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Eine wichtige unternehmerische Erkenntnis der Reisebürobranche im ersten Halb-

jahr 2011 war zweifellos eine betriebswirtschaftliche: Die Umsätze stiegen in allen Sparten

(sowohl die abgereisten als auch die gebuchten) – vor allem die Flugumsätze

legten kräftig zu. Die Erlöse dagegen veränderten sich im Vergleich zum Vorjahr

kaum. Es stellte sich heraus, dass die Annahme, bei steigenden Umsätzen gingen die

Kostenstruktur und die Entwicklung parallel nach oben, nicht korrekt ist. Sie sind

sogar leicht rückläufig. Wie ist dies zu erklären? 

Selten hat sich in den statistischen Zahlen etwas so stark niedergeschlagen wie die

Automatisierung der Verkaufsabläufe und die Prozessoptimierung. Auf den ersten

Blick positiv: Bei gleichbleibender Erlösstruktur erhöht sich das Geschäftsvolumen.

Allerdings ist die Erhöhung bei vorsichtiger Analyse zum Großteil auf die Flugsteuer-

erhöhung zurückzuführen. Dennoch – die Ticketzahlen steigen, die Anzahl der 

Kunden steigt und damit die Wertigkeit des Businessgeschäfts. Die Unternehmer, die

die Rückgänge der Serviceentgelte auf Ticketebene reklamieren, müssen sehr 

oft bekennen, dass durch die optimierten Prozesse tatsächlich eine günstigere 

Kalkulation möglich ist. Dabei sollte jedoch ein wichtiger Aspekt geprüft werden. Mit

fortschreitender Automatisierung durch Onlinebuchungsmaschinen und dem Kredit-

karteninkasso sinkt der Anteil der Reisebürotätigkeit und damit am Ende auch das

Gesamtportfolio als wichtigste „Daseinsberechtigung“ im Business-Travel-Geschäft.

Mehr denn je muss das Reisebüro differenzieren zwischen Leistungen, die über 

welches Medium auch immer leicht zu buchen sind, und Leistungen für die der 

Endverbraucher immer den Rat eines Spezialisten benötigt, der niemals durch ein

EDV-System ersetzt werden kann. Ihr Günther Brehm 

Editorial
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„Reisebüros und vermittelnde

Unternehmen müssen darauf

achten, dass ihr Service einen

hohen Stellenwert behält

und nicht nach und nach

durch Maschinen ersetzt wird.

Ein freundliches Gespräch

alleine ist es nicht, was

zukünftig die Bindung 

zwischen Kunden und 

Reisebüro stabilisieren wird.“

 



Nach Beendigung aller frühen Ferientermine in Deutschland ist die Aussage der 

Statistiken für das erste Halbjahr 2011 durchaus repräsentativ. Das Jahr 2011 ist in

den Hauptbereichen unserer Branche ein Spitzenjahr. Das Fluggeschäft steigt um 22

Prozent, die Touristik um neun Prozent, die gesamte Umsatzentwicklung erreicht für

alle Unternehmen, die taa umsatzmäßig betreut, ein Plus von 16 Prozent. 

Berücksichtigung finden alle größeren Reisebüroketten und auch eine ganze Reihe

von selbstständigen Unternehmen. Bemerkenswert bleibt dennoch ein absoluter

Rückgang des Bahngeschäfts, der Eigenveranstaltung und des sonstigen Geschäfts.

Die Reduktion des Bahnumsatzes von vier Prozent könnte darauf zurückzuführen 

sein, dass durch die veränderten Provisionsstrukturen Fahrkarten nicht mehr flächen-

deckend angeboten werden beziehungsweise bei erhöhtem Serviceentgelt Reisende

sich anderen Einkaufsquellen zuwenden. Bei den derzeitigen wirtschaftlichen Indi-

katoren kann man jetzt schon für das Jahr 2011 eine sehr gute Entwicklung, mindes-

tens im zweistelligen Prozentbereich, prognostizieren.

Abgehoben.
Die Umsatzzahlen des ersten Halbjahrs 2011
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Umsatzentwicklung Januar bis Juni 2010 / 2011
Datenbasis: 159 ausgewertete Unternehmen

