Wirtschaft

Oliver Wolschon

Die Grundung eines Internet-Reiseburos
fur Wellness-Reisen

Bachelorarbeit



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek:

Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek: Die Deutsche
Bibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie;
detaillierte bibliografische Daten sind im Internet Gber http:/dnb.d-nb.de/ abrufbar.

Dieses Werk sowie alle darin enthaltenen einzelnen Beitrage und Abbildungen
sind urheberrechtlich geschitzt. Jede Verwertung, die nicht ausdricklich vom
Urheberrechtsschutz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung des Verla-
ges. Das gilt insbesondere fiir Vervielfaltigungen, Bearbeitungen, Ubersetzungen,
Mikroverfilmungen, Auswertungen durch Datenbanken und fir die Einspeicherung
und Verarbeitung in elektronische Systeme. Alle Rechte, auch die des auszugsweisen
Nachdrucks, der fotomechanischen Wiedergabe (einschlieBlich Mikrokopie) sowie
der Auswertung durch Datenbanken oder dhnliche Einrichtungen, vorbehalten.

Copyright © 2000 Diplomica Verlag GmbH
ISBN: 9783832429560

http://www.diplom.de/e-book/218679/die-gruendung-eines-internet-reisebueros-
fuer-wellness-reisen



Oliver Wolschon

Die Griindung eines Internet-Reisebliros fiir Wellness-
Reisen

Diplom.de






Oliver Wolschon

Die Griindung eines Internet-
Reisebiiros fiir Wellness-
Reisen

Bachelor

an der Hogeschool Zeeland,
Fachbereich Betriebswirtschaft
August 2000 Abgabe

\a

Diplomarbeiten Agentur
Dipl. Kfm. Dipl. Hdl. Bjorn Bedey
Dipl. Wi.-Ing. Martin Haschke
und Guido Meyer GbR

Hermannstal 119 k
22119 Hamburg

agentur@diplom.de
‘www.diplom.de

iD 2956



(D 2956

Wolschon, Oliver: Die Griindung eines Internet-Reiseburos fur Wellness-Reisen / Oliver
Wolschon - Hamburg: Diplomarbeiten Agentur, 2000

Zugl.: Vlissingen, Hochschule, Bachelor, 2000

Dieses Werk ist urheberrechtlich geschitzt. Die dadurch begriindeten Rechte,
insbesondere die der Ubersetzung, des Nachdrucks, des Vortrags, der Entnahme von
Abbildungen und Tabellen, der Funksendung, der Mikroverfilmung oder der
Vervielfaltigung auf anderen Wegen und der Speicherung in Datenverarbeitungsanlagen,
bleiben, auch bei nur auszugsweiser Verwertung, vorbehalten. Eine Vervielfaltigung
dieses Werkes oder von Teilen dieses Werkes ist auch im Einzelfall nur in den Grenzen
der gesetzlichen Bestimmungen des Urheberrechtsgesetzes der Bundesrepublik
Deutschland in der jeweils geltenden Fassung zuléssig. Sie ist grundsétzlich
vergiitungspflichtig. Zuwiderhandlungen unterliegen den Strafbestimmungen des
Urheberrechtes.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in
diesem Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, daf3
solche Namen im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu
betrachten waren und daher von jedermann benutzt werden drften.

Die Informationen in diesem Werk wurden mit Sorgfalt erarbeitet. Dennoch k&nnen
Fehler nicht vollstindig ausgeschlossen werden, und die Diplomarbeiten Agentur, die
Autoren oder Ubersetzer iibernehmen keine juristische Verantwortung oder irgendeine
Haftung fiir evtl. verbliebene fehlerhafte Angaben und deren Folgen.

