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30 Jahre

Reiseburo & Consolidator

Rainer Klee blickt zuriuck

30 Jahre Titanic und AERTICKET. Das ist mein halbes Leben.
Ein ganz schon arbeitsreiches Leben mit durchschnittlich 60-70 Stunden Arbeit in der Woche.

Was bleibt an Erinnerungen?

Begonnen hat alles als kleines Reiseblro-Kollektiv aus sechs festen Mitunternehmern. Das bedeutete
unendliche Diskussionen bis spat in die Nacht auf wéchentlichen Plenumssitzungen, meist in einem
nahegelegenen Restaurant. Konsensfindung war angesagt, denn alle waren gleichberechtigt, einen
Chef gab es nicht.

Die Idee, ein Reisebliro aufzumachen, war in unserem 12kopfigen Taxikollektiv entstanden. Frei
nach dem Motto ,Wir wollen nicht unser Leben lang im engen Taxi sitzen” sollte das Reiseblro unser
zweites Standbein werden. Der Name ,Titanic Reisen” war uns wohl eher nach einigen Glasern Rot-
wein eingefallen.

Ich selbst hatte vor der ReiseblUrogriindung, in den Jahren von 1985 bis 1988, im Rahmen der Solidari-
tatsarbeit mit den Sandinisten in Nicaragua bereits erste Erfahrungen gesammelt, indem ich Hunderte
von Tickets fur die Flige von Projektmitarbeiter und Brigadisten nach Nicaragua gunstig besorgt
hatte. Unsere ersten grol3en Carrier in der Zeit waren deshalb auch Iberia und Cubana.



1988 war eine aktive, politische Zeit im damaligen Westberlin. Die halbe Stadt beteiligte sich an
Aktionen gegen die damals stattfindende Tagung von IWF und Weltbank. Unser kleines Reisebtiro am
Schlesischen Tor, mitten in Kreuzberg 36 diente der Protestbewegung als Infoladen.

Die ersten beiden Grindungsmitglieder verabschiedeten sich schon nach kurzer Zeit wieder, sie
hatten , keinen Bock, sich fir Kunden so zum freundlichen Dienstleister machen zu lassen”.

Am meisten erinnere ich noch an unseren Arger, als wir feststellten, dass - oh Wunder -, natdrlich
nicht alle Reiseburos die gleichen Einkaufskonditionen hatten. Was im ersten Schritt mal dazu fuhrte,
dass wir heimlich Tickets in einem anderen Reiseblro gekauft haben, meistens bei Artu in der Nahe.
Weil wir nicht wollten, dass unsere Kunden wegen unserer schlechten Konditionen bei uns mehr
zahlen mussten, als bei der Konkurrenz.

Unsere Kunden waren damals vor allem andere Kollektivisten, wie zum Beispiel taz Mitarbeiter. In
Westberlin arbeiteten in den 80er Jahren laut einer Senatsstatistik ca. 200.000 Menschen in selbst-
bestimmten und selbstverwalteten Kollektiven oder Projekten.

Bitte erinnert euch, dass 1988, als Titanic Reisen gegrindet wurde, die Mauer noch stand! Flige nach
Westen ab Tegel bzw. Tempelhof gab es ausschliel3lich mit Pan Am, Air France und British Airways. Ab
Schonefeld flogen zusatzlich diverse osteuropaische Airlines. Gebucht wurde per Telefon bei einem
der Consolidator dieser Airlines. Erst 1989 ging es flur uns richtig los mit dem Amadeus Vorlaufer
START, ab 1990 dann mit eigener IATA. Dazu mussten wir als Branchenoutsider externe Prifungen
ablegen. Und unser Erspartes floss in die IATA Burgschaft.

Meine Bekanntschaft zu einigen Kollegen vom Reisebtro Schenker, ich erinnere mich an Michael,
Petra und Belgin, fuhrte zur endgultigen Professionalisierung. Sie erzahlten mir ,wie man so arbeitet
im Reiseblro” - und wir installierten dann auch unser erstes Midoffice System. Von ihnen bekam ich
auch den alles entscheidenden Tipp wegen der Ausschreibung fur einen grélReren Reiseetat, auf den
wir uns prompt beworben haben. Als absolute AuBenseiter.

Mitbewerber waren Schenker, Hapag Lloyd, Euroloyd und andere etablierte Anbieter. An den Ablauf
erinnere ich mich noch wie heute: Man bekam 120 aktuelle Buchungen und wer die am billigsten
anbieten konnte, erhielt den Zuschlag. Warum bekamen ausgerechnet wir den? Weil wir einfach die
schnellsten waren und auch am Wochenende im Einsatz waren. Und nachdem wir die Platze gebucht
hatten, waren manche gunstigen Buchungsklassen dann eben einfach weg

Ich erinnere mich auch noch daran, dass das bisherige Reiseblro des Kunden so sauer dariber war,
dass sie bei Airlines versucht haben, uns die Platze zu streichen. Das konnten wir allerdings nachwei-
sen, und damit hatte sich dieser Mitbewerber selbst disqualifiziert.

FGr mich begannen die folgenden beiden Jahre jeden Morgen mit einer 45minttigen Motorradfahrt
ins abgelegene Kladow. Teil des Deals war der Betrieb eines Implants - und was tut man nicht alles...

Dieser erste erfolgreich gewonnene GroR3kunde, der bei uns ausschliel3lich Tickets nach Asien, Afrika
und Lateinamerika gebucht hat, war der Beginn eines erfolgreichen Consolidators. Jede Airline rannte
uns namlich die Tur ein, als sie vom Deal erfuhr und im Handumdrehen hatten wir eine Reihe von
attraktiven Consolidatornettos. Und da wir Mitglied in der Reiseblrokooperation ,Reiseldaden aktuell”
waren, die sich kurz daraufin AER eV umbenannte, konnten wir zahlreiche Tickets zu diesen glinstigen
Konditionen an andere Mitglieder der Kooperation verkaufen.



Dieses Geschaft wuchs so rasant, dass wir bereits Ende 1992 auf die Idee kamen, einfach einen eige-
nen Consolidator zu grinden, und zwar im Rahmen der AER Kooperation. Die damals Ubrigens ganze
40 Mitglieder hatte (heute sind es 1.000). Aus Sicht vieler damaliger Mitglieder war das allerdings ein
Einstieg in den bdsen Kapitalismus.

Sie wollten stattdessen lieber unabhangig shoppen bei drei bis vier Vertragsconsolidatoren wie A+B
Osnabrtck, Kleine Fluchten Bielefeld oder SuS Erlangen. Es folgten endlose Diskussionen - und am
Ende wurde 1993 mit knapper Mehrheit der Consolidator AER Reiseservice GmbH gegrindet.

Auf dem Weg dahin hatte sich die Kollektividee langsam verloren. Mit Beatrice und Clara stiegen zwei
weiter Grundungskollektivisten aus, weil ihnen das Unternehmen zu groR wurde. Neue Mitarbeiter
hielten von der Kollektividee wenig. Unerfahrene Quereinsteiger aufzunehmen war mittlerweile nicht
mehr moglich. Also entstand die AER Reiseservice GmbH als ganz ,normales” Unternehmen mit mir
als Geschaftsfuhrer. Bei Titanic Reisen wurde llona Geschaftsfuhrerin, hier blieben allerdings weiter-
hin sechs Mitunternehmer bis zum Verkauf 2013 in der Leitung.

Kuriose Erlebnisse folgten, wie zum Beispiel die Eré6ffnung unseres eigenen Lufthansa City Centers
1993 in Kreuzberg. Musste sein, weil wir anders die Lufthansa Consolidatorkonditionen nicht be-
kamen. Muss nicht sein, dass wir jetzt schon Lufthansa in unserem schénen Stadtteil haben, dach-
ten sich einige Kreuzberger. Und fackelten unser schdnes Buro kurzerhand ab. Zum Gluck wohnte
ich darUber, so konnten wir nach einer nachtlichen Kabelverlegungsaktion am nachsten Morgen als
Consolidator einfach weiter machen.

Was dann folgte, war ein schlagender Beweis fur erfolgreiche Solidaritat unter dem Motto ,gemein-
sam sind wir stark”. Jede neue Airline, die wir hinzubekamen, wurde begeistert von den Kooperations-
mitgliedern gebucht und von 1993 bis 1996 wuchsen wir nochmal immens. So sehr, dass uns leider
auch die IATA irgendwann schrieb, sie brauche jetzt 4 Mio. DM Burgschaft. Da war er dann doch, der
bdse Kapitalismus. In dem nur diejenigen Geld verdienen, die schon viel davon haben.

Rettung kam durch den Einstieg von JSR/STA - mit dem zugleich auch rund 50 neue Mitglieder, die
enge STA Agenturen gewesen waren, in die AER Kooperation einstiegen. Wir Ubernahmen den Flug-
ticketgroBhandel von STA und verkauften keine Studententickets mehr. Die nachste Professionali-
sierungsphase begann, diesmal vor allem im Bereich Finanzen und Controlling. Den damaligen STA
Finanzchef Roland Kreling, der spater bei AERTICKET Finanzvorstand wurde, haben wir des Ofteren
zur Verzweiflung getrieben. Er flhrte beispielsweise Budgeterstellung bei uns ein. Aus meiner Sicht
heute noch ein nutzloses Unterfangen, das noch nie in unserer Geschichte zu einem einzigen Euro
Mehrgewinn gefuhrt hat.

Und endlich kamen die letzten fehlenden Airlines in unserem Angebot dazu. Den hartesten Kampf
gab es mit Qantas, die tatsachlich die letzte Airline waren, mit der wir einen Vertrag schlossen.

Es folgten weitere arbeitsreiche Jahre. Ruckblickend wuirde ich sagen, am schdnsten war es mit bis
zu zwolf Mitarbeitern. Dann wurde es furchtbar anstrengend, bis wir ab 2002/2003 auf rund 150
Mitarbeiter gewachsen waren. Dann wurde es spurbar besser, denn nun gab es Verantwortliche fur
Bereiche wie Technik und IT, HR, Finanzen usw. - und ich musste nicht mehr alles selbst machen.

Dieses Wachstum war bizarrer Weise eine Reaktion auf die Krise nach dem furchtbaren Anschlag von
9/11. Méglich wurden das Wachstum und die Grindung der AERTICKET AG namlich durch unsere
Fusion mit dem Sixt Consolidator Ende 2001. Aus eigenen Mitteln hatten wir die Krise trotz Gehaltsver-



zichts etc. nicht meistern konnen. Also brauchten wir einen potenten Mehrheitsgesellschafter - und
durften durch den Einstieg von Sixt auch gleich noch die schillernde Welt von Erich und Regine Sixt
kennen lernen. Zum Gluck verloren sie nach zwei Jahren mit maRBigen Gewinnen die Lust und stiegen
wieder aus.

