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Peak-Pricing oder Yield-Management?

Zur Anwendbarkeit eines Erldsmanagementsystems im Fernverkehr der DB AG

Auslastungssteuerung und Optimierung der Preisgestaltung ste-
hen bei Dienstleistungen in einem besonders engen Zusammen-
hang, da die Kostenstruktur durch einen hohen Anteil fixer Kos-
ten geprdgt ist. So stehen Anbieter von Verkehrsdienstleistungen
auf Grund festgelegter Fahrpldne und aus betrieblichen Griinden
kaum zu praktizierender Kapazititsanpassungen vor groBen Her-
ausforderungen. Gleichzeitig ist die Nachfrage durch regelméBige
systematische Schwankungen gekennzeichnet, die eine Preisdiffe-
renzierung als wesentlichen Stellhebel fir die Abmilderung von
Auslastungsschwankungen erscheinen ldsst.

1 Steuerungsmoglichkeiten der
Nachfrage durch Preisdifferenzierung

Um dieses Ziel zu erreichen, werden viel-
fach zwei Konzepte nebeneinander disku-
tiert: Peak-Load-Pricing und Erlésmanage-
ment (Yield Management). Vor diesem
Hintergrund und der Entscheidung der
Deutsche Bahn AG (DB AG) fiir die Einfih-
rung eines neuen Preissystems' werden
nachfolgend die
e unterschiedlichen ~ Wirkungsmechanis-

men beider Instrumente aufgezeigt
¢ Nutzungsmoglichkeiten beider Grundlo-

giken bezogen auf die Anforderungen
eines neuen DB-Preissystems (Verringe-
rungen der Auslastungsschwankungen,

Verbesserung der Preistransparenz und

-sicherheit, Ausschépfung von Erléspo-

tenzialen) analysiert

o bisherigen Erfahrungen der DB sowohl .

mit zeitfensterbasierten als auch mit ver-
flgbarkeitsgesteuerten  Sonderpreisen
dargestelit.

2 Peak-Pricing und Erlésmanagement als
Instrumente zur Auslastungssteuerung
und Gewinnoptimierung

Beide Konzepte streben Uber eine ver-
besserte Auslastungsteuerung die Aus-
schépfung von Gewinnpotenzialen an.
Hinsichtlich der Wirkungsweise ergeben
sich jedoch Unterschiede.

2.1 Peak-Load-Pricing

Dieses Konzept basiert auf der Festle-
gung von Zeitfenstern oder Ausschlussta-
gen, gegebenenfalls in Verbindung mit
weiteren produktspezifischen Differenzie-
rungsmerkmalen. Fur den Peak-Zeitraum
(Nachfrage Ubersteigt die Kapazititsgren-
ze) wird ein hdheres Preisniveau, flr den
Off-Peak-Zeitraum (Unterauslastung) ein
niedrigeres Preisniveau angesetzt, mit dem
Ziel, preissensible Nachfrage in die Off-
Peak-Periode zu verlagern.

Peak-Pricing findet heute einen breiten
Anwendungsbereich, angefangen vom Te-
lekommunikationsmarkt Uber Veranstalter

INTERNATIONALES VERKEHRSWESEN (54) 1+2/2002

Die Autoren

Dipl.-Voksw. Hans-Joachim Luhm,
Leiter  operatives  Erlésmanagement,
Deutsche Bahn AG, StephensonstraBe 1,
60326 Frankfurt/Main

Dr. Andreas Krdmer, Andreas Kramer
Managementberatung AG, Im Weiber
14, 65812 Bad Soden

und Touristik bis hin zu Verkehrsdienstleis-
tern. In Zeiten hoher preisunelastischer
Nachfrage werden héhere Preise verlangt,
glinstige Preise werden hingegen nur zu
bestimmten Zeiten angeboten. Bei Ver-
kehrsdienstleistern lassen sich zahlreiche
Beispiele anftihren:
¢ Southwest Airlines [1] flihrte Anfang
der 70er Jahre fir Short-Haul-Flige ei-
ne zweigeteilte Tarifstruktur ein: hohere
Preise bis Abflug 7.00 Uhr, fur spatere
Abfluge Preissenkungen von 35 Pro-
zent.

¢ Der Metropolitan-Zug féhrt viermal tag-
lich (6, 11, 15, 19 Uhr) zwischen Koln
und Hamburg. Um die Auslastungsliicke
des 11 Uhr- und des 19 Uhr-Zugs zu ful-
len, wurde ein ,Get-Met-Sonderpreis als
Off-Peak-Angebot mit einer fast 43-
prozentigen Preissenkung angeboten’”.
Die Deutsche BA sieht einen strategi-
schen Wettbewerbsvorteil in einem ein-
fachen Tarifkonzept, welches auch ein
Off-Peak-Angebot enthalt: Wahrend ein
Sitzplatz in der Klasse K in Verbindung
mit der Restriktion sieben Tage Voraus-
kauf und drei Tage Minimumaufenthalt
339 DEM kostet, werden bei dhnlicher
Restriktion in der Klasse V (off-peak) nur
198 DEM verlangt’.

