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Summary

Revenue Management (RM) is a concept which has been developed by passenger airlines in
the 1970s. Since then it has been successfully in use in this industry. The air cargo industry
(among scientific research and the practical implementation in the enterprises) however, is
less sophisticated. Up to now, the major part of scientific research among Air Cargo Revenue
Management derives from the field of Operations Research which focuses on the develop-
ment of mathematical models. Most papers base their research on traditional methods from
the passenger sector and confine themselves to adjust specific details in order to adopt these
models for the usage in the air cargo industry. According to opinions from a managerial
standpoint however, there are reasons to doubt, that a pure focus on the improvements of

optimization methods is enough to guarantee promising results in the air cargo industry.

As a result, the objective of this thesis is not to only focus on pure mathematical models, but
to include a managerial standpoint in order to gain results concerning the potential and
possibilities for the development of RM in the air cargo industry. The research question is
stated as follows: “To what extent is the application of RM in the air cargo industry
reasonable and feasible?” The question can be split in two parts: “To what extent does a RM-
problem exist in the air cargo industry?” and “To what extent is it possible to use RM-

components and -methods?”

The approach of this thesis contains conceptual and empirical parts. As a first step, RM is
critically analyzed and differentiated in order to develop a framework. The main objectives
are the analysis of different definitions, the systematic classification of the state of the art
concerning requirements for the usage of RM, the identification of the RM-problem as well as
the description and differentiation of requirements for the usage of RM in dependence of dif-
ferent RM-components and -methods. The next steps are a literature analysis of the air cargo
industry as well as interviews with experts in order to identify industry-specific features
which are relevant in the context of RM. Based on the results of these steps follows a big-

sized empirical study among all kinds of cargo airlines worldwide.

The research results of this thesis show that the conceptual foundations of RM lack behind the
practical implementation in the enterprises. Difficulties already arise within the search for
suitable terms and definitions of RM. As a result and in order to differentiate the perspective
on RM, essential features have been extracted, which highlight common differences on the

perception of RM among various definitions. It turned out that some of these differences
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(objective criterion, planning scope and conceptual scope) have a strong impact on the impli-
implications for the implementation of RM in the air cargo industry. A widespread analysis of
approaches, which aim to adopt RM to other industries, shows that most approaches draw
their conclusions from a list of necessary conditions for the usage of RM, which has already
been published in 1989. It seemed necessary to differentiate these conditions in dependence of
the RM methods. Furthermore this list was used to reconstruct the specific RM-problem,
which is usually no central part of scientific research or only mentioned in the context of the
objective function within RM optimization methods. A conceptual analysis of industry-
specific features shows that Air Cargo RM literature mainly focuses on issues concerning
capacity and services aspects, while sales and marketing aspects receive much less attention.
The results gained from interviews with experts and from the worldwide survey show
however, that especially sales and marketing aspects are crucial for the successful usage of
RM. In order to evaluate to what extent a typical RM-problem exists in the air cargo indus-
try, it became evident that the results should be differentiated by the type of cargo airline.
Major differences could be found between airlines that solely offer freight services and air-
lines that offer combined passenger-cargo-flights. It seems that, for all-cargo airlines, long-
term planning tasks such as flight planning and the negotiation of long-term contracts with
customers are more important than short-term optimization tasks in terms of RM. The results
imply that the traditional RM-concept is better suited for the control of air cargo booking
processes in passenger airlines. But it should be mentioned that in some of these airlines the
cargo volume is not big enough for RM to justify its use. Moreover, various findings were
made concerning the design of RM-components and -methods. In terms of the objective
criterion of RM for example, it became evident that not only revenues, but also variable costs
should be taken into consideration. Different tariff structures in the air cargo industry
show that the traditional RM-methods are not always applicable. All in all, it became evident
that especially market and competition factors should be taken into consideration to improve

the usage of Air Cargo RM and make it more successful.
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Zusammenfassung

Revenue Management (RM) ist ein Konzept, das Anfang der 1970er Jahre von Passagierairli-
nes entwickelt wurde und seither in diesem Bereich erfolgreich eingesetzt wird. Im Luft-
frachtbereich dagegen steht die Entwicklung sowohl in der Forschung als auch in der Unter-
nehmenspraxis noch am Anfang. Die Forschung stammt bis dato im Wesentlichen aus dem
Bereich des Operations Research und konzentriert sich auf den Aufbau von mathematischen
Modellen. Meist werden die bekannten Ansitze des Passagierbereichs als Grundlage verwen-
det und in Bezug auf klar abgegrenzte Einzelaspekte angepasst. Aussagen von Vertretern aus
der Unternehmenspraxis lassen jedoch Zweifel autkommen, dass eine reine Weiterentwick-
lung von Optimierungsmethoden ausreicht, um einen erfolgversprechenden Einsatz im Luft-

frachtbereich gewihrleisten zu kdnnen.

Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es daher, das RM in der Luftfracht nicht nur auf rein mo-
delltheoretischer Ebene, sondern auch aus einer umfassenderen Managementperspektive zu
betrachten, um Aussagen liber Einsatzpotentiale und Gestaltungsmdglichkeiten treffen zu
konnen. Die Forschungsfrage lautet: ,Inwieweit ist der Einsatz von Revenue Management in
der Luftfracht sinnvoll und moglich?* Zur Beantwortung wird diese weiter untergliedert in:
,HInwieweit besteht ein RM-Problem in der Luftfracht? und ,Inwieweit konnen RM-

Komponenten und -Methoden in der Luftfracht eingesetzt werden?*

Das Vorgehen in der vorliegenden Arbeit hat konzeptionelle und empirische Bestandteile. Zur
Erstellung eines Bezugsrahmens wird das RM zundchst auf konzeptioneller Ebene kritisch
betrachtet und differenziert. Im Vordergrund stehen dabei die Analyse verschiedener Be-
griffsdefinitionen zur Festlegung des Betrachtungshorizonts, die Systematisierung des For-
schungsstands zu Anwendungsvoraussetzungen des RM, die Bestimmung des RM-Problems
sowie die Kennzeichnung und Differenzierung von Anwendungsvoraussetzungen in Abhin-
gigkeit der RM-Komponenten und -Methoden. Darauf aufbauend erfolgt eine konzeptionelle
Analyse der Luftfracht zur Identifikation von fiir das RM relevanten branchenspezifischen
Besonderheiten, welche im Anschluss durch Expertengespriache iiberpriift und ergénzt wird.
Basierend auf den Ergebnissen der vorangehenden Schritte erfolgt eine grof3zahlige empiri-

sche Erhebung unter allen Arten von Cargo-Airlines weltweit.

Die Ergebnisse der vorliegenden Arbeit zeigen, dass eine konzeptionelle Fundierung des RM
der Umsetzung in der Unternehmenspraxis hinterherhinkt. Dies beginnt bereits mit der Be-

griffsbestimmung des RM. Es wurden daher zentrale Merkmale identifiziert anhand derer die
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Betrachtung differenziert werden sollte, da je nach Auffassung unterschiedliche Aussagen fiir
das RM in der Luftfracht getroffen werden konnen. Wie sich an spéterer Stelle zeigt, sind vor
allem Unterschiede hinsichtlich der Auffassung iiber die zugrundeliegende ZielgroBe, Pla-
nungsreichweite und konzeptionellen Abgrenzung relevant. Eine umfassende Betrachtung von
Ansitzen zur Ubertragung des RM auf verschiedene Branchen zeigt, dass in den meisten Fil-
len auf eine Auflistung von Anwendungsvoraussetzungen aus dem Jahr 1989 zuriickgegriffen
wird, die jedoch in Abhingigkeit der betrachteten RM-Methoden weiter differenziert werden
sollte. Aus den Anwendungsvoraussetzungen lésst sich dariiber hinaus die fiir das RM spezifi-
sche Problemsituation ableiten, welche in der Literatur bisher meist nicht explizit oder nur im
Zusammenhang mit konkreten Optimierungsmethoden thematisiert wird. Die konzeptionelle
Analyse zu branchenspezifischen Besonderheiten in der Luftfracht macht deutlich, dass in der
Literatur vor allem kapazitdts- und leistungsbezogene Merkmale thematisiert werden, wohin-
gegen vertriebsbezogene Aspekte eher selten oder weniger ausfiihrlich behandelt werden. Die
in den Expertengesprachen und im Rahmen der groBzahligen empirischen Erhebung (Frage-
bogenaktion) gewonnenen Erkenntnisse zeigen jedoch auf, dass insbesondere vertriebsbezo-
gene Aspekte fiir die Anwendbarkeit des RM eine entscheidende Rolle spielen. In Bezug auf
die Beurteilung der Existenz und des Umfangs des RM-Problems in der Luftfracht wurde
deutlich, dass die Betrachtung nach Art der Airline differenziert werden sollte. Es wurden
erhebliche Unterschiede festgestellt zwischen Airlines, die nur Fracht transportieren und Air-
lines, die kombinierte Personen-Fracht-Fliige anbieten. So entstand der Eindruck, dass bei
All-Cargo-Airlines langfristige Planungsprobleme wie die Flugplanung und die Gestaltung
langfristiger Vertrdge einen hoheren Stellenwert haben, als die kurzfristige Optimierung im
Sinne des RM. Die Ergebnisse lassen vermuten, dass das traditionelle RM-Konzept besser fiir
die Steuerung der Lufifracht in Passagierairlines geeignet ist, wobei auch hier eine Anwen-
dung aufgrund des teilweise geringen Frachtaufkommens nicht immer sinnvoll erscheint. Da-
riiber hinaus wurden zahlreiche weitere Kenntnisse gewonnen, die sich auf die Ausgestaltung
der RM-Komponenten und -Methoden beziehen. So zeichnete sich beispielsweise in Bezug
auf die ZielgroBe ab, dass neben den Erlosen, auch variable Kosten beriicksichtigt werden
sollten. Andere Tarifstrukturen im Luftfrachtbereich lassen erkennen, dass die traditionellen
Methoden des RM nicht immer eingesetzt werden konnen. Insgesamt fielen insbesondere in
Bezug auf Markt- und Wettbewerbsaspekte wichtige Ansatzpunkte auf, die im RM mehr Be-

riicksichtigung finden sollten, wenn der Einsatz erfolgversprechend sein soll.
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1 Einleitung

1.1 Problemstellung und Zielsetzung

Revenue Management (RM) ist ein Konzept, das aus konkreten Anforderungen aus der Praxis

von Passagierairlines entstanden ist. Da es in diesem Bereich erfolgreich eingesetzt wird,

stellt sich die Frage, inwieweit es auch auf andere Branchen tibertragbar ist. Es gibt zahlreiche

Untersuchungen flir die Hotel- und Gaststittenbranche, aber auch fiir verschiedene andere

Branchen.' Die Luftfracht ist eine Branche die bestindig und in einem groBen AusmaB

wichst.” Gleichzeitig sehen sich die Airlines einem zunehmendem Wettbewerbsdruck ausge-

setzt, so dass man seit einigen Jahren verstarkt in Frage stellt, ob und inwieweit die Potentiale

des RM auch im Frachtbereich genutzt werden konnen (vgl. Tabelle 1).

Quelle

Zitat

KLOPHAUS, R.
(1999, S. 295)

,»Nur wenige Airlines miissen heutzutage noch von dem Sinn dieser Grund-
prinzipien des Revenue Managements fiir das Passagiergeschift iiberzeugt
werden. Dagegen steht die Anwendung von RM-Systemen in der Luftfracht
gerade erst am Anfang, sei es fiir die ertragsoptimale Vermarktung der Fracht-
kapazitidt im Laderaum (,,Belly*) der Passagierflugzeuge oder der Kapazitit
reiner Frachtflieger.*

KASILINGAM, R.
G. (2011, S. 179)

,»Air cargo Revenue Management is a relatively new field and is still evolving
in terms of concepts, models and implementation aspects. This is evident from
the lack or the minimal number of publications in the air cargo RM. Only a
handful of airlines have actually implemented air cargo RM solutions [...].”

LEVIN, Y. U. A.
(2012, S. 351)

,However, while passenger capacity management has received significant
attention in the RM literature, there is nowhere near a comparable effort on
cargo RM, despite its evident importance as a potential source of improvement
in revenues.”

Tabelle 1: Aussagen zum Entwicklungsstand des RM in der Luftfracht’

1

denen Branchen.

Vgl. Abschnitt 2.4.1 fiir einen ausfiihrlichen Uberblick iiber Untersuchungen zum RM in verschie-

Vgl. Abschnitt 3.2.2 zur Markt- und Wettbewerbssituation in der Luftfracht.
Hierbei handelt es sich um eine Auswahl der weit verbreiteten Ansichten. Ahnliche Aussagen fin-

den sich auch bei KARAESMEN, I. Z. (2001, S. 3), DELAIN, L. UND O‘MEARA, E. (2004, S.
369), PAK, K. UND DEKKER, R. (2004, S. 3), SLAGER, B. UND KAPTEIJNS, L. (2004, S. 81),
HUANG, K. UND HSU, W. (2005, S. 570), REIFENBERG, K. UND REMMERT, J. (2005),
BLOMEYER, J. (2006, S. 8), AMARUCHKUL, K. U. A. (2007, S. 457), BARTODZIEJ, P. UND
DERIGS, U. (2007A, S. 106), BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 175f.), GRAFF, J. (2008, S.
397), HAN, D. L. U. A. (2010, S. 1), LEVINA, T. U. A. (2011, S. 1008) oder HOFFMANN, R.

(2013, S. 4).
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Wie in Tabelle 1 beispielhaft zu sehen ist, steht die Entwicklung zum RM in der Luftfracht
sowohl in der Forschung, als auch in der Unternehmenspraxis noch am Anfang.* Ein mogli-
cher Grund hierflir wird darin gesehen, dass die Luftfracht in der Vergangenheit vor allem als
Nebenprodukt zur Passagierbeforderung gefiihrt wurde, der insbesondere in Airlines ohne
eigene Frachtsparte wenig Bedeutung beigemessen wurde.” Folglich sei in der Unterneh-
menspraxis ein weniger stark ausgeprigtes Bewusstsein vorhanden, was RM im Frachtbereich
leisten konne.® Vor allem wird jedoch betont, dass die Besonderheiten der Luftfracht den Ein-
satz der RM-Systeme aus dem Passagierbereich erschweren und einer einfachen Ubertragung

des Konzepts auf diese Branche im Wege stehen.’

Die meisten Forschungsarbeiten zum RM in der Luftfracht setzen an den bekannten Metho-
den aus der Passagierbeforderung an und heben Unterschiede im Frachtbereich hervor, die in
der Konstruktion von Modellen fiir die Luftfracht beriicksichtigt werden miissen. Manche
Arbeiten konzentrieren sich auf die konzeptionelle Untersuchung dieser Unterschiede.® Die
meisten Arbeiten stammen aus dem Bereich des Operations Research (OR) und haben die
Entwicklung eines mathematischen Modells oder eines Losungsansatzes fiir bestehende Mo-

delle zum Ziel.

Es finden sich Ansitze zur Uberbuchung’ und zur Kapazititssteuerung, welche zwei Haupt-
bestandteile des RM ausmachen. Die Kapazitdtssteuerung, die den spezifischen Kern des

Konzeptes bildet, unterteilt sich in der Luftfracht in Verfahren zur lang- und kurzfristigen

* Vgl. beispielsweise DELAIN, L. UND O‘MEARA, E. (2004, S. 369), REIFENBERG, K. UND
REMMERT, J. (2005), KASILINGAM, R. G. (2011, S. 179).

> Vgl. BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 72), HOLLOWAY, S. (2008, S. 535), KASILINGAM, R. G.
(2011, S. 179).

% Vgl. KASILINGAM, R. G. (2011, S. 179).

7 Vgl. hierzu KLOPHAUS, R. (1999, S. 295), POPESCU, A. (2006, S. 248), BECKER, B. UND
KASILINGAM, R. G. (2008, S. 255), HOLLOWAY, S. (2008, S. 535), HUANG, K. UND
CHANG, K. (2010, S. 427).

 Vgl. hierzu IHDE, G. B. (1993), KASILINGAM, R. G. (1996), BERTSCH, L. H. UND WENDT,
0. (1999), HERRMANN, N. U. A. (1998), KLOPHAUS, R. (1999), BILLINGS, J. S. U. A.
(2003), SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004), KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005), BE-
CKER, B. UND DILL, N. (2007), HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007), HOLLOWAY, S.
(2008), KASILINGAM, R. G. (2011).

? Vgl. zur Uberbuchung in der Luftfracht: KASILINGAM, R. G. (1997), MOUSSAWI, L. UND
CAKANYILDIRIM, M. (2005), POPESCU, A. U. A. (2006), WANG, Y. J. UND KAO, C.-S.
(2008), BECKER, B. (2009), LUO, S. U. A. (2009), MOUSSAWI-HAIDAR, L. UND
CAKANYILDIRIM, M. (2012). Teile der Dissertation von BECKER, B. (2009) wurden in Zeit-
schriften verdffentlicht: BECKER, B. UND DILL, N. (2007), BECKER, B. UND KASILINGAM,
R. G. (2008), BECKER, B. UND WALD, A. (2008), BECKER, B. UND WALD, A. (2010), BE-
CKER, B. (2011). Dariiber hinaus ist eine Verdffentlichung mit dem Titel ,,ACRM — Predicting
show up behaviour based on the Shipment Information Record” in der Zeitschrift Transportation
Research Part B vorgesehen (vgl. BECKER, B. (2009, S. 26 und S. 97)).
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Kapazititssteuerung. Dies liegt darin begriindet, dass sich der Vertrieb von Frachtkapazitidten
in zwei Phasen einteilen ldsst. Zum einen werden Kapazititsanteile einige Monate im Voraus
vergeben, zum anderen erfolgt ein kurzfristiger Verkauf von Restkapazititen wenige Tage vor

Abflug.

Die soweit bekannt erste Verdffentlichung zum RM mit Fokus auf der langfristigen Kapazi-
tdatssteuerung stammt von HELLERMANN, R. (2006). Sein Betrachtungsschwerpunkt liegt
auf den Ausgestaltungsmoglichkeiten von Reservierungs- und Riickgabebedingungen und
dem wertméBigen Vergleich von Kapazitdtsoptionen gegeniiber Vertriagen mit fest verbind-
lichen Kapazititsvereinbarungen. GUPTA, D. (2008) analysiert zwei Arten von flexiblen Ver-
tragen, die eine Anpassung von Vertragsparametern auf Basis der realisierten Nachfrage kurz
vor Abflug ermoglichen. HAN, D. L. (2010) merkt an, dass HELLERMANN, R. (2006) keine
saisonalen Nachfrageschwankungen beriicksichtigt und entwickelt ein Vertragsgestaltungs-
konzept auf modelltheoretischer Ebene, welches Verhaltensinderungen der Spediteure zur
Abmilderung von saisonalen Buchungsschwankungen bewirken soll. AMARUCHKUL, K. U.
A. (2011) erweitern die Perspektive von HELLERMANN, R. (2006) und GUPTA, D. (2008)
um die Annahme, dass eine asymmetrische Informationsverteilung vorliegt. Sie gehen davon
aus, dass bestimmte Parameter (Nachfrage des Spediteurs, Betriebskosten, Marge, Reservie-
rungsprofit) nur dem Spediteur bekannt sind, und kommen zu dem Ergebnis, dass der Spedi-
teur einen Festpreis fiir eine Kapazitdtsgarantie bezahlen und eine Riickerstattung fiir jede
nicht genutzte Kapazititseinheit zu einem vorab festgelegten Riickerstattungspreis erhalten
sollte. AMARUCHKUL, K. UND LORCHIRACHOONKUL, V. (2011) formulieren ein dy-
namisches Programmierungsmodell zur Verteilung der Kapazitit auf mehrere Spediteure und

entwickeln zwei Heuristiken zur Losung von umfangreichen Optimierungsproblemen.

Die Mehrzahl der bis dato bestehenden Ansitze fokussiert die kurzfristige Kapazititssteue-
rung. Ausgangspunkt der Betrachtungen sind in der Regel Methoden zur Kapazititssteuerung
aus dem Passagierbereich, die fiir die Luftfracht angepasst werden. SchwerpunktméBig kon-
zentrieren sich diese Verfahren auf die Beriicksichtigung der mengenméfigen Dimensionen
der Fracht, die sich im Vergleich zum Passagierbereich stark unterscheiden. Das erste bekann-
te Verfahren stammt von KARAESMEN, 1. Z. (2001). In einem Bestandteil seiner Dissertati-
on, die sich mit drei unterschiedlichen Aspekten zum RM befasst, untersucht er ein verein-
fachtes Optimierungsproblem fiir die Luftfracht, indem er ein Modell aus dem Passagierbe-
reich um Volumen- und Gewichtsaspekte erweitert. GLIOZZI, S. UND MARCHETTI, A. M.
(2003) beschreiben ein System, das 2001 von IBM zum Patent angemeldet und 2002 bei einer
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grof3en europdischen Airline implementiert wurde. Sie zeigen, dass sich durch einen optimier-
ten Mix aus leichten und schweren Frachtgiitern der Erlos steigern ldsst. Hierauf nimmt
BLOMEYER, J. (2006) in seiner Dissertation Bezug'®. Er nimmt die Anregung von
KARAESMEN, I. Z. (2001) auf und beschiftigt sich mit der Frage, wie Volumen und Ge-
wicht in diskrete Werte transformiert werden konnen, um eine handhabbare Grof3e des Mo-
dells zu erhalten. PAK, K. UND DEKKER, R. (2004) formulieren das Problem der kurzfristi-
gen Buchungssteuerung als mehrdimensionales dynamisches Knapsack-Problem. '
BARTODZIEJ, P. UND DERIGS, U. (2004)"* kritisieren, dass PAK, K. UND DEKKER, R.
(2004) kein Routing beriicksichtigen und beziehen dieses im eigenen Ansatz ein.
AMARUCHKUL, K. U. A. (2005)" bemingelt, dass PAK, K. UND DEKKER, R. (2004)
Gewicht und Volumen der Buchungen als bekannt voraussetzen und formuliert ein Modell
mit Zufallsvariablen fiir beide Dimensionen. HUANG, K. UND HSU, W. (2005) beschreiben
ein Verfahren mit dynamischer Programmierung und optimaler Losung, wobei sie jedoch nur
eine Dimension der Fracht beriicksichtigen. SANDHU, R. UND KLABJAN, D. (2006) bezie-
hen in ihrem Modell die Flottenplanung mit ein. POPESCU, A. (2006) bezieht sich bei der
Argumentation teilweise auf die Erkenntnisse von AMARUCHKUL, K. U. A. (2005). Sie
differenziert die betrachteten Verfahren fiir Frachtstiicke kleiner und groBer GréBen und stellt
zwei Losungsansitze vor. HAN, D. L. U. A. (2010) und HAN, D. L. (2010) beziehen sich auf
das Modell von PAK, K. UND DEKKER, R. (2004) und entwickeln hierzu einen neuen LG5-
sungsalgorithmus.'* Ahnlich gehen HUANG, K. UND CHANG, K. (2010) vor. Sie entwi-
ckeln einen neuen Losungsalgorithmus flir das Modell von AMARUCHKUL, K. U. A.
(2007). LEVINA, T. U. A. (2011) beziehen sich auf das Modell von PAK, K. UND DEK-
KER, R. (2004), wobei sie das Routing beriicksichtigen und davon ausgehen, dass der tatsich-
liche Umfang einer Buchung hinsichtlich Volumen und Gewicht nicht genau bekannt ist. LE-
VIN, Y. U. A. (2012) beriicksichtigen wie AMARUCHKUL, K. U. A. (2007) verschiedene
Frachtarten und sich daraus ergebende Unterschiede hinsichtlich der Kapazitdtsnutzung und
Gewinnspannen und erweitern ihr Modell um die Moglichkeit von Offloads. HOFFMANN,
R. (2013) beschiftigt sich in seiner Dissertation mit drei verschiedenen Aspekten des RM in
der Luftfracht. Zum einen passt er das Modell von XIAO, B. UND YANG, W. (2010) fiir den

' vgl. BLOMEYER, J. (2006, S. 10). Blomeyer ist dariiber hinaus Inhaber eines Patents: BLO-
MEYER, J. (2005).

" PAK, K. (2005) widmet sich dem RM in der Luftfracht und insbesondere dem mehrdimensionalen
dynamischen Knapsack Problem in einem Kapitel seiner Dissertation.

"> Vgl. auch BARTODZIEJ, P. U. A. (2007A) und BARTODZIEJ, P. U. A. (2007B).

" Vgl. auch AMARUCHKUL, K. U. A. (2007).

HAN, D. L. (2010) entwickelt in seiner Dissertation dariiber hinaus einen modelltheoretischen Be-

zugsrahmen zur Integration von kurz- und langfristiger Kapazitétssteuerung.
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Luftfrachtbereich an. Des Weiteren entwickelt er aufgrund der Anregung von GRAFF, J.
(2008) ein integriertes Modell zur Steuerung von Passagier- und Frachtbereich. Im dritten Teil
der Arbeit erweitert er das Modell von AMARUCHKUL, K. U. A. (2007) um eine Netzwerk-
perspektive und die Beriicksichtigung von Unsicherheit {iber die vorhandene Kapazitit. LUO,
L. U. A. (2014) entwickeln ein Modell mit dynamischer Programmierung, wobei sie beriick-

sichtigen, dass die Fracht in dringliche und sonstige Fracht unterteilt werden kann.

Neben den methodenbezogenen Publikationen sind vereinzelt auch Forschungsquellen zu
finden, die an der Umsetzung in der Unternehmenspraxis ansetzen. Vortrige der AGIFORS,
einer internationalen Arbeitsgruppe zu Operations Research Themen im Luftverkehr weisen
auf unterschiedliche Herausforderungen bei den Airlines hin. ° BECKER, B. UND
KASILINGAM, R. G. (2008) nennen Schwierigkeiten im Rahmen der Implementierung von
Softwareldosungen. Zeitschriftenartikel der Softwarehersteller JDA und Sabre fokussieren die
Frachtraten zur Bestimmung der optimalen Tarifstruktur'® bzw. die Koordination von Auf-
tragsannahmeentscheidungen iiber Transferpreise zwischen Passagier- und Luftfrachtberei-
chen'’. THUERMER, K. E. (2005) zitiert Kommentare von Unternehmensvertretern zur
Komplexitit des Pricing in der Luftfracht. Ahnlich halten REIFENBERG, K. UND REM-
MERT, J. (2005) fest: ,,.Leider gelingt es bisher jedoch keinem Frachtanbieter, Yield Mana-
gement konsequent anzuwenden. Zu hiufig werden die Preise noch nach Bauchgefiihl gesetzt

anstatt sie systematisch zu optimieren.

Insgesamt ist erkennbar, dass es sich beim RM in der Luftfracht um ein relativ junges For-
schungsgebiet handelt, in dem bisher mathematische Verfahren zur kurzfristigen Kapazitats-
steuerung den Hauptbestandteil ausmachen. Eine Weiterentwicklung basiert - wie gezeigt -
auf ausgewéhlten Einzelaspekten von Vorgangermodellen, die in neueren Ansétzen beriick-
sichtigt werden. Andere Geschéftsabldufe und die vergleichsweise hohere Komplexitét in der
Luftfracht werfen die Frage auf, inwieweit aus der Passagierbeforderung iibernommene und
entsprechend angepasste Methoden angewendet werden konnen. Praxispapiere und Kommen-
tare von Unternehmensvertretern lassen zumindest Zweifel daran aufkommen, dass eine reine
Konzentration der Forschung auf die Weiterentwicklung von Optimierungsmethoden aus-
reicht, um einen erfolgversprechenden Einsatz der Systeme zu gewéhrleisten. Vielmehr

scheinen auch andere nicht im direkten Zusammenhang mit den Methoden stehende oder bis-

¥ Vgl. beispielsweise FROHLICH, J. (2004), KLABJAN, D. UND SANDHU, R. (2004), LA DUE,
M. (2004), NIELSEN, K. (2004).

' Vgl. VINOD, B. UND NARAYAN, C. P. (2008).

"7 Vgl. GRAFF, J. (2008).
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her nicht weiter hinterfragte Herausforderungen (beispielsweise das Pricing im Vertriebspro-
zess) die Umsetzung entscheidend zu beeinflussen. Soweit bekannt, existiert bisher noch kei-
ne groBzahlige empirische Erhebung zum RM in der Luftfracht, die einen entsprechenden
Aufschluss iiber die grundlegenden Einsatzmdglichkeiten und -grenzen in der Luftfracht ge-
ben konnte. Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es daher, an diesem Punkt anzusetzen und
neue Erkenntnisse aus einer umfassenderen Perspektive zu gewinnen, die nicht nur auf mo-

delltheoretischer Ebene, sondern auch aus Management-Sicht relevant sind.
Es wird daher folgende Forschungsfrage zugrunde gelegt:

Snwieweit ist der Einsatz von RM in der Lufifracht sinnvoll und moglich? *
Die Frage wird zur Beantwortung in zwei Teilfragen untergliedert.

1. ,, Inwieweit besteht ein RM-Problem in der Luftfracht?
2., Inwieweit konnen RM-Komponenten und -Methoden in der Lufifracht eingesetzt wer-

den?

Nur wenn ein Problem besteht, das sich mit Hilfe des RM 16sen ldsst, kann der Einsatz in der
Lufifracht als sinnvoll erachtet werden. Die Beantwortung der Teilfrage 1 erfordert daher zu-
nédchst eine Bestimmung des RM-Problems. Hier handelt es sich um einen konzeptionellen
Aspekt der in der Literatur bisher eher vernachldssigt wurde. Eine Problembeschreibung er-
folgt im Allgemeinen lediglich im Zusammenhang mit den mathematischen Methoden im
Sinne einer Festlegung von konkreten Zielfunktionen. Da das RM historisch gewachsen ist,
hat sich das Problemverstdndnis zusammen mit der Weiterentwicklung von Optimierungsme-
thoden {iber die Zeit hinweg verdndert. Wiahrend die methodenbezogenen Forschungsquellen
den Vorteil haben, dass sie auf eine konzeptionell ausgereifte Definition verzichten kdnnen,
indem sie auf Vorgidngermodelle verweisen und somit implizit eine ausreichende Abgrenzung
ihres Themas erreichen, ist in diesem Fall eine explizite Festlegung erforderlich. Zur Beant-
wortung der Frage sind im Anschluss Einflussgroflen zu identifizieren, die entsprechende

Aussagen dariiber zulassen konnen, inwieweit in der Luftfracht ein RM-Problem besteht.

Die Betrachtung von Teilfrage 2 soll auf zwei unterschiedlichen Aggregationsebenen erfol-
gen. Zum einen soll auf methodenbezogener Ebene tiberpriift werden, inwieweit sich die be-
kannten Optimierungsmethoden einsetzen lassen. Die Betrachtungsperspektive der vorliegen-
den Arbeit konzentriert sich in diesem Punkt auf die Phase der kurzfristigen Kapazitétssteue-

rung, da diese entsprechend der bis dato vorliegenden Verfahren am ehesten dem allgemeinen
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Grundprinzip des RM, wie es aus der Passagierbeforderung bekannt ist, entsprechen und bis-
her den Kern des Konzepts ausmachen. Zum anderen soll aus Gesamtsystemsicht identifiziert
werden, welche Aspekte die groBiten Herausforderungen fiir die Anwendung der RM-

Methoden und -Komponenten darstellen.

1.2 Vorgehensweise und Aufbau der Arbeit

Die Vorgehensweise in der vorliegenden Arbeit umfasst konzeptionelle und empirische Be-
standteile. Zur Identifikation von Ansatzpunkten fiir das empirische Vorgehen sind Vorarbei-
ten zur konzeptionellen Fundierung des RM erforderlich, welche die Entwicklung eines Be-
zugsrahmens ermdglichen. Im Unterschied zu den Forschungsarbeiten, welche eine eng for-
mulierte Aufgabenstellung im OR-Bereich bearbeiten, wird in diesem Rahmen ein weiter ge-
fasster Fokus auf das RM angestrebt, der strukturierte Aussagen aus verschiedenen Betrach-
tungsperspektiven zuldsst. Der Schwerpunkt des empirischen Vorgehens liegt auf der indukti-
ven Ableitung von Aussagen zur Theorieentwicklung.'® Ziel ist nicht die Uberpriifung von
prézise abgegrenzten Forschungshypothesen, die sich auf ausgewéhlte Einzelaspekte konzent-
rieren und mit Hilfe von statistischen Tests ausgewertet werden, um theoretisch bereits gut
fundierte Zusammenhinge zu bestitigen. Vielmehr geht es um die Gewinnung von moglichst
breit geficherten Erkenntnissen, die Zusammenhédnge aufzeigen konnen und die Generierung
von Hypothesen zulassen.'” Da bisher keine empirischen Erhebungen in vergleichbarer Form
zum RM in der Luftfracht existieren, soll diese Arbeit einen Beitrag dazu leisten der kiinftigen
Forschung eine umfassende Basis zu liefern. Mdgliche Ansétze fiir vertiefende Untersuchun-
gen und zur Uberpriifung von Hypothesen in alle Richtungen, die von einem unternehmens-
praktischen Standpunkt als wichtig erachtet werden, sollen transparent gemacht werden. Dazu
werden zwei Methoden gewéhlt, die das Forschungsfeld in explorativer Weise aufdecken und
Aussagen auf den verschiedenen Aggregationsebenen der Fragestellung ermdglichen sollen.
Die Durchfiihrung von Experteninterviews mit Mitarbeitern von Cargo-Airlines soll aufzei-
gen, ob und inwieweit RM fiir die Airlines ein relevantes Thema ist. Es sollen verschiedene
Meinungen und Ansichten zur Anwendbarkeit des RM in der Lufifracht zusammengetragen
und gingige Geschiftspraktiken in der Luftfracht identifiziert werden, die einen Einfluss auf
die Anwendbarkeit des RM haben kénnten. Die gewonnenen Erkenntnisse sollen eine Uber-
priifung und Erweiterung des konzeptionellen Bezugsrahmens ermoglichen und als Grundlage

fiir das weitere Vorgehen dienen. In einer grofizahligen empirischen Erhebung unter allen

" Vgl. hierzu auch LAMNEK, S. (2010, S. 222ff.).
" Vgl. zu unterschiedlichen Zielsetzungen in der empirischen Forschung: BRUHL, R. UND BUCH,
S. (2006, S. 41.).
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Cargo-Airlines weltweit sollen im Anschluss ausgewihlte Merkmale in standardisierter Form
in geschlossenen Fragen abfragt werden. Dariiber hinaus sollen weitere Erkenntnisse in offe-
nen Fragen gewonnen werden. Eine deskriptive Auswertung der Umfrageergebnisse soll Auf-
schluss dariiber geben, welche Implikationen in Bezug auf die gestellten Forschungsfragen

abgeleitet werden konnen.

Die vorliegende Arbeit gliedert sich in drei Hauptkapitel. In Kapitel 2 erfolgt zunéchst eine
Darstellung des RM aus konzeptioneller Sicht. Kapitel 3 befasst sich mit der Identifikation
branchenspezifischer Besonderheiten, die sich auf das RM in der Luftfracht auswirken kon-
nen. Dies erfolgt zum einen iiber eine logische Ableitung von Zusammenhdngen auf Basis
einer Literaturanalyse und zum anderen iiber eine empirische Untersuchung anhand von Ex-
perteninterviews. Es bildet zusammen mit Kapitel 2 den Bezugsrahmen fiir eine weltweit
durchgefiihrte grofsizahlige empirische Erhebung (Fragebogenaktion) zum Einsatz des RM in
Airlines, die Fracht transportieren. Die Ergebnisse und daraus abgeleiteten Implikationen sind

in Kapitel 4 dokumentiert. Abbildung 1 gibt einen Uberblick iiber den Aufbau der Arbeit.
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KAPITEL 1

Einleitung
(Problemstellung, Zielsetzung, Vorgehensweise)

KAPITEL 2
Revenue Management (RM) Voraussetzungen
RM-Problem - Begriffsdefinition zum Einsatz der RM-
< - Anwendungsvoraussetzungen | — | Komponenten und -
- RM-Problem Methoden
- RM-Komponenten und -
Methoden
KAPITEL 3
Besonderheiten der Luftfracht EinflussgroRen der
EinflussgroRen des RM-K ;
RM-Problemsin |, - Rahmenbedingungen und -omponen gn
der Luftfracht | Geschiaftsprozesse und -Methoden in
. der Luftfracht
- branchenspezifische Beson-
derheiten
- Expertengesprache
KAPITEL 4

Empirische Erhebung

Existenz und Um- Anwendbarkeit der

fang des RM- - Unternehmensmerkmale
Problems in der [ - Kapazititsmerkmale —> RM_dKOI\r/Inpzn?:lnten
Luftfracht - Vertriebsmerkmale und -Methoden

- Stand des Einsatzes von RM
- Probleme und Erfolgsfaktoren

KAPITEL 5
Schlussbetrachtung

(Zusammenfassung der Ergebnisse, Limitationen, Ansatzpunkte fiir die zukinftige Forschung)

Abbildung 1: Aufbau der Arbeit

RM ist in der Unternehmenspraxis entstanden. Die Terminologie und das Begriffsverstdndnis
haben sich im Laufe der Zeit verdndert. Ein kurzer Riickblick in die historische Entwicklung
und eine Gegeniiberstellung verschiedener gingiger Terminologien sollen in Kapitel 2 zu-
nédchst einen Einblick geben, weshalb eine prizise Definition bis dato schwer fillt. Im An-

schluss daran werden {iber eine systematische Gegeniiberstellung ausgewihlter Begriffsdefini-
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tionen wesentliche Konflikte im Grundverstdndnis herausgearbeitet und prézisiert. Als Ar-
beitsgrundlage fiir das weitere Vorgehen in der vorliegenden Arbeit wird darauf aufbauend
ein Betrachtungshorizont festgelegt. Als Grundlage fiir die spétere Beurteilung der Anwend-
barkeit des RM in der Luftfracht erfolgt eine Auseinandersetzung mit dem Forschungsstand
zu den in der Literatur genannten Anwendungsvoraussetzungen. Ein umfassender Uberblick
von Literatur zum Einsatz von RM in verschiedenen Branchen zeigt zunédchst auf, welche
Merkmale iiblicherweise zur Beurteilung von dessen Anwendbarkeit in verschiedenen Bran-
chen herangezogen werden. Im Anschluss daran werden verschiedene Gruppierungsformen
der Merkmale gegeniibergestellt und diskutiert. Darauf autbauend erfolgt eine Prizisierung
der Vorgehensstruktur fiir die vorliegende Arbeit. Der anschlieBende Abschnitt befasst sich
mit der Rekonstruktion des RM-Problems. Dazu werden zwei unterschiedliche Herangehens-
weisen gewéhlt. Zum einen erfolgt die Rekonstruktion iiber eine Prizisierung der Zusammen-
hénge ausgewidhlter Anwendungsmerkmale, die im vorangehenden Abschnitt behandelt wur-
den. Zum anderen erfolgt sie iiber eine vertiefte Betrachtung und Diskussion des Zusammen-
wirkens spezifischer Teilkomponenten des RM deren Urspriinge sowohl in der Produktions-
wirtschaft als auch im Marketing zu finden sind. Das Erkenntnisziel dieses Abschnitts ist eine
Dokumentation von Einflussgrofsen des RM-Problems, welche als Basis fiir die empirische
Analyse des RM in der Luftfracht verwendet werden soll. Ein weiteres Erkenntnisziel ist die
Dokumentation von Anwendungsvoraussetzungen zum Einsatz der RM-Komponenten und -
Methoden, die ebenfalls flir die empirische Analyse bendtigt wird. Hierzu wird zundchst ein
Uberblick iiber die RM-Komponenten erarbeitet. Darauf aufbauend wird im Anschluss daran
auf ausgewihlte RM-Komponenten und -Methoden eingegangen und kritisch hinterfragt,

welche Anwendungsvoraussetzungen damit verbunden sind.

Ein Erkenntnisziel in Kapitel 3 ist es, Einflussfaktoren aus der Luftfracht zu identifizieren, die
Aussagen tiiber die Existenz und den Umfang eines RM-Problems in der Branche zulassen.
Des Weiteren sollen Faktoren herausgearbeitet werden, die Einfluss auf die Erfiillung der An-
wendungsvoraussetzungen zum Einsatz der in Kapitel 2 vorgestellten und aus der Passage
bekannten RM-Komponenten und -Methoden in der Luftfracht haben konnten. Dariiber hin-
aus sollen Ansatzpunkte fiir branchenspezifische Abwandlungen bzw. Erweiterungen der ge-
nannten RM-Komponenten und -Methoden identifiziert werden, die einen erfolgversprechen-

den Einsatz in der Luftfracht gewéhrleisten konnten.

Zur Identifikation der genannten Punkte wird ein dreistufiges Vorgehen gewihlt. In einem

ersten Schritt werden Rahmenbedingungen und Geschdftsprozesse der Luftfracht aus der Lite-
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ratur herausgestellt, die einen Uberblick iiber die Markt- und Wettbewerbssituation, Kapazi-
tits- und Vertriebsstrukturen in der Luftfracht geben. Im Anschluss daran erfolgt eine syste-
matische Identifikation von branchenspezifischen Besonderheiten auf Basis von Literatur, die
sich auf die Unterschiede zwischen Passage und Luftfracht und deren Auswirkungen fiir das
RM konzentriert. In einem dritten Schritt werden die aus der Literatur gewonnenen Erkennt-
nisse anhand von Expertengesprdichen liberpriift und erginzt. Zum Abschluss werden die Er-

gebnisse entsprechend zusammengefasst.

Die in Kapitel 3 identifizierten EinflussgroBen ergeben die Grundlage fiir die, alle Cargo Air-
lines weltweit umfassende, empirische Erhebung, welche in Kapitel 4 beschrieben ist. Die
Auswertung der Umfrageergebnisse ist strukturiert in eine Beschreibung der Grundgesamtheit
und Stichprobe, Auswertung der abgefragten allgemeinen Unternehmensmerkmale, kapazi-
tits- und leistungsbezogenen Merkmale, vertriebsbezogenen Merkmale und Merkmale zur
aktuellen Ausgestaltung des RM in den Airlines sowie damit verbundener Herausforderungen.
Im Anschluss daran werden Implikationen fiir die Bedeutung des RM-Problems und die Ein-

setzbarkeit der RM-Methoden und -Komponenten in der Luftfracht abgeleitet.

Kapitel 5 fasst die gewonnenen Ergebnisse zusammen, beschreibt die Limitationen des Vor-
gehens und erdffnet einen Ausblick auf kiinftig interessante Fragestellungen im Zusammen-

hang mit RM in der Luftfracht.
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2 Konzeptionelle Analyse des Revenue Managements zur
Entwicklung eines Bezugsrahmens fiir das weitere Vor-
gehen

2.1 Aufbau des Kapitels

Das Ziel dieses Kapitels ist es, einen Bezugsrahmen des RM zu entwickeln, der als Grundge-
rlist flir die Systematisierung branchenspezifischer Einfliisse der Luftfracht in den nachfol-

genden Kapiteln verwendet werden kann.

In Abschnitt 2.2 werden zunéchst die historische Entwicklung und verschiedene Terminolo-
gien des RM aufgezeigt, um verstindlich zu machen, weshalb bis dato eine groe Vielfalt an
Begriffsauffassungen zum RM vorzufinden ist. In Abschnitt 2.3 werden verschiedene Be-
griffsdefinitionen anhand ausgewdhlter Kriterien gegeniibergestellt und eine Festlegung des
Betrachtungshorizonts fiir die vorliegende Arbeit vorgenommen. In Abschnitt 2.4 wird der
Forschungsstand zu den Anwendungsvoraussetzungen aufgearbeitet. Die Ergebnisse dieses
Abschnitts bilden die Grundlage fiir die nachfolgenden Abschnitte zur Rekonstruktion des
RM-Problems (vgl. Abschnitt 2.5) sowie zur Differenzierung von Anwendungsvoraussetzun-

gen zum Einsatz der RM- Komponenten und -Methoden (vgl. Abschnitt 2.6).

2.2 Historische Entwicklung und Terminologie des Revenue Ma-
nagements

RM ist ein Forschungsgebiet, das aus konkreten Anforderungen in der Unternechmenspraxis
entstanden ist. Wie Abschnitt 2.3 zeigt, fillt eine exakte wissenschaftliche Definition und Ab-
grenzung bis heute jedoch schwer. Ein kurzer Riickblick auf die Urspriinge und Entwicklung
des RM soll daher zunéchst die Hintergriinde und Motivation fiir die liber die Zeit hinweg
gewachsenen Losungsansitze sowie die urspriinglich grofle Bandbreite an Terminologien

. 20
aufzeigen.

Die dltesten Arbeiten zur quantitativen Forschung, die heute zum RM gezihlt werden, befas-

sen sich mit dem Teilgebiet der Uberbuchung im Luftverkehr. Erste wegweisende Veroffent-

% Vgl. zum Ursprung des RM im Kontext von wettbewerblichen Verinderungen im Luftverkehrs-
markt und deren Auswirkungen auf die Unternehmenspraxis: CROSS, R. G. (2001, S. 117-135),
TALLURI K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 6-10), VINOD, B. (2009, S. 126ft.), CROSS,
R.G. U. A. (2011, S. 8-11). Vgl. zur Entwicklung der Forschung zum RM im Bereich des Operati-
ons Research: MCGILL, J. . UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 233-243), BOYD, E. A. (2006, S.
162-166), BOBB, L. M. UND VERAL, E. (2008, S. 291-295).
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lichungen stammen von BECKMANN, M. J. (1958) und ROTHSTEIN, M. (1971A, 1971B).
Ihr Gegenstand ist die Bestimmung optimaler Buchungsgrenzen unter Beriicksichtigung von
Erwartungen iiber kiinftige Stornierungen, No-Shows und Go-Shows der Passagiere.”' Da die
Modelle zur Uberbuchung auf Wahrscheinlichkeitsverteilungen iiber die erwartete Anzahl an
Passagieren zum Zeitpunkt des Boarding zuriickgreifen, wurde auch die Forschung zur Prog-
nose des Passagierverhaltens stimuliert. BECKMANN, M. J. UND BOBKOSKI, F. (1958)
oder THOMPSON, H. R. (1961) zéhlen beispielsweise zu den ersten Verdffentlichungen, die
sich mit Moglichkeiten zur statistischen Abbildung der Passagiernachfrage auseinandersetzen.
Letztere greifen zur Ermittlung von statistischen Verteilungen der Stornierungen auf histori-
sche Buchungsdaten einer Airline zuriick und berechnen den Umfang der Uberbuchung auf

Basis des Modells von BECKMANN, M. J. (1958).

Ende der 1970er Jahre entwickelten die ersten Airlines als Reaktion auf verdnderte Wettbe-
werbsbedingungen durch die Deregulierung des US-amerikanischen Luftverkehrsmarktes
differenzierte Preisstrategien zur Steigerung der Erlose. Mit vergiinstigten Tarifen fiir eine
begrenzte Auswahl an Sitzpldtzen versuchten insbesondere traditionelle (fixkostenintensive)
Airlines zusitzliche Nachfrage zu generieren, um die Auslastung der Flugzeuge zu steigern
und besser mit der neu entstandenen Konkurrenz der Billigflieger mithalten zu konnen. Der
zunehmende Einsatz unterschiedlicher Tarife flir gleichartige Sitzplidtze innerhalb derselben
Passagierkabinen flihrte zur Beschéftigung mit dem grundlegenden Problem, wie viele Sitz-
plidtze zu welchen Tarifen zur Verfiigung gestellt werden sollten. Es folgte eine intensive
Auseinandersetzung mit moglichen Regeln zur erlésoptimalen Steuerung der Kapazititsaus-
lastung (Preis-Mengen-Steuerung). Als Pionierarbeit auf diesem Gebiet gilt eine Prisentation
von KEN LITTLEWOOD?®, einem damaligen Mitarbeiter von BOAC (heute British Air-
ways), aus dem Jahr 1972. Auf einem Symposium von AGIFORS, einer bis heute fiir For-
schung und Praxis sehr einflussreichen internationalen Arbeitsgruppe zu OR-Themen im
Luftverkehr, prasentierte er ein Modell zur erldsorientierten Buchungssteuerung, das bei
BOAC eingesetzt wurde. Zentrale Bestandteile des Modells sind Regeln zur Steuerung der

Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen der Passagiere unter Mitberiicksichtigung

21 Als ,,No-Shows* werden Passagiere bezeichnet, die zwar eine Buchung vorgenommen haben, aber
nicht zum Abflug erscheinen. Unter ,,Go-Shows* versteht man Passagiere, die ohne vorherige Bu-
chung zum Abflug erscheinen. Vgl. beispielsweise MENSEN, H. (2013, S. 1293f.).

# Vgl. LITTLEWOOD, K. (1972, zitiert nach MCGILL, J. . UND VAN RYZIN, G. J. (1999)).
Hierbei handelt es sich um eine Présentation auf dem AGIFORS Symposium 1972, in Nathanya,
Israel zum Thema ,,Forecasting and Control of Passenger Bookings®. Im Jahr 2005 wurde diese
Priasentation von Ken Littlewood als Artikel in der Zeitschrift ,,JJournal of Revenue and Pricing
Management* verdffentlicht (LITTLEWOOD, K. (2005)).
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der Uberbuchung sowie die Prognose der Nachfrage auf Basis von historischen Buchungsda-
ten, die aus dem Reservierungssystem von BOAC entnommen wurden. Die ersten Ansitze
zur Preis-Mengen-Steuerung wurden Ende der 1980er Jahre zum Orientierungsrahmen fiir die
wissenschaftliche Weiterentwicklung von Optimierungsmodellen. Einen signifikanten Beitrag
zur Forschung lieferte beispielsweise PETER P. BELOBABA?™, der in seiner Doktorarbeit
eine Erweiterung des Modells von LITTLEWOOD beschreibt. Der urspriingliche Fokus auf
modelltheoretische Optimierungsprobleme mag ein Grund dafiir sein, dass die Mehrzahl der
Veroffentlichungen und die Aufgabenstellung der wissenschaftlichen Arbeiten zum RM bis

heute schwerpunktmafig im Operations Research verankert ist.

Fortschritte im Bereich der Informationssysteme, wie die Aufstockung der Datenspeicher- und
Informationsverarbeitungskapazititen zur Sammlung und Auswertung von Buchungsdaten
oder der Einsatz von computergestiitzten Reservierungs- und Vertriebssystemen gelten neben
dem Wettbewerbsdruck auf dem Luftverkehrsmarkt als Ursprungsquelle und Haupttreiber™*
fiir die Weiterentwicklung des RM. Diese Automatisierung der Vertriebsablidufe ermoglichte
es den Airlines, das Buchungsverhalten der Passagiere zu analysieren, Nachfragemuster zu

erkennen und in Echtzeit Anpassungen der Tarifparameter im Sinne des RM vorzunehmen.

Wie der kurze Blick in die Vergangenheit zeigt, ist RM das Resultat von in Luftverkehrsun-
ternehmen entwickelten Losungsansétzen filir konkrete praktische Probleme. Das Zusammen-
wirken der urspriinglich unabhingigen Ansitze zur Prognose, Uberbuchung und Preis-
Mengen-Steuerung in einem Modell, in Kombination mit dem Einsatz von entsprechenden
Informationssystemen, kann riickblickend wohl als Motivation und Ursache fiir die Entste-

hung des RM als eigenstindigen Forschungsbereich angesehen werden. >

Neben der Bezeichnung ,,Revenue Management* fand urspriinglich eine Vielzahl unterschied-
licher Terminologien Verwendung. TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 2)
nennen eine Reihe von Begriffsbezeichnungen, die in der englischsprachigen Literatur zu
finden sind: ,,yield management (the traditional airline term), pricing and revenue manage-

ment, pricing and revenue management optimization, revenue process optimization, demand

3 Vgl. BELOBABA, P. P. (1987A).

* Vgl. hierzu auch TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 5), BOBB, L. M. UND
VERAL, E. (2008, S. 292), CROSS, R. G. U. A. (2011, S. 10).