Flug Bahn Touristik Eigenveran. Sonstige Summe

Januar 2011 156.149.201 5.471.812 36.552.829 3.764.314 4.525.641 208.807.621

2010 125.034.779 5.515.959 34.575.592 4.062.191 4.282.796 175.135.302

25 % – 1 % 6 % – 7 % 6 % 19 %

Februar 2011 153.331.909 5.261.955 36.101.680 3.516.984 4.063.199 204.626.777

2010 127.943.603 5.783.538 37.066.951 5.072.632 4.091.535 181.757.879

20 % – 9 % – 3 % – 31 % – 1 % 13 %

März 2011 167.109.615 6.171.149 49.294.637 6.090.877 4.654.439 235.740.372

2010 145.372.003 6.405.674 50.651.222 7.561.953 4.809.533 217.565.866

15 % – 4 % – 3 % – 19 % – 3 % 8 %

April 2011 140.728.923 5.346.283 55.815.372 5.094.155 3.687.390 212.548.045

2010 118.042.275 6.543.830 41.120.693 6.921.299 3.894.688 178.125.863

19 % – 18 % 36 % – 26 % – 5 % 19 %

Mai 2011 159.767.488 6.481.788 66.657.988 7.063.702 4.330.504 246.609.949

2010 120.449.594 5.408.906 72.163.056 9.762.349 4.310.292 214.041.634

33 % 20 % – 8 % – 28 % 0 % 15 %

Juni 2011 158.056.245 5.285.080 81.773.172 8.363.319 3.972.545 259.734.182

2010 128.838.697 5.936.003 64.625.031 10.080.732 4.548.209 216.152.104

23 % – 11 % 27 % – 17 % – 13 % 20 %

Gesamt 2011 935.143.381 34.018.067 326.195.678 33.893.351 25.233.718 1.368.066.946

2010 765.680.951 35.593.910 300.202.545 43.461.156 25.937.053 1.182.778.648

22 % – 4 % 9 % – 22 % – 3 % 16 %



Die Bahnfahrt und die Flugreise haben im

modernen Tourismus die Entwicklung von einem

exklusiven Luxusgut hin zur erschwinglichen Reisemöglichkeit für jedermann 

vollzogen – die Kreuzfahrt ging im vergangenen Jahrzehnt einen ähnlichen Weg. Die

Erfolgsgeschichte eines außergewöhnlichen Produkts setzt sich fort. Für stationäre

Reisebüros bieten sich große Chancen. Was sind die Trends und welche besonderen

Anforderungen an die Kompetenzen der Expedienten bringen die Cruises mit sich?

Passagierzahl auf europäischen Kreuzern verdoppelt

Die wirtschaftliche Aufwärtsentwicklung im Kreuzfahrtsegment fasst das European

Cruise Council (ECC) zusammen, ihm gehören Reedereien und große Veranstalter an.

Nach Erhebungen des ECC ist dieses Marktsegment zwischen 2003 und 2010 allein

in Europa von 2,6 auf heute 5,4 Millionen Passagiere emporgeschnellt und hat sich

damit in dieser Zeit mehr als verdoppelt. 

Deutschland nimmt in Europa mit einem kontinuierlichen jährlichen Wachstum von

strammen 14 Prozent einen besonderen Platz ein. Aus ehemals 537.000 Gästen auf

See (2003) wurden mehr als 1,2 Millionen (2010).

So konnten viele Reisemittler die wirtschaftlichen Herausforderungen und die damit

verbundenen Einbrüche der Umsatzzahlen durch steigende Absatzzahlen im Bereich
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Die Zahl der Passagiere

auf Kreuzfahrtschiffen 

hat sich in den letzten

sieben Jahren mehr als

verdoppelt.

Volle Fahrt voraus – 
Kreuzfahrten als Garant für stetiges Wachstum

 



Auf hoher See lassen 

sich neue Umsätze und

Erlöse generieren – um

Einbrüche an anderer 

Stelle zu kom-

pensieren.

der Kreuzfahrten abfedern. Die Reisemittler werden für

die Reedereien zu einem absolut unverzichtbaren Vertriebs-

partner – manche Reisebüros empfehlen sich als regelrechte See-

reisespezialisten mit umfangreichen Expedientenerfahrungen durch

Schiffsbesuche, Reedereikontakte und PEP-Reisen (Personal Education

Program). Da mit Kreuzfahrtreisen noch immer höhere Durchschnitts-

renditen erzielt werden können als mit Flugpauschalreisen, investieren

viele Agenturen in das Training und das Produkt-Know-how ihrer Mit-

arbeiterinnen und Mitarbeiter. Dieses Beratungsangebot der stationären

Reisebüros wirkt sich beim Produkt Cruises umso positiver aus, weil viele

Reisende erstmalig den Urlaub auf hoher See buchen. Die geringe Erfahrung mit dem

Produkt sowie spezielle Buchungswünsche oder Informationsbedarf sind die Kern-

argumente für eine stationäre Buchung. Um als Reisemittler einen erfolgreichen 

Vertrieb der Cruises zu erreichen, müssen diese Serviceleistungen gewährleistet sein.

Die wichtigsten Zielgebiete für deutsche Urlauber sind in dieser Reihenfolge das 

Mittelmeer, Skandinavien, die Karibik und das Baltikum.

Dabei sinken die Preise kontinuierlich, gefördert durch den Absatzdruck, der auf den

Reedereien lastet. Der durchschnittliche Preis für eine in Deutschland gebuchte

Hochseekreuzfahrt reduzierte sich im Jahr 2010 um 165 Euro auf 1.695 Euro, die 

Reisedauer liegt bei etwa 9,5 Tagen.

