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it den Provisionen ist es ist wie mit einer

Liebesbeziehung: Am Ende muissen beide

Seiten glicklich und zufrieden sein. Sonst
funktioniert’'s nicht. Mit der Veréffentlichung ihrer Mo-
delle glauben die Veranstalter, eine gute Grundlage fir
eine harmonische Beziehung zu den Reisebuiros gelegt zu
haben. Schauinsland-Reisen setzt auf Bewahrtes, FTI
kommt mit Sonderaktionen und TUIs Vergiitungsmodell
ist kompliziert wie eh und je. Tatsdchlich zurren auch
TUI und DER Touristik flirs neue Touristikjahr 2016/17
nur etwas nach. Au3erdem setzen die groen Anbieter
weiter stark auf eigene Hotelmarken.

Ob die Modelle fiir die Bliros tatsdchlich gut oder
schlecht sind, dazu méchte sich noch kein Vertriebs-
manager aus dem Fenster lehnen. Schliefilich laufen
noch die Nachverhandlungen von Ketten und Koope-
rationen mit den Veranstaltern. ,Die Anbieter bekennen
sich zum stationédren Vertrieb*, freut sich immerhin
Andreas Quenstedt, Geschaftsstellenleiter der Koope-
ration Deutscher Reisering. Ob durch Sonderverkaufs-
aktionen wie den ,Wintersprinter” bei FTI oder den
Drei-Prozent-Puffer fir die Superprovisionen bei TUI:
Reisebtiros kénnen von den neuen Vergiitungen durch-
aus profitieren.

Fakt ist allerdings auch: ,Die neuen Modelle der Reise-
konzerne haben an Komplexitat nicht eingebtifit*, sagt
Reisering-Chef Quenstedt. So hat sich bei DER Touristik
nach der Zusammenlegung der Provisionen fur die Pau-
schal- und Bausteinmarken 2015 nochmal einiges ver-
andert. Pogitiver Trend: Immer mehr Veranstalter legen
ihre Modelle auf zwei Jahre fest, geben den Reisebliros
damit eine bessere Planungssicherheit. Mit Thomas
Cook hatte im vergangenen Jahr erstmals sogar ein Kon-
zern die Verglitung auf zwei Jahre angelegt.

Derzeit sieht Quenstedt am Counter aber ein ganz
anderes Problem: ,Die Reisebtiros sind in einem
Buchungstunnel. Durch die angespannte Lage etwa in
der Tiirkei, Agypten und Tunesien sei die Verunsiche-
rung grof. ,Da geht es um Buchungen und nicht um die
sinnvolle Steuerung, weil jeder Euro zahlt", so Quenstedt.
Ein Trend, der aber hoffentlich keiner bleibt.




Neues zeigt sich im Verglitungsmodell
der TUI fiir das kommende Geschéfts-
jahr. Eine wichtige Veranderung gibt
es beim Mindestumsatz: Den hat der
Marktfihrer um 50.000 Euro herab-
gesetzt, zehn Prozent Provision be-
kommen Reiseburos kiinftig bei einem
Umsatz von 175.000 Euro. Aber Ach-
tung: Die Provision wird aufgeteilt.
Wahrend des laufenden Jahres zahlt
TUI sieben Prozent Provision, die
restlichen drei Prozent gibt es am
Jahresende auf den Gesamtumsatz
obendrauf.

Ebenfalls neu: Die Superprovision
gibt es auch dann, wenn Agenturen
lediglich 97 Prozent des Vorjahres-
umsatzes erreichen. Der stationdre
Vertrieb hat kiinftig also einen Drei-
Prozent-Puffer. Auch das Wachstum
bei ihren eigenen Marken belohnt TUI:

Zusatzbo

Mehr Provision fur alle hat sich
Thomas Cook mit seinem Verglitungs-
modell auf die Fahne geschrieben.
2015/16 wurde ordentlich umstruktu-
riert: Nur noch ein Sortiment, Wachs-
tumschancen auch fir kleine Reise-
btiros und die Erhohung des Hotel-
Incentives. Und: Das Modell wurde
fiir zwei Jahre ausgelobt.