Wie Abschnitt 2.3 zeigen wird, ist das Grundverstindnis des RM bis heute geprégt von einer in-
strumentellen Sichtweise, die das Zusammenspiel dieser Einzelkomponenten als definierendes
Hauptmerkmal in den Vordergrund stellt.
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“?0 yor allem die Bezeichnung

management, demand-chain management [Herv. im Original].
,»Yield Management* war anfangs stark verbreitet und wird teilweise auch noch in relativ ak-
tuellen Quellen verwendet.”’ In der deutschsprachigen Literatur, insbesondere aus den friihen

1990er Jahren, finden sich unter anderem folgende Ubersetzungen: ,Preis-Mengen-

€28 «30

Steuerung“”®, , Ertragssteuerung*>, , Ertragsmanagement**° oder ,Umsatz- oder Ertragsma-

“*1 Im Zusammenhang mit der Frage nach einer geeigneten ZielgroBe’> wurde die

nagement
Bezeichnung ,,Yield Management“ von BELOBABA, P. P. (1987B, S. 70) als einem der ers-
ten Kritiker fiir nicht ganz treffend befunden. Er schligt vor: ,/Revenue management' is thus a
more appropriate term then yield management, because maximizing yield does not necessarily
maximize proﬁt.“33 Ende der 1990er Jahre stellten MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. J.
(1999, S. 234 und S. 250) in ihrem umfangreichen Literaturiiberblick fest, dass sich der Be-
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griff ,,Revenue Management*>* weitestgehend durchgesetzt hat.”® Dieser Begriff wird daher

auch in dieser Arbeit verwendet.

2.3 Analyse von Begriffsdefinitionen und Festlegung des Betrach-
tungshorizonts

Zum RM gibt es eine Reihe von Begriffsdefinitionen. Jedoch lassen diese einige Méngel er-
kennen, auf welche teilweise in der wissenschaftlichen Literatur hingewiesen wurde. In den
folgenden Abschnitten wird zuniichst ein kurzer Uberblick iiber die angesprochenen Kritik-
punkte gegeben (vgl. Abschnitt 2.3.1). Eine systematische Aufschliisselung ausgewéhlter Be-
griffsmerkmale soll darauf aufbauend unterschiedliche Ansichten zum RM verdeutlichen,

bevor diese im Detail vertieft gegeniibergestellt und diskutiert werden (vgl. Abschnitt 2.3.2).

% TALLURIL K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 2).

27 Vgl. INGOLD, A. U. A. (Hrsg., 2000): ,,Yield Management”; GLIOZZI, S. UND MARCHETTI,
A. M. (2003): ,,A new yield management approach for [...]”; MCMAHON-BEATTIE, U. U. A.
(2006): ,,Yield management and trust: [...]".

* VOGEL, H. (1989, 0. S.).

¥ DAUDEL, S. UND VIALLE, G. (1992, S. 35).

* IHDE, G. B. (1993, S. 111).

' ZEHLE, K.-O. (1991, S. 486).

2 Vgl. hierzu Abschnitt 2.3.2.3.

3 BELOBABA, P. P. (1987B, S. 70).

** Eine hinreichend genaue wortliche Ubersetzung wire wohl: ,,Erlésmanagement*.

35 Ahnlich sehen das auch TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 2). Sie bezeichnen
den Begriff ,,Revenue Management™ als ,the more standard term®. Dariiber hinaus lassen sich
Quellen finden, die deutlich machen, dass sich der Begriff des RM seither noch stirker durchge-
setzt hat: Vgl. zum Beispiel LINDENMEIER, J. (2005): ,,Yield-Management und Kundenzuftie-
denheit [...]* und LINDENMEIER, J. UND TSCHEULIN, D. (2007): ,,Zur Einsetzbarkeit des Re-
venue Managements in der 6ffentlichen Wirtschaft“ oder BARZ, C. U. A. (2006): ,,Yield Mana-
gement: Beyond Expected Revenue™ und BARZ, C. (2008): ,,Risikoaverse Kapazititssteuerung im
Revenue Management®.
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Als Konsequenz der Diskussion erfolgt im Anschluss die Festlegung des Betrachtungshori-

zonts fiir die vorliegende Arbeit (vgl. Abschnitt 2.3.3).

2.3.1 Kritischer Uberblick zum Stand der Begriffsdefinitionen in der Lite-
ratur

Die einschldgigen in der wissenschaftlichen Literatur sowie in unternehmensbezogenen Pra-
xisberichten vorzufindenden Begriffsdefinitionen zum RM weisen bisher einige Mingel auf.
Auf manche Kritikpunkte wurde in der Vergangenheit bereits hingewiesen.
WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E. (1992, S. 832f)) stellen nach Betrachtung der
ersten Begriffsdefinitionen fest: ,,.Several definitions of yield management have been put
forward, but to date no agreement exists on its meaning.“ LIEBERMAN, W. H. (1993, S. 34)
kritisiert das Fehlen einer anwendungsunabhéngigen Definition. Er ist der Ansicht, dass man
im Luftverkehr ein einheitliches Verstidndnis von RM habe, weil es in dieser Branche entstan-
den ist und daher die entsprechenden branchenspezifischen Losungsansitze bekannt seien.’
Fiir Vertreter aus anderen Branchen sei jedoch weniger gut nachvollziehbar, was man unter
RM genau zu verstehen habe.

,Unfortunately, yield management is often discussed in the context of the applications and techniques,
not the root concepts. The understanding of yield management in the airline industry has grown out of
experience. Airline executives have a commonality of experience that has resulted in a more consistent
view of yield management. Although airline executives may not understand the root concepts any
better than hoteliers, they have experienced its applications more consistently.*

Eine ausfiithrliche Diskussion verschiedener Begriffsdefinitionen zum RM findet sich bei
STUHLMANN, S. (2000, S. 219-224). Er untersucht rund 30 Quellen in iiberwiegend
deutschsprachiger betriebswirtschaftlicher Literatur mit Verdffentlichungsjahr bis einschlie3-
lich 1999 und hebt ebenfalls hervor, dass die meisten der betrachteten Definitionen - wegen
ihres anwendungsspezifischen Hintergrunds - vor allem auf den Einsatz konkreter Instrumen-
te des RM und weniger auf die Festlegung eines konzeptionellen Rahmens fokussiert seien.
Ahnliche Feststellungen machen auch KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 3ff.)37, die sich
zwar weniger intensiv als STUHLMANN, S. (2000), aber dennoch im Vergleich zu den meis-

ten anderen Verdffentlichungen eher ausfiihrlich mit den Begriffsdefinitionen befassen:

6 Vgl. Abschnitt 2.2 zur historischen Entwicklung.
7 Vgl. hierzu auch KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 5-8).
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,»Da Revenue Management zumeist im Zusammenhang mit konkreten praktischen Anwendungen dis-

kutiert wird, greifen sie in der Regel entweder Merkmale der Anwendungssituation auf oder stellen die

genutzten Instrumente in den Mittelpunkt.«*®

Nach Ansicht der Autoren lassen sich in dieser Hinsicht jedoch auch Unterschiede zwischen
deutsch- und englischsprachiger Literatur nachweisen.”” Mit Hilfe ausgewihlter Begriffsdefi-
nitionen versuchen sie zu belegen, dass ,,[i|nsbesondere in der englischsprachigen Literatur
[...] sehr spezifische[n] und hiufig plakative[n] Definitionen“*’ anzutreffen seien. Im Kontrast
dazu sind ihrer Ansicht nach ,,Definitionen in der deutschsprachigen Literatur [.] in der Regel
deutlich allgemeiner gehalten und vermeiden den direkten Anwendungsbezug.“*' Dass sich
solche Beispiele finden lassen, ist nicht verwunderlich, wenn man den historischen Hinter-
grund des RM beriicksichtigt (Ursprung im englischsprachigen Raum (USA), erste Anwen-
dungen im Bereich des Operations Research). Gerade wegen dieses Hintergrunds kann aller-
dings bezweifelt werden, ob die Sprache der Veroffentlichung ein geeigneter Maf3stab zur
Unterscheidung von Begriffsdefinitionen ist.** Vermutlich sollte man eher hinterfragen, in
welchem fachlichen Umfeld (Mathematik, Betriebswirtschaft, Volkswirtschaft usw.) und mit
welchem Motiv (Entwicklung eines mathematischen Modells oder Beantwortung einer be-
triebs- oder volkswirtschaftlichen Fragestellung) die Quellen entstanden sind, um mogliche
Unterschiede in der Prazision und Allgemeingiiltigkeit der einzelnen Aussagen zur erkléren.
So lasst sich beispielsweise feststellen, dass auf die Entwicklung von mathematischen Model-
len fokussierte Quellen, zu denen bis dato die Mehrzahl der Verdffentlichungen zum RM
zihlt, nicht selten vollstandig auf eine prizise Begriffsdefinition und -abgrenzung verzichten®
oder mit einer knappen Umschreibung der Funktionsweise** begniigen. Dies ist nachvollzieh-
bar, wenn man bedenkt, dass sich die Verfasser dieser Art von Quellen im Wesentlichen mit
Detailfragen beschéftigen, die iiblicherweise durch vorangehende Modelle, auf welchen sie

aufbauen mochten, ausreichend deutlich vordefiniert und eingegrenzt sind.

*# KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 4).

* Eine dhnliche, jedoch weniger konkret formulierte Vermutung findet sich auch bei STUHLMANN,
S. (2000, S. 220).

“ KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 4).

1 KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 4).

* Die Unschirfe der Abgrenzung ist schon durch die von den Autoren selbst beispielsweise zitierten
Quellen nachweisbar. So wurde beispielsweise eine von Arthur Andersen ausgearbeitete Definition
(vgl. EUROPAISCHE KOMMISSION (1997, S. 5)) als Beleg fiir eine deutschsprachige Quelle
und die dahinter stechende Argumentation im Vergleich zu englischsprachigen Quellen angefiihrt.
Ein Beleg, der wenig iliberzeugt, wenn man die Tatsache beriicksichtigt, dass ebendiese Quelle auch
in englischer Sprache zur Verfiigung steht (vgl. European Commission (1997, S. 15)).

# Vgl. hierzu beispielsweise folgende Dissertationen aus dem Luftfrachtbereich: KARAESMEN, 1.
Z.(2001), BLOMEYER, J. (2006), HAN, D. (2010).

# Vgl. hierzu beispielsweise folgende Dissertationen aus dem Luftfrachtbereich: BECKER, B. (2009,
S. 11), HOFFMANN, R. (2013, S. 11f)).
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Als weiteren Kritikpunkt fiihren KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 5) an:

,»Als darliber hinaus kritisch erachten die Autoren des vorliegenden Beitrags, dass die Definitionen
aufgrund ihrer notwendigen Kiirze nur in eingeschrinktem Mafe vermitteln, in welchen Branchen
Revenue Management ein geeignetes Konzept darstellt.*

Dass die Anwendbarkeit des RM in bestimmten Branchen bereits aus der Begriffsdefinition
hervorgehen muss, ist jedoch nicht unbedingt iiberzeugend. Zumindest diirfte man wohl da-
von ausgehen, dass eine Vorabfestlegung flir welche Art von Branchen das RM als geeignet
erachtet wird, eine weitere Definition hervorbringen wiirde, die wiederum als sehr spezifisch
und wenig allgemeingiiltig angesehen werden konnte. Bei Betrachtung der Intention des Arti-
kels ldsst sich die Aussage allerdings insofern relativieren, als dass sie vermutlich eher als
Begriindung fiir die eigene Zielsetzung sowie die weitere Vorgehensweise (Erlduterung von
Anwendungsvoraussetzungen, Instrumenten und der Anwendbarkeit von RM in verschiede-
nen Branchen) und weniger als direkter Ansatz zur Prazisierung des Begriffs an sich interpre-
tiert werden sollte.*

Neben der grundlegenden Frage, ob die in der Literatur vorzufindenden Begriffsdefinitionen
zu eng oder zu weit (zu spezifisch oder zu allgemein) gefasst sind, lassen sich weitere
inhaltliche Unterschiede identifizieren. Diese sollten genauer betrachtet werden, um ein
Bewusstsein fiir den bestehenden Prizisionsbedarf zu schaffen. Tabelle 2 gibt einen Uberblick
iiber ausgewdéhlte Merkmale (Problembeschreibung, Gegenstand, ZielgroBe, Einsatzgebiet,
Planungsreichweite und konzeptionelle Abgrenzung) hinsichtlich derer sich die
Begriffsdefinitionen im Wesentlichen unterscheiden. Die Auswahl der Merkmale erfolgte
durch einen Vergleich unterschiedlicher Begriffsdefinitionen sowie auf Basis von vereinzelten
Hinweisen* auf konkrete inhaltliche Unterschiede aus der Literatur. Die unterschiedlichen

Auspriagungen werden in den folgenden Abschnitten gegeniibergestellt und diskutiert.

# Nichtsdestotrotz kann eine genaue Analyse von Anwendungsvoraussetzungen und iiblichen In-
strumenten dabei helfen, das Wesen des RM genauer zu erfassen und darauthin eine treffende Be-
griffsdefinition zu entwickeln. So konnen Teilergebnisse des Artikels wohl auch als Annédherung an
eine Begriffsdefinition angesehen werden (vgl. hierzu auch die folgenden Ausfiihrungen zur Steue-
rungsreichweite).

% Hierauf wird in den entsprechenden Abschnitten genauer eingegangen.
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Merkmal Ausprigungen
Verkauf der richti Preis-M -
" a.u i e.r I'lC' een Steuerung der reis-enget Steuerung der
Kapazititseinheiten an . . Steuerung zur
Problem- . Verfligbarkeit . . Annahme und
) die richtigen Kunden . zieloptimalen
beschreibung C . von Kapazi- . Ablehnung von
zur richtigen Zeit zum 1 Kapazitits- .
S . titseinheiten Auftriagen
richtigen Preis nutzung
G d quantitative angewandte betriebswirtschaftliches
egenstan Methoden Praxis Konzept
Zielgrofie Ertrag Erlos / Umsatz Gewinn
Planungs- Beschrankung auf operativ-taktische Beriicksichtigung von operativ-
reichweite Ebene taktischer und strategischer Ebene
i . . RM al ielle Auspra it te-
konzeptionelle | p\/ als cigenstandiges Konzept als spezielle Auspragung bereits beste
Abgrenzung hender Konzepte

Tabelle 2: Unterschiede in den Begriffsdefinitionen zum RM

2.3.2 Gegeniiberstellung und Diskussion von Begriffsdefinitionen anhand
ausgewahlter Merkmale
Im Folgenden werden die in der Literatur vorzufindenden Auspragungen der in Tabelle 2 dar-

gestellten Merkmale gegeniibergestellt und diskutiert.

2.3.2.1 Problembeschreibung

Im Vergleich verschiedener Begriffsdefinitionen fillt auf, dass das dem RM zugrunde liegen-
de Problem unterschiedlich genau beschrieben wird, aber auch, dass es mehrere Auspriagungs-
tendenzen gibt, innerhalb derer sich dhnlich gehaltene Begriffsdefinitionen zusammenfassen

lassen. Diese sind in Tabelle 2 dargestellt und werden im Folgenden néher erldutert.

Eine der dltesten eher allgemein gehaltenen Auspridgungen beschreibt RM als Verkauf der
richtigen Kapaczitdtseinheiten an die richtigen Kunden zur richtigen Zeit zum richtigen Preis
(vgl. Tabelle 3). Die urspriingliche Form dieser Definition stammt aus einem Geschéftsbericht
von American Airlines (AMR CORPORATION (1987)). Bei der zeitlichen Preisdifferenzie-
rung, die wie in einem spdteren Teil dieser Arbeit gezeigt wird, eine Basis fiir das RM dar-
stellt, ist neben der Art und Hohe der Tarife auch zu entscheiden, zu welchem Zeitpunkt im
Buchungsprozess diese veroffentlicht werden. Ein Ergebnis dieser Entscheidung kdnnte bei-
spielsweise sein, dass den Kunden vergiinstigte Tickets nur zu Beginn oder erst gegen Ende

des Buchungszeitraums zum Kauf angeboten werden sollten. Darauf geht KIMES, S. E.
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(1989A)*" in ihrer Definition durch die Ergénzung ,.at the right time* ein. Eine deutsche Ver-
sion, die in die dhnliche Richtung geht, findet sich beispielsweise bei VOGEL, H. (1989).

Quelle Zitat
AMR CORPORATION | ,In its broadest sense, the objective of yield management is to maximize
(1987, S.22) passenger revenues by selling the right seats to the right customers at the
right prices.*

KIMES, S. E. (1989A, | ,,Yield management is a method which can help a firm sell the right
S. 348%) inventory unit to the right type of customer, at the right time, and for the
right price. Yield management guides the decision of how to allocate
undifferentiated units of capacity to available demand in such a way as to
maximize profit or revenue. The problem then becomes one of determining
how much to sell at what price and to which market segment.*

VOGEL, H. (1989, o. »Das Ziel von Yield Management ist, die richtige Anzahl von Einheiten
S.) eines bestimmten Typs von Produktkapazitit (Flugsitze, Hotelzimmer, etc.)
dem richtigen Kundentyp zum richtigen Preis so zuzuordnen, daB3 der
Umsatz maximiert wird. Dabei wird das marginale Verhéltnis von
zusétzlichem und verlorenem Umsatz bei gegebener Gesamtkapazitét
bestimmt und die optimale Anzahl von Flugsitzen oder Hotelzimmern fiir
jedes Marktsegment und jede Preiskategorie fiir einen bestimmten Tag
festgelegt.*

Tabelle 3: RM als Verkauf der richtigen Kapazitiitseinheiten an die richtigen Kunden zur rich-
tigen Zeit zum richtigen Preis

In der wissenschaftlichen Literatur wird diese Art von Problembeschreibung sehr
unterschiedlich aufgenommen. Wihrend beispielsweise STUHLMANN, S. (2000, S. 221) die
Definition von KIMES, S. E. (1989A) als eine Quelle in der Liste von aus ihrer Sicht ,.eher
nichtssagenden Definitionsversuchen anfiihren, sind DUNLEAVY, H. UND PHILLIPS, G.
(2009, S. 388) der Meinung, dass die inhaltlich dhnliche Definition der AMR CORPORATI-
ON (1987) allgemein akzeptiert wiirde. SMITH, B. C. U. A. (1992, S. 8) sind der Ansicht,
dass die grundlegende Motivation des RM zwar deutlich werde, aber die Definition zu stark
vereinfacht sei. Sie machen einen Vorschlag fiir eine angeblich bessere Beschreibung im An-
wendungsbereich von Airlines, die auch etwas allgemeiner formuliert werden kann als Steue-

rung der Verfiigbarkeit von Kapazitdtseinheiten. Diese und hierzu vergleichbare Definitionen

47 Eine dhnliche Abwandlung findet sich auch bei WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E.
(1992, S. 832) (und spéter auch bei WEATHERFORD, L. R. (1998, S. 69)). Allerdings handelt es
sich hier um einen Zitierfehler: ,,For instance, American Airlines (one of the leading users of yield-
management tools) defined the objective of yield management as 'to maximize passenger revenue
by selling the right seats to the right customers at the right time' (1987, emphasis added).”

® Vagl. fiir eine dhnliche Definition auch KIMES, S. E. (1989B, S. 15).
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sind in Tabelle 4 aufgelistet. Hiermit wird - wenn man es so verstehen mochte - aus der Per-
spektive der Kunden (beispielsweise der Passagiere im Luftverkehr) umschrieben, wie sich
der Einsatz von RM-Systemen fiir diese duflert: Wegen vertriebssteuernder Eingriffe des Un-
ternehmens sind giinstige Tickets fiir Fliige nicht zu jedem Zeitpunkt verfiighar. MCGILL, J.
I. UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 250) sprechen von einer Steuerung in ,,different
booking classes®. Wie die folgenden Abschnitte zeigen werden, bezieht sich diese Definition

speziell auf eine Methodenart im RM: die mengenorientierte Steuerung iiber Buchungsklas-

sen.

Quelle Zitat
SMITH, B. C. U. A. ,»control and management of reservations inventory in a way that increases
(1992, S.8) (maximizes, if possible) company profitability, given the flight schedule

and fare structure®

CROSS, R. G. (1997A, | ,,Unter Revenue Management versteht man die Anwendung methodischer
S. 61) Verfahren zur Voraussage des Verbraucherverhaltens auf der Ebene der
Mikromérkte und zur Optimierung von Produktverfiigbarkeit und Preis mit
dem Ziel moglichst hoher Ertragszuwéchse.*

MCGILL, J. I. UND »Revenue management [Herv. im Original]: The practice of controlling the

VAN RYZIN, G. J. availability and/or pricing of travel seats in different booking classes with

(1999, 8. 250) the goal of maximizing expected revenues or profits.*

HOLLOWAY, S. »Revenue management is the practice of controlling the availability of seats
(2003, S. 527) for sale at different fares and subject to different conditions, with a view to
maximising revenue.

Tabelle 4: RM als Steuerung der Verfiigbarkeit von Kapazitiitseinheiten

Andere Varianten dieser Definition, die RM etwas mehr aus Sicht der technischen Prozesse
im Unternehmen darstellen, konnen mit Preis-Mengen-Steuerung zur zieloptimalen
Kapazititsnutzung zusammengefasst werden (vgl. Tabelle 5). Ahnlich zu MCGILL, J. I. UND
VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 250) nimmt hier STUHLMANN, S. (2000, S. 224) konkret
Bezug auf die mengenorientierte Steuerung iiber Buchungsklassen, indem er erklért, dass es
zur Zielerreichung im Rahmen des RM notwendig sei, ,,eine gegebene Gesamtkapazitit [.] in

Teilkapazititen aufzuteilen und hierzu Preisklassen zu bilden®.
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Quelle

Zitat

KRUGER, L. (1990, S.
241)

»Yield Management kann als ein betriebswirtschaftliches Konzept zur
Ertragsoptimierung verstanden werden, bei dem mit Hilfe integrierter
Informationstechnologie eine dynamische Preis-/Mengensteuerung zu einer
gewinnoptimalen Nutzung der Kapazitéten fiihrt.*

DAUDEL, S. UND
VIALLE, G. (1992, S.
35)

,,Es 1dBt sich demnach als eine Summe von Verfahrensweisen definieren,
die an einem Grundsatz ausgerichtet sind: der gezielten Steuerung der
Gesamtumsatzes eines

Kapazititen @ zur ~ Maximierung  des

Dienstleistungsunternehmens.

HDE, G. B. (1993, S.
117)

,»Yield Management ist der Versuch, mit Hilfe integrierter, computerge-
stiitzter Informationssysteme durch eine dynamische Preis-Mengen-
Steuerung die gewinnoptimale Nutzung von Kapazititen zu erreichen.

STUHLMANN, S.
(2000, S. 224)

»Yield Management [Herv. im Original] ist ein Ansatz zur integrierten
Preis- und Kapazititssteuerung, dem Ziel, eine gegebene
Gesamtkapazitit so in Teilkapazititen aufzuteilen und hierzu Preisklassen

mit

zu bilden, daB eine Ertrags- oder Umsatzmaximierung erreicht wird. Zur
Realisation dieses Anspruches dienen der Aufbau und die Nutzung einer
umfassenden Informationsbasis.

LINDENMEIER, J.
UND TSCHEULIN, D.
(2007, S. 271)

,,Das das auch unter dem Namen Yield-

Management bekannt ist, ist hierbei als Ansatz einer simultanen und dyna-
mischen Preis- und Kapazitétssteuerung zu verstehen, mit dem eine fiir die

Revenue-Management,

Leistungserstellung vorgehaltene, beschrinkte Kapazitit auf ertragsoptimale
Weise der Nachfrage aus unterschiedlichen Marktsegmenten zugeordnet
wird.*

Tabelle 5: RM als Preis-Mengen-Steuerung zur zieloptimalen Kapazititsnutzung

Dariiber hinaus finden sich insbesondere in der Literatur zum RM in der Auftragsfertigung®

Definitionen, die RM als Steuerung der Annahme und Ablehnung von Auftrdgen interpretieren

(vgl. Tabelle 6). Im Vergleich zu den vorangehend genannten Definitionen wird hierdurch auf

ein konkretes, jedoch nicht speziell auf den Luftverkehr fixiertes Entscheidungsproblem ein-

gegangen: Soll ein Auftrag zu einem bestimmten Preis angenommen werden oder wire es

sinnvoller diesen abzulehnen, um die Produktionskapazitdt flir einen unsicheren, aber mogli-

cherweise in Zukunft eintreffenden hoherwertigen Auftrag freizuhalten? Ob die Unterstiitzung

einer Entscheidung tliber die Annahme und Ablehnung von Aufirdgen das einzige Problem des

RM darstellen sollte, ist jedoch nicht unstrittig.’® So kritisiert beispielsweise PINCHUK, S.

(2007) in seinem Artikel die aus seiner Sicht gédngige Praxis, dass die bestehenden RM-

# Zu diesen zihlen unter den aufgelisteten Begriffsdefinitionen: HARRIS, F. H. UND PINDER, J. P.
(1995) und HINTSCHES, A. U. A. (2010).
" Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.5 zur konzeptionellen Abgrenzung des RM.
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Systeme keine optimalen Verkaufspreise bestimmen, sondern sich mit der Ermittlung von
Preisuntergrenzen auf Basis von historischen und gegenwirtigen Verkaufspreisen zur Ent-
scheidungsunterstiitzung fiir eine mégliche Ablehnung von Buchungsanfragen begniigen. Auf
leicht provokante Weise dulert er seine Meinung, dass das RM bei einem solch eingeschrank-

ten Aufgabenspektrum passender als ,,Displacement Optimisation® bezeichnet werden sollte.

Quelle Zitat

HARRIS, F. H. UND »Revenue management is an order acceptance and refusal process that
PINDER, J. P. (1995, employs differential pricing strategies and stop sales tactics to reallocate
S.299) capacity, enhance delivery reliability and speed, and realize revenue from
change order responsiveness in order to maximize the revenue from pre-

existing capacity.“

KLEIN, R. (2001, S. »Revenue Management [Herv. im Original] umfaft eine Reihe von quantita-
243) tiven Methoden zur Entscheidung iiber Annahme und Ablehnung unsiche-
rer, zeitlich verteilt eintreffender Nachfrage unterschiedlicher Wertigkeit.
Dabei wird als Ziel verfolgt, die in einem begrenzten Zeitraum verfiigbare,
unflexible Kapazitit moglichst effizient zu nutzen.“

PINCHUK, S. (2007, ,»RM should, however, be called ‘Displacement Optimisation’ (DO) because
S.264) we are really just determining what demand to accept and reject based on a
displacement process.

HOLLOWAY, S. “Revenue Management is the practice of maximising revenue generated
(2008, S. 495) from a fixed seat inventory which is perishable at the time of departure. [...]
The RM problem can therefore be characterised as a decision wether or not
to accept a booking request; [...].”

HINTSCHES, A. U. A. | ,,By quantitatively assessing the opportunity costs of an order, RM provides
(2010, S. 173) support for order acceptance decisions.*

Tabelle 6: RM als Steuerung der Annahme und Ablehnung von Auftréigen

Wie diese Beispiele verdeutlichen, féllt eine prézise und dennoch allgemeingiiltige
Beschreibung des dem RM zugrundliegenden Problems nicht leicht. So wundert es nicht, dass
es auch Quellen in der Literatur gibt, die im Rahmen der Begriffsdefinition vollstindig auf
eine Problembeschreibung verzichten. Dazu gehdren zum Beispiel ZEHLE, K.-O. (1991) oder
KOLISCH, R. UND ZATTA, D. (2009), die lediglich bestimmte Rahmenbedingungen (An-
wendungsvoraussetzungen)’' nennen, unter denen der Einsatz von RM-Systemen iiblich ist

(vgl. Tabelle 7).

> Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.4.
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Quelle

Zitat

ZEHLE, K.-O. (1991,
S. 486)

KOLISCH, R. UND
ZATTA, D. (2009, S.
198)

,Durch Yield-Management soll fiir eine vorgegebene Kapazitit unter Be-
riicksichtigung der Nachfragestruktur und von Preis-Nachfrage-Funktionen
der maximale Ertrag erreicht werden.*

»Revenue Management [...] umfasst den systematischen Einsatz von tak-
tisch-operativen Instrumenten zur Erldsmaximierung bei mittelfristig fixen
Kapazititen, stochastischer Nachfrage und der fehlenden Mdglichkeit der
Lagerfertigung.*

Tabelle 7: Begriffsdefinitionen ohne Problembeschreibung des RM

2.3.2.2 Gegenstand

Auffillig ist, dass einige der in Abschnitt 2.3.2.1 genannten Definitionen zwar eine Aufga-

benbeschreibung liefern oder zumindest ein Ziel nennen, jedoch den Gegenstand des RM

nicht festlegen.”® Die iibrigen Definitionen, welche etwas iiber den Gegenstand aussagen, zei-

gen kein einheitliches Bild (vgl. Tabelle 8). Fiir die einen ist RM eine Methode oder eine

Summe von (quantitativen) Methoden bzw. Verfahrensweisen, fiir die anderen ist es eher die

Praxis der Anwendung dieser Methoden, ein Prozess oder auch lediglich ein Versuch etwas

zu erreichen. Wieder andere sehen es als ein betriebswirtschaftliches Konzept, einen Steue-

rungsansatz.

2 Vgl. AMR CORPORATION (1987, S. 22), VOGEL, H. (1989, o. S.), SMITH, B. C. U. A. (1992,
S.8), HINTSCHES, A. U. A. (2010, S. 173).
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Quelle

Zitat

KIMES, S. E. (1989A, S. 348),
KIMES, S. E. (1989B, S. 15)

,,method*

Methoden DAUDEL, S. UND VIALLE, G. | ,,Summe von Verfahrensweisen*
(1992, S. 35)
KLEIN, R. (2001, S. 248) »Reihe von quantitativen Methoden*
CROSS, R. G. (1997A, S. 61) »~Anwendung methodischer Verfahren*
a“gl,e:;af'dte MCGILL, J. I. UND VAN practice”
XI$ RYZIN, G. J. (1999, S. 250),
HOLLOWAY, S. (2008, S. 495)
Prozess HARRIS, F. H. UND PINDER, | ,,order acceptance and refusal process*
J.P. (1995, S. 299)
Versuch IHDE, G. B. (1993, S. 117) ,Versuch [...] zu erreichen
Konzept KRUGER, L. (1990, S. 241) ,betriebswirtschaftliches Konzept*
STUHLMANN, S. (2000, S. »Ansatz zur integrierten Preis- und Kapazitats-
Ansatz zur 224) steuerung*
Steuerung

LINDENMEIER, J. UND
TSCHEULIN, D. (2007, S. 271)

»Ansatz einer simultanen und dynamischen
Preis- und Kapazitétssteuerung*

Tabelle 8: Beispiele fiir unterschiedliche Aussagen zum Gegenstand des RM
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2.3.2.3 Zielgrofle

Wie anhand der in Abschnitt 2.3.2.1 vorgestellten Literaturbeispiele zu erkennen ist, sind

Aussagen zur ZielgroBe hiufig Bestandteil der Begriffsdefinition.”® Es werden genannt: Um-

satz bzw. Erlos (Revenue)’®, Ertrag (Yield)” oder Gewinn (Profit)’’. Die Frage, welche GrofBe

dem RM zugrunde gelegt werden sollte, wurde in der Literatur kritisch erdrtert. Die wichtigs-

ten Erkenntnisse sind im Folgenden zusammengetragen, so dass sich folgern lésst, wie es zu

den unterschiedlichen Aussagen kommt:’’

Gewinnmaximierung als Grundannahme. Im Allgemeinen geht man im RM davon aus,

. . .. . 58
dass ein Unternehmen die Maximierung des Gewinns™" anstrebt.

Erlosmaximierung als Approximation fiir die Gewinnmaximierung. Bei kurzfristig fixen
Kapazititskosten und vergleichsweise geringen variablen Kosten kann das Ziel der Er-
losmaximierung als Approximation flir die Gewinnmaximierung verwendet werden. Sind
die Kosten vernachlidssigbar gering oder kurzfristig nicht verdnderbar, konzentriert sich
der Handlungsspielraum auf MaBnahmen zur Steigerung der Erlose. Diese fiir den Luft-
verkehr typische Situation kann als Entstehungsursache und Daseinsberechtigung der als
RM bezeichneten Losungsansitze interpretiert werden. Die Erlésmaximierung steht als

ein gemeinsames Wesensmerkmal in den einschlidgigen Optimierungsmethoden im Vor-

53

54

55

56
57

58

Unter Beachtung des Grundgedankens und der {iblichen Terminologien ist dies durchaus nachvoll-
ziehbar (vgl. auch Abschnitt 2.2). Ob die Festlegung auf eine ZielgroBe fiir das Begriffsverstéindnis
zwingend erforderlich und tiberhaupt sinnvoll ist, kann jedoch bezweifelt werden. Manche Autoren
legen sich auch nicht auf nur eine ZielgroBe fest und bei SHERYL E. KIMES unterscheiden sich
die genannten ZielgroBen sogar zwischen ihren eigenen Verdffentlichungen: Vgl. KIMES, S. E.
(1989A, S. 348): Erlos (Revenue) oder Gewinn (Profit); KIMES, S. E. (1989B, S. 15): Erlos (Re-
venue) oder Ertrag (Yield); ZEHLE, K.-O. (1991, S. 486f.): Umsatz oder Ertrag; MCGILL, J. L.
UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 250): Erlos (Revenue) oder Gewinn (Profit); STUHLMANN,
S. (2000, S. 224): Umsatz oder Ertrag.

Vgl. AMR CORPORATION (1987, S. 22), KIMES, S. E. (1989A, S. 348), KIMES, S. E. (1989B,
S. 15), VOGEL, H. (1989, o. S.), ZEHLE, K.-O. (1991, S. 487), DAUDEL, S. UND VIALLE, G.
(1992, S. 35), HARRIS, F. H. UND PINDER, J. P. (1995, S. 299), MCGILL, J. I. UND VAN
RYZIN, G. J. (1999, S. 250), STUHLMANN, S. (2000, S. 224), HOLLOWAY, S. (2008, S. 548).
Vgl. KIMES, S. E. (1989B, S. 15), KRUGER, L. (1990, S. 241), ZEHLE, K.-O. (1991, S. 486),
CROSS, R. G. (1997A, S. 6), STUHLMANN, S. (2000, S. 224), LINDENMEIER, J. UND
TSCHEULIN, D. (2007, S. 271).

Vgl. IHDE, G. B. (1993, S. 117), MCGILL, J. . UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 250).

Vgl. zur Eignung ausgewihlter Rechengrofien als ZielgréBen im RM: BELOBABA, P. P. (1987B,
S. 70), ZEHLE, K.-O. (1991, S. 487), WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E. (1992, S.
833f.), MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 234), HOLLOWAY, S. (2008, S. 496ff.).
Vgl. zum Zielkonflikt zwischen Umsatzverlust und Umsatzverdringung: FRIEGE, C. (1996, S.
61), KLINGE, R. C. (1997, S. 225).

Oder des Shareholder Value. Vgl. HOLLOWAY, S. (2008, S. 498).
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dergrund™, wohingegen der Kostenseite kaum bis keine Beachtung geschenkt wird. Eine
recht lebendige Beschreibung wie sich die Einsicht zur verstirkten Konzentration auf die
Erlosseite und somit die Idee zum RM bei American Airlines entwickelte, liefern bei-

spielsweise CROSS, R. G. U. A. (2011):

,»In 1976, Bob Crandall, then Senior Vice President of Marketing for American called an emer-
gency brainstorming session to examine how American might lower its costs to compete. Late at
night as they were discussing the situation, they re-framed the question. It dawned on the team that
American's planes were flying only half full. They were carrying millions of empty seats per year.
That meant that they were already producing some seats at a cost approaching zero. In the wee
hours of the morning, the team realized that they had a revenue problem that was more critical
than their cost problem (Cross, 1997).“60

Maximierung von Kapazitdtsauslastung und durchschnittlichem Stiickerlos als Unterziele.
Wie das Zitat verdeutlicht, liegen der Idee des RM im Wesentlichen zwei Ziele zugrunde.
Streng genommen und riickwirkend betrachtet konnen diese als Unterziele zur Maximie-
rung des Gesamterlses angesehen werden.®' Zum einen soll das RM dafiir sorgen, dass
die vorhandene Kapazitit bestmoglich ausgelastet ist - in einer Passagiermaschine sollte
jeder Sitzplatz belegt sein. Dartiber hinaus sollte jeder Kunde moglichst so viel fiir seinen
Flug bezahlen, wie er maximal zu zahlen bereit ist - ein Geschiftskunde mit eher hoher
Zahlungsbereitschaft sollte mehr bezahlen als ein Privatkunde mit eher geringer Zah-
lungsbereitschaft. Hierbei ist zu beriicksichtigen, dass sich eine einseitige Verfolgung ei-
nes der beiden Ziele negativ auf die Einhaltung des anderen Ziels auswirken kann. Wer-
den nur Sitzplitze an Kunden mit den héchsten Zahlungsbereitschaften vergeben, so be-
steht die Gefahr, dass Umsatz verloren geht, weil nicht alle Sitzplitze verkauft werden.
Konzentriert man sich ausschlieflich auf die optimale Kapazitdtsauslastung, besteht die
Gefahr dass zu viele Sitzplitze an Kunden mit niedriger Zahlungsbereitschaft vergeben
werden und somit ein moglicher Umsatz mit zahlungskriaftigen Kunden verdringt wird.

Mit Hilfe des RM soll daher das erlosoptimale Verhdltnis zwischen maximaler Kapazi-

tatsauslastung und maximalem Durchschnittserlos pro Kapazitétseinheit erreicht werden.

Uneinheitliches Begriffsverstdndnis von ,,Yield*: , Ertrag” vs. ,,Erlés“: Wie bereits in
Abschnitt 2.2 angesprochen, wird das RM vor allem in den &lteren Literaturquellen auch
als ,,Yield Management“ bezeichnet. Ahnlich dazu nennen einige Verdffentlichungen

nicht (nur) den Erlos, sondern (auch) den Ertrag als zentrale Zielgroe. Bei genauerer Be-

5 Vgl. beispielsweise auch KLEIN, R. (2001, S. 250).
% CROSS, R. G. U. A. (2011, S. 9f,, zitiert nach CROSS, R. G. (1997B)).
%' So kann man es aus der Diskussion nach BELOBABA, P. P. (1987B, S. 70) folgern.
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trachtung scheinen sich jedoch weniger die inhaltlichen Ansichten, als vielmehr die Be-
griffsverstindnisse zu unterscheiden. Ein moglicher Grund hierfiir konnte sein, dass
,»Yield“ eine im Luftverkehr géngige und fiir das RM wichtige Kennzahl ist, die in der

englischsprachigen Literatur uneinheitlich definiert wird als ,,average revenue per passen-

«6

ger mile“®,  revenue per passenger mile“® oder ,,yield per available seat mile or yield per

revenue passenger mile“®*. Ahnlich dazu variieren auch die deutschsprachigen Uberset-

«65

zungen und Interpretationen zwischen beispielsweise ,,Umsatz pro Passagiermeile*”” oder

“66 Neben der uneinheitlichen Defini-

,durchschnittliche[m] Ertrag pro verkaufter Einheit
tion der Kennzahl kénnen hier auch Ubersetzungsprobleme eine Rolle gespielt haben. Da
sich das RM ausschlieBlich auf die Optimierung betriebsbedingter Ertrige konzentriert
und neutrale Ertrége nicht beriicksichtigt, ist es entsprechend des Begriffsverstdndnisses in

. 6
der Kostenrechnung passender von Erlésen zu sprechen.®’

Entsprechend der Mehrheit der Verdffentlichungen zum RM wird im Folgenden zunichst

davon ausgegangen, dass dessen priméres Ziel die Optimierung der Erldse ist.

2.3.2.4 Planungsreichweite

Neben der Frage, wie sich die Aufgabe des RM am treffendsten beschreiben ldsst, ist auch zu

kliren, inwieweit diese aus der Perspektive der Unternehmensplanung von anderen Planungs-

aufgaben abgegrenzt werden kann.®

Im Allgemeinen werden betriebswirtschaftliche Planungsaufgaben entsprechend ihrer Fristig-

keit (kurz-, mittel- oder langfristig) drei Planungsebenen (strategisch, taktisch, operativ) zu-

cordnet.®” Aus der Literatur geht nicht eindeutig hervor, welche Planungsreichweite das RM
g g g g

hat. Es finden sich zum einen Aussagen, dass es ausschlieBlich auf die kurzfristige (operative)

62
63
64
65
66
67

68

69

BELOBABA, P. P. (1987B, S. 70).

WEATHERFORD, L. R. (1998, S. 69).

KIMES, S. E. (1989A, S. 348).

VOGEL, H. (1989, 0. S.)

POMPL, W. (2007, S. 297).

Vgl. zur Abgrenzung von Rechengréfien in der Kostenrechnung: FRIEDL, G. U. A. (2014, Kapitel
2.1).

Vgl. fiir Uberblicke {iber Funktionen, Komponenten und Prozesse innerhalb der Unternehmenspla-
nung: HORVATH, P. (2012, Kapitel 3.2), FRIEDL, B. (2013, Teil 2, Kapitel 4), KUPPER, H.-U.
U. A. (2013, S. 136ft)).

Vgl. PFOHL, H.-C. UND STOLZLE, W. (1997, S. 98f.), SCHWEITZER, M. (2011, S. 56), KUP-
PER, H.-U. U. A. (2013, S. 136ft.).
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oder mittelfristige (taktische) Planungsebene im Unternehmen beschrdnkt sei und zum ande-

ren, dass es auch die langfristige (strategische) Ebene umfasse.’’

langfristig strategisch

Flugplanung
N

Preisgestaltung

%

Revenue Management

%

Vertrieb und Verkauf

kurzfristig taktisch

Abbildung 2: Planungs- und Marketingprozesse im Luftverkehr”'

Fir ZEHLE, K.-O. (1991) ist das RM beispielsweise ,.ein kurzfristig orientiertes Hilfsmit-
tel“’>. Parameter wie die vorhandene Kapazitit oder das Produktangebot betrachtet er als Be-
standteile der mittel- und langfristigen Planung und somit fiir das RM als kurzfristig fest vor-
gegeben.” Dennoch schlieBt er nicht aus, dass sich diese langfristig gesehen verindern bzw.
durch den Einfluss des RM verdndert werden konnten. So werde tiber die durch dessen Ein-
satz gewonnenen ,Informationen [...] eine mittel- und langfristige Kapazititsplanung ermog-
licht™*, Vertreter aus der Unternehmenspraxis wie beispielsweise die hochrangigen Mitarbei-
ter von American Airlines oder dem Softwarecunternehmen Sabre vertreten in SMITH, B. C.
u. a. (1998) und JACOBS, T. L. u. a. (2001) ebenfalls die Ansicht, dass das RM ein Mittel zur
kurzfristigen Steuerung sei. Abbildung 2 zeigt ihre Einordnung und Abgrenzung des RM als
von den lidngerfristigen Planungsaufgaben (Flugplanung, Preisgestaltung) im Luftverkehr
nachgelagerte und eigenstdndige Planungsebene. Diese Art der Aufgliederung der Planungs-
aufgaben sehen sie in der Unternehmenspraxis begriindet. Die entsprechenden Abteilungen
hétten sich in den Unternehmen jeweils unabhingig voneinander entwickelt. Dariiber hinaus

wiirden auch die dazugehorigen Planungssysteme nicht oder nicht ausreichend miteinander

" STUHLMANN, S. (2000, S. 222) spricht von ,,unterschiedliche[n] Auffassungen iiber den zugrun-
deliegenden Zeithorizont".

"' In Anlehnung an SMITH, B. C. U. A. (1998, S. 118).

2 ZEHLE, K.-O. (1991), S. 486.

7 Vgl. hierzu auch ZEHLE, K.-O. (1991, Kapitel 4).

™ ZEHLE, K.-O. (1991, S. 491).
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kommunizieren.” Durch sehr unterschiedliche Planungshorizonte zwischen den dargestellten

Planungsebenen sei daher eine Abstimmung zwischen den Ebenen erforderlich.™

Ahnlich betonen auch BROTHERTON, B. UND MOONEY, S. (1992, S. 23), dass fiir das
RM ein strategischer Fit zwischen lang- und kurzfristigen Ebenen hergestellt werden sollte.
Jedoch legen sie nicht eindeutig fest, ob die vorgelagerte langfristigere Ebene wie die der
Produktdefinition aus ihrer Sicht ein Bestandteil des RM ist oder lediglich mit diesem
abgestimmt werden sollte. Vergleichbar vage driickt sich auch BAGEMIHL, J. (1994, S. 2)
aus. So stellt er fest, dass RM ,,nicht nur operative und taktische, sondern ebenso strategische
Entscheidungen unterstiitzen* kann. IHDE, G. B. (1993, S. 113ff.) wird etwas konkreter mit
der Aussage: ,Mit der Produkt-, Kapazitits- und Budgetplanung ist die (langfristige) Pla-
nungsebene eines Yield-Management-Systems abgeschlossen.*”’” Demnach grenzt er die Pla-
nungsreichweite nicht auf die kurzfristige (operative) Ebene ein, sondern schlief3t auch expli-
zit die langfristige (strategische) Planungsebene als Bestandteil des RM ein. KLEIN, R.
(2005, S. 23-28) und KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 18-23) decken verschie-
dene Definitionsmoglichkeiten des RM ab, indem sie zwischen RM im engeren Sinne und
RM im weiteren Sinne unterscheiden. Als RM im engeren Sinne verstehen sie Aufgaben auf
der operativ-taktischen Planungsebene, wohingegen das RM im weiteren Sinne ihrer Eintei-
lung gemdl auch Aufgaben auf der strategisch-taktischen Ebene umfasst. Auf eine prézise
Aussage, wie die Aufgaben auf der taktischen Ebene zu den jeweiligen Definitionsvarianten

zuzuordnen sind, wird dennoch auch hier verzichtet.

Insbesondere im Bereich des Operations Research wird das RM haufig implizit als Aufgabe
mit kurzfristiger und operativer Planungsreichweite aufgefasst.”® Das Kapazititsangebot (im
Luftverkehr beispielsweise der Flugplan) sowie die Preisgestaltung (im Luftverkehr bei-
spielsweise die Tarifstruktur) werden in den meisten Féllen im Rahmen der OR-Modelle als
gegebene InputgroBen betrachtet, die durch das RM nicht verdndert werden kdnnen oder sol-
len. Fiir die weitere Vorgehensweise in dieser Arbeit wird daher zunéchst dieser weit verbrei-
teten Auffassung gefolgt. Eine kritische Diskussion zum Ende der Arbeit zeigt am Beispiel
der Lufifracht jedoch auch auf, dass weiterer Forschungsbedarf zur Schaffung einer einheitli-
chen und allgemeingiiltigen Abgrenzung der Planungsreichweite des RM fiir eine klar fun-

dierte Ausgangsbasis in zukiinftigen Arbeiten auf diesem Gebiet besteht.

" Vgl. JACOBS, T. L. U. A. (2001, S. 375).

% vgl. JACOBS, T. L. U. A. (2001, S. 373).

77 IHDE, G. B. (1993, S. 115).

™ Vgl. hierzu auch KIMES, S. E. UND THOMPSON, G. M. (2004, S. 374).
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2.3.2.5 Konzeptionelle Abgrenzung

Grundsitzlich stellt sich die Frage, ob das RM ein theoretisch eigenstdandig fundiertes Kon-
zept darstellt oder lediglich eine weitere Auspriagung bereits bestehender Konzepte ist. Auch

hier zeigt sich eine unscharfe Abgrenzung in der Literatur.”

Wie man an den unterschiedlichen Ansichten zur Planungsreichweite sehen kann, wird bei-
spielsweise die Preisgestaltung hiufig nicht als Bestandteil des RM betrachtet. BAGEMIHL,
J. (1994, S. 1f.) hebt hervor ,,Yield Management ist nicht als ein neuer Begriff flir Preisdiffe-
renzierungsmaflnahmen zu miverstehen. Vielmehr trigt dieses neue Instrument durch geziel-
te Kapazitdtslenkung zur dynamischen Gewinnsteuerung bei [...]*. Von MEFFERT, H. UND
BRUHN, M. (2012, S. 322) wird es andererseits genau so, ndmlich als ,,Sonderform der zeit-
lichen Preisdifferenzierung® betitelt. Wahrend die einen eher die Eigenstidndigkeit des RM
betonen®, sechen es die anderen als Bestandteil theoretisch bereits fundierter Marketingkon-
zepte an. Nicht selten wird die Meinung vertreten, dass RM in konzeptioneller Hinsicht wenig
Neues beinhalte.®’ Dennoch ist es als eigenstindiger Forschungszweig in der Literatur und an
den Universititen vorzufinden. DESIRAJU, R. UND SHUGAN, S. M. (1999, S. 45) halten
fest:

»Despite their complexity, YMS [Yield Management Systems] depend on the fundamental concepts of
multiperiod pricing and market segmentation. Such reasoning suggests that YMS should develop from
the multipricing literature in marketing and economics. However, YMS are built on a foundation more
from operations than from marketing and economics.

Die eingeschriankte Auseinandersetzung mit der konzeptionellen Fundierung des RM mag
darin begriindet sein, dass weniger die Konzepte an sich, als vielmehr die Art der Entschei-
dungsfindung durch den Einsatz von OR-Methoden in Kombination mit entsprechenden In-

formationssystemen die wesentliche Besonderheit des RM ausmachen. So betonen beispiels-

weise TALLURL K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 4):*

»What is new about RM is not the demand-management decisions themselves but rather ow these
decisions are made. The true innovation of RM lies in the method of decision making - a

” Diese wiederum wird bei Betrachtung der historischen Entwicklung nachvollziehbar. Vgl. Ab-

schnitt 2.2.
% Vgl. beispielsweise auch KRUGER, L. (1990, S. 241) oder BERTSCH, L. H. UND WENDT, O.
(1999, S. 470).
' Vgl. beispiclsweise SIMON, H. (1992, S. 582), LIEBERMAN, W. H. (1993, S. 36) oder
TALLURI K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 4).
Ahnliche Aussagen, speziell fiir das RM von Hotels, finden sich beispielsweise auch bei LIEB-
ERMAN, W. H. (1993, S. 36).
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technologically sophisticated, detailed, and intensely operational approach to making demand-
management decisions.“

Folglich kann man das RM wohl als neuen Ansatz zur Umsetzung altbekannter Marketing-
konzepte wie der Marktsegmentierung und Preisdifferenzierung interpretieren. Da es jedoch
auch durch technische Entwicklungen im Bereich der Informationssysteme sowie unterschied-
liche Anforderungen aus der Unternehmenspraxis weiterentwickelt wurde und somit nicht
starr auf den theoretisch fundierten Konzepten des Marketing aufsetzt, ist diese Interpretation
eher als grober Orientierungsrahmen zu verstehen. Wie zu erwarten besteht ein Nachteil solch
einer eher vagen Eingrenzung darin, dass man sich bei Weiterentwicklungen auf diesem Ge-
biet nicht immer einig ist, ob sie noch als RM angesehen werden konnen oder nicht.
GONSCH, J. U. A. (2009, S. 4) weisen beispielsweise auf unterschiedliche Ansichten und
Schwierigkeiten zur Abgrenzung des RM von dem vergleichsweise noch jlingeren For-

schungsgebiet des Dynamic Pricing hin: *

»Dennoch ist aus methodischer Sicht eine trennscharfe Abgrenzung nur bedingt moglich. [...] Es ver-
wundert daher nicht, dass in der Literatur beziiglich der hierarchischen Einordnung des Revenue Ma-
nagements und des Dynamic Pricing keine Einigkeit besteht.

In den folgenden Abschnitten wird zunéchst ein Uberblick iiber die unterschiedlichen Modell-
strukturen des RM gegeben und ggf. eine Auswahl fiir die weitere Arbeit vorgenommen. We-
gen fehlender Abgrenzung werden darauf aufbauend - soweit wie es flir die Fixierung der
weiteren Vorgehensweise erforderlich ist - die Zusammenhénge der unterschiedlichen Mo-
delltypen mit den Grundlagen der Preisdifferenzierung und Marktsegmentierung herausgear-
beitet. Analog zur Diskussion der Planungsreichweite, sei auch an dieser Stelle angemerkt,
dass eine Vertiefung der Anstrengungen zur Konkretisierung der konzeptionellen Fundierung

des RM ein sinnvolles Forschungsziel fiir weitere Arbeiten auf diesem Gebiet sein konnte.