So, das waren die Highlights der Griundungsphase. Manche Anekdote liel3e sich noch erzahlen, aber
das wirde den Rahmen sprengen.

Was war das Erfolgsgeheimnis? Ich wirde sagen, es war eine Mischung.

An erster Stelle die unglaublich engagierten Mitunternehmer und dann die ebenfalls super enga-
gierten Kolleglnnen der ersten Jahre, die diesen Geist aufgegriffen haben und nach dem Motto
~£emeinsam schaffen wird das” richtig zugepackt haben.

Das gute Gefuhl, sich als David im Kampf gegen die Goliaths der Branche behaupten zu mussen hat
uns ebenfalls jahrelang getragen. Bis wir irgendwann im Umfeld von drei Konzernen die Nummer Eins
geworden waren,

Wichtig sind naturlich auch die ersten 40, dann spater 100 Kunden der Anfangsjahre, die uns einfach
als ,ihren” Consolidator begriffen haben.

Der Rest war das Gluck, hin und wieder einfach zur rechten Zeit am richtigen Ort gewesen zu sein.
Und das Gluck, nicht auf all diejenigen gehdrt zu haben, die schon 1993 meinten, dass die Zeit fur
Consolidator vorbei ware. Ja, davon gab es einige.

Vor allem aber war es harte Arbeit und viel Energie, die in dieses Unternehmen gesteckt wurde. Wir
wollten langfristigen und nachhaltigen Erfolg, daflir haben wir uns richtig reingekniet.

In der heutigen Start-Up-Welt schlagt einem dafur blankes Unverstandnis entgegen. Moderne
Entrepreneurs denken namlich gerne bereits bei der Griindung Gber ihren Ausstieg nach - und nicht
erst nach 30 Jahren.

Mein Ausblick

Wie wird sich das Geschaft mit Linienfligen entwickeln? Das ist die groBe Frage fUr uns, unsere
Agenturen und Geschéftspartner. FUr einige Airline-Strategen lautet die Antwort garantiert: Reisebu-
ros wird es friher oder spater nicht mehr geben. Mit wenigen Ausnahmen wie ausgewiesenen Spezia-
listen flr Nischenmarkte, deren Vertrieb ausgezeichnete Zielgebietskenntnisse oder das Beherrschen
ausgefallener Fremdsprachen voraussetzen.

Auch der Begriff Partnerschaft ist weithin zum Fremdwort geworden. Manche Airlines werden von
Controllern geleitet, nicht von Managern. Deshalb misst man Erfolg und Misserfolg umstrittener
MalBnahmen wie DCC Fees nicht. Dabei miUsste man so etwas genau unter die Lupe nehmen:
Vielleicht wird auf der einen Seite Summe X gespart, aber da alle in der Regel mit einem Load-Faktor
unter 80% unterwegs sind, kann niemand sagen, wieviel mehr Umsatz es gegeben hatte, hatte man
die Kunden nicht permanent vor den Kopf gestol3en.



Leider wird auf etlichen Airline-Webseiten gelogen, dass es eine echte Schande ist, vor allem im
Bereich des sogenannten Direktvertriebes. Hand aufs Herz: Welcher Vertrieb ist schon wirklich direkt?
Die meisten Airlines sind munter auf Metasearch-Webseiten wie Kayak oder Skyscanner unterwegs
und zahlen erhebliche Summe flr Platzierungen durch Google AdWords, Google Flights, usw. Angeb-
lich ist bei Airlines ja die Abwicklung des Fulfilments, das Service Center und alles was sonst noch zum
Vertrieb dazu gehdrt, umsonst. Auch Fraud gibt es nicht. Also ist der Nettopreis der Nettopreis, egal
ob fur uns und unsere Kunden oder auf der Airline Webseite.

Das Ziel solcher Airline-Strategen ist nur das Eine: Sie wollen um buchstablich jeden Preis an die
Daten des Kunden kommen. Und ab dann versuchen, den Kunden immer wieder direkt zu bedienen.
Getrieben von der Hoffnung, dass das den Anteil der Fliige mit der eigenen Airline erhoht.

Der schlimmste Kunde ist in ihren Augen der ganz normale Passagier. Der entscheidet beim Kauf
eines Flugtickets namlich schlicht nach Preis und Reisezeit, der Rest ist fur ihn austauschbar. Nicht
ganz zu Unrecht, denn ein Sitz ist ein Sitz ist ein Sitz und in der Economy sind die Sitze der verschie-
denen Airlines nun wirklich kaum unterscheidbar. Der Reisende will eine Auswahl an Airlines im Ver-
gleich haben und gerne kompetente Beratung wie z.B. den Hinweis, welche Umsteigeflughafen man
besser meiden sollte, wann man unbedingt einen Sitzplatz ggf. auch gegen GebUhr buchen muss, etc.

Die Airlines dagegen glauben tatsachlich, ihr Produkt sei unique. So vermarkten sie es auch: Wartet
noch ein bisschen, mit NDC werden wir euch unsere Einzigartigkeit beweisen. Garniert mit einem
Bild vom Sitz (wozu?), vom Essen (what's the deal, schmeckt doch alles gleich?), von gutaussehenden
und gut gelaunten Flugbegleitern und Flugbegleiterinnen, die sich auch alle irgendwie ahnlich sehen.
Selbst zu Business und First-Class gibt es zehnmal mehr Infos auf neutralen Webseiten wie z.B. vorne-
sitzen.de - aber auch dort sieht das meiste Essen irgendwie gleich aus.

Ein paar kleine Zusatzfeatures wie Lounge Access, Wlan oder Fast Lane liel3en sich auch Uber GDS ver-
kaufen. Was steckt also hinter dem Versuch, ein austauschbares Produkt als einzigartig darzustellen?

Richtig. Man will den Kunden verwirren, soweit es nur geht. Mit einer Vielzahl an Fare Families, jeder
Menge Gebuhren fur einzelne Leistung, die den Flug in der billigsten Fare Family erganzen und angeb-
lich in Summe immer noch billiger als die nachsthéhere Fare Family sind. Mit unzahligen, inzwischen
schwer durchschaubaren Angeboten wie ,Wie viele Meilen bekomme ich wann?.

So wird dem Kunden permanent das Gefuhl gegeben, dass er fir die Airlines kein ,Fluggast”, sondern
bloR eine wandelnde Geldbérse ist. Wer findet es denn schén, 4.000 Euro fUr einen Sitz in der Busi-
ness Class bei Swiss zu zahlen - und dann noch obendrauf fur die Reservierung der dortigen Einzel-
sitze seit neuestem 189 Euro je Strecke draufzulegen?

Was steckt dahinter? Die verzweifelte Hoffnung, dass der Kunde irgendwann resigniert, zum loyalen
Kunden einer einzigen Airline wird und freiwillig nur noch dorthin fliegt, wo diese halbwegs schnell
hinfliegen? Oder haben wir doch noch heimliche Freunde in den Airlines, die das Ganze nur veran-
stalten, damit der Beratungsbedarf immer héher wird und damit wieder mehr Leute zur Beratung ins
Reiseblro kommen?

Wir werden sehen, was die Zukunft zeigt. Mindestens auf den innereuropaischen Verbindungen ist
das Thema ohnehin durch. Die alten Legacy Carrier haben aufgegeben, man fliegt mit Eurowings,
Joon und anderen oder gleich mit Low Cost. Hier ist Fliegen zu 100% austauschbar geworden - und
niemand behauptet mehr etwas anderes. Auch der Reiseblronutzen beschrankt sich mehr oder
weniger auf Preisvergleiche zwischen den zahllosen Nonstop-Angeboten, die das Fliegen bezahlbar



und bequem fir alle gemacht haben. Wobei sich ,bequem” auf komfortable Nonstop-Verbindungen
bezieht, nicht auf immer kurzere Sitzabstande oder nicht mehr verstellbare Ruckenlehnen und
anderen Auswuchse des Preiskampfes.

Kommen wir zu unserem Hauptgeschaft, der Langstrecke.
Hier herrscht eine Komplexitat wie nie zuvor.

Far einen simplen Flug fragen wir zuweilen mehr als 40-50 Quellen an. Und zwar entweder Uber
Direktschnittstellen oder auf den Datenbanken unserer Partner-Consolidator auf der ganzen Welt.
Nachdem groRe OTAs daflir gesorgt haben, dass der Markt global und transparent wurde, mussten
wir ebenfalls reagieren und unseren Kunden einen Zugang zu anderen Markten bereitstellen. Sonst
waren sie ohne Chance im Vergleich zu Metasearchern oder Kunden, die Uberall herumshoppen.
Alle haben wir inzwischen die Statistik gelesen, dass die meisten Flugkunden mehr Zeit bei der
Online-Recherche verbringen als beim Fliegen selbst. Hoffentlich sitzen sie gut dabei. Sonst wére es
komplett absurd.

Wir kdnnen jedenfalls eine Renaissance des Reiseburos beobachten. Die Menschen merken allmah-
lich, dass sie oft besser damit fahren, wenn lhr Reiseblro oder dessen Veranstalter einen Hotel-Tour
Operator Fare mit einem Flug Tour Operator Fare verbindet. Hierin und in einer wirklich guten und
vor allem kompetenten Beratung liegt die Zukunft.

Wir stellen hierfur die richtigen Tools bereit. In den nachsten sechs bis zwdlf Monaten wird unser
Geschaft nicht mehr im kryptischen GDS Modus ablaufen, sondern komplett digital. Niemand wird es
sich mehr leisten k&nnen, nur auf einer statt auf 50 Quellen beruhende Angebote zu erstellen.

Das kommt einer kleinen Revolution gleich, denn dadurch andern sich auch die Berufsbilder.

Der Reiseblromitarbeiter wird vom GDS Profi zum Berater und Dienstleister, der emphatisch ermit-
telt, was fur seine Kunden im Dschungel der Angebote wirklich das Beste ist. Der den Kunden in seiner
Vorfreude auf die Reise abholt und ihn dann mit seinem hervorragenden Service begeistert. Und ihn
damit komplett Gberzeugt, dass die gesparte Zeit fur eigene Onlinerecherchen, wertvolle Tipps zu
Sitzplatzen und Verbindungen sowie im Idealfall gigantische Zeitersparnisse ihr Geld wert sind.

Unsere eigenen Leute werden wiederum immer mehr zum technischen Help Desk. Und unsere ganze
Firma entwickelt sich zum Technologieunternehmen.

