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Auch fur Reisebliros: WWW wird immer wichtiger

TUI, Google, iProspect und SEMPORA Consulting prdasentieren
Ergebnisse der Studie ,,ROPO — Research online, purchase offline

in der Touristik‘

Hannover, 11. September 2008.

Immer mehr Kunden informieren sich Uber ihre geplante Urlaubsreise im
Internet, bevor sie diese dann im Reiseburo buchen. Research online,
purchase offline, abgekiirzt ROPO, nennen Marktforscher dieses Verhalten.
Der ROPO-Markt hat in Deutschland ein Volumen von mittlerweile fast
sechs Milliarden Euro, gut ein Viertel des Umsatzes des gesamten touristi-
schen Kernmarktes. Das ist das Ergebnis einer groRangelegten Studie, die
TUI, Google, iProspect und Sempora Consulting gemeinsam initiiert haben.
Dabei sind 20.000 Privathaushalte durch das GfK-Travelscope-Panel
befragt worden, 539 Reiseburo-Bucher, die sich vorher online informiert hat-
ten, wurden interviewt, und bei 382 Buchern (on- oder offline) ist das

Online-Verhalten per Browser-Plug-in untersucht worden.

Entgegen der immer noch weit verbreiteten Meinung, profitiert der statio-
nare Vertrieb in sehr starkem Mal} von den verschiedenen Online-Aktivita-
ten. Denn vergleichsweise geringe 1,5 Milliarden Euro (sieben Prozent des
Marktes) gehen den umgekehrten Weg vom Reisebliro ins Internet. Online
erfullt damit eine wichtige Steigbugelfunktion fir den Verkauf im Reiseblro.
,Das Internet ist eine hervorragende Verkaufshilfe fiir die Fachleute am
Counter, so Hasso v. Dirring, Geschaftsbereichsleiter Vertrieb der TUI,

Deutschlands fuhrendem Reiseveranstalter.

Bei der Recherche im Internet kommt die Suchmaschine Google bei drei
Viertel der Reiseinteressierten zum Einsatz, sehr haufig sogar mehrfach.
Der online gut informierte Kunde hat dabei fast immer das Gefuhl, dass der

seite 1 von 3 Besuch im Reiseburo ergiebiger ist. Flr 52 Prozent ist der Besuch sogar



Go gle

Seite 2 von 3

Presse-Information

[
iProspect SEMFE.ORA \/ 1ul

deutlich ergiebiger, 32 Prozent empfinden ihn als etwas ergiebiger, lediglich

16 Prozent geben an, der Besuch sei genauso ergiebig.

Als Griinde fur den Weg ins Reisebtiro nennen die Befragten am Haufigs-
ten den persdnlichen Kontakt mit der Mdglichkeit nachzufragen (67 Pro-
zent), kompetentes Personal (43 Prozent), gute Erfahrungen und Vertrauen
(41 Prozent) sowie die Tatsache, dass Fragen zur Reise nur im personli-
chen Gesprach geklart werden kénnen (36 Prozent). Aber nur vier Prozent
der Befragten haben ,aus Gewohnheit immer“ im Reiseburo gebucht, nur

sieben Prozent wegen der hoheren Zahlungssicherheit.

Hasso v. During erklart dazu: ,Die Erkenntnisse der Studie tberraschen
uns nicht; den immer héheren Ansprichen an die Fachkompetenz der
Reisebilros begegnen wir seit Jahren sowohl bei den eigenen Reiseblros
als auch bei den Partneragenturen mit immer mehr MaRnahmen zur

Aus- und Weiterbildung®. Stefan Tweraser, Country Sales Director Google
Deutschland, sieht die wichtige Rolle der Suchmaschine auch in der
Touristik bestatigt: ,Einer wachsenden Zahl von Buchungen im Reiseburo
geht die vorherige Suche im Netz voraus.“ Und iProspect-Geschaftsfihrer
Ronjon M. Sarcar erganzt: ,Angesichts dieser Ergebnisse sollten sich
Unternehmen dartber im Klaren sein, dass ein wichtiger Teil ihrer Marke-
ting-Aufwendungen im Internet zu mehr Umsatz im Reisebiro fihren.*
Thomas Golly, Partner der Unternehmensberatung Sempora, fasst
zusammen: ,Die schiere Grofe und Dynamik von ROPO zeigen deutlich,
dass nun kanalUbergreifende Vermarktungskonzepte gefragt sind, um

aus ROPO auch nachhaltige Wettbewerbsvorteile ziehen zu kénnen.*
3.322 Zeichen

Diese Meldung finden Sie auch unter www.sempora.com
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SEMPORA Consulting, Bad Homburg, ist die Managementberatung, die fuhrende
Unternehmen bei der Entwicklung und Umsetzung von Absatzstrategien unter-
stutzt. Ziel von SEMPORA ist die nachhaltige Steigerung des Markterfolges seiner
Beratungskunden. Durch kontinuierliche Bewertung von Marktentwicklungen ist es
SEMPORA moglich, frihzeitig Marktchancen fiir seine Klienten zu erkennen. Seit
2007 ist SEMPORA Consulting auch im angelsachsischen Raum durch ein Biro in

London vertreten.
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