Dipl. Kfm. Dipl. Hdl. Bjérn Bedey, Dipl. Wi.-Ing. Martin Haschke & Guido Meyer GbR
Diplomarbeiten Agentur, http://www.diplom.de, Hamburg 2000
Printed in Germany



’F
Diplom.com

Wissensquellen gewinnbringend nutzen
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Europaischen Union geschrieben. Der Notendurchschnitt liegt bei 1,5.
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den Honoraren externer Berater. Um dieses Wissen selbst zusammenzutragen,
mussten Sie viel Zeit und Geld aufbringen.

http://www.diplom.de bietet lhnen unser vollstéandiges Lieferprogramm mit meh-
reren tausend Studien im Internet. Neben dem Online-Katalog und der Online-
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die sind im Internet einsehbar.

Individueller Service —~ Gerne senden wir [hnen auch unseren Papierkatalog zu.
Bitte fordern Sie Ihr individuelles Exemplar bei uns an. Far Fragen, Anregungen
und individuelle Anfragen stehen wir thnen gerne zur Verfigung. Wir freuen uns
auf eine gute Zusammenarbeit.
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1. Einleitung

Alle guten Dinge wiederfahren dem Kunden durch den Verkaufer!

So oder so ahnlich klingt ein nahezu unumstéliches Gebot des Verkaufs.
Verkaufer kimmern sich um die Probleme des Kunden und versorgen ihn mit
allen Informationen die er braucht. Sie zeigen dem Kunden, welche Vorteile

er durch die Angebote und Leistungen hat.

Die Geschéftsbeziehung zwischen dem Kaufer und dem Verkaufer wird
durch eine intensive, vertrauensvolle Kommunikation getragen. Eine
Verbesserung der Kommunikation zwischen beiden resultiert in der Regel in
héheren Umsatzen. Je besser man als Verkaufer mit seinem Kunden

kommuniziert, desto erfolgreicher ist man.

- Elektronische Kommunikation ist bequem

Heutzutage lauft der groRte Teil des Kontaktes zwischen Verkaufern und
Kunden Uber die vier klassischen Kommunikationskanale: Brief, Fax, Telefon
und im direkten Gesprach. Doch ein funfter Kanal ist stark im Kommen: Die
Kommunikation auf dem elektronischen Wege. Verkdufer und Kunde
tauschen Informationen per E-Mail aus oder der Kunde ruft die gewtinschte

Information véllig selbsténdig von der Website des Verkaufers ab.

Wenn man in Zukunft erfolgreich verkaufen méchte, muss man genau diesen
Trend mitmachen. Aus Sicht des Kunden gibt es kaum etwas Schnelleres
und bequemeres als die Nutzung der elektronischen Medien. Er kann
jederzeit Informationen abfragen und seine Winsche und Fragen jederzeit

per E-Mail Ubermittein.
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- Bedeutung und Potential

Der Handel mit Waren und Dienstleistungen tber das Internet, Electronic
Commerce, ist in seiner Tragweite mit der Industriellen Revolution zu
Ausgang des 19. Jahrhunderts durchaus vergleichbar. Unternehmen gehen
eine vollig neue Art der Beziehung zum Kunden ein, Branchengrenzen
verwischen, Wertschopfungsketten werden aufgebrochen und neu wieder
zusammengefugt, Zeit- und Wertdimensionen andern sich radikal.
Deutschland steht vor der Herausforderung, aus der digitalen Revolution

ahnlich stark wie aus der industriellen hervorzugehen.

Mit anderen Worten: Es ist Grinderzeit

Eine Studie der Boston Consulting Group ermittelte, dass im ersten Halbjahr
1999 von deutschen Online-Héndlern ca. 810 Millionen DM im Geschaft mit
privaten Endkunden (business-to-customer) umgesetzt wurden. Auf das
gesamte Jahr 1999 fiel ein Volumen von knapp 2,2 Milliarden DM. Diese
Verdreifachung der Online-Umsétze gegenuber 1998 zeigt die enorme

Wachstumsdynamik des Marktes.

E-Commerce B-t-C Januar - Juni 1999 nach Kategorien (Mio. Euro)

Bruttowert der Transaktionen
Umsétze aus Agenturgeschaft
1 Umsétze aus Direktgeschaft

Mio. Euro