Cook hatte ,mehr Verdienst, mehr
Sicherheit und mehr Transparenz*
versprochen, nachdem das Konzept fiir
2014/15 stark kritisiert worden war.
Damals hatte man etwa den Mindest-
umsatz angehoben. Im aktuellen
Modell gibt es ab175.000 Euro Umsatz
zehn Prozent Provision.

Neu: Der Konzern legt fiirs neue Tou-
ristikjahr nach und zahlt zehn Prozent
Zusatzprovision auf den Mehrumsatz

Marktfiihrer teilt Provision auf

Wenn Reisebtiros damit 50.000 Euro
oder finf Prozent mehr Umsatz brin-
gen, dann zahlt TUI auf diesen Mehr-
umsatz fiinf Prozent zusatzlich.

Einen Blick zwei Jahre in die Zukunft
gibt es ebenfalls von TUI, denn der
Veranstalter halbiert fir das Ge-
schéftsjahr 2017/18 den individuellen
Wachstumsvorteil, frither Airbag ge-
nannt. Ab dann kann nur noch ein
Umsatzrickgang von maximal zehn
Prozent ausgeglichen werden.

Fazit: Das Provisionsmodell der Han-
noveraner ist iberaus komplex. Einiges
wird einfacher, etwa fallen die drei
Staffelungen beim Mehrumsatz weg,
anderes wird komplexer. Bestimmte
Umsatzklassen hat TUI gestrichen,
dafiir neue eingerichtet. Unbedingt
genau hinschauen im °
kommenden Jahr! WV 1ul

nus fiir Mehrumsatz

fuir Buchungen der Wintersaison 2016/
17 und den Sommer 2017. Der Bonus gilt
fiir die Marken Neckermann, Thomas
Cook Signature, Signature Finest
Selection, Thomas Cook Kreuzfahrten,
Thomas Cook International, Bucher
Last Minute, Air Marin sowie alle
dynamischen Produkte dieser Anbie-
ter. Erhalten kénnen ihn Reisebtiros,
die seit 1. November 2014 einen Agen-
tur-Vertrag mit Cook haben. Auflerdem
wichtig: Der Mehrumsatz bezieht sich
immer auf den Vergleichszeitraum des
Vorjahrs.

Fazit: Achtung beim Reisezeitraum:
Den Zusatzbonus gibt es nur bei Bu-
chungen vom 1. Juli bis 30. September
dieses Jahres. Die Reisetermine laufen
vom 1. November 2016

bis 31 Oktober 2017. « Thomas Cook

]

Geld bei
weniger
Hotelumsatz

Nachdem das erste Einheitsmodell
von DER Touristik die Saison 2015/
16 gut Uberstanden hat, bleiben die
Provisionen auch fiir 2016/17 stabil.
Nach der Zusammenlegung der
Verglitung von DER Touristik Koln
und Frankfurt hat der Veranstalter
den Gesamtmindestumsatz fiir
zehn Prozent Provision auf
150.000 Euro festgelegt. Das bleibt
auch im Touristikjahr 2016/17 so,
ebenso die Umsatzstufen. Die Pro-
vision wird auch weiter nach Hohe
des Umsatzes und der Entwicklung
bei DER Touristik gezahlt.

Neu: Weniger Umsatz muss der
stationdre Vertrieb bei den kon-
zerneigenen Hotelmarken LTI, Club
Calimera, Prima Sol und Cooee
erbringen: 15.000 Euro hat DER
Touristik daflir festgesetzt. Die
Summe ist ausschlaggebend fir
den Bonus. Der liegt je nach Um-
satzstaffel zwischen 0,25 Prozent
und 0,8 Prozent.