2.3.3 Festlegung des Betrachtungshorizonts in der vorliegenden Arbeit

Der Hauptfokus dieser Arbeit liegt weniger auf der Erforschung der theoretischen Fundierung
des RM im Allgemeinen, als vielmehr auf der Frage, inwieweit sich dieses im Luftfrachtbe-
reich erfolgreich einsetzen ldsst. Da der zweite Schritt allerdings schwerlich ohne den ersten
gemacht werden kann, ist es erforderlich zumindest eine Festlegung des Betrachtungshori-
zonts vorzunehmen. In Ermangelung einer trennscharfen Abgrenzung und Definition, wird

daher im Folgenden als Arbeitsgrundlage auf die traditionellen Methoden des Quantity-Based-

% Vgl. hierzu auch die in GONSCH, J. U. A. (2009, S. 4) angegebenen Beispiele aus der Literatur.
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RM™ zuriickgegriffen und davon ausgehend interpretiert, welche Voraussetzungen erfiillt sein

miissen, damit diese Art von Methoden eingesetzt werden kann.

Als Basis fiir die Untersuchung in der vorliegenden Arbeit wird von einem Begriffsversténd-

nis des RM mit folgenden Merkmalsauspriagungen ausgegangen:

- Problembeschreibung: Auftragsselektion unter Unsicherheit™
- Gegenstand: quantitative Methoden®*

- ZielgroBe: Erlos

- Planungsreichweite: operativ-taktische Ebene

- konzeptionelle Abgrenzung: eigensténdiges Konzept

Die Ergebnisse aus diesem Vorgehen konnen wiederum eine Ausgangsbasis flir eine schérfere
Abgrenzung und Definition des RM liefern. Dariiber hinaus, lassen sich auch Uberlegungen
anstellen, an welchen ,,Stellschrauben* die klassische Perspektive erweitert werden konnte.
Hierbei sollte jedoch ebenfalls die Frage beriicksichtigt werden, wo genau Grenzen zu ande-
ren Disziplinen zu ziehen sind. So wird man sich beispielsweise damit auseinanderzusetzen
haben, inwieweit man noch von ,,Revenue Management* sprechen kann, wenn eine Verdnde-

rung des Betrachtungshorizonts unter anderem hinsichtlich folgender Aspekte stattfindet:

- Erweiterung des Optimierungsspielraums um langfristige Planungsprobleme.

- Verdnderung der ZielgroBen, weg von einer rein erlosorientierten, hin zu einer kosten-
bzw. deckungsbeitragsorientierten Perspektive.

- Aufweichung bestimmter, als Anwendungsvoraussetzung bezeichneter Grundannahmen,

die urspriinglich wesentliche Treiber fiir die Entstehung und Entwicklung des RM waren.

In Bezug auf die konzeptionelle Abgrenzung beschrénkt sich die vorliegende Arbeit darauf,
Aspekte dieser Art kenntlich zu machen und somit weitere Ansatzpunkte fiir eine zukiinftige

wissenschaftliche Beschiftigung auf diesem Gebiet zu identifizieren.

% Vgl. auch Abschnitt 2.6.3 zur Abgrenzung von Methoden der Kapazititssteuerung.
% Vgl. auch Abschnitt 2.5 zur Rekonstruktion des RM-Problems.
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2.4 Systematisierung des Forschungsstands u
Anwendungsvoraussetzungen des Revenue Managements und
Ableitung von Ansatzpunkten fir das weitere Vorgehen

Als Grundlage fiir die spitere Beurteilung der Anwendbarkeit des RM in der Luftfracht er-
folgt eine Auseinandersetzung mit dem Forschungsstand zu den in der Literatur genannten
Anwendungsvoraussetzungen. Ein umfassender Uberblick von Literatur zum Einsatz von RM
in verschiedenen Branchen zeigt zunédchst auf, welche Merkmale iiblicherweise zur Beurtei-
lung von dessen Anwendbarkeit herangezogen werden (vgl. Abschnitt 2.4.1). Nach einer in-
haltlichen Kennzeichnung der Einzelmerkmale (vgl. Abschnitt 2.4.2) werden verschiedene
Gruppierungsformen gegeniibergestellt und diskutiert (vgl. Abschnitt 2.4.3). Im Anschluss
daran werden die gewonnen Kenntnisse zusammengefasst und Ansatzpunkte fiir das weitere

Vorgehen identifiziert (vgl. Abschnitt 2.4.4).

2.4.1 Uberblick iiber Untersuchungen zur Beurteilung der Anwendbarkeit
des Revenue Managements in verschiedenen Branchen
Wie in Abschnitt 2.2 zur historischen Entwicklung dargestellt, ist die Luftverkehrsbranche das
traditionelle Einsatzgebiet des RM. Jedoch macht man sich seit einiger Zeit dariiber Gedan-
ken, ob die Konzepte auch auf andere Branchen iibertragen werden konnen. Inzwischen lésst
sich eine Vielzahl von Einsatzgebieten finden, fiir die entsprechende Ideen entwickelt wur-
den.®® Sie reichen von zahlreichen Ansitzen im Beherbergungs-, Gastronomie- und Touris-
musbereich (insbesondere Hotels, Restaurants, Reiseveranstalter), iiber solche fiir Verkehrs-
dienstleister (insbesondere Autovermietungen, Schienenverkehr), die Sport und Freizeitbran-
che (speziell FuBlballveranstaltungen, Besucherattraktionen allgemein, Bootsverleih), den
Einzelhandel, den 6ffentlichen Sektor (Gesundheitswesen, Medien, Versorger) bis zu neueren,
verstdrkt im deutschsprachigen Raum ver6ffentlichten Ansédtzen fiir die Fertigungsindustrie,
welche bislang als eine fiir das RM eher untypische Branche angesehen wurde.®’ Eine Uber-

sicht zur Literatur, die sich konzeptionell oder empirisch mit dem Einsatz von RM-Methoden

% Vgl. fiir entsprechende Uberblicke: MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 233f)),
TSCHEULIN, D. K. UND LINDENMEIER, J. (2003, S. 649-652), BOYD, E. A. UND BILEGAN,
I. C. (2003, S. 1379ff.), CHIANG, W.-C. U. A. (2007, S. 101-104), CROSS, R. G. U. A. (2011, S.
8-18). Vertiefende Betrachtungen von (modelltheoretischen) Unterschieden zwischen ausgewihlten
Branchen finden sich bei: TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, Kapitel 10), KIMMS,
A. UND KLEIN, R. (2005, S. 14-24), MULLER-BUNGART, M. (2007, S. 7-15), KLEIN, R. UND
STEINHARDT, C. (2008, S. 29-39).

¥ Beispielsweise KLINGE, R. C. (1997, S. 224) weist darauf hin, dass RM meist von fixkosteninten-
siven Dienstleistungsunternehmen angewendet wird. KROLL, K. M. (1999, S. 26ft.) stellt als eine
der Ersten die Uberlegung an, RM auch in der Fertigungsindustrie einzusetzen.
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in verschiedenen Branchen beschiftigt gibt Tabelle 9.*® Darin ist neben dem inhaltlichen Fo-
kus und der Art des Vorgehens angegeben, ob bzw. welche Anwendungsvoraussetzungen zur

Beurteilung der Einsetzbarkeit des RM zugrundegelegt werden.

88 Quellen aus der Luftverkehrsbranche (traditionelle Industrie), reine OR-Modelle, Literatur, die sich
mit spezifischen Teilaspekten beschiftigt oder nur auf ausgewihlte Teilkomponenten fokussiert
sind nicht in der Auflistung enthalten. Dariiber hinaus finden sich in YEOMAN, 1. UND INGOLD,
A. (Hrsg., 1997), INGOLD, A. U. A. (Hrsg., 2000), YEOMAN, I. UND MCMAHON-BEATTIE,
U. (Hrsg., 2004) und SFODERA, F. (Hrsg., 2006) eine Reihe weiterer Aufsidtze von denen wegen
ihres starken Fokus auf unternehmensspezifische Implementierungsaspekte nur eine Auswahl in
unten stehender Tabelle aufgenommen wurde. Ebenso sei auf regelmidfBige Verdffentlichungen in
der Zeitschrift ,,The Cornell Hotel and Restaurant Administration Quaterly* zu Untersuchungen im
Gastronomie- und Beherbergungssektor verwiesen, auf die hier wegen ihres grofen Umfangs und
dennoch begrenzten Aussagekraft in Bezug auf die Zielsetzung der vorliegenden Arbeit nicht im
Detail eingegangen werden soll. Fiir Literatur zu OR-Modellen vgl. beispielsweise: BITRAN, G.
R. UND MONDSCHEIN, S. V. (1995) fiir Hotels; BERTSIMAS, D. UND SHIODA, R. (2003) fiir
Restaurants, LADANY, S. P. UND ARBEL, A. (1991) fiir Kreuzfahrten, CTANCIMINO, A. U. A.
(1999) fiir den Schienenverkehr, KLEYWEGT, A. J. UND PAPASTAVROU, J. D. (2001) fiir Spe-
diteure; GREEN, L. V. U. A. (20006) fir das Gesundheitswesen, BOLLAPRAGADA, S. U. A.
(2002) fiir Medienunternehmen, NAIR, S. K. UND BAPNA, R. (2001) fiir Internetversorger;
COULTER, K. S. (1999) fiir den Einzelhandel, METTERS, R. UND VARGAS, V. (1999) fiir den
Offentlichen Sektor. Fiir Literatur, die sich mit spezifischen Teilaspekten beschéftigt vgl. beispiels-
weise: BOELLA, M. (2000) fiir rechtliche Aspekte (Tourismus), MCMAHON-BEATTIE, U. U. A.
(2006) zum Vertrauen der Kunden (Restaurant), LEE-ROSS, D. UND JOHNS, N. (1997) zur Be-
deutung der Unternehmensgroffe (Hotel); DUNN, K. D. UND BROOKS, D. E. (1990) zur Fristig-
keit der Planung (Hotel). Fiir Literatur die nur ausgewéhlte Teilkomponenten fokussiert vgl. bei-
spielsweise: JONES, P. (1999) zu Informationssystemen (Hotel); SFODERA, F. (2006) zur Orga-
nisation (Hotel); DESINANO, P. U. A. (2006) zum Prozess (Beherbergungssektor); PINDER, J.
(2005) zur Einbettung im Projektmanagement; SIGUAW, J. A. U. A. (2003) zur Einbettung im Sa-
les Management; ELIMAM, A. A. UND DODIN, B. M. (2001) im Zusammenhang mit
Anreizsystemen im Salesbereich (Fertigungsindustrie).
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HOTELS

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
ZEHLE, K.-O. Titel: ,,Yield Management - Eine konzeptionell | Vorstellung von drei Rahmenbedin-
(1991) Methode zur Umsatzsteigerung fiir gungen fiir das RM, die in dhnlicher

Unternehmen der Tourismusindust- Form auch von KIMES,; S. E. (1989A)
rie® genannt werden.
Inhalt: Konzeptionelle Uberlegun-
gen zum Einsatz von RM in der Tou-
rismusindustrie.
BROTHERTON, |Titel: ,,Yield Management - progress |konzeptionell |Vorstellung der von KIMES, S. E.
B. UND MOO- and prospects* (1989A) genannten Anwendungsvo-
NEY, S-(1992) |y haie: Konzeptionelle Uberlegun- raussetzungen.
gen zum Einsatz von RM in der Tou-
rismusindustrie.
JONES, P. UND |Titel: ,,Yield Management: Putting |konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
HAMILTON, D. |People in the Big Picture* aspekte; auf grundlegende Anwen-
(1992) Inhalt: Entwicklung von Vorschla- dBlér;ﬁSVOZiléi;?;Zingen wird nicht
gen zum effektiven Einsatz von RM £ '
aus prozessorientierter Perspektive.
BAGEMIHL, J. |Titel: ,,Die strategische Bedeutung |konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
(1994) von Yield Management im Hotelge- aspekte; Anwendungsvoraussetzungen
werbe* werden genannt, jedoch spielen diese
. fiir die weitere Analyse eine unterge-
Inhalt: Beschreibung von Daten- und ordnete Rolle
Informationsbedarf, Moglichkeiten ’
und Handlungsempfehlungen fiir den
Einsatz des RM im Hotelgewerbe aus
strategischer Perspektive.
REMMERS, J. Titel: ,,Yield Management im Tou- |konzeptionell |Vorstellung von drei Rahmenbedin-
(1994) rismus‘ gungen fiir das RM, die in &hnlicher
Inhalt: Beschreibung von konzeptio- Fgrrlr;fl?ile;/g:nKIMES, S. E. (1989A)
nellen Gestaltungsmoglichkeiten fiir & '
das RM im Tourismus
DONAGHY, K. |Titel: ,,Implementing yield manage- |konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
U. A. (1997) ment: lessons from the hotel sector” aspekte; auf grundlegende Anwen-
Inhalt: Dokumentation von Schwie- dBlér;ﬁSVOZiléi;?;Zingen wird nicht
rigkeiten bei der Implementierung £8 '
von RM in Hotels (Bezug auf voran-
gehende Branchenstudie) und Ablei-
tung von Ansétzen zur erfolgreichen
Implementierung im Sinne eines
Change Managements.
JARVIS, N. U. A. |Titel: ,,An Investigation of the Key |empirisch Starker Fokus auf Implementierungs-
(1998) Criteria Affecting the Adoption of  |(Fragebogen, |aspekte; Auf die Anwendungsvoraus-
Yield Management in UK Hotels” 163 Umfrage- |setzungen von KIMES, S. E. (1989A)
teilnehmer) |wird kurz Bezug genommen, jedoch

Inhalt: Umfrage zum Einsatz des
RM bei britischen Hotels und Ablei-
tung von Schliisselfaktoren fiir den
erfolgreichen Einsatz in der Branche.

werden diese im Rahmen der Umfrage
nur eingeschrankt thematisiert.

52




RESTAURANTS

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
WHELAN- Titel: ,,Yield management and the konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
RYAN, F. restaurant industry” aspekte; Anwendungsvoraussetzungen
(2000) Inhalt: Beschreibung der Restaurant- W.erd.e h gen annt, jedoch sP iclen diese

. fiir die weitere Analyse eine unterge-
Branche und Entwicklung von Vor-
A . ordnete Rolle.

schldgen zur Implementierung von RM

(hier genannt ,,Yield Management”) in

Restaurants.
JOHNS, N. Titel: ,,Revenue management in restau-|empirisch Starker Fokus auf Implementierungs-
UND rants: a case example from Bornholm, |(Fallstudie) |aspekte; Es findet keine Priifung von
RASSING, C.  |Denmark” Anwendungsvoraussetzungen statt.
(2004) Inhalt: Beschreibung der Implementie-

rung von RM in einem Restaurant in

Bornholm in Danemark.

REISEVERANSTALTER

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
HOSEASON, J. |Titel: ,,The Numbers Game: the Role |konzeptionell | Auf Anwendungsvoraussetzungen von
UND JOHNS, |of Yield Management in the Tour Ope- KIMES, S. E. (1989A) wird kurz
N. (1998) rations Industry* Bezug genommen.

Inhalt: Diskussion von Mdglichkeiten
des Einsatzes von RM bei Reiseveran-
staltern.
LAWS, E. Titel: ,,Perspectives on pricing konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
(2000) decision in the inclusive holiday in- aspekte; auf Anwendungsvorausset-
dustry”. zungen wird nicht Bezug genommen.
Inhalt: Beschreibung der géngigen
Pricing-Praxis von Reiseveranstaltern
und Identifikation von Schwachstellen.
KLEIN, J. K. Titel: ,,Yield Management als Methode | empirisch Anwendungsvoraussetzungen von
(2000) zur ertragsorientierten Kapazititsnut- |(Fragebogen, |KIMES, S. E. (1989A) werden ge-
zung bei Reiseveranstaltern® 52 Umfrage- |nannt.
Inhalt: Untersuchung des Einsatzes teilnehmer)
sowie von Mdglichkeiten und Grenzen
des RM bei Reiseveranstaltern.
XYLANDER, J. |Titel: , Kapazitdtsmanagement bei konzeptionell, | Anwendungsvoraussetzungen von
K. (2003) Reiseveranstaltern - Entscheidungsmo- |empirisch KIMES, S. E. (1989A) genannt. Darti-
delle zur Kontingentierung im Yield |(Interviews) |ber hinaus wird auf Gruppierungsfor-
Management* und formal- |men von CORSTEN, H. UND
. mathematisch [ STUHLMANN, S. (1998) und HAR-
Inhalt."Uptersgchungen von Istzustand RIS, F. H. UND PEACOCK, P.
und Moglichkeiten des Einsatzes von (1995) Bezug genommen
RM bei Reiseveranstaltern, Entwick- £8 '
lung von branchenspezifischen Kon-
tingentierungsmodellen und Hand-
lungsempfehlungen.
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KREUZFAHRTEN

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
HOSEASON, |Titel: ,,Capacity Management in the konzeptionell |Kurze Vorstellung der Anwendungs-
J. (2000) Cruise Industry” voraussetzungen von KIMES, S. E.

Inhalt: (1989A), ]edoph sehr branchenspezifi-
sche Perspektive.
Beschreibung des Marktes fiir Kreuz-
fahrten und verschiedene Uberlegungen
zum Einsatz von RM (,,yield manage-
ment”).
SPORT- UND FREIZEITBRANCHE

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
BARLOW, G. |Titel: ,,Capacity Management in the empirisch Starker Fokus auf Implementierungs-
L. (2000) Football Industry” (Fallstudie) |aspekte; Die Anwendungsvorausset-

zungen von KIMES, S. E. (1989A)
Inhalt: . .
werden genannt, aber nicht weiter
Fallstudie beim Birmingham City Foot- thematisiert.
ball Club, um Maéglichkeiten zu finden
wie RM implementiert werden konnte.
LEASK, A. U. |Titel: ,Revenue Management in Scottish | konzeptionell | Anwendungsvoraussetzungen von
A. (2000) Visitor Attractions” und empirisch |KIMES, S. E. (1989A) werden vorge-
Inhalt: Vorstellung und Marktanalyse Sr\lfirl;g) Zifi;{?gié?(ﬁ;ﬁiigﬁn fur Besucher-
von schottischen Besucherattraktionen Y '
und Herausarbeitung von Problemen bei
der Umsetzung von RM.
BARTH, J. E. |Titel: ,,Yield management: opportunities |konzeptionell |Starker Fokus auf Implementierungs-
(2002) for private club managers® aspekte; auf grundlegende Anwen-
Inhalt: Diskussion des mdglichen Ein- dBlérzlﬁsvozréi;?;Zingen wird nicht
satzes von RM fiir Privatclubbesitzer. £ '
BERMUDEZ, |Titel: ,Revenue management basics in |empirisch Sehr fallspezifisch; kein Bezug zu
R. U. A the charter boat industry” (Fallstudie) |Anwendungsvoraussetzungen.
(2004) Inhalt: Beschreibung von Kapazitéts-
und Buchungsprozessen bei ,,The Moo-
rings* und Er6ffnung der in Zukunft zu
diskutierenden Frage, inwiefern diese
unter RM Aspekten verbessert werden
konnten.
AUTOVERMIETUNG

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
CARROLL, |Titel: ,,Evolutionary Change in Product |empirisch Starker Fokus auf Implementierungs-
W.J. UND Management: Experiences in the Car (Fallstudie) |aspekte; Vergleich der Autovermie-
GRIMES, R. |Rental Industry” tungsbranche mit Airlineindustrie,

C. (1995) Inhalt: Beschreibung der Implementie- f&&i%ﬁzte:iﬁfuzzzzg;ﬁng;eﬁzrsl(g&
rung eines RM-Systems bei Hertz. & & '
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GERAGHTY, |Titel: ,,Revnue Management Saves Na- |empirisch Starker Fokus auf Implementierungs-
M. K. UND |tional Car Rental” (Fallstudie) |aspekte; Vergleich der Autovermie-
JOHNSON, E. Inhalt: Beschreibung der Implementic- tungsbranche mit Airlineindustrie,
(1997) ; . . grundlegende Anwendungsvorausset-
rung eines RM-Systems bei National Car des RM den k
Rental zungen des RM. werden kurz ange-
' schnitten.
SCHIENENVERKEHR
Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
HUNKEL, M. |Titel:“Segmentorientierte Preisdifferen- |konzeptionell, |Keine Diskussion von Anwendungs-
(2001) zierung fiir Verkehrsdienstleistungen -  |formal- voraussetzungen.
Ansitze flir ein optimales Fencing* mathematisch
Inhalt: Entwicklung von ?;;ilesrt?l%ﬁ)s ch
Fencingansétzen und empirische Unter-
suchung anhand einer Fallstudie bei der
DB Reise und Touristik AG
ERHARDT, |Titel: ,Revenue Management - Ein in-  |konzeptionell | Anwendungsvoraussetzungen von
M. R. (2004) |tegrativer Ansatz und seine Ubertragung |und empirisch |[KIMES, S. E. (1989A) werden vorge-
auf den Schienenpersonenverkehr* (Fallstudie)  |stellt, diskutiert und in leicht abge-
Inhalt: Konzeptionelle Uberlegungen wandelter liorm (,,I{erggng lzchkelt.der
; . . Nachfrage “ als zusitzliches Kriteri-
zum Einsatz von RM im Schienenperso- : .
. um) im Rahmen der Fallstudie (S.
nenverkehr und empirische Untersu- 202) untersucht
chung anhand einer Fallstudie bei der '
DB Reise und Touristik AG.
FLUGUBERWACHUNG
DE MATOS, |Titel: ,,Yield management for privatized |konzeptionell |Vorstellung von Anwendungsvoraus-
P. L. (2001) air traffic control?” setzungen fiir das RM, die in dhnlicher
Inhalt: Konzeptionelle Uberlegungen Form auch von KIMES, S. E. (1.989.A)
: . N genannt werden als Grundlage flir die
zum Einsatz von RM in der Flugiiberwa- . Diskussi
chung, weitere Diskussion.
MEDIENUNTERNEHMEN
Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
MULLER- Titel: ,,Revenue Management with empirisch Anwendungsvoraussetzungen nach
BUNGART, |Flexible Products - Models and Methods |(Fallstudie) |KIMES, S. E. (1989A) und KIMMS,
M. (2007) for the Broadcasting Industry” und formal- |A. UND KLEIN, R. (2005) werden
Inhalt: Basicrend auf den Ergebnissen mathematisch Vor.gestellt. Die Grupdlage fiir das
. . . weitere Vorgehen bildet jedoch der
einer Fallstudie im spanischen Fernsehen Ei . .
o . insatz von RM in verschiedenen
wird ein OR-Modell entwickelt. .
Branchen (Ausgangspunkt sind ma-
thematische Modelle und deren we-
sentliche Komponenten, angelehnt an
TALLURL K. T. VAN RYZIN, G. J.
(2004, Kapitel 11) und KIMMS, A.
UND KLEIN, R. (2005)).
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GESUNDHEITSWESEN

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
CHAPMAN, |Titel: ,,Demand/capacity management in |empirisch Sehr fallspezifisch; Die Anwendungs-
S. N. UND health care: An application of yield ma- |(Fallstudie) |voraussetzungen von KIMES, S. E.
CARMEL, J. I. |nagement* (1989A) werden in einer Abbildung
(1992) Inhalt: Beschreibung der Implementie- E}ir‘r‘lgigie;?nm, aber nicht weiter

rung von RM in einer Einrichtung im )
Gesundheitswesen.
VERSORGER

Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzungen
HARVEY, D. |Titel: ,,Dynamic pricing of distillate empirisch Sehr fallspezifisch; kein Bezug auf
U. A. (2004) |products at petroleum terminals‘ (Fallstudie) | Anwendungsvoraussetzungen.

Inhalt: Beschreibung der Implementie-
rung eines Ansatzes zur Preis- und Ka-
pazitdtssteuerung in einem groBen Mine-
raldlunternehmen
FERTIGUNGSINDUSTRIE
Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzung
SPECHT, D. Titel: ,,Revenue Management - Sind | konzeptionell | Anwendungsvoraussetzungen von
UND GRUSS, |Ertragssteigerungen auch fiir produzie- KIMES, S. E. (1989A) bilden im
C. M. F. (2005) |rende Unternechmen mdglich?* Wesentlichen die Grundlage zur Beur-
Inhalt: Diskussion der Anwendbarkeit fg&iﬁgﬁfn@]xﬂi?giegﬁLei};ﬁ e
des RM fiir produzierende Unterneh- ation & dp &p
men. '
REHKOPF, S. |Titel: ,,Revenue Management Konzep- | konzeptionell, | Anwendungsvoraussetzungen, deren
(2006) te zur Entscheidungsunterstiitzung bei |formal- Ursprung auf KIMES, S. E. (1989A)
der Annahme von Kundenauftragen® |mathematisch |zuriickzufiihren ist, bilden den Aus-
Inhalt: Entwicklung von RM- und gmplrlsch gangspunkt zur Diskussion .des. Ppten-
o (zwei Fallstu- |tials von RM in der kundenindividuel-
Konzepten fiir die Auftragsannahme dien) len Produktion
bei kundenindividueller Produktion '
und Durchfiihrung einer Untersuchung
anhand von zwei Fallstudien in der
Eisen und Stahl erzeugenden Industrie.
SAATMANN, |Titel: ,Revenue Management in der  |konzeptionell | Anwendungsvoraussetzungen von
M. (2008) deutschen Automobilwirtschaft - Vo- |und empirisch | KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005)
raussetzungen, Konzeption und Aus- |(Fragebogen, |werden vorgestellt und fiir die Auto-
wirkungen auf die Bedarfs- und Kapa- |802 Umfrage- |mobilindustrie diskutiert. Sie bilden
zitdtsplanung in der automobilen teilnehmer) |jedoch keinen unmittelbaren Bestand-
Supply Chain* teil der empirischen Erhebung.
Inhalt: Empirische Studie zum RM in
der Automobilindustrie mit Fokus auf
Kaufentscheidungsprozesse und Seg-
mentierung der Kunden.
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DEFREGGER, |Titel: ,,Revenue Management for empirisch Anwendungsvoraussetzungen von
F. (2009) Manufacturing Companies‘ (Fragebogen, |KIMES, S. E. (1989A) werden erldu-
Inhalt: Empirische Studie zum Einsatz 107 Umfrage- | tert und erscheinen zum Teil als
. - . teilnehmer) |Grundlage fiir die empirische Studie.
von RM in der Sachgiiterindustrie und
. . und formal-
Entwicklung von branchenspezifischen mathematisch
OR-Modellen.
KOLISCH, R. |Titel: ,,Stand und Perspektiven des empirisch Gegeniiberstellung von Anwendungs-
UND ZATTA, |Einsatzes von Revenue Management in | (Fragebogen, |voraussetzungen des RM fiir die
D. (2009) der Prozessindustrie® 124 Umfrage- | Dienstleistungs- und Prozessindustrie
Inhalt: Umfrage zu Bedeutung und teilnehmer)
Stand der Umsetzung des RM in der
Prozessindustrie.
HINTSCHES, |Titel: ,,Control at ThyssenKrupp VDM |empirisch Anwendungsvoraussetzungen von
A. U A RM in Make-To-Order Manufacturing: |(Fallstudie) |KIMES, S. E. (1989A) bilden den
(2010)* Case Study of Capacity” Ausgangspunkt zur Diskussion des
Inhalt: Durchfiihrung einer Fallstudie Eo:le;ltlglesr \gigh%i t(riieer Auftragsfer-
zum Einsatz von RM bei ThyssenK- gung '
rupp VDM.
MEHRERE BRANCHEN IN EINER BETRACHTUNG
Quelle Fokus Vorgehen Anwendungsvoraussetzung
EUROPEAN Titel: Yield Management in small and |empirisch Vier der Anwendungsvoraussetzun-
COMMISSION |medium-sized enterprises in the (Erhebung gen, die auf KIMES, S. E. (1989A)
(1997) tourism industry iiber lander- |zurlickzuflihren sind, dienen als Raster
Inhalt: Von Arthur Andersen und speZIf}sch? zur Beurteilung der Einsetzbarkeit des
. . Einheiten in |RM.
Andersen Consulting durchgefiihrte 17 Mitelieds-
Studie zur Einsetzbarkeit von RM in &
. . . staaten der
verschiedenen Bereichen des Touris- EU)
mus (Hotels, Reiseveranstalter, Touris-
tenattraktionen, Freizeitparks, usw.)
SECOMANDI, |Titel: ,From Revenue Management empirisch Teilweise wird Bezug auf die Anwen-
N. U. A. (2002) |Concepts to Software Systems* (drei Fallstu- |dungsvoraussetzungen genommen
Inhalt: Beschreibung der Entwicklung dien) glﬁgngng\ﬁ%AgHg R(l;(;;])))’ LR
von PROS-RM-Software fiir drei ver- T ’
schiedene Branchen (Rundfunk,
Gesundheitswesen und Naturgasver-
sorgung).
LINDEN- Titel: ,,Zur Einsetzbarkeit des Revenue | konzeptionell |Vier der Anwendungsvoraussetzungen
MEIER, J. UND |Managements in der 6ffentlichen Wirt- von KIMES,; S. E. (1989A) dienen als
TSCHEULIN, |schaft” Raster zur Beurteilung der Einsetzbar-
D (2007) Inhalt: Konzeptionelle Uberlegungen keit des RM.
zum Einsatz von RM in verschiedenen
Branchen der dffentlichen Wirtschaft.

Tabelle 9: Untersuchungen zu RM in verschiedenen Branchen

% Vgl. hierzu auch HINTSCHES, A. (2012, Kapitel 2).
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Wie die Auswertung zeigt wird hiufig auf eine Auflistung von Anwendungsvoraussetzungen
nach KIMES, S. E. (1989A) Bezug genommen.”® Teilweise werden diese Kriterien als MaB-
stab zur Uberpriifung der Anwendbarkeit des RM eingesetzt. Teilweise, insbesondere bei
starkem Fokus auf Implementierungsaspekte und in fallspezifischen Untersuchungen, wird
auf Anwendungsvoraussetzungen ginzlich verzichtet. Wenn nicht Bezug auf die Anwen-
dungsvoraussetzungen genommen wird, beginnt man in der Regel sofort mit der Diskussion
der Einsatzfahigkeit bestimmter ausgewdhlter Instrumente oder beschreibt die Branche und
deren Kapazitits- und Buchungsprozesse und entwickelt darauthin ein Modell zur Implemen-
tierung. Teilweise wird die Anwendbarkeit dadurch iiberpriift, dass man die zu untersuchende
Branche mit der Passagierbeforderung im Luftverkehr vergleicht und versucht Gemeinsam-
keiten und Unterschiede zu ermitteln. RM wird als typisches Instrument flir Dienstleistungs-
unternehmen betrachtet. Wie man jedoch sehen kann, gibt es auch Anwendungen fiir die Fer-
tigungsindustrie. SPECHT, D. UND GRUSS, C. M. F. (2005), die sich mit dem RM in pro-
duzierenden Unternehmen befassen, wandeln die Anwendungsvoraussetzungen ohne Diskus-
sion leicht ab. Sie legen eine kapazitdre Engpasssituation zugrunde, die bei KIMES, S. E.

(1989A) in dieser Form nicht genannt wird.

Entsprechend der Anregungen aus der Branchenliteratur wird in der vorliegenden Arbeit ver-
tieft auf die Anwendungsvoraussetzungen nach KIMES, S. E. (1989A) eingegangen. Des
Weiteren erfolgt ebenfalls eine Untersuchung der Anwendbarkeit des RM auf Basis einer Ge-
geniiberstellung der Passagierbeforderung mit der Luftfracht (vgl. Abschnitt 3.3). Eine genau-
ere Auseinandersetzung mit der kapazitdren Engpasssituation als mogliche Anwendungsvo-
raussetzung erfolgt in Abschnitt 2.5.2.2 im Zusammenhang mit der Rekonstruktion des RM-

Problems.

% Vgl. den folgenden Abschnitt 2.4.2 fiir eine Kennzeichnung der Merkmale im Detail.
SECOMANDI, N. U. A. (2002) verwendet Anwendungsvoraussetzungen nach WEATHERFORD,
L. R. UND BODILY, S. E. (1992, S. 831f.), diec als kompaktere Variante der Anwendungsvoraus-
setzungen nach KIMES, S. E. (1989A) angesehen werden konnen. Hierauf wird im Zusammenhang
mit der Rekonstruktion des RM-Problems in Abschnitt 2.5.1 genauer eingegangen.
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2.4.2 Kennzeichnung der Anwendungsvoraussetzungen nach KIMES

(1989A)

Im Folgenden werden die als Anwendungsvoraussetzungen (,,necessary conditions for the

proper adoption of yield management*’') bekannten Merkmale nach KIMES, S. E. (1989A, S.

349-351) im Detail vorgestellt.”> Hierzu zihlen:

- (Relativ) fixe bzw. unflexible Kapazititen
- Hohe Fixkosten und geringe Grenzkosten
- Verderblichkeit der Kapazitit

- Starke Nachfrageschwankungen

- Moglichkeit zur Vorausbuchung

- Moglichkeit zur Marktsegmentierung und Preisdifferenzierung

(Relativ) fixe bzw. unflexible Kapazitdten

Revenue Management (bzw. Yield Management) eignet sich nach KIMES, S. E. (1989A) nur

fiir Unternehmen, die ihre verfligbare Kapazitét nicht schnell genug an die vorhandene Nach-

frage anpassen konnen.”” Fiir Unternehmen mit (relativ) fixen bzw. unflexiblen Kapazititen®*
g p p

sind in der Regel Mallnahmen zur kurzfristigen Erweiterung oder Einschrankung der vorhan-

denen Kapazitit aus Zeit- oder Kostengriinden” nicht bzw. nur eingeschréinkt moglich. Die

Kapazititen von Dienstleistungsunternehmen wie Airlines, Hotels, Kinos oder Restaurants

91
92

93
94

95

Vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350).

Vgl. auch KIMES, S. E. (1989B, S. 15-18). In der allgemeinen RM-Literatur werden im Zusam-
menhang mit den Anwendungsvoraussetzungen neben der Auflistung von KIMES, S. E. (1989A)
hdufig Quellen zitiert, die sich zwar nicht explizit auf KIMES, S. E. (1989A) beziehen, sich jedoch
inhaltlich nicht wesentlich unterscheiden. Hierzu zéhlen vor allem VOGEL, H. (1989), ENZWEI-
LER, T. (1990), ZEHLE, K.-O. (1991), WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E. (1992),
IHDE, G. B. (1993), REMMERS, J. (1994), BUTTGEN, M. (1996) oder die EUROPEAN
COMISSION (1997). Zu den bekanntesten Quellen, die sich im Wesentlichen auf KIMES, S. E.
(1989A) und/oder eine der oben genannten Quellen beziehen zdhlen dariiber hinaus zum Beispiel
SIMON, H. (1992), VOLLMAR, T. (1994), HARRIS, F. H. UND PINDER, J. P. (1995),
BERTSCH, L. H. (1996), FRIEGE, C. (1996), WEATHERFORD, L. R. (1997), BERTSCH, L. H.
UND WENDT, O. (1999) oder KLEIN, R. (2001). Ansétze zur systematischen Strukturierung und
teilweise kritischen Auseinandersetzung mit den von KIMES, S. E. (1989A) genannten Merkmalen
(vgl. hierzu auch Abschnitt 2.4.3) finden sich bei HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995),
CORSTEN. H. UND STUHLMANN, S. (1998), KLEIN, R. (2005) und KIMMS, A. UND KLEIN,
R. (2005).

Vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350). Sie verwendet den Begriff ,,Yield Management”.

KIMES, S. E. (1989A, S. 350) verwendet die Bezeichnung ,,relatively fixed capacity*, HARRIS, F.
H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 40) spricht von ,Fixed Capacity, CORSTEN, H. UND
STUHLMANN, S. (1998, S. 7) nennen es ,,fehlende Flexibilitit der Kapazititen”.

Vgl. hierzu HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 40), CORSTEN, H. UND STUHL-
MANN, S. (1998, S. 8), KLEIN, R. (2001, S. 249).
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sind in der Regel fix und kdnnen nicht (bzw. nur eingeschrédnkt) in Abhingigkeit von der An-
zahl der tatsdchlich eintreffenden Kunden verdndert werden. Bei fixen Kapazititen gewinnen

daher Methoden zur Steuerung der Kapazititsauslastung wie die des RM an Bedeutung.
Hohe Fixkosten und geringe Grenzkosten

Der Grad der Inflexibilitdt von Kapazitdten ist eng mit der Kostenstruktur eines Unterneh-
mens verbunden. Je hoher die Kosten zur Bereitstellung der Kapazitdt sind, desto kostspieli-

1.7 Somit kann die Kostenstruktur als

ger ist in der Regel auch deren Anpassung im Bedarfsfal
Indiz fiir die Flexibilitit der Kapazititen interpretiert werden’’, was wiederum als Kennzei-
chen fiir eine hohe Bedeutung der kurzfristigen Kapazititssteuerung im Sinne des RM gilt.
Dariiber hinaus leitet sich aus der spezifischen Kostenstruktur von Dienstleistungsunterneh-
men die iibliche Zielsetzung des RM ab. Hiufig sind besonders in Dienstleistungsunterneh-
men die Fixkosten hoch, die Grenzkosten zum Verkauf einer zusétzlichen Leistungseinheit
jedoch vernachlissigbar gering.”® Daher wird im RM aus Vereinfachungsgriinden zur Priifung
der Annahme bzw. Ablehnung von Buchungsanfragen lediglich der damit verbundene Erlos
ungeachtet der variablen Kosten betrachtet und das Ziel der Erlosmaximierung verfolgt.”
Jedoch lieBe sich das RM auch mit dem Ziel der Deckungsbeitragsmaximierung durchfiih-
1

ren'”, was die Bedingung nach vernachlissigbar geringen Grenzkosten als Voraussetzung fiir

das RM entschirft.
Verderblichkeit der Kapazitdt

Es liegt in der Natur von Dienstleistungen, dass die Kapazititsbereitstellung nur gleichzeitig
mit ihrer -nutzung erfolgen kann. Andernfalls findet keine Leistungserstellung statt, die Kapa-

%! Eine Transportleistung beispielsweise kann nicht erb-

zitdt bleibt ungenutzt (,,verdirbt®).
racht werden, wenn kein Transportobjekt zum Transportzeitpunkt vorhanden ist. Wenn zum
Abflugzeitpunkt eines Flugzeuges nicht alle Sitze belegt sind, bleiben diese leer und bringen

keinen Erlds. In der deutschsprachigen Literatur spricht man in diesem Zusammenhang héufig

% Vgl. KIMES, S. E. (19894, S. 350), HARRIS, F. H. UND PINDER, J. P. (1995, S. 302).

7 Vgl. hierzu auch CORSTEN. H. UND STUHLMANN, S. (1998) in Abschnitt 2.4.3.3.

% Vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350), BERTSCH, L. H. UND WENDT, O. (1999, S. 471).

# Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.3.

1% yg]. beispielsweise OR-Verfahren, die den Deckungsbeitrag als ZielgroBe ansetzen:
AMARUCHKUL, K. U. A. (2007), BARTODZIEJ, P. U. A. (2007A , 2007B).

1% ygl. beispielsweise BERTSCH, L. H. (1996, Spalte 2259).
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davon, dass Dienstleistungen nicht lagerfihig'* seien, da sie nicht wie in der Sachgiiterin-

dustrie vor Inanspruchnahme erstellt und bis zur Nutzung auf Lager gelegt werden konnen.
Daraus ergeben sich Einschrinkungen fiir die Steuerung der Kapazititsauslastung:'*

- In Zeiten mit schwacher Nachfrage kann eine Unterbeschéftigung nicht durch Produk-
tion auf Vorrat fiir zukiinftig eintreffende Nachfrage vermieden werden.
- In Zeiten mit starker Nachfrage kann auf keinen Leistungsvorrat (Puffer) zuriickge-

griffen werden, durch den sich die Gefahr von Kapazititsengpdssen verringern lief3e.

KIMES, S. E. (1989A, S. 350) weist darauf hin, dass das Problem in kapazitditsbeschrdnkten
Dienstleistungsunternechmen besonders schwerwiegend sei, da hier keine Mdglichkeit zur

Verfiigung stiinde, die Kapazitét zu erweitern.
Starke Nachfrageschwankungen

Nach KIMES, S. E. (1989A, S. 350) sind viele Dienstleistungsunternehmen starken Nachfra-
geschwankungen'** ausgesetzt und bendtigen daher ein Verfahren (RM) fiir den Umgang mit
der daraus resultierenden Unsicherheit {iber die zu erwartende Nachfrage. In der einschligi-
gen Literatur werden konkret zwei Dimensionen von Nachfrageschwankungen genannt, die

fiir den Einsatz von RM sprechen:'?’

- Umfang der Nachfrage
- zeitliche Verteilung der Nachfrage

Starke Schwankungen des Nachfrageumfangs kdnnen zu Fehleinschédtzungen des Kapazitits-
bedarfs im Rahmen der langfristigen Kapazititsplanung fiihren. Dariiber hinaus kann eine
iiber die Zeit hinweg ungleichmifig verteilte Nachfrage eine gleichméfige Kapazitéitsauslas-
tung erschweren. Fiir diese Situationen soll das RM eingesetzt werden, um die Nachfrage-
schwankungen zu glétten, indem die Preise in nachfrageschwachen Zeiten gesenkt und in

nachfragestarken Zeiten angehoben werden. '

12 vgl. beispielsweise REMMERS, J. (1994, S. 174).

1% vgl. REMMERS, J. (1994, S. 171ff.).

19 Wortlich: ,.highly erratic demand patterns*, ,,fluctuating demand*.

1% vgl. beispielsweise ZEHLE, K.-O. (1991, S. 489), BUTTGEN, M. (1996, S. 261).
1% vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350).
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Moglichkeit zur Vorausbuchung

Um die kiinftig eintreffende Nachfrage und die damit verbundene Kapazititsauslastung mog-
lichst frithzeitig abschitzen zu konnen und ggf. ausreichend Zeit fiir steuernde Eingriffe zur
Verfligung zu haben, bietet es sich an, den Kunden die Moglichkeit zu geben, ihre Leistungen
im Voraus zu buchen. Eine Passagierairline beispielsweise kann dadurch besser absehen, ob
die GroBe des eingesetzten Flugzeugtyps flir die zu erwartende Kundenzahl ausreicht oder ob
die Gefahr besteht, dass Sitze leer bleiben, und gewinnt somit an Planungssicherheit. Der Er-
folg dieser Maflnahme hingt jedoch davon ab, inwieweit die Kunden dieses Angebot nutzen.
Je nach Art des Kunden kann dies sehr unterschiedlich sein. Geschiftsreisende sind zum Bei-
spiel - im Gegensatz zu Privatreisenden - dafiir bekannt, kurzfristig ohne langen zeitlichen
Vorlauf zu buchen. Gleichzeitig haben sie tendenziell eine hohere Zahlungsbereitschaft.'"’
Wenn also vor allem Kunden mit niedriger Zahlungsbereitschaft die Moglichkeit der Voraus-
buchung nutzen, muss darauf geachtet werden, dass geniigend Kapazitit flir Kunden mit ho-
her Zahlungsbereitschaft freigehalten wird. Durch die Moglichkeit der Vorausbuchung ent-
steht folglich das typische Entscheidungsproblem des RM {iber die Annahme und Ablehnung

von Buchungsanfragen.'*
Moglichkeit zur Marktsegmentierung und Preisdifferenzierung

Die traditionellen Methoden des RM basieren auf einer segmentorientierten Preisdifferenzie-
rung.'”” Hierzu ist eine Marktsegmentierung''® erforderlich, welche die Nachfrager so in
Gruppen (Segmente) unterteilt, dass deren Zahlungsbereitschaften innerhalb der Gruppen
homogen und zwischen den Gruppen heterogen sind. Fiir die verschiedenen Gruppen lassen
sich dann darauf aufbauend segmentspezifische Verkaufspreise im Sinne der Preisdifferenzie-
rung festlegen. Nur wenn unterschiedliche Preise fiir Leistungen verlangt werden, die die
gleiche Kapazitit in Anspruch nehmen, entsteht das typische Entscheidungsproblem des RM
iiber die Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen. Als Anwendungsvoraussetzung
wird die Moglichkeit zur Marktsegmentierung und Preisdifferenzierung in der Literatur auf

zwei unterschiedlichen Ebenen diskutiert, die als Antworten auf folgende Fragen interpretiert

und verstanden werden konnen:

"7 vgl. beispielsweise zur Preisdifferenzierung im Luftverkehr auf Grundlage einer Segmentierung
der Reisenden in Geschiftsreisende und Privatreisende: POMPL, W. (2007, S. 241).

1% vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350).

'% Neben den traditionellen Methoden des RM, gibt es alternative Methoden, fiir die eine segmentori-
entierte Preisdifferenzierung keine zwingende Voraussetzung darstellt. Hierauf wird an spéterer
Stelle in dieser Arbeit eingegangen (vgl. Abschnitt 2.6.4).

"9 vgl. Abschnitt 2.6.2 zur Preisdifferenzierung.
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- Ist eine segmentorientierte Preisdifferenzierung tiberhaupt sinnvoll?

- Was ist im Rahmen der Umsetzung zu beachten?

Eine grundlegende Voraussetzung der Preisdifferenzierung ist, dass sich die Kunden hinsicht-
lich ihrer Zahlungsbereitschaften unterscheiden. Andernfalls macht sie wenig Sinn. KIMMS

111 .
“" aufweisen

und KLEIN folgern daraus, dass die Nachfrage ,,unterschiedliche Wertigkeit
muss. Einige Autoren beschrinken sich in ihrer Diskussion auf kritische Punkte, die mit der
Umsetzung der segmentorientierten Preisdifferenzierung zusammenhidngen. Es wird bei-
spielsweise darauf hingewiesen, dass ein Unternehmen seine Kunden und deren Zahlungsbe-
reitschaften genau kennen muss, damit es sie in verschiedene Segmente aufteilen und seg-

112

mentspezifische Marketingstrategien entwickeln kann.  ~ Dariiber hinaus wird gefordert, dass

es ,,mindestens zwei“''* unterschiedliche Preise geben muss und dass diese zum Buchungs-
zeitpunkt in Kombination mit der Leistung fest definiert sein miissen,''* so dass sie zum Bei-
spiel in einem IT-System hinterlegt werden kdnnen und die Preisdifferenzierung damit auch

technisch moglich*' " ist.

2.4.3 Gegeniiberstellung von Gruppierungsformen der Anwendungsvo-
raussetzungen nach KIMES (1989A)

Die im vorangehenden Abschnitt vorgestellten Anwendungsvoraussetzungen nach KIMES, S.

E. (1989A) lassen sich in verschiedene Kategorien gruppieren. Im Folgenden wird zunéchst

ein Uberblick iiber verschiedene Gruppierungsformen gegeben, bevor diese anschlieBend im

Einzelnen erlidutert werden.

2.4.3.1 Gruppierungsformen im Uberblick

Wihrend die Mehrzahl der wissenschaftlichen Arbeiten zum RM die von KIMES, S. E.
(1989A) genannten Merkmale eher undifferenziert wiedergibt, lassen sich auch Ansitze fin-
den, welche die Merkmale in Bezug auf ihre Herkunft hinterfragen und entsprechend gruppie-
ren. Hierzu zdhlen insbesondere die Arbeiten von HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P.
(1995), CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998), KLEIN, R. (2005) und KIMMS, A.

"' KLEIN, R. (2001, S. 249), KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 9).
"2 vgl. KIMES, S. E. (1989A, S. 350).

'3 REMMERS, J. (1994, S. 175).

"4 ygl. ZEHLE, K.-O. (1991, S. 487).

"> FRIEGE, C. (1996, S. 616).
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UND KLEIN, R. (2005). Diese sind in Tabelle 10 der urspriinglichen''® Einteilung von
KIMES, S. E. (1989A; 1989B)'"" gegeniibergestellt. Neben Voraussetzungen, die grundsitz-
lich fiir die Anwendung von RM-Prinzipien sprechen, nennt KIMES, S. E. (1989A; 1989B)
Anforderungen an den Einsatz der Systemkomponenten, die ebenfalls in Tabelle 10 aufgelis-

tet sind.!'® Konkret fordert sie

- die Verfiigbarkeit historischer Vertriebsdaten, die Auskunft iiber die Aufteilung der
Nachfrage auf verschiedene Preisklassen und das Buchungsverhalten in der Vergan-
genheit geben,

- ein geeignetes Informationssystem, das Datenverfiigbarkeit und -genauigkeit sicher-
stellt,

- Preisgestaltungskompetenz im Vertriebsbereich, hinsichtlich einer genauen Kenntnis
der Preiselastizitdten in verschiedenen Tarifklassen, um die Wirkungen von Preisénde-
rungen auf die Nachfrage abschétzen und steuernde Eingriffe gezielt vornehmen zu
konnen sowie

- eine genau festgelegte Uberbuchungsstrategie, die im RM-System verankert sein soll-

te.'”

Desweiteren ergidnzen HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995) die Liste der Anwen-

dungskriterien um

- die Méglichkeit zur Verhinderung von Arbitrage, welche jedoch als Teilvoraussetzung
der segmentorientierten Preisdifferenzierung angesehen werden kann, und

- eine Forderung nach einer genauen Nachfrageprognose, welche eng mit den Anforde-
rungen an Datenverfligbarkeit und -genauigkeit und der Existenz eines geeigneten In-

formationssystems verbunden ist.

"® KIMES fiigt 1997 die Gleichartigkeit der Kapazititseinheiten als Bedingung hinzu (vgl. KIMES,
S. E. (1997, S. 5)). Ahnlich argumentieren spiter KIMMS, S. UND KLEIN, R. (2005) mit ihrer
Forderung nach einem standardisierten Leistungsprogramm.

"7 Vgl. hierzu Abschnitt 2.4.2.

¥ ygl. hierzu und im Folgenden KIMES, S. E. (19894, S. 350f)) und KIMES, S. E. (1989B, S. 17f)).

"9 KIMES betrachtet spiter die Moglichkeit zur Marktsegmentierung als Voraussetzung zur Einsetz-
barkeit der Komponenten und bezeichnet diese Kategorie als ,,necessary ingredients for a yield
management system™ (KIMES, S. E. (1997, S. 6f.)).
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KIMES, S. E. HARRIS, F.H. | CORSTEN, H. | KLEIN, R. (2005, S.
(1989A, S. 349- | UND PEA- UND STUHL- 14-23), KIMMS, A.
Anwendungs- 351), KIMES, COCK, P. MANN, S. UND KLEIN, R.
voraussetzung S. E. (1989B, S. | (1995, S. 40- (1998, S. 7-12) | (2005, S. 5-10)
15-18) 41)
(relativ) fixe bzw. unflexible X A = X " X X )
Kapazititen 3 S 2 3
SH 2 2 S %
hohe Fixkosten vs. geringe X g % ?o X ‘§ X E X §§
Grenzkosten [ 5 ) S
P = g s
R S z S
Verderblichkeit der L Eg= O 2 |, £ |y 8 |4
Kapazitit z % 5 § E g .§ g
O = o R wn SIS
. EE o S S
Is\(I:hvlvlz?f?kende (unsichere) X % 5 5 X S X N s S L;
achfrage =g E go Qé
Méglichkeit zur Vorausbu- 5 & ? ) 2
chung / unterschiedliche X S5 < g X 8 X X i% x =°
Absatzzeitpunkte = E % Az %0
@m0 5 Q A
1 . EG~ Q o 3 g =
Moglichkeit zur <05 5 = = NN
Marktsegmentierung (und &< o S % § % §°
Preisdifferenzierung) / X @) <Z,1 _§ X = X k= X S X T &
unterschiedliche Wertigkeit = = N 3 ¥
der Nachfrage & 5 g S S £
e < 5 5 N EE
= ~
g
Maglichkeit zur . &
Verhinderung von Arbitrage = Voraussetzungen:
,ohne deren
genaue Nachfrageprognose X Vorl;egen
o0 effizientere
§§ Ansitze [...]
A7) ots 122
geeignetes X & X S H existieren
Informationssystem =) S =35
£ 2 E
L . L~y 3 = ohne die sich
historische Vertriebsdaten o8 £ 'g g0 die charak-
(Nachfrage, x £ :2 S ‘é X ;’eristischen
Buchungsverhalten) % ﬁ ; % Instrumente
£855%5 [.]  nicht
Preisgestaltungskompetenz x £&E % einsetzen
& & P =~ 2 8 125
5 g < lassen.*
genau festgelegte < < o
Uberbuchungsstrategie ;

Tabelle 10: Strukturierungsformen der Anwendungsvoraussetzungen in der wissenschaftlichen

Literatur

120 KIMES, S. E. (1989A, S. 349).
2L KIMES, S. E. (1989A, S. 350).
122 KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 5f.).
12 KIMES, S. E. (1989A, S. 350).
124 KIMES, S. E. (1989B, S. 17).

