu erarbeiten. Eine
eigene Abteilung schlage den Biiros Maf3-
nahmen vor, die Inhaber {ibernehmen
oder ausschlagen konnen. Neben der per-
sonlichen Beratung und Analyse durch
die Geschiftsstellen bekommen die Part-
ner auch automatisierte Informationen.

Monatliche Statistiken helfen
bei der Umsatzsteuerung

auch Arbeitserleichterung, Zeitersparnis,
Kostenrationalisierung, aktuelle Infor-
mationen und Mehrertrag. Dazu kimen
ein gezieltes Marketing zur Neukunden-
gewinnung Stammkundenbin-
dung. Seinen Mitgliedern legt RTK die
Losung RTK Office ans Herz, die sich in
Front-, Mid- und Backoffice gliedert. Bei
letzterem handelt es sich um ein Kom-
plettpaket fir Buchung, Verwaltung,
Buchhaltung, Marketing und Statistik.
Ahnliches bietet Best RMG mit dem Mid-
Backoffice von Ziel Synccess inklusive
Full Service Buchhaltung an. »Diese
Technik ist besonders fiir Biiros geeignet,
die kostensparend arbeiten und die Buch-
haltung selbst erledigen wollens, sagt
Best-Mann Meyer.

sowie

Beim Steuern helfen. Simtliche
Kooperationen unterstiitzen ihre Mit-
gliedbiiros mit Steuerungsempfehlungen,
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RTK hat einen Online-Provisionsrechner,
dazu gibt es die monatlichen Umsatzsta-
tistiken mit Steuerungshinweisen. Ein
ausgekliigeltes System verfolgt der Reise-
ring. In Zusammenarbeit mit einem ex-
ternen Dienstleister erstellt die Geschifts-
stelle  seit November sogenannte
Umsatzbriefe. »Das Mitglied erhilt in ta-
bellarischer Form einen Uberblick iiber
seine Umsatzsituation im gesamten Rei-
seringsortiment. Laufend kumuliert, Vor-
jahr kumuliert, Vorjahresgesamt sowie
prozentuale Entwicklung sind die geliste-
ten Groflen«, sagt Andreas Quenstedt,
Mitglied der Geschiftsleitung beim Rei-
sering. Dieser Umsatzbrief werde in der

Regel Ende Mirz in den Provisionsbrief

iberfithrt. »Der Umsatzbrief wird fak-
tisch um eine Provisionshochrechnung
erginzty, erlautert Quenstedt. Auf dieses
erstaunlich genau simulierte Ergebnis
wiirden dann die Einzelagenturvertrags-

loch (Mitte) setzt

], Quenstedt

modelle und Superprovisionsvereinba-
rungen angewendet. »Das Mitglied erhidlt
so ein hochgerechnetes Provisionsergeb-
nis auf Veranstalter- und Gesamtsorti-
mentsebene, dass zur Unternehmenspla-
nung herangezogen werden kann«, sagt
er. Der monatliche Provisionsbrief werde
im Intranet unterstiitzt. Dort konnten
Reisebiiros die Umsitze virtuell verschie-
ben, um zu erkennen, wie sich Umsatz-
verlagerungen von Veranstalter A zu Ver-
anstalter B auswirkten.

Auch bei Best RMG gibt es monatlich
einen Bericht iiber die Umsatzentwick-
lung, der Angaben iiber die Gesamtent-
wicklung der Kooperation enthilt, inklu-
sive Informationen dariiber, wo die nichst
hohere Staffel erreicht werden kann. Um
die Umsitze der Mitglieder weiter zu stei-
gern, arbeitet die Kooperation gemein-
sam mit Backoffice-Anbieter Ziel an ei-
nem hauseigenen Reisebiiro-Barometer.
Dieses soll in regelmifligen Abstinden
darstellen, wie sich die Kooperation im
Vergleich zum Gesamtmarkt entwickelt.
»Die Ergebnisse werden dann mit dem
monatlichen Newsletter an unsere Mit-
glieder versandt«, sagt Vorstand Meyer.
Das neue Tool soll spitestens zu Jahresbe-
ginn fertig sein.

Schulungen gefragt. Zu den
Schulungen der Kooperationen gehoren
auch Weiterbildungsmafinahmen zu den
Softwarelésungen. Dariiber hinaus gibt
es verschiedene Angebote. So bietet zum
Beispiel TSS die Schulungsreihe Kosten-
ersparnis, Kosteneffizienz und Ertrags-
steigerung an. RTK hat anldsslich ihrer
Jahrestagung einen Workshop iiber be-
triebswirtschaftliche Kennzahlen im Rei-
sebiiro angeboten. Yannick Fiedler
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