Unsere Reiseblros verstehen immer mehr, dass die Flugbuchung z.T. eine Nebensachlichkeit ist. In
immer mehr Fallen geht der Kunde vom Ziel aus, von dem schdnen Hotel, dass er sich eigentlich nicht
leisten kann, aber zum Schndppchenpreis besorgt haben will, von dem, was er unterwegs sehen will -
z.B. auf einer Rundreise -, was er fur Leute kennenlernen will - z.B. in bestimmten Stadtvierteln.

Moderne Start Ups wie Voyage Privé oder Secret Escapes, Inbound Veranstalter wie Evaneos oder
Trip.me und auch die meisten anderen Veranstalter haben das schéne, ,perfekte” Urlaubserlebnis als
Ziel. Und nicht wie viele Reiseblros lange Jahre den immer schrecklicheren, weil immer unbequeme-
ren Flug in den Urlaub.

Der Flug ist mittlerweile einfach nur noch das notwendige Ubel, denn irgendwie muss man ja hin-
kommen. Insofern glauben wir, dass die Airlines hier irren. Die Entscheidung Uber die Fluggesell-
schaft wird immer zweitrangiger, je 6fter die Leute geflogen sind und je mehr die Airlines alles
verschlechtern bzw. sich einzeln bezahlen lassen. Am meisten wachsen doch auch auf der Langstrecke
inzwischen Low-Cost-Carrier wie Norwegian oder Wow.



Der Weg ist das Ziel.
Oder: Was bedeutet die Umkehrung des Buchungsverhaltens fur uns?

Klar, auch hier mussen wir investieren. Jeder unserer Kunden muss in der Beratung selbstverstand-
lich in der Lage sein, dass tollste Hotel zu finden. Das kénnen wir in Klrze bieten, denn unsere neue
Hotel IBE vereint die Angebote aus Bistro mit Bettenbanken wie Hotelbeds, Tourico und GTA sowie
bekannter Portale wie Expedia und Booking.com. Nirgendwo ist das Angebot gréRer. Und auch hier
wachst das Angebot an Tour Operator Fares. Jeder unserer Kunden ist also perfekt fir den neuen
Trend ,Urlaubserlebnis” geristet.

Bleibt nur noch die leidige Frage, wovon wir denn alle in Zukunft leben wollen? Im Grunde leben es
die Portale ja vor. Fluge gibt es ohne Aufschlag oder gar mit Abschlag. Ertrage kommen fast nur noch
aus dem Verkauf von Landleistungen jeder Art, aus genau den richtigen Ancilliaries, aus genau der
richtigen Versicherung und was noch so an Zusatzleistungen denkbar ist von Fare Keep bis Check In
far den Kunden. Dazu kommt die Ermittlung des genau richtigen Buchungszeitpunktes mit Hilfe der
entsprechenden Prediction Tools.

Und auch wir werden langsam vom Aufschlag je Ticket weggehen zu zahlreichen kleinen Mini-
Gebuhren fur die unzahligen Services, die wir anbieten.

Glauben wir weiter an die Existenzberechtigung von Reiseburos? Aber ja.

Nie waren sie wichtiger. Und in allen Industrieldndern halten sich Offline und Online in etwa die
Waage. Je schlechter die Beratung im Reiseblro, desto groRer ist das Onlinegeschaft. Unser Land hat
pfiffige Agents, die ihre Kunden gut beraten. Wir investieren deshalb gerne in ReisebUros.

Glauben wir an unsere eigene Existenzberechtigung? Naturlich auch.

Aber wir sind eben im Prozess des Wandels. Was war es flr ein schones, einfaches Geschaft, ein-
fach nur ein paar Millionen Tickets auszuliefern. Heute liefern wir Uber unsere Cockpit-Webseiten die
unterschiedlichsten Services, haben Dutzende von Infoseiten und aktuelle Tarifinfos. In der
Cockpit-IBE bieten wir mehrere hundert Millionen globaler Tarife und in der Hotel-IBE mehr als 1,5
Millionen Hotels.

Wandel ist anstrengend. Aber Wandel macht auch Spal3. Freuen wir uns gemeinsam auf eine tolle
Zukunft in diesem schénen Gewerbe, das wie kein anderes immer wieder groRe Geflhle bei allen
Beteiligten hervorruft!
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Innovativ. Kreativ.
Seit 30 Jahren.

Aus Kreuzberg in die Welt

Wie alles anfing
Die Geschichte

In der links-alternativen Szene West-Berlins entstanden in den 70er und 80er Jahren zahlreiche
Firmen, die alles anders machen wollten: keine Chefs, Geschaftsentscheidungen nach dem Konsens-
prinzip und Einheitslohn waren die Ziele eines solchen alternativen Kollektivs.

Daruberhinauswollte man eineverantwortungsvolle Rolle in der Gesellschaft ibernehmen,indem man
beispielsweise aus den selbst erwirtschafteten Uberschiissen andere Projekte unterstiitzte. Auf dem
Hohepunkt dieser Bewegung gab es in West-Berlin mehr als 200.000 Arbeitsplatze in solchen alter-
nativen Betrieben und sozialen Projekten.
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Titanic Reisen entstand 1988 als alternatives Reisebliro in Berlin-Kreuzberg. Die Griinder des Reise-
buro-Kollektivs waren in der Lateinamerika-Solidaritatsbewegung aktiv und hatten bei der Organisa-
tion der Reisen von Arbeitsbrigaden nach Nicaragua so viel Erfahrung bei der Buchung von Fligen
gesammelt, dass sie dachten, sie kdnnen doch einfach kurzerhand selbst ein Reiseblro eréffnen.

In der ersten Zeit war das Reisegeschaft von der Insellage West-Berlins gepragt. Bis zur Wiedervereini-
gung im Jahr 1990 durfte der zivile Luftverkehr zwischen West-Deutschland und West-Berlin namlich
ausschlie3lich durch US-amerikanische, britische und franzdsische Fluggesellschaften durchgefuhrt
werden, das waren insbesondere Pan Am, British Airways und Air France. Dazu gab es fur den zu
Berlin, Hauptstadt der DDR, gehorenden Flughafen Schonefeld mit einem vergleichsweise riesigen
Angebot von Airlines wie Interflug, Lot, Tarom, Balkan Air bis hin zu Cubana. Eigentlich reichte damals
ein Telefon aus, um Flugtickets zu verkaufen.

Titanic entschloss sich anders als die meisten vergleichbaren kleinen Reiseblros, eine eigene
IATA-Nummer zu beantragen. Befreundete Bulros aus der Nachbarschaft bestellten daraufhin die ers-
ten Tickets bei Titanic und der Flugtickethandel begann.

Aus der alternativen Idee wurde ein geschaftlicher und persénlicher Erfolg: Innerhalb weniger Jahre
entwickelte sich Titanic zu einer alternativen Reiseblrokette mit zeitweise bis zu zwdélf Filialen im
Berliner Stadtgebiet. Alle sechs Grundungsmitglieder des ehemaligen Kollektivs blieben tUbrigens bis
zum Verkauf der Firma im Jahr 2012 mit dabei, ohne dass es jemals zu ernsthaften Streitigkeiten ge-
kommen ware.

Eine gute Idee wird zum guten Geschaft
Einstieg in den Flugticketgro3handel

1991 fing Titanic Reisen professionell mit dem Grol3handel von Flugtickets aus dem Reisebiro
heraus an und wurde Mitglied im AER e.V. Die vorhandene IATA-Nummer und der durch viele Kunden
aus NGOs beachtliche Netfare Umsatz wurden genutzt, um mit den Fluggesellschaften Vertrage zu
schlieBen und in der Folge auch AER e.V.-Mitglieder mit guinstigen Tickets zu beliefern. Das Prinzip der
gegenseitigen Hilfe stand im Vordergrund, man verstand sich als Einkaufskooperation.

Die Vertragsverhandlungen mit den Airlines gestalteten sich zéh, denn die meisten Fluggesellschaften
standen den alternativen Kreuzbergern sehr zurtickhaltend gegenuber. Die ersten Vertrage kamen
mit Garuda Indonesia und Philippine Airlines zustande, weitere Airlines folgten.

Die Abwicklung des Consolidatorgeschafts lief in dieser Anfangszeit quasi nebenbei und wurde von
Titanic-Mitbegrinder Rainer Klee und der Mitgesellschafterin Sandra Heck in den spaten Abendstun-
den erledigt. TagsUber salR man ja am alternativen Counter und verkaufte Reisen. Ein solches Arbeits-
pensum halt niemand auf Dauer durch, schon bald wurde der erste Reiseblromitarbeiter eingestellt,
der sich ausschlie3lich um den FlugticketgroBhandel kimmerte.

Erfolgreiche Geschaftsideen werden gerne tibernommen. 1992 begann das in Erlangen beheimatete

Bliro SUS Reisen ebenfalls mit dem Flugticketgrof3handel und Gbernahm im gleichen Jahr eine Reihe
von Airline-Vertragen des Consolidators KFB aus Bielefeld.
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Tickets, Tickets, Tickets
Die Grundung der AER Reiseservice GmbH

Knappe zwei Jahre nach dem Einstieg in den FlugticketgroBhandel hatte dieser Geschaftsbereich von
Titanic Reisen das stattliche Volumen von gut 10 Mio. DM erreicht.

Im Juni 1993 war es dann so weit: Der Consolidator AER Reiseservice GmbH wurde gegrindet und
Titanic Reisen Ubergab sein Consolidatorgeschaft und die ersten drei Mitarbeiter an die neue Firma.

Die AER Reiseservice GmbH unter der Geschaftsleitung von Rainer Klee nahm ihre Geschaftstatigkeit
in den Hinterraumen eines LCC Reisebulros auf. Die Firma startete férmlich durch: Bereits nach einem
Jahr konnte AER seinen Kunden Tickets von rund 30 Airlines anbieten. Der AER e.V. stieg als Haupt-
gesellschafter in die GmbH ein und die 40 Mitglieder, die diese Reiseblrokooperation damals hatte,
bestellten ihre Tickets fleiBig beim AER-eigenen Consolidator. Sehr gute Steigerungsraten fuhrten zu
besseren Vertragskonditionen und der Umsatz wuchs von ca. 25 Mio. DM im Jahr 1994 auf 40 Mio.
DM 1995.

Erfolg mit Folgen

Die Verdoppelung des Umsatzes und der Einstieg eines Konzerns

1996 verdoppelte sich der Umsatz der AER Reiseservice GmbH. Die Hinterrdume des Reiseburos
boten dem zehnkopfigen Team mittlerweile langst nicht mehr genug Platz, und AER bezog die ersten
eigenen Firmenraume in der Kreuzberger Grafestrale.

Aus der Einkaufskooperation alternativer Reiseblros war spatestens mit dem Umzug endgliltig ein
Jrichtiger” Consolidator geworden. Geblieben waren der Anspruch auf die eigenen unternehmerische
Unabhangigkeit und die selbstauferlegte Verpflichtung, allen Kunden faire Konditionen und gunstige
Preise zu bieten.

Der Flugticketgrol3handel war - und ist bis heute - ein Geschaft, das nur Uber groRe Stuickzahlen
funktioniert. Die AER Reiseservice GmbH wurde wachsen mussen, um erfolgreich zu werden und zu
bleiben. Gleichzeitig wirden immer hdhere Umsatze zu immer héheren IATA-Burgschaften fihren.
Beides war der Geschaftsleitung von Anfang an bewusst.

Aus diesem Grund begannen im gleichen Jahr die Verhandlungen mit STA Travel Uber deren Betei-
ligung an der AER Reiseservice GmbH, sie sollten sich Uber das ganze Jahr hinziehen. Innerhalb des
Hauptgesellschafters AER e.V. gab es engagierte Diskussionen Uber die Beteiligung einer so grof3en
Firma wie STA, die Mitglieder furchteten die Unabhangigkeit ,ihres” Consolidators. Die Organisations-
kulturen von AER und STA hatten unterschiedlicher kaum sein kénnen, Improvisation auf der einen
traf auf minutiése Planung auf der anderen Seite. Auch hier gab es eine Menge Gesprachsbedarf.
Zum Jahreswechsel 1996/1997 war man sich einig geworden, und die STA Travel GmbH beteiligte sich
an der AER Reiseservice GmbH.

1997 mussten mehrere LCCs das von ihnen nebenbei betriebene Consolidatorgeschaft ausgliedern.
Sie schlupften auf Anraten ihrer Kooperationen einerseits und der Lufthansa andererseits unter die
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Fittiche der neu gegrindeten Franchise Kooperation AER Ticketline (die spater in Ticket Plus umbe-
nannt wurde).

Im selben Jahr gab STA 10 % seiner AER-Anteile an die Reiseblrokette Travel Overland ab. Travel
Overland wiederum wurde spater von der Otto Freizeit und Touristik GmbH Ubernommen. Seitdem
traumten wir davon, irgendwann einmal Travel Overland zu Gbernehmen.

1998 Ubernahm AER weitere kleine FlugticketgroBhandler in Hamburg, Hannover, Frankfurt und
Mainz und legte damit den Grundstein zu einem Netz von Filialen im gesamten Bundesgebiet, das die
Nahe zum Kunden garantieren sollte. Dieses Wachsen in die Breite zeigte den gewlnschten Erfolg:
Der Umsatz der AER Reiseservice GmbH stieg von 165 Mio. DM im Jahr 1998 auf 300 Mio. DM im Jahr
2000.

Nach funf Jahren boten nun die Firmenrdume in der Grafestral3e nicht mehr genug Platz fur die
mittlerweile auf rund 70 Képfe angewachsene Belegschaft. AER zog im Sommer 2001 mitsamt ihren
Tochtern, dem Servicecenter aircall und der Tarifdatenerfassung airfair in neue, bedeutend gréRere
Réaume in der Zossener Stral3e - naturlich ebenfalls in Kreuzberg.

Wir steigen grof3 ein
Die AER Reiseservice GmbH wird zur AERTICKET AG

2001 war ein Katastrophenjahr fur die Luftfahrtbranche: Nach den Terroranschlagen am 11. September
ging die Zahl der Flugbuchungen dramatisch zurick. Auf den schwersten Geschaftseinbruch der Fir-
mengeschichte reagierte die Belegschaft von AER mit verstarktem Zusammenhalt - und mit einem
freiwilligen Gehaltsverzicht.

Die technische Ausstattung von AER war zwar in den vergangenen Jahren mitgewachsen, hielt aber
den mittlerweile gestiegenen Bedurfnissen des Unternehmens nicht mehr Stand. Eine beachtliche
Investition war noétig. Da die Geschaftsfihrung aber gleichzeitig mit kommenden Umsatzeinbriichen
im Consolidatorgeschaft und mit dem dadurch begrindeten, vorhersehbaren Wegfall von Incentives
rechnen musste, nahm AER im November 2001 Verhandlungen mit der Sixt AG Uber ein mogliches
Joint Venture auf.

Diese verliefen erfolgreich und bereits am 1. Januar 2002 wurde der Consolidator der Sixt AG, ehe-
mals SUS in Erlangen, in die AER GmbH integriert. Im Zuge dessen wurde umfirmiert und aus der AER
Reiseservice GmbH wurde die AERTICKET AG, an der die AER Reiseservice GmbH knapp 75 % und die
Sixt Travel GmbH gut 25 % der Anteile hielt.

Diese nagelneue Aktiengesellschaft, nun auch mit einem Aufsichtsrat als Kontrollinstanz,
funktioniert als Struktur bis heute sehr gut. Sie investierte in ihrem ersten Geschaftsjahr fast den
gesamten Gewinn erfolgreich in den Aufbau einer neuen Technik und in die ErschlieBung neuer
Geschaftsfelder. Im Fruhjahr 2003 kam mit der Tarifdatenbank AER Pilot die erste kombinierte
IATA- und Conso-Tarifdatenbank auf den Markt. Wenige Monate spater stellte AERTICKET seinen
Kunden den Amadeus Fare Wizard zur Verfligung, eine internetbasierte B2B Buchungsmaschine fur
Reiseburos ohne eigenes CRS.
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Das Online-Geschaft war in dieser Zeit auch in der Reisebranche zunehmend wichtiger geworden. Die
AERTICKET AG hatte den Service fur ihre Kunden in diesem Bereich vorausschauenderweise recht-
zeitig ausgebaut.

Im gleichen Jahr war auch die neue, entscheidend verbesserte Ticketautomation fertig geworden.
Dank dieser Technologie werden einer Ticketbuchung automatisch die korrekten Tarife, Entgelte
und Gebuhren sowie die Provision des buchenden Reiseburos zugewiesen. So konnte AERTICKET die
Tickets seiner Kunden schneller und fehlerfreier ausstellen als dies mit der manuellen Ticketausstel-
lung bisher moglich war.

2004 beendete Sixt sein Engagement und die langjahrigen Gesellschafter Titanic Reisen, AER e.V., STA
Travel und die OTTO Freizeit und Touristik GmbH erhéhten ihre Anteile. Auch der Vorstand selbst be-
teiligte sich nun.

Wenige Zeit spater wurde die Raiffeisenbank Altétting-Muhldorf (die spatere VR meine Raiffeisenbank
eG) zur Hausbank von AERTICKET und ihr Vorstandsvorsitzender Wolfgang Altmuller wurde Mitglied
des Aufsichtsrates. Damit wurde der Grundstein gelegt fur ein jahrelanges und duf3erst produktives
Miteinander, dass 2009 schlie8lich zum Einstieg der Bank fihrte, die heute der grof3te Gesellschafter
von AERTICKET ist.

Mehr als Tickets

Vom Consolidator zum Full Service Dienstleister

In den folgenden Jahren erweiterte AERTICKET seine Angebote um touristische Leistungen. 2009 stell-
te die Firma ihren Kunden die Hotel-IBE AERHOTELS und die Buchungsmaschine AERBAUKASTEN fur
die kombinierte Buchung von Flug & Hotel & Event zur Verfigung.

Der Markt wirde sich im Consolidator-Bereich immer starker konzentrieren, das stand fur die Firmen-
leitung von AERTICKET schon 2006 fest. Der Consolidator, der zu fairen Preisen das gesamte Tarif- und
Dienstleistungsangebot liefern konnte, wollte rechtzeitig vorsorgen und seinen Kunden als kompe-
tenter Partner zur Seite stehen.

2008 beteiligte sich die AERTICKET AG am erfolgreichen Fernreiseveranstalter Explorer Fernreisen
GmbH und machte damit einen ersten Schritt ins Veranstaltergeschaft.

Der Geschaftsbereich Ethnic Travel war flir AERTICKET seit etlichen Jahren zu einer wichtigen Stitze
des Umsatzes im Kerngeschaft geworden. 2007 machte die Lufthansa AERTICKET auf den amerika-
nischen Consolidator Picasso Travel aufmerksam, dessen Geschaftsschwerpunkt im Bereich Ethnic
Travel lag. 2008 stieg AERTICKET bei Picasso Travel ein und Ubernahm in den folgenden drei Jahren
immer mehr Anteile dieses Unternehmens.

Mittlerweile war das alte Domizil fur die inzwischen 174 Mitarbeiter zu klein geworden. Nach
langerem Umbau war es endlich soweit und im September 2011 erfolgte der langersehnte Umzug ins
+AERTICKET-Haus" in der Kreuzberger Boppstrafle. Mit dem Eigentimer des Hauses hatte sich
AERTICKET auf ein Sanierungsmodell geeinigt, bei dem sich die Firma an der Planung beteiligte und
den Umbau der neuen Firmenraume deshalb ganz in ihrem Sinne gestalten konnte.
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Heute prasentiert sich die AERTICKET AG als moderner Full Service Dienstleister; Wir machen
zentralen Flugeinkauf, sind Abwickler fUr den Vertrieb, IT-Technologie- und Datenbanken-
Anbieter, fungieren als IATA-Agent flr Reisebuiros und Veranstalter und bieten unseren Kunden
Fulfilment-Dienstleistungen im Reisebereich in allen Abstufungen.

Back to the roots

Firmengrunder Rainer Klee und die AER Kooperation
nehmen die Geschafte in die Hand

AERTICKET strukturierte 2016 um - und die Reiseblro-Kooperation AER Gbernimmt zusammen mit
dem Vorstandsvorsitzenden Rainer Klee 100 Prozent der Anteile, die RT Gruppe und STA Travel
scheiden als Aktionare aus.

Im Zuge der neuen Struktur wechselt der Veranstalter Explorer Fernreisen, der seit 2008 zum Unter-
nehmen gehorte, an die RT Gruppe.

AERTICKET erfindet sich neu

Vom FlugticketgroB3handler zum Product Owner

»Ab 2018 verstehen wir uns Uberwiegend als Technik-Company.”, gab Gruinder, Geschaftsfuhrer
und Anteilseigner Rainer Klee das Ziel vor. Das Geschaftsmodell Flugticket-Grol3handel steht bereits
seit Jahren unter standigem Anpassungsdruck, der seit dem Aus der Standardprovision von Airlines
empfindlich geworden ist.

Das Berliner Unternehmen geht kreativdamit um, entwickelt ein neues, eigenes Reservierungssystem
- die Buchungswelt Cockpit. Und erfindet sich damit neu.
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A short history of NDC

AERTICKET-Geschaftsfuhrer Andreas Ochse erlautert
die Entstenung des IATA Standards NDC

Starten wir gemeinsam
Eine kurze Zeitreise ins Deutschland der 50er Jahre

Nierentische waren der neueste Schrei, Deutschland wurde FulRball-Weltmeister, eine Nacktszene
von Hildegard Knef erhitzte die Gemuter und Adenauer band die Bundesrepublik in die Westgemein-
schaft ein. Das Wirtschaftswunder stand in voller Blute und die private Kaufkraft stieg kontinuierlich

an. Immer mehr Menschen konnten sich Urlaubsreisen leisten, auch die Nachfrage nach Fllgen stieg.
Daher ist es nicht weiter verwunderlich, dass Lufthansa beim Neustart 1955 gleich ein halbes Dutzend
Buros erdffnete, das erste Ubrigens in DUsseldorf. Auch das neu strukturierte Deutsche Reisebiiro
expandierte nach Wegfall des Eréffnungs- und Kaufverbots ab Mitte des Jahrzehnts. Schnell entwi-
ckelte sich eine Reisebranche, in der direkte und indirekte Vertriebsstrukturen nebeneinander exis-
tierten. Ganz ahnlich verlief die Entwicklung auch in anderen Landern Europas und in den USA.
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In den 50er Jahren war die Buchung einer Flugreise noch Handarbeit. Man ging ins Reisebliro und
fragte nach Flugen. Der ReiseblUromitarbeiter rief daraufhin im Stadtburo der in Frage kommenden
Fluggesellschaft(en) an und erfragte die Verfligbarkeit von Platzen. Arbeitsgruppen in den Stadtbtiros
Uberwachten mithilfe von Reservierungstafeln den Verkauf der Flige.

Das sollte sich grundlegend andern als American Airlines 1964 das erste Computerreservierungs-
system (CRS) unter dem Namen ,Semi-Automated Business Research Environment” - kurz
SABRE - auf den Markt brachte. Als erstes seiner Art diente SABRE der automatischen Erfassung von
Buchungsdaten. In den folgenden Jahren fihrten immer mehr Fluggesellschaften CRS ein und stellten
den Reiseburos sog. Reservierungsterminals zur Verfigung. Grof3ere Reisebliros hatten haufig zahl-
reiche Terminals, die auch noch unterschiedlich zu bedienen waren. In den 70er Jahren wurde dieses
Durcheinander durch das Bindeln von Angebotsrecherche und Buchung unterschiedlicher Flugge-
sellschaften in einem System mit einheitlichen Eingabeformaten geldst. Das war die Geburtsstunde
des Global Distribution System (GDS). Zugleich aber war es der Beginn einer auseinanderdriftenden
Entwicklung vom GDS einerseits und den internen Systemen von Fluggesellschaften andererseits.

In den 70er Jahren wollten noch mehr Menschen fliegen. Um mehr Menschen Uber weitere
Strecken beférdern zu kdnnen, brauchte man grof3ere Flugzeuge mit neuer Technik. Die Lésung war die
»Konigin der Lifte", die Boeing 747. Das bekannteste und meist genutzte Flugzeug dieser Epoche
wurde schon im Februar 1969 im zivilen Flugverkehr eingesetzt.

In Deutschland gab es bald Reiseburos an jedem Ort; die 70er und 80er Jahre waren eine Hochphase
des indirekten Vertriebs. Der direkte Vertrieb Uber die Airlines selbst machte allerdings ebenfalls gute
Geschafte, denn Reisende konnten ihr Flugticket zum gleichen Preis wie im Reiseburo auch in den
Stadtburos der Fluggesellschaften kaufen.

,,Bin ich denn schon drin?*

1989 entwickelte der Informatiker Tim Berners-Lee eine Art Intranet mit grafischer Benutzerober-
flache, nannte es ,World Wide Web" und legte mit seiner Erfindung die Grundlage flr das Internet,
wie wir es heute kennen. Knapp zwei Jahre spater gab die US-Regierung das Netz zur kommerziellen
Nutzung frei und damit fiel offiziell der Startschuss furs Internet.

Weltweit entdeckten Unternehmen das Internet als neuen direkten Vertriebskanal, naturlich auch in
der Flugbranche. Die reprasentativen Stadtbiros der Airlines wurden nach und nach geschlossen,
man investierte eher in den Direktvertrieb Gber ,elektronische Medien”, wie es damals noch genannt
wurde. ,Online Travel Agencies” (OTA), die sich mit ihren Buchungsportalen ganz auf den Internetver-
kauf konzentrierten, gewannen rasch an Bedeutung und der Markt veranderte sich.

Durch das Internet wurden Flugpreise fur Reisende transparent und Leistungen vergleichbar. Das
verstarkte den Wettbewerb zwischen stationdarem Reisebulrovertrieb auf den einen sowie OTAs und
Airlines auf der anderen Seite.

Die OTAs verbessern ihre Buchungsmaschinen kontinuierlich und machten das Buchen von Fligen

im Netz immer einfacher. Auch die Airlines optimierten ihren Online-Verkauf, integrierten auf ihren
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eigenen Buchungsportalen immer  neue Funktionen und bedienten allmahlich alle Stationen
entlang der sog. ,Customer Journey” online. Um das leisten zu kénnen, mussten sie ihre internen
Systeme anpassen. Die Schere zwischen dem Funktionsangebot des GDS und den technischen
Moglichkeiten der Airlines ging deshalb immer weiter auf. Der stationare Vertrieb steckte in einem
Dilemma. Mit der GDS basierten Technik war es kaum maoglich, Kunden an weiteren Stationen der
Customerjourneyzubetreuen. Dabeiistes Ubrigensbis heute geblieben: Kein GDS bietet beispielsweise
Check In an.

Wer im groRRen Stil Tickets verkaufen will, muss jedoch auch Kundenservice bieten. Oder professionelle
Vertriebspartner haben. Die Airlines entdeckten den indirekten Vertriebskanal Reisebtro deshalb
quasi wieder neu und ermaéglichten wenigen ausgewahlten Vertriebspartnern den Zugriff auf ihre
internen Systeme durch Direktschnittstellen. Zwar fehlte es noch an einheitlichen Standards, wes-
halb sich die Direktschnittstellen von Airline zu Airline in Aufbau und Leistungsumfang stark unter-
schieden. Dem wollte die IATA abhelfen. Sie entwickelte und beschrieb mit den ,New Distribution
Capabilities” (NDC) einen neuen Standard, der den Datenaustausch und die Abldufe vereinheitlichen
sollte.
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Im Sinne der Vertriebskanalstrategie gestalteten nun einige Fluggesellschaften die verfiigbaren Ange-
bote bei Nutzung einer Direktanbindung attraktiver als bei Nutzung anderer Vertriebskanale. Oder sie
boten Uber NDC zusatzliche Leistungen an. So ergab sich den Usern - die in den allermeisten Fallen
OTAs waren - ein klarer Wettbewerbsvorteil.

In der Folge kamen Dienstleister auf den Markt, die durch eigene Schnittstellenplattformen Direkt-
anbindungen aggregieren und Nutzern verfigbar machten. Neben OTAs sind mittlerweile - wir sind
bereits in der heutigen Zeit angelangt - auch einige Reiseburos in der Lage, sich direkt oder mittels
Aggregatoren Zugang zu den Angeboten im Direktkanal zu verschaffen. Allerdings ist dieser Zugang
wegen technischer Hurden fir viele Buros unerreichbar.

Warum habe ich so weit ausgeholt?
Ich wollte Sie abholen.

Seit 1988 versorgt AERTICKET die Reisebranche mit Flugtickets zu den bestmdglichen Preisen. Das
Durchstarten des Internets, die damit verbundenen Veranderungen im Markt, das Dilemma der
Reiseburos und die technische Entwicklung in der Branche wirken auch auf uns.

AERTICKET ist nach wie vor ein FlugticketgroBhandler mit fairen Preisen und Rundum-Service.

AERTICKET entwickelt sich aber zusatzlich gerade zum Entwickler von Applikationen und Tools fur die
Reisebranche.
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Unser technisches Ruckrat
Die Cockpit Buchungswelt und die Applikation fur Endkunden: My Cockpit

Beide Applikationen bilden zugleich die Basis der Integration von Direktanbindungen in die
Buchungsabldufe der AER Systeme. So konnten wir z.B.schon 2015 innerhalb von nur sechs Wochen die
Direktschnittstelle der Lufthansa Group einbinden und die LH-Angebote ohne DCC unseren Kunden
im Cockpit zur Verfigung stellen.

Seit Dezember 2017 bieten laut IATA bereits 36 Fluggesellschaften NDC-basierte Prozesse im Bereich
der Direktanbindungen an. Aufgrund des Wettbewerbsvorteils ist davon auszugehen, dass weitere
Fluggesellschaften folgen werden - nicht zuletzt auch wegen des Risikos, sonst ggf. den Anschluss
zu verpassen. Die Anzahl an NDC basierten Prozessen und Direktschnittstellen wird also garantiert
weiter zunehmen.

Reiseburos haben in den Direktschnittstellen eine moderne technische Alternative zur traditionellen
GDS-Technologie. Eine Technologie, die es ihnen mdglich macht, individuelle Angebote zu liefern und
den Bedarf nach verkaufsbegleitenden Informationen - Stichwort: ,Rich Content” - zu liefern. Die
fihrenden GDS Anbieter haben bisher eher verhalten auf die mégliche Positionierung als Aggregator
reagiert und erst vor Kurzem NDC basierte Reiseburolésungen fur Ende 2018 angeklndigt. Auf funk-
tionaler Ebene zeichnet sich bisher noch kein klares Bild ab, welche ,Features” ein GDS in welchem
Umfang wann zur Verfigung stellen wird. Auf kommerzieller Ebene steht die Frage im Raum, mit
welchem Geschaftsmodell die GDS Betreiber NDC betreiben werden. Und zu welchen Konditionen sie
das tun werden.

Mein Fazit
Was lehrt der Blick in die Geschichte?

Direktanbindungen sind fur die Wettbewerbsfahigkeit des stationdren Reiseburos wirklich wichtig.
Sie sind der klnftige Garant fur bestmogliche Preise und der Zugang zu weiteren Dienstleistungen
entlang der Customer Journey. Besonders wichtig ist dabei das Bestreben der Fluggesellschaften,
dynamische Preisangebote zu liefern. Die IATA fUhrte aus, dass sich die Top 20 Fluggesellschaften
(die ca. 30% des Passagiervolumens beférdern) zum Ziel gesetzt haben, bis 2020 mindestens 20%
des indirekten Vertriebs Gber NDC basierte Schnittstellen abzuwickeln. Direktanbindungen haben fur
uns deshalb eine erhebliche strategische Relevanz - begreifen wir uns doch nach wie vor als Dienst-
leister des Reisebtiros. Und schliel3lich wollen wir auch kinftig sicherstellen, dass in unserer Cockpit
Buchungswelt die bestmdglichen Tarife und in My Cockpit attraktive weitere Dienstleistungen zur
Verflgung stehen. Die Positionierung der GDS Anbieter ergibt bisher kein klares Bild. Deshalb setzten
wir trotz des héheren Aufwands auf die direkte Anbindung - und sind deshalb zurzeit in der Zusam-
menarbeit mit den Airlines die Flexibelsten. Zum Nutzen unserer Kunden.
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dreildig davon mit toller Unterstutzung durch Euch!

