Klare Zeichen aus Hannover

TLT Urlaubsreisen; Jahrestagung setzt Meilensteine fiir die mobile Vertriebssparte von TUI

Von Matthlas Giirtler
-A- m Ende gab es Standing Ovations fiir den

Chef. .Wisst Ihr, was ich nach diesen drei

Tagen zu Hause meiner Familie berich-
ten werde?", lautete zuvor die rhetorische Frage
von Andre Repschinski an die rund 200 Teilneh.
mer der Jahrestagung der mobilen Vertriebs-
tochter von TUI im Robinson Club Cyprus.
»Dass es die beste Entscheidung meiner berufli-
chen Laufbahn war, die Gesch.ﬁﬂsfnhnmg von
TLT Urlaubsteisen zu iibernehmen.*
Seit gut 20 Jahren ist Repschinski in verschiede-
nen Funktionen fiir TUI titig, seit dem Sommer
2020 leitet er mit TLTU den grisfiten Anbieter im
mobilen Reisevertrieb in Deutschland,

Phase der Unsicherheit beendet

Repschinski kam in einer Zeit groRer Unsicher-
heit: Die Branche steckte mitten in der Corona-
Krise, TUI strauchelte. Und viele der selbststin-
digen Berater waren unsicher, wie es mit ihnen
unter dem TUI-Dach weitergehen wiirde,

Spatestens seit der Tagung auf Zypern ist diese
Unsicherheit wie weggeblasen. Der entscheiden-
de Satz dafir kam von TUI-Vertriebschef
Hubert Kluske: ,TLTU ist Marktfithrer im mobi-.
len Vertrieb. Und so soll s auch bleiben® lief der

Manager keinen Zweifel an der Riickendeckung
durch TUI aufkommen. TLTU habe , die volle
Unterstiitzung® des Konzerns - und auch TUI
selbst sei zuriick: ,,Corona hat uns vor allem am
Anfang stark getroffen, wir mussten harte und
schwere Entscheidungen treffen. Jetzt sei man
wieder liquide und starte durch, so Kluske,

Neues Homepage-Konzept

Dass mit dem neuen Mann ein absoluter Profy
die TLTU-Spitze tibernommen hatte, stand fiir
Kluske ohnehin aufler Zweifel: Repschinski habe
sowohl im TUI-Franchise als auch bei ,TUI
Mein Shop® bewiesen, ,,dass er erfolgreich Ver-
triebssysteme auf- und ausbauen kann sowie die
Sprache des Vertriebs versteht und spricht*
Deutlich wird die Riickendeckung durch TUI
mit Blick auf die Grofprojekte, an denen Rep-
schinski und sein Team seit Monaten arbeiten
und die auf der Tagung in Zypern erstmals 6f-
fentlich vorgestellt wurden,

Eines davon ist der neue, zentrale Internet-Auf-
tritt Reiseberatung.de. Er vereint ab sofort alle
700 Berater der drei TLTU-Marken Take Off,
Holiday Profis und Feria unter einem Dach, Auf
der Startseite kénnen Kunden unter anderem
nach dem Berater ihrer Wahl suchen, wie bisher
hat jeder angeschlossene Reiseverkiufer seine
eigene Unterseite.

Der neue Auftritt habe nicht nur ein deutlich
moderneres Design, sondern verbessert Rep-
schinski zufolge auch die Navigation und die
Auffindbarkeit in Google sowie die Darstellung
der Berater von TLTU. Zudem ist die Seite direkt
mit den Social-Media-Kanlen der Reiseverkiu-
fer verkniipft und ist voll responsiv. Damit passt
sie sich dem jeweiligen Gerit des Kunden an.
Der Auftritt sei nicht mehr die Online-Priisenz
von TLTU, ,sondern die der Berater. Sie stehen
im Mittelpunkt*, so Repschinski. Deutlich wird
dies auch in der Domain: Hinter dem Backslash
von Reiseberatung.de steht ab sofort der Name
des jeweiligen Reiseberaters - und nicht mehr
wie bisher eine Nummer.

Neu ist zudem, dass jeder Berater eine eigene
TUT-Agentur erhilt. Dies ist ein Novum im

mobilen Vertrieb: Normalerweise buchen selbst-
stindige Berater grofie Veranstalter iiber ihre
Zentrale, ,,Ihr seid jetzt ein fester Bestandteil von
TUT, sagte wihrend der Auftaktveranstaltung
TUI-Vertriebsdirektor Peter Wittmann — und
erntete mit dieser Aussage grofien Applaus der
Tagungsteilnehmer. Er habe zwar am Anfang
zundchst ,etwas gefremdelt* mit der Idee, findet
sie inzwischen aber ,,absol richtig",

Praktisch hat die Anderung unter anderem zur
Folge, dass bei Reisebestitigungen und in der
App ,Meine TUT* nicht mehr die Zentrale von
TLTU als Kontakt angegeben ist, sondern immer
der buchende Reiseberater. Zudem haben die
Berater direkten Zugang zu TUT Experience.
Dritter Meilenstein ist eine Wissens-Akademie,
mit der TLTU das Schulungskonzept deutlich
ausbaut. Neben Famtrips unter dem Motto
»TLTU around the world* gibt es kiinftig eine
Experten-Akademie mit Zertifikat und verbes-
serte Moglichkeiten zum individuellen Aus-
tausch zwischen den Beratern,

Mit dem neuen Konzept kénnen angeschlossene
Reiseverkdufer ihre Schulungen langfristig
planen und in ihren Arbeitsalltag integrieren.
Der entsprechende Katalog wird in diesen Tagen
versendet,

Kein Druck, TUI zu vermitteln

Obwohl der TUI-Anteil iiber alle TLTU-Marken
hinweg laut Repschinski bei 64 Prozent liegt,
bestehe ,.kein Druck, TUI zu verkaufer® Dies
habe nicht nur die Reisemesse mit 26 Ausstellern
gezeigt, sondern werde auch am TLTU-Portfolio
deutlich: Die Berater haben die Wahl unter 140
Anbietern. ,,Der Kunde entscheidet, was ich ver-
kaufe. Dass dies oft TUI-Produkte sind, hat mit
deren Qualitit zu tun®, sagt etwa Dietmar
Schmidt, der iiber 30 Jahre lang erfolgreich ein
First Reisebiiro betrieb und seit rund 18 Mona-
ten TLTU angehért.

Auch Geschiftsfithrer Repschinski setzt auf die
Freiheit der Berater, weif aber auch: ,\Wenn TUI
gute Angebote in den Markt stellt, buchen unse-
re Berater automatisch TUL" Das diirfte auch
mit der Vergiitung zu tun haben: Im mobilen
Vertrieb verdient mit TUT niemand so viel win




