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«Die Frage ist: Muss man alle Mitglieder
unter einen Hut bringen?»

Kurt Eberhard ist einer der Griinderviter der neuen Einkaufsgenossenschaft TPS, die aus TTS und TPA entstanden
ist. Im Interview erklirt er, wie diese zwei Welten zusammenpassen und warum sie voneinander profitieren.

Christian Maurer

Seit wenigen Wochen gibt es die TPS,
Travel Professionals Switzerland, als
eine Fusionsprodukt von TTS und TPA.
Wie war der Start?

Es ist ja technisch nicht wirklich eine
Fusion. Wir haben neu die Genossen-
schaft TPS gegriindet und die bisheri-
gen Mitglieder von TPA und TTS dazu
bewegt, dieser neuen Genossenschaft
beizutreten.

Wie viele Mitglieder hat TPS bis jetzt?
Der grosse Wachstumsschub istinzwi-
schen vorbei. Stand heute sind es 130
eigenstindige Firmen, dazu kommen
37Filialen dieser Firmen, davon 17 von
Knecht Reisen, unserem grossten
Mitglied. Alsoinsgesamt 167 Verkaufs-
punkte. Das sind sowohl Reisebiiros als
auch TOs, und natiirlich Kombinatio-
nen davon.

Wie weit sind bisherige TTS- bzw.
TPA-Mitglieder jetzt in der TPS?
VonTTS haben alle Mitgliederin die TPS
gewechselt.VonTPA sind es die meisten.
Auch von TWD ist eine klare Mehrheit
beigetreten. Und dann haben wir einige
TPS-Mitglieder, die zuvor weder bei
TTS noch bei TPA oder TWD waren.

Wie ist das Verhéltnis Retailer zu TOs?
Rund 100 Firmen mit etwa 140 Ver-
kaufspunkten sind reine Retailer. 25
bis 30, je nach Zihlweise, sind TOs.
Wobei die Grenzen heute natiirlich
fliessend sind. Viele Retailer machen
auch Micro-TO, und auch bei den TOs
gibt es hybride Formen.

Und zwischen Grossen und Kleinen?
Die meisten sind kleinere bis mittel-
grosse Firmen. Der einzige wirklich
Grosse ist Knecht mit einem eigenen
Touroperating und einem betréichtli-
chen eigenen Filialnetz. Mittelgross
sind bei uns Firmen wie Tourasia oder
Let’s go Tours. Daneben sind bei uns
auch ganz kleine Firmen mit einem
oder zwei Mitarbeitenden. Diese
kommen eher von der TPA und sind
eher in der Westschweiz angesiedelt.

Wie bekommt TPS die Interessen eines
einzelnen Grossen und so vieler Klei-
ner unter einen Hut, und dann auch
noch iiber die Mentalitdtsgrenze
Deutsch- und Westschweiz?

ke, die Leute
isse revidiert.»

Die Frage ist: Muss man das, alle unter
einen Hutbringen? Fiir mich stelltsich
die Frage so: Wie kénnen Grosse und
Kleine voneinander profitieren? Das
war schon bei der TTS so, und jetzt bei
der TPS auch. Kleine Firmen kénnen
naturgemaiss weniger gute Konditio-
nen mit Leistungstrdgern aushandeln
und haben dadurch ein grosses Inter-

«In der TPS ist die
Romandie starker, als
es die Region hergibt.»

esse am gemeinsamen Einkauf zu gu-
ten Bedingungen. Daran hatallerdings
auch der Grosse ein gewisses Interesse.
Dartiber hinaus haterauch ein grosses
Interesse am Vertriebsnetz iiber die
TPS-Mitglieder, die er direkt anspre-

chen kann. Und beide haben ein Inte-
resse am Know-how des anderen.

Der Kulturunterschied zwischen Deutsch-
und Westschweiz ist real. In der 1G der
TOs sind nur Deutschschweizer.

Das ist nicht gewollt und muss nicht
so sein. Die Westschweizer TOs haben
sich einfach noch nicht entschliessen
konnen, der TO-IG beizutreten. Es ist
Kklar, diese kulturelle und sprachliche
Verschmelzung ist eine Herausforde-
rung. Darum haben wir ein Biiro in
Kloten und eines in Cully. Wir leben
die Zweisprachigkeitvor, allereden die
eigene Sprache. Wir tun alles, um
den Eindruck zu vermeiden, dass die
Deutschschweizerin der TPS das Sagen
hitten. Die parititische Zusammenset-
zung des Vorstands ist in den Statuten
verankert. In der TPS ist die Romandie
stiarker vertreten, als es die Romandie
allein von der Grdsse her hergibt.

