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«Fahren werden
haufig vergessen»

Die 27-jihrige Rebecca Senn steht fiir eine junge
Power-Generation von Unternehmerinnen.

Seit einem Jahr ist sie Inhaberin und Geschifts-
fithrerin von Cruise & Ferry Center.

Edita Truninger

Sie haben als Lernende bei Cruise &
Ferry bagonnen. Letztes Jahr haben
Sie das Geschéft von Markus Flih-
mann iibernommen. Das war ain auf-
regendes Jahr.

Das kann man so sagen. Wir hatten
viele Herausforderungen zu meistern
im ersten Jahr. Mir war vor allem
wichtig, das Unternehmenvon Anfang
anaufdie Zukunft auszurichten. Dazu
gehorte eine klare Positionierung, die
Implementierung einer zeilgemasse
ren Webseite und ein einheitlicher
visueller Auftritt. Trotz schwierigem
Umfeld konnten wir drei Prozent mehr
Buchungen generieren, Das zeigt, dass
wir auf dem richtigen Weg sind.

Wer benutzt heute noch eine Fahre?
Ich sage immer: Der Weg ist das Ziel.
Die Fihre ist ein Erlebnis, man kann
sicherholen und kommt ausgeruhtan,
Auch auf die Gewichtsbegrenzungen
muss man nicht achten. Mein Partner
und ich waren diesen Sommer aufl
Sardinien und Korsika und haben die
ganze Reise mit der Fihre zuriickge-
legt, Im Unterschied zum Flug dauert
es zwar linger, aber man hat dafiir das
Abenteuver des Unterwegsseins.

Werden Sie nie seekrank?

Zwischen Sardinien und Korsika war
die See tatsdchlich rau. Aber ich mag
hohen Wellengang, Es ist ein hisschen
wie Achterbahnfahren,

Verkaufen Sie gewisse Reederelen
prioritdr?

Es gibt Reedereien, die mehr in den
Schweizer Marlt investieren, da sie
sehr viel Potenzial sehen und uns
aufgrund unserer Kompetenz auch als
Priorititspartner einordnen, Da macht
es Freude, eine vertiefte Kooperation
zu pflegen. Wir sind zum Beispiel
Premium Sales Agent von Anek Lines,
Superfast Ferries und Minoan Lines.
Auch von Fjord Line und Tallink Silja
sind wir die Schweizer Vertretung, Sie
schitzen uns als wichtigen Partner,
denn meistens sind die Fihrgesell-
schaften vor allem mit dem deutschen
Marlet vertrauter,

Wie sieht es aus mit der Anbindung?

Wir vertreten im Moment 35 Fihrge
sellschaften und haben somitauchfast
35 Systeme, die auch von der Komple-
xitit her enorm unterschiedlich sind.
Mittlerweile bevorzugt das Team die
komplexeren Systeme, weil wir da
mehr Einfluss nehmen und besser
beraten kénnen. Bei Anelk Lines und
Superfast Ferries sehen wir jeden Me-

_ter, der noch in der Garage verfiigbar

ist, oder jede Kabine, die noch frei ist.

Als Reisebiiroagent ist es fast unmig-
lich, den Uberblick zu behalten iiber
das Féhrangebot in Europa. Wissen
Sie, wie viele Strecken Sie im Angebot
haben?

Die Anzahl von Strecken kann ich de-
finitiv nicht sagen, Selbst wir wissen
nicht jede Fihrenstrecke auswendig.
Aber unsere Webseite ist so aufgebaut,
dass sie auch eine Hilfe fiir Reisebliros
oder Endkunden ist. Man kann das
Land auswiihlen und sieht dann auf
einen Bliclk, welche Strecken zur Aus-
wahl stehen. Wir haben viel Zeit und
Geld In das Redesign inklusive des
neuen Logos und der Webseite inves-
tiert. Auf das Ergebnis sind wir sehr
stolz. Heute ist die Webseite auch fiir
uns ein wichtiges Arbeitsinstrument.

Wie ist das Verhdltnis zwischen Reise-
biiros und Direktkunden?

65 Prozent Reisebiiros, Retail ist fir
uns also wichtig, Der Rest sind Direlt-
kunden, Vor drei, vier Jahren waren
wir noch bei 80 Prozent Reisebiiro-
lunden.

Was verkaufen Sie mehr: den Norden
oder den Siiden?

Den Stiden. Frither hat man sich mehr
auf den Siuden konzentriert, die
Schweizer wollten an die Wirme, Der
grosse Renner ist Sardinien. Auf dem
zweiten und dritten Platz liegen Korsi-
kaund Elba, erst dann kommt mitviel
Abstand der Norden. Aber erhatinden
lerzten Jahren aufgeholt.

Bieten dis Féhren auch an Bord mehr
als frither?

