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Thomas-Cook-Büros sollen stärker steuern
Oberursel (kib). Mit einer verbesser-
ten Technik will die Thomas Cook 
Partner Group die Vertriebssteuerung 
und somit die Erlöse in den eigenen 
Reisebüros verbessern. Partner des 
Projektes ist der Münchner Software-
Spezialist Check IT. Im Fokus stehen 
dabei die beiden Zusatz-Tools „Ver-
kaufsempfehlung“ und „Akquise“. 
Mit den individuell steuerbaren Re-
chenverfahren von Check IT können 
laut Geschäftsführer Tilman Bucher 
auch unterjährige Schwankungen be-
rücksichtigt werden und in die mo-
natliche Auswertung einfließen. „Da 
wir Realdaten nutzen, ist unsere Ver-
kaufssteuerung immer topaktuell“, so 
Bucher.

Die Büros von Thomas Cook erhalten 
nunmehr monatlich eine Verkaufs-
empfehlung, die auf der Anwender -
oberfläche des Reservierungssystems 
Jack Plus von Bewotec ein gespielt 
wird. Sämtliche Angebote können als 

PDF-Dateien heruntergeladen wer-
den.
Mit dem Akquise-Tool können die 
 Büros unter anderem überprüfen, wie 
sich ein neuer Vertrag auf die Umsätze 
auswirken würde. Auch Provisionsstaf-
feln lassen sich leicht hochrechnen.
Zur Thomas Cook Partner Group ge-
hören neben den Cook-Filialen die 
Franchise-Ketten Holiday Land und 
Thomas Cook sowie die Kooperation 
Neckermann Reisen Partner und 
Team. Die Karstadt-Büros zählen nicht 
mehr dazu, auch wenn der abge-
schlossene Dienstleistungsvertrag vor-
erst weiterläuft. Wie es mit dieser Ko-
operation weitergeht, hängt von der 
Zukunft der Kaufhauskette ab.
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Cook-Büros steuern mit Bewotec

 Seit 1. September ver-
schickt XTOC die Reiseunter-
lagen nur noch per E-Mail. 
Ist das ein Vor- oder Nachteil? 

Petra Schachenhofer, Thomas 
Cook Reisebüro, Rheydt: „Ich 
finde, das praktisch und fort-
schrittlich. Immer mehr Kun-
den haben private Mail-Adres-
sen, und wenn nicht, können 
wir die Gäste vor der Reise 
noch mal mit Tipps und Emp-
fehlungen versorgen, wenn sie 
die Tix bei uns abholen.“

Thorsten Lehmann, Sunny 
Cars, München: „Wo genau 
sollte das Problem mit E-Mail-
Unterlagen liegen? Im Leisure-
Car-Rental-Bereich ist das  
üblich ... und unsere Reisebüro-
Partner sind das seit vielen Jah-
ren so gewohnt. Ca. 90 Prozent 
der Reisebüros wünschen die  
Unterlagen per E-Mail.“

Melanie Larverseder, Take Off 

f
i
a
h
t
d
O
P

i
A
m
s
k
g
N
n
V
E

F
o

to
s
: 
p

ri
va

t,
 B

ri
ta

in
 o
Worms. Ihre Kunden haben es getan 
und werden es auch wieder tun! Ja,  

nächst wichtig, die relevanten Dia-
loge über die eigene Marke, 

die eigenen Social-Media-Präsenzen 
verlinken sollte (zum Beispiel Link 

Was bringen Facebook & Co?
 Social-Media-Serie, Teil 2: Wie man mit Hilfe  
sozialer Netzwerke das eigene Geschäft ankurbeln kann

Alle unter einer Decke: Geheim ist in virtuellen sozialen Netzwerken nur wenig
es ist gewiss, dass sich Ihre Kunden 
im Internet über Themen rund um 
 Urlaub und Reisen informieren oder 
gar unterhalten.
Wenn man als Unternehmen diese 
 Medien nutzt, bezeichnet man das 
als  Social-Media-Marketing. Ist So-
cial Media das geheime Erfolgskon-
zept? Geheim ist in Social Media zu-
nächst einmal wenig, denn es finden 
meist offene Kommunikationen 
statt. Ein Erfolgsrezept ist es für Un-
ternehmen, die wissen, wie man es 
geschickt  einsetzt, um Kunden zu 
gewinnen oder zu binden. 
Social Media ist aber sicherlich nur 
 e
neben den Möglichkeiten der eige-
n
n
E
F
a
n
t
Nutzt man als touristisches Unter-
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Produkte oder auch Destinationen 
mitzubekommen. Das Verfolgen 
dieser Diskussionen wird Social 
Media Monitoring genannt. Schau-
en Sie selbst einmal, ob über Ihr 
Reisebüro oder Ihre Person gespro-
chen wird. Nützlich ist hier, auch 