12 KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 6).
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2.4.3.2 Gruppierung nach HARRIS UND PEACOCK (1995)

HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995) bilden drei Gruppen von so genannten ,,success
indicators”: ,,Motivating Chararcteristics®, ,,External Enabling Characteristics“ und ,,Internal
Enabling Characteristics“.'*® Fixe und verderbliche Kapazititen, hohe Fixkosten und Unsi-
cherheiten iiber die Hohe der Nachfrage werden von den Autoren als ,,Motivating
Characteristics* bezeichnet, da diese Auskunft iiber das Potential von RM in einer Branche
giben und fiir Unternehmen Ausloser seien, die Implementierung des RM grundsitzlich in
Erwigung zu zichen.'?” Zu den , External Enabling Characteristics* werden die Moglichkeiten
zur Marktsegmentierung, Verhinderung von Arbitrage und Vorausbuchung der Leistung als
branchenspezifische, situationsabhidngige Faktoren gezihlt, welche den Einsatz von RM Ver-

fahren ermoglichten. '*®

In Abgrenzung hierzu werden unter ,Internal Enabling
Characteristics* all jene Faktoren betrachtet, deren Ausgestaltung die Unternehmen direkt
selbst beeinflussen konnten (Sammlung von vergangenheitsbezogenen Vertriebsdaten, Ge-

nauigkeit der Nachfrageprognose, geeignetes Informationssystem).'>’

2.4.3.3 Gruppierung nach CORSTEN UND STUHLMANN (1998)

CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998) bezeichnen die von KIMES aufgelisteten

Merkmale als ,,Rahmenbedingungen und hinterfragen kritisch, inwieweit diese als Mafistab

130 131

zur Beurteilung der Einsetzbarkeit des RM " angesehen werden konnen. ” Eine detaillierte

Betrachtung der einzelnen Merkmale fiihrt sie zu folgendem Schluss:

,Die Anwendung von Yield Management sollte stets im situativen Kontext erfolgen, [...]. Insofern

muten die in der Literatur formulierten ,Bedingungen‘ als zu pauschal und unspezifisch formuliert an

und liegen dariiber hinaus auf unterschiedlichen logischen Ebenen‘'*

Konkret wird kritisiert, dass das Merkmal der fehlenden Flexibilitit der Kapazititen ohne
VergleichsgroBe zu wenig aussagekriftig sei.'>> Die starken Schwankungen der Nachfrage
sollten in Verbindung mit der zur Verfiigung stehenden Kapazitét betrachtet werden, da erst

durch diesen Abgleich die relative Bedeutung der Nachfrageschwankungen fiir die Kapazi-

126 Vgl. hierzu und im Folgenden: HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 40f).

127 ygl. HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 40).

12 ygl. HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 40f.).

129 ygl. HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995, S. 41).

130 CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 7) verwenden die Bezeichnung ,,Yield Mana-
gement®.

! Vgl. hierzu und im Folgenden: CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 7-12).

132 CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

'3 Eine dhnliche Aussage findet sich in diesem Zusammenhang auch bei WEATHERFORD, L. R.
UND BODILY, S. E. (1992, S. 832).
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tatsauslastung beurteilt werden kdnne. Das Merkmal der verderblichen Kapazitit betone le-
diglich die hohe Bedeutung der Kapazitdtssteuerung in Dienstleistungsunternehmen, insofern
als diesen Unternehmen die Option zur Lagerung der Leistungen fehle. Insgesamt stellten
diese Merkmale einschlieBlich der hohen Fixkosten und vergleichsweise niedrigen Grenzkos-
ten ,keine eigenstindigen Kriterien“'** dar. Sie wiesen wechselseitige Beziehungen auf und
beschrieben eine Situation in der ein ,,marktseitig an die Dienstleistungsunternehmung heran-
getragenes Anpassungserfordernis“'®® der Kapazitit auf ein ,unternehmensseitig [.] unzurei-
chendes Flexibilitdtspotential* 3¢ treffe. Diese sogenannten ,,Situationsmerkmale® werden
dhnlich wie von HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995), als Anzeichen interpretiert, ,,bei

deren Erfiillung die Anwendung von Yield Management angemessen erscheint. ">’

Die Mdéglichkeiten zur Marktsegmentierung, Preisdifferenzierung und Vorausbuchung werden
im Unterschied dazu nicht als Anwendungsvoraussetzungen, sondern als , Instrumente* des

RM angesehen.

2.4.3.4 Gruppierung nach KIMMS UND KLEIN (2005)

Auch KLEIN, R. (2005) und KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005) diskutieren dic Merkmale
von KIMES kritisch und fassen diese auf einer abstrakteren Ebene zusammen. Sie schlagen

folgende Kriterien als Anwendungsvoraussetzungen vor:'>®

- ,,mangelnde operative Flexibilitat*
- ,heterogenes Nachfragerverhalten*
- ,Integration des externen Faktors*

- ,standardisiertes Leistungsprogramm®

Das Kriterium ,,mangelnde operative Flexibilitdt™ wird dabei, wie bereits in dhnlicher Weise
von CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998) diskutiert und gefordert, als Zusammen-
fassung der Einzelmerkmale unflexible Kapazitdten, Besonderheiten der Kostenstruktur sowie
Nichtlagerfihigkeit der Leistungen interpretiert und begriindet. Die Mdoglichkeiten zur Vo-
rausbuchung und segmentorientierten Preisdifferenzierung sowie die Nachfrageschwankun-

gen finden ihren Eingang in das Kriterium ,,heterogenes Nachfragerverhalten®. Die Nichtla-

¥ CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 9).

%> CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

1% CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

7 CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

138 Vgl. hierzu und im Folgenden: KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 5-10), KLEIN, R. (2005, S.
14-23).
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gerfihigkeit der Leistungen sowie die Méoglichkeit der Vorausbuchung werden dariiber hinaus
dem Kriterium ,,Notwendigkeit zur Integration des externen Faktors* zugeordnet, womit aus-
gedriickt werden soll, dass eine Produktion der Leistungen nur zeitgleich mit dem Absatz er-
folgen kann."” Die Forderung, dass es ein ,,standardisiertes Leistungsprogramm® geben soll-

te, wird aus der Moglichkeit zur segmentorientierten Preisdifferenzierung abgeleitet.

KLEIN, R. (2005) und KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005) hinterfragen, welche Art von
Voraussetzungen die genannten Merkmale représentieren und identifizieren, dhnlich zu

CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998), zwei Kategorien:

- Voraussetzungen, ,,weil ohne ihr Vorliegen effizientere Ansétze zur Gestaltung des

. e .. 140
Absatzprozesses und der daraus resultierenden Kapazititsverwendung existieren.

(V1)
- Voraussetzungen, ,,da sich ohne sie die charakteristischen Instrumente des RM nicht

einsetzen lassen.« '*!' (V2)

Die mangelnde operative Flexibilitit sowie die Notwendigkeit zur Integration eines externen
Faktors werden dabei als Voraussetzungen im Sinne von (V1), das Standardisierte Leistungs-
programm als Voraussetzung im Sinne von (V2) verstanden. Zum heterogenen Nachfrage-
verhalten treffen die Autoren keine eindeutigen Aussagen, vielmehr differenzieren sie ihre
Argumentation wieder anhand der Kriterien, welche urspriinglich zusammengefasst wurden.
So sehen sie unterschiedliche Absatzzeitpunkte, die aus der Moglichkeit zur Vorausbuchung
resultieren, sowie eine unterschiedliche Wertigkeit der Nachfrage, welche eine segmentorien-
tierte Preisdifferenzierung ermoglicht als Anwendungsvoraussetzungen im Sinne von (V1)

an. Die schwankende Nachfrage wird dagegen als Merkmal im Sinne von (V2) interpretiert.

%9 Die Integration des externen Faktors in den Leistungserstellungsprozess wird als ein charakteristi-
sches Merkmal angesehen, das die Erstellung von Dienstleistungen von der Sachgiiterproduktion
unterscheidet. Ohne den externen Faktor (den Kunden oder ein Objekt des Kunden) kann die Leis-
tung nicht erbracht werden. Eine Produktion auf Lager ist daher nicht mdglich. Vgl. beispielsweise
HALLER, S. (2012, S. 7), MEFFERT, H. UND BRUHN, M. (2012, S. 37f.).

0 KLEIN, R. (2005, S. 15).

“I KLEIN, R. (2005, S. 15).
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2.4.4 Zwischenfazit und Ansatzpunkte fiir das weitere Vorgehen

Die verschiedenen Ansétze zur Gruppierung der Anwendungsvoraussetzungen von KIMES,
S. E. (1989A) zeigen insgesamt, dass trotz der angebrachten Kritik eine Neustrukturierung
bzw. Neudefinition der Kriterien nicht trivial ist und nicht zwangslaufig zu einer Verbesse-
rung der Aussagefihigkeit fiihrt.'**

KLEIN, R. (2005) und KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005) wird deutlich, dass diese in ihrer

Insbesondere bei den Anwendungsvoraussetzungen nach

aggregierten Form weniger als Maf3stab zur Beurteilung der Anwendbarkeit des RM geeignet

sind:

- Wie KLEIN, R. (2005) selbst anfiihrt, ist bei dieser Form der Strukturierung nicht eindeu-
tig erkennbar, welche Bedingungen zwingend erfiillt sein sollten (,,Nicht jede der Voraus-
setzungen muss vollstandig erfiillt sein*'*).

- Die Anwendungsvoraussetzungen sind nicht iiberschneidungsfrei formuliert, was einer
unabhingigen Uberpriifung des Erfiillungsgrads der einzelnen Kriterien wenig Aussage-
kraft verleihen wiirde (,,So ergibt sich die erforderliche Beriicksichtigung heterogenen
Nachfragerverhaltens als Folge der Notwendigkeit der Integration des externen Fak-
tors.“!*%).

- Auch innerhalb der Kriterien sind nicht immer eindeutige Aussagen zur Art der Anwen-
dungsvoraussetzung moglich, was teilweise an dem Nutzen der urspriinglich vorgenom-
menen Zusammenfassung der Einzelkriterien zweifeln 1dsst. So legen sich die Autoren mit
,heterogenes Nachfragerverhalten* nicht eindeutig fest, ob es sich um eine Anwendungs-
voraussetzung im Sinne von (V1) oder (V2) handelt, sondern sie spalten ihre Argumenta-

tion wieder anhand der unter diesem Punkt urspriinglich zusammengefassten Merkmale

auf.

Diese Abgrenzungsprobleme mdégen Griinde dafiir sein, dass flir die Beurteilung der Einsetz-
barkeit von RM in verschiedenen Branchen hédufig an der urspriinglichen Merkmalsliste von
KIMES, S. E. (1989A) als PriifmaBstab festgehalten wird.'*> Davon abgesehen und trotz der
Unterschiede im Detail zwischen den unterschiedlichen Strukturierungsformen ist aber auch

eine grundlegende Teilung in zwei Merkmalsgruppen erkennbar, die zum einen

' Hier zeigen sich wiederum die Konsequenzen einer unscharfen Definition und Abgrenzung des RM
in der wissenschaftlichen Literatur. Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.

S KLEIN, R. (2005, S. 15).

" KLEIN, R. (2005, S. 15).

' Vgl. hierzu Abschnitt 2.4.1.
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- als Problembestandteile'*®

(1) und zum anderen
- als echte Anwendungsvoraussetzungen'*” zum Einsatz der klassischen Komponenten und

Methoden (2) interpretiert werden kdnnen.

Der Schwerpunkt in der vorliegenden Arbeit liegt im Unterschied zur gingigen RM-Literatur
nicht auf der Kennzeichnung von ausgewéhlten Optimierungsproblemen, die einzelnen Me-
thoden zugrunde liegen, sondern auf einem umfassenden Verstidndnis des Grundproblems aus
einer konzeptionellen Perspektive. Eine vertiefte Beschéftigung mit den Merkmalen, die als
Problembestandteile identifiziert wurden wird daher als Ausgangspunkt genutzt, um das me-
thodenunabhédngige Grundproblem zu rekonstruieren (vgl. Abschnitt 2.5). Fiir die Beantwor-
tung der Forschungsfrage, inwieweit sich die RM-Methoden und -Komponenten einsetzen
lassen, konnen die echten Anwendungsvoraussetzungen - wie sie oben identifiziert wurden -
einen Ansatzpunkt geben. Jedoch ist eine detailliertere Auseinandersetzung in Verbindung mit
ausgewahlten Methoden erforderlich, um differenzierte Aussagen treffen zu kdnnen (vgl. Ab-

schnitt 2.6).

2.5 Rekonstruktion des dem Revenue Management zugrundelie-
genden Problems und Identifikation von Einflussgrofien

Wie bereits der Abschnitt zur Begriffsdefinition erkennen ldsst, ist die Abgrenzung des RM-
Problems mit Schwierigkeiten verbunden. Ziel der folgenden Abschnitte ist es, das Problem
auf Basis von ausgewihlter Literatur logisch zu rekonstruieren. Hierzu werden zwei Ansatz-
punkte gewdhlt. Zum einen erfolgt eine vertiefte Beschéftigung mit ausgewdhlten Anwen-
dungsmerkmalen, die in den vorangehenden Abschnitten erldutert wurden (vgl. Abschnitt
2.5.1). Zum anderen werden das Zusammenwirken und die konzeptionelle Fundierung spezi-

fischer Teilkomponenten niher betrachtet, die bereits vor dem RM entwickelt und in der be-

16 Je nach Autor leicht unterschiedlich benannt und zusammengefasst als: ,, APPROPRIATE SITUA-
TIONS FOR EFFECTIVE YIELD MANAGEMENT APPLICATION* / ,,necessary conditions for
the proper adoption of yield management® (KIMES, S. E. (1989A, 1989B)); ,.Motivating
Characteristics* (HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995)); ,,Situationsmerkmale* (CORSTEN,
H. UND STUHLMANN, S. (1998)) oder Voraussetzungen ,,ohne deren Vorliegen effizientere An-
sétze [...] existieren” (KLEIN, R. (2005), KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005)).

47 Die ,Problembestandteile” sind je nach Autor leicht unterschiedlich benannt und zusammengefasst
als: ,,COMPONENTS OF THE PROBLEM” / ,Requirements of a Yield Management System”
(KIMES, S. E. (1989A, 1989B)); ,,External Enabling Characteristics” und ,,Internal Enabling
Characteristics” (HARRIS, F. H. UND PEACOCK, P. (1995)); ,,Instrumente” (CORSTEN, H.
UND STUHLMANN, S. (1998)) oder Voraussetzungen, ,,da sich ohne sie die charakteristischen
Instrumente des RM nicht einsetzen lassen.” (KLEIN, R. (2005), KIMMS, A. UND KLEIN, R.
(2005)).
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triebswirtschaftlichen Literatur behandelt wurden (vgl. Abschnitt 2.5.2). Die Ergebnisse aus

beiden Ansédtzen werden im Anschluss zusammengefasst (vgl. Abschnitt 2.5.3).

2.5.1 Rekonstruktion iiber ausgewahlte Anwendungsmerkmale

In verschiedenen Gruppierungen der Anwendungsmerkmale von KIMES, S. E. (1989A) in

148 a1s Problembestandteile fiir

Abschnitt 2.4.3 wurde aufgezeigt, dass sich einzelne Merkmale
das RM interpretieren lassen. Angelehnt an die Argumentation von CORSTEN, H. UND
STUHLMANN, S. (1998, S. 7-12)'* sowie die Uberlegungen zum Punkt , mangelnde opera-
tive Flexibilitdt nach KLEIN, R. (2005, S. 17-19), KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S.
7£)"*" und WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E. (1992, S. 831f.)"*" soll die spezifi-

sche Problemsituation des RM in diesem Abschnitt zusammengefasst und prizisiert werden.

UNGLEICHGEWICHT ZWISCHEN ANGEBOT UND NACHFRAGE

Einflussgréfien
NACHFRAGE ANGEBOT

Starke Nachfrage- .
schwankungen > Anpassungs- Anpassungsfahigkeit Hohe Fixkosten vs.

erfordernis der (Flexibilitat) der .
< geringe
vorhandenen vorhandenen
. . Grenzkosten
Kapazitat Kapazitat

—

Ausprdgungen

Verderblichkeit der
Kapazitét

Ubernachfrage Uberangebot
N>A N<A

—1 I~

Abbildung 3: Rekonstruktion des RM-Problems - Einflussgrofien und Ausprigungen

148 Vgl. Abschnitt 2.4.3.3. oder Tabelle 10 (,,Situationsmerkmale nach CORSTEN, H. UND
STUHLMANN, S. (1998)).

' Vgl. auch Abschnitt 2.4.3.3.

139 v gl. auch Abschnitt 2.4.3.4.

" WEATHERFORD, L. R. UND BODILY, S. E. (1992, S. 831f.) nennen drei Anwendungsvoraus-
setzungen des RM. Sie fordern, dass es einen festen Zeitpunkt geben muss, zu dem eine Dienstleis-
tung verfligbar ist und ab dem diese verfillt. Dariiber hinaus betonen sie, dass die Kapazitéten be-
grenzt sein miissen. AuBBerdem fordern sie - dhnlich zu KIMES, S. E. (1998A) - eine Mdglichkeit
zur Marktsegmentierung preisempfindlicher Kunden.
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Abbildung 3 bringt zum Ausdruck, dass einzelne Anwendungsmerkmale von KIMES, S. E.
(1989A)"? als Einflussgrfien betrachtet werden konnen, die in Beziehung zueinander stehen
und eine Problemsituation begiinstigen, in der ein von der Marktseite (Nachfrage) ,,herange-

“I3 auf ein nicht ausreichendes ,,Flexibilititspotential“'>* der

tragenes Anpassungserfordernis
im Unternehmen vorhandenen Kapazitit (Angebot) trifft. Der Argumentation von CORSTEN,
H. UND STUHLMANN, S. (1998) folgend sind die Nachfrageschwankungen sowie die Ver-
derblichkeit der Kapazitdt als Einflussgroflen flir das Anpassungserfordernis der Kapazititen
zu interpretieren. Die Verderblichkeit der Kapazitit, die auch als Nichtlagerfihigkeit der er-
brachten Leistungen angesehen werden kann, ist auf die Nachfrageseite zurilickzufiihren, da
sie vom Kunden (externer Faktor) abhdngig ist. Hohe Fixkosten wirken sich dagegen negativ

155

auf die Anpassungsfihigkeit (Flexibilitdt) ~> der Kapazitét aus.

Allgemeiner betrachtet kann also ein Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage als
Problemursache angesehen werden."*® Ausprigungen des Problems konnen demnach sowohl

7 als auch eine der Ubernachfrage sein. Ein Uberangebot

eine Situation des Uberangebots
hitte eine zu geringe Auslastung der Kapazitdt zur Folge, was flir die Bedienung der Kunden
zundchst unproblematisch wire. Geht man jedoch davon aus, dass ein Unternehmen ein -
wenn auch nur zeitweiliges - Uberangebot als Anpassungserfordernis der Kapazititen be-
trachtet, so sind entsprechend der obigen Strukturierung der Anwendungsmerkmale sowohl
das Uberangebot als auch die Ubernachfrage im RM zu beriicksichtigen. Weder CORSTEN,
H. UND STUHLMANN, S. (1998) noch KLEIN, R. (2005) oder KIMMS, A. UND KLEIN,
R. (2005) machen hierzu im Rahmen der Diskussion von Anwendungsvoraussetzungen ein-
deutige Aussagen. Auch unter Zuhilfenahme weiterer Literatur aus dem Bereich des RM, die
hierzu zumindest ansatzweise Stellung nimmt, ist nicht eindeutig zu kléren, ob lediglich die

Ubernachfrage oder auch das Uberangebot als relevante Problemausprigungen betrachtet

werden. Tabelle 11 zeigt Beispiele fiir unterschiedliche Auffassungen auf.

152 Kursiv gedruckt.

133 CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

'3 CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S. (1998, S. 12).

"> Die ,,Anpassungsfihigkeit (Flexibilitit) der vorhandenen Kapazitit* in Abbildung 3 ist als neutrale
Formulierung fiir das Merkmal ,,(relativ) fixe bzw. unflexible Kapazitdten* zu interpretieren.

1% Eine dhnliche Ansicht hierzu hat beispielsweise HOCK, H. (2005, S. 231). Er sieht das RM aus
produktionswirtschaftlicher Perspektive als ,,Baustein des operativen Dienstleistungsmanagements
[...] wobei [.] die kurzfristige Synchronisation von Leistungsangebot und - nachfrage im Mittel-
punkt [...] steht®.

7 CORSTEN, H. (1984, S. 362) beispielsweise nennt diese Ausprigung im Zuge einer allgemeineren
Betrachtung fiir Dienstleistungsunternehmen: ,,Das Auftreten zeitlich begrenzter Spitzenbelastun-
gen und die daran orientierte Ausrichtung der Kapazititen einerseits und einer geringeren langfris-
tigen Durchschnittsbelastung andererseits bewirkt die Entstehung von Uberkapazititen.
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Ubernachfrage als Problemsituation

VOGEL, H. (1989, o.
S.)

,Der Einsatz eines Yield Management Systems ist immer dann sinnvoll,
wenn [...] eine Vielzahl von Kunden um das limitierte Angebot konkur-
rieren [...]”

ZEHLE, K.-O. (1991,
S. 489)

,» Yield-Management wird am sinnvollsten in Umgebungen mit folgenden
Randbedingungen eingesetzt:

- Nachfrage verschiedener Kundenarten nach begrenzten Ressourcen

- Varianz der Nachfragewerte in definierten Zeitpunkten und im Zeit-
ablauf

- Verderb ungenutzer Kapazititen.*

LIEBERMAN, W. H.
(1993, S. 38)

,»The best-known applications of yield management - overbooking and
discount control - are most useful when excess demand exists [...]”

REMMERS, J. (1994,
S. 175f)

»Das Potential fiir Ertragssteigerungen ist grofler bei knappen Kapaziti-
ten. Nur dann besteht die Chance auch hdhere Preise durchzusetzen.

»Eine weitere Voraussetzung sind Nachfrageschwankungen, die Knapp-
heitssituationen [Hervorhebung im Original] entstehen lassen. [...] wenn
das Angebot so reichlich dimensioniert ist, daB3 selbst bei schwankender
Nachfrage nie Abweisungen vorkommen [...] lohnt der Aufwand zur
Etablierung eines Instrumentariums nicht.*

HOLLOWAY, S.
(2008, S. 534)

,»In particular, if too much output is scheduled, RMSs cannot fill it — this
is the job of pricing and other marketing functions, pending a review of
the schedule. These systems are, in fact, most valuable when used to
control flights that have consistently high load factors. When supply con-
sistently exceeds demand on a flight, what is needed is less capacity
and/or a pricing initiative.”

Uberangebot (und Ubernachfrage) als Problemsituation

DAUDEL, S. UND
VIALLE, G. (1992, S.
93f.)

,.,SchlieBlich ist es sinnvoll, die Gesamtrentabilitit der Branche zu ermit-
teln, um Tendenzen zu einem Angebots- oder Nachfrageiiberschuss zu
erkennen. In beiden Fillen kann sich die Einfiihrung eines Yield Mana-
gement Systems auszahlen [...]“

LIEBERMAN, W. H.
(1993, S. 38)

»~Myth 3: YM Works Only When Demand Exceeds Supply
[Hervorhebung im Original] ,,; ,,[...] yield management can help market-
ing and sales departments identify opportunities for hotels to increase
their revenues by designing and delivering new products that appeal a
wide spectrum of market segments.”

REMMERS, J. (1994,
S. 175)

»Aber auch bei einem Angebotsiiberhang kann das YM den Vertrieb da-
rin unterstiitzen, z. B. Marketing-Aktionen oder Verkaufsforderpro-
gramme gezielt zu initiieren. Die Krise in der Airline Industrie hat jedoch
gezeigt, daB selbst sehr hoch entwickelte YM-Systeme den Preisverfall
bei dauerhaften Uberkapazititen nicht aufhalten kénnen.

Tabelle 11: Rekonstruktion des RM-Problems - Uberangebot vs. Ubernachfrage
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Wihrend die Ubernachfrage als Ausgangssituation unstrittig und allgemein akzeptiert scheint,
gibt es Unstimmigkeiten, was das Uberangebot betrifft. VOGEL, H. (1989, o. S.) und
ZEHLE, K.-O. (1991, S. 489) schlie8en dies mit ihrer Forderung nach einem begrenzten An-
gebot indirekt aus. Ahnlich driickt sich HOLLOWAY, S. (2008, S. 534) aus. DAUDEL, S.
UND VIALLE, G. (1992, S. 93f)) vertreten dagegen die Auffassung, dass Yield Management
nicht nur bei Ubernachfrage eingesetzt werden kann, sondern bei Uberkapazititen fiir zusétz-
liche Nachfrage sorgen soll. LIEBERMAN, W. H. (1993, S. 38) und REMMERS, J. (1994, S.
175f.) sind ebenfalls der Ansicht, dass RM auch bei Uberkapazitiiten sinnvoll sein kann, riu-
men jedoch ein, dass der Nutzen bei Ubernachfrage tendenziell hoher sei. Aus der Anwen-
dungsperspektive ldsst sich diese Diskussion transformieren in die Frage: Beschriankt sich RM
auf die Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen bei Kapazitatsengpéssen oder soll es
dariiber hinaus in auslastungsschwachen Zeiten zusitzliche Nachfrage generieren?'>® Diese
Frage soll im nédchsten Abschnitt {iber die Betrachtung spezifischer Teilkomponenten des RM

diskutiert werden.

2.5.2 Rekonstruktion iiber historisch gewachsene Verkniipfungen von An-
siatzen aus Produktionswirtschaft und Marketing
Im Rahmen der Festlegung des Betrachtungshorizonts in Abschnitt 2.3.3 wurde bereits darauf
hingewiesen, dass das RM in der vorliegenden Arbeit in seiner Grundidee als Auftragsselekti-
on unter Unsicherheit angesehen wird. Dies soll im Folgenden {iber die Hintergriinde und das
spezifische Zusammenwirken wesentlicher Teilkomponenten aus der Produktionswirtschaft
(Abschnitt 2.5.2.1) und dem Marketing (Abschnitt 2.5.2.2), die bereits vor der Zeit des RM
entwickelt und in der betriebswirtschaftlichen Literatur behandelt wurden, erldutert werden.
In diesem Zusammenhang lésst sich auch die aus dem vorangehenden Abschnitt aufgeworfe-
ne Frage beantworten, welche Ausprigung der Kapazititssituation (Uberangebot und/oder

Ubernachfrage) gegeben sein sollte.

2.5.2.1 Revenue Management als Konglomerat nachfrageorientierter Mafinahmen zum
Ausgleich von Beschiftigungsschwankungen

Ausgehend von der Perspektive der Produktionswirtschaft kann das RM bzw. die Idee dazu
als Konglomerat nachfrageorientierter Mallnahmen zum Ausgleich von Beschéftigungs-

schwankungen betrachtet werden. Vorwiegend in der Literatur dlterer Jahrgéinge, die sich mit

¥ Diese Frage wurde im Abschnitt 2.3 zur Begriffsdefinition bereits in ihren Grundziigen dargestellt.
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Kapazititen und deren Auslastung beschiftigt,'”” finden sich Ubersichten tiber MaBnahmen
zum Ausgleich von Ungleichgewichten zwischen Angebot und Nachfrage fiir die Fertigungs-
industrie.'® Ahnliche Uberblicke wurden auch fiir Dienstleistungsunternehmen erstellt, '®’
wobei hdufig als zentraler Unterschied angefiihrt wird, dass in der Fertigungsindustrie eine
Produktion auf Lager eine Option darstellt, um Beschéftigungsschwankungen zu glitten, die

Dienstleistungsunternehmen fehlt.

Eine Ubersicht iiber entsprechende MaBnahmen mit Fokus auf Dienstleistungsunternehmen
zeigt Abbildung 4.'° Demnach lassen sich die MaBnahmen grundsitzlich unterscheiden in
Moglichkeiten zur Anpassung der Nachfrage an das Angebot (nachfrageorientierte Mafnah-
men) oder des Angebots an die Nachfrage (angebotsorientierte Manahmen).

%% vgl. fiir historische Uberblicke iiber die wissenschaftliche Auseinandersetzung mit Problemstel-
lungen rund um Kapazitit und Beschiftigung beispielsweise XYLANDER, J. K. (2003, S. 4-9) und
die darin angegebene Literatur.

1% vgl. beispielsweise zur Glittung von Auslastungsschwankungen in Unternechmen der Fertigungsin-
dustrie: HACKSTEIN, R. UND DIENSTDOREF, B. (1973, S. 19-22), ZAPFEL, G. (1977, S. 523-
529), GUNTHER, H. O. (1989, S. 30-43). Speziell zu angebotsorientierten MaBnahmen: CLAR, P.
(1964, S. 177- 269), ZEMPELIN, H. G. (1979, S. 52-60).

! ygl. zur Glittung von Auslastungsschwankungen in Dienstleistungsunternehmen: SASSER, W. E.
(1976, S. 137-140), CORSTEN, H. (1992, S. 241-249), SHEMWELL, D. J. JR UND CRONIN, J.
J.JR (1994, S. 14-20), HOCK, H. (2005, S. 213-220), LOVELOCK, C. UND WIRTZ, J. (2011, S.
253-256). Speziell zu MaBinahmen fiir Verkehrsunternehmen: DIEDERICH, H. (1977, S. 141-149).

182 ygl. fiir einen Gesamtiiberblick CORSTEN, H. (1992, S. 243-247). Speziell fiir kundenspezifische,
nachfrageorientierte Maflnahmen: SASSER, W. E. (1976, S. 137f.), CORSTEN, H. (1992, S.
246f.), LOVELOCK, C. UND WIRTZ, J. (2011, S. 256).
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MARBNAHMEN ZUM AUSGLEICH VON
UNGLEICHGEWICHTEN ZWISCHEN
ANGEBOT UND NACHFRAGE

Nachfrageorientierte Angebotsorientierte
MaRnahmen MaRnahmen

Spezielle, auf bestimmte
Nachfragergruppen bezogene

Generelle, auf alle Nachfrager
bezogene Marktaktivitdten

Marktaktivitaten
I
Preispolitische MalRnahmen
L BESTANDTEILE DES
Produktpolitische MaRnahmen REVENUE MANAGEMENTS

Verbraucherbezogene MaRnahmen
Py

Absatzorganisatorische MaBnahmen

Auftragsbezogene MaRnahmen

Abbildung 4: Mafinahmen zum Ausgleich von Ungleichgewichten zwischen Angebot und Nach-
frage'®

Eine Moglichkeit zur Anpassung des Angebots'® an die vorhandene Nachfrage ist die linger-
fristige Erweiterung oder Einschrdnkung der vorhandenen Kapazitit. Beispielsweise konnte
eine ausreichende Vorausplanung dabei helfen, Nachfrageentwicklungen vorauszusehen und
rechtzeitig mit dem Ausbau von Kapazititen zu beginnen. Andere Uberlegungen sind die
grundlegende Eingliederung oder Ausgliederung bestimmter Funktionen auf den Markt oder
vom Markt in den eigenen Betrieb. Desweiteren sind zeitliche und/oder intensitdtsmdfige
Kapazitidtsanpassungen denkbar. Maflnahmen konnten sein: Anpassungen der Arbeitszeit der
Mitarbeiter (Kurzarbeit oder Uberstunden), Nutzungsinderungen der vorhandenen Maschi-
nen, organisatorische Umverteilungen von Mitarbeitern auf andere Funktionsbereiche, Verén-
derungen von Offnungszeiten oder eine Auslagerung von bestimmten Aufgaben auf Kunden
durch Entwicklung von Moglichkeiten zur Selbstbedienung. Dariiber hinaus konnten durch
eine enge Zusammenarbeit mit externen Partnern, je nach Auftragslage und Kapazitatsauslas-

tung Auftrige abgetreten oder iibernommen werden.

'8 Bezeichnung und Einteilung der genannten MaBnahmen wie in den stirker detaillierten Ubersich-
ten von CORSTEN, H. (1992, S. 243 und S. 246).

164 Vgl. speziell fiir angebotsorientierte Maflnahmen: SASSER, W. E. (1976, S. 138ff.), CORSTEN,
H. (1992, S. 242-245), LOVELOCK, C. UND WIRTZ, J. (2011, S. 256).
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MaBnahmen zur Verinderung der Nachfrage'® konnen sich an alle Kunden richten (im All-
gemeinen kommunikationspolitische MalBnahmen wie Werbung oder Public-Relations-
Aktivitdten) oder auf bestimmte Kundengruppen fokussiert sein. Entsprechend der Kategori-
sierung nach CORSTEN, H. (1992, S. 246) lassen sich die kundengruppenspezifischen Maf3-

nahmen wie folgt einteilen:

-, Preispolitische Mallnahmen* in Form der Preisdifferenzierung. Insbesondere die zeitliche
Preisdifferenzierung soll dabei helfen Nachfragespitzen iiber gezielte Platzierungen von
preisgiinstigen Angeboten in nachfrageschwachen Zeiten abzumildern. '

- ,,Produktpolitische MaBnahmen* in Form der Differenzierung von Produkten (Segmentie-
rung). Uber Zusatzleistungen, die an Produkte gekoppelt sind, soll eine zeitliche Ver-
schiebung der Nachfrage erreicht werden.

- ,,Verbraucherbezogene MaBnahmen®. Terminvereinbarungen mit Kunden, zum Beispiel
iiber die Verwendung von Reservierungssystemen sollen Verhaltensinderungen und den
Abbau von Nachfragespitzen ermoglichen.

- ,,Absatzorganisatorische Maflnahmen* {iber den Aufbau von bestimmten Absatzgebieten
und -wegen.

- ,Auftragsbezogene Mallnahmen* durch die Elminierung bestimmter Produktvarianten,

welche hohe Nachfrageschwankungen aufweisen.

Bei genauerer Betrachtung ldsst sich feststellen, dass drei der kundengruppenspezifischen
MaBnahmen (preispolitische, produktpolitische und verbraucherbezogene Mafinahmen) Be-
standteile des RM enthalten. Wie in Abschnitt 2.4.2 erldutert, zdhlen die Moglichkeit zur
Preisdifferenzierung, Marktsegmentierung und Vorausbuchung zu den von KIMES, S. E.
(1989A) genannten Anwendungsmerkmalen. Dieser Sichtweise folgend kann man das RM
daher wohl auch als nachfrageorientierte Mafinahme zum Ausgleich von Beschdftigungs-

167 :
schwankungen'®” interpretieren.

165 Vgl. speziell fiir nachfrageorientierte MaBnahmen: SASSER, W. E. (1976, S. 137f.), CORSTEN,
H. (1992, S. 246f.), LOVELOCK, C. UND WIRTZ, J. (2011, S. 256).

1% Der Moglichkeit zur Nutzung der Preisdifferenzierung als Instrument zur Steuerung der Kapazi-
titsauslastung wurde bereits sehr frith Beachtung geschenkt. Vgl. WATKINS, G. P. (1916, S. 682):
,»The economic foundation for differential rates is the desirability of more fully utilizing a fixed-
capital investment through the granting of specially low rates to business that can only so be ob-
tained.”

' Eine shnliche Ansicht hat beispielsweise HOCK, H. (2005, S. 231). Er sieht das RM aus produkti-
onswirtschaftlicher Perspektive als ,,Baustein des operativen Dienstleistungsmanagements [...]
wobei [.] die kurzfristige Synchronisation von Leistungsangebot und - nachfrage im Mittelpunkt
[...] steht™.
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2.5.2.2 Revenue Management als Preisdifferenzierung unter Kapazititsrestriktionen

Neben der Produktionswirtschaft bietet das Marketing eine andere Sicht auf das RM. Schon

. . . 4. . 170
«“16% oder ,,Weiterentwicklung*'® der Preisdifferenzierung'’

die Bezeichnung als ,,Sonderform
macht deutlich, dass mit Blick auf den Markt potentielle Nachfrager und die damit verbunde-
nen Erlospotentiale fokussiert werden, welche es bestmoglich auszunutzen gilt. Heterogene
Zahlungsbereitschaften der Kunden sind eine wesentliche Grundvoraussetzung, die der Preis-
differenzierung ihren Sinn verleiht.'”' Sofern diese jedoch nicht nur im Rahmen der Preistheo-

rie, sondern auch als Instrument zur optimalen Kapazitditsauslastung verwendet wird, sind

zusitzliche Restriktionen zu beachten.

Wie im vorangehenden Abschnitt bereits angefiihrt wurde, kann die Preisdifferenzierung dazu
genutzt werden, Nachfrage zu verschieben und somit zeitweise Kapazititsengpisse oder un-
genutzte Kapazititen zu vermeiden. Bisweilen findet man auch die Auffassung, dass der Nut-
zen der Preisdifferenzierung mit einem unflexiblen Kapazititsangebot zunimmt.'’> KLEIN, R.
(2005), der sich auf modelltheoretischer Ebene mit dem Zusammenhang zwischen Kapazitéts-
steuerung und Preisdifferenzierung befasst, merkt jedoch an, dass unter anderem bei Kapazi-
tatsengpdssen Restriktionen beriicksichtigt werden miissen, die in den Modellen der Preisdif-
ferenzierung nicht vorgesehen sind.'” Er sieht starke Ahnlichkeiten zwischen dem stochas-
tisch, dynamischen Grundmodell der Kapazititssteuerung im RM, so wie es von TALLURI,
K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (1998) oder BERTSIMAS, D. UND POPESCU, I. (2003) fiir
den Fall der Passage formuliert wurde und Ansitzen'’* zur Auftragsselektion unter Unsicher-
heit, die bereits entstanden sind, bevor das RM Verbreitung fand. Seiner Argumentation fol-
gend stellt die Auftragsselektion unter Unsicherheit eine Art Hilfsmittel zur Durchfiihrung der

Preisdifferenzierung bei Kapazititsrestriktionen dar. Eine dhnliche Idee, jedoch aus der Kapa-

' MEFFERT, H. UND BRUHN, M. (2012, S. 322).

1% SIMON, H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 432).

170 ygl. auch Abschnitt 2.3.2.5 zur konzeptionellen Abgrenzung.

"I Vgl. hierzu beispielsweise NIESCHLAG, R. U. A. (2002, S. 843). Vgl. speziell zur Notwendigkeit
heterogener Zahlungsbereitschaften als Voraussetzung des RM: HERRMANN, N. U. A. (1998, S.
393). Auf die Funktionsweise der Preisdifferenzierung als Teilkomponente des RM wird in Ab-
schnitt 2.6.2 vertieft eingegangen.

172 ygl. hierzu FASSNACHT, M. UND HOMBURG, C. (1998, S. 727).

'3 Nach KLEIN, R. (2005, S. 61f) ist eine Notwendigkeit zur Kapazititssteuerung gegeben, wenn die
zentralen Voraussetzungen der Preisdifferenzierung nicht zutreffen. Dies wire der Fall, wenn das
Kapazititsangebot nicht ausreicht oder die Nachfrage stochastisch ist oder das Auftreten von
Kannibalisierungseffekten (spezielles Ausschlusskriterium fiir die Preisdifferenzierung zweiten
Grades) nicht verhindert werden kann.

'™ vgl. KLEIN, R. (2005, S. 128f.). Beispielhaft verweist er auf produktionswirtschaftliche Ansitze
von JACOB, H. (1971), LAUX, H. (1971) und SCHILDBACH, T. UND EWERT, R. (1988), die
sich mit Auftragsselektion unter Unsicherheit beschéftigt haben.
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zitatsperspektive kommend, findet sich bei IHDE, G. B. (1993, S. 107). Ausgehend von einer
Notwendigkeit zum Einsatz von Methoden zur Auftragsselektion bei Ungleichgewichten zwi-

schen Angebot und Nachfrage, fordert er:

,Die Schwerpunkte bisheriger Ansédtze lagen auf der Kostenerfassung und Erfolgszurechnung. Er-
tragsaspekte wurden dabei nur vereinzelt beriicksichtigt. Gerade eine Ertragsoptimierung und die er-

folgswirksame Kapazitdtssteuerung miissen angesichts der oben dargestellten Marktgegebenheiten

jedoch hervorgehobene Ziele der Anbieter von logistischen Dienstleistungen sein.*'”

So gesehen kann die Preisdifferenzierung als Idee zur Erweiterung der Methoden zur Auf-

tragsselektion unter Unsicherheit um eine erldsorientierte Sichtweise interpretiert werden.
Folglich ldsst sich festhalten:

- Preisdifferenzierung kann sowohl zur Generierung, als auch zur erldsorientierten
Priorisierung und Auswahl von Nachfrage eingesetzt werden.

- Sofern Kapazititsrestriktionen bestehen, die ein Unternehmen zu einer erldsorientierten
Priorisierung und Auswahl von Nachfrage notigen, ist flir die Preisdifferenzierung eine

Erweiterung um Methoden zur Kapazitétssteuerung erforderlich.

Da erst die spezifische Kombination aus Preisdifferenzierung und Kapazitdtssteuerung die
Existenz des RM begriindet,'’® ist dessen primire Aufgabe weniger in der Generierung von
Nachfrage als vielmehr in deren Priorisierung und Auswahl zu sehen. Ahnlich duBern sich

hierzu beispielsweise auch:

ZEHLE, K.-0O. (1991, S. 486f.): ,,Yield Management erzeugt als kurzfristiges Marketing-Instrument
keine zusétzliche Nachfrage. Yield Management ist ein Instrument zur Lenkung der Nachfrage.”

IHDE, G. B. (1993, S. 111): ,,Dabei soll im Gegensatz zur Verkaufsforderung weniger eine zusitzli-
che Nachfrage erzeugt, als vielmehr die bestehende Nachfrage unter Ertragsgesichtspunkten optimiert
werden. Zentrale Parameter des Yield Managements sind die Preisdifferenzierung und die Kontingen-
tierung zu bestimmten Preisen.“
Somit ldsst sich festhalten: Sollte es niemals zu Kapazitdtsengpassen kommen, wére eine rei-
ne Preisdifferenzierung ohne Beriicksichtigung der Kapazititsgrenzen unproblematisch. Soll-

te es dagegen permanent zu Kapazitdtsengpdssen kommen, wire eine Kapazititserweiterung

iiberlegenswert. Im ersten Fall handelt es sich also um ein reines Marketingproblem, im

' THDE, G. B. (1993, S. 107).
7% Vgl. hierzu auch KLEIN, R. (2005, S. 28).
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zweiten um ein Problem der langfristigen Kapazititsplanung.'’’ Dementsprechend lisst sich
die in Abschnitt 2.5.1 aufgeworfene Frage (Uberangebot vs. Ubernachfrage als Problemsitua-
tion) beantworten. Beide Situationen sind denkbar und kénnen sich abwechseln, jedoch ist
das Auftreten von Kapazititsengpissen als Indiz dafiir zu sehen, dass ein Unternehmen zu-
mindest zeitweise an seine Grenzen stoft und eine Kapazitdtssteuerung im Sinne des RM er-

forderlich wird.

2.5.3 Zwischenfazit

Zur Beantwortung der Forschungsfrage, inwieweit der Einsatz von RM in der Luftfracht sinn-
voll sein kann, ist es zundchst notwendig das Problem des RM zu identifizieren, um darauf
basierend entsprechende Einflussgroen extrahieren zu konnen, die im Rahmen der empiri-
schen Erhebung abgefragt werden sollten. Wie bereits die Abschnitte zur Begriffsdefinition
gezeigt haben, ist das RM in der Literatur aus konzeptioneller Sicht eher unscharf abgegrenzt.
Wenig iiberraschend ist es daher, dass auch die Problemsituation eher vage umschrieben ist.
Das Ziel der vorangehenden Abschnitte war deshalb die Rekonstruktion des dem RM zugrun-
deliegenden Problems auf Basis von unterschiedlichen Ansatzpunkten und Literaturstrangen
(Rekonstruktion iiber ausgewdhlte Anwendungsmerkmale sowie iiber historisch gewachsene
Verkniipfungen von Ansitzen aus Produktionswirtschaft und Marketing). Hierzu sind folgen-

de Ergebnisse festzuhalten:

Ein Teil der Anwendungsvoraussetzungen nach KIMES, S. E. (1989A)'"® ist als Gruppe von
Einflussgrofen fiir eine Kapazitits- und Nachfragesituation zu verstehen, die sich im Un-
gleichgewicht befindet. Ein Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage kann demnach
als ein Problembestandteil des RM aufgefasst werden. Hieraus ldsst sich wiederum folgern,
dass sowohl eine Ubernachfrage als auch ein Uberangebot mdgliche Problemausprigungen
sein konnten. Jedoch wird in der Literatur zum RM ein Uberangebot eher selten als Problem-

bestandteil angesehen.

Eine Rekonstruktion der Problemsituation auf Basis von Ansétzen aus Produktionswirtschaft
und Marketing bestitigt, dass die Ubernachfrage als zentraler Problembestandteil angesehen

werden kann, sofern das RM als Preisdifferenzierung mit Beriicksichtigung von Kapazitéts-

"7 RM ist, so wie es in der vorliegenden Arbeit definiert wurde, kein Instrument zur langfristigen Pla-
nung, sondern zur kurzfristigen Steuerung.

' Hierbei handelt es sich um folgende Anwendungsvoraussetzungen: (Relativ) fixe bzw. unflexible
Kapazititen, hohe Fixkosten vs. geringe Grenzkosten, Verderblichkeit der Kapazitét, starke Nach-
frageschwankungen.
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grenzen interpretiert wird. Formal gesehen handelt es sich dann bei dem zugrundeliegenden
Entscheidungsproblem um eine (erldsorientierte) Auftragsselektion unter Unsicherheit, wel-

ches mit entsprechenden OR-Methoden des RM geldst werden kann.

In Abbildung 5 sind die Ergebnisse entsprechend veranschaulicht. Die Anwendungsvoraus-
setzungen nach KIMES, S. E. (1989A) sind dabei zusammengefasst in Merkmale, die die Ka-
pazitéts- und Nachfragesituation (Problemsituation) beschreiben und Merkmale, die - als Be-

standteil der Preisdifferenzierungskomponente'”’ - dem Vertrieb zuzuordnen sind.
g p

Anwendungsvoraussetzungen

nach KIMES, S. E. (1989A): P’°'°"|°-'T‘5r:t”atf°: ot und Nachf
besondere Merkmale in der Passage Ungleichgewicht von Angebot und Nachfrage

(bzw. in Dienstleistungsunternehmen) = unterschiedliche Zahlungsbereitschaften

Kapazitats- und Nachfragesituation J g

= (relativ) fixe bzw. unflexible Kapazitéten

= hohe Fixkosten vs. geringe Grenzkosten Entscheidungsproblem

= Verderblichkeit der Kapazitit (erlésorientierte) Auftragsselektion unter
= starke Nachfrageschwankungen Unsicherheit

L

Vertriebsmerkmale

= Méglichkeit zur Vorausbuchung OR-Methoden zur Lésung des Problems
= Méglichkeit zur Marktsegmentierung = Bid Prices
und Preisdifferenzierung = Booking Limits

Abbildung 5: Rekonstruktion des RM-Problems im Uberblick
Als Bestandteile des RM-Problems werden folgende Merkmale als wesentlich erachtet:

- Existenz unterschiedlicher Zahlungsbereitschaften der Kunden.

- Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage (Ubernachfrage).

Als zentrale MessgroBe fiir die Ubernachfrage kann das Auftreten von Kapazitiitsengpiissen
angesehen werden. Entsprechend der Interpretation des RM als nachfrageorientierte Mal3-
nahme zum Ausgleich von Beschiftigungsschwankungen'®, ist davon auszugehen, dass die
Bedeutung des RM-Problems mit abnehmender Flexibilitit des Angebots zunimmt, da in die-
sen Fillen Kapazititsengpédssen eher durch eine Nachfrageumverteilung als durch eine flexib-
le Anpassung des Kapazititsangebots entgegengewirkt werden kann. Eine Abfrage von mog-

lichen Mafnahmen zur Vermeidung von Kapazititsengpdssen kann Aufschluss iiber den

"7 Vgl. Abschnitt 2.6.1 fiir einen Uberblick iiber die Komponenten des RM.
"% vgl. hierzu Abschnitt 2.5.2.1.
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Problemumfang geben. Es ist anzunehmen, dass dieser mit Abnahme der moglichen ange-

botsorientierten MaBnahmen'®! zunimmt.

2.6 Kennzeichnung und Differenzierung von Komponenten, Me-
thoden und ausgewahlten Anwendungsvoraussetzungen des
Revenue Managements

Im Folgenden werden die wesentlichen RM-Komponenten und -Methoden erldutert und an-
hand ihrer Anwendungsvoraussetzungen gegeniibergestellt. Abschnitt 2.6.1 gibt zunéchst ei-
nen Uberblick iiber die wesentlichen RM-Komponenten und deren Zusammenhang im RM-
System. Im Anschluss daran werden die Preisdifferenzierung (vgl. Abschnitt 2.6.2) und die
Kapazitétssteuerung (vgl. Abschnitt 2.6.3), welche die beiden Hauptkomponenten des RM
ausmachen, in einer tiefer gehenden Betrachtung analysiert. In Abschnitt 2.6.4 werden die
Anwendungsvoraussetzungen der beiden Hauptkomponenten im Zusammenhang mit den ver-
schiedenen RM-Methoden innerhalb der Kapazitétssteuerungskomponente diskutiert und dif-

ferenziert.

'8! Vgl. Abschnitt 2.5.2.1 zu angebotsorientierten MaBnahmen.
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2.6.1 Uberblick iiber wesentliche Komponenten des Revenue Managements

In Abbildung 6 sind die RM-Komponenten und -Methoden mit deren Zusammenhéngen dar-
182

gestellt.
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Abbildung 6: RM-Komponenten im Uberblick

Wie aus dem Abschnitt zur Rekonstruktion des RM-Problems zu entnehmen ist, kann das RM

183

als Preisdifferenzierung unter Kapazitétsrestriktionen interpretiert werden. ~~ Die Marktseg-

mentierung und Preisdifferenzierung werden in der einschligigen RM-Literatur als RM-
Komponenten angesehen.'®* Sie sind hier - entsprechend der iiblichen organisatorischen Ver-

185

ankerung in der Unternehmenspraxis - unter ,, Pricing “ zusammengefasst. > Die Bestimmung

von Marktsegmenten sowie die Festlegung von Preisdifferenzierungskriterien finden {iibli-

"2 In der Literatur finden sich verschiedene Darstellungen zu RM-Komponenten (vgl. beispielsweise
DAUDEL, S. UND VIALLE, G. (1992, S. 103ff.), SIMON, H. (1992, S. 585), ERHARDT, M. R.
(2004, S. 165), PHILLIPS, R. L. (2005, S. 134), LINDENMEIER, J. (2005, S. 12)). Die Begriff-
lichkeiten, die Art der Darstellung (statisch oder im Prozessablauf) und der Detaillierungsgrad un-
terscheiden sich erheblich. In der Darstellung der vorliegenden Arbeit wurde der Versuch unter-
nommen, die organisatorische Verankerung der Komponenten hervorzuheben, um Schnittstellen zu
verdeutlichen.

' Vgl. Abschnitt 2.5.2.2.

' Vagl. beispielsweise FRIEGE, C. (1996, S. 617), ERHARDT, M. R. (2004, S. 76), CORSTEN, H.
UND GOSSINGER, R. (2005, S. 6f.), LINDENMEIER, J. (2005, S. 13), REHKOPF, S. (2006, S.
49).

' Marktsegmentierung und Preisdifferenzierung werden in der Literatur teilweise unter dem Begriff
,Preissteuerung® zusammengefasst (vgl. beispielsweise LINDENMEIER, J. (2005)). Diese Be-
zeichnung wird hier bewusst nicht verwendet, da sie irrefithrend ist. Die eigentliche Steuerung fin-
det erst im Rahmen der eingesetzten Kapazititssteuerungsmethoden des RM statt.
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cherweise in der Marketingabteilung statt. Sie bilden die Grundlage fiir die Verwendung der
im RM eingesetzten Optimierungsmethoden der Komponente Kapazititssteuerung'®®. Nicht
selten ist in der Unternehmenspraxis neben der Marketingabteilung eine eigenstindige RM-
Abteilung vorzufinden. Im RM findet die Optimierung statt. Ein Optimierungsbestandteil ne-
ben der Kapazitiitssteuerung ist die Uberbuchung. Neben diesen Kernkomponenten des RM
existieren unterstiitzende Komponenten, die die notwendige Datenbasis fiir die Optimierung
bereitstellen. In die Optimierung gehen prognostizierte Daten iiber die Entwicklung des Nach-
frageverhaltens ein (Prognose). Zur automatisierten Durchfiihrung der Optimierung ist eine

entsprechende Datenerfassung und IT-Unterstiitzung notwendig.

Im Folgenden wird vertieft auf die Preisdifferenzierung und die Kapazitéitssteuerung sowie
deren Methoden eingegangen, da sich aus deren Zusammenwirken wesentliche Anwendungs-
voraussetzungen ableiten und differenzieren lassen, die als Grundlage fiir die nachfolgende

Fragebogenaktion benotigt werden.

" In der Literatur existieren unterschiedliche Auffassungen zur ,Kapazititssteuerung®. LINDEN-
MEIER, J. (2005, S. 13) fasst die Uberbuchung und die Kontingentierung unter diesem Begriff zu-
sammen, wobei die Kontingentierung als Uberbegriff fiir die einschligigen Optimierungsmethoden
(Bid Prices und Booking Limits) verstanden werden kann. KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S.
12f)) dagegen fiihren die Uberbuchung als eigenstindige Komponente neben der Kapazititssteue-
rung an. So ist es auch in der Literatur zu den Optimierungsmethoden im Passagierbereich iiblich.
Hier wird die Kapazitétssteuerung in der Regel als ,,Seat Inventory Control“ bezeichnet (vgl. bei-
spielsweise MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. J. (1999)). Bisweilen ist auch die Bezeichnung
Preis-Mengen-Steuerung vorzufinden (vgl. beispielsweise CORSTEN, H. UND STUHLMANN, S.
(1998, S. 3)).
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2.6.2 Preisdifferenzierung

Der folgende Abschnitt befasst sich mit der Preisdifferenzierung. Zunédchst wird auf unter-
schiedliche Begriffsauffassungen eingegangen und festgelegt, wie die Preisdifferenzierung in
der vorliegenden Arbeit verstanden wird (vgl. Abschnitt 2.6.2.1). Die folgenden Abschnitte
zeigen Funktionsweise, Grade und Anwendungsvoraussetzungen der Preisdifferenzierung
(vgl. Abschnitt 2.6.2.2) sowie typische Implementationsformen und Anwendungsbeispiele aus
dem Luftverkehr (vgl. Abschnitt 2.6.2.3) auf. Zum Ende des Abschnitts werden die vorge-
stellten konzeptionellen Rahmenbedingungen in Bezug auf eine Anwendung des Konzepts im

RM diskutiert und prazisiert (vgl. Abschnitt 2.6.2.4).

2.6.2.1 Begriffsdefinition

Der Begriff der Preisdifferenzierung'®’ist in der Literatur uneinheitlich definiert. Daher wird
im Folgenden ein kurzer Uberblick iiber unterschiedliche Abgrenzungen gegeben und festge-

halten, welcher Auffassung in der vorliegenden Arbeit gefolgt wird.

Eine ausfiihrliche Diskussion verschiedener Begriffsverstindnisse zur Preisdifferenzierung
liefert SCHMID, L. M. (1965, S. 31-46). Er identifiziert drei Merkmale (Produkte, Kosten,
Preise) anhand derer sich von ihm ausgewihlte, uneinheitliche Definitionen im Wesentlichen
unterscheiden. In Anlehnung an seine Systematik sind in Abbildung 7 verschiedene Situatio-
nen dargestellt (siche (1) bis (9)), die je nach Abgrenzung unter den Preisdifferenzierungsbe-

griff gezdhlt oder davon ausgeschlossen werden.

' Im Englischen findet sich auch die Bezeichnung ,,price discrimination®.
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Literaturbeispiele fiir verschiedene Begriffsabgrenzungen: Inhalt:

ELLINGHAUS, U. W. (1964, S. 7), OTT, A. E. (1989, S.189), FEHL, U. (1981, (1), 3), (5)

S. 160f.)

MICHALSKI, K. (1932, S. 8), STOBBE, A. (1991, S. 436), SIMON, H. (1995, S. (1), (2), (3), (4)

2082), HUNKEL, M. (2001, S. 6)

PHLIPS, L. (1983, S. 6), TACKE, G. (1989, S. 8f) (1), 2), 3), (), (5)
KOCH, W. (1958, S. 465), JACOB, H. UND JACOB, M. (1962, S. 1 und S. 13f), (1), (2), 3), (4), (5), (6)
DIRLEWANGER, G. (1969, S. 23), FASSNACHT, M. (1996, S. 25), PHILLIPS,

R. L. (2005, S. 74), DILLER, H. (2008, S. 228)

SCHMID, L. M. (1965, S. 43) (1), 2), 3), (4), (9), (10)

Abbildung 7: Ubersicht iiber verschiedene Begriffsabgrenzungen zur Preisdifferenzierung'®®

Preisdifferenzierung bedeutet in seiner reinen Form - hierin ist man sich noch einig -
unterschiedliche Preise fiir homogene Produkte (vgl. (1)). Da jedoch nicht selten minimale
Verdnderungen an Produkten vorgenommen werden, um eine Preisdifferenzierung
durchzusetzen bzw. vor den Kunden zu rechtfertigen, kann es zu Abgrenzungsschwierigkeiten
zwischen Preis- und Produktdifferenzierung kommen. Man steht also vor der Frage ,Wo hort

189 .
?¢ 7% Dieses

die Preisdifferenzierung auf?‘ bzw. ,Wo fingt die Produktdifferenzierung an
Problem wird teilweise dadurch umgangen, dass man die Produktdifferenzierung (heterogene

Produkte) unter dem Begriff der Preisdifferenzierung zuldsst und nicht explizit zu isolieren

' Eigene Illustrationen. Strukturierung nach Preis, Kosten und Produkt in Anlehnung an SCHMID,
L. M. (1965, S. 43).

" Vgl. zur Abgrenzungsproblematik aus volkswirtschaftlicher, modellbezogener Perspektive: JA-
COB, H. UND JACOB, M. (1962, S. 11-14).
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versucht.'” Nicht zuletzt durch diese Abgrenzungsproblematik bedingt, erwéchst jedoch die
Frage, inwiefern man noch von Preisdifferenzierung sprechen kann, wenn den Produkten
heterogene Kosten zugrunde liegen. Ein Ansatz ist daher, zu fordern, dass sich die
Preisdifferenz von Produkten nicht ausschlieBlich durch die Kostendifferenz begriinden lassen
darf. Die Fille (5) und (6) werden daher beispielsweise von MICHALSKI, K. (1932, S. 16)
und KRUGEL, H. (1936, S. 36) als ,junechte Preisdifferenzierung'®' bezeichnet. Fall (6)
stellt demnach eine reine Produktdifferenzierung dar. Vermutlich ausgelost durch die
Diskussion zur Kostenbetrachtung findet sich bei SCHMID, L. M. (1965, S. 44) dariiber
hinaus die eher ungewo6hnlich anmutende Ansicht, dass eine Preisdifferenzierung auch
vorliegen kann, wenn gleiche Preise verlangt werden, sofern den Produkten heterogene
Kosten zugrunde liegen. So bezeichnet er die Fiélle (9) und (10) als ,versteckte

Preisdifferenzierung®, da sie von den Konsumenten nicht beobachtet werden kann.'*

Um einen beispielhaften Einblick zu geben, inwieweit die Ansichten verschiedener Autoren
auseinandergehen, ist in Abbildung 7 eine Auswahl an Begriffsdefinitionen aus der Literatur
angefiihrt.'”® Fiir eine ausfiihrlichere Analyse verschiedener Abgrenzungen sei auf FASS-
NACHT, M. (1996, S. 13- 26) verwiesen. Ahnlich zur Systematik von SCHMID, L. M.
(1965) stellt er 23 einschldgige Begriffsdefinitionen zur Preisdifferenzierung in Bezug auf die
Berticksichtigung von Kosten und heterogenen Produkten gegeniiber und kommt zu dem Er-
gebnis, dass die Mehrheit der untersuchten Quellen Produktvarianten unter dem Begriff der
Preisdifferenzierung zuldsst. Dariiber hinaus hélt er fest, dass bei der Frage, welcher Mal3stab
zur Definition angelegt wird (reine Beriicksichtigung von Preisunterschieden vs. Berticksich-
tigung von Kosten-Preis-Beziehungen), in seiner Auswahl zwei Gruppen zu erkennen sind.

Waihrend die eine Gruppe lediglich Preisunterschiede zugrundelegt, fordert eine zahlenmafB3ig

' Um sicherzustellen, dass es sich lediglich um minimale Verinderungen der Produkte handelt, die
zum Zweck der Preisdifferenzierung vorgenommen werden, enthalten manche Begriffsdefinitionen
eine einschrankende Formulierung. Vgl. zum Beispiel FASSNACHT, M. (1996, S. 25): ,,Varianten
eines Produkts, [...] ohne daB dabei andere Produkte entstehen* oder DILLER, H. (2008, S. 228):
,»Qiiter gleicher oder sehr dhnlicher Art®).

Eine Ansicht, die in der Literatur nicht auf allgemeine Zustimmung stoffit. KOCH, W. (1958, S.
465) beispielsweise hilt diese zusétzliche Differenzierung fiir ,,gekiinstelt und durch die Wirklich-
keit widerlegt”. Vgl. auch SCHMID, L. M. (1965, S. 34 - 41) fiir eine ausfiihrliche Gegentiberstel-
lung und Diskussion von unterschiedlichen Ansichten zur Beriicksichtigung von Kosten unter dem
Begriff der Preisdifferenzierung.

2 In den Fillen (1), (2), (3) und (4) spricht er von ,,offener Preisdifferenzierung (SCHMID, L. M.
(1965, S. 44)).

Es ist angegeben, welche inhaltlichen Ausprdgungen unter den jeweiligen Definitionen mdglich
sind, da sie explizit mit einbezogen bzw. nicht explizit ausgeschlossen wurden. So nennen bei-
spielsweise ELLINGHAUS, U. W. (1964, S. 7), FEHL, U. (1981, S. 160), OTT, A. E. (1989, S.
189) verschiedene Preise fiir homogene Produkte als Bedingung (daher: (1)), schliefen jedoch
nicht explizit aus, dass unterschiedliche Kosten zugrunde liegen konnten (daher: (3) und (5)).
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dhnlich groBe Gruppe eine Beriicksichtigung von Preis-Kosten-Beziehungen. Seiner Auffas-
sung nach beinhaltet eine Definition, die die Beriicksichtigung von Kosten fordert, das Prob-
lem, dass diese ermittelbar sein miissen. Er pladiert fiir eine aus Sicht des Kdufers erkennbare

Form und schlieBt daher in seiner Begriffsdefinition die Kostenbetrachtung nicht mit ein.'**

Aus Vereinfachungsgriinden wird in dieser Arbeit ebenfalls davon abgesehen, die Kosten
unter dem Begriff der Preisdifferenzierung explizit zu beriicksichtigen. Bei Betrachtung von
Abbildung 7 lésst sich die daraus resultierende Eingrenzung folgendermafen erldutern: Wenn
keine Beriicksichtigung der Kosten erfolgt, lassen sich (5) und (6) nicht ausschlieen und (9)
und (10) nicht einbeziehen. Beriicksichtigt werden also die Fille (1) bis (6), wobei
anzumerken ist, dass man die Wahrscheinlichkeit fiir das Auftreten von heterogenen Kosten

bei homogenen Giitern ((3) und (5)) wohl als eher gering einstufen kann.

2.6.2.2 Funktionsweise, Grade und Anwendungsvoraussetzungen

Die Funktionsweise und unterschiedliche Grade der Preisdifferenzierung lassen sich recht
anschaulich mithilfe von Marktmodellen aus der Volkswirtschaft erldutern. Hierauf wird im
Folgenden in komprimierter Form insoweit eingegangen, wie es die Nachvollziehbarkeit der
im Anschluss daran aufgezeigten Anwendungsvoraussetzungen sowie der im folgenden Ab-

schnitt dargestellten Implementationsformen erfordert.

Abbildung 8 zeigt beispielhaft das Grundprinzip der Preisdifferenzierung anhand einer fiir die
Summe aller Nachfrager auf einem Markt aggregierten Preis-Absatzfunktion mit linearem
Verlauf (vereinfachte Annahme, Fall a und b). Mdchte der Anbieter eine Absatzmenge in
Hohe von xc erzielen, darf kein Preis verlangt werden, der hoher ist als pl (Fall a). Abneh-
mer, die bereit gewesen wiren einen hoheren Preis zu bezahlen, sparen sich also die Differenz
zwischen ihrer Zahlungsbereitschaft und dem zu zahlenden Preis. Die Summe dieser Erspar-
nisse wird als Konsumentenrente'*> bezeichnet und ist in der Abbildung grau schraffiert. Eine
Einfliihrung von differenzierten Preisen (p3, p2, pl) fiir verschiedene Kundengruppen (0...xa,
xa...xb, xb...xc) mit unterschiedlicher Zahlungsbereitschaft (Fall b), ermoglicht es dem An-
bieter die Konsumentenrente besser abzuschopfen. Fall ¢) zeigt auf, dass die Preisabsatzfunk-
tion nicht zwangsldufig einen linearen Verlauf haben muss oder in verschiedene lineare Ab-
schnitte mit unterschiedlicher Steigung eingeteilt sein kann. Hinter der Preis-Absatzfunktion

des Gesamtmarktes stehen unterschiedliche Preis-Absatz-Funktionen fir verschiedene Teil-

% ygl. FASSNACHT, M. (1996, S. 25).
% Vgl. zum Beispiel OTT, A. E. (1989, S. 150).
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mérkte (Gruppen, Segmente; hier: Segment a und Segment b), deren Steigung sich unter an-

derem dadurch unterscheiden kann, dass es auf den Teilmérkten unterschiedlich viele Kon-

196
1

kurrenten gibt (grofere Steigung bei Monopol ™). Zur Umsatzsteigerung wird daher eine

Aufspaltung des Gesamtmarktes vorgenommen, so dass die herausgeldsten Segmente separat

und unabhingig voneinander preispolitisch bearbeitet werden konnen. "’

a) Keine b) Grundprinzip der ¢) Marktsegmentierung und
Preisdifferenzierung Preisdifferenzierung Preisdifferenzierung

Gesamtmarkt Segment a

Preis-
Absatz-
Funktion

R
X

pl | ; Segment b

;
Xc X xa xb xc X

X
—— Preis-Absatz-Funktion Gesamtmarkt
—— Preis-Absatz-Funktion Segment a

- Konsumentenrente; p - Preis, x - Menge ==u= Prejs-Absatz-Funktion Segment b

Abbildung 8: Beispiele zur Funktionsweise der Preisdifferenzierung'®

PIGOU"” unterscheidet je nach AusmaB der Abschopfung der Konsumentenrente drei Grade
der Preisdifferenzierung®. Die Preisdifferenzierung ersten Grades beschreibt den Fall, dass
von jedem Kunden genau der Preis verlangt werden kann, den dieser maximal zu zahlen be-
reit ist. Die Konsumentenrente wird vollstindig abgeschopft.””! Bei der Preisdifferenzierung
zweiten Grades variieren die Preise in Abhédngigkeit der Menge, die ein Kunde abnimmt.
Nimmt man an, dass es sich in Abbildung 8 im Fall b) um eine individuelle Preis-

Absatzfunktion eines Kunden handelt, so konnte man sich beispielsweise vorstellen, dass er

1% vgl. beispielsweise NIESCHLAG, R. U. A. (2002, S. 833-836) zu verschiedenen Ausprigungen
der Preis-Absatzfunktion in unterschiedlichen Marktformen.

"7 Diese Form der Aufspaltung des Marktes zur getrennten preislichen Bearbeitung der isolierten
Segmente wird als ,, horizontale™ bzw. ,,deglomerative Preisdifferenzierung‘ bezeichnet. Moglich
ist aber auch der umgekehrte Fall, in dem auf einem Markt bereits voneinander getrennte Segmente
vorzufinden sind, die fiir die Preisdifferenzierung gedanklich zu einem Gesamtmarkt zusammenge-
fasst werden (,, vertikale bzw. ,,agglomerative Preisdifferenzierung“). Vgl. zum Beispiel FEHL,
U. (1981, S. 1644t.), OTT, A. E. (1989, S. 191), DILLER, H. (2008, S. 230).

' Darstellung der Fille a) und b) in Anlehnung an OTT, A. E. (1989, S. 192). Darstellung der Preis-
Absatz-Funktionen in Fall ¢) in Anlehnung an FEHL, U. (1981, S. 165) und STOBBE, A. (1991, S.
428).

" vgl. PIGOU, A. C. (1978, S. 278-282). Hierbei handelt es sich um einen Nachdruck der vierten
Auflage der Monographie ,,The Economics of Welfare* (erste Auflage: 1920).

2% vgl. SKIERA, B. (1999, S. 140).

' Andere Bezeichnungen sind daher auch ,, vollstindige* oder ,, perfekte Preisdifferenzierung* (vgl.
STOBBE, A. (1991, S. 427)).

&9



bis zu einer Abnahmemenge von xa den Preis p3 zu zahlen hitte, ab einer Abnahmemenge
von xb den Preis p2 und ab einer Abnahmemenge von xc den Preis pl. Bei der Preisdifferen-
zierung dritten Grades variieren die Preise in Abhdngigkeit der Zugehorigkeit der Kunden zu
einem Segment. Kunden werden mit Hilfe ausgewihlter Segmentierungskriterien so in Grup-
pen aufgeteilt, dass sich ihre Zahlungsbereitschaften innerhalb der Gruppe dhneln und zwi-
schen den Gruppen unterscheiden. Ideal ist es, wenn eine Staffelung der Segmente gelingt, in
der die niedrigste Zahlungsbereitschaft im zahlungskriftigsten Segment hoher ist, als die

hochste Zahlungsbereitschaft im néchst niedrigeren Segment usw.

Nun stellt sich die Frage, unter welchen Bedingungen die Preisdifferenzierung durchfiihrbar
bzw. erfolgversprechend ist. Die in der Literatur vorrangig genannten Anwendungsvorausset-
zungen, lassen sich in zwei Kategorien einteilen. Zum einen werden bestimmte Marktbe-
dingungen und deren Einfluss auf die Moglichkeit zur Preisdifferenzierung diskutiert, zum
anderen wird auf Anforderungen an die Ausgestaltung eingegangen. Dariiber hinaus werden
vereinzelt weitere Bedingungen angesprochen, die sich aus der Beriicksichtigung von Kos-

ten’” oder rechtlichen Einschrinkungen®® ergeben.

Fasst man Merkmale der Kunden- und Wettbewerbssituation als Marktbedingungen zusam-

men, so sind im Allgemeinen zwei Aussagen zu finden:

- Die Nachfrage sollte heterogen sein (heterogene individuelle Preis-Absatzfunktionen
bzw. heterogene maximale Zahlungsbereitschaften und Preiselastizititen).

- Der Anbieter sollte iiber monopolistische Preissetzungsmacht verfligen.

Waihrend die heterogene Nachfrage tiblicherweise nicht in Frage gestellt wird, bleibt bei der
Forderung nach monopolistischer Preissetzungsmacht groBerer Interpretationsspielraum.
Grundsitzlich steht hinter dieser Forderung die Idee, dass es den Kunden mit hoherer Zah-
lungsbereitschaft nicht moglich sein sollte, andere Wettbewerber am Markt zu finden, die das
gewiinschte Gut giinstiger anbieten und dadurch die Moglichkeit zur Preisdifferenzierung

unterbinden.?*’

2 Vgl. zu Anwendungsvoraussetzungen der Preisdifferenzierung: MICHALSKI, K. (1932, S. 21),
PHLIPS, L. (1988, S. 136), FASSNACHT, M. (1996, S. 29f.), HARDES, H. D. UND WEBER, 8.
(2000, S. 233), NIESCHLAG, R. U. A. (2002, S. 846), DILLER, H. (2008, S. 232-235), SIMON,
H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 257%)).

2% Vgl. hierzu FASSNACHT, M. UND HOMBURG, C. (1998, S. 876), DILLER, H. (2008, S. 234f)).

% Vgl. hierzu DILLER, H. (2008, S. 235).

% Vgl. MICHALSKI, K. (1932, S. 21).
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Dies ist am ehesten in einem Monopol*”® méglich, jedoch gibt es auch Situationen in anderen

Marktformen®”’, in denen eine Preisdifferenzierung erfolgversprechend sein kann.**® Hierzu

209

zahlt ein unvollkommener Markt™, auf dem sich die Nachfrager (beispielsweise aus Zeit-

oder Kostengriinden, aus Bequemlichkeit oder Gewohnheit) so verhalten, als ob der Anbieter
eine monopolistische Stellung innehétte und es daher unterlassen andere Konkurrenzanbieter
aufzusuchen, um Preise zu vergleichen.?'® Aber auch auf vollkommenen Mirkten bei vollstin-
dig freier Konkurrenz kann es Situationen gegeben, in denen ein moglicher Nutzen aus der
Preisdifferenzierung nicht durch die Wettbewerber verhindert wird. Ein Fall sind verbundene
Kosten in der Produktion, die es den Konkurrenten unmdglich machen, lediglich das giinsti-
gere Produkt mit der héheren Gewinnspanne zu erstellen und den urspriinglichen Anbieter
hinsichtlich des Angebotspreises zu unterbieten (z.B. Hin- und Riickfahrt im Giiterverkehr,

211

Trennung zwischen guten und schlechten Sitzpldtzen im Theater).” " Ein anderer Fall ist eine

Situation in der sich alle Konkurrenten stillschweigend monopolistisch verhalten, weil sie alle

212

die gleiche Form der Preisdifferenzierung durchfiihren.”~ Um die Konkurrenten nicht zum

Preiskampf zu ermutigen wird es stillschweigend von allen unterlassen, die jeweiligen Kon-

213

kurrenten gezielt zu unterbieten.” ~ In der Literatur findet sich, abgesehen von der Aufzdhlung

moglicher Alternativen zur Monopolsituation, auch die vereinfachende Aussage, dass die agg-

regierte Preis- Absatz-Funktion nicht horizontal verlaufen darf.*'*

¢ Vgl. JACOB, H. UND JACOB, M. (1962, S. 1f)), PHLIPS, L. (1983, S. 16). Nach ALTOBELLI,
C. F. (1992, S. 8) konzentriert sich die Forschung zur Preisdifferenzierung iiberwiegend auf die
Monopolsituation.

27 Vgl. hierzu MICHALSKI, K. (1932, S. 22-32).

*® KOCH, W. (1958, S. 465) und SCHMID, L. M. (1956, S. 36) distanzieren sich explizit von der
Forderung nach einem Monopol und sind der Ansicht, das Preisdifferenzierung auch in Wettbe-
werbsbetrieben moglich ist.

% Vgl. zur Definition eines vollkommenen Marktes: OTT, A. E. (1989, S. 32f.), STOBBE, A. (1991,
S. 314).

19 Nach MICHALSKI, K. (1932, S. 30) ist es in diesem Fall jedoch unwahrscheinlich, dass die Preise
nach bestimmten Regeln standardisiert und im Voraus festgelegt werden konnen. Er geht davon
aus, dass in solchen Féllen eine Preisdifferenzierung eher durch individuelle Aushandlung stattfin-
det.

2 Vgl. MICHALSKI, K. (1932, S. 24ff)).

2 Vgl. MICHALSKI, K. (1932, S. 28f.) oder auch FEHL, U. (1981, S. 168). Letzterer spricht vom
gleichen ,,Deglomerationsmuster.

13 Hierzu merkt FEHL, U. (1981, S. 168) jedoch an: ,,Diese Gleichformigkeit mag im Falle des
Oligopols noch spontan moglich sein, erfordert aber beim Polypol eine kartellartige Abstimmung*.

" Vgl. JACOB, H. UND JACOB, M. (1962, S. 1f), PHLIPS, L. (1983, S. 16).
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Aus den oben vorgestellten Graden nach PIGOU ergeben sich verschiedene Anforderungen
an die Ausgestaltung®” der Preisdifferenzierung. So stellt die Preisdifferenzierung ersten
Grades hohe Anforderungen an das Verhandlungsgeschick des Verkédufers. Die individuellen
Zahlungsbereitschaften miissen ermittelbar, sowie in juristischer und organisatorischer Hin-
sicht durchsetzbar sein. Fiir die Preisdifferenzierung zweiten und dritten Grades ist es wichtig,
die Nachfrager in Bezug auf ihre Nachfrageintensitdt in verschiedene, voneinander abge-
grenzte Segmente zerlegen zu konnen. Es miissen Wechselbarrieren (,,Fencing*-Strukturen)*'®
aufgebaut werden, um zu verhindern, dass Kunden mit hoheren Zahlungsbereitschaften in
Segmente eindringen, die fiir Kunden mit niedrigerer Zahlungsbereitschaft vorgesehen sind.

Dariiber hinaus muss Arbitrage (Einkauf im niedrigen Preissegment und Wiederverkauf im

hohen Preissegment) verhindert werden.

Eine Anforderung, die im engen Zusammenhang mit der Ausgestaltung der Preisdifferenzie-
rung steht, ist die Einhaltung von Kostengrenzen. Der mogliche Nutzen durch die Preisdiffe-
renzierung sollte nicht durch die damit verbundenen Kosten aufgezehrt werden. Berticksich-
tigt werden sollten zum einen Kosten, die durch die Schaffung des Preisdifferenzierungssys-
tems entstehen (z.B. Kosten der Marktforschung, Bewerbung, Abschottung oder Uberwa-
chung von Mérkten), sowie zum anderen Kosten, die durch dessen Betrieb verursacht werden
konnen (z.B. sinkende Zahlungsbereitschaften, Gegenaktivitdten der Konkurrenten, Abwan-

: 21
derung von unzufriedenen Kunden).*"’

In juristischer Hinsicht ist dariiber hinaus anzumerken, dass bei der Ausgestaltung der Preis-
differenzierungen verschiedene Rechtsnormen einzuhalten sind. Da, wie oben angesprochen,
eine gilinstige Marktsituation fiir den Erfolg der Preisdifferenzierung wesentlich ist, konnten
Unternehmen dazu verleitet werden, durch kiinstliche Eingriffe in den Markt (Absprachen mit
Wettbewerbern) monopoldhnliche Situationen zu erzeugen. Dies ist rechtlich gesehen nicht
unbedenklich. Zu den wichtigsten Rechtsnormen zéhlen in diesem Zusammenhang insbeson-
dere das Kartellrecht (geregelt im Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrinkungen (GWB)) sowie

das Gesetz gegen unlauteren Wettbewerb (UWG).*'®

5 Vgl. hierzu PIGOU, A. C. (1978, S. 275-289) oder beispielsweise fiir eine komprimierte Aufarbei-
tung und Ergdnzung der Aussagen von PIGOU: PHLIPS, L. (1983, S. 14ff.), FASSNACHT, M.
(1996, S. 53ff)).

*1% Vgl. hierzu auch HUNKEL, M. (2001, S. 13).

7 Vgl. FASSNACHT, M. UND HOMBURG, C. (1998, S. 876), DILLER, H. (2008, S. 234f)).

28 vgl. DILLER, H. (2008, S. 235).
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2.6.2.3 Implementationsformen und Anwendungsbeispiele aus dem Luftverkehr

Wie im vorangehenden Abschnitt gezeigt wurde, ergeben sich die Preisdifferenzierungen
zweiten und dritten Grades nicht nach individuell unterschiedlichen Vereinbarungen, sondern
entsprechend standardisierter, vorab festgelegter Segmentierungskriterien

‘:2]9)'

(,, Implementationsformen Diese werden im Folgenden niher vorgestellt und anhand von

Anwendungsbeispielen aus dem Luftverkehr veranschaulicht.

Zu den gingigsten Implementationsformen zdhlen Preisdifferenzierungen nach den Dimensi-

220

onen Menge, Person, Zeit, Raum oder Leistung (vgl. Tabelle 12).””" Die Segmentierung nach

der Menge, die auch als nicht-lineare Preisbildung bezeichnet wird, entspricht in der Systema-

tik von PIGOU der Preisdifferenzierung zweiten Grades.**'

Umsetzen ldsst sie sich beispiels-
weise in Form von Blocktarifen (Aufteilung der Menge in Intervallabschnitte, flir die jeweils
unterschiedliche Preise definiert werden), Mengenrabatten (Preisnachlisse ab Uberschreitung
einer bestimmten Menge), Pauschalpreisen (Einheitspreis, was fiir den Abnehmer zur Folge
hat, dass die Stiickkosten mit zunehmender Abnahmemenge sinken) oder zweiteiligen Tarifen
(eine Kombination aus zwei Preisbestandteilen: Grundgebiihr und mit der Abnahmemenge
variierende Nutzungsgebiihr).”** Segmentierungen nach Person, Zeit oder Raum zielen darauf
ab, bestimmte Kundengruppen iiber personenbezogene Merkmale, zeitliche oder rdumliche
Restriktionen abzugrenzen, um unterschiedliche gruppenspezifische Preise verlangen zu kon-
nen. In der Systematik von PIGOU handelt es sich hier um Preisdifferenzierungen dritten

Grades.”” Einen Sonderfall stellt die Preisdifferenzierung nach der Leistung dar. Uber ver-

schiedene leistungsméfige Differenzierungen wird versucht, unterschiedlich zahlungsbereite

9 vgl. beispielsweise TACKE, G. (1989, S. 10).
20 Vgl. fiir Ubersichten zu den im Folgenden erlduterten Implementationsformen zur Preisdifferenzie-
rung zweiten und dritten Grades: OTT, A. E. (1989, S. 190), TACKE, G. (1989, S. 11), STOBBE,
A. (1991, S. 4311f.), SKIERA, B. (1999, S. 140), HUNKEL, M. (2001, S. 8), FASSNACHT, M.
(2003, S. 497), DILLER, H. (2008, S. 229), SIMON, H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 264).
Vorgestellt wird hier die Schnittmenge der genannten Formen. STOBBE, A. (1991, S. 433) nennt
dariiber hinaus die Preisdifferenzierung nach Gitereigenschaften, auf die an spéterer Stelle in die-
ser Arbeit eingegangen wird. Auf weitere, vereinzelt angefiihrte Formen sei hier lediglich verwie-
sen: Mehr-Personen-Preisbildung (FASSNACHT, M. (2003, S. 497), SIMON, H. UND FASS-
NACHT, M. (2009, S. 264 und S. 278ft.)), Preisbiindelung (FASSNACHT, M. (2003, S. 497),
DILLER, H. (2008, S. 229 und S. 240-244)), suchkostenbezogene Preisdifferenzierungen
(SKIERA, B. (1999, S. 140 und S. 147f.)) und sonstige Differenzierungsformen nach Verwen-
dungszweck, Markenname oder Vertriebskanal (TACKE, G. (1989, S. 11 und S. 23f.).
Vgl. hierzu Abschnitt 2.6.2.2. Einteilungen nach dem Grad der Preisdifferenzierung werden bei-
spielsweise von FASSNACHT, M. (2003, S. 497), DILLER, H. (2008, S. 229), SIMON, H. UND
FASSNACHT, M. (2009, S. 264) vorgenommen.
2 Vgl. DILLER, H. (2008, S. 244-252).
** SIMON, H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 264) ordnen die Preisdifferenzierung nach raumli-
chen Kriterien sowohl der Preisdifferenzierung zweiten Grades, als auch der Preisdifferenzierung
dritten Grades zu.
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Kundengruppen anzusprechen und dazu zu bewegen, sich selbst durch ihre eigene Auswahl-
entscheidung voneinander abzugrenzen. Idealerweise wihlt ein Kunde mit hoher Zahlungsbe-
reitschaft ein leistungsmdfBig hoherwertiges (teureres) Produkt als ein Kunde mit niedriger
Zahlungsbereitschaft. Im Design ist deshalb darauf zu achten, dass die Preisdifferenz zwi-
schen verschiedenen Leistungsvarianten nicht grofler als die wahrgenommene Nutzendiffe-
renz sein sollte. Beispiele hierfiir sind Differenzierungen nach der Qualitit des Produktes,
nach der Verpackung, nach Liefer- und Zahlungsbedingungen oder Informations- und Ser-

viceleistungen (Beratung, Umbuchungs- oder Umtauschméglichkeiten etc.).***

Die leistungs-
bezogene Preisdifferenzierung ist somit eng verwandt mit der Produktdifferenzierung. Wie
bereits in Abschnitt 2.6.2.1 gezeigt wurde, ist der Ubergang zwischen beiden Formen flie-

Bend.

Differenzierung

Menge Person Zeit Raum Leistung
nach
G.rad der.Prels- ) 3 3 3 )
differenzierung
Freie Tarif: ja
reie tarttaus- . . interpretations- | interpretations- (bzw.
wahl durch den ja nein .o . . .
abhéngig abhéngig interpretations-
Kunden? . .
abhéngig)
ErméBigungen | ErmiBigungen |Differenzierung| Differenzierung| verschiedene
fiir Riickfliige, | exklusiv fiir nach nachVerkaufs- | Beforderungs-
Ehepartner, Studenten, Se- | Buchungszeit- ort, Route, klassen (First,
Familienmit- | nioren, Kinder punkt, Flugrichtung | Business, Eco-
Beispiele aus ghe?er.,f Sgélder— usw. R:ls:elsguﬁlkt, nomy)
dem Luftver- Garl c ur ugn alts-
kehr ruppen auer
Route ----------- »| | verschiedene
Flugrichtung----» [ Leistungen
Reisezeitpunk---4-------coeemmanann » [ je nach Tarif
Aufenthaltsdauer {------------------- >

Tabelle 12: Implementationsformen der Preisdifferenzierung mit Beispielen aus dem Luftver-
kehr

Da man es bei der leistungsbezogenen Preisdifferenzierung, dhnlich zur mengenbezogenen
Preisdifferenzierung, dem Kunden iiberldsst, fiir welche Menge bzw. Leistung und somit fiir

welchen Preis er sich entscheidet, wird die leistungsbezogene Preisdifferenzierung auch als

% Vgl. DILLER, H. (2008, S. 237-240).
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Preisdifferenzierung zweiten Grades interpretiert. > Eine andere Art der Einteilung der
Implementationsformen orientiert sich daher nach dem Selektionsmechanismus (freie Tarif-
auswahl fiir die Kunden, ja oder nein?).*° Bisweilen wird die Einteilung nach dem Grad der

227 Demnach stellt

Preisdifferenzierung auch mit dem Selektionsmechanismus gleichgesetzt.
die Preisdifferenzierung zweiten Grades eine Moglichkeit zur ,,Selbstselektion® flir die Kun-
den dar, wohingegen die Preisdifferenzierung dritten Grades als ,,Zwangseinteilung* nach
bestimmten Kriterien angesehen wird (keine Moglichkeit zur freien Tarifauswahl). Unter-
schiedliche Ansichten in der Literatur zeigen jedoch, dass die Einteilung stark interpretations-
abhédngig ist. So sieht SKIERA, B. (1999, S. 140) die zeitliche Preisdifferenzierung als
,Selbstselektion®. KRUGEL, H. (1936, S. 177ff. und S. 143ff) und ERHARDT, M. R. (2004,
S. 111) sehen sowohl Mdglichkeiten zur Selbstselektion als auch zur Zwangseinteilung.
Demnach ist die zeitliche Preisdifferenzierung als Zwangseinteilung zu interpretieren, wenn
es dem Kiufer nicht moglich ist, hohere Preise zu umgehen, indem er seinen Konsum auf
preisgiinstigere Zeitpunkte verlagert. Dies kann je nach Kunde unterschiedlich sein (z.B. Ge-
schiftsreisende mit festen Terminen vs. Privatreisende mit flexiblem Zeitplan). Da die zeitli-
che Preisdifferenzierung auch dazu genutzt werden kann, tiberschiissige Nachfrage bewusst
von auslastungsstarken Zeiten auf auslastungsschwichere Zeiten zu verschieben, indem ge-
zielt preisgilinstige Angebote gemacht werden, ldsst sich diese auch als Mdglichkeit der
Selbstselektion flir Kunden interpretieren, die keine starken zeitlichen Préferenzen haben (z.B.
Privatreisende). Eine dhnliche Argumentation findet sich auch fiir die rdumliche Preisdiffe-

¥ Wenn man beriicksichtigt, dass die vorgestellten Formen der Preisdifferenzie-

renzierung.
. . . o 229 14
rung auch in Kombination auftreten konnen™ - geht man also davon aus, dass zeitliche und

rdumliche Differenzierungen auch unter dem Dach der leistungsbezogenen Preisdifferenzie-

*25 Wichtig ist jedoch, festzuhalten, dass es sich um eine Interpretation handelt. PIGOU selbst betrach-
tet lediglich die mengenbezogene Preisdifferenzierung als Differenzierung zweiten Grades. Vgl.
hierzu auch SCHMID, L. M. (1965, S. 72ff.) oder SKIERA, B. (1999, S. 142).

20 Vgl. SKIERA, B. (1999, S. 139f). Eine dhnliche Einteilung findet sich auch bei KRUGEL, H.
(1936, S. 94), der sich nicht auf PIGOU bezieht, aber ebenfalls drei Gruppen der Preisdifferenzie-
rung (individuelle Preisvereinbarungen, ,,Zwangsklassifizierung® der Kunden und ,,Selbstklassifi-
zierung® der Kunden) unterscheidet.

21 Vgl. beispielsweise fiir ein entsprechendes Vorgehen: PHLIPS, L. (1983, S. 14ff.), SIMON, H.
UND FASSNACHT, M. (2009, S. 263).

28 Vgl. SIMON, H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 264). In diesem Fall behilft man sich dadurch,
dass man die rdumliche Preisdifferenzierung beiden Graden von PIGOU zuordnet: ,,Anzumerken
ist, dass die regionale Preisdifferenzierung sowohl der Preisdifferenzierung 2. als auch 3. Grades
zugeordnet werden kann. In Abhéngigkeit von der Entfernung konnen Kunden auf regionale Preis-
unterschiede reagieren, indem sie unter Inkaufnahme eines Weges das Produkt zu einem giinstige-
ren Preis kaufen (Beispiel: Benzin Deutschland-Luxemburg). Wenn dies nicht moglich ist, liegt
Preisdifferenzierung 3. Grades vor.*

* Vgl. hierzu auch FASSNACHT, M. (1996, S. 95-98), FASSNACHT, M. (2003, S. 498), SIMON,
H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 281-285).
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rung integriert sein konnen”- so kann die Differenzierung nach der Leistung auch als

Zwangseinteilung interpretiert werden (interpretationsabhingig).

Im Luftverkehr sind alle der genannten Formen vorzufinden. Die géngigsten Formen sind bei-

spielhaft in Tabelle 12 zusammengefasst.”'

Nach der Menge wird zum Beispiel differenziert,
indem ErméfBigungen fiir Riickfliige, Ehepartner, Familienmitglieder oder Sondertarife fiir
Gruppen gewéhrt werden. ErmadBigungen exklusiv flir Studenten, Senioren, Kinder usw. sind
Beispiele fiir Differenzierungen nach Art der Person. Preisdifferenzierungen nach Zeit und
Raum erfolgen teilweise in Verbindung mit dem Verkaufsprozess (Buchungszeitpunkt, Ver-
kaufsort) und teilweise in Verbindung mit der Leistung (Reisezeitpunkt (z.B. Saison, Wo-
chentag, Tageszeit), Aufenthaltsdauer, Route, Flugrichtung). Verschiedene Beforderungsklas-
sen (Economy, Business, First) stellen leistungsbezogene Preisdifferenzierungen dar. Dane-
ben kann das Design unterschiedlicher Tarife*** und daran gekoppelte Restriktionen, als eine
weitere Form der leistungsbezogenen Differenzierung interpretiert werden. Grundlegend hier-
fiir ist beispielsweise die Annahme, dass Geschéftsreisende eine hohere Zahlungsbereitschaft

haben als Privatreisende und dass sich die beiden Gruppen in folgenden Punkten unterschei-

den:

- Geschiftsreisende haben andere Reisezeitpunkte (werktags, friih morgens, spét
abends) als Privatreisende (z.B. Wochenende).

- Geschiftsreisende haben in der Regel eine kiirzere Aufenthaltsdauer und bleiben nicht
iiber das Wochenende am Reiseort.

- Geschiéftsreisende buchen kurzfristiger als Privatreisende.

" Diese Moglichkeit ist in der Definition zur leistungsbezogenen Preisdifferenzierung bei SIMON,
H. UND FASSNACHT, M. (2009, S. 265) ausgeschlossen, da hier gefordert wird, dass ,,Varianten
eines Produktes [.] hinsichtlich der rdumlichen, zeitlichen und mengenbezogenen Dimensionen
identisch sind“. Aus der Perspektive des Kunden, der nur die Wahl zwischen verschiedenen Tarifen
(und damit verbundenen Leistungen) hat, an die verschiedene weitere (zeitliche, rdumliche) Rest-
riktionen gebunden sind, ist diese Art der Einschriankung jedoch nicht unbedingt {iberzeugend.

Vgl. fiir die im Folgenden erlduterten Beispiele von Auspriagungen der Preisdifferenzierung im
Luftverkehr: MAURER, P. (2006, S. 343f.), POMPL, W. (2007, S. 239-242), FRIESEN, M. (2008,
S. 82), CONRADY, R. U. A. (2013, S. 3691t.).

Allein fiir die rdumliche Differenzierung fiir Linienfliige in der Passage existieren eine Vielzahl
verschiedener IATA-Tarife. Vgl. DIRLEWANGER, G. (1969, S. 47-72), die eine Unterscheidung
nach Entfernung (Entfernungstarif), gestaffelt nach Entfernungsstufe (Zonentarif), Streckenkombi-
nation (z.B. Anschlussfliige, Fliige mit Zwischenstopps, usw.) oder Verkehrsgebiet (z.B. Europa,
Afrika, Asien, usw.) ermdglichen. Vgl. fiir weitere Unterscheidungen und Uberblicke zu IATA-
Tarifstrukturen in der Passage (Linienverkehr): DIRLEWANGER, G. (1969, S. 47-144),
WIEZOREK, B. (1998, S. 199f.), RASCH-SABATHIL, S. (2008, Kapitel 4).
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Speziell auf Privatreisende zugeschnittene Tarife, deren Bedingungen Geschéftsreisende da-
von abhalten sollen, die vergiinstigten Fliige zu buchen sind zum Beispiel: Sondertarife mit
Vorausbuchungspflicht, Stornierungs- oder Umbuchungsgebiihren, Sondertarife fiir bestimm-
te Flugstrecken in einer bestimmten Saison, Inclusive-Tours-Tarife, mit welchen neben dem
Flug weitere Reiseleistungen gebucht werden miissen und an die bestimmte Bedingungen wie
Mindestaufenthalt gekoppelt sind oder Standby-Tarife, bei denen keine Vorabreservierung
moglich ist und die Beforderung in Abhéngigkeit davon erfolgt, ob am Abflugtag noch Plétze
verfligbar sind.

2.6.2.4 Diskussion und Prizisierung konzeptioneller Rahmenbedingungen zur Anwen-
dung der Preisdifferenzierung im Revenue Management

Da die Preisdifferenzierung eine wesentliche Grundlage fiir das RM bildet, ist es wichtig auf
Verbindungen zwischen beiden Bereichen einzugehen. In Bezug auf die oben erlduterten Ab-
schnitte zur Begriffsabgrenzung, zu den Anwendungsvoraussetzungen und zu den
Implementationsformen fallen Punkte auf, die fiir das RM relevant sind und zur Prézisierung

des Bezugsrahmens genauer betrachtet werden miissen. Dies wird im Folgenden diskutiert.

Wie im Rahmen der Begriffsdefinition angefiihrt, konzentriert sich das RM auf Moglichkeiten
die Erlose zu steigern, wohingegen die Kosten als gegeben und kurzfristig nicht verédnderbar
betrachtet werden. ZielgroBe ist der potentielle Erlos.”® Eine Begriffsdefinition zur Preisdiffe-
renzierung, welche Kostenaspekte nicht berticksichtigt, sondern lediglich auf Preisunterschie-
de fokussiert, stimmt mit dieser Sichtweise liberein und wird auch in der vorliegenden Arbeit

% Die Moglichkeit, dass eine Preisdifferenzierung auch versteckt iiber nicht

zugrundegelegt.
proportionale Preisaufschldge auf die variablen Kosten durchgefiihrt werden konnte, wird hier
also zundchst nicht betrachtet. Eine intensivere Auseinandersetzung mit dieser Moglichkeit
konnte jedoch ein untersuchungswertes Thema in zukiinftigen Forschungsarbeiten sein. Ins-
besondere in Fillen in denen Kunden gut vernetzt sind und Preisunterschiede schwerlich ak-
zeptieren (die Kostenunterschiede jedoch nicht genau nachvollziehen konnen), kdnnte sich
eine Perspektivenerweiterung um Kostenaspekte zur Beriicksichtigung der versteckten Preis-

differenzierung anbieten.

3 Das RM lésst sich auch mit dem Deckungsbeitrag als ZielgroBe durchfiihren. Nichtsdestotrotz liegt
der Fokus auf der Verdnderbarkeit der Erlose, wohingegen die variablen Kosten als gegeben be-

trachtet werden.
34 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.3.
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Wie unter den Anwendungsvoraussetzungen zur Preisdifferenzierung erldutert, sind Marktbe-
dingungen ein wichtiges Einflusskriterium. Es wurde festgehalten, dass der Anbieter entspre-
chend der Ableitung aus volkswirtschaftlichen Modellen iiber monopolistische Preissetzungs-
spielrdume verfligen sollte, wenn die Preisdifferenzierung erfolgversprechend sein soll. Je-
doch kann es auch Situationen im vollkommenen Wettbewerb geben, in denen sich alle Kon-
kurrenten stillschweigend monopolistisch verhalten. Dies ist tendenziell dann der Fall, wenn
alle Anbieter die gleiche Art der Preisdifferenzierungsstruktur verwenden. Nachdem die
Preisdifferenzierung als RM-Komponente angesehen wird, wire daher anzunehmen, dass die
Marktsituation im Rahmen der Anwendungsvoraussetzungen zum RM thematisiert wird. Dies

wird jedoch im Allgemeinen nicht beriicksichtigt.>

Jedoch lassen sich Quellen finden, die
sich mit der Marktsituation im Zusammenhang mit dem RM auseinandersetzen. TALLURI,
K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 333f)) befassen sich mit diesem Thema aus der Per-
spektive des Luftverkehrsmarktes. Sie sind der Auffassung, dass im Luftverkehrsmarkt ein
scharfer Wettbewerb herrscht, die erzielbaren Preise jedoch dennoch weit iiber den Grenzkos-
ten liegen. Im Zusammenhang mit der Frage, welche Marktsituation vorliegen sollte, kommen

sie zu dem Ergebnis, dass die volkswirtschaftlichen Modelle wegen des eingeschrénkten Be-

trachtungsfokus eine nicht immer ausreichende Erklérung bieten konnen.

,»30 should we use the monopoly or competitive explanation of pricing in this industry? Unfortunately,
the answer to such questions is often ,,all of the above”, in the sense that most real-world RM contexts
there are many economic forces at work operating at different levels and different time scales. Eco-
nomic theory, in contrast, tends to isolate and study one effect at a time.”**

Auch BILOTKACH, V. U. A. (2012) setzten sich mit der Frage auseinander, ob RM in Situa-
tionen mit turbulentem Wettbewerb eventuell sogar effektiver ist. Thre Untersuchung von Da-
ten zweier europdischer Low Cost Airlines ergab, dass aktive RM-Interventionen die Kapazi-
tatsauslastung steigern konnen. Sie stellen fest, dass es auf Strecken mit hohem Wettbewerb
(5% Steigerung der Kapazitdtsauslastung) und heterogener Kundenstruktur effektiver ist. Dies
interpretieren sie so, dass bei geringerer Wettbewerbsintensitdt eine mehr standardisierte
Form des Pricing (keine Preisdifferenzierung) moglich ist, bei hoher Wettbewerbsintensitit
eine Preisdifferenzierung jedoch zum Wettbewerbsvorteil wird. Dieser Interpretation folgend,
kann ein vollkommener Wettbewerb flir den Einsatz des RM sprechen, um Wettbewerbsvor-
teile zu erzielen. Jedoch ist wohl davon auszugehen, dass der Vorteil groBer ist, solange die

Konkurrenten kein RM anwenden.

2 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.4.
BSTALLURL K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (1999, S. 334).
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Der Uberblick zu den Implementationsformen der Preisdifferenzierung stellt heraus, dass RM
auf der zeitlichen Preisdifferenzierung basiert. In diesem Zusammenhang tun sich Abgren-
zungsprobleme zum Peak-Load-Pricing auf. Im Peak-Load-Pricing werden fiir genau abge-
grenzte Zeiten mit potentiell hoher Nachfrage hohere Preise verlangt. In der Literatur gibt es
unterschiedliche Ansichten dariiber, ob Peak-Load-Pricing ein Bestandteil des RM ist. KRA-
MER, A. UND LUHM, H.-J. (2002) bezeichnen RM als selektives Peak-Load-Pricing.
BILOTKACH, V. U. A. (2012) sehen es als Umsetzung des Peak-Load-Pricing unter be-
stimmten Bedingungen. HUNKEL, M. (2001, S. 20) bezeichnet das Peak-Load-Pricing als
zeitliche Preisdifferenzierung, das RM dagegen als Verfligbarkeitsoptimierung von Preisen.
Auch ABERLE, G. UND EISENKOPF, A. (2000, S. 244) sehen RM und Peak-Load-Pricing
als unterschiedliche Konzepte an, die sich jedoch im Luftverkehr &hnlich &uf3ern. Einen Kom-

promiss findet HUNKEL, M. (2001, S. 20) mit der Aussage:

,»QGleichwohl ist in hoch entwickelten Yield Management Systemen auch eine kombinierte Variation
der Verfiligbarkeit und Preishdhe eines ansonsten identischen Tarifs {iber die Zeit anzutreffen.*

Es lassen sich Vermutungen anstellen, dass inhaltliche Uberschneidungen und Abgrenzungs-
probleme auf den unterschiedlichen Herkunftszusammenhang beider Konzepte zuriickzufiih-
ren sind. So erwihnen beispielsweise SKIERA, B. UND SPANN, M. (1998, S. 704), dass das
Peak-Load-Pricing ein Konzept aus der Volkswirtschaftslehre sei, welches in der Betriebs-
wirtschaft bisher wenig Beachtung gefunden habe. Fiir das weitere Vorgehen wird auf eine
explizite Unterscheidung verzichtet und davon ausgegangen, dass alle zeitlichen Preisdiffe-
renzierungen mit Beriicksichtigung von Kapazitétsrestriktionen als Bestandteil des RM anzu-

sehen sind.