Die Fihrgesellschaften legen den Folus
vermehrt darauf, dass die Uberfahrt

wirklich ein Erlebnis ist und die Ferien
fiir die Reisenden bereits aufdem Schiff
beginnen. Einen Pool haben nicht alle,
aber fast alle haben Restaurants und
Cafés und ein Casino, es gibt sogar
Wellnessangebote mit Massagen und
Satina oder ein Fitnesscenter, Die Kabi-
nensind imimernoch ehereinfach, aber
die Kategorien haben sich im Vergleich

«Selbst wir wissen
nicht jede Fahrstrecke
auswendig.»

zufritherstarkdifferenziert, Inzwischen
gibt es Preisunterschiede von bis zu 700
Franken fiir eine Luxuskabine oder
Suite im Vergleich zu einer normalen
2- oder 4-Bett-Kabine, Bei den hiheren
Kategorien ist meistens das Frithstiick
inldudiert oder man hat gratis Zugang
zum Fitness- oder Wellnessbereich.

Gibt s bel den Fahren auch einen
Neubauboom wie bel den Kreuzfahr-
ten?

Die Fahrengesellschaften investieren
starkinden Energiebereich. Sie lassen
Scrubber-Abgasreinigungssysteme
einbauen oder stellen auf LNG oder
Methanol um. Nachhaltigkeit ist ein
grosses Themaund die Fihre eine gute
Alternative zum Flugzeug, Die norwe-
gische Color Line ist da ein grosser
Vorreiter. Alle norwegischen Hifen, in
denen Schiffe des Unternehmens ver-
lkehren, sind mit Landstrom ausgestat-
tet. In Norwegen hat man auch damit
begonnen, Fracht aufdem Seewegstatt
{iber die Strasse zu transportieren, weil
es umweltfreundlicher ist. Wir profi-
tieren stark vom Interrail-Boom und
hatten dieses Jahr rund zehn Frozent
mehr reine Fusspassagiere ohne Auto,
die in Kombination mit der Bahn rei-
sen. Unsere Kunden sprechen uns zwar
selten direlt daraufan, aberwirhaben
uns schon Anfang des Jahres entschie-
den, Myclimate in den Buchungspro-
zes8 zU integrieren.
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Der Narden ist vorbildlich, Und der
Sliden ein Umweltsiinder?

Der Siiden braucht immer etwas lin-
ger. Die Sensibilisierungistda, aber die
Umsetzung ist schwierig. Beim Daten-
schutzgesetz war das schon so. Der
Norden war bestens vorbereitet, der
Stiden kam ein halbes Jahr spater. Oft
mangelteseinfach anden finanziellen
Mitteln.

Sle sind erst 27 und gehdren zu einer
neuen Generation junger Unterneh-
merinnen in der Reisabranche.

Mir war frith schon bewusst, dass ich
ein eigenes Unternehmen leiten
méchte. Mit 22 habe ich bereits zu
Marlus Flithmann gesagt: «Eines Tages
kaufeich dir Cruise & Ferry Center abi.»
Da hat er nur gelacht,

Er hat Sie nicht ernst genommen?

Nicht so richtig. Aber ich war ja wirlk
lich noch so jung. Ich habe mich dann
zur Wirtschafrsfachfrau und Fih-
rungsfachfrauweiterbilden lassen und
daneben immer 100 Prozent gearbeiter,

Da hat Markus Flithmann begriffen,
dass ich die Verantwortung wirklich
tibernehmen will und mir das Cruise
& Ferry Center sehr am Herzen liegl.
lch sehe ein Riesenpotenzial mit unse-
rem Geschaftsmodell,

Halt sich Markus Fliihmann véllig
raus?

Er ist noch im Verwaltungsrat von
Cruise & Ferry Center und ich schitze
seinen Ratoder seine wertvollen Tipps
sehr, Aber sowohl Strategie wie auch
das ganze operative Geschift ist nun
in meiner Verantwortung, und diese
nehme ich auch tiglich wahr,

Sie haben ihm das Geschéft abgekauft,
Zum Freundschaftspreis?

Uber den Verkaufspreis wurde Still-
schweigen vereinbart,

Wie hat sich das Buchungsverhalten
der Kunden verdndert?

Die typische Haupt- und Nebensalson
gibt es nicht mehr. Neulich habe ich
die Buchungen analysiert.
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Von Januar bis Juli war die Auf-
tragslage gleich. Aber es kommt
hiufiger zu kurzfristigen Buchungen
als frither.

Gegen Onlineportale kommen Sie doch
niemals an.

Die Komplexitit wird immer unter-
schiitzt. Es wird online sehr schnell
kompliziert, wenn man verschiedene
Strecken mit verschiedenen Reederei-
en bucht oder mehrere Fahrzeuge re-
servieren mochte und da kommt un-
sere Kompetenz ins Spiel. Viele Leute
machen einmal eine schlechte Erfah-
rung im Internet und kommen dann
zu uns. Die Buchungsgebiihr von
39 Franken zahlen sie dann sehr gern,

_ «lch wusste schon
immer, dass ich eine
eigene Firma mochte.»