Die Nutzung eines Peak-Pricings erach-
ten Dolan und Simon [4] besonders dann
als adaquat, wenn die Nachfrage bekannt
(prognostizierbar) und zeitabhdngig ist.
Nachfolgend soli gezeigt werden, dass die-
se Voraussetzungen fir die besonderen
Anforderungen eines DB-Preissystems zu
kurz greifen.

2.2 Erldsmanagement

Hinter dem Begriff Erldsmanagement
(oder englisch: Yield Management) ver-
birgt sich die Zielsetzung, den Gesamterlds
bei gegebener Kapazitit zu maximieren. Es
handelt sich gewissermaRen um ein selek-
tives Peak-Pricing. Das Konzept basiert auf
einer
* Produkt- und Preisdifferenzierung. Un-

terschiedliche Preistypen sind so auszu-

gestalten, dass sie typische Kundenseg-

Hauptziel Erldsmanagement

- Maximierung des durchschnittlichen Erléses pro angebotener Kapazitétseinheit

weitere Ziele

+ Nachfrageglattung in Peak/Off-Peak-
Zeiten

« Reisendenlenkung auf
auslastungsschwaéchere Zeiten

+ Minimierung von Kapazitdtsengpéssen

« Minimierung von kostenintensiven
Kapazitatsanpassungen

« Erhodhung des Reisekomforts

Implikationen

+ Erldsmanagement steuert keine
Kontingente von Sonderpreisen,
sondern Sonderpreise nach
Erléswertigkeiten

» Je hoher die Kapazitatsauslastung,
desto geringer die Verfligbarkeit von
geringwertigen Sonderpreisen und
umgekehrt

 Die Verfligbarkeit steigt bei
héherwertiger Nachfrage

| + Reisewlnsche mit geringer Wertigkeit

werden in Peak-Zeiten zu Gunsten
hoher Wertigkeiten eher abgelehnt.

Abb. 1: Ziele und Implikationen des Erlésmanagements
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Abb. 2: Uberauslastung der Sitzplatzkapazitit bei der DB AG

mente treffen. Die Schwierigkeit liegt
hier in der optimalen Ausgestaltung der
Tarifrestriktionen. Von einer optimalen
Segmentabgrenzung  (Fencing)  wird
dann gesprochen, wenn die Zahlungs-
bereitschaften der einzelnen Segmente
weitestgehend ausgeschopft werden
[5]. Dabei dienen als mogliche Fencing-
Kriterien nicht notwendigerweise Zeit-
fenster oder Ausschlusstage (Trennung
in Peak- und Off-Peak-Zeiten)*, sondern
in vielen Féllen die Vorausbuchung [6],
Wochenendbindung oder verschérfte
Stornobedingungen.

¢ exakten mengenméfigen Dimensionie-
rung der Nachfrage mit dem jeweiligen
Erloswert. Hierbei wird angestrebt, bei
prognostizierter hoher Nachfrage zu-
nachst die Verflgbarkeit der geringwer-
tigen Nachfrage einzuschranken. Somit
kann sichergestellt werden, dass ausrei-
chend Kapazitdt fur die hoherwertige
Nachfrage zur Verfligung gestellt wird.
Wesentliche Ziele und deren Implikatio-
nen fur die Deutsche Bahn AG sind in
Abbildung 1 dargestellt.

3 Anwendbarkeit und Grenzen der
Auslastungssteuerung durch
Peak-Load-Pricing bei der DB AG

Der wesentliche Vorteil einer Anwen-
dung von Zeitfenstern gegentber einem
Erldsmanagementsystem liegt primér in
den geringeren Systemanforderungen ei-
nes Peak-Pricing-Ansatzes. Auch die ver-
meintlich einfache Kommunizierbarkeit ge-
geniiber dem Kunden wird haufig als Vor-
teil hervorgehoben. Dem stehen jedoch er-
hebliche Schwdéchen entgegen, auf die
nachfolgend detailliert eingegangen wird:

1. Das derzeitige Auslastungsmuster der
DB AG erlaubt kein effizientes Peak-Pri-
cing.

2. (Bahn)Kunden akzeptieren nur in ge-
ringem Maf eine Einschrankung durch
Zeitfenster und Ausschlusstage, selbst in
Verbindung mit starker Preisermafigung.