Im Bereich der Flusskreuzfahrten entwickelt sich das Preisniveau zwar gegenläufig,

steigende Umsatz- und Gästezahlen sind aber auch hier zu verzeichnen. Das 

Zielpublikum für die Reisen auf Flüssen ist signifikant höher als bei den 

Hochseekreuzfahrten, die Reiseziele vornehmlich in kürzerer Entfernung.

So sind die Donau und der Rhein die Renner im touristischen Flusskreuz-

fahrtgeschäft. 
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„Aufmerksamkeit bitte!“

 



Da der durchschnittliche Reisepreis einer Kreuzfahrt höher liegt als bei einer Flug-

pauschalreise, bieten sich für Reisebüros Chancen, bei ähnlichen Prozesskosten höhe-

re Erlöszahlen zu erreichen. Liegen die Erlöse für die beratungsintensive Vermittlung

von Flügen durch das eigenständig erhobene Serviceentgelt durchschnittlich bei

22,73 Euro pro Ticket, bei einem Durchschnittsumsatz von 504,51 Euro, so liegt 

der durchschnittliche Umsatz einer Bestellung etwa bei TUI Cruises bei 3.500 Euro.

Bei einem durchschnittlichen Provisionssatz von 9,91 Prozent ergibt sich ein durch-

schnittlicher Erlös von 347 Euro. Eine einfache Rechnung, die deutlich macht, dass

die Vermittlung von Kreuzfahrtleistungen ein lukratives Geschäft für Reisemittler sein

kann. Fachwissen, Erfahrungen mit dem Produkt, eine gute Beratung für den Kunden

und spezielle Werbung für das Produkt – so kann jedes Reisebüro Anteil haben am

Erfolg der schwimmenden Riesen. (Datenquelle für die Durchschnittsdaten: taa

benchmark.)

Anzahl der Schiffe nimmt zu – Megaschiffe als neuer Trend

Kreuzfahrten waren lange Zeit im Hochpreissegment angesiedelt. Das elitäre, etwas

verstaubte Image hat sich allerdings spätestens durch den Siegeszug der AIDA-

Cruises massiv gewandelt. Inzwischen sprechen die Reedereien mit einer Vielzahl 

von Schiffen eine breite Zielgruppe an. Der Cluburlaub auf der Hochsee hat sich 

zu einer beliebten Alternative entwickelt und verzeichnet im Gegensatz zu anderen

Produkten im touristischen Segment ein wachsendes Interesse, einhergehend mit 
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Da der durchschnittliche

Preis einer Kreuzfahrt

höher liegt als bei einer

Flugpauschalreise, bieten

sich Chancen, auch höhe-

re Erlöszahlen zu errei-
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Das Image hat sich durch

moderne Konzepte massiv

gewandelt. 

Achten Sie auf die Signale.

          



steigenden Buchungszahlen. Insgesamt erwirtschafteten die deutschen Veranstalter

laut einer Studie des Deutschen Reiseverbands mit Hochseekreuzfahrten einen

Umsatz von über zwei Milliarden Euro.

Die Kapazitäten im maritimen Geschäft wachsen weiter ungemindert an – im Jahr

2011 wurden allein in Europa acht neue Kreuzfahrtschiffe getauft, die überwiegend

in europäischen Gewässern unterwegs sind. Dabei ist in den letzten Jahren ein Trend

zu verhältnismäßig größeren Schiffen, sogenannten Megaschiffen, erkennbar, 

der seinen vorläufigen Höhepunkt im Jahr 2010 erreichte, als das bislang größte

Kreuzfahrtschiff der Welt – die Allure of the Seas – an die Reederei Royal Caribbean

International übergeben wurde. Bei einer Länge von 360 Metern finden hier 6.296

Passagiere Platz. 

Diese Megaschiffe entwickeln sich dabei immer mehr zu eigenständigen touristischen

Destinationen. Von umfangreichen Wellnessangeboten bis hin zur Schlittschuhbahn

– den Passagieren werden durch innovative Einfälle immer mehr Anreize zum Urlaub

auf hoher See geboten.

Der Flottenausbau und wirtschaftliche Erfolg der Reedereien lassen darauf schließen,

dass die positive Entwicklung und das stete Wachstum noch kein Ende gefunden

haben. Ein gezielter Ausbau des Kreuzfahrtenvertriebs wird sich also auch in Zukunft

positiv auf die Erlöszahlen der Reisebüros auswirken. Wer noch nicht mit im Boot

sitzt, sollte sich vermehrt damit auseinandersetzen. Es lohnt sich.
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Kommen Sie an Bord!

Es lohnt sich.

Der „Blaue Peter“ wird gesetzt, um anzuzeigen,

dass ein Schiff innerhalb der nächsten 24 Stun-

den auslaufen will. 

Er ist auch ein Zeichen für die Mannschaft, an

Bord zu kommen, 

Die Kapazitäten im 

maritimen Geschäft

wachsen weiter 

ungemindert an.

