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© Dieter Zümpel, DRV-Vorstand
KarstadtQuelle AG



Dieter Zümpel zeichnet seit 2003 als Leiter Konzernbereich Reisen

der KarstadtQuelle AG für den Reisevertrieb verantwortlich. 2004

wurde Dieter Zümpel in den Aufsichtsrat der Thomas Cook AG

berufen, an dem die KarstadtQuelle AG eine Beteiligung (50

Prozent) hält.

Dem DRV-Vorstand gehört Dieter Zümpel als Vertreter der

konzerngebundenen Reisebüros (Säule B) seit November 2004 an.



Der Markt im Umbruch
- Reisebüros auf dem Weg zum Händler

1. DRV-Reisebüro Tag

Dubai, 13. Oktober 2005

Dieter Zümpel – KarstadtQuelle AG
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Ein Blick in die „gute“ alte Zeit

Veranstalter/
Leistungsträger

Vertrieb

Kunde
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Ein Blick in die „gute“ alte Zeit

Aufgaben:

Produkt
Marke

Systementwicklung
Werbung/Werbemittel

:
:

Verkaufsstellen
Personal

Schulungen
Lokale Werbung

:
:

Handelsvertreter-
verhältnis

Veranstalter/
Leistungsträger

Vertrieb

Kunde
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Was hat den Umbruch ausgelöst?

! Konzentration in der Branche

! Entwicklung sogenannter „integrierter Geschäftsmodelle“

! „Industrialisierung“ der Branche

! Neue Vertriebskanäle

! Neue Wettbewerber

! Exogene Schocks

! Reisen wird „commodity“

! Der Kunde wird „smarter“ und preissensibler

! Allgemeine Unsicherheit und Konsumzurückhaltung

!  ...

Wettbewerb

Kunde

Umwelt

Branche

Gigantischer Wettbewerbs-, Kosten- und Ergebnisdruck für alle Beteiligten 
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„Wer glaubt, die Vergangenheit bewahren und die Entwicklung aufhalten zu können,

  glaubt auch, dass Zitronenfalter Zitronen falten.“

Die Grundfrage lautet daher:

Wie kann der Umbruch gemanaged werden und was kann
insbesondere der Vertrieb tun, um auch in Zukunft erfolgreich zu
bestehen?
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Das aktuelle Modell im Überblick

Veranstalter/
Leistungsträger

Eigenvertrieb

Internet Stationärer
Vertrieb

Direkt-
vertrieb

Fremdvertrieb

„Klassischer“
Reisevertrieb

Sonstiger
Reisevertrieb

Kunde
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Das aktuelle Modell im Überblick

Veranstalter/
Leistungsträger

Eigenvertrieb

Internet Stationärer
Vertrieb

Direkt-
vertrieb

Fremdvertrieb

„Klassischer“
Reisevertrieb

Sonstiger
Reisevertrieb

Kunde
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Aussage 1: Ja zum Handelsvertreterstatus!

Grundsätzliche Bedingungen:

! Alle Produkte in allen Kanälen

! Preisgleichheit in allen Kanälen

! Gleiche Verfügbarkeit in allen Kanälen

! Keine Benachteiligung des Fremdvertriebs

! Auskömmliche Konditionen (Provision + Nebenleistungen)
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Aussage 2: Nein zum Handelsmakler!

Bei Geschäften im Status eines Handelsmaklers ist der Preis für die vom
Kunden zu zahlende Dienstleistung immer getrennt vom Preis für das
Produkt auszuweisen und zu vereinnahmen.

Dieses ist für das „commodity“-Produkt Reisen im Mehr-Kanal-Vertrieb
grundsätzlich abzulehnen.
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Wie könnte also die Zukunft eines erfolgreichen Reisevertriebs aussehen?

1. Der klassische Stationär-Vertrieb

Veranstalter/
Leistungsträger

Klassischer Reisevertrieb

Reisebüros

Controlling/Admin Steuerung Einkauf/Konditionen
Zentralbereich

IT
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Wie könnte also die Zukunft eines erfolgreichen Reisevertriebs aussehen?

1. Vom klassischen Stationär-Vertrieb zum Mehr-Kanal-Vertrieb 

Veranstalter/
Leistungsträger

Mehr-Kanal Reisevertrieb

Reisebüros Internet TV

Controlling/Admin Steuerung Einkauf/Konditionen
Zentralbereich

IT

CC/ 
Struktur-

Vertrieb etc.
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2. Vom Konditionen- zum Konditionen- und Leistungseinkauf

Wie könnte also die Zukunft eines erfolgreichen Reisevertriebs aussehen?

Veranstalter/
Leistungsträger

Mehr-Kanal Reisevertrieb

Einkauf von touristischen Einzelleistungen (z.B. Flug, Hotel),
Kalkulation, Systembereitstellung, Administration etc.)