Wie viel Kommission bezahlen Sie den
Reisebiiros?

In erster Linie nehmen wir ihnen viel
«Headaches und Zeitverlust ab, da
Fihrbuchungen wie erwiihnt oft sehr
komplex sind, Aber zuriick auf [hre
Frage; zwischen null -~ wenn wir auch
keine Kommission erhalten - und
15 Prozent, je nach Reederei, Teilweise
gibt es auch Unterschiede bei Fihren-
gesellschaften, die sich auf den glei-
chen Strecken lonlkurrenzieren.
Grundsitzlich versuchen wir natte
lich, den Reisebiiros mdglichst viel
Kommission weiterzugeben.

Da verdienen Sie am Ende nur die
Buchungsgebiihr,

Richtig. Fs kommt deshalb immer
wieder vor, dass die Reisebiiros ihre
Kunden direkt an uns weiterverweisen,
Dies ist auch gut, aber wir schitzen
die Zusammenarbeit mit den Reise-
biiros sehr. Auch wenn man bei Fihiren
fast nichts verdient, die Kooperation
zwischen Reisebiiros ist ein Kunden-
bediirfnis und nichstes Mal bucht der
gleiche Kunde eine teurere Reise am
selben Ort.

Wo sehen Sie Verbesserungspotenzial?
Bed einer Reise nach Sardinien offerie-
ren Reisebiiromitarheiter oftmals nur
denFlug. Filiren gehen sooftvergessen,
Ander SRV-GV stand auch die Frage im
Raum:Was flir Alternativen gibtes zum
Flug? Die Fihre wurde mit keinem
Waort erwihnt.

Welche Vorteile hat das Reisebiiro?

Wir setzen auf das Persénliche, Der
Kunde hat keine langen Wartezeiten
am Telefon. Wir sind effizient und

garantieren die Zusendung einer Of
ferte innerhalb von dreissig Minuten.

Sie haben zwar keine Konkurrenz, aber
Féhren sind ein Nischenmarkt und die
Schweizer Reisebranche wichst ten-
denziell nicht. Haben Sie nie daran ge-
dacht, in andere Markte zu expandie-
ren?

Vorerst folcussieren wir nur auf den
Schweizer Markt und wollen hier ein-
fach die Besten punlkto Servicequalitit
sein. Sehen sowohl Reisebiiros als auch
Endkunden unseren Mehrwert, so
haben wir doch noch recht viel Poten-
zial fiir Wachstum.

Aber Deutschland hitte doch Potenzial
flr ein riesiges Volumen, vor allem seit
das Fahrlinienportal Ocean 24 wegge-
brochen ist.

Die Reedereien selbst sind in Deutsch-
land stark vertreten und andere Anbie-
ter machen dort bereits einen sehr
guten Job,

Ausserdem ist es ein vidllig anderer
Markt, Bearbeitungsgebiihren kennt
man beispiclsweise in Deutschland
nicht.

Entscheiden Sie die strategische Rich-
tung immer allein?

Grundsitzlich schon. Abund zu fithre
ich Gespriche mit mir nahestehenden
Personen, welche iither einen grossen
Erfabrungshintergrund verfiigen, aber
die Entscheide fille icl selber. Am Ende
des Tages trage auch ich alleine das
Risileo.

Strategisch werden wir die Mini-
kreuzfahrten ausbauen. In Deutsch-
land ist das bereits heute schon ein
Riesenboom. Eine Studienreise von
Stockholm nach Helsinld mit Tallink
Silja in Zusammenarbeit mit Visit
Sweden und Visit Finland ist fiir
nédchstes Jahr schon in Planung,

Und was sind Ihre Zielsetzungen fiir
néchstes Jahr?

Wir werden weiter ausbauen, die Zu-
sammenarbeit mit den Reisebiiros
noch intensivieren und sie von unse-
rem Mehrwert (iberzeugen, Zusétzlich
versprechen wir unsnebst dem Einsatz
von diversen Marketinginstrumenten
auch neue potenzielle Kunden durch
Partnerschaften wie beispielsweise
mit www.citypeal-campers.com, wel-
che eine echte Win-win-Situation
darstellen.

Ebenfalls werde ich 2020 Mutter-
freuden entgegensehen und drei Mo-
nate Murterschaftsurlaub haben. Aber
keine Angst, das Unternehmen ist so
organisiert und mein Team so kompe-
tent, dass dies keinen Einfluss aufdas
operative Geschaft hat und die hohe
Servicequalitit immer gewdhrleistet
ist. Ich bin gliicklich tiber mein Top-
Team, welchesin jeder Hinsicht Freude
macht.