2.6.3 Kapazititssteuerung

Im RM gibt es verschiedene Methoden, die zur Kapazitdtssteuerung eingesetzt werden kon-
nen. Eine Gegeniiberstellung der verwendten Entscheidungsvariablen sowie die Art der Zu-
rechnung zum RM (Quantiy-Based-RM versus Price-Based-RM) gibt in Abschnitt 2.6.3.1
zunichst einen Uberblick, wie diese grundsitzlich voneinander abgegrenzt werden kdnnen.
Im Anschluss daran wird in Abschnitt 2.6.3.2 auf die modelltheoretische Ausgangssituation
eingegangen wie sie dem traditionellen RM (Quantity-Based-RM) zugrunde liegt. Abschnitt
2.6.3.3 zeigt das entsprechende Grundmodell und géngige Ersatzmodelle auf, welche die
Ausgangsbasis fir die in Abschnitt 2.6.3.4 dargestellten Steuerungsmethoden mit Booking
Limits bzw. Bid Prices bilden.
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2.6.3.1 Abgrenzung von Methoden zur Kapazititssteuerung

TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004) fassen die aus dem Passagierbereich be-
kannten traditionellen Methoden der Kapazititssteuerung (auch als ,Seat Inventory
Control“**” bekannt) sowie die Methoden zur Uberbuchung unter dem Begriff des Quantity-
Based-RM?*® zusammen. Daneben fiihren sie den Begriff des Price-Based-RM™’ ein, zu dem
sie Methoden des Dynamic Pricing und Auktionen zihlen.”* Dieser Einteilung sind seither
einige gefolgt, jedoch ist die letztgenannte Kategorie in der Literatur zum RM eher unterre-

prisentiert und wird nicht immer explizit behandelt.**'

Dies mag unter anderem darin begriin-
det sein, dass man sich bis dato nicht einig ist, ob das Dynamic Pricing®** ein Bestandteil des
RM ist, ob es ein davon unabhingiges Konzept®* darstellt oder ob das RM als spezifische

Ausprigung des Dynamic Pricing®** zu interpretieren ist.**

QUANTE, R. U. A. (2009, S. 43-48) vergleichen Gemeinsamkeiten und Unterschiede wesent-
licher Modelltypen unterschiedlicher Literaturstringe mit dem traditionellen RM (Quantity-

Based-RM) anhand ausgewihlter In- und OutputgroBen.**

Da ihr Vergleich unter anderem
die in den Modellen definierten Optimierungsvariablen kenntlich macht und somit indirekt

aufzeigt, welche Entscheidungen mit den unterschiedlichen Modelltypen getroffen werden,

»7 Vgl. beispielsweise: MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. I. (1999, S. 239-242).

8 Vgl. TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 27-172).

% Vgl. TALLURIL K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 174-239).

0 Methodensammlungen mit inhaltlichem Schwerpunkt auf dem Quantity-Based-RM (gemessen am
Seitenumfang) finden sich beispielsweise bei: MCGILL, J. I. UND VAN RYZIN, G. J. (1999),
TSCHEULIN, D. K. UND LINDENMEIER, J. (2003), CHIANG, W.-C. U. A. (2007).

*! Eine Reihe von Quellen setzt sich mit Methoden auseinander, die sich ausschlieBlich dem Quantity-
Based-RM zuordnen lassen (vgl. exemplarisch PAK, K. UND PIERSMA, N. (2002), PHILLIPS,
R. L. (2005), REHKOPF, S. (2006)). Andere, wie beispielsweise HOLLOWAY, S. (2008) oder
KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008) gehen zwar auf beide Arten des RM ein, jedoch liegt
der inhaltliche Schwerpunkt (gemessen am Seitenumfang) auf den Methoden des Quantity-Based-
RM. BODEA, T. UND FERGUSON, M. (2014, Kapitel 4) beispiclsweise beziehen sich im Zu-
sammenhang mit dem RM nur auf das Quantity-Based-RM. Das Dynamic Pricing behandeln sie in
einem gesonderten Kapitel.

*2 Vgl fir Methodensammlungen zum Dynamic Pricingg ELMAGHRABY, W. UND
KESKINOCAK, P. (2003), BITRAN, G. R. UND CALDENTEY, R. (2003), GONSCH, J. U. A.
(2009), DEKSNYTE, I. UND LYDEKA, Z. (2012), HUANG, J. U. A. (2012).

*3 Vgl. hierzu BOYD, E. A. UND BILEGAN, I. C. (2003, S. 1378f)).

* Vgl. hierzu BITRAN, G. R. UND CALDENTEY, R. (2003, S. 233).

5 Vgl. hierzu auch GONSCH, J. U. A. (2009, S. 4) sowie Abschnitt 2.3.2.5 zur konzeptionellen Ab-
grenzung des RM.

¢ QUANTE, R. U. A. (2009, S. 43-48) teilen die betrachteten Modelle in folgende Kategorien ein,
wobei sie sich abgesehen von der ersten Kategorie an der grundlegenden Strukturierung in
TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004) orientieren: ,,Single-class exogenous demand
models* (Modelltypen: Order Promising, Stochastic Inventory Control), ,,Quantity-based models”
(Modelltypen: Traditional RM, Allocated Available-to-Promise, Inventory Rationing) und ,,Price-
based models“ (Modelltypen: Pricing, Markdown Management, Auctions, Trade Promotions, In-
tegrated Pricing).
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wird er hier als Grundlage fiir eine iiberblicksartige Abgrenzung von Kapazitétssteuerungsme-
thoden herangezogen. Tabelle 13 zeigt entscheidungsbezogene Uberschneidungen zwischen

dem traditionellen RM, Operations Management, Dynamic Pricing, Auktionen und Integrated

Pricing auf.**’
Traditionelles Operations Dvnamic
Methoden / RM Management Integrated P}r]icin )
Entscheidungsvariablen | (Seat Inventory (Inventory Pricing Auktio r%én
Control) Control)
Absatzmenge X X X X
Lagermenge /
X X
Bestellmenge
Absatzpreis X X
Abgrenzung im Quantity-Based- < ~ Price-Based-
RM RM RM

Tabelle 13: Abgrenzung von Methoden zur Kapazititssteuerung

Wie zu sehen ist, stellt die Absatzmenge in allen dargestellten Bereichen eine Entscheidungs-
variable dar. Unterschiede bestehen jedoch im Detail. Wéhrend iiblicherweise im traditionel-
len RM, teilweise in den Lagerbestandsmodellen des Operations Management (Inventory

Control)**

und bei Auktionen die Menge in Abhéngigkeit von der Zeit () und dem Kunden-
segment (i) bestimmt wird, wird in Methoden der tibrigen Bereiche lediglich die Zeit beriick-
sichtigt. Der Absatzpreis stellt im traditionellen RM und in den Lagerbestandsmodellen in der
Regel keine Entscheidungsvariable dar, sondern wird als Inputgrofle erwartet. Im Dynamic
Pricing und im Integrated Pricing wird der Preis pro Zeiteinheit bestimmt (7;); bei Auktionen
pro Zeiteinheit und Kundensegment (7). Die Entscheidung iiber den optimalen Lagerbestand

bzw. die optimale Bestellmenge hebt einen wesentlichen Unterschied zwischen Lagerbe-

standsmodellen und dem traditionellen RM hervor. Das Integrated Pricing umfasst als Mo-

7 Zur Hervorhebung der wesentlichen entscheidungstheoretischen Uberschneidungen im Vergleich
zum traditionellen RM wird hier im Unterschied zu QUANTE, R. U. A. (2009) auf eine explizite
Trennung zwischen ,,Single-class exogenous demand models* und ,,Quantity-based models” ver-
zichtet (Zusammenfassung hier unter Operations Management). TALLURI, K. T. UND VAN
RYZIN, G. J. (2004) unterscheiden im Price-Based-RM zwischen Dynamic Pricing und Auctions.
Dieser Einteilung wird hier gefolgt (Markdown Management und Trade Promotions als Beispiele
fiir das Dynamic Pricing). Des Weiteren wird das Integrated Pricing hier gesondert dargestellt, da
es sowohl Entscheidungen des Dynamic Pricing als auch des Operations Management umfasst.

% Zum Beispiel in Inventory Rationing oder in Allocated-Available-to-Promise-Modellen.
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delltyp an der Schnittstelle zwischen Lagerbestandsmodellen und Dynamic-Pricing-Modellen
alle der dargestellten Entscheidungen.”*
In den folgenden Abschnitten wird zunéchst vertieft auf die traditionellen Methoden zur Ka-

«250 qusmachen. Zur diffe-

pazitétssteuerung eingegangen, da diese das RM ,,im engeren Sinne
renzierten Betrachtung von Anwendungsvoraussetzungen, insbesondere im Zusammenhang
mit der Preisdifferenzierung, erfolgt an spiterer Stelle (Abschnitt 2.6.4) auf einer abstrakteren

Ebene eine Gegeniiberstellung aller Methoden zur Kapazitétssteuerung im RM.

2.6.3.2 Modelltheoretische Ausgangssituation

Im Folgenden wird die Situation aufgezeigt, welche den Ausgangspunkt flir in der Passage

traditionell eingesetzte Methoden der Kapazititssteuerung darstellt.

In der Passage ist die Kapazitdt eines Flugzeugs eingeteilt in mehrere Buchungsklassen, de-
nen bestimmte Preise (Erlése) zugeordnet sind. Die Kombination aus einer Buchungsklasse

251
f.

und einem Preis entspricht im Allgemeinen einem Tari Ein Tarif wiederum kann als Pro-

253 In der

dukt verstanden werden®?, das im Rahmen der Preisdifferenzierung definiert wurde.
Regel ist die Nachfrage ihrer Hohe nach unsicher (stochastisch) und trifft iber den Buchungs-

zeitraum verteilt (dynamisch) ein.

Die modelltheoretische Ausgangssituation mit der speziellen Notation fiir das an spéterer Stel-
le vorgestellte Erwartungswertmodell ist in Abbildung 9 am Beispiel der Passage im Luftver-
kehr veranschaulicht. In der dargestellten Situation werden zwei Fliige betrachtet fiir die sechs
verschiedene Produkte und Preise definiert wurden. P3 und P4 sind Produkte fiir Passagiere,
die Flug 1 und Flug 2 nutzen. Es wird angenommen, dass die Kapazitidt der vorhandenen

254 mit ihren Erldsen bekannt sind. Die Unsi-

Flugzeuge sowie die verschiedenen Produkte
cherheit der Nachfrage ist in der Abbildung iiber die Darstellung der Eintrittswahrscheinlich-

keiten fiir jede Periode t innerhalb des Buchungszeitraums T skizziert.

** Vgl. fiir Methodeniiberblicke zur Verkniipfung von Dynamic Pricing und Lagerbestandsmodellen
des Operations Management: ELMAGHRABY, W. UND KESKINOCAK, P. (2003, S. 1291-
1305), FLEISCHMANN, M. U. A. (2004, S. 7-10), GONSCH, J. U. A. (2009, S. 22-25).

»0 Vgl. hierzu auch KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 12) oder KLEIN, R. UND STEIN-
HARDT, C. (2008, S. 1771.).

»! vgl. KLEIN, R. (2005, S. 75), HOLLOWAY, S. (2008, S. 506).

2 Vgl. MULLER-BUNGART, M. (2007, S. 32f.).

3 Vgl. Abschnitt 2.6.2 zur Preisdifferenzierung.

** Der Einfachheit halber wird in der Darstellung keine explizite Trennung zwischen Buchungsklas-
sen und Produkten vorgenommen.
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Kapazitit

Ressource (Fliige): h Flug 1 Flug 2

Gesamtkapazitit einer C, C,

Ressource (Flugzeug): Cy AL AL

Restkapazitit: ¢, 4 N 4 A
X1 X2 X3 X4 X3 X4 Xs .5

Entscheidungsvariable

Kontingent fiir Produkt i: x; | |

;rodukt (Buchungsklasse): P, P, P, P, P; P,
Erlos fir Produkt i: 1; r; r; r; ry Is I
Nachfrage : ! : ! ! ! ! . .
puchungszeitraum: T TIGIEYCE p) | ) ps() | pu(T)
Wahrscheinlichkeit fiir die p1(1) pz(l) p3(1) p4(1) ps(l) p6(1)

Anfrage nach einer Einheit
von P; in Periode t: p; (t)

Abbildung 9: Ausgangssituation und Modellnotation zur Kapazititssteuerung

Die Modelle des Quantity-Based-RM unterscheiden sich (neben der beriicksichtigen Anzahl
von Buchungsklassen) im Wesentlichen in der Art wie die vorhandene Kapazitidt und Nach-
frage abgebildet werden. Wéhrend in einigen Modellen eine Beschrinkung der Kapazitdtsbe-
trachtung auf einzelne Fliige stattfindet, legen andere ein ganzes Netzwerk an Fliigen zugrun-
de.” Netzwerkbetrachtungen weisen eine hohere Komplexitit auf, haben jedoch im Ver-
gleich zur isolierten Betrachtung einzelner Ressourcen den Vorteil, dass mogliche Umsteige-
verbindungen von Passagieren beriicksichtigt werden kdnnen. Beispielsweise wird in der oben
dargestellten Situation bei einer Netzwerkbetrachtung darauf eingegangen, dass Entscheidun-
gen liber die Annahme bzw. Ablehnung von Buchungsanfragen von Kunden, die beide Fliige
nutzen mochten, Auswirkungen auf die Auslastung beider Fliige haben konnen. Eine Ableh-
nung einer Buchungsanfrage fiir Flug 1 wiirde vermutlich auch einen Nachfrageverlust fiir
Flug 2 bedeuten, was bei schwacher Nachfrage fiir Flug 2 eine suboptimale Entscheidung sein

konnte.

3 Vgl. zur Klassifikation von Modellen nach Art der Kapazititsbetrachtung: TSCHEULIN, D. K.
UND LINDENMEIER, J. (2003, S. 638ff.), TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J.(2004, S.27
und S. 81f.), REHKOPF, S. (2006, S. 55 und S. 70f.).
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Die Art der Nachfragemodellierung (statisch vs. dynamisch) hat einen Einfluss auf die Kom-
plexitit der eingesetzten Modelle.”® Sofern bestimmte Restriktionen zum Ankunftsprozess
der Nachfrage in Kauf genommen werden, ist eine Vereinfachung der Berechnungsprozesse

h.?" Das erste statische Mo-

iiber den Einsatz von statischen Optimierungsmethoden moglic
dell fiir einzelne Ressourcen mit zwei Buchungsklassen stammt von LITTLEWOOD, K.
(2005).”® Dieses bildet in BELOBABA, P. P. (1987A, 1989) die Grundlage fiir das soge-
nannte EMSR-Modell (,,expected marginal seat revenue model). Dabei handelt es sich um
eine Erweiterung um mehrere verschachtelte Buchungsklassen®’, die seit jeher ein maBgebli-
cher Ansatzpunkt flir zahlreiche weitere Modelle auf diesem Gebiet ist. Eine realistischere
Abbildung der Nachfrage ldsst sich mit dynamischen Ansitzen erzielen.”*® Im Gegensatz zu
statischen Ansétzen, die eine einmalige Optimierung am Anfang der Buchungsperiode vor-
nehmen, wird hier der gesamte Buchungsprozess iiber die Zeit hinweg betrachtet und beim
Eintreffen jeder Buchungsanfrage laufend neu entschieden, ob diese angenommen oder abge-
lehnt werden soll.*®' Die dynamische Modellierung der Nachfrage ist jedoch bei Netzwerkbe-
trachtungen problematisch, da sie schnell zu komplex werden kann. Daher werden in diesen

Fillen in der Regel nur statische Ansdtze angewandt, welche die stochastische Natur der

Nachfrage nicht beriicksichtigen.**®

6 Vgl. zur Klassifikation von Modellen nach Art der Nachfragemodellierung: TSCHEULIN, D. K.
UND LINDENMEIER, J. (2003, S. 634-638), TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004,
S.33ff. und S. 57f.), REHKOPF, S. (2006, S. 56 und S. 63f.).

27 Vgl. zu den Annahmen statischer Modelle: TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S.
33ff).

% Hierbei handelt es sich um einen Nachdruck seiner urspriinglichen Verdffentlichung aus dem Jahr
1972.

» Vgl. zur Schachtelung auch Abschnitt 2.6.3.4.

* Die Einschréinkung, dass bei mehr als zwei Buchungsklassen suboptimale Ergebnisse zu erwarten
sind, wird beispielsweise in CURRY, R. E. (1990), WOLLMER, R. D. (1992) oder BRUMELLE,
S. L. UND MCGILL, J. I. (1993) zum Anlass fiir die Entwicklung optimierender Erweiterungen
genommen.

! Die Nachfrage wird iiblicherweise als Markov-Prozess definiert, der explizit die zeitliche Dimensi-
on beriicksichtigt. Bekannte Beispiele fiir dynamische Modelle fiir einzelne Ressourcen (,,single-
leg-methods®) stammen von LEE, T. C. UND HERSH, M. (1993), LAUTENBACHER, C. J. UND
STIDHAM JR., S. (1999), SUBRAMANIAN, J. U. A. (1999) oder ZHAO, W. UND ZHENG, Y.
(2001). Vgl. zu den Annahmen dynamischer Modelle: TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J.
(2004, S. 571.).

22 Vgl. hierzu auch COOPER, W. L. (2002, S. 721f.). Das erste deterministische Modell fiir Netzwer-
ke findet sich bei GLOVER, F. U. A. (1982).
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2.6.3.3 Grundmodell und Ersatzmodelle

Im Folgenden wird zunichst die Abbildung der oben dargestellten Situation im stochastisch

dynamischen Grundmodell vorgestellt.>*’

Im Anschluss daran wird auf géngige Ersatzmodelle
eingegangen, die als approximative Losung fiir das stochastisch dynamische Grundproblem

eingesetzt werden.

Eine realititsnahe Abbildung der Ausgangsituation in der die Nachfrage stochastisch und iiber
die Zeit hinweg verteilt (dynamisch) modelliert wird, ist mit der Bellman’schen Funktional-
gleichung moglich.” Diese spaltet den Entscheidungsprozess in mehrere Perioden (allge-
mein: Stufen) auf und stellt ihn als Folge aufeinander aufbauender Einzelentscheidungen

265
dar.

Dementsprechend wird hier der gesamte Buchungszeitraum (T) so in einzelne Perioden
(t) zerlegt, dass pro Periode maximal eine Buchungsanfrage eintrifft, wobei t = T der ersten
und t = 1 der letzten Periode im Vorausbuchungsprozess entsprechen. Zur Abbildung der
Stochastizitdt der Nachfrage werden bestimmte Wahrscheinlichkeiten fiir das Eintreffen (pi(t))
bzw. Ausbleiben (po(t)) von Buchungsanfragen unterstellt (vgl. hierzu auch die Darstellung

der Nachfrage in Abbildung 9).

n
(1)
V (¢ t) =Z(pi(t) -max{r; + V(c—a;,t— 1), V(c,t — D} + po () - V(c,t— 1))
=0 N A\ )
Y Y
Erl6s + erwarteter erwarteter Erlos aus
Resterlds aus der der
Restkapazitit ab t-1 Kapazitit ab t-1
bei Annahme in t bei Ablehnung in t
firalle0 <c<Cundt=T,..., 1
V(e t) = -0 falls ¢, < 0 fiir ein h € H 2
V(c,0)=0 falls ¢;,> 0 fiir alle h € H 3)

Die Zielfunktion (1), die in diesem Zusammenhang auch als ,,Wertfunktion“ bezeichnet wird,

beschreibt den Wert der Kapazitit (gemessen in Erloseinheiten) zu jedem Zeitpunkt des Bu-

653 Vgl. hierzu: TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (1998, S. 1580f.), BERTSIMAS, D. UND
POPESCU, 1. (2003, S. 258f. und S. 261), TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S.
871t.).

% Vgl. hierzu in der deutschsprachigen Literatur: SPENGLER, T. UND REHKOPF, S. (2005, S.
133ff.), KLEIN, R. (2005, S. 134f.), REHKOPF, S. (2006, S. 72ff.), KLEIN, R. UND STEIN-
HARDT, C. (2008, S. 102f.).

25 Vgl. beispielsweise zum Grundprinzip der dynamischen Optimierung HILLIER, F. S. UND LIEB-
ERMAN, G. J. (1996, S. 320-323).
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chungszeitraums und in Abhingigkeit der mit den Eintrittswahrscheinlichkeiten gewichteten
Handlungsoptionen, der Annahme bzw. Ablehnung von Buchungsanfragen. Im Fall, dass in t
eine Buchungsanfrage eintrifft, ist eine Entscheidung zu treffen, ob diese angenommen oder
abgelehnt werden soll. Wird diese angenommen, ergibt sich ein Erlds (ri) und es verbleibt ein
potentieller Resterlos flir die Folgeperioden t-1, der mit der um den Umfang der Buchung
reduzierten Restkapazitit (c - a;) voraussichtlich erzielt werden kann.?*® Eine Ablehnung da-
gegen ldsst einen Erlos wie bei Nichteintreffen einer Buchungsanfrage erwarten (V (¢, t-1)).
Dem Ziel der Erlosmaximierung folgend ist die Handlungsoption zu wéhlen, welche den gro-
Beren Erlos verspricht. Im Fall, dass keine Buchungsanfrage eintrifft, entspricht der erwartete
Wert (V (¢, t)) der Kapazitit ¢ zum Zeitpunkt t dem Restwert (V (¢, t-1)), den die Kapazitét in
den Folgeperioden t-1 voraussichtlich noch hat.*’ Fiir die Losung kommen Methoden der
Stochastisch Dynamischen Optimierung zum Einsatz, die das Entscheidungsproblem schritt-
weise rekursiv 10sen, wobei die beiden Randbedingungen (2) und (3) einzuhalten sind. Bei (2)
handelt es sich um eine Kapazitétsrestriktion, die iiber den unendlich negativen Wert verhin-
dern soll, dass eine Entscheidung zur Annahme der Buchungsanfrage getroffen wird, falls die
Kapazitéitsgrenze fiir eine Ressource erreicht ist. (3) stellt als Endbedingung sicher, dass nach
Periode 1 keine Entscheidungen iiber die Annahme oder Ablehnung von Buchungsanfragen
mehr getroffen werden, indem der erwartete Erlos auf ,,Null“ gesetzt wird. Wegen der not-
wendigen Gegeniiberstellung der verschiedenen Handlungsoptionen (Zustinde) in den einzel-
nen Perioden vergrofert sich die Zahl der zu beriicksichtigenden Dimensionen allerdings der-
art schnell, dass diese Herangehensweise zur Losung eines Problems realistischer Gréfle im

Allgemeinen wenig praxistauglich ist.>*®

Um diesen Nachteil zu umgehen wurden Ersatzmodelle entwickelt, die eine Approximation

der Wertfunktion vornehmen.>%’

Unterschiede im Vergleich zur Stochastisch Dynamischen
Optimierung zeigen sich insbesondere in der Abbildung der Nachfrage. Im Erwartungswert-

modell werden, wie der Name bereits erkennen lésst, keine Wahrscheinlichkeitsverteilungen

26 Der Vektor a; (a; = (ayj, ..., ami)T) beschreibt den Kapazititsbedarf der Produkte i in Abhdngigkeit
der beanspruchten Ressourcen h (Menge der Ressourcen: H = {1, ..., m}). In der Passage ist die
Kapazititsbeanspruchung - wenn es sich nicht um eine Gruppenbuchung handelt - ein Sitzplatz
(folglich a; = 1).

7 Die Kapazititen bzw. Restkapazititen der Ressourcen h (Menge der Ressourcen: H = {1, ..., m})
wird durch die Vektoren C (C = (Cy,..., Cn)") bzw. ¢ (¢ = (cy,..., cm)") dargestellt.

%8 In diesem Zusammenhang spricht man auch von ,,Bellman’s curse of dimensionality”. Vgl. bei-
spielsweise ADELMAN, D. (2007, S. 650).

*® Vgl. fiir Ansitze zur Approximation der Wertfunktion des stochastisch dynamischen Optimie-
rungsproblems: TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (1998), BERTSIMAS, D. UND PO-
PESCU, 1. (2003), BERTSIMAS, D. UND DE BOER, S. (2005), ADELMAN, D. (2007).
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der Nachfrage, sondern Erwartungswerte zugrunde gelegt. In der Monte-Carlo-Simulation
wird die Nachfrage durch Zufallsvariablen beschrieben. In entsprechenden Untersuchungen
von GALLEGO, G. UND VAN RYZIN, G. J. (1994, 1997) und TALLURI, K. T. UND VAN
RYZIN, G. J. (1998) wurde festgestellt, dass, obwohl diese Modelle vergleichsweise einfach

und leicht zu implementieren sind, relativ gute Ergebnisse erwartet werden konnen.>”

Zur beispielhaften Darstellung der Funktionsweise der Ersatzmodelle wird im Folgenden das

Erwartungswertmodell niher beschrieben, welches in der Literatur weit verbreitet ist.””"

Max ¥ (c,t) = Z r X (4)
iel

Z A X < firalleh € H (%)

iel

x; < E(Dj) fur allei € I (6)

Xj =0 firallei €1 (7)

Im Unterschied zum stochastisch dynamischen Grundmodell wird damit nicht dynamisch
iiber die Annahme bzw. Ablehnung von Buchungsanfragen entschieden, sondern einmalig
(statisch) fiir jedes Produkt ein festes Kontingent bestimmt, das nicht iiberschritten werden
darf. Die Nachfragesteuerung erfolgt daraufhin {iber die Festlegung von Buchungsgrenzen fiir
jedes Produkt (vgl. hierzu auch den folgenden Abschnitt). Dementsprechend stellen die Kon-
tingente (x;) fiir jedes Produkt Entscheidungsvariablen dar, die so zu bestimmen sind, dass der
Gesamterlos maximiert wird (vgl. (4)). Analog zu (2) handelt es sich bei (5) um eine Kapazi-
tatsrestriktion, welche fordert, dass die Summe der von den Produkten i in Anspruch genom-
menen Einheiten ap; der Kontingente x; nicht grofer sein diirfen, als die Restkapazitdt cj der
entsprechenden Ressource h. Uber die Nachfragerestriktion (6) wird sichergestellt, dass keine
grofleren Kontingente fiir jedes Produkt bestimmt werden, als man an Nachfrage E(Dj) erwar-

tet. Dariiber hinaus diirfen die Kontingente keinen negativen Wert annehmen (7).

0 Vgl. hierzu auch COOPER, W. L. (2002, S. 720f)).
' Vgl. beispielsweise KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 15), ADELMAN, D. (2007, S. 650),
KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 110).
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2.6.3.4 Vergleich von auf Ersatzmodellen basierenden Methoden

Aus den Ersatzmodellen lassen sich zwei Parameter ableiten, die beide zur Steuerung ver-
wendet werden konnen: Booking Limits und Bid Prices.>”* Dies soll im Folgenden erldutert

werden.

Bei der Steuerung mit Booking Limits wird liber Mengengrenzen bestimmt, welche Bu-
chungsanfragen angenommen werden und welche nicht. Die unkomplizierteste Steuerungsva-
riante besteht in der einfachen Vorgabe von Kontingenten fir jedes Produkt. Die Bestimmung
der Kontingente kann beispielsweise iiber die Losung des im vorangehenden Abschnitt vorge-
stellten Erwartungswertmodells oder eine Monte Carlo Simulation erfolgen.*”® Uber die Kon-
tingente lassen sich entsprechende Buchungsgrenzen®”* festlegen, die die Grundlage fiir eine
Entscheidung iiber die Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen bilden. Buchungsan-
fragen nach einem bestimmten Produkt diirfen demnach solange angenommen werden, bis die
entsprechende Buchungsgrenze erreicht ist. Wiirde die Buchungsgrenze iiberschritten, sind
die Anfragen abzulehnen. Problematisch ist dieses Vorgehen jedoch, wenn die erwartete
Nachfrage falsch eingeschitzt wurde. Wurde beispielsweise die Nachfrage nach einem ho-
herwertigen Produkt unterschétzt, wird ein zu kleines Kontingent bestimmt und dadurch nicht
geniigend Kapazitdt fiir entsprechende Nachfrager freigehalten. So kann es vorkommen, dass
Buchungsanfragen nach diesem Produkt abgewiesen werden miissen, falls diese spéter ein-
treffen als Anfragen nach niederwertigen Produkten. Um dieses Problem zu entschirfen, wur-
de das Prinzip der Schachtelung (Nesting)’”> von Buchungsgrenzen entwickelt. Eine Bu-
chungsgrenze fiir ein Produkt ergibt sich hier aus der Summe von Mengeneinheiten des zuge-
hérigen Kontingents und der Kontingente aller dazu niederwertigen Produkte.*’® Dadurch
wird hoherwertigen Produkten auch der Zugriff auf die Kontingente niederwertiger Produkte
ermdglicht. Folglich kann nach einer Fehleinschdtzung der zu erwartenden Nachfrage zumin-

dest verhindert werden, dass eine Ablehnung hoherwertiger Nachfrage erfolgt, sofern die

*”2 Vgl. zu den Grundprinzipien der Steuerung mit Bid Prices oder Booking Limits: TALLURI, K. T.
UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 28-32), PAK, K. (2005, S. 20-23), KLEIN, R. UND STEIN-
HARDT, C. (2008, S. 78ft.).

7 Vgl. hierzu KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 125).

# TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 84) bezeichnen Buchungsgrenzen, die iiber
die einfache Vorgabe von Kontingenten bestimmt werden als ,,Partitioned Booking Limits“. Bei
KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 78) findet sich die Bezeichnung ,,disjunkte Bu-
chungslimits®.

*> Vgl. zum Prinzip der Schachtelung: BELOBABA, P. P. (1989, S. 186), SMITH, B. C. U. A. (1992,
S. 15f)), VINOD, B. (1995, S. 460-463).

%76 Alternativ zu den Buchungsgrenzen konnen auch Schutzgrenzen (Protection Levels) definiert wer-
den, die die Kontingente hoherwertiger Produkte vor dem Zugriff durch niederwertige Produkte
schiitzen.
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Kontingente flir niederwertige Nachfrage noch nicht restlos ausgebucht sind. Im Netzwerk
stoBt dieses Vorgehen aufgrund der Vielzahl an Kombinationsmdglichkeiten von Ressourcen
und Buchungsklassen””” und der Frage, nach welchem MaBstab diese Kombinationsmdglich-
keiten als Grundlage fiir die zur Schachtelung erforderliche Reihenfolgebildung bewertet
werden sollen,””® jedoch an seine Grenzen und eignet sich daher im Allgemeinen nur fiir die
isolierte Betrachtung einzelner Ressourcen. Zur Aufthebung dieser Einschrinkung wurde die

?7% yon Buchungsgrenzen entwickelt. Mit diesem app-

virtuelle Schachtelung (Virtual Nesting)
roximativen Verfahren werden dhnliche Buchungsklassen innerhalb der einzelnen Ressourcen
zu virtuellen Kategorien zusammengefasst, um so die Zahl der steuerbaren Kontingente zu

reduzieren und dadurch das Problem der Schachtelung im Netzwerk zu vereinfachen.

Im Unterschied zur Steuerung mit Booking Limits wird bei der Steuerung mit Bid Prices
nicht iiber Mengen-, sondern iiber Erlosgrenzen entschieden, welche Buchungsanfragen ange-
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nommen werden und welche nicht.

Bid Prices sind Opportunititskosten der Kapazitétsinan-
spruchnahme einer Ressourceneinheit und geben an, welcher erwartete Erlos durch eine alter-
native Moglichkeit zur Kapazitdtsbelegung entgeht, wenn eine Buchungsanfrage angenom-
men wird. Sie stellen somit Preisuntergrenzen fiir die Entscheidung iiber die Annahme und
Ablehnung von Buchungsanfragen dar. Eine Buchungsanfrage flir eine Mengeneinheit eines
Produkts ist abzulehnen, sofern der daran gekniipfte erwartete Erlos niedriger ist als die
Summe der Bid Prices der von dem Produkt in Anspruch genommenen Ressourcen. Bestim-

men lassen sich Bid Prices beispielsweise ebenfalls iiber die Optimierung des vorgestellten

7 Aus Vereinfachungsgriinden wurde in Abbildung 9 auf eine explizite Trennung zwischen Bu-
chungsklassen und Produkten verzichtet. Es wurde angenommen, dass ein Produkt einer Bu-
chungsklasse entspricht, die Produkte P; und P, und die damit verbundenen Erlose bereits definiert
sind. Bei einer Netzwerkbetrachtung miissen die verschiedenen Kombinationsmoglichkeiten von
Teilstrecken jedoch zundchst bestimmt werden. So konnte man beispielsweise das Produkt P; (bzw.
P4) als eine Kombinationsmoglichkeit zweier Buchungsklassen fiir Flug 1 und Flug 2 und dessen
Erlos 13 (bzw. 14) als Summe der an die jeweiligen Buchungsklassen gekniipften Teilerlose fiir Flug
1 und Flug 2 interpretieren. Bei unterschiedlichen Kapazititsgroen der Ressourcen, einer groBen

Anzahl an Buchungsklassen und moglichen Umsteigeverbindungen wird die Schachtelung im

Netzwerk schnell zu einer komplexen Aufgabe.

Damit die verschiedenen Kombinationsmdglichkeiten von Buchungsklassen auf unterschiedlichen

Ressourcen in eine fiir die Schachtelung erforderliche Reihenfolge gebracht werden kdnnen, ist de-

ren Wert fiir das gesamte Netzwerk zu ermitteln. WILLIAMSON, E. L. (1992, S. 78ff.) kommt in

ihrer Suche nach einem entsprechenden Bewertungsmafstab zu dem Ergebnis, dass sich die Bu-
chungsklasse und das Erlosniveau weniger eignen als die approximativen Opportunititskosten fiir
die Buchung einer zusitzlichen Kapazitétseinheit.

*” Die ersten Vorschlige zu Methoden des Virtual Nesting finden sich bei: BELOBABA, P. P.
(1987A, S. 174-179), WILLIAMSON, E. L. (1992, S. 78-88 und S. 166-179), CURRY, R. E.
(1990, S. 194-204), VINOD, B. (1995, S. 462f.).

2% Beispielsweise von KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008) wird zur Verdeutlichung dieses
zentralen Unterschieds die Steuerung mit Booking Limits auch als ,,mengenorientierte Steuerung™
und die Steuerung mit Bid Prices als ,,erlosorientierte Steuerung® bezeichnet.
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Erwartungswertmodells oder die Monte Carlo Simulation.*®' Es werden folglich ebenfalls die
Kontingente fiir jedes Produkt ermittelt, jedoch interessiert man sich in diesem Fall nicht di-
rekt fiir die Auspragung der Entscheidungsvariablen, sondern fiir die bei der Berechnung er-
mittelten Schattenpreise der Kapazititsrestriktionen, welche die gesuchten Bid Prices repri-
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sentieren.”~ Da sich die Schattenpreise mit jeder durchgefiihrten Buchung verdndern, weil mit

jeder Buchung die verfiigbare Restkapazitit und die erwartete Restnachfrage reduziert wer-

*%3 der Bid Prices ohne regelmiBige Aktualisierung

den, fiihrt eine nur einmalige Berechnung
im Zeitablauf zu verschlechterten Ergebnissen in Bezug auf das Ziel der Erldsmaximierung.
Aufgrund der fehlenden Neuberechnung, ist es folglich auch nicht méglich potentielle Kor-
rekturen in der Nachfrageprognose im Verlauf des Buchungszeitraums zu beriicksichtigen.
Ein weiterer kritischer Aspekt, der sich bei Fehleinschitzungen der Nachfrageentwicklung
noch verschirfen kann, liegt im Wesen des Verfahrens. Im Unterschied zur Steuerung tiber
Buchungsgrenzen, die fiir jedes Produkt ermittelt werden, ergibt sich bei der Berechnung der
Schattenpreise jeweils nur ein Bid Price je Ressource. Es findet also keine zusétzliche Tren-
nung von hoherwertigen und niederwertigen Produkten innerhalb der Menge der anzuneh-
menden Buchungen statt. Damit gibt es keinen zur Schachtelung vergleichbaren Sicherungs-
mechanismus, der Kapazitédtseinheiten fiir hoherwertige Produkte vor dem Zugriff durch nie-
derwertige Produkte schiitzt. Um das Ausmal} dieses und der vorgenannten Probleme zu ver-

ringern, ist daher eine regelméBige Neuberechnung®®* von Bid Prices in bestimmten Abstin-

den erforderlich.

Im Sinne einer prignanten Gegeniiberstellung der vorgestellten Steuerungsmethoden lassen
sich die wesentlichen Vor- und Nachteile auf zwei zentrale Aspekte reduzieren: Unterschiede
im Zusammenhang mit der Kapazitdts- und der Nachfragebetrachtung. In Tabelle 14 sind die
verschiedenen Auspragungen der Steuerung mit Bid Prices und Booking Limits entsprechend

zusammengefasst.

! Die ersten Ansitze zur Berechnung von Bid Prices, unter anderem mit Hilfe des Erwartungswert-
modells, stammen von SIMPSON, R. W. (1989) und WILLIAMSON, E. L. (1992). TALLURI, K.
T. UND VAN RYZIN, G. J. (1999) simulieren die stochastische Nachfrage durch Verwendung ei-
nes Zufallsvektors.

2 Bei der Berechnung mit Zufallsvariablen (Simulation) kénnen sich die Schattenpreise mit jedem
Szenario dndern. Die Bid Prices lassen sich aber anndhern, indem man den Durchschnitt der Er-
gebnisse aller durchgefiihrten Szenarien ermittelt. Vgl. hierzu auch KLEIN, R. UND STEIN-
HARDT, C. (2008, S. 118).

5 Vgl. hierzu auch KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 81 und S. 119).

 Vgl. hierzu auch KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 119).
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Steuerung

iiber Ausprigungen Kapazititsbetrachtung Nachfragebetrachtung
cinzelne Ressourcen Problematisch bei Fehleinschitzun-
einfache Vorgabe von gen der Nachfrageentwicklung (kein
. oder mehrere Ressour- . N
Kontingenten . Schutz von Kontingenten hoherwer-
cen im Netzwerk .
tiger Produkte).
Booking | Schachtelung und
Limits Vorgabe von Bu- cinzelne Ressourcen Sicherungsmechanismus zum
chungsgrenzen (oder Schutz von hoherwertigen Kontin-
Schutzgrenzen) genten nach moglichen Fehlein-
schidtzungen der Nachfrageentwick-
virtuelle Schachtelung mehrere Ressourcen im | lung.
Netzwerk
Kein Schutz von Kontingenten ho-
herwertiger Produkte vor Zugriffen
durch Nachfrager niederwertiger
einzelne Ressourcen Pro‘dulf‘w, sofern diese liber dem Bid
einmalige Berechnung | oder mehrere Ressour- | Preis liegen.
cen im Netzwerk Verschlechterung der Nachfrage-
steuerung wegen fehlender Aktuali-
Bid Prices

sierung der Bid Prices im Zeitab-
lauf.

mehrfache Neube-
rechnung

einzelne Ressourcen
oder mehrere Ressour-
cen im Netzwerk

Moglichkeit zur Beriicksichtigung
korrigierter Nachfrageprognosen
und zum verbesserten Schutz von
Kontingenten hoherwertiger Pro-
dukte.

Tabelle 14: Gegeniiberstellung von Bid Prices und Booking Limits

Einen Vorteil, den die Steuerung mit Bid Prices gegeniiber der Steuerung mit Booking Limits

hat, ist die relativ unproblematische Anwendbarkeit im Netzwerk.?®® Dadurch, dass die ein-

zelnen Bid Prices fiir eine Netzwerkbetrachtung je nach in Anspruch genommener Ressource

lediglich aufaddiert werden miissen und in ithrer Summe als Preisuntergrenze einen einfachen

MafBstab fiir die Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen bilden, erspart man sich das

vergleichsweise komplexe Vorgehen zur Schachtelung von Buchungsklassen. Sofern auf eine

Netzwerkbetrachtung verzichtet werden kann, ist die Steuerung liber Buchungsgrenzen die

intuitiv einfachere Steuerungsmethode. Eine einmalige Berechnung der Buchungsgrenze kann

%5 Vgl. zu Vor- und Nachteilen von Bid Prices im Vergleich zu den Booking Limits: TALLURI, K. T.
UND VAN RYZIN, G. J. (1998, S. 1577), WILLIAMSON, E. L. (1992, S. 91f. und S. 179-196),
TALLURI K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 86f.).

111




bereits ausreichen und eine robuste Losung bieten, solange keine Anderungen in der Nachfra-

geverteilung beriicksichtigt werden miissen.**®

2.6.4 Differenzierung ausgewihlter Anwendungsvoraussetzungen

Die in Abschnitt 2.6.3.1 voneinander abgegrenzten Methoden zur Kapazitatssteuerung unter-
scheiden sich insbesondere hinsichtlich des Zusammenhangs mit der Preisdifferenzierung.
Sofern keine Beschrinkung auf die Betrachtung der Methoden des Quantity-Based-RM er-
folgt, ist zu berlicksichtigen, dass eine der vorgestellten allgemeinen Anwendungsvorausset-
zungen nach KIMES, S. E. (1989A), die Moglichkeit zur Preisdifferenzierung und Marktseg-
mentierung, weiter hinterfragt werden muss. Ziel dieses Abschnitts ist es daher, die unter-
schiedlichen Methoden zur Kapazitédtssteuerung im RM in Bezug auf deren Verbindung mit

dem Pricing zu differenzieren.

Tabelle 15 stellt die im vorangehenden Abschnitt vorgestellten Methoden aus dem Quantity-
Based-RM (Booking Limits oder Bid Prices) den Methoden des Price-Based-RM (Dynamic

Pricing und Auktionen) gegeniiber.**’

%6 vgl. PAK, K. (2005, S. 20).

7 Vgl. auch Abschnitt 2.6.3.1 zur Abgrenzung der Methoden. KLEIN, R. UND STEINHARDT, C.
(2008, S. 177f.) zdhlen das Dynamic Pricing zum ,,Revenue Management im weiteren Sinne®. Der
Einteilung von TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004) folgend wird die Sichtweise hier
um Auktionen ergénzt.
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RM im weiteren Sinne
Abgrenzung im
RM QUANTITY-BASED-RM PRICE-BASED-RM
(RM im engeren Sinne)
Methoden Booking Limits Bid Prices Dynamic Pricing Auktionen
Variation der Verfiigbarkeit von meh- Variation von
Steuerungs- reren Buchungsklassen (an die be- . . Selbstregulation
. . . N Preisen fiir ganze
mechanismus stimmte Preise gekoppelt sind) inner- des Marktes
; Produkte
halb eines Produkts
Auspragfmg der explizite segmentorientierte 1rnp1‘121.te Zelth(.:he . Prmsi
Preis- Preisdifferenzierung (3. Grades) Preisdifferenzie- | differenzierung
differenzierung gL rung (3. Grades) 1. Grades
.. . . . statische oder . C
Verinderlichkeit statische Festle- . dynamische Fest- individuelle
der Preise n dynamische Fest- legun, Aushandlun,
gung legung gung g
Markt-
segmentierung als ja ja nein nein
Voraussetzung?
Marktmonopol als
Voraussetzung in nein nein o nein
den Modellen (in J
der Regel)?

Tabelle 15: Gegeniiberstellung von Methoden zur Kapazitiitssteuerung

Wie aus den vorangehenden Abschnitten zu entnehmen ist, erfolgt die Kaparzitdtssteuerung
mit Booking Limits oder Bid Prices iiber die Variation der Verfligbarkeit und Grofle von Bu-
chungsklassen, an die bestimmte Preise gekoppelt sind. Dabei konnen mehrere Buchungsklas-
sen innerhalb eines Produktes definiert sein und mehrere Produkte mit mehreren Buchungs-
klassen nebeneinander gesteuert werden. Im Dynamic Pricing wird dagegen in der Regel nur
ein Preis fiir ein ganzes Produkt {iber die Zeit hinweg bzw. in fest abgegrenzten Zeitrdumen
(Peak- und Off-Peak-Zeiten) variiert.”® Eine Verfiigbarkeitssteuerung im Sinne einer men-
genmifBigen Beschrinkung des Angebots gibt es hier nicht, womit die Steuerung der Kapazi-
titsauslastung nur indirekt iiber die Verinderung des Angebotspreises mdglich ist.**’ Einen
Sonderfall stellen Auktionen dar. Hiermit ist es im Unterschied zu allen anderen Methoden

moglich, die Preissteuerung der Selbstregulation des Marktes zu {iberlassen.

¥ Laut BITRAN, G. R. UND CALDENTEY, R. (2003, S. 224) wurde dem Mehrprodukt-Pricing-
Problem bisher wenig Aufmerksamkeit gewidmet.

* Vgl. hierzu auch KLEIN, R. UND STEINHARDT, C. (2008, S. 178), VON MARTENS, T. (2009,
S. 19f).
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Wie in Abbildung 6 zu sehen ist, stellt die Preisdifferenzierung eine Grundlage filir die Kapa-

zititssteuerung im RM dar. **°

Dies gilt insbesondere fiir die Methoden des Quantity-Based-
RM. Fiir die Verwendung von Booking Limits oder Bid Prices wird vorausgesetzt, dass Pro-
dukte, Buchungsklassen und damit verbundene Preise gemil einer expliziten segmentorien-
tierten Preisdifferenzierung (3. Grades) definiert sind, so dass diese als externe GroBen in die

Kapazititssteuerung eingehen konnen.™"

Im Unterschied dazu wird in Dynamic Pricing Mo-
dellen der Preis iiblicherweise nicht als externe GroBe, sondern als Variable betrachtet.”** Die
Verdnderung von Preisen iiber die Zeit hinweg entspricht zwar auch der Idee der zeitlichen
Preisdifferenzierung (3. Grades), jedoch erfolgt diese implizit, ohne Vorabfestlegung von be-

293 Bei Auktionen handelt

stimmten Zeitpunkten fiir Preisanpassungsmafinahmen und Preisen.
es sich dagegen um eine Preisdifferenzierung 1. Grades, was keine Preisdifferenzierungsakti-

vitdten im Vorfeld erforderlich macht.

Die Art der verwendeten Preisdifferenzierung hat folglich Auswirkungen auf die Verdnder-
lichkeit der Preise. Obwohl die Verwendung von Booking Limits und Bid Prices aus Kunden-
sicht den Eindruck erwecken kann, dass die Preise dynamisch verindert werden®”*, dndert
sich in der Regel nur die GroBe der Buchungsklassen. Durch eine stindige Neuberechnung
von Bid Prices wire es jedoch zumindest moglich, eine Anndherung an das Dynamic Pricing
zu erreichen, indem die Ergebnisse als neue Untergrenzen flir dynamische Preisdnderungen

295
verwendet werden.

Im Dynamic Pricing sind die Preise abhingig von der Nachfragefunkti-
on, die sich iiber die Zeit hinweg veridndern kann.*® Eine dynamische Verinderung von Prei-
sen kann allerdings auch nicht immer gewiinscht bzw. nicht ohne Weiteres moglich sein. Dies

ist insbesondere dann der Fall, wenn die Preise einige Zeit vor Abflug verdffentlicht wer-

0 Vgl. auch Abschnitt 2.6.2.2 fiir eine Gegeniiberstellung unterschiedlicher Grade der Preisdifferen-
zierung.

#! Vgl. BOTIMER, T. C. UND BELOBABA, P. P. (1999) fiir einen Bezugsrahmen zu Beziechungen
zwischen volkswirtschaftlichen Modellen zur Preisdifferenzierung und RM im engeren Sinn am
Beispiel des Luftverkehrs.

*? Vgl. hierzu auch ELMAGHRABY, W. UND KESKINOCAK, P. (2003, S. 1299), BURGER, B.
UND FUCHS, M. (2004, S. 41), TALLURI, K. T. UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 176), PHIL-
LIPS, R. L. (2005, S. 106f.).

% Es ist jedoch moglich, dass eine Auswahl an Preisen vorgegeben wird. ELMAGHRABY, W. UND
KESKINOCAK, P. (2003, S. 1288) bezeichnen diese Félle als ,,dynamic posted-price
mechanisms*®.

** Vgl. hierzu auch GALLEGO, G. UND VAN RYZIN, G. J. (1997), die darauf hinweisen, dass eine
Dualbeziehung zwischen dem Quantity-Based-RM und dem Price-Based-RM herrscht, wodurch
die Modelle mathematisch gesehen ineinander iiberfiihrt werden kdnnen.

3 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.3.4.

6 Vgl. hierzu auch WALCZAK, D. UND BRUMELLE, S. (2007, S. 62f.).
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den.”” Dariiber hinaus kann eine aufbauorganisatorische Trennung zwischen Marketing- und
RM-Abteilungen die dynamische Interaktion zwischen Marktanalyse- und Vertriebssteue-
rungsaktivititen zur flexiblen Reaktion auf Marktverdnderungen iiber zeitnahe Preisanpas-

298
sungen er schweren.

Die Art der verwendeten Preisdifferenzierung bestimmt des Weiteren, inwiefern eine Markt-
segmentierung notwendig ist. Dementsprechend erfordert der Einsatz von Booking Limits
oder Bid Prices eine Marktsegmentierung in Form einer Definition verschiedener Produkte.
Fiir das Dynamic Pricing ist keine explizite Segmentierung nach zeitlichen Aspekten notwen-
dig, jedoch sollten die Nachfragefunktion und deren Verdnderung iiber die Zeit hinweg be-
kannt bzw. prognostizierbar sein. Auktionen erfordern, als Preisdifferenzierung 1. Grades,

ebenfalls keine Marktsegmentierung.

Wie Abschnitt 2.6.2.2 zu entnehmen ist, geht man in den Modellen zur Preisdifferenzierung in
der Regel davon aus, dass ein Markt mit monopolistischem Preissetzungsspielraum vorliegt.
In den Modellen zum Quantity-Based-RM werden mogliche Anforderungen an eine bestimm-
te Marktsituation in der Regel nicht explizit thematisiert. Auch unter den allgemeinen An-
wendungsvoraussetzungen zum RM nach KIMES, S. E. (1989A) finden sich derartige Punkte
nicht. Der Logik aus den Anforderungen zur Preisdifferenzierung folgend, miisste jedoch ein
Monopol bzw. eine spezielle Situation vorliegen, die eine Preisdifferenzierung auch unter

299 I etzteres wiire

Wettbewerbsbedingungen zu einem erfolgversprechenden Vorhaben macht.
beispielsweise der Fall, wenn alle Wettbewerber das gleiche Deglomerationsmuster hétten -
also eine dhnliche Art von Segmentierung vorndhmen. Diese Bedingung trifft fiir viele Airli-
nes zu (Preisdifferenzierung dritten Grades, Tickets mit verschiedenen Restriktionen), was
eine Erklidrung dafiir sein konnte, warum man sich mit diesem Thema bisher kaum auseinan-

dergesetzt hat. Im Dynamic Pricing dagegen wird ein Monopol in den Modellen meist explizit

thematisiert und vorausgesetzt.’” Auktionen dagegen sind ein grundlegend anderer Fall. Sie

*7 Vgl. beispielsweise GALLEGO, G. UND VAN RYZIN, G. J. (1997, S. 39), TALLURI, K. T.
UND VAN RYZIN, G. J. (2004, S. 176).

** Vgl. zu dieser Problematik auch BOYD, E. A. UND BILEGAN, 1. C. (2003, S. 1379).

* Auch GALLEGO, G. UND HU, M. (2014, S. 1241) weisen darauf hin, dass die traditionellen Mo-
delle iiblicherweise von einem Monopol ausgehen. Die Tatsache, dass RM bei vollkommenem
Wettbewerb bisher relativ selten thematisiert wurde, ist ihrer Ansicht nach vor allem darauf zu-
riickzufiihren, dass es sich hierbei um ein komplexes Thema handelt.

3% Vgl. hierzu auch DEKSNYTE, I. UND LYDEKA, Z. (2012, S. 216f.). Es gibt zwar auch Modelle,
die sich mit anderen Wettbewerbsbedingungen im Dynamic Pricing auseinandersetzen (vgl. bei-
spielsweise CHUNG, B. D. U. A. (2012)), jedoch sind diese bisher vergleichsweise selten.
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unterliegen keinen vergleichbaren Einschrinkungen wie sie sich durch die Preisdifferenzie-

rung 2. oder 3. Grades ergeben.
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3 Konzeptionelle und empirische Analyse der Luftfracht
zur Identifikation von fiir das Revenue Management re-
levanten, branchenspezifischen Besonderheiten

3.1 Aufbau des Kapitels

Das Ziel dieses Kapitels ist es, branchenspezifische Besonderheiten aus der Luftfracht zu
identifizieren, die einen Einfluss auf die Existenz und den Umfang des RM-Problems und die

Anwendbarkeit der RM-Komponenten und -Methoden haben konnten.