3. Auf der Basis einer Zeitfenster-Preis-
gestaltung  werden die Zahlungsbereit-
schaften der Kunden nur suboptimal aus-
geschopft.
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4. Eine preisliche Differenzierung in zwei
oder mehrere Zeitzonen fiihrt zu einer ex-
trem hohen Komplexitat im Verkaufsge-
sprach (Fehlen von Preissicherheit und
-transparenz).

3.1 Extrem heterogenes
Auslastungsmuster der Nachfrage

Notwendige Voraussetzung fur ein
funktionierendes Peak-Pricing  (ebenso
Off-Peak-Pricing) ist eine’ zeitlich stabile
und sehr homogene Struktur der Uber-
und Unterauslastungen. Im Idealfall wiirde
dies bedeuten, dass die gesamten Nachfra-
gepeaks der Deutschen Bahn (das heilSt
Halteabschnitte mit mehr als 100 Prozent
Auslastung) in einem klar definierbaren
Zeitfenster liegen. Tatsdchlich ist dies je-
doch nicht der Fall, wie nachfolgende
Punkte belegen:

Die Uberbesetzung von Ziigen des Per-
sonenfernverkehrs ist ein punktuelles Pha-
nomen, welches von unterschiedlichen
Faktoren abhangt: (1) Wochentagen, (2)
Zugtypen/Produkten, (3) Wagenklassen,
(4) Tageszeiten und (5) Relationen (Abb.
2). Durch einen Peak-Pricing-Ansatz — un-
abhingig von der konkreten Ausgestal-
tung — ist dieses Problem nicht I6sbar:

* Unter der MaBgabe einer moglichst
guten Abdeckung der Uberausgelaste-
ten Halteabschnitte ergeben sich rela-
tiv komplexe Zeitfensterdefinitionen.
Das Peak-Zeitfenster Mo.-Do. 6.00
Uhr bis 9.30 Uhr und 15.00 Uhr bis
19.00 Uhr; Fr. 6.00 Uhr bis 9.30 Uhr
und ab 13.00 Uhr, Sa. bis 13.00 Uhr,
So. ab 13.00 Uhr deckt zwar vier Fiinf-
tel aller auftretenden Uberauslastun-
gen ab, stellt zudem aber eine enorme
Komplexitat fiir die Kommunikation in
Richtung Kunde dar. Zudem liegt ein
Flunftel der Uberausgelasteten Halteab-
schnitte im so genannten ,Off-Peak-
Zeitfenster” und ist damit der Gefahr
ausgesetzt, noch stdrker tberlastet zu
werden.

Selbst in , klassischen Peakzeiten", wie
dem oft zitierten Freitagnachmittag, ist
ein erheblicher Teil der Halteabschnitte
schwach bis sehr schwach ausgelastet.

Durch einen undifferenzierten, vom

Zeitfenster abhangigen Preisaufschlag

wiirde sich diese Unterauslastung noch

verstarken.
Eine erfolgreiche Anwendung von Peak-
Pricing setzt eine zeitliche Stabilitit und
Homogenitdt der Nachfrage voraus. Das
heiBt, es muss moglich sein, durch die
Definition von zeit- und/oder pro-
duktspezifischen Differenzierungsmerk-
malen
» moglichst alle auftretenden Uberauslas-
tungen abzudecken (,Coverage-Ziel").
Je geringer dabei dieser Prozentsatz ist,
desto geringer das Potenzial der Nach-
fragesteuerung.
eine hohe Trefferquote (, Hitrate") hin-
sichtlich der Oberausgelasteten Kapazita-
ten zu erreichen (Anteil von Kapazititen
mit > 100 Prozent Auslastung im Ver-
haltnis zur Gesamtkapazitat im definier-
ten Zeitfenster). Fur den Fall geringer
Werte besteht die Gefahr, dass in star-
kem MaB Preisaufschldge bei unteraus-
gelasteten Kapazititen zur Anwendung
gelangen. Dies fOhrt in letzter Konse-
quenz zu einer Nachfrageverringerung
trotz Unterauslastung.
Abbildung 3 zeigt, dass unabhéngig vom
definierten Zeitfenster die Zielsetzungen
der sowohl hohen Problemabdeckung als
auch der hohen Trefferquote beim DB-
Fernverkehr nicht kompatibel sind. Bereits
aus diesem Aspekt heraus wird deutlich,
dass die Voraussetzung - Homogenitdt
der Nachfragestruktur — fur ein effizientes
Peak-Pricing bei der DB nicht gegeben ist.
Konsequenz wdre eine mogliche Ver-
scharfung der Auslastungsschwankun-
gen.