Fazit: Durch die Fusion der Ver-
gltung der Kolner Pauschal- und
der Frankfurter Bausteinmarken
erscheint das Provisionsmodell
teilweise etwas untibersichtlich.
Gut hinschauen und noch besser
kalkulieren lohnt sich also — ins-
besondere im Hinblick s
auf das abgelaufene und DER
laufende Touristikjahr. Touristik
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7Zwei neue Sonderaktionen

Zehn Prozent Provision gibt es beim
Veranstalter FTI bei einem Mindest-
umsatz von 75.000 Euro. Die Umsatz-
staffeln bleiben unverdndert, ledig-
lich fir Agenturen mit einem zum
Vorjahr erreichten Jahresumsatz von
mehr als 200.000 Euro gibt es unter-
jahrig elf statt zehn Prozent.

Neu: FTI startet mit zwei neuen Bo-
nusmodellen ins Touristikjahr 2016/17.
Mit dem ,Wintersprinter” erhalten alle
stationdren Reisebtiros mit FTI-Agen-
turnummer tiber alle Staffeln hinweg

P Alltours |

13 Prozent. Gultig ist der Wintersprin-
ter fir Angebote in Agypten, Marokko,
Oman, den Emiraten und fur alle La-
branda-Hotels. Buchungszeitraum: bis
30. September 2016 mit Abreise vom 1.
November bis 31. Oktober 2017. Zu-
sétzlich gibt es den Desti-Plus-Bonus
(0,3 Prozent). Lander und Hotels sind
dieselben wie beim ,Wintersprinter®,
ein Buchungszeitraum ist nicht vor-
geschrieben.

Fazit: Gute Umsdtze lohnen @
sich im neuen Jahr so richtig,

Mehr Kontakt zu Reisebtiros

Bei Alltours &ndert sich im kommen-
den Geschaftsjahr nicht viel. Der Ver-
anstalter bleibt seiner Linie mit dem
auf zwei Jahre angelegten Provisions-
modell treu: Ab der ersten Buchung
gibt es zehn Prozent — den Mindest-
umsatz hatten die Diisseldorfer zum
Geschéaftsjahr 2014/15 abgeschafft.
Nach wie vor flielen die Umsdtze von
allen Alltours-Produkten in die Ver-
glitung ein. Dazu zahlen Alltours Flug-
reisen, Alltours-X, Byebye sowie Eigen-
anreise und Versicherungsleistungen.

Y Schauinsland-Reisen |

Achtung: Nur-Flug-Produkte bleiben
weiter aufien vor.

Nicht neu, aber wichtig: Mit einem
Umsatz von 75.000 Euro kénnen Biiros
10,25 Prozent verdienen, ab 100.000
Euro gibt es 10,5 Prozent. Um 11,25 Pro-
zent Provision zu erzielen, mussen
190.000 Euro umgesetzt werden — bis-
lang waren es 210.000 Euro.

Fazit: Alltours bemuht sich um ein
gutes Verhaltnis zu den Reiseburos. Ein

Plus: Schulungen und o )
alltours

mehr Info-Reisen.

Fokus auf Bestandigkeit

Als erster Veranstalter hatte Schauins-
land einen Zwei-Jahres-Vertrag fir
den stationdren Vertrieb vorgelegt, das
war fur das Geschaftsjahr 2013/14. Seit
der Saison 2015/16 verlangern die Duis-
burger allerdings wieder jahrlich.

An der Zuverlassigkeit hat das aber
nichts gedndert. Auch im Touristikjahr
2016/17, das gab Schauinsland diesmal
sogar noch frither bekannt, bleibt alles
beim Alten: Ab der ersten Buchung
gibt es zehn Prozent Provision. Die
siebenstufige Umsatzstaffel geht bis

350.000 Euro, Reisebtiros erhalten
dafiir 13 Prozent.

Nicht neu, aber besténdig: Schauins-
land bleibt bei der festen Vergiitung
von zehn Prozent bei Nur-Flug-Bu-
chungen und tbernimmt auch wei-
terhin das Disagio, wenn der Kunde
mit Kreditkarte bezahlt.

Fazit: Auf Schauinsland ist Verlass.
Das Modell ist transparent und die
Umesatzstaffeln mit sieben Stufen noch

recht Gibersichtlich .
y schauinsland
angelegt. ,f reisen
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