Auf dem Weg in die Rente

Wie Ketten und Kooperationen Reisebiiro-Inhaber beim Verkauf ihrer Blros unterstitzen

Von Matthias Giirtler

er Reisebiiro-Vertrieb steht vor einem
D Generationswechsel: Bis 2020 geht je-

der fiinfte Reisebiiro-Inhaber in Rente,
zumindest dem Alter nach. Eine entsprechend
hohe Prioritdt hat das Thema bei den Ketten
und Kooperationen: Die einen wollen die
Biiros in ihren Reihen halten, die anderen die
Chance fiir Zukiufe nutzen.
Klar ist: Das Thema hat fiir viele Inhaber eine
hohe emotionale Bedeutung. ,Wir bemiihen
uns deshalb, hochst sensibel, sehr diskret und
individuell auf die personlichen Befindlich-
keiten und Bediirfnisse des Mitglieds einzu-
gehen', sagt etwa AER-Geschiftsfithrer Pedro
Turbany. Dem kann sich TSS-Chef Manuel
Molina nur anschlieflen, schickt aber eines vo-
raus: ,,Viele Inhaber gehen das Thema zu kurz-
fristig an und schitzen den Wert ihres Biiros
falsch ein.“ Zudem hielten viele Inhaber im
Rentenalter zu lange an ihrem Biiro fest. Dies
blockiere oft den Modernisierungsprozess und
senke den Wert des Biiros, gibt der TSS-Chef
zu bedenken
Wir haben die Zentralen der Ketten und Ko-
operationen gefragt, ob und wie sie Inhaber
darin unterstiitzen, ihre Reisebiiros moglichst
erfolgreich zu verkaufen.

Was ist ein Reiseblro wert?

Die Frage héngt mafdgeblich vom Umsatz, der
Kundendatei, der Lage, einem eventuellen USP und
dem Ertrag ab. Auch laufende Miet- und Leasing-
vertrage sowie die Gehalter der Mitarbeiter und
eventuelle Schulden kénnen eine Rolle spielen.
Fremdinvestoren haben eine Regel: In mindestens
acht Jahren muss die Kaufsumme amortisiert sein.
Branchenexperten gehen davon aus, dass ein
Kaufpreis in Hohe von zehn Prozent des Jahres-
umsatzes ,ein absoluter Top-Wert” ist.

AER

Seit fast drei Jahren beschiftigt sich der AER
intensiv mit dem Thema der Nachfrage-
Regelung und bietet den Mitgliedern unter an-
derem Workshops an. Sdmtliche Anfragen
wiirden individuell bearbeitet. Dabei werde
zundchst eruiert, ob es nicht vielleicht schon
einen Mitarbeiter, Verwandten oder Bekann-
ten gibt, der das Biiro tibernehmen wiirde. An-
schlieflend gehe es um Fragen ,existenzieller
Natur®, etwa das Arbeitsverhiltnis bestehen-
der Mitarbeiter und wie eine Finanzierung fiir
einen moglichen Kaufer aussehen kénnte, so
Geschaftsfiihrer Turbany.

Alltours Reisecenter

Die Diisseldorfer Kette bietet betriebswirt-
schaftliche Beratung sowie Hilfe bei der Be-
wertung beziehungsweise beim Verkauf. Auch
die Ubernahme als Filiale wird gepriift.

Best Reisen

Verkaufswillige Inhaber werden von der Ko-
operation mit Sitz in Stuttgart an spezialisierte
Dienstleister vermittelt.

Derpart

Die Kette ist zurzeit auf der Suche nach neuen
Filialen und somit der erste Kandidat, wenn
ein Derpart-Biiro verkauft werden soll. Aber
auch an Reisebiiros anderer Organisationen
hat die Kette Interesse, wenn der Umsatz
mindestens zwei Millionen Umsatz pro Jahr
betrégt. Derpart-Chef Aquilin Schémig warnt
allerdings: Viele Biiro-Inhaber wiirden den
Kaufpreis ,nicht marktgerecht einschitzen".

Deutscher Reisering

Etwa zwei- bis dreimal im Jahr ,,begleitet” die
Zentrale Reisebiiro-Verkiufe von Mitgliedern.
Inhaber wiirden dabei vom ersten Schritt an
beraten, verweist Geschiftsfithrer Andreas
Quenstedt auf die Unternehmensbewertung
und die Analyse der Ertrags- und Kostenlage.
Zudem agiere die Zentrale als Vermittler und
moderiere bei Vertragsverhandlungen.

DTPU (Ex-Atlas)

Verkaufswillige Inhaber aus dem Fr:
Verbund DER Touristik Partner Unter
(DTPU) werden an Interessenten a
eigenen System sowie die expansior
DER-Kette vermittelt.

LCC

Die Frankfurter Kette gibt sich beim
Verkauf bedeckt: ,Derzeit werden ver,
ne Optionen gepriift und an einer neu
tegie zum Thema gearbeitet.”

Neckermann Reisen

Die Alpha-Kooperation mit ihren S
Neckermann Reisen Team und Part
weist allgemein auf eine ,,Hilfestellung
haber, die verkaufen wollen. Dabei we
gepriift, ob ein Verkauf innerhalb di
werkes moglich ist.

Protours/RCE

Partner erhalten ,individuelle Kaufpr
juristische Beratungshilfe®, zudem v
Kontakt zu Consultants vermittelt w
iiber das eigene Netzwerk angeboten.

Reiseland
»Aktive® Hilfestellung bei der Bewert
Biiros, beim Verkauf und bei der Ul
Zum Teil kommt auch die Zentrale al
in Betracht.

RTK

Die Zentrale gibt Tipps fiir den Verk
die Ubergabe und hilft zudem bei der
tung des Biiros. Zum Teil iibernimy
Biiros auch selbst - derzeit gehore
Filialen zum Netzwerk.

Schmetterling

Geschiftsfithrer Willi Miiller verweist
»sehr vielseitige Unterstiitzung®. Daz
ten unter anderem Hilfe bei der Bewer
Kaufpreises, beim Finden von Inter:
(etwa tiber die hauseigene Argus-Pl:



