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Reisebiiro TMG wehrt sich gegen Touristik-Riesen

Das Wuppertaler Unternehmen will die
Provisionskiirzungen von TUI und
Neckermann nicht hinnehmen. Angebote
werden aus dem Programm genommen.

Von Axel vom Schemm

Grofle Unruhe herrscht in der
Touristik-Branche, nachdem die
Veranstalter-Riesen TUI und Ne-
ckermann mit der Marke Tho-
mas Cook die Provisionen fiir
Online-Portale gekiirzt haben.
Auch beim mobilen Wuppertaler
Reisebiiro TMG regt sich Wider-
stand. Mit ausschlieflichen Inter-
net-Anbietern wie Expedia.de
oder Lastminute.com hat das ins-
gesamt 40 Mitarbeiter starke Un-
ternehmen mit Sitz an der Stein-
beck und Dependancen in Aa-
chen und Chemnitz die Angebote
von Neckermann aus dem Pro-
gramm genommen. Bleibt TUI
bei der Ankiindigung, die Ver-
mittlungspramien um bis zu
fiinf Prozentpunkte auf sieben
bis neun Prozent zu senken,
Jfliegt auch dieser Anbieter aus
unserer Palette”, sagt TMG-Ge-
schéftsfithrer Karsten Lehmann.
,Unsere Forderungen sind be-
kannt. Die sind jetzt am Zug.”
Die Kiirzungen einfach hinzu-
nehmen kommt fiir Lehmann
nicht in Frage: ,Provisionen unter
zwoOlf Prozent sind fiir uns nicht
mehr wirtschaftlich. Dafiir kon-

nen und wollen wir keine Reisen
verkaufen.” Vor einer Kraftprobe
mit den Branchenriesen scheut
Lehmann nicht zuriick, seinen
Kunden woméglich nur noch ein
reduziertes, unattraktiveres Rei-
seangebot unterbreiten zu kon-
nen, glaubt er nicht. ,Es gibt ge-
nug andere, mittelstandische An-
bieter, die Reisen gleicher Quali-
tat anbieten und nach wie vor die
iiblichen Provisionen zahlen.”
Eine kuriose Note im Macht-
kampf ums Geld ist, dass die Ar-
gumentation der Veranstalter am
Wuppertaler Unternehmen vor-
bei geht. Online-Anbieter hétten
per se geringere Kosten als ein
traditionelles Reisebiiro, heifdt es.
Bereits das stimme nur bedingt,
sagt Lehmann, denn der techni-
sche Aufwand habe natiirlich
auch seinen Preis. ,Entscheidend
ist vielmehr, dass wir gar kein rei-
nes Online-Portal sind. Uber das
Internet machen wir gerade ein-
mal zehn Prozent unseres Um-
satzes. Der Grofiteil des Geschafts
ist unser Direktvertrieb.” Rund
1500 Handlungsreisende sind fiir
TMG bundesweit auf Achse und
bringen Sommerferien auf Mal-
lorca oder Rhodos an den Kun-

Traumbhafte Urlaubsreisen vermittelt die Wuppertaler TMG.

den. Dieser Unterschied interes-
sierte bei Neckermann und TUI
wohl nicht. ,Man hat uns als
nicht-stationdrer Anbieter einge-
stuft, weil wir mehr als die Halfte
unseres Umsatzes aufierhalb
Wouppertals erwirtschaften - und
dann trotzdem gekiirzt”, sagt
Lehmann kopfschiittelnd.

Wie dem auch sei: An der
Steinbeck hat man sich bereits
auf eine Zeit eingestellt, in der gar
keine  Vermittlungsprovisionen
mehr gezahlt werden. Lehmann:
,Das kommt ganz sicher. Was
derzeit passiert, ist nur der An-
fang.” Tritt Lehmanns Vermu-

tung ein, miissten Reisebiiros ihre
Provisionen zukiinftig selbst kal-
kulieren - was fiir den Endver-
braucher hohere Preise bedeuten
konnte.

TMG konnte neben dem Di-
rektvertrieb - Jahresumsatz 2005
knapp 40 Millionen Euro - mit
anderen Produkten die Nabel-
schnur zu den Groflanbietern
weitestgehend kappen. Ein Bei-
spiel: Hotelgutscheine, die der
Kunde direkt beim TMG-Agen-
ten kauft und damit zu giinstigen
Nettopreisen seine Zimmer in
TMG-Partnerhotels buchen
kann, haben sich zu einer neuen

Einnahmequelle entwickelt. Die
Aussichten fir TMG seien also
sehr gut, sagt Lehmann. Dass
aber auch an der Steinbeck die
Baume kurzfristig nicht in den
Himmel wachsen, verhehlt der
Geschéftsfithrer nicht.

,Flr das nichste Geschaftsjahr
miissen wir erstmal ohne die Pro-
visionen der groflen Anbieter pla-
nen. Das geht natiirlich auch an
uns nicht spurlos vorbei”, sagt
Lehmann. Konsequenz: Von den
ehemals 39 Angestellten in Wup-
pertal wurden bereits vier entlas-
sen. Vier weitere sollen folgen.