Auf der Allure of the Seas

finden 6.296 Passagiere

Platz. 

Quellen der im Artikel angeführten Zahlen: DRV-Broschüre „Zahlen und Fakten zum deutschen Reisebüromarkt“,

TUI-Webseite, Reedereien.

    



Die Onlineplattform benefit plus ist eröffnet!

Seit Neuestem können Reisebüros Waren und Dienstleistungen über den neuen 

Zentraleinkauf von benefit plus zu Vorzugskonditionen einkaufen. taa ist als Buch-

haltungsdienstleister an dieser Onlineplattform beteiligt. 

Im Newsletter No. 34 wurde Ihnen das Konzept bereits vorgestellt: Kostenersparnis

und organisatorische Erleichterung durch einen Zentraleinkauf, der speziell für die

Reisebürobranche abgestimmt wurde. Durch die Bündelung der Mengen, die 

Optimierung der Prozesskosten sowie eine verbesserte Logistik und Rechnungs-

kontrolle kann die Effizienz gesteigert und die Rendite erhöht werden.

Das Angebot von benefit plus ist breit gefächert – von täglich benötigten Verbrauchs-

mitteln, wie Büromaterialien und Werbeartikeln, über Versicherungen bis hin zum 

Kaffeevollautomat, iPhone oder Drucker mit zugehörigen IT-Service ist alles verfüg-

bar. Sogar der Kauf eines Firmenwagens ist dank des Zentraleinkaufs zu Sonder-

konditionen möglich. Abgesehen von den Vorzugspreisen ist die Zeitersparnis immens,

da das breite Einkaufssortiment nur bei einem Anbieter bestellt werden muss. 

Auf die Onlineplattform können nur Reisebüros zugreifen, die sich vorher angemel-

det haben, das heißt, alle Waren und Dienstleistungen werden einem geschlossenen

Benutzerkreis zu Sonderkonditionen zur Verfügung gestellt. Lassen Sie sich von dem

extensiven Angebot und den liebenswerten Preisen überraschen.

Günstig einkaufen, Kosten sparen: benefit plus
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Alle Angebote, Waren,

Dienstleistungen und

Informationen finden 

Sie unter

www.benefitplus.de.

     



taa erweitert die Kompetenz: Neben der erfolgreichen, jahrelangen Zusammenarbeit

mit der ta.ts GmbH und ihrem führenden Backoffice System IBIZA, bietet taa 

ihren Kunden in Teilbereichen auch die Abwicklung des Reisegeschäfts unter dem

System RBS/SAP von Travel-Ba.Sys an. Aufgrund der zunehmenden Kooperations-

strukturen ist die Optimierung der Midoffice-Prozesse zum Backoffice sowie das

Berichtswesen einheitlich gesichert. 

Momentan betreut taa an den Standorten Großwallstadt und Neuss die selbststän-

digen Unternehmer folgender Reisebüroketten mit steigender Tendenz im Fullservice:

AER Reisebüros, DERPART Reisebüros, TUI-Franchisepartner.

Im Team von Travel-BA.Sys findet taa stets kompetente Ansprechpartner, deren

höchste Prämisse das Finden von Lösungen und die Optimierung des Systems im Sinne

der gemeinsam festgelegten Ziele ist.

,

Ansprechpartnerin zum Thema ist Birgit Braun, Telefon: 02 01/8 21 42 18 oder per

E-Mail: birgit.braun@taa.de.

Ausweitung unserer Systemlandschaft 
auf RBS/SAP (Travel-BA.Sys)
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„Wir freuen uns, mit taa einen weiteren kompetenten Partner in der

betriebswirtschaftlichen Betreuung gefunden zu haben. 

Travel-BA.Sys ist heute in sechs Ländern aktiv und wird diese Basis mit

taa erfolgreich erweitern.“

Ingo Brandes, Geschäftsführer Travel-BA.Sys

Liebe Leser,

wenn Sie auch einen Beitrag zu unserem Newsletter liefern möchten, werden wir

ihn gern aufnehmen. Wenn Sie Hinweise an andere Leser weitergeben möchten, wenn

Sie Anregungen haben oder ein bestimmtes Thema vorschlagen möchten, wir sind

für alles offen. Oder Sie schreiben uns einen Leserbrief.

Wir möchten Ihnen mit unserem Newsletter ein lebendiges Forum für den Austausch

von Informationen und Meinungen bieten. 

Ihre Redaktion
✒

        



Minijobs, bis 400 Euro. Darf’s ein bisschen mehr sein?
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Fast in jedem Unternehmen gibt es sie, die sogenannten Minijobs. Der Vorteil 

ist, dass mit der Pauschalabgabe an die Bundesknappschaft in Höhe von maximal 30

Prozent alle Nebenabgaben erledigt sind. Der Empfänger des Minijob-Lohns braucht

das Geld nicht mehr der Sozialversicherung oder der Lohnsteuer zu unterwerfen. 