Controlling/Admin Steuerung Einkauf/Konditionen
Zentralbereich

IT Leistungseinkauf

Reisebüros Internet TV
CC/

Struktur-
Vertrieb etc.
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3. Aufbau von Eigenveranstaltern

Wie könnte also die Zukunft eines erfolgreichen Reisevertriebs aussehen?

Veranstalter/
Leistungsträger

Mehr-Kanal Reisevertrieb

Eigene vertriebsgesteuerte Konfektionierung und
Vermarktung von Reisen aus Vertriebssicht

Controlling/Admin Steuerung Einkauf/Konditionen
Zentralbereich

IT Leistungseinkauf Eigen-VA

Reisebüros Internet TV
CC/

Struktur-
Vertrieb etc.
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Katalogbeispiele (KarstadtQuelle)
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Apropos Marke...
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Apropos Marke...

Das Beispiel L‘Tur: Vom Feindbild zum Vorbild (?) 
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Das Beispiel L‘Tur: Vom Feindbild zum Vorbild (?)
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Apropos Marke...

Das Beispiel L‘Tur: Vom Feindbild zum Vorbild (?) 
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4. Aufbau E-Commerce

Wie könnte also die Zukunft eines erfolgreichen Reisevertriebs aussehen?

Veranstalter/
Leistungsträger

Mehr-Kanal Reisevertrieb

Zentrale E-Commerce-Tools für B2C und B2B

Reisebüros Internet TV
CC/

Struktur-
Vertrieb etc.

Controlling/Admin Steuerung Einkauf/Konditionen
Zentralbereich

IT Leistungseinkauf Eigen-VA E-Commerce
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Schnellbuchen.de (Kurzvorstellung)
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Schnellbuchen.de (Kurzvorstellung)
- Darstellung von LastMinute-, Katalog- und 

Frühbucherangeboten mit einer Abfrage
- Neutrale Darstellung
- 38.000 Objekte
- 650 Mio. Datenaktualisierungen in jeder Nacht
- Multichannelfähig durch Bookmarkprinzip
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Schnellbuchen.de (Kurzvorstellung)
- Linienflüge (published und nego)
- Consolidatorflüge
- NoFrill-Flüge
- Charterflüge
- Veranstalter Einzelplatzflüge
- detaillierte Kalkulationsmodelle
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Schnellbuchen.de (Kurzvorstellung)
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Im Überblick

Lieferanten

Vertrieb

Vertriebseinheiten

Handelsvertreter

Handelsvertreter/
Händler

Veranstalter/
Leistungsträger

Reisevertrieb

Zentralbereich

Reisebüros E-
Commerce TV CC

Kunde
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5 Thesen für die Zukunft

• Einzelkämpfer werden nicht überleben!
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5 Thesen für die Zukunft

• Einzelkämpfer werden nicht überleben!

• Es werden sich neue Vertriebsmodelle und Formen der
Zusammenarbeit innerhalb des Vertriebs entwickeln
(müssen)!
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5 Thesen für die Zukunft

• Einzelkämpfer werden nicht überleben!

• Es werden sich neue Vertriebsmodelle und Formen der Zusammenarbeit innerhalb des
Vertriebs entwickeln (müssen)!

• Eine gesunde finanzielle Basis ist notwendiger denn je, um
die notwendigen Investitionen in Personal/Technik/Marke
etc. tätigen zu können!
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5 Thesen für die Zukunft

• Einzelkämpfer werden nicht überleben!

• Es werden sich neue Vertriebsmodelle und Formen der Zusammenarbeit innerhalb des
Vertriebs entwickeln (müssen)!

• Eine gesunde finanzielle Basis ist notwendiger denn je, um die notwendigen
Investitionen in Personal/Technik/Marke etc. tätigen zu können!

• Der zukünftige Gesamterfolg der Branche hängt auch davon
ab, ob die notwendigen Veränderungen in der
Zusammenarbeit partnerschaftlich diskutiert und im
Anschluss gemeinsam umgesetzt werden können!
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5 Thesen für die Zukunft

• Einzelkämpfer werden nicht überleben!

• Es werden sich neue Vertriebsmodelle und Formen der Zusammenarbeit innerhalb des
Vertriebs entwickeln (müssen)!

• Eine gesunde finanzielle Basis ist notwendiger denn je, um die notwendigen
Investitionen in Personal/Technik/Marke etc. tätigen zu können!

• Der zukünftige Gesamterfolg der Branche hängt auch davon ab, ob die notwendigen
Veränderungen in der Zusammenarbeit partnerschaftlich diskutiert und im Anschluss
gemeinsam umgesetzt werden können!

• Der DRV bietet das Dach, unter dem die anstehenden
Herausforderungen gemeinsam bewältigt werden können!
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Abschlussthese

Wer arm ist, 

muss wenigstens mutig sein!!

(Holger Jung, FVW-Kongress 2005)