Abschnitt 3.2 stellt Rahmenbedingungen und Geschéftsprozesse der Luftfracht heraus, die
grundlegende Einblicke in die Markt- und Wettbewerbssituation, Kapazitits- und Vertriebs-
strukturen in der Luftfracht geben und eine differenzierte Betrachtung der Branche ermogli-
chen. Abschnitt 3.3 konzentriert sich auf die Strukturierung und Ableitung von Aussagen aus
der Literatur, die Unterschiede zwischen Passage und Luftfracht in Bezug auf das RM nen-
nen. In Abschnitt 3.4 werden Ergebnisse von Expertengespriachen strukturiert und zusam-
mengefasst, welche die aus der Literatur gewonnen Erkenntnisse vervollstindigen und prizi-
sieren. Die gesammelten Erkenntnisse werden in Abschnitt 3.5 so in Zusammenhang ge-
bracht, dass sie eine grundlegende Struktur fiir die nachfolgende Fragebogenaktion in Kapitel

4 vorgeben.

3.2 Kennzeichnung von Rahmenbedingungen und Geschaftspro-
zessen der Luftfracht

Im Folgenden wird der Luftfrachtbegriff zundchst definiert und abgegrenzt (vgl. Abschnitt
3.2.1) und auf die Markt- und Wettbewerbssituation (vgl. Abschnitt 3.2.2) eingegangen. An-
schliefend erfolgt eine Auseinandersetzung mit iiblichen Kapazitits- (vgl. Abschnitt 3.2.3)
und Vertriebsstrukturen (vgl. Abschnitt 3.2.4), die im Zusammenhang mit dem RM von Be-

deutung sein konnten.

3.2.1 Definition und Abgrenzung des Luftfrachtbegriffs

In der wissenschaftlichen Literatur wird der Luftfrachtbegriff iiblicherweise nach Art der zu
transportierenden Giiter oder nach Art des verwendeten Transportmittels definiert und abge-

grenzt.
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Nach Art der Giiter lassen sich weite und enge Begriffsverstdndnisse unterscheiden. Das wei-
te Verstdndnis umfasst ,,alle Giiter, die auf Linien- oder Charterfliigen als Fracht, Express

«301

oder Post transportiert werden. Im engeren Verstindnis wird eine Unterscheidung zwi-

€302

schen ,,Luftpost, Kuriersendungen und Luftfracht**** vorgenommen bzw. darauf hingewiesen,
dass Luftpost und Gepidck nicht zur Luftfracht gezéhlt werden.’” Aktuelle Entwicklungen auf
dem Luftfrachtmarkt lassen allerdings eine strikte Trennung nach Art der Giiter fragwiirdig
erscheinen, da eine zunehmende Integration von Transportdienstleistern und somit auch von
Transportgiitern und -leistungen zu beobachten ist. In der vorliegenden Arbeit wird daher der

Empfehlung gefolgt, keine Einschrinkung nach Art der transportierten Giiter vorzunehmen.>%*

Im Rahmen einer Abgrenzung nach Art des Transportmittels wird neben dem Transport mit
Fluggerdten auch bodengebundener Ersatzverkehr, der unter IATA-Tarifen durchgefiihrt

wird, zur Luftfracht gezihlt.’”’

Der Schwerpunkt in der vorliegenden Arbeit liegt auf dem
Luftverkehr, jedoch wird beriicksichtigt, dass Ersatzverkehr auch einen Bestandteil der Luft-

fracht darstellt.

3.2.2 Markt und Wettbewerbssituation in der Luftfracht

Im Folgenden wird auf die Entwicklung, Wachstumstreiber und aktuelle Herausforderungen
in der Luftfracht eingegangen (vgl. Abschnitt 3.2.2.1) und ein Uberblick iiber die Transport-
kette und Marktteilnehmer (vgl. Abschnitt 3.2.2.2) gegeben.

3.2.2.1 Entwicklung, Wachstumstreiber und aktuelle Herausforderungen

Der Luftfrachtmarkt wichst rasant und mit hoher Dynamik. Dies macht ein Riickblick auf die
wichtigsten Entwicklungsstationen seit seiner Entstehung deutlich.’” Die ersten Luftfracht-
fliige starteten im Jahr 1911. Der planmédBige kommerzielle Luftfrachtverkehr begann ab Mit-
te der 1920er Jahre. Hohe Kosten und der diirftige Entwicklungsstand der Fluggeréte verhin-
derten anfangs jedoch einen rentablen Betrieb in groBerem Umfang. Anfang der 1960er Jahre

waren ,,noch 95 Prozent der Luftfrachtgiiter sogenannte Notfallsendungen“,307 die nur aus-

' FRYE, H. (2008, S. 757).

2 BIERMANN, T. (1985, S. 187).

% Vgl. hierzu ZANTKE, S. (1990, S. 114), GOMPF, G. (1994, S. 6).

3% Vgl. hierzu FRYE, H. (2008, S. 757).

3% VAHRENKAMP, R. UND KOTZAB, H. (2012, S. 296).

306 Vgl. zur historischen Entwicklung der Luftfracht: MEIER, R. (1977, S. 3-10), WEISSKOPF, G.
(1984, S. 17ff.), KOHLER, S. (1986, S. 106f), MARUHN, E. (1988, S. 97f.), BEDER, H. (1994,
S. 105f)), MICCO, A. UND SEREBRISKY, T. (2006, S. 26f)), ZHANG, A. U. A. (2007, S. 236f.).

7 MARUHN, E. (1988, S. 97).
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nahmsweise mit dem Flugzeug befordert wurden. Bis Ende der 1980er Jahre erhdhte sich der

Anteil der Giiter, die standardmiBig per Luftfracht transportiert wurden auf ca. 95 Prozent.’*®

Die Luftfracht entwickelte sich vom ,teure[n] Notnagel**

zum Transportmittel flir Massen-
giiter. Abbildung 10 zeigt das starke Wachstum der Frachtleistung im Linienverkehr (ohne
Luftpost) im Zeitraum von 1955 bis 2013 auf.’'’ Ausgehend von 1,32 Milliarden Tonnenki-
lometern (tkm) im Jahr 1955 lag das durchschnittliche jahrliche Wachstum bis zum voriiber-
gehenden Hochststand von 172,33 Milliarden tkm im Jahr 2007 bei 9,8%.°'' Mit der globalen
Wirtschaftskrise, die in der zweiten Hélfte im Jahr 2008 begann, fiel die Transportleistung im
Jahr 2009 auf 155,53 Milliarden tkm zuriick. Prognosen des Flugzeugherstellers Boing zufol-
ge ist das Wachstum der Luftfracht jedoch noch lange nicht zu Ende. Ausgehend vom Stand
von 2013 wird mit einem jahrlichen Wachstum um 4,8% bis zum Jahr 2033 gerechnet.’'* Die-
ser positive Trend zeichnet sich beispielsweise auch bei der Lufthansa ab. Bereits im Jahr
2010 hat sich deren Frachtsparte ,,erstmals in der Geschichte der Lufthansa zum wichtigsten
Gewinntrager des Konzerns entwickelt. Mit einem Ergebnisbeitrag von 230 Millionen Euro in
den ersten drei Quartalen 2010 iibertraf die Sparte den Beitrag des Passagierverkehrs um

zwolf Millionen Euro. "

% Vgl. MARUHN, E. (1988, S. 97).

% SCHOETZKE, F. UND KIRSCHEL, P. (2006, S. 60).

" Die Daten zur Frachtbeférderung im Linienverkehr werden in regelmiBigen Abstinden (in der
Regel im jéhrlichen Rhythmus) von der 1944 auf der Konferenz von Chicago gegriindeten interna-
tionalen Zivilluftfahrtorganisation International Civil Aviation Organization (ICAQO) veroffentlicht.
Vgl. Anhang 1 zur Zusammensetzung der Datenquellen.

' Tonnenkilometer (tkm) ist eine KenngréBe zur Einstufung der erbrachten Transportleistung in der
Luftfracht. Diese ergibt sich aus dem Produkt der beférderten Tonnenzahl und den dafiir zuriickge-
legten Strecken in Kilometern. Zur Berechnung des durchschnittlichen jéhrlichen Wachstums:
(172,33 Milliarden tkm / 1,32 Milliarden tkm)"> - 1.

2 Die Prognose bezieht sich auf das Frachtaufkommen ohne Luftpost. Bei Beriicksichtigung von
Luftpost wird das Wachstum auf 4,7% pro Jahr geschitzt. Vgl. BOING (2014, S. 2).

5 REUTER, R. (2010, 0. S.).
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Abbildung 10: Entwicklung der Luftfracht im Linienverkehr

Neben dem Wirtschaftswachstum im Allgemeinen lassen sich als wesentliche Treiber der
Luftfrachtmarktentwicklung®'? in der Vergangenheit technische Verbesserungen der Fluggeri-
te, Deregulierungs- und Liberalisierungsbewegungen innerhalb des Luftfrachtmarktes sowie
innovative Beschaffungs- und Absatzkonzepte von Industrie- und Handelsunternehmen in
Verbindung mit dem Fortschritt der Informationstechnik, Arbeitsteilung und Globalisierung

identifizieren.

Verinderungen der Antriebstechnik der Fluggerdte’” gaben ab Anfang der 1960er Jahre den
entscheidenden AnstoB3 fiir das Wachstum der Luftfracht. Wahrend mit Propellerfluggeriten
in den 1950er Jahren nur geringe Restkapazititen fiir Fracht in den Gepickladerdumen zur
Verfligung standen, war durch den Einsatz neuer, sogenannter Strahlflugzeuge (Diisenflug-
zeuge) eine deutliche Leistungssteigerung moglich. Erstmals konnten auf nachfragestarken
Strecken reine Frachtflugzeuge eingesetzt werden. Weitere sprunghafte Kapazitdtszuwéchse

folgten ab Anfang der 1970er Jahre durch die Entwicklung der ersten GrofBraumflugzeuge

314 Vgl. zu Ursachen und Treibern der Luftfrachtmarktentwicklung: MARUHN, E. (1988, S. 100),
MORTIMER, L. (1994, S. 33), MICCO, A. UND SEREBRISKY, T. (2006, S. 26f.), ZHANG, A.
U. A. (2007, S. 236f.), OTTO, A. (2008, S. 453), BOING (2010, S. 14).

5 Vgl. zur Entwicklung der Fluggerite: MEIER, R. (1977, S. 3-10), WEISSKOPF, G. (1984, S.
17f)), KOHLER, S. (1986, S. 106), MARUHN, E. (1988, S. 97f), BEDER, H. (1994, S. 105f.),
BECKER, S. (1999, S. 62f.), LITTEK, F. (2006, S. 54-61).
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(Widebody-Aircrafts) mit dazu passenden Paletten und Containern.”'® In den Unterflurrdumen
dieser Fluggerite bestanden nun Zulademdglichkeiten fiir iiber zehn Tonnen Fracht, die auch
bei vollbesetzten Passagierkabinen zusammen mit entsprechend umfangreichem Gepick
transportiert werden konnten. Kapazititsinvestitionen und der Aufbau von eigenstéindigen
Frachterflotten setzten sich in den folgenden Jahrzehnten fort, mit der Konsequenz, dass die
Lufifracht allmdhlich mehr als Hauptprodukt, denn als reines Nebenprodukt der Passage be-

trachtet wurde.

Ab den 1970er Jahren setzten in den USA und ab den 1980er Jahren in Europa Deregulie-
rungs- und Liberalisierungsbewegungen ein, die starke Einfliisse auf die Markt- und Wettbe-
werbssituation der Luftverkehrsgesellschaften hatten.’'” Strenge Regulierungen von Marktzu-
géangen, Tarifen, Kapazitidten und Frequenzen wurden auf beiden Mérkten schrittweise aufge-
hoben. Formal begann die Deregulierung in den USA mit dem Air Cargo Deregulation Act im
Jahr 1977, der eine stufenweise Lockerung von Marktzugangs- und Tarifregulierungen im
Luftfrachtmarkt vorsah. Zu noch weitreichenderen Konsequenzen filihrte der Airline
Deregulation Act, mit dem 1978 eine graduelle Deregulierung bis zum vollstdndigen Wegfall
der letzten Beschrankungen Anfang 1986 fiir den gesamten nationalen Linienluftverkehr der
USA beschlossen wurde. Im Gegensatz zu den USA waren fiir die vollstdndige Durchsetzung
von Deregulierungsplidnen in Europa mehrere Anldufe ndtig. Auf die vorgesehenen Schritte
einigte man sich etwa zehn Jahre nach den USA stiickweise in insgesamt drei Liberalisie-
rungspaketen 1988, 1990 und 1993, deren letzte Beschliisse bis 1997 voll in Kraft traten. Die
Deregulierung der Mérkte zog eine Reihe von wettbewerblichen Verdnderungen nach sich.
Die Liberalisierung der Streckenzugédnge flihrte tendenziell zu Kapazitidtserh6hungen und
Markteintritten neuer Airlines. Der Wegfall von Taritbeschrankungen erhohte den Wettbe-
werbsdruck zwischen den Airlines, die sich nun auf dem freien Markt in einem harten Preis-
kampf wiederfanden. Alteingesessene kostenintensive Airlines gerieten zunehmend unter
Druck und entwickelten als Reaktion auf diese Verdnderungen neue Strategien (z.B. Aufbau
von Hub-and-Spoke-Netzen, Kooperationen und Allianzen oder Kundenbindungsprogram-
men), um dem Wettbewerb standhalten zu konnen. Der Preisverfall zog aber auch neue Kun-

den an, was zu einem verstiarkten Wachstum der Mérkte fiihrte.

*1% Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.3.1.

*'7 Vgl. zum Ablauf der Deregulierungsprozesse in den USA und Europa sowie zu Uberblicken und
weiterfiilhrenden Studien {iber deren Auswirkungen auf den Luftfrachtmarkt: OECD (1999, S. 80-
102), MAURER, P. (2006, S. 14), POMPL, W. (2007, S. 395-452), CENTO, A. (2009, S. 15f.).
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Neben der technischen Weiterentwicklung der Fluggerite und den Effekten der Deregulie-
rungsbewegungen in den USA und Europa sorgten neue Beschaffungs- und Absatzkonzepte®"*®
aufgrund von verstérkter internationaler Arbeitsteilung und Fortschritten in der Informations-
technik in den 1990er Jahren fiir weitere Wachstumsimpulse und Verdnderungen der Ange-
botsstrukturen im Luftfrachtmarkt. Die Globalisierung der Markte fiihrte zu Dezentralisie-
rungstendenzen in den Unternehmen. Beschaffungs-, Produktions- und Absatzstitten wurden
iiber die gesamte Welt verteilt. Die Entwicklung und Verbreitung des Just-in-Time-Prinzips in
den Unternehmen fiihrte zu einer Reduktion der Lagerbestinde bei gleichzeitiger Erhohung
der Nachfrage nach schnellen und zuverldssigen Transportverbindungen. Folglich wurde die
Luftfracht nicht mehr allein in Engpasssituationen genutzt, sondern entwickelte sich zuneh-
mend zu einer bestdndigen Komponente in den weltweiten Logistiksystemen. Der Bedarf
nach integrierten Transportdienstleistungen verhalf besonders den sogenannten Integratoren®'’

wie zum Beispiel UPS oder Fedex, die sich in der Vergangenheit im Postsektor etabliert und

sich auf Expressdienstleistungen spezialisiert hatten, zu verstirktem Wachstum.

Bis heute stellt das starke Wachstum im Luftfrachtmarkt die Airlines aber auch vor grof3e
Herausforderungen.”*® Zentrale Themen sind Uberkapazititen, stagnierende Erlose und stei-
gende Kosten. Uberkapazititen fiihren seit Jahren zu einem Preisverfall im Luftfrachtmarkt.
So sind die Frachterldse im Linienverkehr 1989 bis 2009 durchschnittlich und inflationsberei-
nigt um 4,9% pro Jahr gesunken.’”' Riickblickend seit dem Jahr 2013 hat sich der Wert zwar
wieder verbessert (durchschnittlicher Riickgang 2,3% pro Jahr seit 1993), jedoch ist damit zu
rechnen, dass sich der Preiskampf weiter fortsetzt.*> Seit Jahren dréingen neue Wettbewerber,
insbesondere aus dem asiatischen Raum in den Markt, die mit neuen Kapazitdten die Wettbe-
werbsintensitdt erhohen. Boings Prognosen zufolge werden der asiatische Markt mit 6,5% und
insbesondere der chinesische Markt mit 6,7% pro Jahr in den nichsten 20 Jahren (2013-2033)

iiberdurchschnittlich stark wachsen.>**

38 Vgl. hierzu und im Folgenden: SCHNEIDER, D. (1993, S. 31), FRYE, H. (2008, S. 757), ZHANG,
A. U. A. (2007, S. 236f.), BEDER, H. (1994, S. 105), BECKER, S. (1999, S. 62f.).

*' Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.2.2.

20 Vgl. zu Entwicklungen und Herausforderungen: VERSTAEN, J. (2005, S. 41f)), SCHOETZKE, F.
UND KIRSCHEL, P. (2006, S. 61), VERSTAEN, J. (2007, S. 64f.), BOING (2010, S. 3),
TEYSSIER, N. (2010, S.8f.), IATA (2011, S. 1, S. 6f. und S. 9f.), HELMKE, B. UND MARUHN,
E. (2011), BOING (2014, S. 10-14).

2! Vgl. BOING (2010, S. 3).

22 Vgl. BOING (2014, S. 11).

33 Hierbei ist Luftpost mit beriicksichtigt. Der Durchschnitt liegt bei 4,7%. Vgl. BOING (2014, S. 2).
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3.2.2.2 Transportkette und Marktteilnehmer im Uberblick

Die Lufifracht-Transportkette vom Sender zum Empfanger ldsst sich grundsitzlich in drei
Phasen einteilen (vgl. Abbildung 11): Vor- und Nachlauf, Frachtumschlag und Hauptlauf.***
Der Vor- und Nachlauf umfasst den Bodentransport vom Versender zum Startflughafen und
vom Zielflughafen zum Empfinger. Beim Hauptlauf handelt es sich um den Transportprozess
mit dem Flugzeug von Flughafen zu Flughafen. Die Phasen zwischen dem Vor- und Nachlauf
konnen mehrfach durchlaufen werden. So kann der Hauptlauf mehrere Flughdfen umfassen,
die im Laufe des Transports angeflogen werden. Frachtumschlagprozesse treten bei jedem

Wechsel der Transportmittel auf.

Versender > Flughafen
Flughafen <
Empfanger ¢ Flughafen P
Bodentransport Frachtumschlag Lufttransport
(Vor- und Nachlauf) (Hauptlauf)

Abbildung 11: Transportkette der Luftfracht’*®

326

Entlang der Transportkette sind verschiedene Marktteilnehmer beteiligt.” Am Anfang der

Kette steht der Versender, der in der Fachsprache auch als ,,Verlader* bezeichnet wird.??’
Hierbei kann es sich um den Hersteller oder einen Spediteur handeln. Der Empfinger kann als
letztes Glied der Kette der Endverbraucher oder ein Unternehmen sein, das den weiteren Ver-

328

trieb der Giiter iibernimmt.”" Zwischen dem Versender und dem Empfianger sind verschiede-

% Vgl. fiir detaillierte Darstellungen logistischer Funktionsbereiche innerhalb der Transportkette der
Luftfracht: SCHNEIDER, D. (1993, S. 19-24), WINDISCH, E. (1996, S. 15-18), SCHULLER, M.
(2003A, S. 20), FRYE, H. (2008, S. 761f.).

3% In Anlehnung an FRYE, H. (2008, S. 762).

326 Vgl. fiir Ubersichten zu den Marktteilnehmern in der Transportkette: WEISSKOPF, G. (1984, S. 6-
11), MENGEN, A. (1993, S. 165-167), WINDISCH, E. (1996, S. 22-28), ALBERS, S. (2000, S.
24-29), SCHULLER, M. (2003A, S. 27-35).

7 Vgl. zum Versender: BECKER, S. (1999, S. 35f.), GOMPF, G. (1994, S. 44ff)), JANSEN, J.-P.
(2002, S. 169), SCHULLER, M. (2003A, S. 31ff.), SCHOFER, J. UND SEECK, S. (2005, S. 196).

328 Vgl. SCHOFER, J. UND SEECK, S. (2005, S. 196).
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ne Dienstleister beteiligt, die unterschiedliche Aufgaben haben. Spediteure’” kontrollieren
den Giiter- und Informationsfluss an den Schnittstellen im Transportprozess. Sie verfiigen als
Absatzintermediér iiber Vollmachten der Airlines, Vertragsabschliisse mit den Versendern
durchzufiihren, stellen Sendungen zusammen und organisieren den Vor- und Nachlauf. Airli-
nes " erbringen Transportleistungen im Hauptlauf und iibernehmen Dienstleistungen im
Rahmen der Vor- und Nachbereitung der Hauptlaufphase. Hierzu zdhlen in der Regel die An-
nahme der Giiter am Startflughafen, die Zusammenstellung der Giiter in entsprechende Lade-
hilfsmittel™' sowie Beforderungs- und Umschlagprozesse, wobei diese auch ganz oder teil-
weise von den Flughifen, Speditionen oder Dritten durchgefiihrt werden kénnen.?** Neben
den Airlines und Speditionen gibt es seit einiger Zeit so genannte Integratoren™>, welche die
beschriebenen Aufgaben vollstdndig innerhalb eines Unternehmens vereinen. Typische Bei-
spiele hierfiir sind Unternehmen wie DHL, FedEx, TNT oder UPS, deren Schwerpunkt auf
Express-Transporten von kleineren Frachtgiitern von Haustiir zu Haustiir liegt. Da das Ge-
schéftsmodell dieser Unternehmen aufgrund der Schnittstellenreduktion zwischen verschiede-
nen Marktteilnehmern wettbewerbliche Vorteile, insbesondere in Bezug auf die Frachtab-
wicklung aufweist, wird es in der Forschung verstdrkt durchleuchtet und der , traditionellen
Luftfracht mit mehreren Marktteilnehmern innerhalb der Prozesskette gegeniibergestellt.***
Da sich die Anzahl dieser Unternehmen bisher im Vergleich zu den iibrigen Airlines jedoch
noch stark in Grenzen hilt und sich diese Arbeit nicht schwerpunktméBig auf rein logistische

Aspekte konzentriert, werden diese im Folgenden nicht explizit berticksichtigt.

3.2.3 Kapazititsstrukturen von Cargo-Airlines

Der Luftfrachtverkehr ldsst sich anhand verschiedener Merkmale differenzieren, die das Leis-

tungsangebot und die Geschéftsprozesse beschreiben. Zu den meistgenannten Merkmalen

* Vgl. zum Aufgabenspektrum der Spediteure: WEISSKOPF, G. (1984, S. 9f.), MENGEN, A. (1993,
S. 166), SCHNEIDER, D. (1993, S. 25), WINDISCH, E. (1996, S. 22), BECKER, S. (1999, S.
38f.), ALBERS, S. (2000, S. 25), SCHOFER, J. UND SEECK, S. (2005, S. 196), PFOHL, H.-C.
(2010, S. 271fF)).

30 Vgl. zum Aufgabenspektrum der Airlines: BEDER, H. (1994, S. 110), GOMPF, G. (1994, S. 52f.),
WINDISCH, E. (1996, S. 25), BECKER, S. (1999, S. 36), ALBERS, S. (2000, S. 25f.).

31 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.3.1.

32 Vgl. hierzu WINDISCH, E. (1996, S. 25f)), BECKER, S. (1999, S. 36).

3 Vgl. zum Aufgabenspektrum der Integratoren: MENGEN, A. (1993, S. 167), SCHNEIDER, D.
(1993, S. 50-54), BEDER, H. (1994, S. 110), GOMPF, G. (1994, S. 52f)), BECKER, S. (1999, S.
41), ALBERS, S. (2000, S. 28f.), ZHANG, A. UND ZHANG, Y. (2002, S. 276f.), SCHULLER,
M. (2003, S. 33ff)), ZHANG, A. U. A. (2007, S. 35f.), PRINZ, A. (2008, S. 31-34).

34 Vgl. hierzu beispielsweise SCHNEIDER, D. (1993), SCHULLER, M. (2003), ZHANG, A. U. A.
(2007), LINZ, M. (2008).
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zéhlen die Handlungsreichweite verschiedener Akteure innerhalb der Transportkette®®®, die
rdumliche Reichweite, Geschwindigkeit, RegelméBigkeit und PlanméiBigkeit des Leistungsan-

gebots, die Art der verwendeten Transportmittel und die Art der transportierten Giiter.>>® I

m
Folgenden wird auf ausgewdhlte Merkmale eingegangen, die einen Einfluss auf das RM aus
kapazititsbezogener Sicht haben kénnten. Hierzu wird ein Uberblick iiber grundlegende Dif-
ferenzierungsmerkmale des Kapazitdtsangebots verschiedener Cargo-Airlines gegeben (vgl.
Abschnitt 3.2.3.1) und auf brancheniibliche Moglichkeiten zur Kapazititserweiterung einge-

gangen (vgl. Abschnitt 3.2.3.2).

3.2.3.1 Grundlegende Differenzierungsmerkmale

Die Art des Geschéftsmodells, Fluggerite, Ladehilfsmittel und Flugleistungen sind wesentli-
che Merkmale, anhand derer sich das Kapazitdtsangebot von Cargo-Airlines grundsétzlich

differenzieren lisst. Diese werden im Folgenden vorgestellt.

Ein entscheidender Faktor, welcher unterschiedliche Auspridgungen des Kapazitidtsangebots
bedingt, ist die Art des Geschdftsmodells. In Abhéngigkeit davon, ob eine Airline Passagiere
und Luftfracht transportiert oder ausschlieflich Luftfrachtleistungen erbringt, sind drei
Grundtypen von Airlines zu unterscheiden: >*’ Passagierairlines, All-Cargo-Airlines und
Combination-Airlines. Passagierairlines transportieren Fracht in Passagierflugzeugen. Die
Reiserouten und Flugzeiten der Luftfracht sind daher nicht unabhidngig von denen der Passa-
giere.”*® All-Cargo-Airlines dagegen transportieren Luftfracht ausschlieBlich in reinen Fracht-
flugzeugen. Der Flugplan bezieht sich folglich speziell auf den Transport von Luftfracht. Air-
lines, die beide Varianten in sich vereinen werden als Combination-Airlines bezeichnet. Hier-
bei handelt es sich meist um groflere Airlines, die liber eine jeweils eigene Passagier- und

Frachtsparte verfligen.

In engem Zusammenhang mit der Art der Airline steht die Art der eingesetzten Fluggerdte.>>’

Passagierflugzeuge sind unterteilt in ein Hauptdeck fiir die Passagiere und ein Unterdeck fiir

35 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.2.2 und die darin beschriebene Handlungsreichweite verschiedener
Akteure (Speditionen, Airlines, Integratoren).

3 Hierbei handelt es sich um eine Auswahl hiufig genannter Klassifikationsmerkmale. Vgl. hierzu
auch: SCHULLER, M. (2003A, S. 8-11), LINZ, M. (2008, S. 33-36). Tiefer gehende Differenzie-
rungen aus wettbewerblicher Sicht finden sich beispielsweise bei: ALTHEN, W. U. A. (2001, S.
422-438).

37 Vgl. ALBERS, S. (2000, S. 20), SCHULLER, M. (2003A, S. 28).

% Vgl. FRYE, H. (2008, S. 762).

¥ Vgl. zu verschiedenen Flugzeugtypen: FRYE, H. (2008, S. 762f), VAHRENKAMP, R. UND
KOTZAB, H. (2012, S. 278{f.).
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das Gepick der Passagiere und Luftfracht, wobei {liblicherweise zwischen Narrow-Body und
Wide-Body-Flugzeugen unterschieden wird. In Narrow-Body-Flugzeugen konnen lose
Frachtstiicke neben dem Gepiack der Passagiere beigeladen werden. Wide-Body-Flugzeuge
verfligen dagegen iiber spezielle Ladeeinheiten flir Luftfracht. Die Zuladekapazitit der Luft-
fracht ist abhdngig von dem Gepéck der Passagiere. Beispielsweise umfasst sie bei der hdufig

349 Dariiber hinaus

eingesetzten B747-400, einem Wide-Body-Flugzeug, ein bis 15 Tonnen.
gibt es Mixed-Versionen von Passagierflugzeugen, die neben dem Unterdeck, auch im hinte-
ren Teil des Hauptdecks abgetrennte Frachtbereiche haben. Nurfrachtflugzeuge haben nur ein
Deck auf dem grofBere Frachtstiicke transportiert werden konnen. Boing bietet hier beispiels-
weise drei GroBenklassen an: Frachter mit weniger als 45 Tonnen Ladekapazitat (Standardbo-
dy), Frachter mit 40 bis 80 Tonnen Ladekapazitit (Medium Widebody) und Frachter mit mehr
als 80 Tonnen Ladekapazitit (Large).’*' Im Jahr 2013 wurde mehr als die Hilfte des Luft-

frachtaufkommens weltweit in reinen Frachtmaschinen transportiert.>**

Um die Kapazitdt optimal auslasten zu kdnnen, miissen neben der Grofe des Laderaums, die
MaBe der Tiiren und die Art der verwendbaren Ladehilfsmittel (Unit Load Devices, kurz:
ULDs) berticksichtigt werden. Letztere wurden urspriinglich mit der Idee entwickelt, Hand-
ling- und Frachtumschlagprozesse bei Passagierflugzeugen, fiir die keine entsprechenden La-
deeinrichtungen am Flughafen zur Verfiigung standen, zu erleichtern und zu beschleunigen.**’
Grundsitzlich lassen sich zwei Arten unterscheiden: Paletten und Container.’** Tendenziell
werden Paletten zum Transport von groferen und Container zur Zusammenfassung von klei-
neren Ladeeinheiten eingesetzt.”* Da sich die Ausprigungen der ULDs vor allem in Abhin-
gigkeit vom Flugzeugtyp, der Funktion (z.B. Kiihlung fiir verderbliche Giiter, Druckausgleich
bei lebenden Tieren) und der vorgesehenen Position im Frachtraum unterscheiden, steht eine

groBe Bandbreite an Formen und Groen zur Auswahl. Um einen Eindruck von der Varian-

0 Vgl. VAHRENKAMP, R. UND KOTZAB, H. (2012, S. 278).

1 vgl. BOING (2014, S. 56).

**2 Gemessen in bezahlten Tonnenkilometern (Revenue Ton Kilometers (RTK), vgl. BOING (2014, S.
54)). RTK ist eine KenngroBe aus der Luftfahrt. Sie repréisentiert das Produkt aus der tatsichlich
transportierten Fracht in Tonnen und der zurilickgelegten Entfernung in Kilometern (vgl
KLUSSMAN, N. UND MALIK, A. (2012, S. 279)).

** Vgl. FENNES, R. J. (1997, S. 39).

344 Vgl. zu Ladehilfsmitteln im Luftverkehr: FENNES, R. J. (1997, S. 39), O°‘CONNOR, W. E. (2001,
S. 188ff.), RADNOTI, G. (2002, S. 158 - 162), LITTEK, F. (2006, S. 147-164), FRYE, H. (2008,
S. 765f.).

5 Hierbei handelt es sich um eine grobe Einschitzung (vgl. FRYE, H. (2008, S. 766)). Zu einer tief-
ergehenden Auseinandersetzung mit Containerauswahl- und Beladungsproblemen existieren zahl-
reiche Ansétze des Operations Research. Vgl. hierzu beispielsweise: XUE, J. UND LAI K. K.
(1997), CHAN, F. T. S. U. A. (2006), YAN, S. U. A. (2008), WASCHER, G. (2008).
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tenvielfalt zu vermitteln zeigt Abbildung 12 die iiblichen Formen von Paletten und Containern

mit beispielhaften Abmessungen auf.’*
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Abbildung 12: Beispiele fiir Paletten- und Container (Auswahl)*¥’

Neben der Art der verwendeten Fluggerdte und Ladehilfsmittel bestimmt die Art der Fliige
das Kapazitdtsangebot. Im Luftverkehr werden Fliige tiblicherweise in Linienfliige und Char-
terfliige unterschieden.’*® Linienfliige sind im Chicagoer Abkommen der ICAO, der internati-
onalen Zivilluftfahrtsorganisation sowie im Luftverkehrsgesetz fiir die Bundesrepublik
Deutschland explizit definiert. Als Charterfliige gelten dagegen alle Fliige, welche die Kriteri-
en des Linienverkehrs nicht erfiillen. Das wichtigste Unterscheidungsmerkmal ist hier die
PlanmiBigkeit. Linienfliige folgen einem festen, vorab verdffentlichten Flugplan und finden
iiber einen lingeren Zeitraum regelmafig statt. Eine Linienbindung und RegelméBigkeit muss
bei Charterfliigen nicht zwingend gegeben sein. In der Passagierbeforderung beispielsweise
werden im Charterverkehr ganze Fliige an Reiseveranstalter verkauft, die nach entsprechen-

dem Bedarf in der Urlaubszeit der Privatreisenden stattfinden.>*’

¢ Ausfiihrliche Beispiele fiir Paletten und Container mit genauen Angaben zur Abmessung finden
sich bei: RADNOTI, G. (2002, S. 158 - 162), LITTEK, F. (2006, S. 147-164).

*7 Bildquellen: HAWAIIAN AIRLINES (2011), CARGOTRACK (2011).

** Vgl. hierzu: POMPL, W. (2007, 31-40), CONRADY, R. U. A. (2013, S. 56f), MENSEN, H.
(2013, S. 16). Der Charterverkehr wird auch als Gelegenheitsverkehr, Bedarfsflugverkehr, Oder-
verkehr oder Anforderungsverkehr bezeichnet (vgl. GROSS, S. (2011, S. 164)).

** Es kann jedoch auch vorkommen, dass Charterfliige einem festen Flugplan folgen. Vgl. hierzu
GROSS, S. (2011, S. 165).
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3.2.3.2 Moglichkeiten zur Kapazititsanpassung

Wie im vorangehenden Kapitel erldutert, ist davon auszugehen, dass die Bedeutung des RM-
Problems davon beeinflusst wird, inwieweit und wie flexibel die vorhandene Kapazitit an die
tatsdchlich auftretende Nachfrage angepasst werden kann. Aus diesem Grund werden im fol-
genden Abschnitt luftverkehrsspezifische Handlungsoptionen identifiziert, die den Airlines
neben der Anpassung des eigenen Angebots (z.B. Flugzeugwechsel, Anderung von Flugpli-
nen) zur Verfligung stehen konnten, um kurzfristige Kapazititsanpassungen vorzunehmen.
Die Literatur beschreibt zwei gingige Geschidftspraktiken, die zumindest auch als kurzfristige
Kapazitdtsanpassungsoptionen interpretiert werden konnten: Der Ersatzverkehr mit LKWs
und die Zusammenarbeit mit Partnerunternehmen. Hierauf wird im Folgenden genauer einge-

gangen.

Seit einer IATA-Resolution aus dem Jahr 1973 ist der Luftfrachtersatzverkehr mit LKWs fiir
Ausnahmesituationen zugelassen.>>” Als Ausnahmesituationen wurden Kapazititsengpisse,
drohende Verspitungen oder Flugausfille, die nicht durch die Airlines beeinflusst werden
konnen (z. B. Wetterbedingungen) festgelegt. Dariiber hinaus ist der Ersatzverkehr auch zu-
lassig, wenn die Transportzeiten mit LKWs im Vergleich zu Fliigen verkiirzt werden konnen.
Die Resolution wird fiir gewdhnlich eher breit ausgelegt, wodurch der regelmifige Einsatz

von LKWs eine iibliche Unternechmenspraxis darstellt.*”!

Genutzt wird diese Moglichkeit bei-
spielsweise zur Umgehung von Nachtflugverboten oder zur Kosteneinsparung, da der Trans-
port mit LKWs nicht selten die kostengiinstigere Variante darstellt, jedoch zu Luftfrachttari-

fen abgerechnet werden kann.>>

Die Zusammenarbeit mit Partnerunternehmen im Rahmen von Kooperationen oder Allianzen
hat im Luftverkehr vielfdltige Auspriagungen. Ausgehend von der in Abschnitt 3.2.2.2 darge-
stellten Transportkette lassen sich diese entsprechend der Art der involvierten Marktteilneh-
mer in horizontale und vertikale Kooperationsbereiche unterteilen. Speziell in der Luftfracht

haben sich Allianzen entwickelt, welche besser aufeinander abgestimmte logistische Prozesse

330 Andere Bezeichnungen sind ,,Trucking™ oder ,,Road-feeder-Services“. Vgl. zum Ersatzverkehr:
BIERMANN, T. (1985, S. 230), TERHORST, R. (1992, S. 59-64), IHDE, G. B. (2001, S. 189f.),
SCHRAMM, H.-J. (2012, S. 54), VAHRENKAMP, R. UND KOTZAB, H. (2012, S. 298).

»! Vgl. BIERMANN, T. (1985, S. 230).

2 Vgl. TERHORST, R. (1992, S. 59f.), SCHRAMM, H.-J. (2012, S. 54), VAHRENKAMP, R. UND
KOTZAB, H. (2012, S. 298).
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zwischen den verschiedenen Akteuren entlang der Transportkette (horizontal) bezwecken.*
Beispiele hierfiir sind Frachtallianzen wie ,, WOW* oder ,,SkyTeam Cargo®, in denen Airlines
und Speditionen vertreten sind. Sie wurden als Reaktion auf die zunehmende Marktmacht der
Integratoren geschaffen, um die Wettbewerbsfahigkeit der beteiligten Partner im Vergleich zu
den neu auf den Markt getretenen Konkurrenten zu verbessern.”* Neben den horizontalen
Allianzen gibt es im Luftverkehr eine Vielfalt an vertikalen Kooperationsbereichen innerhalb

355 Die Zusammenarbeit reicht von der

strategischer Allianzen zwischen mehreren Airlines.
gemeinsamen Beschaffung, {iber gemeinsame Abfertigungsprozesse, gemeinsame Marketing-
und Vertriebsaktivititen bis hin zur Flugplanabstimmung auf Grundlage von so genannten
Codesharing-Vereinbarungen.”® KapazititsmaBige Effekte sind vor allem aufgrund der letzt-
genannten Vereinbarungen zu erwarten. Sie erlauben es den Airlines, Fliige unter ihrer eige-
nen Flugnummer zu verkaufen, die zum Teil oder vollstdndig von den Partnern durchgefiihrt
werden. Die Vereinbarungen unterscheiden sich dabei unter anderem in Abhéngigkeit davon
wie genau das Kapazititskontingent vorab festgelegt wird.”’ Beispielsweise wird in Free-

Sale-Abkommen kein festes Kontingent vereinbart, im Rahmen von Blocked-Space-

Vereinbarungen dagegen schon.

3.2.4 Vertriebsstrukturen von Cargo-Airlines

Waihrend sich ein Grofteil der wissenschaftlichen Literatur zur Lufifracht mit logistischen
Herausforderungen aus kapazitdtsbezogener Sicht beschiftigt, sind vergleichsweise wenige
Quellen zu finden, die sich mit dem Vertriebsprozess, Preisfindungsmechanismen und Markt-
segmentierungsmerkmalen auseinandersetzen oder diese in einem #dhnlichen Detaillierungs-
grad durchleuchten. Wie aus Kapitel 2 zu entnehmen ist, spielen diese Punkte jedoch eine
wichtige Rolle fiir die Beurteilung der Anwendbarkeit des RM. Im Folgenden wird daher auf

ausgewdhlte Merkmale eingegangen, die einen Einfluss auf das RM aus vertriebsbezogener

353 Vgl. zu horizontalen Allianzen in der Luftfracht: IHDE, G. B. (2001, S. 189), SCHOFER, J. UND
SEECK, S. (2005, S. 196), ZHANG, A. U. A. (2007, S. 235), VAHRENKAMP, R. UND
KOTZAB, H. (2012, S. 277).

3% LINZ, M. (2008) weist empirisch nach, dass die vergleichsweise effizientere Logistik in der Trans-
portkette der Integratoren eine wettbewerbliche Bedrohung fiir die traditionelle Luftfracht darstellt.
ZHANG, A. U. A. (2007) untersuchen die Auswirkungen einer multimodalen Integration innerhalb
der traditionellen Transportkette (Allianz aus Spedition und Airline) auf den Wettbewerb mit einem
Integrator und kommen zu dem Ergebnis, dass eine Allianzbildung positive Effekte haben kann.

%5 Vgl. zu strategischen Allianzen im Luftverkehr: POMPL, W. (2007, S. 143-153), CONRADY, R.
U. A. (2013, S. 278-289).

%6 Vgl. zu verschiedenen Varianten des Codesharing: WIEZOREK, B. (1998, S. 248-256), MAU-
RER, P. (2006, S. 66f.), POMPL, W. (2007, S. 139-142). Vgl. zu anderen Kooperationen im kom-
merziellen Bereich: MAURER, P. (2006, S. 67-71), POMPL, W. (2007, S. 137{tf.).

7 Vgl. zu einer entsprechenden Differenzierung: WIEZOREK, B. (1998, S. 251ff.).
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Sicht haben konnten. In Abschnitt 3.2.4.1 wird zunéchst auf die allgemein {ibliche Struktur
des Vertriebs- und Buchungsprozesses in der Luftfracht eingegangen. Abschnitt 3.2.4.2 stellt

Tarifstrukturen und Leistungsmerkmale in der Luftfracht dar.

3.2.4.1 Vertriebs- und Buchungsprozess

Im Folgenden werden die spezifischen Charakteristika des Vertriebs- und Buchungsprozesses

in der Luftfracht herausgestellt.

Der Vertriebsprozess besteht in der Regel aus zwei Phasen, die sich in Bezug auf den zeitli-
chen Vorlauf und die Art der Vereinbarungen mit den Kunden unterscheiden: Die Allotment-
Phase und die Ad-hoc-Phase.**® Die Allotment-Phase beginnt einige Monate bis zu einem Jahr
vor Abflug, wobei der iibliche Zeitraum entsprechend der Planungsperiode der IATA in etwa
sechs Monate umfasst. In dieser Phase werden grof3e Teile der Kapazitdt iliber langfristige
Vertrdge an Spediteure vergeben. Die Vertragspartner sind in der Regel GroBkunden, die tiber
ausreichende Verhandlungsmacht verfligen, um die Konditionen der langfristigen Vertrige zu
ihren Gunsten auszuhandeln.” Sie erhalten iiblicherweise einen Nachlass auf die verdffent-
lichten Tarife,’® garantierte Kapazititszusagen von Seiten der Airlines und Riicktrittsoptio-
nen, die eine kurzfristige Einschrinkung der urspriinglich geplanten Abnahmemenge erlau-

ben.>®! J

e nach Vereinbarung kann ein fester Betrag fiir die gesamte Kapazitit im Voraus oder
zundchst lediglich eine Reservierungsgebiihr verlangt werden. In etwa vier Wochen vor Ab-
flug beginnt im Anschluss die Ad-hoc-Phase, in welcher die restliche Kapazitit bis wenige
Stunden vor Abflug vermarktet wird. In dieser Phase konnen von den Spediteuren die Um-
fainge der in der Allotment-Phase gemachten Kapazititsreservierungen zuriickgenommen
werden. Im Falle, dass mehr Kapazitdt bendtigt wird, kdnnen je nach Kapazitétslage Aufsto-
ckungen vorgenommen werden, wobei hierfiir im Allgemeinen die Tarife der Ad-hoc-Phase

362
angesetzt werden.

358 Vgl. zu den Stufen des Vertriebsprozesses in der Luftfracht: BAZARAA, M. U. A. (2003, S. 31f)),
SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004, S. 83f.), HELLERMANN, R. (2006, S. 14ff.), GUPTA,
D. (2008, S. 342f)).

3 vgl. LUO, S. U. A. (2009, S. 863)

% Vgl. GUPTA, D. (2008, S. 342).

! Vgl. HELLERMANN, R. (2006, S. 15).

2 Vgl. GUPTA, D. (2008, S. 342).
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Bevor von den Spediteuren Buchungen getétigt werden, legen diese fest, welche Frachtstiicke

sie fiir den Transport konsolidieren.’*

Im Anschluss wihlen sie entsprechende Airlines aus.
Kriterien wie die Art und GroBe der Transportgiiter, langfristige Vertrége, Riicktrittsbedin-
gungen, Tarife, die Verfligbarkeit der Kapazitit der Airlines sowie Abflug- und Ankunftszei-
ten der verschiedenen Airlines beeinflussen dabei ihre Auswahlentscheidung.’®* Buchungen
konnen in der Regel auf einer Website der Airline durchgefiihrt werden. Aber auch Vereinba-
rungen per Telefon oder Fax sind iiblich.>® Hier geben sie den geschitzten Umfang der bend-
tigten Kapazitdt und eine ungefihre Zeitspanne an, in der der Transport durchgefiihrt werden
soll. Das Buchungssystem ermittelt eine Flugroute und gleicht ab, ob die bendtigte Kapazitét
auf den in Anspruch zu nehmenden Fliigen verfiigbar ist, wobei die Kapazitdtsgrenzen mit
einer darauf aufgeschlagenen Uberbuchungsrate die Buchungsgrenze darstellen. Der Spedi-
teur bekommt anschlieBend eine Riickmeldung, ob der Umfang der Buchungen von der Airli-
ne akzeptiert wurde. Da die in Anspruch zu nehmende Kapazitit zum Zeitpunkt der Buchung
meistens nicht genau bekannt ist und von den Airlines Uberbuchungen vorgenommen werden,
kann es vorkommen, dass am Abflugtag mehr Fracht transportiert werden soll, als Kapazitét
auf der geplanten Strecke zur Verfligung steht. In solchen Fillen sind die Airlines gefordert,
kurzfristig alternative Transportmdglichkeiten und -wege fiir die {iberschiissige Fracht

(Offloads) zu finden.

3.2.4.2 Tarifstrukturen und Leistungsmerkmale

Wie in Abschnitt 2.6.4 herausgestellt, setzen die Methoden des Quantity-Based-RM eine
standardisierte Tarifstruktur voraus, die nach zeitlichen Marktsegmentierungskriterien diffe-
renziert ist. Um einen Einblick zu bekommen, inwieweit dies in der Luftfracht gegeben sein
konnte, wird im Folgenden auf Tarifstrukturen und Leistungsmerkmale eingegangen soweit

sie in der Literatur genannt werden.

Alte Strukturen aus der Zeit der staatlichen Regulierung der Tarife sind bis heute im Luftver-

kehr vorzufinden. Drei Mal im Jahr wird von der IATA eine formelle Tarifstruktur verdftent-

3% Vgl. zum Ablauf des Buchungsprozesses in der Luftfracht: BAZARAA, M. U. A. (2003, S. 31),
VAHRENKAMP, R. (2003, S. 74), MOUSSAWI, L. UND CAKANYILDIRIM, M. (2005, S. 1),
LUO, S. U. A. (2009, S. 863).

3 Vgl. BAZARAA, M. U. A. (2003, S. 31).

3% vgl. VAHRENKAMP, R. (2003, S. 74).
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licht, wobei entsprechend der Art der zu transportierenden Giiter eine Unterteilung in mehrere

Kategorien stattfindet: >*°

- Allgemeine Tarife fiir alle Giiter, die keiner speziellen Kategorie angehoren.
- Tarife fiir den Transport spezieller Giiter auf bestimmten Strecken.
- Tarife fiir bestimmte Gruppen von Transportgiitern, z. B. Tiere, Gefahrgliter.

- Tarife fiir Paletten und Container.

Diese Tarifstruktur hat aufgrund der Deregulierung des Luftverkehrsmarktes jedoch an Be-
deutung verloren und wird heute eher als grober Orientierungsrahmen fiir die informelle Ta-
rifstruktur angesehen.’®” Tarife in der Allotment-Phase werden in der Regel ein bis zwei Mal
im Jahr direkt zwischen den Airlines und Speditionen individuell verhandelt. Das Resultat ist
ein Sammeltarif fiir einen groen Auftragsumfang. In der Ad-hoc-Phase dagegen kann die
Kapazitit sowohl iiber feste Listenpreise als auch iiber individuelle Vereinbarungen vermark-

368
tet werden.

Zur Differenzierung der Tarife in der Luftfracht finden sich in der Literatur vereinzelt Aussa-
gen, die sich jedoch lediglich auf die formelle Strukturierung der IATA-Vorgaben bezie-
hen.*® Als Strukturierungskriterien dienen demnach die Merkmale Zeit, Raum, Quantitit und
Qualitdt. Die Tarife sind unter anderem nach Wochentag, saisonalen Schwankungen, Tarifge-
bieten, quantitativen Kriterien wie Volumen, Gewicht oder einer Kombination aus beiden
GroBen sowie qualitativen Kriterien nach Art der Giiter (Commodity Rates) differenziert.
Dariiber hinaus gibt es Hinweise darauf, dass die informellen Tarifstrukturen der Airlines
teilweise weitere Kriterien beriicksichtigen.’”® Die Lufthansa ist beispielsweise die erste Air-

371 Dement-

line, welche eine Produktdifferenzierung nach Transportleistungen eingefiihrt hat.
sprechend werden auch ergidnzende logistische Leistungen innerhalb der gesamten Transport-
kette (z. B. Auswahl der Lagerstitten und Transportarten) oder der Transport zu bestimmten

Leistungszeitpunkten (z. B. Expressleistungen mit hoher Prioritét) berticksichtigt.

%% Vgl. zum Tarifsystem der IATA: OELFKE, D. (2008, S. 171ff.), MORRELL, P. S. (2011, S. 197).

7 Vgl. hierzu BECKER, S. (1999, S. 49f.), WINDISCH, E. (1996, S. 30), SCHULLER, M. (2003A,
S. 18f).

3% Vgl. SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004, S. 83f.).

® Vgl. hierzu WEISSKOPF, G. (1984, S. 97f.), TERHORST, R. (1992, S. 105f.), SCHNEIDER, D.
(1993, S. 27ff)), BECKER, S. (1999, S. 46f).

7% Vgl. hierzu OECD (1999, S. 23), BAZARAA, M. U. A. (2003, S. 31), HELLERMANN, R. (2006,
S. 11), OTTO, A. (2008, S. 465).

1 Vgl. OTTO, A. (2008, S. 465).
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3.3 Identifikation von fiir das Revenue Management relevanten
Besonderheiten der Luftfracht aus der Literatur

Das Ziel des folgenden Abschnitts ist es, in der Literatur zum Revenue Management genannte
Besonderheiten der Luftfracht zu identifizieren, in Kategorien zusammenzufassen und hin-
sichtlich ihres Einflusses auf die Anwendbarkeit der RM-Komponenten zu diskutieren. Ab-
schnitt 3.3.1 gibt zuniichst einen Uberblick iiber die identifizierten Merkmale. AnschlieBend
werden diese, gegliedert in kapazitdts- und leistungsbezogene Besonderheiten (vgl. Abschnitt
3.3.2) und vertriebsbezogene Besonderheiten (vgl. Abschnitt 3.3.3) im Einzelnen vorgestellt
und in Bezug auf deren Auswirkungen auf die RM-Komponenten diskutiert. Abschnitt 3.3.4

fasst die gewonnenen Erkenntnisse iiberblicksartig zusammen.

3.3.1 Uberblick iiber fiir das Revenue Management relevante Besonderhei-
ten der Luftfracht im Vergleich zur Passage

Da die Grundziige des RM nur im Zusammenhang mit der Passage erldutert werden, lassen

sich in der Literatur einige Aufstellungen finden, die die Eigenschaften der Luftfracht mit der

Passage vergleichen. Ausgangspunkt zur Identifikation von Einflussgroflen fiir die Anwend-

barkeit des RM ist daher die Literatur, die zentrale Unterschiede zwischen den beiden Bran-

chen identifiziert, die sich auf das RM auswirken konnen. Folgende Literaturquellen wurden

ausgewertet:

- Allgemeine Literatur zum Cargo RM, auf die regelméfig im Zusammenhang mit einer
Gegeniiberstellung zum Passagebereich verwiesen wird.