lllustrieren l&sst sich dies am Beispiel des
. Guten-Abend-Tickets”, das auf Grund
von Nachfrageverschiebungen in die defi-
nierten Off-Peak-Zeiten (Freitag und
Sonntag ab 19.00 Uhr, Samstag ab 14.00
Uhr) mit einem ,Peak-Zuschlag” belegt
werden musste. Weiterhin mussten beim
Guten-Abend-Ticket Peak-Situationen in
Kauf genommen werden, da auch nach
19.00 Uhr Uberauslastungen im DB-Fern-
verkehr auftreten.

in Bezug auf die beiden Zieldimensio-
nen ,Problemabdeckung” (,Coverage")
und Trefferquote (, Hitrate") zeigt die Ab-
bildung 3, dass unterschiedliche Muster
von Zeitfenstern keinen effizienten Ein-
satz zur Nachfragesteuerung verspre-
chen. Zudem wird eine fehlende Zielkon-
formitdt deutlich: Eine Kombination aus
hoher ,Problemabdeckung” und ,Tref-
ferquote” ist bei dem gegenwdrtigen
Auslastungsmuster der DB AG nicht zu
erreichen.

3.2 Geringe Kundenakzeptanz einer

Steuerung durch Zeitfenster

oder Ausschlusstage

Die von der Deutsche Bahn AG durch-

gefuhrten Marktforschungsstudien deuten
auf eine geringe Akzeptanz sowoh! von
Ausschlusstagen (gunstige Preise nicht am
Freitag oder am Sonntag) als auch von
Ausschlusszeiten (kein Angebot von Son-
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derpreisen flr Ziige zwischen 16.00 und
19.00 Uhr) hin. Die Befragungen von po-
tenziellen und derzeitigen DB-Kunden er-
gaben dabei, dass
¢ mindestens 50 Prozent der Befragten
Ausschlusstage und -zeiten als Restrik-
tionen f(ir Sonderpreise eindeutig ableh-
nen
* nur etwa 20 bis 30 Prozent der Befrag-
ten eine hohe oder sehr hohe Akzeptanz
dieser Tarifrestriktionen duferten.
Diese Ergebnisse deuten auf erhebliche
Einflhrungsrisiken fir ein Preissystem
hin, welches im Wesentlichen auf einer
Nachfragesteuerung durch Zeitfenster
basiert. Entscheidend fiir die geringe
Marktakzeptanz ist die fehlende Preisklar-
heit und -sicherheit, auf die das neue
Preissystem abzielt. Da die Mehrzahl der
Kunden im Fernverkehr mehr als 300 km
reist, wird die Preisberechnung kaum
noch kommunizierbar. Je nach Abfahrts-
zeit und , Durchbrechen” der Zeitfenster-
grenzen ergeben sich unterschiedliche
Preise.

3.3 Vergleichsweise schiechte

~Fencing-Wirkung"

Bei Grenzkosten nahe O EUR sind auch
bei extrem niedrigen Preisen positive
Deckungsbeitrage fur den Transporteur
moglich, falls zusdtzliche Nachfrage ge-
wonnen wird. Da bei niedrigen Preisen je-
doch auch eine hohe Kannibalisierungsge-
fahr fiir die nicht-preissensible Nachfrage
besteht, ist die , Trennung” der Kunden-
gruppen nach deren Preissensitivitat durch
entsprechende Tarifkonditionen Grundvor-
aussetzung fur eine effiziente Preisdiffe-
renzierung.

Bei der Konzeption des neuen Preissys-
tems wurde das Ziel verfolgt, von Reisen-
den mit hoheren Zahlungsbereitschaften,
das heilt geringerer Preissensitivitat, auch
entsprechend hohere Preise zu verlangen
und gleichzeitig preisorientierten Reisen-
den den Zugang zu sehr attraktiven Prei-
sen der DB zu gewdhren. Daraus leitet sich
die Forderung einer selektiven Wirkung
von Tarifrestriktionen ab. Nur wenn die
Kundensegmente  entsprechend  ihrer
Preissensitivitit wirklich getrennt (, ge-
fenct") werden kdnnen, wirkt das Preissys-
tem erlésoptimal. Vor diesem Hintergrund
wurden innerhalb der Konzeptentwicklung
mehrere Marktforschungen durchgefiihrt,
um unter Anderem eine Segmentierung
der Nachfrage nach dem Primédrnutzen
(Zeit, Preis, Komfort) vorzunehmen und
die Sensitivitit der Reisenden auf Tarifkon-
ditionen zu messen. Bei diesen Studien
wurden als Tarifrestriktionen nicht nur un-
terschiedliche Vorauskauffristen, sondern
auch Auschlusstage und Sperrzeiten fir
Sonderpreise abgeprift. Auf der Grundla-
ge der empirischen Ergebnisse sprechen
folgende Punkte gegen eine Zeitfenster-
steuerung:

e Durch Zeitfenster konnen die unter-
schiedlichen Zahlungsbereitschaften der
DB-Kunden nicht ausreichend abgebil-
det werden. Die Folgen sind beispiels-
weise, dass auch in Off-Peak-Zeiten
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Kunden mit hohen Zahlungsbereitschaf-
ten reisen (, Verschenken von Umsatz*")
oder preissensible Kunden ,aus der
Bahn gedrdngt” werden, weil sie nicht
bereit sind, sich flexibel an die Zeitfens-
ter anzupassen.