Wir bedanken uns fur die grol3artige Zusammenarbeit,
gratulieren herzlich zum Jubilaum und
wunschen Euch weiterhin viel Erfolg!
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Titanic Reisen

Mitbegrunderin und Geschaftsfuhrerin llona Paschke
erzahlt eine Erfolgsstory

1988 ? Mauerstadt Westberlin

Die alternative Bewegung im Kreuzberg der 80er Jahre war kreativ
und innovativ. Einige Aktivisten hatten bei der Organisation politischer
Reisen nach Nicaragua so viel Erfahrung bei der Buchung von Fligen
gesammelt, dass sie kurzerhand ein eigenes Reiseblro erdffneten.
Als Kollektiv gleichberechtigter Partner und unter dem paradoxen
Namen ,Titanic Reisen”.
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1989 ]

1990 |

Selbstverwaltung und
Selbstausbeutung

Die erste Kollektivistin steigt frih wieder aus. Ich steige an ihrer Stelle ein
und bin schnell Feuer und Flamme.

Die Arbeit nimmt kein Ende und wir schonen uns alle nicht. Unser Reise-
blro erwirtschaftet nicht genug, um davon zu leben. Also miussen wir
neben der Arbeit bei Titanic Reisen anderswo arbeiten, um unseren
Lebensunterhalt zu verdienen. Die Manner fuhren nachts Taxi, ich
machte Nachtschichten im Krankenhaus. Nebenbei nahmen wir an
IATA-Schulungen und weiteren Fortbildungen teil.

Jeder von uns hatte ein Telefon, von Computern war allerdings noch
keine Spur. Am Freitag besprachen wir unseren Anrufbeantworter des-
halb mit Dutzenden von Last-Minute-Angeboten.

Als wir eine IATA Lizenz bekamen, fuhr ich zu einer Ticketing-Schulung
nach Seeheim - und war dort die einzige Teilnehmerin, die noch nie
ein Ticket ausgestellt hatte. Auf dieser Schulung lernte ich Sandra Heck
kennen, die damals bei Hapag Loyd arbeitete.

Wir erwirtschafteten 3 Mio DM Jahresumsatz.

Unser erster Grof3kunde
bricht das Eis

Sandra verlieR Hapag Loyd und stieg in unser Kollektiv ein. Dank eines
Tipps von Kollegen aus dem Schenker Reiseblro nahmen wir an einer
Ausschreibung des DED teil. Wir waren absolute AuRenseiter - und klotz-
ten richtig rein. In Nachtschichten salRen wir da und buchten im Akkord.
Aus dem Malaysia-Urlaub flog Rainer fir ein Wochenende nach Berlin
zum Gesprach mit dem DED - und wir gewannen tatsachlich diese Aus-
schreibung. Ganz ehrlich: Ich bin bis heute stolz auf uns!

Unser erster GroRBkunde bedeutete den Durchbruch: Nun mussten wir
bei den Airlines nicht mehr nach guten Konditionen fragen, denn jetzt
kamen die Airlines zu uns und boten uns ihre ,Graumarkttarife”, wie es
damals noch hieR, an. Weil das Geschaft boomte, hatten wir mittlerweile
auch die ersten Angestellten. Und mit Bellaciao Reisen grindeten wir
unseren ersten eigenen Veranstalter.
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1993

1994 ]

1996 ]

1999 ]

Der Erfolg frisst das Kollektiv -
der Kollektivgedanke bleibt

Das Consolidator Geschaft wuchs so rasant, dass wir daraus eine eigene
Firma machten. Die AER Reiseservice GmbH wurde gegrindet, und war
von Anfang an ein ganz regulares Wirtschaftsunternehmen, kein Kollek-
tiv mehr.

Titanic Reisen blieb ebenfalls auf Erfolgskurs, wir eréffneten unsere erste
Filiale in Dahlem, in Laufweite zur Freien Universitat.

Kreuzberg fackelt nicht lange

Unser wenige Monate vorher erdffnetes LCC Reisebiro am Sudstern
brannte nach einem Brandanschlag aus. Das Consolidatorgeschaft
wurde in die Privatwohnung von Rainer Klee verlagert, Titanic verkauft
Reisen in der Oppelner StraRe und in Dahlem.

Wir werden immer mehr

Wir eroffneten weitere Filialen in der Berliner Charité in Mitte, in der
Neukolliner Hermannstral3e und in der Zossener Stral3e in Kreuzberg,

Arbeitet doch, wo ihr wollt

Zwei Kolleginnen hatten genug von Laufkundschaft und arbeiten lieber
als freie Mitarbeiterinnen und selbstdndige Reiseberaterinnen von zu
Hause aus. Ein erfolgreiches Modell, heute haben wir alleine zwdlf freie
Mitarbeiterinnen.
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Wir fliegen Ihre Kunden taglich nonstop und tGber Nacht von Frankfurt und Minchen nach
Johannesburg und von dort aus gemeinsam mit unseren Partnern SA Express, Airlink und
Mango zu den schénsten Urlaubs- und Geschéftsreisezielen im Sidlichen Afrika.

SAWUBONA — WILLKOMMEN AN BORD!

5

SOUTH AFRICAN AIRWAYS

A STAR ALLIANCE MEMBER 7.4




2001

2008 ]

2011

Im selben Jahr eréffneten wir eine weitere Filiale in der Kastanienallee im
Prenzlauer Berg. Nahmen ATS als Gesellschafter auf und Ubernahmen
damit deren Filiale am Kurfirstendamm. Allerdings am etwas weniger
noblen Ende in Halensee...

Erfolg, der sich sehen lassen kann

Mit Er6ffnung einer Filiale in der Grinberger StralRe war unser Jahres-
umsatz von 3 Mio. DM 1998 auf und 40 Mio. Euro gewachsen. Mittler-
weile hatten wir Airport Buros in Tegel, Tempelhof(!) und Schénefeld
er6ffnet und wieder geschlossen, neue Filialen dazu gekauft und andere
schlieen missen. Und waren mit dem DED als Folge der Wiedervereini-
gung von Berlin-Kladow nach Bonn gezogen.

Uber die Stadtgrenzen hinaus

Mit dem Kauf von ,Vorne Sitzen” holten wir ausgewiesene Spezialisten in
Sachen Business- und First Class-Tarifen in unsere Reiseburo Kette.

Wir werden Tell eines

grof3eren Systems
MitdemVerkaufandieRaiffeisenTouristikGroupGmbHandertsichfurunser
Alltagsgeschaft: Nichts. Als erfolgreiches, mittelstdndisches Unternehmen

unter dem Dach eines Konzerns durften wir weiterhin ziemlich selbstandig
unseren Geschaften nachgehen.
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20"2 ? Bundesweites Wachstum

In den beiden folgenden Jahren kamen drei Travel Overland Filialen und
drei Reiseblros der Firma ,High Fly* in Hamburg dazu. Die Travel Over-
land Biiros verkauften wir 2016 an Explorer Fernreisen.

20"7 ¢ Back to the Roots

Mit einem lachendem und einem weinenden Auge stimmte die RT Group
dem Ruckkauf zu und seit einem Jahr gehort Titanic Reisen wieder
einigen der ursprunglichen Grunder.

Heute haben wir neun Buros, 40 Mitarbeiterinnen und machen 45 Mio
Jahresumsatz.
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alles Gute zum 30-jahrigen Bestehen!

Entdecken Sie mit uns tiber 120 Destinationen in Lateinamerika.
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Unsere Mitarbeiter

Wir sind AERTICKET

Es sind die Menschen, die unser Unternehmen voranbringen - durch ihren Einsatz und ihre Leistungs-
bereitschaft, ihr Know-how und ihre Kreativitat. Fir uns liegt es deshalb auf der Hand, dass wir ein
Umfeld schaffen mussen, indem sich unsere Mitarbeiter optimal entfalten kdnnen.

Ein Arbeitgeber, der viel fordert, muss auch viel bieten. Deshalb unterstitzen wir unsere Mitarbeiter
dabei, ihr Engagement im Beruf mit ihrer personlichen Lebensplanung in Einklang zu bringen. Unser
Angebot an Workshops und Seminaren zur Weiterbildung, zahlreiche gemeinsame Freizeitaktivi-
taten wie Museumsbesuche, Film oder Bowling-Abende sowie gemeinsame Ausflige und Reisen, die
Forderung von Kitaplatzen fur die Kinder unserer Mitarbeiter, das kostenlose Mittagessen in unserer
eigenen Kantine und zahlreiche gemeinsame Freizeitaktivitaten bis hin zu gemeinsamen Reisen sind
unser Beitrag dazu.




AIRPORTUGAL

HAPPY BIRTHDAY!

Wir gratulierer
zum 30-jahriger
Jubilaurr




Gut gebildet und gerustet

Workshops, Seminare, Sprachkurse und Studium

Allen Mitarbeitern bieten wir die Moglichkeit, an einem Business Coaching teilzunehmen und bei
Bedarf unsere betriebsinterne Mediation in Anspruch zu nehmen. In unseren Firmenraumen halten
interne Dozenten regelmalig Englischkurse in kleinen Gruppen mit individueller Férderung ab.

Betriebliche fachliche Weiterbildung ist eine Voraussetzung fir qualifiziertes Arbeiten, wir fordern sie
deshalb ausgesprochen gerne. Wer sich neben seinem Beruf durch ein Studium weiter bilden mdchte,
wird von uns dazu nicht nur ermuntert sondern auch finanziell unterstitzt.

FUhrungskrafte sollen ihre Mitarbeiter inspirieren und motivieren und ihnen ein Vorbild sein. Um
diesen Anspruchen besser gerecht werden zu kénnen, nehmen unsere Fihrungskrafte regelmaRig an
Workshops teil. Wir bieten auch eigene Flihrungskrafte Seminare ausschlie3lich fir Frauen an.

— Arbeitszeit ist Lebenszeit

Wir ermoglichen unseren Mitarbeitern, Beruf und Familie beziehungsweise Arbeiten und Leben in
Einklang zu bringen. In unserem Unternehmen gibt es schon seit vielen Jahren ein flexibles Arbeits-
zeitmodell. Teilzeitarbeit ist in vielen Unternehmensbereichen méglich und in Absprache mit ihren
Abteilungen haben schon erstaunlich viele AERler Sabbatmonate genommen.

