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Presseinformation

Bonusprogramme im Reisevertrieb:
rtk bietet Losung mit Marktfuhrer

rtk setzt auf vorhandene Starke statt neuer Insellésungen.
Erweiterte PAYBACK Partnerschaft bietet Reisebliros eine
wirksame Antwort auf Cashbacks.

Burghausen, 06. Februar 2026. Die Diskussion um eigene Bonusmodelle im
stationdren Reisevertrieb nimmt Fahrt auf. Hintergrund sind u. a. die wach-
senden Cashback-Aktivitaten der OTA, auf die immer mehr Marktteilnehmer
reagieren mochten. Die rtk begriuft diese Debatte — weist aber zugleich da-
rauf hin, dass es fiir Reisebliros bereits heute ein funktionierendes, markt-
erprobtes und branchenweit nutzbares Instrument gibt.

»Wir beflrworten alle Initiativen, die die Wettbewerbsfahig-
keit des stationaren Vertriebs starken®, betont rtk Ge-
schaftsfiihrer Thomas Bdosl. ,Gleichzeitig ist es uns wichtig,
daran zu erinnern, dass Reisebiros bereits heute ein er-
folgreiches Modell nutzen kdnnen. Mit der erweiterten
PAYBACK Partnerschaft steht dem Markt ein leistungsfa-
higes Loyalitatsinstrument zur Verfiigung.*

Ein Angebot, das bereits existiert und skaliert

rtk hatte in der Vergangenheit tber die Ausweitung der
Partnerschaft mit PAYBACK informiert. Der entscheidende
Schritt: Inzwischen kénnen alle Reisebiiro in Deutschland ,mitpunkten® — mafige-
schneidert fir rtk und Reiseland Reisebiros; aber auch Biiros anderer Ketten und
Kooperationen konnen das System uber rtk beziehen. Moglich wurde dies durch
die Offnung der Partnerschaft fiir Agenturen aller Vertriebsstrukturen. Damit er-
halten Reiseburos Zugang zur grofsten Multichannel-Marketingplattform Deutsch-
lands mit rund 35 Millionen aktiven Kundinnen und Kunden sowie mehr als 15
Millionen App-Nutzern. ,Unser Ansatz war, Loyalitat nicht exklusiv zu denken®, so
Bosl. ,Wir haben ein Angebot fiir den gesamten stationaren Vertrieb geschaffen.”

Warum PAYBACK iiberzeugt

rtk sieht die besondere Starke von PAYBACK in dessen Marktposition und Nut-
zungstiefe: PAYBACK ist bei Endkunden bekannt, etabliert und wird taglich ge-
nutzt, ohne Erklarungsbedarf oder Einstiegshirden. Hinzu kommt die Multi-Part-
ner-Logik: Punkte werden im gesamten Einkaufsalltag gesammelt. Das steigert
den wahrgenommenen Wert und unterscheidet PAYBACK von geschlossenen
Clubmodellen. Uber App, Coupons und Aktionen ist das Programm zudem kein
passives Sammelsystem, sondern ein aktives Kommunikations- und Aktivierungs-
instrument. ,PAYBACK ist ein echter Mehrwert”, so Thomas Bosl. ,Die Kunden
entscheiden flexibel, individuell und ohne Zwang, wie sie ihre Punkte einlésen.”
Far die Reisebiros bedeute das: ,Echte Bindung statt kurzfristiger Preisreize.*
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Messbare Wirkung statt zusatzlicher Komplexitat

Ein weiterer Vorteil aus rtk Sicht ist die Marketingwirkung: PAYBACK Teilnehmer
interagieren laut Untersuchungen haufiger, buchen 6fter und bleiben langer aktiv.
Gleichzeitig entfallt fir Reiseblros der Aufwand, eigene Bonusprogramme zu ent-
wickeln, zu erklaren und dauerhaft zu betreiben. Thomas Bosl: ,PAYBACK ist so-
fort einsetzbar, professionell gemanagt und skaliert weit Gber das einzelne Reise-
buro hinaus. Das verschafft Blros Chancen-

gleichheit.“ Vor diesem Hintergrund hat rtk aktuell

die Image- und Haltungskampagne ,Reisebiro REISEBGRO
wirkt.“ mit einer Vielzahl von Initiativen gestartet.

Thomas Bosl: ,Auf diese Weise werden wir in den iX‘

nachsten Wochen und Monaten den Mehrwert N .
personlicher Beratung und stationarer Kompetenz

noch starker in den Fokus riicken.*

Uber rtk

Als groRte Reiseblrokooperation Europas umfasst die rtk Gruppe mit Hauptsitz in
Burghausen derzeit rund 3.900 Reisebiros und bindelt einen Umsatz von knapp 6
Mrd. Euro. rtk (Raiffeisen-Tours-Kooperation) bietet ihren Partnern nicht nur professi-
onelle und innovative Lésungen in den Bereichen Vertrieb, Marketing und Technolo-
gie, sondern auch den Vorteil eines flachendeckenden Netzwerks.
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