Wird es mittelfristig einen vollamtli-
chen TPS-Geschéftsfiihrer und damit

auch mehr Geld fiir die Verwaltung
brauchen?

‘Wir wollen nicht eine grosse Organisa-
tion mit hohen Kosten und vielen An-
gestellten aufbauen. SonjaLaborde,ich
und unsere Assistentinnen haben Teil-
zeitpensen. Das ist aber nur eine Uber-
gangslosung. Ich werde mich in den
ndchsten Jahren zuriickziehen. Mittel-
fristig wird es wieder einen Geschéfts-
fithrer mit einem 80- bis 100%-Pensum
geben. Allerdings leisten auch die Mit-
glieder des Vorstandes und derverschie-
denen Kommissionen viel Arbeit.

Werden deren Mitglieder bezahlt?

Sie erhalten eine kleine pauschale
Entschidigung. Thre Mitarbeit sehen
wir primdr als mit dem Lohn in ihren
Unternehmen abgegolten.

Wie sind die Grossenverhéltnisse der
beiden Partner TPA und TTS?

TPA hatte mehr Mitglieder als TTS.
Umsatzmassighingegen bringen beide
Partner etwa gleich viel mit.
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Die Umsatzzahl?
Wir haben vor Corona rund CHF 560
Mio. errechnet. Davon diirften die fiinf
grossten TPS-Mitglieder heute rund
20% generieren.

Je rund CHF 280 Mio., zusammen die
Grossenordnung von Hotelplan Suisse?
Ja, das istin etwa die Vor-Corona-Zahl.
Heute diirfte sie etwas tiefer liegen.

Und in Zukunft: Ist TTS plus TPA wie
eins plus eins gleich drei?

Fiur die Mitglieder sollte es einen
Mehrwert geben, ja. Sie miissen alle
mindestens gleich viel verdienen wie
vorher, eher mehr. Dieses Ziel werden
wir erreichen.

Daraus folgt: Mit TPS haben sich die
Grossen der TTS giinstig ein grosses
Vertriebsnetz gesichert.

So einfach ist das nicht. TTS bekommt
ein Vertriebsnetz in der Westschweiz,
die Westschweizer einen Zugang zur
Deutschschweiz. Es gibt bei der TPS
keinen Zwang, die Produkte der eige-
nen TOs zu verkaufen.

Warum eigentlich nicht?

Beider TTS gab es urspriinglichin den
Statuten die Pflicht fiir Retailer, die
eigenen TOs zu bevorzugen. Irgend-
wann wurde diese Pflicht gestrichen,
weil sie schlicht nicht durchsetzbar
war, keine Sanktionen mdéglich waren.
Unsere Mitglieder sind unabhéngige
Unternehmen, die sehr genau wissen,
was fiir sie gut ist. Als TPS kénnen und
wollen wir ihnen keine Vorschriften
machen.Ein Zwangwiirde auch poten-
zielle Mitglieder abschrecken.

Ist es fiir einen TPS-TO nicht &rgerlich,
wenn ein TPS-Retailer nicht beim
TPS-Kollegen, sondern bei dessen
Konkurrenten bucht?

Das kann schon sein. Aber wie gesagt,
unsere TOs setzen nicht auf Zwang,
sondern auf Uberzeugung mit ihrem
Produkt und die Beziehungspflege zu
den Retailern.

Und Vorzugs- oder Zusatzkommissio-
nen unter TPS-Mitgliedern, wie sie
Marcel Gehring von Let’s go Tours an
der Griindungsversammliung fiir alle
ehemaligen TTS-TOs angekiindigt hat?
Ja,dasnatiirlich auch. Unsere TPS-Ver-
anstalter haben ihre Kommissions-
modelle und verhandeln mit ihren
Vertriebspartnern, sowohl in der TPS
alsauch mit Hotelplan, DER Touristik
und TUI mit ihren Filialen. Unsere
TPS-Einkaufskommission verhandelt
mit unseren Lieferanten, und unter
diesen istauch die Interessengemein-
schaft der TPS-Veranstalter, kurz IG-
TO. In diesem Kontext wurde von der
TPS-Einkaufskommission fiir die
TPS-Retailer ein Deal fiir 2023 mit der
IG-TO der TPS ausgehandelt, der jetzt

schon giiltig ist, mit besseren Kondi-
tionen als fiir andere Retailer. Und
dazukommen natiirlich die iiblichen
umsatzabhidngigen Kommissionsab-
stufungen.