Eine wesentliche Schwéche der Nicht-
berlicksichtigung von Preiselastizitaten
ist die Gefahr des Auftretens von so ge-
nannten ,Peak-Reversals”. Damit ist
die Umkehrung des Auslastungsmu-
sters, speziell das Entstehen von Uber-
lastungen in Off-Peak-Zeiten, gemeint.
Oft genannte Beispiele betreffen bei-
spielsweise den Telekommunikations-
markt®.

3.4 Erzeugung von Vertriebskomplexitat
durch Stiickelung von Fahrscheinen

Preise beziehungsweise Zuschldge in
Zeitfenstern sind auf Grund der Untersu-
chungen der Stiftung Warentest im August
1999 erheblich in das Kreuzfeuer der 6f-
fentlichen Kritik geraten®. Aus Sicht des
Verkaufsprozesses sind Zeitfenster — unab-
hingig von der konkreten Definition — mit
einer , Stickelungsproblematik” verbun-
den. So kann beispielsweise ein Reise-
wunsch eines preissensiblen Kunden, der
drei , Zeitzonen" tangiert (Peak-Zeitfens-
ter ~ off-Peak-Zeitfenster ~ Peak-Zeitfens-
ter), dazu fiihren, dass auch der Kauf von
drei Fahrscheinen erforderlich ist. In der
Konsequenz fiihrt dies zu einer erheblichen
Vertriebskomplexitat. Dies betrifft einer-
seits sowohl das eigentliche Beratungsge-
sprach, da in Abhangigkeit des zeitlichen
Eintritts in das jeweilige Peak-oder off-
peak-Zeitfenster eine sehr hohe Anzahl an
unterschiedlichen Gesamtpreisen zustande
kommen kann. Andererseits erhdhen sich
hierdurch auch die technischen Anforde-
rungen an die Verkaufssysteme (Bera-
tungsunterstiitzung durch Best-Price-Su-
che). Dies konterkariert das Ziel der Preis-
sicherheit fiir Kunden und Verkdufer und
bedingt  unerwiinschte  Preisoptimie-
rungen.

4 Erldsmanagement - hohere Effizienz
der Nachfragesteuerung bei gleichzeitig
hohen Systemanforderungen

Entscheidend bei der Einfiihrung eines
Erlésmanagementsystems ist neben dem
Aufbau der systemtechnischen Vorausset-
zungen eine ausreichende Kundenakzep-
tanz. Die Abwaigungsentscheidung aus
Kundensicht enthalt einerseits einen Nut-
zenzuwachs durch das Angebot sehr glins-
tiger Preise. Auf der anderen Seite ergibt
sich unzweifelhaft ein Nutzenverlust ge-
gentiber der Peak-Pricing-Alternative: Die
Verfugbarkeit der Sonderpreise ist um so
geringer, je glnstiger das Angebot ist. Un-
terschiedliche Kundenbefragungen von so-
wohl Bahn- als auch Nicht-Bahnkunden
deuten jedoch darauf hin, dass nur ein re-
lativ geringer Teil der Kunden in einer Be-
schrankung der Verflgbarkeit ein ernstes
Problem sieht. Gleichzeitig handelt es sich
bei dieser Nutzergruppe tendenziell um
Kunden, die stirkere Tarifrestriktionen
nicht einhalten kénnen und konsequenter-
weise kaum Sonderpreise in ihre Reiseent-
scheidung einbeziehen.

4.1 Nachfragesteuerung im
+halboffenen” System

Im Gegensatz zu den Erlésmanagement-
systemen der Airlines oder dem geschlos-
senen System des TGV setzt die DB AG auf
eine halboffenes System. Dies garantiert
jedem Kunden den freien Zugang zum
System Bahn, allerdings nicht zu jedem
Preis. Reisende im Grundpreis verfiigen
uber die volle Reiseflexibilitat. Flr Reisen-
de mit Sonderpreisen werden in Abhangig-
keit der voraussichtlichen Auslastung eine
unterschiedlich hohe Anzahl an Fahrschei-
nen vergeben.

