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Leitfaden I

Leitfaden  

 

Kapitel 1 der Arbeit dient der Entwicklung und Eingrenzung der Problematik und 

umfasst zentrale Aspekte des (touristischen) Marketings ebenso wie den Ablauf der 

Arbeit. Das „Reisebüro Scheibner Reisen Leipzig GmbH“ (SRL) wird vorgestellt. 

 

Die Umfeld- und die Unternehmensanalyse stehen in Kapitel 2 im Zentrum der 

Betrachtung. Die Entwicklung und Durchführung des bisherigen „Testlaufs“ ist 

Inhalt von Kapitel 3.  

 

Kapitel 4 untersucht mit Hilfe empirischer Forschungsmethoden das touristische 

Potential des Autos bei den Gästen.  

 

Das fünfte Kapitel klärt, inwieweit sich erhofftes Nachfrageverhalten bestätigen kann 

und welche Diskrepanzen zwischen Zielen und Realität auftreten. Daraus sollen 

Schlussfolgerungen für das Marketing zur erfolgreichen Integration in das 

bestehende Produktangebot gezogen werden. 

 

In Kapitel 6 soll ein Ausblick in mögliche zukünftige Entwicklungen erfolgen. 
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