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Glicklich mit dem neuen Auftritt: Reisebiiro-Inhaberin

Anne Bode (links)

mit ihren Mitarbeiterinnen Denise Beck und Christin Schulze (rechts)

Wiesbaden. Das Reisebiiro hat Tradi-
tion, der Aufienauftritt ist nagelneu:
Wenn Reisebiro-Chefin Anne Bode
derzeit am frithen Morgen in ihr Baro
im Wiesbadener Vorort Nordenstadt
kommt, ist sie begeistert: ,Die Schmet-
terling-Werbung sieht professionell
und uberzeugend aus. Klasse!*

Langfristig 1.000 Markenpartner
Seit Juni ist die Inhaberin des Norden-
stadter Reisebiiros Markenpartner der
Kooperation Schmetterling. An ihrer
taglichen Arbeit hat sich nichts gean-
dert, wohl aber im Auftritt gegentber
dem Kunden. Schmetterling sorgte
uber eine lokale Agentur nicht nur far
die passenden Aufkleber aul den
Schaufenstern, sondern lieferte auch
Briefpapier, Visitenkarten, Katalogaul-
kleber und Internet-Layout neu. ,Bei
den Stammkunden kommt das richtig
gut an“, berichtet Bode.

Vertrieb hergeben sollte. ,Wir sind
letztlich den Wiinschen des Vertriebs
gefolgt”, sagt Anya Muller-Eckert, die
im Hause Schmetterling fur die Reise-
btiro-Kooperation zustandig ist.

Der erste Test dafur fand im ‘Herbst
2007 statt — mit mafigem Erfolg. Da-
nach wurde das Konzept noch einmal
uberarbeitet und sei nun _eine absolut
runde Sache, ist Muller iberzeugt.
Das Design sei modernisiert und das
Konzept individueller gestaltet wor-
den. So kénnen Markenpartner zwi-

»Die Logistik haben wir.
Es ist die richtige Zeit,
mit einer eigenen Vertriebs-
marke nach aufen zu gehen.*

Anya Miiller-Eckert, Chefin der
Schmetterling Kooperation

binnen zweier Jahre die grofte stat
nare Reisevertriebsmarke Deutsc
lands aus dem Boden gestampft.
Dass die Zentrale derart tief in ¢
Tasche greift, hat mit dem eigen
Anspruch zu tun: In Geschwand se
man seit Jahren alles daran, dem R
severtrieb zu mehr Macht zu verh
fen. Ob das aktuelle Projekt letztli
in einer Genossenschaft a la Edeka e
det, ist dabei offen. Aber auf allen a
deren Ebenen ist die Grundlage g
schaffen.

Biiros bleiben unabhangig

So werden mit dem Schmetterlin
Netzwerk und zahlreichen anden
technischen  Innovationen imm
mehr Produkte far den stationan
Vertrieb buchbar gemacht. Zude
versucht man, durch das Bundeln d
Vertriebs mehr FEinfluss auf die Lei
tungstrager zu nehmen. Dass dab
das hauseigene Verkehrsunternehme
gestarkt wird, ist aus Sicht von Mt
ler-Eckert durchaus von beiderseil
gem Vorteil.

Unverandert bleibt bei all den Neu
rungen das Hohelied auf die Unal
hangigkeit der Reiseburos — sowohl
Bezug auf das Unternehmertum a
auch mit Blick auf die Veranstalte
Genau dieser Punkt hat auch fir Re
sebiiro-Inhaherin Bade hachste Prine