für die eigenen Schlagwörter (wie 

tivität in Social Media spielt die 

zum eigenen You-Tube-Channel, 
zum eigenen Reiseerlebnis-Blog, zur 
eigenen Facebook-Fanpage).
In Social Media können Sie als Un-
ternehmen auf drei verschiedene Ar-
ten aktiv werden:
. Social-Media-Participation: Sie be-
teiligen sich in bestehenden Social-
Media-Kanälen und Communities 
und geben den Usern wertvolle 
Tipps. Das kann unter anderem in 
einem Reiseforum eine Antwort auf 
eine User-Anfrage über Ausflug-
stipps in einer bestimmten Destina-
tion sein. 
. Social-Media-Creation: Sie erstel-

 eigene Präsenzen/Kanäle (unter 
anderem eine Fanpage auf Face-

flegen 
e mit 

Ads: Sie schalten 
 in Social Media. 
 Diese werden zum 
bezahlt und können 

somit schnell ins Geld gehen.

Hat sich  
mit  seiner  
Firma Touristik 
 Consulting auf 
Social Media 
spezialisiert: 
 Michael Faber
Reisen, Bad Griesbach: „Ich 
inde es auch sehr praktisch, da 
ch fast ausschließlich mit DI 
rbeite. Somit nehme ich ohne-
in kurz vor dem Urlaub Kon-
akt mit dem Kunden auf, um 
ie Unterlagen zu besprechen. 
b diese nun per E-Mail oder 
ost kommen, ist sekundär.“ 

Stefanie Deiters-Galiläa,  
Urlaubsoase.net, Aichach: „Es 
st gut, mit der Zeit zu gehen ... 
ber denken die Kollegen auch 
al so weit mit, dass der Veran-

talter damit Papier und Porto-
osten spart? Bekommt Ihr das 
esparte Geld als Provision? 
ein, stattdessen haben wir 
och Papierkosten. Und die 
eranstalter arbeiten mit den 
-Mail-Adressen der Kunden.“ 

Lars Heinemann, Heinemann 
Touristik, Nürnberg: „Wir ge-
ben generell nur unsere E-Mail-
Adresse ein. Die Unterlagen 
drucken wir aus und übergeben 
diese dem Kunden persönlich. 
Denn dieser Kontakt gehört 
dem Vertrieb!“

Michael Zyntiak, Reisebüro-
Check-in-Center, Mülheim : 
„E-Mail-Unterlagen sind so weit 
o.k., gerade wenn es schnelle 
und unkomplizierte Sachen wie 
Mietwagen sind. Reiseunterla-
gen ... übergeben wir persönlich 
im Büro oder verschicken sie 
per Post. E-Mail-Adressen der 
Kunden an Veranstalter weiter-
zugeben, ist ein No-go.“
en Website, bezahlten Suchmaschi-
enanzeigen, Bannerplatzierungen, 
-Mail-Newslettern und Ähnlichem. 

Unternehmensname und eigener 
Name) zum Beispiel einen Google 
Alert zu abonnieren (www.google.

book) im Social Web und p
über diese regelmäßig Dialog
(potenziellen) Kunden. 
est steht aber zumindest, dass Soci-
l  Media heutigen Unternehmen ei-
e Vielzahl von neuen Möglichkei-
en im Kundendialog gibt. 

de/alert). Setzen Sie das Schlagwort 
in Anführungszeichen, um die Su-
che zu präzisieren. 
Einen zentralen Aspekt bei der Ak -

. Social-Media-
Werbeanzeigen
Doch Vorsicht:
Teil pro Klick 
ehmen die Social Media, ist es zu-  eigene Internet-Seite, die etwa auf Michael Faber
ine Facette des Online-Marketings len
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