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Der Kö11 ner Spezialri nsta er hat sich in wenigen Jahren zu e 
den arabischen Raum entwickelt. Neben Verwöhnurlaub in Traumhotels wie dem Burj Al Arab bb.j 
EWTC-Chef Michael Janusch aber auch individuell ausgearbeitete Reisen fiir Geschäftsreisende. 

A Is Michael Janusch vor sechs Jahren Emirates 
World Travel Cologne gründete, ahnte er 
noch nicht, dass er sechs Jahre später einer 

der Major Player auf dem Markt der Reisen in den 
Mittleren Osten sein würde. Der heute 36-jährige 
hatte bereits einige Jahre vor Ort Erfahrungen im 
Incoming-Tourismus gesammelt, Arabisch gelernt 
und seine Kontakte aufgebaut. Nach Rückkehr in die 
Heimat musste er feststellen, dass viele Reiseveran- 
stalter die Region lust- und lieblos behandelten und 
nur wenige Spezialisten sich dort wirklich auskannten. 
Zuerst konzentrierte sich Janusch auf die Vermark- 
tung von Dubai, dem in den folgenden Jahren 
weitere Ziele in der Colfregion folgten. Inzwischen 
ist die EWTC GmbH einer der größten deutschen 
Veranstalter für die Destination Dubai und einer der 
Top 50 der Reisebranche. Stolz verweist der Chef 
auf die straffe Organisation seines Unternehmens. 
Am Firmensitz in Köln und im Marketingbüro in 
Frankfurt sorgen 30 Mitarbeiter dafür, dass die 
Kunden beste Service- und Produktqualität zu 
günstigen Preisen bekommen. In Dubai wacht eine 
Repräsentanz darüber, dass kein Kundenwunsch un- 
befriedigt bleibt. Um ein optimales Preis-Leistungs- 
Verhältnis bieten zu können, hat er vor einiger Zeit 
die Verträge mit den Reisebüros gekündigt und 
bietet seitdem seine Premiumprodukte im direkten 
Vertrieb an. .Indem wir konsequent auf Provisionen 
verzichten, können wir unserem Kunden günstigere 
Preise bieten als unsere wichtigsten Mitbewerber", 

im Jahr 2MS wird es langsam schwieriger 
Y. stark zuzulegen, doch auch im Januar 2006 

- 
Michael Januxh, Geschäftsführer EWTC 

Markt. Noch 2006 sollen Reisen nach Saudi-A 
und Kuwait angeboten werden, die vorrangig 

I J 

.Sie können uns und die Konkurrenz gerne tesca# 
verrät Michael Janusch stolz, .unsere Mitarbeiter, . 
kennen die Emirate, die Fluglinien und die Hot&4 
aus eigener Erfahrung. Wenn in einem Hotel l e q  
fristige Qualitätsprobleme auftauchen, in formm 
wir unsere Kunden frühzeitig, auch wenn das Um 
kostetn Dafür kann er auf eine minimale Reklamskq 
tionsquote verweisen .99,9 % unserer Kunden 
zufrieden - das merken wir auch an der zuneh- 
den Zahl an Stammkunden: 
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Unternehmen tagesaktuell über Hotels, Flüge und Bei den Reiseangeboten für anspruchsvolle Privat- l j  

sonstige Leistungen informiert. Ein Interner-Anbieter und Geschäftsreisende, deckt das Unternehmen 
sei er aber nicht, stellt er rasch klar: ,,Wir wollen das gesamte Topsegment und einige ~omforthotels . 
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Cunden beraten und haben keine Buchungs- 
ie im Netz. Nur so können wir für jeden 
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Kundenwunsch das passende Angebot herausfiltern. Fujairah und Ras Al Khaimah buchen. Aber auch die I 
Grundlage dafür ist der 150 Seiten starke hochwertige Anrainerstaaten Oman, Qatar und Bahrain passen, 
Katalog." gut ins Angebot. Rund ein Drittel der Kunden reist3 

geschäftlich in den Mittleren Osten oder bucht bd 
:heint Janusch mit seiner Firmenpolitik 
liegen, denn die Umsatzzahlen können sich 

freundliche Homepage (www.ewtc.de), auf der das sehen lassen. Zwar redet er ungern von Zahlen, doch Safaris stehen hoch im Kurs.'' Das Angebot ist breit 




