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Die TUI stellt sich vor 
Strategische Stoßrichtungen 
des Produktmanagements Overland 

HSMA Workshop, 16.02.24

Gerald Schmidt, Leiter PM Deutschland, Österreich, Polen, BENELUX, Frankreich, TUI Deutschland GmbH ,  
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Inhalt 

• Vorstellung TUI

• Vorstellung Strategische Eckpfeiler des Veranstalters TUI 
Deutschland

•
• Vorstellung des Eckpfeilers: Hotelkonzepte

• Mögliche Kooperationsformen 
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Der weltweit führende Touristikkonzern im Überblick

Globaler Konzern –
Firmensitz in Deutschland 

60.000 Mitarbeiter 
in über 100 Ländern

Mehr als 21 Millionen Kunden in 
180 Länder weltweit

Rund 1.200 Reisebüros 
in Europa , 9000 

Partnerbüros

Über 400 Hotels 
mit über 250.000

Betten

16 Kreuzfahrtschiffe

130 Flugzeuge und 
160.00 Touren und Aktivitäten 
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Die Stärke des vertikal integrierten Modells liegt in der Kontrolle und der gezielten 
Steuerung aller Bereiche entlang der Wertschöpfungskette. Das erlaubt:

•profitables Wachstum zu erwirtschaften

•Kapazitätsrisiken abzumildern 

•auf Marktveränderungen schnell und
flexibel zu reagieren

•Rahmenbedingungen und Märkte aktiv zu gestalten

Das vertikal integrierte Geschäftsmodell

Eine globale 

Dachmarke

Marketing
& Vertrieb

Flug Zielgebietsservice
Hotels & Resorts/

Kreuzfahrten
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Fortführung der Eckpfeiler der Produktstrategie

Sicherheit & Flexibilität für unsere Kunden

Fortsetzung der Wachstumsstrategie Baustein

Wachstum bei den Konzepten und Hotelmarken z. B. 
TUI Kids Club & TUI BLUE
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Übersicht der Konzepte

• 3,5-4,5* Familienanlagen 
• Familienfreundliche Atmosphäre
• Vorzugsweise all inclusive Verpflegung
• TUI Kids club Animation mit

deutschsprachigen Animateuren
• Exklusivität oder Teil-Exklusivität  

• Kostenaufwand für den Hotelpartner $
• Bindungsgrad an TUI +

• Quellmärkte: GASP

• Moderne & funktionale Hotelanlagen 3-4*
• Frische Küche, „world cuisine“ Konzept
• Spielplätze
• Vorzugsweise All Inc. Oder HP+ 
• Exklusivität oder Teil-Exklusivität 

• Kostenaufwand für den Hotelpartner $$
• Bindungsgrad an TUI  ++

• Quellmärkte: GASP, UK, (NL/BL)

Animationskonzept –
Veranstalterkonzept 

Hotelkonzepte - Veranstalterkonzept Franchise-Konzept - Hotelmarke

• Selbstversorger – Anlagen mit Gemütlichkeit
• Qualitativ hochwertige Appartement- oder 

Ferienhausanlagen, modernes Design
• Von reiner Unterkunft bis All Inc. möglich z.B. 

Shop, Bäckerei-Bistro am Empfang 
• Exklusivität oder Teil-Exklusivität 

• Kostenaufwand für den Hotelparnter $
• Bindungsgrad an TUI  ++

• Quellmärkte: NL/BL, GASP 

• Premium lifestyle Hotels in TOP Lagen 
• Moderne Architektur, 
• Qualitativ hochwertige Verpflegungsangebote
• Professionelle BLUEfit® & BLUE®Guide

Programme
• Das CRS von SABRE ist verpflichtend 

• Kostenaufwand für den Hotelpartner $$$
• Bindungsgrad an TUI  +++

• Quellmärkte: GASP
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Sekunden-aktuell und 24/7 on dank DESTIMO 

TUI DESTIMO = Destination Management Online

das web-basierte Kontingent- und Ratenverwaltungssystem für den Hotelier 
mit direktem Durchgriff in die TUI Vertriebssystemen 
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Umsatzgarantie

Bindungsgrad an die TUI 

Mögliche Kooperations- und Bindungsstufen 

Auslastungsgarantie

Kontingentverträge

Kontingentverträge 
inkl. Kick Backs 

(WKZ, Fees, 
Provision)

Touristische 
Vorauszahlungen

Channel Manager & 
Bettendantenbanken

Quellmärkte: 
Deutschland, Österreich, Schweiz Polen 
Tschechien, Niederlande, Belgien 
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Eigene Zielgebietsagentur in Schwerin & im Schwarzwald 

TUI ist favorisierter Partner der Hoteliers

Eigene Zielgebietsagentur seit 24 Jahren

Umfassende Vermarktungsberatung

Individuelle Vertragsgestaltung für alle Hotelpartner
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Ihr Kontakt:

Gerald Schmidt 

Leiter Produktmanagement 
Deutschland, Österreich, Polen, 
Niederlande, Belgien, Frankreich 
TUI Deutschland GmbH

Tel.: 0170 567 6515
Gerald.schmidt@tui.com



GS |Mai 2011 Seite 11

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Offene Fragen?