Hierdurch sichert sich die DB weiterhin
einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil
gegentiber dem Luftverkehr: Jeder Reisen-
de kann seine Reiseverbindung individuell
auswiahlen und mit Fahrscheinen zum
Grundpreis jede Zugverbindung nutzen.
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§) Freitags- und Sonntagspeak
B3 Freitagspeak

n Freitag und Sonntagpeak nur ICE 2.
Klasse

ﬂ Freitag und Sonntagpeak nur ICE

[ Freitagund Sonntagpeak nur ICE 13-
18 Uhr 2. Klasse

ﬁ Freitag und Sonntagpeak nur ICE 13-
15 Uhr 2. Klasse

4 Freitagpeak 13-15 Uhr
{3 Freitagpeak nur ICE 13-15 Uhr
F} Freitagpeak 13-18 Uhr
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Trefferquote (,Hitrate")2)
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1) Peak -Zugabschnitte im Zeitfenster in % aller Peak-Zugabschnitte (jeweils Auslastung > 100 %)
2) Anteil Peak-Zugabschnitte an allen Abschnitten im jeweiligen Zeitfenster

Abb. 3: Leistungsfihigkeit einer Zeitfenster-Steverung
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Wochenendbindung
7 Tage Vorauskau"rlsm
Zugfestlegung ;

Nur Ausschlufitage 55
Fr./So. _—

9:00-16:00 und
19:00-1:00

1. Klasse
gesamt

{ Hohe Akzeptanz (Top 2 boxes) [%)]

2. Kiasse
geschiftlich

Frage: "Wie héufig kénnten Sie die folgenden Voraussetzungen erfillen, um einen héheren Rabatt bei Reisen mit
Ihrer BahnCard zu erhalten (neue BahnCard wurde vorher vorgestelit)?" Antwort mit Fiinfer-Skala

71

48
L

43

Wenig/Nicht-

2. Klasse privat nutzer

Abb. 4: Kundenakteptanz von Tarifkonditionen nach Zielgruppen

Durch eine zusatzliche Sitzplatzreservie-
rung behdlt er die Méglichkeit, innerhalb
des Zugs seinen Wunschsitzplatz fest zu
buchen.

Im Gegensatz zu einem geschlossenen
System — wie Flugzeug oder beispielsweise
TGV in Frankreich — bedeutet dies aber
auch eine vergleichsweise hohere Anforde-
rung an Nachfrageprognose- und Opti-
mierungssysteme, da durch Nachfrage-
schwankungen (saisonale Effekte, Events,
Briickentage usw.) auch in halboffenen
Systemen punktuelle Uberbesetzungen
nicht ausgeschlossen werden kénnen.

Damit ergeben sich flr den Reisenden
nach wie vor zwei Moglichkeiten: a) durch
die Sitzplatzreservierung erhdlt der Kunde
eine Sitzplatzgarantie und b) bei Verzicht
auf Sitzplatzreservierung erhélt der Kunde
einen hoheren Reisekomfort, weil durch
das Erldsmanagement eine Uberfillung
der Zlige verringert wird.

4.2 Zugbuchung und Vorauskauffrist
als optimale Tarifkonditionen

Unter Erlosgesichtspunkten stellt das-
jenige Preissystem das Optimum dar,
dem es gelingt, Segmenten mit unter-
schiedlicher Preissensitvitdt unterschied-
liche Angebote zu offerieren. Beispiels-
weise werden Kunden mit geringer
Preis- aber hoher Zeit-/Flexibilitatsensiti-
vitdt Tickets im Grundpreis, preissensi-
blen Reisenden mit Vorausplanung da-
gegen glinstige Sonderpreise angeboten.
Mehrere  Kundenbefragungen haben
verdeutlicht, dass insbesondere die Ak-
zeptanz der Zugbuchung und Voraus-
kauffrist stark mit der Preissensitivitat
der Kunden korreliert ist.

Die Fencing-Wirkung einer Vorauskaufs-
frist ist sehr viel genauer als die von Zeit-
fenstern, unabhéngig von der konkreten
Ausgestaltung des Zeitfensters. Feinsteue-
rungsmoglichkeiten ergeben sich durch die
Kombination mit der Wochenendbin-
dung’.
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4.3 Flexibilititseinschrankung als
Gegenleistung fiir giinstige Preise

