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KATEGORIE INNOVATION

& Slamar Reisen

Historie: Das Reisebiiro wurde 2002 in Leipzig gegriindet

und startete mit drei Mitarbeitern in der Beratung.

Umsatz 2017: 10,5 Mio. Euro, gréBter Umsatzbringer sind die Bausteine von
DER Touristik. 2018 sind zehn Prozent Plus beim Provisionsumsatz das Ziel.
Mitarbeiter: 33 inklusive Chef.
Kooperation: Deutscher Reisering.

IRA LANZ

: : : uf seine Flexibilitat ist Micha-
I e e l p ZI ge r el Riebel richtig stolz. ,Nach 15
Jahren auf dem Markt fungie-
ren wir immer noch wie ein Start-
Ku n d e nve rste h e r up*, sagt der Inhaber von Siamar Rei-
sen. Das Leipziger Reisebiiro hat sich
auf Fernreisen spezialisiert und
Innovationen sollen bei Siamar Reisen OHILON BT I A LD Uhiis
Riebels Erfolgsrezept liegt in der Ver-
grundsatzlich zum Vorteil des Kunden sein. zahnung von digitalen Medien und
Dahinter steckt oft viel Arbeit. der tiefen Produktkenntnis seiner
Mitarbeiter. Egal, was das Reisebtliro
anpackt, fiir den Chef muss jeder Pro-

zess zum Vorteil der Kunden sein.

DABEI STEHT OFT EHER Handarbeit als
innovative Technik im Vordergrund.
Die Kontaktpflege mit den Hotelpart-
nern ist dafiir ein gutes Beispiel: Bei

www.fvw.de
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Der Chefkoch

Michael Riebel, Geschdftsfiihrer

Fiir seine Kollegen schwingt er auch schon
mal den Kochloffel. Denn Michael Riebel
setzt auf ein gutes Miteinander. Der Ser-
vice-Gedanke ist ihm quasi in die Wiege
gelegt worden. Die Eltern hatten einen
Landgasthof mit Pension. In Leipzig stu-
dierte der heute 41-Jdhrige Betriebswirt-
schaftslehre, machte in Edinburgh den
Master in International Business. Seit
2007 ist er alleiniger Gesellschafter, da-
mals ibernahm er das Reisebiiro vom
Griinder Christian Neipp. In diesem Jahr
hat der Unternehmer, der seit der Geburt
seiner drei Kinder erstmal auf Reisen in
die Ferne verzichtet, zwei Projekte vor
sich: Das Reisebiiro zieht in grélRere Rau-
me und er wird heiraten.

fvw0218

Siamar sammeln die Mitarbeiter
unverdrossen alle gebuchten Umsét-
ze und melden sie an die jeweiligen
Hotelzentralen. ,Das ist eine Heiden-
arbeit®, sagt Riebel. Den Aufwand
halt er fiir lohnenswert, denn so ist
Siamar Reisen bei seinen Hotelpart-
nern nicht einfach nur ein anonymer
Partner. Das zahlt sich letztlich fur
den Kunden aus, der bei seinem Auf-
enthalt auch mit dem ein oder ande-
ren Vorteil vor Ort rechnen kann.

DIGITAL DIE KOMPETENZ
BEWEISEN

Ganz anders sieht es auf der Website
der Leipziger aus. Wahrend viele Rei-
sebliros sich mit einem schnéden
Online-Auftritt begntigen, zieht Sia-
mar alle Register. Die Online-Présenz
besteht aus mehr als 7800 Seiten, die
mit Reisevorschlagen und Hotels
gespickt ist. ,Auch das haben wir al-
les handisch eingegeben”, sagt Rie-
bel. Der Siamar-Chef will mit diesem
aufwandigen Online-Auftritt den
Kunden die Kompetenz und Produkt-
kenntnis des Reisebtiros bei den 15
Fernreisezielen unter Beweis stellen.
Eine Buchungsfunktion gibt es
jedoch nicht. Das ist die bewusste
Entscheidung fiir die personliche Be-
ratung durch die Mitarbeiter. Der
Kunde stellt auf der Website eine An-
frage. Nach etwa 24 Stunden meldet
sich ein Siamar-Mitarbeiter zu einem
ausfiihrlichen Beratungsgesprach.
Dass sich die Reiseverkédufer bes-
tens in den Reisezielen auskennen,
ist flr Riebel unerlésslich. Sie haben
fur die Kunden jede Menge Geheim-
tipps und ausgefallener Hotels in
petto. Diese entdecken sie auf zahl-
reichen Info-Reisen, die sie abseits
der Ublichen Pfade fiihren. ,Das", so
Riebel, ,ist in der Verkaufskompe-
tenz extrem abschlussférdernd.” Da-
bei ist es dem Chef wichtig, dass der

Kunde von Beginn an ,seinen” Bera-
ter hat. ,Kundenbindung lauft iber
den Mitarbeiter und nicht iiber das
Unternehmen®, ist er Uiberzeugt. Die-
se Beziehung wird technisch unter-
stutzt. Die Telefonanlage ist mit der
Kundendatenbank verkntipft, und je-
der Verkaufer sieht direkt auf dem
Bildschirm, ob sein Kunde anruft.

Seine Webprésenz nutzt das Reise-
biiro nicht nur als Kompetenzschau-
fenster, sondern auch zur Gewin-
nung neuer Kunden. In den Hauptbu-
chungszeiten fahrt Riebel das Budget
flir Google Adwords drastisch herun-
ter. ,Im Web findet uns dann kein
Neukunde®,sagt der 41-Jahrige. Dreht
er den Geldhahn auf, stromen neue
Kunden wieder bundesweit iber die
Website herein.

VON REGELN UND _
KREATIVEN FREIRAUMEN

Wie flexibel das Unternehmen rea-
giert zeigt sich auch an der Idee einer
.Wissensmanagerin“.  Sie  sollte
eigentlich das Know-how unter den
Kollegen weiterleiten. Recht zligig
hat sich herausgestellt, dass dies nicht
notwendig ist. Vielmehr geht es nun
um eine individuelle Ermittlung des
Schulungsbedarfs fiir die einzelnen
Mitarbeiter. Es handelt sich also eher
um Personalentwicklung — die die
Kernkompetenz eines Spezialisten
starken soll. Das soll eine Strategie
fir Info-Reisen sicherstellen. Dabei
legt Siamar auch eigene Seminarrei-
sen auf. ,Die sind zwar teurer, aber
wesentlich intensiver.

Jungste Idee ist ein Verkaufshand-
buch. ,Im roten Buch®, wie es Riebel
nennt, sollen Arbeitsstrukturen,
Inhalte und Leitfaden fur Verkaufs-
gesprache festgeklopft werden. Mit
so festgezurrter Service-Qualitat soll
Siamar ,das beste Fernreisenbiiro
Deutschlands werden®. fvw
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