Wie viel besser sind die Konditionen?
Das ist vertraulich. Sie sind aber fiir
alle TPS-Mitglieder gleich und von
Anfang an hoher als fiir andere Reise-
biiros. Es gilt auch eine Besitzstands-
wahrung, es kann also nicht vorkom-
men,dasseinReisebiiroalsTPS-Mitglied
wenigererhdltals frither ohne TPS-Mit-
gliedschaft.

Setzt der fehlende Bevorzugungs-
zwang die TOs unter Druck, héhere
Kommissionen zu bieten?

Jein. Ich glaube, unsere TOs sind alle
geniigend gut und gentigend selbst-
bewusst und haben ein gutes Produkt.
Wenn sie nur wegen der Provision ge-
bucht wiirden, wire etwas nicht gut.
AberKklar, eskann keiner kommen und
nur 10% anbieten, wenn alle anderen
bei 13% oder 14% sind.

Gibt es den von der TTS her bekannten
Gebietsschutz auch bei TPS?

Das war ein crucial point in den Dis-
kussionen.Ja, es gibt den Gebietsschutz
fiirdie Destinationen, wie er schon bei
TTS fiir die TOs galt. Es gibt allerdings
eine Ausnahme. Alle ehemaligen
Mitglieder von TPA und TTS haben das
Recht,in dieIGTO der TPS einzutreten
undihre Destinationen dorteinzubrin-
gen. Theoretisch ist also denkbar, dass
ein Veranstalter aus der Ex-TPA das
Gleiche anbieten darf wie ein Veran-
stalter aus der Ex-TTS. Das hat bis jetzt
noch zu keinem Problem gefiihrt, weil
derzeitnurehemalige TTS-Veranstalter
in der TO-IG sind. Weitere Veranstalter
mitbereits abgedeckten Destinationen
konnen zwar neu Mitglied bei der TPS
werden, aber nicht in der TO-IG mit-
machen. Damit entfillt fiir sie z.B. die
Moglichkeit des gemeinsamen Kom-
missionsmodells.

Damit bleibt die unternehmerische
Freiheit eingeschréankt. In der Pande-
mie-Zeit haben kleinere Veranstalter
ihr Destinationsportfolio erweitert,

weil angestammte Destinationen
wegen Corona wegfielen. Das darf ein
TPS-Mitglied jetzt nicht unbedingt.
Dieser Gedanke ist moglich, ja, aber
nicht zentral. Der urspriingliche Kern
derTPSwar und istdasRetailing, nicht
das Touroperating: Eine Vertriebsge-
meinschaft, die gemeinsam einkauft.
Ziel der TPS ist nicht, méglichst viele
TOs zu haben, sondern méglichst die
ganze Welt abzudecken. Wenn esnoch
weisse Flecken auf der TPS-Weltkarte
gibt, wie die z.B. Tiirkei oder Agypten,
dannist auch noch Platz fiir einen TO,
der ihn fiillt, wenn es sich denn iiber-
haupt lohnt.

Wo kann TPS noch wachsen?

Bei jedem unabhingigen Reisebiiro,
dasnochnicht Mitglied ist. Davon gibt
es einige, die ich gerne bei uns sihe.

Kontaktieren Sie Reisebiiros aktiv?
Wirhatten anfangs andere Prioritéten.
Aber wir sind nun dran, das proaktiv
anzugehen.

Womit kidern Sie sie?

Als TPS-Mitglied vergibt man sich
nichts.Manmusssich nichtverbiegen,
kann zusammenarbeiten, mit wem
man will. Aber man profitiert von
Vorzugskonditionen. Sobald ein Reise-
biirodankTPS mehrals CHF 1000 mehr
Kommissionen einnimmt, lohnt sich
die Mitgliedschaft. Und es gibt ja auch

«Eine Bevorzugung fiir
TPS-Mitglieder ist
nicht durchsetzbar.»

noch andere, nicht pekuniére Vorteile
einer Mitgliedschaft, wie Zugang zu
Informationen, Austausch mit Mitglie-
dern, Workshops, Schulungsangebote.

