Reiseverkauf vor der Haustur

In Osterreich steckt das Modell noch in den Kin-
derschuhen, in Deutschland hingegen feiert der Di-
rektvertrieb von Reisen Erfolge. Mit der Aktion
sMach’ Dich doch selbstédndig” wirbt die deut-
sche Direktvertriebs-Branche seit Mitte Juni mit
Plakaten und Anzeigen gezielt um Nachwuchs.
sKaum eine Branche bietet so gute Perspekti-
ven”, meint Karsten Lehmann, Geschéftsfiihrer der
Wuppertaler TMG-Gruppe, Deutschlands Nummer
eins beim mobilen Reisevertrieb. Der Wuppertaler
Touristiker will weiter expandieren und fischt nach
Neueinsteigern.

Tatsachlich ist die Direkivertriebs-Branche schon
seit Jahren ein Job-Motor. Die Zahl der Mitarbei-
ter im Direktvertrieb wéchst jedes Jahr um 8 bis
13 %. Allein 2004 wurden in Deutschland Waren
und Dienstleistungen im Wert von 7,9 Milliarden
Euro Uiber diesen Kanal abgesetzt. ,Insbesondere
fiir Menschen, die sich fiir die Touristikbranche
interessieren, stecken die Zukunftschancen im
Direktvertrieb”, so Lehmann. Das groBte Plus fir
Einsteiger sei das Produkt , Reisen” selbst, erklart
der TMG-Griinder. ,Die meisten Menschen rei-
sen fiir ihr Leben gern, der Vertrieb macht ein-
fach SpaB. Vor allem, weil wir absolut unab-
héngig sind und unseren Kunden wirklich die
gesamte Palette anbieten kénnen.”

Zum Hintergrund: Provisionsklrzungen setzen den
.klassischen” Reisebiiros zu. ,Viele Reisebiiros
erwirtschaften schon lange keinen Gewinn
mehr”, analysiert Edgar Kreikamp, Professor flir
Tourismusmanagement an der Uni Lineburg, in
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der ,Wirtschaftswoche”. Trotz dieser Entwicklung
wachst TMG mit seinem Direktvertriebsmodell wei-
ter, ist innnerhalb von nur acht Jahren zum Markt-
fuhrer in Deutschland aufgestiegen. Im Gegensatz
zum stationdren Vertrieb fallen im Direktvertrieb nur
geringe Fixkosten an, weil zum Beispiel die Ge-
schaftsmiete entféllt. Die gréBte Chance liegt im
aktiven Vertriebsmodell. ,Unsere Partner warten
eben nicht auf den Kunden, sondern gehen auf
ihn zu”, erlautert der TMG-Chef.

Allein bis zum Jahr 2020 werden die Umsétze di-
rekt vertreibender Unternehmen um 7,5 % pro Jahr
steigen, so eine aktuelle Markteinschatzung. Wel-
ches Wachstumspotential im Direktvertrieb noch
steckt, zeigen Verkaufszahlen aus dem Stammland
des ,Haustirverkaufs”: In den USA werden jedes
Jahr Produkte und Dienstleistungen im Wert von
nahezu 30 Milliarden US-Dollar verkauft!

Nahere Infos gibt’s im Internetportal der TMG un-
ter www.reisepreisvergleich.de/job. Die Homepa-
ge der Aktion ,Mach’ Dich doch selbstandig!”, der
europaischen Direktvertriebs-Initiative fir Exi-
stenzaufbau, ist zu finden unter www.direkt-selb-
standig.eu.

Die TMG-Gruppe mit Sitz in Wuppertal ist mit rund
1.500 angeschlossenen Heimverkaufern Deutsch-
lands Nummer Eins im Bereich mobiler Reisever-
trieb. 2004 erwirtschaftete die TMG-Unterneh-
mensgruppe insgesamt einen Umsatz von rund
100 Millionen Euro.
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