Dank unserer langjahrigen Kooperation mit einer pramierten Berliner Kindertagesstatte kdnnen die
Kinder unserer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in der Nahe des Arbeitsplatzes oder des Wohnortes
ihrer Eltern betreut werden. Zehn Platze pro Jahr stehen dem AER-Nachwuchs garantiert zur Verfu-
gung. Da es in unserem Unternehmen immer mehr junge Familien gibt, wird dieses Angebot von Jahr
zu Jahr wichtiger.

— Gemeinsam geht es besser

Die gesellschaftlichen Hohepunkte des AERTICKET-Jahres sind die Betriebsausflige und Firmen-
parties. Unsere stets am Freitag wahrend der ITB in Berlin stattfindende Betriebsfeier ist jedes Jahr
wieder ein rauschendes Fest und ein voller Erfolg. Unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter aus allen
Filialen feiern gemeinsam mit unseren Geschaftspartnern meistens bis in die frihen Morgenstunden.
Unsere Betriebsausflige fuhren uns jedes zweite Jahr in eine andere deutsche Stadt oder Region.
2017 erkundeten rund 150 AERIerinnen Halle an der Saale, 2014 waren wir in der Europastadt Gorlitz/
Zgorzelec, 2012 in Eisenach, Erfurt und Weimar.
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Germania gratuliert AERTICKET herzlich zum 30-jahrigen
Jubilaum und freut sich auf viele weitere Jahre erfolg-
reicher & partnerschaftlicher Zusammenarbeit.
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Sitzen ist das heue Rauchen

Sitzende Buroarbeit gilt als Gesundheitsrisiko - wir gehen deshalb bewusst dagegen an. Mehrmals
pro Woche werden Massagen durch einen ausgebildeten Masseur angeboten, die sehr gefragt sind.
Daruber hinaus gibt es schon seit vielen Jahren medizinische Vorsorgeuntersuchungen und Schutz-
impfungen in unseren Firmenrdumen. In unseren eigenen Sportrdumen kénnen unter Anleitung
eines Fitnesscoaches Kurse in Yoga, Pilates und Selbstverteidigung belegt werden. Die Teilnahme an
diesen Kursen ist umsonst.

Sehr beliebt ist auch das ,Vibrationstraining” bei dem jeweils zwei Kollegen unter Anleitung eines Trai-
ners 20 Minuten auf einer vibrierenden Platte stehen und dabei individuelle Ubungen machen. Die
Ubungen sind effizient - und die Trainingstermine oft schon fiir Wochen ausgebucht.

Seit zehn Jahren ist die firmeninterne Laufgruppe AERRUNNER aktiv, die bereits mehrfach erfolg-
reich an den jahrlichen Firmenldufen in mehreren Stadten teilgenommen hat. Einige Teilnehmer sind
aktive Laufer, fUr andere zahlt der SpalR an der gemeinsamen Aktivitat. Um Geschwindigkeit alleine
geht es bei den AERRUNNERN namlich nicht. Bei uns kann jede/r mitlaufen, walken oder skaten. Seit
funf starten wir gemeinsam mit unseren Kunden durch! Die AERRUNNER treten bei den Firmenldufen
in Berlin, Hannover, Hamburg, Leipzig und Frankfurt am Main an und haben nicht nur gemeinsam
viel Spal} gehabt, sondern haben auch einige tausend Euro fir gute Zwecke ,erlaufen”. AERTICKET
spendete namlich fur jeden aktiven Teilnehmer in einem der AERRUNNER Teams 100 Euro an soziale
Projekte in der jeweiligen Stadt.

Wer gut arbeitet, soll auch gut essen

Essen und Trinken halt bekanntlich Leib und Seele zusammen. Das gemeinsame Essen ist uns wichtig
- und zwar seit der Grindung unserer Firma. In den ersten Jahren unseres Bestehens sal3en noch alle
Mitarbeiter gemeinsam um einen grofRen Tisch, dafur sind wir mittlerweile zu viele geworden. Aber
gemeinsam gegessen und geredet wird bei uns immer noch in jeder Mittagspause.

In unserer schicken, geraumigen AERKANTINA sorgen unsere beiden Koéche fur ausgesprochen
gesunde und sehr leckere Mahlzeiten. Das hat sich herumgesprochen, Kunden und Geschaftspart-
ner freuen sich schon darauf, wenn ihre Meetings bei uns in die Mittagszeit fallen und sie mitessen
darfen...

Wir lassen uns diesen gesellschaftlichen und kulinarischen Héhepunkt des Arbeitstages etwas kosten:
Das tagliche Mittagessen ist fur alle AERTICKET-Mitarbeiter umsonst.
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SAVING TIME
IS A MATTER
OF GEOMETRY

FLY THE SHORT NORTHERN
ROUTE BETWEEN EUROPE
AND ASIA

THE NORDIC WAY

WE CONGRATULATE
AERTICKET ON ITS

30-YEAR JUBILEE

Connect in the north at our Helsinki hub and save time when traveling
between east and west. Fly the short northern route and enjoy our convenient
transfers at Helsinki Airport.

A FINNAIR



Gut vertreten

Seit rund 15 Jahren engagiert sich die siebenkopfige Mitarbeitervertretung von AERTICKET flr einen
fairen und vertrauensvollen Umgang miteinander und flr die gute Zusammenarbeit in samtlichen
Teams und Abteilungen unseres Unternehmens. Die Mitarbeitervertreter fungieren in Verhandlungen
mit der Geschaftsleitung als Partner und werden bei samtlichen personellen Fragen mit einbezogen.
Sie beraten und unterstutzen ihre Kolleginnen und Kollegen und wirken im Bedarfsfall bei Diskussio-
nen als Moderator.

— Gut ausgebildet

Seit stolzen 20 Jahren bildet AERTICKET aus und deckt so den Bedarf an qualifizierten Nachwuchs-
kraften. 2017 waren bei AERTICKET 15 Auszubildende und zwei Studenten im dualen Studium
beschaftigt. Insgesamt hat AERTICKET bisher rund 120 junge Leute ausgebildet.

Davon haben wir gut die Halfte nach erfolgreich abgeschlossener Ausbildung bernommen.

Unsere Auszubildenden werden nach einer kurzen Einarbeitung in den regularen Arbeitsablauf integ-
riert. Wir leiten sie dazu an, von Anfang an so selbststandig wie moéglich zu handeln. Und wir erwarten
von unseren Auszubildenden, dass sie sich unter Anleitung durch erfahrene Kolleginnen und Kollegen
schnell das nétige fachliche und organisatorische Know-how aneignen, um anspruchsvolle Aufgaben
gut zu meistern und Probleme selbststandig zu I&sen.

Innerbetrieblicher Unterricht, erganzend zur Berufsschule und zur Ausbildung in der Praxis, ist bei
uns selbstverstandlich. Dank ihrer guten Vorbereitung auf die Abschlussprifung vor der IHK schnei-

den unsere Auszubildenden meist Uberdurchschnittlich gut bei den Prafungen ab.

Das zahlt sich aus: Auch 2017 wurde AERTICKET von der IHK als einer der besten Ausbildungsbetriebe
Berlins ausgezeichnet.

Die intensive Zusammenarbeit mit der Berufsschule OSZ Lotis liegt uns am Herzen, unser Unterneh-
men ist aktives Mitglied des Fordervereins der Berufsschule.

— Die Zahlen zum Schluss

Im Dezember arbeiteten 233 Mitarbeiter fir AERTICKET. Der Altersdurchschnitt liegt bei stolzen 41
Jahren, die durchschnittliche Betriebszugehorigkeit betragt knapp acht Jahre.

Bei uns arbeiten rund 65% Frauen, sie sind selbstverstandlich auf allen Hierarchieebenen vertreten.
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We congratulate AERTICKET
on their 30 years jubilee

Have an extraordinary travel experience
this summer onboard our modern aircraft:
B777-300ER from Frankfurt or A330 from Munich



Engagement

FUr eine menschliche Welt

Zukunftsorientierte Unternehmenspolitik liegt fur AERTICKET nicht ausschlieBlich in der Verfolgung
wirtschaftlicher Ziele. Wir wollen im Rahmen unserer Méglichkeiten Verantwortung tibernehmen und
unseren eigenen Beitrag dazu leisten, Missstande zu bessern oder zu verhindern. Gesellschaftliches
Engagement wird unter den herrschenden Umstanden immer wichtiger, wir sehen es deshalb als
wichtige Aufgabe.
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Als Unternehmen der Reisebranche fUhlen wir uns gegeniber Menschen, die in Urlaubsgebieten
leben, verantwortlich. Regionen wie Stdostasien und Lateinamerika sind wegen der Schénheit und
Vielfalt ihrer Natur und Kultur sehr beliebte Reiseziele. Leider sind flr einige Touristen auch die
Kinder dieser Lander verlockend. Mit der wachsenden Zahl von Reisen in diese Regionen steigt
deshalb bedauerlicherweise auch das Risiko fur Madchen und Jungen, Opfer von sexueller Gewalt
durch eben diese zu werden. Hier setzen wir an, denn wir nehmen es nicht hin, dass Menschen die
Schoénheit ihrer Heimat zum Verhangnis werden kann.

Gemeinsam mit Geschaftspartnern wie der AER Reisebliro Kooperation unterstitzen wir daher das
humanitare Kinderhilfswerk terre des hommes. Dieser 1967 gegriindete Verein fordert mehr als
450 Hilfsprojekte fur notleidende Kinder in 29 Landern der Erde. Um betroffenen Kindern zu helfen,
unterstuitzt terre des hommes Initiativen vor Ort, die Aufklarungsarbeit leisten und praktische Hilfe
fr die kindlichen Opfer von Naturkatastrophen, Armut oder sexueller Ausbeutung bieten.

Bereits vor mehr als zehn Jahren haben wir diese Unterstlitzung zu einer festen Partnerschaft aus-
gebaut und gemeinsam mit terre des hommes das Projekt ,Kinder in Reiselandern schitzen” ins
Leben gerufen. Dieses Projekt fordert Hilfsprojekte in Thailand, Kambodscha, Indien und Chile, die
den Opfern sexueller Gewalt eine neue Lebensperspektive ermdglichen. Es wendet sich aber auch
direkt an die Offentlichkeit weltweit, und zwar mit der klaren Botschaft, einzugreifen und Verbrechen
an Kindern zu verhindern.