Fur die Kunden bedeutet die Konditio-
nierung der Sonderpreise durch die Zugbu-
chung und Vorauskauffrist eine neu zu er-
lernende , Spielregel . Erleichtert wird die-
se jedoch dadurch, dass ein erheblicher Teil
der Kunden bereits heute die Entscheidung
fur eine Zugreise und die Festlegung auf
eine konkrete Reiseverbindung (Zug und
Uhrzeit) deutlich vor dem Reisetag treffen.
Trotzdem kann die Kondition als Ver-
schlechterung wahrgenommen werden,
weil die heute zum Nullpreis bereitgesteli-
te Flexibilitat — im Ubrigen die Ursache fir
die Uberbesetzung der Ziige - einge-
schrénkt wird. Diese Einschrdnkung wird
nur dann in Kauf genommen, wenn aus
Kundensicht eine ausreichend groRe mo-
netare Kompensation zum Tragen kommt.?
Ein potenziell kritischer Punkt stellt die
Nichtverfligbarkeit von Sonderpreisen dar.
Auch in diesem Punkt verdeutlichen aktu-
elle Kundenbefragungen, dass gerade Rei-
sende mit Bereitschaft zur Zugbuchung
auch die Moglichkeit einer Nichtverfiig-
barkeit eines Tarifs akzeptieren. Nur wenn
die Kunden diesen Zusammenhang als fair
bewerten, ist der Grundstein fir den nach-
haltig erfolgreichen Einsatz eines Erldsma-
nagementsystems gegeben [9].

Neben der grundsétzlichen Akzeptanz
der Bedingung , solange der Vorrat reicht"
ist auch die Wahrscheinlichkeit der Nicht-
verfligbarkeit von Bedeutung. Bei der der-
zeit geringen Auslastung der Zige zu
durchschnittlich 43 Prozent kommt es ge-
genliber den hochausgelasteten Airlines
mit Auslastungszahlen von durchschnitt-
lich Uber 70 Prozent zu einer deutlich ge-
ringeren Ablehnungsrate’.

4.4 Veranderungen im Verkaufsgesprach
fihren zu mehr Preissicherheit
Im Vergleich zur Anwendung von Peak-
Pricing erfullt die EinfUhrung eines Erlos-
management-Systems auch die Anforde-

rung, Vertriebs- und Verkaufsprozesse zu
verschlanken, in dem die Komplexitat im
Beratungsgespriach reduziert wird. Die
Konditionierung mit Zeitfenstern indu-
ziert einen hohen Beratungsaufwand auf
Grund alternativer und zum gréBten Teil
nicht systemunterstiitzter Preisberech-
nungen, der durch Stuckeln von Teil-
strecken auBerhalb und innerhalb des
Zeitfensters zusatzlich enorm an Komple-
xitat gewinnen kann. Im Gegensatz dazu
stellt sich mit Hilfe der punktuellen Nach-
fragesteuerung mit Erlésmanagement le-
diglich die Frage der Verflgbarkeit. In
Verbindung mit einer systemunter-
stitzten Konditionenprifung (zum Bei-
spiel Vorkaufsfrist, Wochenendbindung)
ergeben sich sowohl durch die Sicherheit
im Beratungsgesprach als auch durch die
Preissicherheit flr den Kunden erhebliche
Vorteile im Verkaufsprozess.

Zusammenfassend kann  festgestelit
werden, dass eine Preisdifferenzierung
mittels Peak-Pricing fur die Deutsche Bahn
aus unterschiedlichen Aspekten heraus
weder effektiv noch effizient sein kann. Ein
Erlosmanagementsystem stellt im  Ver-
gleich dazu zwar wesentlich héhere Sys-
temanforderungen, erflilt aber die Anfor-
derungen an eine zielgerichtete Auslas-
tungssteuerung und Verbesserung der Er-
[6ssituation fur die DB.

5 Pricing und Erldsmanagement als
integriertes Gesamtkonzept

Die Neugestaltung des DB Preissystems,
basierend auf einer neuen Preislogik und
einer Verfuigbarkeitssteuerung der Sonder-
preise, verspricht Kundennutzen in mehre-
rer Hinsicht:

s Pricing: Die Deutsche Bahn AG wird in
der Lage sein, durch das Angebot sehr
preisglnstiger — aber auch restringierter
— Sonderpreise zusitzliche Nachfrage
aus dem preissensiblen Marktsegment
zu mobilisieren und durch eine einheitli-
che, transparente Logik in der Preisbil-
dung die Attraktivitdt des Verkehrsmittel
zu steigern. Die bekannten Nutzen-
hemmnisse der DB, zum Einen die so-
wohl als Uberhéht wahrgenommenen
Preise, zum Anderen aber auch die in-
transparenz der Preise, kénnen durch
diese Systematik abgebaut werden.
Erldsmanagement: Nur (ber eine Ver-
flgbarkeitssteuerung ist die DB in der
Lage, die aus Kundensicht besonders ne-
gativ bewertete Uberfillung der Ziige zu
vermeiden und somit den aus Kunden-
sicht subjektiv empfundenen Reisekom-
fort zu steigern. Empirische Marktstudi-
en deuten auf signifikante Abhdngigkei-
ten zwischen dem Auslastungsgrad des
Zugs einerseits und der Zufriedenheit
des Kunden mit der Zugfahrt bezie-
hungsweise mit der DB insgesamt hin.
Zudem ergeben sich Chancen fir eine
gezieltere Kapazitdtssteuerung und da-
mit Verminderung von Investitionstisi-
ken.