Ein Minijob kann neben einem festen Anstellungsverhältnis auf Lohnsteuerkarte

vereinbart werden, allerdings nicht beim selben Arbeitgeber. Sie sollten als Arbeitgeber

darauf achten, dass Sie einen Anstellungsvertrag mit dem Minijobber haben. Zudem

sollten Sie sich bestätigen lassen, dass der Minijob nur bei Ihnen ausgeführt wird. 

Mehrfachverhältnisse sind möglich bis zu einer Höchstgrenze von 400 Euro pro

Monat. Von Mehrfachverhältnissen raten wir ab, da der Verwaltungs- und Über-

wachungsaufwand zu hoch ist. 

Weiterhin weisen wir darauf hin, dass Stundenaufzeichnungen geführt werden müs-

sen. Bei einer Sozialversicherungsprüfung durch die Deutsche Rentenversicherung

kann diese den Nachweis verlangen. 

Was können Sie zusätzlich zu den 400 Euro monatlich zahlen?

Es stellt sich immer wieder die Frage, was Sie zusätzlich ohne Anrechnung auf die

400-Euro-Grenze zahlen können. Damit tun Sie dem Mitarbeiter einerseits etwas

Gutes, ohne dessen Versicherungsfreiheit zu gefährden. Andererseits sparen Sie selbst

Lohnnebenkosten, weil für die zusätzlichen Zahlungen keine Pauschalabgaben 

anfallen.

Die folgenden Leistungen können Sie daher auch im kommenden Jahr problemlos

zusätzlich zum Lohn und ohne Rücksicht auf die 400-Euro-Grenze gewähren:

Ein Beitrag der t.a.c.
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Ein Beitrag der t.a.c.

Zusätzliche Zahlung Konditionen

Kinderbetreuungskosten

zum Beispiel Kindergarten, • nur für nicht schulpflichtige Kinder

Kindertagesstätte, • nur die Kosten in nachgewiesener Höhe

Tagesmutter, aber nicht zu Hause • steuer- und beitragsfrei

Fahrtkostenzuschüsse 

für Fahrten zwischen  • 0,30 Euro je Entfernungskilometer

Wohnung und Arbeitsstätte • 15 Prozent Pauschalsteuer, beitragsfrei

Erholungsbeihilfe bis jährlich  

• 156 Euro für den Mitarbeiter 25 Prozent Pauschalsteuer, beitragsfrei

• 104 Euro für den Ehepartner

•   52 Euro je Kind

Sachbezüge

Waren oder Warengutscheine im Wert bis 44 Euro im Monat 

anderer Unternehmen, zum Beispiel steuer- und beitragsfrei

Benzingutscheine, verbilligte Darlehen

Rabatte

auf Waren oder Dienstleistungen im Wert bis 1.080 Euro im Jahr  

Ihres Unternehmens steuer- und beitragsfrei

Zuschläge für Sonntags-, Feiertags- 

und Nachtarbeit sofern die steuerlichen Grenzen nicht 

überschritten werden und der Grundlohn 

höchstens 25 Euro die Stunde beträgt, 

steuer- und beitragsfrei

               



Handy

zur privaten Nutzung steuer- und beitragsfrei bei leihweiser 

Überlassung

PC

zur privaten Nutzung, leihweise  steuer- und beitragsfrei

PC

zur privaten Nutzung, Übereignung 25 Prozent Pauschalsteuer, beitragsfrei

Gruppenunfallversicherung bis 62 Euro im Jahr, 20 Prozent Pauschal-

steuer, beitragsfrei

Unterstützung in Notfällen bis 600 Euro pro Mitarbeiter und Jahr 

steuer- und beitragsfrei          

Zukunftssicherungsleistungen bis vier Prozent der Beitragsbemessungsgrenze

Direktversicherung, Pensionsfonds, in der Rentenversicherung steuer- und 

Pensionskasse beitragsfrei

Achtung: Bei ab 1. Januar 2005 gemachten

Zusagen können darüber hinaus bis zu 1.800

Euro im Jahr steuerfrei gezahlt werden. Die-

ser zusätzliche Beitrag ist jedoch gemäß § 1

Abs. 1 Nr. 9 SvEv als Arbeitsentgelt beitrags-

pflichtig. Er wird auf die 400-Euro-Grenze

angerechnet und Sie müssen hierfür die vol-

len Pauschalabgaben (auch Pauschalsteuer)

zahlen.
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Marco Feyh,

Geschäftsführer der t.a.c.

Steuerberatungsgesell-

schaft, StB, Mitglied im

Steuerausschuss des DRV,

steht Ihnen für Fragen

auch zu diesen Themen

gern zur Verfügung.

Telefon 0 60 22/2 00-0

mfeyh@con-tax.de

Ein Beitrag der t.a.c.