Seit vier Jahren sind wir zusatzlich eine direkte Kooperation mit terre des hommes eingegangen.
Unser Ziel ist es, ausgewahlte Projekte nachhaltig und vor allem langerfristig - Uber einen Zeitraum
von mehreren Jahren - zu unterstutzen. Im Fokus steht die Férderung von Bildungsprojekten fur
Kinder und Jugendliche in aller Welt, insbesondere in Lateinamerika. Alle Projekte werden von
gemeinnutzigen Organisationen vor Ort betrieben und in enger Zusammenarbeit mit diesen Organi-
sationen von terre des hommes unterstitzt.

AERRUNNER\( {

Auch 2017 war es wieder RUNtastisch!

Seit zehn Jahren gibt es bei AERTICKET eine firmeninterne Laufgruppe.
Die AERRUNNER haben seitdem schon etliche Male erfolgreich an Wettlaufen teilgenommen.

Seit funf Jahren startete AERTICKET gemeinsam mit laufbegeisterten Kunden durch. AERRUNNER-
Teams treten bei den Firmenlaufen in Berlin, Hannover, Hamburg, Leipzig, Nurnberg, Minchen und
Frankfurt am Main an. Mitarbeiter und Kunden haben gemeinsam Spal3 auf der Piste und ,erlaufen”
nebenbei Spendengelder. AERTICKET spendet namlich fir jeden aktiven Teilnehmer in einem AER-
RUNNER Team 100 Euro an soziale Projekte in der jeweiligen Stadt.
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Bilanz und Gewinn-

und Verlustrechnung

Erlauterungen

Die folgenden Zahlen und Kennzahlen beruhen auf den Jahresabschltssen 2017 der AERTICKET GmbH,
AERTICKET Consolidator Holding GmbH, AERTICKET Conso GmbH und Airfair Flugservice GmbH, im
Folgenden AERTICKET Gruppe genannt.

Vermogens- und Finanzlage

Das Vermoégen der AERTICKET Gruppe hat sich im Jahr 2017 um 29,1 Mio. Euro auf 127,4 Mio. Euro
erhoht. Diese Erhdhung resultiert im Wesentlichen aus Forderungen gegen verbundene Unternehmen.
Demgegentber haben sich die Verbindlichkeiten um 20,3 Mio. Euro und das Eigenkapital um 8,7 Mio.
Euro erhéht.
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Das Anlagevermdgen verminderte sich um 1,4 Mio. Euro auf 42,1 Mio. Euro. Die Verminderung setzt
sich zusammen aus Abschreibungen auf Softwarelizenzen (0,5 Mio. Euro), Anlagen im Bau (0,3 Mio.
Euro), Grundsticke und Gebaude (0,1 Mio. Euro) sowie aus der Verringerung der Finanzanlagen (0,5
Mio. Euro).

Die flussigen Mittel betragen jetzt 16,0 Mio. Euro (Vorjahr 18,2 Mio. Euro). Die Liquiditatslage ist unver-
andert gut. Die Gesellschaft konnte ihren Zahlungsverpflichtungen stets plnktlich nachkommen.

Die AERTICKET Gruppe hat unverandert ein gezeichnetes Kapital von 2,0 Mio. Euro. Die Kapitalrticklage
in Hohe von 15,9 Mio. Euro ist ebenfalls unverandert und resultiert im Wesentlichen aus der bereits in
2016 vorgenommenen Verschmelzung. Insgesamt betragt das Eigenkapital - unter Berucksichtigung
des Gewinnvortrages in Héhe von 7,3 Mio. Euro und des Jahrestberschusses aus 2017 in Héhe von 8,7
Mio. Euro - zum 31.12.2017 nunmehr 33,9 Mio. Euro. Relativ zur Bilanzsumme betragt die Eigenkapital-
quote 26,6% (Vorjahr 25,7%). Es wurde keine Ausschittung in 2017 vorgenommen und der Jahresuber-
schuss in H6he von 8,7 Mio. Euro wird auf neue Rechnung vorgetragen.

Ertragslage

Zu den externen Herausforderungen zahlten in 2017 zum einen die Airline Insolvenzen der
Air Berlin/ Niki Gruppe Mitte August und Monarch Airlines sowie auch die Insolvenz des Reiseveranstal-
ters JT Touristik. Ein Blick auf die Zahlen in 2017 verdeutlicht jedoch, dass die genannten Insolvenzen
keine wesentlichen Auswirkungen auf die AERTICKET Gruppe hatten. Die AERTICKET Gruppe hat das
internationale Geschaft auch in 2017 weiter und stetig ausgebaut und war/ist somit im Wettbewerb gut
aufgestellt. Dies spiegelt sich auch anhand der gestiegenen Ticket- und Umsatzzahlen wider. Dies zeigt,
dass das Geschaftsmodell selbst in gesamtwirtschaftlich herausfordernden Zeiten ein starker Motor ist,
der Wachstum und Arbeitsplatze in der Gruppe sichert.

Die kumulierten Gesamtleistungen der AERTICKET Gruppe betrugen im Geschaftsjahr 82,4 Mio. Euro.
Die Umsatzerldse sind gegenliber dem Vorjahr um insgesamt rund 13,2 Mio. Euro auf 74,7 Mio. Euro
gestiegen. Dies ist im Wesentlichen auf ein héheres Buchungsvolumen und dadurch in héherem Mal3e
erzielten Airline- und GDS-Incentives zurlickzufihren. Die sonstigen betrieblichen Ertrage betragen
nahezu unverandert 7,7 Mio. Euro.

Der Personalaufwand betragt 13,1 Mio. Euro und ist aufgrund der Einstellung von 19 zusatzlichen
Arbeitnehmer/-innen um 1,2 Mio. Euro gestiegen. Die AERTICKET Gruppe beschaftigt jetzt 233 Mitarbei-
ter/-innen (ohne Geschéftsfiuhrung und Auszubildende). Die Summe der Aufwendungen (ohne Perso-
nal) belauft sich auf 58,6 Mio. Euro. In diesem Zusammenhang sind im Wesentlichen die gezahlten
Provisionen und Incentives (37,8 Mio. Euro) sowie die betrieblichen Kosten (18,6 Mio. Euro) zu nennen.

Das Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit betrug im Geschaftsjahr 10,7 Mio. Euro nach zuletzt
7,2 Mio. Euro in 2016. Die planmaligen Abschreibungen sind infolge der getatigten Investitionen in das
Anlagevermdgen um 0,8 Mio. Euro gestiegen und betrugen 2,0 Mio. Euro.

Die AERTICKET Gruppe hat durch ihre Struktur, die finanziellen Ricklagen und die sich erweiternde
Produktpalette und Internationalisierung beste Voraussetzungen, in den kommenden Geschaftsjahren
weiterhin erfolgreich zu sein.

*Die angegebenen Werte fur 2016 und 2017 sind kumuliert dargestellt, d.h. sie sind nicht konsolidiert.
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BILANZ 2017

Kennzahlen zur Gewinn- und Verlustrechnung*

31.12.2017 31.12.2016

T€ % T€ % T€
Umsatzerlose 74.694 90,6 61.454 89,3 13.240
sonstige betriebliche Ertrage 7724 9,4 7.365 10,7 359
Gesamtleistung 82.418 100,0 68.818 100,0 13.599
Personalaufwand -13.112 15,9 -11.920 17,3 -1192
Raumkosten -1.053 1,3 -1.115 1,6 62
Versicherungen, Beitrage und Abgaben -226 0,3 -301 0,4 75
gezahlte Provisionen und Incentives -37.800 459 -31.207 45,3 -6.594
Fahrzeug-, Werbe- und Reisekosten -879 11 -690 1,0 -188
sonstige betriebliche Aufwendungen -18.607 22,6 -16.392 23,8 -2.215
Summe Aufwendungen (ohne Personal) -58.565 71,1 -49704 72,2 -8.861
Summe Aufwendungen -71.677 87,0 -61.625 89,5 -10.052
Betriebsergebnis vor Abschreibungen,
Zinsen und Steuern (EBITDA) 10.740 13,0 7.194 10,5 3.547
Abschreibungen -2.045 2,5 -1.210 1,8 -835
Betriebsergebnis vor Zinsen und Steuern (EBIT) 8.695 10,6 5.983 8,7 2.712
Finanzergebnis (Zinsen und Beteiligungen) 1.633 2,0 1.037 15 596
Betriebsergebnis (EBT) 10.328 12,5 7.020 10,2 3.308

Steuern vom Einkommen und vom Ertrag
sowie sonstige Steuern -1.618 2,0 -1.108 1,6 -510

JAHRESUBERSCHUSS 8.7 [0 X ) 5.913 8,6 2.798

*Die angegebenen Werte fur 2016 und 2017 sind kumuliert dargestellt, d.h. sie sind nicht konsolidiert.
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Kennzahlen zur Vermogenslage®*

31.12.2017 31.12.2016

T€ % T€ % T€
AKTIVA
Anlagevermogen
Immaterielle Vermdgensgegenstande 1.584 1,2 2.407 2,4 -823
Sachanlagen 427 0,3 515 0,5 -88
Finanzanlegen 40122 31,5 40.625 413 -504
Summe Anlagevermoégen 42.133 33,1 43.547 44,3 -1.415
Umlaufvermoégen
Forderungen und sonstige Vermogens-
gegenstande (inkl. Abgrenzungsposten) 69.279 54,4 36.530 372 32.750
Liquide Mittel 16.016 12,6 18.244 18,6 -2.228
Summe Umlaufvermégen 85.295 66,9 54774 55,7 30.522
SUMME AKTIVA 127.428 100,0 98.321 100,0 29.107
PASSIVA
Eigenkapital
Gezeichnetes Kapital 2.0M 1,6 2.0M 2,0 0
Kapitalrucklagen 15.940 12,5 15.940 16,2 0
Gewinnvortrag 7.269 57 1.356 1,4 5913
JahresUberschuss 8.71 6,8 5913 6,0 2.798
Summe Eigenkapital 33.930 26,6 25.220 25,7 8.71
Verbindlichkeiten
Steuerruckstellungen und sonstige
Ruckstellungen 12.022 9.4 10.996 n,2 1.026
Verbindlichkeiten gegenuber
Kreditinstituten 1.728 14 499 0,5 1.229
Verbindlichkeiten aus Lieferungen
und Leistungen 60.313 473 37.666 38,3 22.647
sonstige Verbindlichkeiten (inkl.
Abgrenzungsposten und latente Steuern) 19.434 153 23940 24,3 -4.506
Summe Verbindlichkeiten 93.497 73,4 73.101 74,3 20.396

SUMME PASSIVA 127.428 100,0 98.321 100,0 29.107

*Die angegebenen Werte fur 2016 und 2017 sind kumuliert dargestellt, d.h. sie sind nicht konsolidiert.