Hiermit wird deutlich, dass die Verfugbar-
keitssteuerung eine wirkungsvolle Ergén-
zung zum Pricing (Preisdifferenzierung auf
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Basis unterschiedlicher Tarifkonditionen)
ist, weil so eine simultane Preis-Mengen-
steuerung moglich ist.

Siehe hierzu insbesondere die Dissertation von Hunke!
[8l.

Kundenbefragungen zeigen, dass heute knapp 50
Prozent der Reisenden im Fernverkehr eine Festle-

Am 4. Juli 2001 hat der Vorstand der Deutsche Bahn
AG beschlossen, in der zweiten Jahreshalfte 2002 ein
neues Preissystem einzufithren. Dieses wurde auf ei-
ner Pressekonferenz am 5. Juli 2001 vorgestellt. Zen-
trale Bausteine dieses neuen Preissystems sind (a) eine
verdnderte BahnCard mit reduzierter Jahesgebiihr und
einem Rabatt von 25 Prozent auf Grund- und Son-
derpreise, (b) vom Grundpreis abgeleitete Sonderprei-
se (mit Vorauskauffrist und Zugbuchung) und (c) ent-
fernungsdegressive Relationspreise.

Diese Darstellung entspricht nicht mehr dem derzeit
gultigen Preissystem.

Heitmann, A.: Yield Management bei der Deutschen
BA. Vortrag bei der IQPC Yield Management Konfe-
renz in Wiesbaden, 19. bis 20, Juni 2000 [2]. Weitere
Beispiele zur zeitlichen Preisdifferenzierung finden sich
bei Fassnacht [3].

Vg!. dazu die Verfiigbarkeitsteuerung des ,Guten-
Abend-Tickets* seit 10. Juni 2001.

Nagle et al. stellen folgendes Beispiel dar [7]: Bei den
Grundtiberlegungen von Bell Telephone Systems, ab-
weichend von einem Einheitspreis Preise in Abhdngig-
keit von der Hihe der Nachfrage zu differenzieren,
wurde von folgenden Auslastungsmustern ausgegan-
gen: Hohe Nachfrage tagsiiber und geringe Nachfra-
ge abends und am Wochenende. Das Angebot sehr
niedriger Preise zu den vermeintlichen Off-Peak-Zei-
ten flhrte zu einem dramatischen Anstieg der Nach-
frage in diesem Zeitraum mit der Folge, dass die Ka-
pazitét nicht mehr ausreichte. Ahnliche Erfahrungen
machte die Deutsche Bahn AG auch mit dem Off-
Peak-Preis Guten-Abend-Ticket.

Um den ginstigsten Preis zu erhalten, wurde von
Kundenseite massiv die Stiickelung von Fahrschei-
nen in Verbindung mit dem Sonntag-Morgen-Ticket
gefordert. Stiickelung fihrt zu einer erheblichen Ver-
triebskomplexitat, und zwar umso starker, je mehr
das Preissystem auf dieser Logik aufsetzt bezie-
hungsweise je differenzierter die Zeitfenster ausge-
staltet sind.
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Eung auf eine konkrete Reiseverbindung einhalten

onnen. Beim Angebot von Rabatten steigt dieser
Wert auf 70 Prozent. Zu den methodischen Ansitzen
der Marktforschung zum neuen Preissystem siehe die
Darstellung von Kramer, Wilger und Dethlefsen [10].

*  Bis zum Jahr 2015 soll die Auslastung der Fernver-
kehrsziige auf durchschnittlich 55 Prozent steigen.
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Peak Period Pricing
or Yield Management?
Controlling - capacity  utilization and
optimizing fare levels are closely interre-
lated factors in the service pattern of the
railways, since their overall cost structure
is 50 closely linked to the high level of
fixed costs. When the new DB pricing
concept — which is due to be introduced
in the second half of 2002 - was being
devised, price differentiation and de-
mand control were the top items in so far
as a decision was concerned about a
peak pricing system — with higher prices

charged during periods of high’demand

and appropriate reductions duting off-
peak periods - or a yield management
based on prices which vary in line with
rail users' time-related requirements;
This report highlights the fact that the
targets set to achieve high degrees of ef-
ficiency through a reduction in the level
of excessive occupancy, optimization: of
revenue, clients' acceptanice and an im-
provement in sales procedures, can be
met by the proposed new price and yield
management system. It has, however,
become evident that the framework con-
ditions for peak pricing do not appear to
favour the introduction : of the new
system.
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