Zusätzliche Zahlung Konditionen

Die vorstehend genannten Zusatzzahlungen des Arbeitgebers gelten nicht nur für

die Minijobber, sondern auch für alle übrigen Arbeitnehmer. Sie können diese auch

Ihren Vollzeitmitarbeitern zukommen lassen. Entscheidend ist, dass die Leistungen

zusätzlich zum vertraglich vereinbarten Lohn oder Gehalt gezahlt werden. 

                        



Erstellung von Mahnungen über das 
IBIZA-Buchhaltungssystem
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Über die IBIZA-Buchhaltung ist es möglich, einen regelmäßigen Mahnlauf zu erstellen.

Das ist auch ratsam, wenn Sie den Überblick über Ihre offenen Posten und den Geld-

fluss behalten möchten.

Der Mahnlauf kann für Ihre Buchhaltung persönlich zugeschnitten werden. Sie geben

uns die Vorgaben und bestimmen, wann und wie gemahnt werden soll.

Sollten Sie sich für den Mahnlauf über IBIZA entscheiden, erhalten Sie von uns ein

Formular zur Festlegung aller Kriterien. Wir richten den Mahnlauf gemäß Ihren 

Vorgaben ein. Dann erhalten Sie von taa die Kopierparameter, damit Sie immer mit

denselben Vorgaben arbeiten können. 

Außerdem erhalten Sie ein ausführliches Handbuch zum Thema Mahnungen. Dort

ist alles sehr genau beschrieben und auch erklärt, was im Verkauf und in der Buch-

haltung gepflegt werden muss, damit der Mahnlauf alle Posten richtig erfasst.

Die Kriterien können je Buchungskreis variabel vorgegeben werden:

Mahnrhythmus:

Wie oft soll gemahnt werden:

wöchentlich, 14-tägig, 3-wöchentlich oder monatlich?

Mahnverfahren:

Soll nur eine Zahlungserinnerung erstellt oder doch eher ein mehrstufiges Mahn-

verfahren angelegt werden (1. bis 4. Mahnstufe).

Mahnabsender:

Auch hier können Sie wählen, ob der Hauptsitz als zentraler Absender angegeben

wird oder doch lieber die Adresse des  Geschäftsbereichs (Filiale).
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Verzugstage:

Wann soll gemahnt werden? Geben Sie vor, ab wann Ihre offenen Posten zur Mah-

nung fällig sind. Zum Beispiel 14 Tage nach Rechnungstellung oder 14 Tage vor Rei-

sedatum.

Mahngebühren und Verzugszinsen:

Sie können bei einem mehrstufigem Mahnverfahren auch Mahngebühren und/oder

Verzugszinsen definieren.

Zum Beispiel 2,50 Euro Mahngebühr ab Mahnstufe 2 und 5,00 Euro ab Mahnstufe 3

oder zehn Prozent Verzugszinsen ab Mahnstufe 3.

Fälligkeiten:

Sie legen fest, ob generell das Buchungsdatum oder das Reisedatum zur Ermittlung

der Fälligkeit herangezogen wird.

Mahnbriefe:

Sie können entscheiden, ob alle fälligen Posten unabhängig von der Mahnstufe auf

einen Mahnbrief gedruckt werden oder ob es doch besser ist, je Mahnstufe ein 

einzelnes Schreiben zu erstellen.

Weitere Angaben:

Auf den Mahnungen sollten noch folgende Angaben erscheinen:

Absender, Bankverbindung, Geschäftsführung, Firmensitz, Handelsregisterummer

und Gerichtsstand.

Ablauf bei der Erstellung der Mahnungen

Zuerst müssen alle Banken verbucht werden. Damit ist gewährleistet, dass niemand

eine Mahnung erhält, der schon bezahlt hat.

              



Die Mahnungen werden in mehreren Schritten erstellt:

➢ Im Menü „Mahnungen“ wird als Erstes das Ausführungsdatum (Mahndatum) 

eingegeben und dann die Identifikation (D-BKR-Nr.).

➢ In einem weiteren Schritt werden alle Angaben über die Kopierparameter in 

den Mahnlauf kopiert. In der Übersicht erscheint dann der Hinweis „Parameter

wurden gepflegt“.

Nun wird der Button „Einplanen“ angeklickt

und es erscheint folgende Anzeige:

Bei „Start sofort“ bitte einen Haken setzen. 

Und dann auf „Mahndruck mit einplanen“ klicken.
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Dann erscheint im Status folgender Hinweis:

Nun können Sie sich die Mahnliste anzeigen lassen.

Die Mahnliste bitte kontrollieren und eventuell auch in den Verkauf geben, falls 

spezielle Kunden keine Mahnung erhalten sollen.

Nachdem alles kontrolliert wurde und der Rücklauf aus dem Verkauf da ist, haben

Sie die Möglichkeit, die Mahnliste zu bearbeiten und die Kunden für Mahnläufe zu

sperren, die keine Mahnungen erhalten dürfen.

Danach wird der Button „Mahndruck“ angeklickt und Sie erhalten folgende Anzeige:
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Bei Ausgabegerät steht der Drucker (hier ist es nur ein Beispiel), auf dem die 

Mahnungen gedruckt werden.