Welches sind jetzt Ihre Prioritdten?
Intensiv aufgebaut wird jetzt unsere
Website. Sie ist zwar bereits aktiv, aber
dieInhaltesind noch nichtvollstindig.
Die Idee ist, dass jedes Mitglied sein
eigenes Profil anlegt und auch selber
pflegt. Die Logins dafiir wurden im
August verschickt. Die Website ist der
zentrale Bestandteil unserer Tatigkeit.
Hierwird der Marktplatzsein,aufdem
sich z.B.unsere Mitglieder und unsere
Lieferanten austauschen und Geschaf-
teaushandelnkoénnen.Auch Marketing
und andere Backoffice-Dienstleistun-
gen werden wir hier unseren Mitglie-
dern anbieten. Dazu wird mittelfristig
auch eine Selektion von Servicepart-
nern ihre Dienstleistungen unseren
Mitgliedern anbieten. Und eswird z.B.
eine Job-Borse geben.

Dann sind wir daran, unsere Orga-
nisation hochzufahren und zu festigen.
Wirsind vier Leute an zwei Standorten,
in Kloten mit mir und Gaby Howald
und in Cully VD Sonja Laborde und
Christine Fournier. Das bringt gewisse
Herausforderungen und wir miissen
uns noch weiter abstimmen.

Die Vertrdge mit den Lieferanten haben
Sie nicht erwéhnt. Gibt es Abschliisse?
Es gibt abgeschlossene Vertriage und
wir stehen noch in Verhandlungen.

Wie laufen die Verhandlungen jetzt,
nach der Pandemie?

Wir stellen fest: Man will mit uns ver-
handeln. Bisweilen miissen wir uns
schon noch erkldren, man spiirt bei
den Partnern, dass sie uns noch nicht
so richtig kennen und einordnen
konnen.

Wie ist das Verhéltnis mit den drei
Grossen?

Das ist so weit gut und wir wollen
weiter mit allen zusammenarbeiten.
Wir haben mit allen bestehende Ver-
trage aus TTS- bzw. TPA-Zeiten. Das
miissen wir jetzt zusammenfiihren.
Traditionellerweise arbeitete TPA in
der Westschweiz tendenziell mehr mit
Hotelplan zusammen, wihrend die
TTS Priovertrige mit DER Touristik
oder TUI hatte.

Wann hat sich die Reisebranche erholt?
Biswirwieder am Niveau 2019 ankntip-
fen konnen, wird es sicher noch ein,
zwei Jahre dauern. Vieles hingt davon
ab, wann die Flugindustrie ihre Ope-
rationen wiederim Griffhat.Und auch
dann ist offen, ob es einfach dort
weitergehen wird, wo es vor der Pan-
demie aufgehort hat.

Was wird sich nach lhrer Einschétzung
andern?

Ich denke, die Leute haben ihre Reise-
bediirfnisserevidiert. Der Klimawandel
hat einen starken Einfluss auf unser
Reiseverhalten, das sehe ich an mir
selber. Angesichts der Hitzeperioden
hierzulande ist man vielleicht nicht
mehr so scharf darauf, mitten im
Sommer ans Mittelmeer zu fahren, wo
es noch heisser ist.

Vielleicht fihrt man eher in den
Norden oder verreist einfach zu einer
anderen Jahreszeit. Mit solchen. Ver-
schiebungen kann es eine bessere
Verteilung der Saisonzeiten und Des-
tinationen geben.

Ist das eine Chance fiir die TPS, deren
Mitglieder ihr Geld mit eher hoher-
wertigen Reisen als mit Strandferien
verdienen?

Ich denkeschon.Einfache Reisen lassen
sichheute mitein paar Clicks im Inter-
net buchen. Bei komplexeren Reisen
ist es schwieriger oder man zogert als
Konsument, wenn es um mehrere
zehntausend Franken geht.

Inbeiden Fillen konnen Profisihren
Kunden gute Tipps geben, um sie vor
Schaden oderschlechten Erfahrungen
zu bewahren.

Die wdhrend der Coronakrise ge-
machten Erfahrungen der Konsumen-
ten, dass es oftmals besserist, bei einem
Reisebiiro statt selbst im Internet zu
buchen, trugen dazu bei. Bisher ist
dieser Effekt immer schnell verpufft,
aber dieses Mal konnte er bleiben. Die
Message ist klar: Wir sind die Profis
und lassen dich auch in der Krise nicht
im Stich.