Dann können die Mahnungen nach einer letzten Durchsicht verschickt werden.

Für alle Fragen rund um das Thema Mahnen und das Einrichten des automatischen

Mahnlaufs steht Ihnen unser Kundenservice zur Verfügung.

Neuanlagen werden von Frau Angerer-Sauer eingerichtet.

Frau Angerer-Sauer erreichen Sie ebenfalls über unsere Hotline oder per E-Mail

anja.angerer-sauer@taa.de.

Bei Fragen oder Änderungswünschen können Sie sich jederzeit an unseren Kunden-

service wenden:

Telefon 0 60 22/2 00-5 06, Fax 0 60 22/2 00-7 06

   



Das Dokumentenmanagement beinhaltet die Erfassung, Bearbeitung, Verwaltung

und Speicherung von Dokumenten unter Sicherstellung von Genauigkeit, Perfor-

mance, Sicherheit und Zuverlässigkeit. Unabhängig davon, wo und in welchem 

Format die Dokumente gespeichert sind. 

Die Kernaufgaben des Dokumentenmanagements lassen sich wie folgt darstellen:

Die Abkürzung DMS wird verwendet, wenn von einem Dokumentenmanagement-

system die Rede ist. Das DMS ist eine Software zur Organisation, Bereitstellung und

Archivierung von Dokumenten unabhängig von der medialen Aufbereitung (Papier,

PDF und weitere). Richtig eingesetzt ist ein DMS das Zentrum der Informations-

ströme im Unternehmen.

Betriebswirtschaftlicher Begriff: Dokumentenmanagement 
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Ein Dokumentenmanage-

mentsystem ist das Herz-

stück für die Organisation

all Ihrer Informationen.

Erfassung

• digitale Dokumente

• Scannen von Papieren

Ablage

• Sicherung

• Archivierung

• Versionierung

• Wiederherstellung

Suche

• detaillierte Suchanfragen über eine Volltextsuche oder Metainformationen

• Gruppieren von Dokumenten zu Wissenseinheiten über Metainformationen

• Gewichtung der Informationen nach individuellen Schwerpunkten

• Berücksichtigung der Zugriffskontrolle

Verwaltung

• Nutzerrechte

• Metainformationen

• Ablagestruktur

:
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Betriebsausflug
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taa in Köln 2011

Im Namen der taa-

Belegschaft möchte ich

mich noch einmal ganz

herzlich bei der

Geschäftsleitung für

den vergangenen

Betriebsausflug nach

Köln bedanken.

Gerade in der heutigen

Zeit ist es nicht 

selbstverständlich, dass

Arbeitgeber ihren

Angestellten die Mög-

lichkeiten bieten, an

einem solchen Ausflug

teilzunehmen, und

dabei weder Kosten

noch Mühen scheuen.

Umso mehr wissen 

wir daher die kleinen

Städtetrips, die 

kulinarischen Abende,

das ungezwungene

Zusammensein und 

die kulturellen Aus-

flüge zu schätzen.

Vielen, vielen Dank

im Namen aller taaler,

sagt Carina Schwabe 
Auszubildende 
in Großwallstadt.

Der diesjährige Betriebsausflug brachte uns nach Köln, wo wir zusammen drei vergnügliche Tage verbrachten und

die Gelegenheit hatten, auch die Kollegen aus den anderen Städten kennenzulernen.

„

“

         



Pods, Pads, Smart Phones und Apps – wo führt das alles hin? Vor 20 Jahren sahen

wir im Fernsehen Filme und Dokumentationen, die die Jahrtausendwende herauf-

beschworen. Gruselige Menschen in Metallanzügen  schwebten mit ihren komischen

Vehikeln durch dreidimensionale Städte. Damals Science-Fiction, heute Realität? 

Die Städte sehen „fast“ gleich aus, aber die Menschen: keine schimmernden Metall-

anzüge, dafür aber immer in gebückter Haltung, konzentriert auf ein Handy oder einen

PC, Stöpsel in den Ohren – abgeschottet von der Außenwelt, wie ferngesteuert. 

Dass nun übermächtige Konzerne jederzeit wissen, wo man sich aufhält, mit wem

man befreundet ist und welche Vorlieben man hat, erinnert an die Prophezeiungen

George Orwells in „1984“, die totale Überwachung und die Gedankenpolizei. In den

Filmen der 70er-Jahre hing die „Welt am Draht“ oder wurde von einem imaginären

Computer gesteuert wie der Mensch THX 1138 bei George Lucas.

In den Science-Fiction-Filmen haben die Leute wenigstens noch miteinander geredet.

Heute postet man oder simst, E-Mail ist schon lange out, WhatsApp ist dran. Obwohl

der Mitteilungsbedarf meiner Nachgeneration enorm gestiegen ist, berichtet man 

von seinen neuesten Tätigkeiten nicht mehr analog und persönlich – so wie früher

– sondern virtuell, in digitaler Form. Alle Welt soll heutzutage wissen, wann man wo

auf der Couch liegt – natürlich inklusive Bild vom Smartphone –, und jeder kann das

kommentieren: Finde ich gut! Mister X postet im Internet auf Facebook: Ich liege

gerade auf der Couch – acht Leute klicken an: Das finde ich gut. Acht Leuten gefällt,

dass Mister X auf der Couch liegt – was soll das?

Na ja, das ist jetzt aber schon extrem. Denn was wäre unsere Gegenwart ohne Inter-

net, ohne Smartphones und all das nützliche Spielzeug? Stimmt, wenn es der Wirt-

schaft gut geht, entwickeln sich auch die technischen Möglichkeiten rasant weiter.

Kreativität ist angesagt. Gerade bei uns in der Reisebranche lautet das Motto: 

Fast forward! Die letzte Wirtschaftskrise wird einfach weggeappt  Beispielsweise war

Google früher „nur“ eine Suchmaschine – sehr praktisch. Jetzt kann man über Goo-

gle schon seine komplette Urlaubsreise buchen. Und gratis dazu: Bilder und Videos

vom Hotel und viele Bewertungen von schon „dort gewesenen“ obendrein. Würden

Leben Sie noch oder posten Sie schon?
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Das ultimative Argument

des Verkäufers bei

unschlüssigen Kunden

lautete „das wird gerne

gekauft“. Heute zählt die

pauschalierte Bewertung

anderer Kunden.

Mit jedem Klick schärfen

wir unser Profil und

bekommen ungefragt

(nur) das Passende dazu:



Sie ein Hotel mit 100 schlechten Bewertungen buchen? Früher gab´s so etwas nicht.

Da hatte eben die Reklamationsabteilung des Veranstalters noch etwas zu tun.

Onlinebuchungstools, Check-in per Smartphone, Prozessautomatisierung und Daten-

schnittstellen, Reise-Apps direkt vom Leistungsträger – alte Jobs gehen, neue Jobs

werden kreiert. „Telkos“ per Skype und Pizza per iPhone, ein „App Gottes“ gibt´s auch

schon. Wir sitzen in einer technischen Zwickmühle! Unsere Aufgabe ist es jetzt, die

Neuheiten, die wie Sternschnuppen das Firmament erhellen, auf Tauglichkeit und 

Einsatzfähigkeit zu prüfen.

Und langsam dämmert uns, dass die alten Filme in einem Punkt Unrecht hatten: dass

nämlich die Menschen, die in den frühen Filmen wie eine stupide Hammelherde 

wirken, heute nicht vom großen Bruder Computer gesteuert werden. Vielmehr ist es

ein Schwarm. Und der Schwarm sind wir. Der Schwarm besteht aus Millionen unserer

Klicks, „find ich gut“, „würde ich kaufen“, „kann ich empfehlen“. Wollen wir das?

Wie gut tut es da, im Reisebüro einmal wieder persönlich, menschlich angesprochen

und beraten zu werden. Ganz analog. Silke Stollberg, Gudrun Wünsche
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Ein Hausschwein in einem Kranz von Muscheln – wo gibt’s denn so was? Dort, wo

Muscheln wieder ein offizielles Zahlungsmittel sind.  Allein auf der Gazelle-Halbinsel

schätzt man den Umlauf auf einen Wert von acht Millionen (etwa 2,5 Millionen Euro).

2002 wurde die weltweit erste Muschelbank eröffnet. Die Tolai Exchange Bank wech-

selt das Muschelgeld in harte Währung, der aktuelle Wechselkurs beträgt vier Kina

für ein Fathom (eine Kette mit Muscheln). Der Inselstaat vereint auf seinem Territorium

neben Vulkanen sowohl Gletscher als auch Regenwald. Im Hochland kann es nachts

Frost geben, während es an den Küsten ganzjährig Tag und Nacht um die 30 Grad warm

ist. Wenn Sie jetzt an ein Gebilde wie ClubMed oder die Allure of the Seas denken 

sollten, sei noch bemerkt, dass im gesuchten Land auch hin und wieder echte Kreuzfahrt-

schiffe anlegen. Wenn Sie nun wissen wo, senden Sie Ihre Antwort bitte an Silke Stoll-

berg, Fax 0 60 22/2 00-7 55 oder E-Mail silke.stollberg@taa.de. Einsendeschluss ist

der 31. August 2011; wie immer lassen wir das Los entscheiden. Viel Glück!

Dass Litauen am Meer liegt und gleichzeitig im Mittelpunkt Europas, wusste Rita Rilk von Conti-

ways Reisen in Hamburg und gewann die rechts abgebildete Banknote vom Newsletter 38.

Herzlichen Glückwunsch!

Gewinnen Sie den Titel!

Wir achten auf unsere

Individualität. 

Aber immer schön inner-

halb des Mainstreams und

vorgegebener Räume.

Ein Leben in Schablonen.

        