- OR-Verfahren zum Cargo RM mit Fokus auf der kurzfristigen Kapazitdtssteuerung, da
anzunehmen ist, dass besonders die Unterschiede genannt werden, die in dem entwickel-

ten Verfahren eine Rolle spielen.

Tabelle 16 und Tabelle 17 geben einen Uberblick iiber die genannten Unterschiede in Abhén-
gigkeit der Literaturquelle. Da das RM zum einen Kapazitdtsgesichtspunkte und zum anderen
Pricingaspekte umfasst, wurde analog zur Strukturierung der vorgestellten Komponenten und
Methoden in Kapitel 2 eine Unterteilung in kapazitdts- und leistungsbezogene Merkmale so-
wie vertriebsbezogene Merkmale vorgenommen. Zur besseren Vergleichbarkeit und Ubersicht

wurden dhnliche Aussagen in entsprechenden Unterkategorien zusammengefasst.
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£ | BLOMEYER, I. (2006, S. 5{F). X X X X
& | SANDHU, R. UND KLABJAN D. (2006, S.
- X X X X
2 | 520)
& | POPESCU, A. (2006, S. 6f.)
© | HAN, D. L. (2010, S. 6f)
HUANG, K. UND CHANG, K. (2010, S.|
426fF.)’"
LEVINA, T. U. A. (2011, S. 1008) X X X
LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352) X X
HOFFMANN, R. (2013, S. 15fy’" X X

Tabelle 16: Kapazitits- und leistungsbezogene Besonderheiten der Luftfracht

32 Die Ausfiihrungen beziehen sich tiberwiegend auf KASILINGAM, R. G. (1996), BILLINGS, J. S.
U. A. (2003), SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004), POPESCU, A. U. A. (2006), BECKER,
B. UND DILL, N. (2007) und BECKER, B. UND KASILINGAM, R. G. (2008).
** Die Ausfithrungen beziehen sich iiberwiegend auf KASILINGAM, R. G. (1996), BILLINGS, J. S.
U. A. (2003), LA DUE, M. (2004, o. S.), SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004), BECKER, B.
UND DILL, N. (2007) und KASILINGAM, R. G. (2011).
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IHDE, G. B. (1993, S. 113)
KASILINGAM, R. G. (1996, S. 37f) /
Z | KASILINGAM, R. G. (2011, 5. 168). X
o BERTSCH, L. H. UND WENDT, O. (1999, S.
S| 481)
S | HERRMANN, N. U. A. (1998, S. 394fF) X
E | KLOPHAUS, R. (1999, S. 294f))
; BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 70ff.)
E LA DUE, M. (2004, o. S.) X X X X X
£ SLAGER, B. UND KAPTEIJNS, L. (2004, X X
2| s.81f)
.E KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 17f.)
£ | BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 177- . . ® 0 | x . .
8| 186)/ BECKER, B. (2009, S. 26-43)
= | HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007,
o. S) X X X X
HOLLOWAY, S. (2008, S. 535f) X X X X
BARTODZIEJ, P. UND DERIGS, U. (2004,
S. 57f.) / BARTODZIEJ, P. U. A. (20074, S.
108)
PAK, K. UND DEKKER, R. (2004, S. 2f)) /
PAK, K. (2005, S. 113fF) X X
AMARUCHKUL, K. U. A. (2007, S. 457) X X
g HUANG, K. UND HSU, W. (2005, S. 572)
% BLOMEYER, J. (2006, S. 5f.) X X X
E SANDHU, R. UND KLABJAN D. (2006, S. X X
= | 520)
g POPESCU, A. (2006, S. 6f.) x)
HAN, D. L. (2010, S. 6£)) X (x) X (x)
HUANG, K. UND CHANG, K. (2010, S. ) X X
426fF)
LEVINA, T. U. A. (2011, S. 1008)
LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352) X X
HOFFMANN, R. (2013, S. 15f) X X X X

Tabelle 17: Vertriebsbezogene Besonderheiten der Luftfracht

Beim Vergleich der beiden Tabellen fillt auf, dass sich die Literatur vor allem auf Besonder-
heiten im Zusammenhang mit kapazitéts- und leistungsbezogenen Merkmalen konzentriert,
wihrend vertriebsbezogene Aspekte weniger ausfiihrlich und teilweise nur indirekt angespro-

chen werden. Alle mit ,,(x)* gekennzeichneten Quellen nennen das jeweilige Merkmal zwar
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im Zusammenhang mit anderen Herausforderungen, jedoch diskutieren sie es nicht direkt als
eigenstindigen Komplexitétstreiber. Manche Quellen (kursiv gedruckt) gehen gar nicht auf

vertriebsbezogene Merkmale ein.

Die einzelnen Merkmale werden in den folgenden Abschnitten im Detail erldutert und hin-
sichtlich ihrer moglichen Auswirkung auf das RM diskutiert. Da der Bezug zu den RM-
Komponenten und -Methoden in der Literatur meist eher oberfldchlich hergestellt wird, wur-
den die Aussagen um logische Schlussfolgerungen ergénzt. Eine iiberblicksartige Zusammen-

fassung der Einfliisse findet sich am Ende des Abschnitts.

3.3.2 Kapazitits- und leistungsbezogene Besonderheiten

Die kapazitits- und leistungsbezogenen Merkmale sind entsprechend ihres Herkunftszusam-
menhangs in die Kategorien ,,Transportgiiter, , Kapazitdtsangebot®, ,,Auftragsabwicklung

und ,,Transport* zusammengefasst. Diese werden im Folgenden erlédutert.

3.3.2.1 Merkmale der Transportgiiter

Im Zusammenhang mit den Transportgiitern lassen sich aus der Literatur verschiedene Aussa-
gen finden, die hier unter zwei Punkten zusammengefasst sind: Die heterogene physische Be-

schaffenheit der Giiter und hetereogene Giiterklassen.
Heterogene physische Beschaffenheit

Ein zentrales Merkmal der Luftfracht, welches in der Literatur im Vergleich zu anderen
Merkmalen sehr umfassend thematisiert wird, ist die sogenannte Mehrdimensionalitit’* der
Transportgiiter. Mit dieser Bezeichnung soll zum Ausdruck gebracht werden, dass die physi-
sche Beschaffenheit der Transportgiiter hinsichtlich der Dimensionen ,,Volumen* und ,,Ge-
wicht* im Vergleich zu Passagieren und ihrem Gepéck stirker variieren kann. Ein Beispiel fiir
sehr heterogene Giiter sind Federn und Metall.>” Federn sind leicht, kénnen aber viel Volu-
men in Anspruch nehmen. Metall ist schwer, muss aber nicht zwangsldufig viel Volumenka-
pazitét belegen. Auch konnen sich die Frachtstiicke in ihrer Grofe insgesamt erheblich unter-

scheiden. LA DUE, M. (2004) fiihrt in diesem Zusammenhang an, dass iiblicherweise ca.

7% Aussagen zur Mehrdimensionalitit werden auch im Zusammenhang mit der Kapazitit gemacht
(,,multidimensional capacity*). Diese sind in der Tabelle jedoch nur dann extra beriicksichtigt,
wenn dariiber hinaus weitere Restriktionen der Kapazitéten (z.B. Container) genannt werden.

7 Vgl. KLOPHAUS, R. (1999, S. 295).
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90% des Frachtraums von wenigen groflen Frachtstiicken in Anspruch genommen wird, wo-

hingegen vergleichsweise viele kleine Frachtstiicke ca. 10% des Frachtraums belegen.>”®

Hieraus ergeben sich besondere Anforderungen an das RM. Wihrend in der Passage ein Sitz
als Einheit zur Steuerung der Kapazitdtsauslastung geniigt, muss im Optimierungsmodell der
Luftfracht beriicksichtigt werden, dass sich Giiter hinsichtlich ihrer physischen Beschaffenheit
erheblich unterscheiden kdnnen und gegebenenfalls die zur Verfligung stehende Kapazitit
nicht in einheitlicher Weise belegen. Folglich miissen bei der Buchung der Kapazitit Volu-
men und Gewicht fiir jedes Frachtstiick erfasst werden, damit eine Verladbarkeitspriifung
erfolgen kann. Dariiber hinaus ist im Unterschied zur Passage zu beriicksichtigen, dass
Frachtgiiter so miteinander kombiniert werden sollten, dass die verfiigbare Kapazitit hinsicht-
lich Volumen- und Gewichtsbeschrinkungen mdglichst gut ausgenutzt wird. Im Idealfall ldsst

«377 - Andernfalls kann eine un-

sich der Frachtraum auf diese Weise ,,zweimal [...] verkaufen
geschickte Kombination, zum Beispiel von sehr sperrigen Frachtgiitern, zu Stauraumverlust
(,,stowage loss*) fithren. Die Beschaffenheit der Giiter hat dariiber hinaus Auswirkungen auf
die Nachfrageprognose. Da eine hohere Bandbreite®”® hinsichtlich der Zahl und GroBe der
Frachtstiicke moglich ist, kann diese im Vergleich zur Passage erheblich komplexer sein. Vo-
lumen, Gewicht und Umsatz pro Kilogramm eines Frachtauftrags sind Zufallsvariablen, die

stetige Werte annehmen konnen. >’

Folglich steigt die Bedeutung einer systematischen
Sammlung und Aufbereitung historischer Daten, welche flir die Weiterverarbeitung im Rah-
men der Prognose Auskunft iiber mogliche Standardverhiltnisse zwischen Volumen und Ge-
wicht oder durchschnittliche Dichtewerte®®” geben konnen. Insgesamt lisst sich daraus fol-
gern, dass Entscheidungen tiber die Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen weniger
einfach zu treffen sind und eine hohere Fehleranfilligkeit haben, als dies iiblicherweise in der

Passage der Fall ist. "'

Heterogene Giiterklassen

HOLLOWAY, S. (2008), BECKER, B. UND DILL, N. (2007), BARTODZIEJ, P. U. A.
(2007A), PAK, K. UND DEKKER, R. (2004) und BLOMEYER, J. (2006) nennen neben der

Mehrdimensionalitit weitere Komplexitidtsmerkmale, die sich auf die Verschiedenartigkeit

376 Diese Eigenschaft wird in der englischsprachigen Literatur mit ,,Lumpiness* (,,Klumpigkeit™) be-
schrieben.

77 Vgl. KLOPHAUS, R. (1999, S. 295).

78 Vgl. LA DUE, M. (2004, o. S.).

7 Vgl. PAK, K. UND DEKKER, R. (2004, S. 2).

30 vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 37f.).

#1 Vgl. LA DUE, M. (2004, o. S.).
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der zu transportierenden Giiterklassen zuriickfiihren lassen. Im Unterschied zur Passage kon-
nen sehr heterogene Giterarten transportiert werden, die unterschiedliche Anforderungen an
das Handling und die Ladbarkeit im Flugzeug haben. Als Beispiel werden hiufig Gefahrgiiter
genannt, die nicht direkt neben anderen Giitern im gleichen Frachtraum transportiert werden
konnen. Aber auch andere Giiter konnen nicht zwangsldufig miteinander kombiniert werden.

Man denke zum Beispiel an Trockeneis und lebende Tiere.

Fiir das RM bedeutet dies folglich, dass neben den Restriktionen in Verbindung mit heteroge-
nen Volumen- und Gewichtsdimensionen auch die Art der Giiter selbst ein Kriterium darstellt,
das im Rahmen der Kapazititssteuerung beriicksichtigt werden muss. Es sind
Zusammenladbarkeitspriifungen notwendig, um sicherzustellen, dass die mit den Giitern ver-
bundenen Auflagen und Sicherheitsvorschriften eingehalten werden. BECKER, B. UND
DILL, N. (2007) merken an, dass es aufgrund der Vielzahl an spezifischen Vorschriften und
Richtlinien schwer moglich sei, diese Art der Priifung automatisiert durchzufiihren,’®* was
folglich die systemtechnische Umsetzung des RM - so wie es in der Passage iiblich ist - er-

schwert.

3.3.2.2 Merkmale des Kapazititsangebots

In der Literatur werden verschiedene branchenspezifische Besonderheiten genannt, die das
Kapazidtsangebot in der Luftfracht beeinflussen. Diese lassen sich auf zwei grundlegende
Punkte reduzieren: Verladbarkeitsrestriktionen und die Varianz des zur Verfligung stehenden

Frachtraumes.
Verladbarkeitsrestriktionen

Im Gegensatz zur Passage sind in der Luftfracht zahlreiche Verladbarkeitsrestriktionen zu
berticksichtigen. Diese konnen je nach Art des Flugzeugtyps sehr unterschiedlich sein. Nicht
jede Fracht passt in jedes Flugzeug. So kann es zum Beispiel vorkommen, dass sehr grof3e
oder sehr schwere Fracht wegen zu kleiner Ladeklappen nicht in einen bestimmten Flugzeug-

typ geladen werden kann.>*’

Dariiber hinaus ist die mogliche Anordnung der Paletten und
Container in Abhéngigkeit des Flugzeugtyps zu beachten. Dies ist im Fall von Widebody-
Flugzeugen notwendig, da in diesen Fracht und Passagiergepick in Containern transportiert

werden, die feste Positionen im Flugzeug haben.”®* Auf dieses Merkmal weist die allgemeine

32 Vgl. BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 183).
% Vgl. BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 183).
* Vgl. SANDHU, R. UND KLABJAN, D. (2006, S. 520), LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352).
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Literatur zum Cargo RM hdufig hin. Literatur, in der OR-Verfahren vorgestellt werden, grei-
fen dieses Thema im Rahmen einer Gegeniiberstellung von Passage und Luftfracht dagegen

cher selten auf.

Fiir das RM bedeutet dies, dass im Optimierungsmodell, speziell fiir Flugzeuge, in denen die
Anordnung von Paletten und Containern vom Hersteller vorgegeben ist, die Position im Flug-

385 Dariiber hinaus sind die

zeug als dritte Kapazitidtsdimension aufgenommen werden muss.
Verfligbarkeit von Containern sowie die Einhaltung von Frachtraumbeschréinkungen hinsicht-
lich der Beschaffenheit und GroBe der Container zu priifen.**® Insgesamt kann man sagen,
dass mit der Varianz der Flugzeugtypen und Frachtgiiter die Komplexitit der Kapazitétssteue-
rung im Sinne des RM zunimmt, da damit die Anzahl an moglichen kapazitativen Einschran-

kungen, die beriicksichtigt werden miissen, wachst.
Varianz des zur Verfiigung stehenden Frachtraums

Ein Unterschied zur Passage, der in engem Zusammenhang mit den bereits genannten Merk-
malen steht, ist die Unsicherheit liber die vorhandene Kapazitét. Nahezu alle in Tabelle 16
aufgefiihrten Quellen weisen beispielsweise darauf hin, dass der zur Verfiigung stehende
Frachtraum innerhalb und zwischen den Transportgeriten in der Luftfracht sehr unbestindig
und unterschiedlich sein kann. Nach BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 74) und HUANG, K.
UND HSU, W. (2005, S. 572) stellt dieses Merkmal im Vergleich zur Passage ausdriicklich
den wichtigsten Unterschied fiir das RM dar.*®” Ausgehend von den Beispielen aus der Litera-
tur’™ lassen sich drei generelle Arten von Einflussfaktoren rekonstruieren, die eine groBere
Varianz der Kapazitit im Vergleich zur Passage bedingen. Hierzu gibt Tabelle 18 einen ent-

sprechenden Uberblick.

5 Vgl. LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352).

36 Vgl. SANDHU, R. UND KLABJAN, D. (2006, S. 520).
*7 Vgl. HUANG, K. UND HSU, W. (2005, S. 572).

8 Vgl. die in Tabelle 16 angegeben Quellen.
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Art der Einflussfaktoren Unterschied im Vergleich zur Beispiele
Passage
Physische Begrenzungen des | Vielfalt an Transportmdglichkeiten Passagierflugzeug
Transportgerits mit unterschiedlichen Volumen- Frachtflugzeug

und Gewichtsbeschrankungen

LKW

Betriebsbedingte Einschrén-
kungen des Frachtraums

Abhiéngigkeit des zur Verfiigung
stehenden Frachtraums von der
Passage bei Transport in Passagier-
flugzeugen

Passagiere und Gepick
Turn-Around-Zeiten
Crew

Catering

Nutzungsabhingige Verin-
derung des Frachtraums

Heterogene Nutzung des Fracht-
raums fuhrt zu variierenden Rest-
kapazitéiten

heterogene Volumen-
Gewichts-Kombinationen
Zusammenladbarkeits-

restriktionen

Tabelle 18: Einflussfaktoren des zur Verfiigung stehenden Frachtraums

Physische Begrenzungen des Transportgerdts geben die maximale Kapazitdt fiir Fracht vor.
Da in der Lufifracht eine Vielfalt an Transportgeriten - angefangen bei Passagierflugzeugen
und Frachtern mit unterschiedlichen Rumpfbreiten und Containerpositionen bis hin zum
LKW - zur Verfligung steht, weisen die damit verbundenen Kapazititsbeschrinkungen grofe

Unterschiede auf.*®

Aber auch innerhalb der einzelnen Fluggerite kann die zur Verfligung stehende Frachtkapazi-
tat variieren, da der genaue Umfang von weiteren unsicheren Betriebsfaktoren wie der Treib-
stoffmenge, der Zahl der Passagiere, deren Gepick, Post, Crew, Servicematerial, Cateringcon-
tainer usw. abhingig ist.>”° Die Treibstoffmenge beispielsweise variiert je nach Wetterbedin-
gung (Gegenwind, Nebel iiber dem Destinationsflughafen), Wartezeiten wegen Uberlastung
der Flugraumkontrolle bei Abflug und Landung, Route (Entfernung zum Ausweichflughafen)
usw.>”' Auch die Linge der Landebahn am Destinationsflughafen, kann das zulissige

392

Hochstgewicht des Flugzeugs und somit auch das der Fracht beeintrachtigen.”  In kombinier-

ten Passagier-Fracht-Flugzeugen ist darliber hinaus mit weiteren Einschrankungen zu rech-

393 . .
Da im Sinne der Passa-

nen. Passagiere haben in der Regel eine hohere Prioritét als Fracht.
giere iiblicherweise kurze Aufenthaltszeiten am Boden angestrebt werden, kann es vorkom-

men, dass nicht geniigend Zeit flir die Bodenabfertigung (Turn-Around-Zeiten) der Fracht zur

* Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.3.

30 Vgl. RADNOTI, G. (2002, S. 56ff.).

¥ Vgl. WEISSKOPF, G. (1984, S. 41f.), HUANG, K. UND HSU, W. (2005, S. 572).
2 Vgl. KIMMS, A. UND KLEIN, R. (2005, S. 17).

% Vgl. HUANG, K. UND HSU, W. (2005, S. 572).
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Verfligung steht und somit nicht die gesamte Fracht rechtzeitig verladen werden kann.
SchlieBlich variiert auch die fiir Fracht zur Verfligung stehende Restkapazitdt in uneinheitli-
cher Weise. Je nachdem wie unterschiedlich die zu verladenden Giiter beschaffen sind, wel-
che Zusammenladbarkeitsrestriktionen zu beachten sind usw. kdnnen sich Verdnderungen fiir

den tatsichlich zur Verfligung stehenden Frachtraum ergeben.’”

Die Unsicherheit iiber die zu Verfligung stehende Kapazitdt hat nicht zu vernachldssigende
Konsequenzen fiir die Durchfiihrbarkeit des RM. Ohne Kenntnis des genauen Umfangs der
vorhandenen Kapazitit ist eine zielgerichtete Auslastungssteuerung erheblich erschwert.
Waihrend die Kapazitit in der Passage als deterministisch vorgegeben betrachtet werden kann,
stellt sie in der Luftfracht eine stochastische GroBe dar. **® Sie ist bis kurz vor Abflug als Zu-
fallsvariable zu betrachten.*’ Folglich sind Prognosen erforderlich, welche die Kapazitit in
Bezug auf Gewicht, Volumen und mogliche Containerpositionen vorhersagen. **® Da diese
jedoch sehr aufwindig sein konnen, setzen sich BECKER, B. UND DILL, N. (2007) mit der
Frage auseinander, inwieweit der Aufwand im Vergleich zum erwartenden Ergebnis gerecht-
fertigt ist. Sie argumentieren, dass die einzelnen Parameter, welche die zur Verfligung stehen-
de Kapazitdt bestimmen, unterschiedlich starke Einfliisse auf die vorhandene Kapazitét hétten
und dass sich die Prognose der einzelnen Parameter nicht in jedem Fall lohne.’”” Dabei kom-
men sie zu dem Ergebnis, dass lediglich flir Passagiere, Gepack und Treibstoff eine Prognose

- 400
besonders lohnenswert sei.

3.3.2.3 Merkmale der Auftragsabwicklung

Offloadprobleme und heterogene Handlingkosten sind branchenspezifische Merkmale, die

sich der Auftragsabwicklung zurechnen lassen.

Offloadprobleme™" entstehen, wenn am Abflugtag mehr Fracht vorhanden ist, als mit der
Kapazitit des Fluggerits transportiert werden kann. Es muss bestimmt werden, welche Fracht

ausgeladen und auf alternativen Wegen transportiert wird. Nielsen, K. (2004, o. S.) kritisiert

** Vgl. WEISSKOPF, G. (1984, S. 43).

% Vgl. HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007, 0. S.).

* Vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 38).

*7 Vgl. LEVINA, T. U. A. (2011, S. 1008).

8 Vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 38).

% Vgl. BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 178ff.).

* Dieses Ergebnis ldsst sich aus einer Tabelle ablesen, wobei keine Angaben dazu gemacht wurden
wie die Ergebnisse ermittelt wurden. Vgl. BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 179).

! vgl. hierzu AMARUCHKUL, K. U. A. (2007, S. 457).
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in diesem Zusammenhang in einem Praxisbericht von Virgin Atlantic Cargo, dass keine Mes-

sung oder Management-Berichterstattung tiber Offloads oder ungenutzte Kapazitit erfolge.

In Bezug auf das RM kann das Offloadproblem als zusitzlicher Einflussfaktor fiir die Varianz

des zur Verfiigung stehenden Frachtraums interpretiert werden,*"*

Heterogene Handlingkosten sind das Ergebnis verschiedener Anforderungen an die Abwick-

lung der Auftrige.*”

Dadurch dass sich die Fracht im Gegensatz zu den Passagieren nicht
selbst zum Flugzeug transportiert, fallen unter anderem in Abhingigkeit der Art des Gutes,
der Art des verwendeten Flugzeugtyps, der verwendeten Ladehilfsmittel, der Haufigkeit der
Frachtumschldge zwischen verschiedenen Transportgerdten, der Art und Dauer der Lagerung,

unterschiedliche Kosten an.

Aufgrund der heterogenen Handlingkosten sind zwei direkte Auswirkungen auf das RM
denkbar. Zunichst ist davon auszugehen, dass eine entprechende Kostenerfassung und -
zurechnung notwendig wird, die transparent machen soll, inwieweit sich der Transport von
bestimmten Frachtstiicken tiberhaupt lohnt. Sofern die Kosten die potentiellen Erlose iiber-
steigen, wire zumindest zu erwarten, dass die Auftrige nicht angenommen werden sollten.
Sofern die Kosten bekannt sind und beriicksichtigt werden sollen, miissten sie in die Zielfunk-
tion des Optimierungsmodells mit aufgenommen werden. Hierbei ist jedoch anzumerken, dass
sich dadurch die definitorische Abgrenzung und Auffassung des RM grundlegend verdndert.
Wie in Abschnitt 2.3.2.3 zur Zielgrofe festgehalten wurde, geht man in der Regel davon aus,
dass die Kosten im Vergleich zu den potentiellen Erlosen vernachléssigbar gering sind und

daher nicht beriicksichtigt werden miissen.

3.3.2.4 Merkmale des Transports

Im Zusammenhang mit dem Transport werden verschiedene Besonderheiten genannt, die hier
wie folgt differenziert werden: variable Reiserouten, variable Reisezeitpunkte, One-way-

Transport.
Variable Reiserouten

Ein weiterer Hauptunterschied zwischen Luftfracht und Passage ist die Flexibilitdt im Routing

der Transportgiiter. Wahrend die Passagiere moglichst auf direktem Weg ohne Zwischenlan-

%2 Vgl. hierzu Abschnitt 3.3.2.2.
3 Vgl. hierzu LA DUE, M. (2004), PAK, K. UND DEKKER, R. (2004, S. 2), BLOMEYER, J.
(2006, S. 5).
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dung und Umsteigeverbindungen reisen mdchten, ist es flir den Auftraggeber in der Luftfracht
irrelevant, iiber welchen (Um-)weg die Gliter zum Zielort gelangen, solange der vereinbarte
Lieferzeitpunkt eingehalten wird. Auf dieses Merkmal weisen die meisten, der in Tabelle 16

angegeben Quellen hin.

Folglich ergibt sich eine groBere Freiheit und Flexibilitit in der Transportplanung.*** Gleich-
zeitig bedeutet dies fiir das RM jedoch auch eine hohere Komplexitit durch Vergroferung des
Losungsraums, insbesondere wenn stochastische Elemente im Optimierungsmodell enthalten

sind.*”®

Variable Reisezeitpunkte

Wihrend die Mehrzahl der angegebenen Quellen mit der Moglichkeit des Routings von
Frachtgiitern auf die Freiheit der Transportwegewahl fokussiert, sprechen manche auch expli-
zit die damit verbundene Freiheit in der Wahl des Reisezeitpunktes an. Je nachdem, ob ein
fester Lieferzeitpunkt vereinbart wurde oder nicht, kann der Transportzeitpunkt der Giiter
verindert werden.**® Einige Giiter konnen im Gegensatz zu Passagieren auch mehrere Tage

am Flughafen gelagert werden, bis sich eine Transportmdglichkeit ergibt.*"’

Hieraus ergeben sich ebenfalls groflere Freiheiten und Flexibilitdt in der Kapazitétssteuerung,
da die Bearbeitung wenig zeitkritischer Auftrige auslastungsabhidngig variiert werden kann.
Jedoch ist auch in diesem Fall durch eine vergroferte Auswahl an méglichen Transportzeiten

die Komplexitt fiir die Optimierung im RM erhoht.
One-way-Transport

Einige Quellen fiihren als ein flir das RM kritisches Merkmal an, dass Fracht im Gegensatz zu
Passagieren normalerweise nur eine Reiserichtung hat. Das bedeutet, dass zu einem Hinflug
nicht automatisch ein Riickflug bendtigt wird. Das kann zur Folge haben, dass asymmetrische

Verkehrsstrome entstehen und die Fliige dadurch stark unterschiedlich ausgelastet sind.**®

Bei diesem Merkmal lassen sich allerdings keine direkten Beziige zum RM herstellen, da die

Auswahl an Destinationen eine Aufgabe der langfristigen Flugplanung und nicht des RM

% vgl. BARTODZIEJ, P. U. A. (20074, S. 108).

%5 Vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 38), LEVINA, T. U. A. (2011, S. 1008).

%06 ygl. HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007, o. S.).

“7 Vgl. LA DUE, M. (2004, o. S.).

% Vgl. KLOPHAUS, R. (1999, S. 295), BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 183f.).
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ist.*” Jedoch ist denkbar, dass bei starker Unterauslastung der Kapazitit in einer Flugrichtung

die Verhandlungsmacht der Kunden steigt*'®, was wiederum negative Effekte auf die Durch-

fuhrbarkeit des RM haben kann.

3.3.3 Vertriebsbezogene Besonderheiten

Die vertriebsbezogenen Merkmale sind entsprechend ihres Herkunftszusammenhangs in die
Kategorien ,,Kunden®, ,,Vertriebs- und Tarifstrukturen” und ,,Buchungsprozess* zusammen-

gefasst. Diese werden im Folgenden erlautert.

3.3.3.1 Merkmale der Kunden

Zu den branchenspezifischen Besonderheiten der Kunden werden in der Regel zwei Punkte
genannt: Langfristige Geschéftsbeziechungen mit wenigen GroBkunden und deren volatiles

Nachfrageverhalten.
Langfristige Geschidftsbeziehungen mit wenigen Grofskunden

Airlines haben im Luftfrachtbereich eine im Vergleich zur Passage relativ geringe Zahl an
Kunden. Meist handelt es sich um gro3e Geschéftskunden mit denen sie auf langfristiger Ba-
sis zusammenarbeiten. Dadurch unterscheidet sich die Beziehung zum Kunden erheblich. Die
Airlines sind verstirkt gezwungen auf die individuellen Wiinsche und Preisvorstellungen der
Kunden einzugehen, da diese aufgrund ihrer Groe und geringen Anzahl eine wesentlich gro-
Bere Verhandlungsmacht haben. Im Unterschied zu den kapazititsbezogenen Merkmalen wird
die besondere Beziechung zum Kunden in der RM Literatur eher selten thematisiert. Weniger
als die Hélfte der allgemeinen Cargo RM Literatur und lediglich eine Quelle unter den OR-
Verfahren geht darauf ein.*''

Als Konsequenz flir das RM wird darauf hingewiesen, dass die Prognose des Nachfragever-
haltens aufgrund der geringen Anzahl an Kunden erschwert sein konnte und die Analysten
sich daher besonders darum bemiihen sollten, Zugriff auf qualitativ hochwertige Informatio-

412 . . .
Dariiber hinaus wird angesprochen, dass der von

nen liber Schliisselkunden zu erlangen.
den Kunden ausgeiibte Druck auf die Verkaufspreise eine besondere Herausforderung fiir den

Revenue Manager darstelle, da sich dieser fiir eine Entscheidung tiber Annahme oder Ableh-

* Dies gilt zumindest, sofern die Begriffsdefinition langfristige Planungsebenen explizit ausschlieft.
Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.4.

19 vgl. hierzu auch BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 183f)).

! Vgl. hierzu die Quellenangaben in Tabelle 17.

12 vol. SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004, S. 81f)).
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nung von Buchungsanfragen von der Profitabilitdtsbewertung einzelner Teilstreckenauftrige
16sen und mehr auf den Gesamtwert des Kunden fokussieren miisse. *'> Aus einer allgemeine-
ren Perspektive betrachtet, stellt sich hier grundsétzlich die Frage, inwieweit mit sehr ver-
handlungsstarken Kunden eine Priorisierung und Auswahl von Auftrdgen im Sinne des RM

iiberhaupt moglich ist.
Volatiles Nachfrageverhalten

Auch das Nachfrageverhalten der Luftfrachtkunden ist im Vergleich zur Passage volatiler.
Wihrend in der Passage saisonale Schwankungen (z.B. Ferien, Feiertage, Messen, etc.) der
Nachfrage erkennbar sind, folgt die Auftragslage in der Luftfracht keiner dhnlichen Regelma-
Bigkeit, da sie von zahlreichen unsicheren exogenen Faktoren (wie z.B. Ernteertrige, die vom

Wetter abhingig sind, Fischbestinde usw.) beeinflusst wird.*'*

Die hohere Volatilitit der Nachfrage stellt in Kombination mit der moglichen Varianz an
Auspriagungen der Transportgiiter (verschiedene Giiterklassen, Volumen- und Gewichtskons-
tellationen) eine gro3e Herausforderung fiir die Nachfrageprognose dar, die aufgrund der ge-
ringen Anzahl an Kunden ohnehin erschwert ist. BILLINGS, J. S. U. A. (2003) schlieBen da-
raus, dass einfache Prognosemethoden ohne technische Unterstiitzung nicht ausreichend sei-

415
cn.

3.3.3.2 Merkmale der Vertriebs- und Tarifstrukturen

Im Hinblick auf die Vertriebs- und Tarifstrukturen lassen sich folgende branchenspezifische
Merkmale konkretisieren: der Verkauf durch Allotments oder auf Free-Sales-Basis und indi-

viduelle Preisvereinbarungen mit den Kunden.
Verkauf durch Allotments oder auf Free-Sales-Basis

Ahnlich zu Gruppenreservierungen in der Passage, die die fiir Einzelkunden zur Verfiigung
stehende Restkapazitdt schmélern, werden in der Luftfracht regelmiBig Vereinbarungen, so-
genannte Allotments, mit GroBkunden getroffen, die diesen auf bestimmten Fliigen an be-
stimmten Wochentagen iiber eine gewisse Zeit hinweg Frachtkapazititen garantieren.*'® Da

der vereinbarte Frachtraum Monate vor Abflug zugesagt wird, kann der tatsdchliche Bedarf

3 ygl. HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007, o. S.).

4 vgl. BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 71).

15 ygol. BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 71).

16 vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 38) und Abschnitt 3.2.4.1.
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aufgrund des Einflusses von exogenen Faktoren abweichen.*'” Wird die reservierte Kapazitit
nicht vollstdndig in Anspruch genommen, steht mehr Frachtraum fiir den freien Verkauf (Free
Sales) in der Ad-hoc-Phase kurz vor Abflug zur Verfiigung. Umgekehrt, wenn mehr Kapazitit
von GrofBkunden beansprucht wird, als urspriinglich vereinbart wurde, wird der kurzfristig zur
Verfligung stehende Frachtraum eingeschrankt. Fiir Kapazitét, die in der Ad-hoc-Phase ver-

18 Daher kann es vorkommen, dass kurzfristig gemachte

kauft wird gibt es keine Garantie.
Zusagen nicht eingehalten werden kdnnen und ein Teil der Fracht kurz vor Abflug wieder

. . 419
kostenintensiv ausgeladen werden muss.

Fiir das RM ist daher festzuhalten: Allotments beeintrdchtigen die kurzfristig zur Verfligung
stehende Kapazitit. Ihr genauer Umfang ist normalerweise unsicher, womit auch die kurzfris-
tig in der Ad-hoc-Phase zur Verfiigung stehende Kapazitit unsicher ist.*’ Daher ist eine
Prognose notwendig, die Auskunft dariiber gibt wie viel Raum tatsichlich fiir Allotments

*! Dariiber hinaus lisst sich grundsitzlich festhalten, dass der Um-

eingeplant werden muss.
fang der Allotments das Potential zur kurzfristigen Kapazitdtssteuerung im Sinne einer er-
tragsorientierten Priorisierung und Auswahl von Transportauftragen beeinflusst. Je mehr Ka-
pazitéit langfristig an GroBkunden vergeben wird, desto geringer ist das Potential {iber die

kurzfristige Kapazitatsteuerung im RM Erldssteigerungen zu erzielen.
Individuelle Preisvereinbarungen

Waihrend in der Passage die Ticketpreise in der Regel feststehen und nicht verhandelt werden
konnen, ist es in der Luftfracht nicht uniiblich individuelle Preisvereinbarungen mit den Kun-
den zu treffen.** Auf diese Tatsache weisen unter den in Tabelle 17 angegebenen Literatur-
quellen lediglich BLOMEYER, J. (2006) und HOLLOWAY, S. (2008) explizit hin. BE-
CKER, B. UND DILL, N. (2007) und HUANG, K. UND CHANG, K. (2010) sprechen dieses

Thema im Zusammenhang mit der fehlenden IT-Unterstiitzung indirekt an.

Fiir das RM jedoch konnten individuelle Preisvereinbarungen eine nicht zu vernachldssigende
Hiirde darstellen und sollten daher im Rahmen einer Beurteilung der Einsatzmoglichkeiten

und Grenzen in der Luftfracht nicht ignoriert werden. Soll das RM automatisiert erfolgen, so

#7 Vgl. hierzu die Ausfiihrungen zur volatilen Nachfrage in Abschnitt 3.3.3.1.

¥ val. AMARUCHKUL, K. U. A. (2007, S. 457).

9 Vgl. LA DUE, M. (2004, o. S.).

#0 vl LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352).

#1 Vgl. KASILINGAM, R. G. (1996, S. 38), BILLINGS, J. S. U. A. (2003, S. 72), SANDHU, R.
UND KLABJAN, D. (20006, S. 520).

#2 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.4.1.
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ist es notwendig, dass standardisierte Preise im System hinterlegt werden konnen.*** Wenn
die Preise nicht von vornherein feststehen bzw. verhandelt werden konnen, ist schwer vor-
stellbar, dass auf manuelle Eingriffe zur Aktualisierung der Daten im System verzichtet wer-
den kann. Grundsitzlich ist jedoch fraglich, inwieweit ein RM-System iiberhaupt noch bei der
Entscheidung iiber Annahme und Ablehnung von Buchungsanfragen behilflich sein kann,

wenn bereits individuelle Vereinbarungen mit den Kunden getroffen wurden.

3.3.3.3 Merkmale des Buchungsprozesses

In der Literatur werden verschiedene branchenspezifische Besonderheiten genannt, die sich
dem Buchungsprozess zuordnen lassen. Diese lassen sich auf drei wesentliche Punkte redu-
zieren: kurze Buchungszeitraume, fehlende Standardisierung und IT-Unterstiitzung und die

Unkenntnis des genauen Umfangs der Buchungen.
Kurze Buchungszeitrdume

Im Vergleich zur Passage sind die Buchungszeitraume in der Luftfracht viel kiirzer. Die meis-

24 Wihrend Passagiere ihre Fliige bis

ten Buchungen werden kurz vor Abflug vorgenommen.
zu einem Jahr im Voraus buchen kdnnen und schon ein Grofteil der verfligbaren Sitzplitze
einige Wochen vor Abflug ausgebucht sind, finden Buchungen fiir Fracht in der Regel maxi-

mal zehn bis zu einem Tag vor Abflug statt.**

Fiir Cargo Revenue Manager hat diese Situation aus Sicht von HENDRICKS, G. UND EL-
LIOTT, T. (2007) im Vergleich zu den Kollegen aus der Passage Vor- und Nachteile. Zum
einen sind sie der Meinung, dass aufgrund des engen Kontakts zu wenigen langfristigen Kun-
den und des kurzen Buchungszeitraums bessere Chancen bestiinden, die Nachfrage schnell
iiber Preis- und Promotionstaktiken zu beeinflussen. Zum anderen stellt die Situation ihrer
Ansicht nach hohere Anforderungen an den Revenue Manager, da er innerhalb sehr kurzer
Zeit entscheiden und handeln miisse.*® Aus modelltheoretischer Sicht lisst sich festhalten:

der Optimierungszeitraum ist stark eingeschréinkt.

3 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.3.3.3.

#* Vgl. LA DUE, M. (2004, 0. S.), HOLLOWAY, S. (2008, S. 535).

3 Vgl. SLAGER, B. UND KAPTEIINS, L. (2004, S. 81), HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T.
(2007, 0. S.).

#26 ygl. HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007, o. S.).
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Fehlende Standardisierung und IT-Unterstiitzung

Waihrend es heutzutage in der Passage eine Selbstverstindlichkeit ist, dass Computerreservie-
rungssysteme zur Buchung von Fliigen im Einsatz sind, erfolgt der Buchungsprozess in der
Luftfracht auch per Telefon oder Fax.*?” Als Ursache sehen BECKER, B. UND DILL, N.
(2007, S. 186) und HUANG, K. UND CHANG, K. (2010, S. 426) den geringen Standardisie-
rungsgrad im Vertrieb, was nicht zuletzt als Konsequenz der besonderen Beziehungen zu der

geringen Anzahl an langfristigen Gro3kunden interpretiert werden kann.

Wie bereits angesprochen, werden aufgrund des volatilen Nachfrageverhaltens und der Va-
rianz von Transportgiitern hohe Anforderungen an die Qualitdt der Prognose gestellt. Ohne
automatisierte Reservierungssysteme ist jedoch die strukturierte Erfassung der fiir die Progno-
se bendtigten Datenbasis sehr aufwéndig und erfolgt daher vermutlich meist weniger genau
und eher liickenhaft.*® Insgesamt ist folglich davon auszugehen, dass auch die Kapazitits-

steuerung im Sinne des RM nicht ohne manuelle Eingriffe auskommt.
Unkenntnis des genauen Umfangs der Buchungen

Waihrend es in der Passage vorkommen kann, dass Kunden entgegen ihrer Buchung nicht zum
Abflug erscheinen (No Show), ist es in der Luftfracht dariiber hinaus auch moglich, dass der
Umfang der Buchung vom tatséchlichen Kapazitdtsbedarf abweicht. Da die Spediteure das
Volumen und Gewicht ihrer Fracht zum Buchungszeitpunkt meist nicht genau kennen, geben
sie bei der Buchung in der Regel lediglich einen Schitzwert an.*’ So ldsst sich erst kurz vor
Abflug feststellen, ob die gebuchte Kapazitdt der tatsdchlich bendtigten entspricht. Besonders

430 Ist der tat-

bei langfristigen Vereinbarungen kann es zu grofleren Abweichungen kommen.
sdchliche Umfang der Fracht groBer als angenommen, kann es passieren, dass nicht die ge-
samte fiir einen Flug vorgesehene Facht eingeladen werden kann bzw. bereits eingeladene

Fracht kurz vor Abflug wieder ausgeladen werden muss.

Als Konsequenz aus der Unkenntnis des genauen Buchungsumfangs ldsst sich folgern, dass
auch die Transparenz der Kapazitdtsauslastung nicht sichergestellt sein kann. Dies fiihrt neben
der Unsicherheit tiber die tatséchlich vorhandene Kapazitdt zu einem weiteren Unsicherheits-

faktor im Optimierungsmodell.

*7 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.2.4.1.

#8 vgl. BECKER, B. UND DILL, N. (2007, S. 186).

#? Vgl. AMARUCHKUL, K. U. A. (2007, S. 457), HENDRICKS, G. UND ELLIOTT, T. (2007, o.
S.), HUANG, K. UND CHANG, K. (2010, S. 428), LEVIN, Y. U. A. (2012, S. 352).

0 vgl. PAK, K. UND DEKKER, R. (2004, S. 2).
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3.3.4 Zwischenfazit

Die in den vorangehenden Abschnitten identifizierten Merkmale und deren Einfluss auf die

RM-Komponenten ist in den nachfolgenden Tabellen entsprechend dargestellt.*'

RM-Komponenten
)
1 g en
24| D5
ses| Z23 =
552 EF | o Z
B | %8 2 2
£ = 2 =gR= = =
E¥E| 27 g £
Kapazitits- und leistungsbezogene Besonderheiten S 28 = & o)
Heterogene physische Beschaf-
) fenheit ®3) )
Transportgiiter
Heterogene Giterklassen (6)
Verladbarkeitsrestriktionen (7
K itat bot
apazItalsanigeno Varianz des zur Verfligung ste- ) ®)
henden Frachtraums
Auftragsabwicklung Heterogene Handlingkosten (1) ) 9
Variable Reiserouten und Reise-
Transport zeitpunkte (10)

(1) Notwendigkeit der Kostenberiicksichtigung

(2)  Notwendigkeit der Kostenerfassung

3) Komplexitit in der Prognose des erwarteten Nachfrageverhaltens

(4)  Notwendigkeit der Kapazititsprognose

(5) Komplexitit: Beriicksichtigung von zwei Dimensionen (Volumen und Gewicht) notwendig

(6) Komplexitit: erhdhte Anzahl an Nebenbedingungen (Zusammenladbarkeit)

) Komplexitit: erhdhte Anzahl an Nebenbedingungen (Verladbarkeit) und Dimensionen (Vo-
lumen, Gewicht, Containerposition)

() Unsicherheit (Kapazitit als stochastische Grof3e)

(9)  Verdnderung der Optimierungszielgrofe ('Gewinn' oder 'Deckungsbeitrag' statt 'Erlos')

(10)  Einbezug der Transportplanung: erhohte Komplexitét durch VergréBerung des Losungsraums

Tabelle 19: Einfluss der kapazitits- und leistungsbezogenen Besonderheiten auf die Anwend-
barkeit der RM-Komponenten

Wie in Tabelle 19 zu sehen ist, wirken sich die kapazitdts- und leistungsbezogenen Besonder-

heiten im Wesentlichen auf die Optimierungskomponente (erhohte Komplexitdt, Anzahl der

#! Nicht aufgefiihrt sind das Offloadproblem und der One-Way-Transport, da kein direkter Einfluss
auf die Anwendbarkeit der Komponenten ermittelt werden konnte. Diese Merkmale wirken sich
vielmehr auf die Existenz des RM-Problems aus (Stichwort: Flexibilitit der Kapazitéten).
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Nebenbedingungen, Unsicherheitsfaktoren) und teilweise auf die Prognosekomponente
(Komplexitit, Notwendigkeit der Kapazitétsprognose) aus. Interessant im Zusammenhang mit
der Preisdifferenzierung und Datenerfassung sind lediglich die heterogenen Handlingkosten.
Sollen Kosten im RM berticksichtigt werden, so ist festzuhalten, dass sich dadurch das kon-
zeptionelle Grundverstidndnis verdndert. In der Begriffsdefinition wurde erldutert, dass die
ZielgroBe des RM in der Regel der erzielbare Erlos ist.** Dies entspricht dem urspriinglichen
Grundgedanken des Konzepts (vernachlissigbar geringe Grenzkosten). Jedoch ldsst sich der
Erlos auch durch den Deckungsbeitrag als Optimierungszielgrofe ersetzen. Dies erfordert
eine entsprechende Bestimmung der Kosten in der Komponente zur Datenerfassung und IT-
Unterstiitzung. Alternativ dazu kénnte man sich auch vorstellen, dass die Kosten bereits in der
Preisdifferenzierung berticksichtigt werden und somit im RM nicht mehr explizit erfasst wer-
den miissen. Dies wiirde eine entsprechende Erweiterung des Begriffsverstindnisses zur

Preisdifferenzierung um Kostenaspekte erforderlich machen.**

#2 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.3.
3 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.2.1.
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RM-Komponenten
.=
1 g en
2y @5
5EE| 53 5
552 EF | o Z
B | %8 2 2
Al =gk = g
E¥E| 27 g £
Vertriebsbezogene Besonderheiten S 25 S &= & 8
Langfristige Geschéftsbeziehun- (1) @)
gen mit wenigen GrofSkunden
Kunden
Volatiles Nachfrageverhalten 4)
Verkauf tiber Allotments oder auf ) ©6)
Vertriebs- und Tarif- | Free-Sale Basis
strukturen
Individuelle Vereinbarungen (2) 3)
kurze Buchungszeitraume (7)
fehlende Standardisierung und IT- 3) )
Buchungsprozess Unterstiitzung
Unkenntnis des genauen Umfangs ®)
der Buchungen

(1) Beeintrachtigung der erldsorientierten Priorisierung und Auswahl von Auftrégen
(2) erschwerte Durchfiihrbarkeit einer standardisierten Preisdifferenzierung

3) eingeschrinkte Automatisierbarkeit des RM

(4)  erschwerte Bedingungen

(5) Kapazititsprognose erforderlich

(6)  eingeschriankter Optimierungsspielraum

(7)  eingeschriankter Optimierungszeitraum

() Unsicherheit im Optimierungsmodell

Tabelle 20: Einfluss der vertriebsbezogenen Besonderheiten auf die Anwendbarkeit der RM-
Komponenten

Im Unterschied zu den kapazitits- und leistungsbezogenen Besonderheiten wirken sich die in
Tabelle 20 erfassten vertriebsbezogenen Besonderheiten - abgesehen von der Unkenntnis des
genauen Umfangs der Buchungen - nicht direkt auf die inhaltliche Ausgestaltung der Opti-
mierungsmodelle zur Kapazitdtssteuerung aus. Die meisten Einfliisse sind hier den Kompo-
nenten zur Preisdifferenzierung, IT-Unterstiitzung und Prognose zuzuordnen. Besonders inte-
ressant in diesem Zusammenhang sind die langfristigen Geschiftsbeziehungen und die unter
anderem dadurch bedingten individuellen Vereinbarungen mit den Kunden. Sie erschweren

die Durchfiihrbarkeit einer standardisierten Preisdifferenzierung. In Kapitel 2 wurde in einer
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Gegeniiberstellung von Verbindungen zwischen der Preisdifferenzierung und Methoden der
Kapazititssteuerung jedoch kenntlich gemacht,”* dass die standardisierte Preisdifferenzie-
rung eine Voraussetzung flir die Anwendbarkeit der Methoden des Quantity-Based-RM
(Booking Limits, Bid Prices) ist. Sofern diese Voraussetzung nicht erfiillt ist, wéire noch

denkbar, das RM mit Ansdtzen des Dynamic Pricing oder iiber Auktionen durchzufiihren.

3.4 Uberpriifung und Identifikation von fiir das Revenue Mana-
gement relevanten Besonderheiten der Luftfracht anhand von
Expertengesprachen

In den folgenden Abschnitten wird die Erhebung und Auswertung der im Jahr 2007 auf der
Messe ,,Transport und Logistik® im Ausstellungsbereich ,,Air Cargo Europe* durchgefiihrten

Expertentinterviews erldutert.

3.4.1 Erhebung der Daten

Nach der Auswahl des Untersuchungsdesigns (vgl. Abschnitt 3.4.1.1) wird die Konstruktion
des Gesprichsleitfadens (vgl. Abschnitt 3.4.1.2) sowie die Gesprachsdurchfithrung (vgl. Ab-
schnitt 3.4.1.3) vorgestellt.

3.4.1.1 Auswahl des Untersuchungsdesigns

Das Interview ist eine Form der Befragung neben dem Telefoninterview und der schriftlichen
Befragung™’, fiir das es eine Reihe unterschiedlicher Bezeichnungen gibt, wobei sich deren
inhaltliche Auspriigungen teilweise nur wenig voneinander unterscheiden. GLASER, J. UND

LAUDEL, G. (2010, S. 40) merken hierzu kritisch an:

»Diese Vielzahl von Bezeichnungen entstammt teils unterschiedlichen Typisierungen, teils aber auch
nur dem Bediirfnis von Autoren, dem eigenen Vorschlag einen moglichst treffenden Namen zu ge-

ben «436

Neben der Kommunikationsart (schriftlich, miindlich) wird in der einschldgigen Literatur iib-

licherweise eine Abgrenzung und Einteilung anhand des Standardisierungsgrads (vollstandar-

4 Vgl. Abschnitt 2.6.4.

5 Vgl. beispielsweise zur Abgrenzung von Befragungen nach Kommunikationsart: DIEKMANN, A.
(2014, S. 437f.).

#6 GLASER, J. UND LAUDEL, G. (2010, S. 40).
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disiert bis nichtstandardisiert) vorgenommen.*”’ Wihrend vollstandardisierte Interviews fest
formulierte Fragen, eine feste Reihenfolge der Fragen und geschlossene Antwortmdglichkei-
ten vorgeben, gibt es bei nichtstandardisierten Interviews keine fest formulierten Fragen und
keine vorgegebenen Antwortmoglichkeiten. Tendenziell bieten stark standardisierte Inter-
views die Moglichkeit zur quantitativen Messung ausgewdahlter Aspekte. Wenig standardisier-
te Interviews eignen sich dagegen mehr fiir die qualitative Interpretation bestimmter Sachver-
halte.”*® SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 377) bezeichnet Interviews, die aufgrund ihres gerin-
gen Standardisierungsgrades vorwiegend explorativen Charakter haben, als ,,Sonderformen
der Befragung®. Je nachdem, ob ein Gesprichsleitfaden als Grundlage fiir die Interviews ver-
wendet wird oder nicht, konnen Interviews dieser Kategorie grob in zwei Klassen eingeteilt
werden: narrative Interviews und Leitfadeninterviews.*” Narrative Interviews bieten sich an,
wenn es als wichtiger erachtet wird, bestimmte Sichtweisen und Handlungsweisen zu verste-

0 . .
40 Bs wird in

hen, als Aussagen verschiedener Interviewpartner miteinander zu vergleichen.
der Regel nur ein grobes Thema vorgegeben, zu dem der Interviewpartner seine Erlebnisse
moglichst frei erzidhlen soll. Dagegen verwendet man in Leitfadeninterviews einen Gesprachs-
leitfaden, der Stichpunkte und Fragen zu verschiedenen Themen beinhaltet. Er soll sicherstel-
len, dass alle relevanten Themen angesprochen werden und Ergebnisse verschiedener Gesprai-
che strukturiert miteinander verglichen werden konnen. Er dient als Orientierungsrahmen fiir
das Gesprach, muss jedoch nicht chronologisch abgearbeitet werden, da der Gesprachsfluss
fiir wichtiger erachtet wird, als die detailgetreue Besprechung aller aufgelisteten Punkte.**!
Leitfadeninterviews eignen sich zur Erginzung anderer Forschungsinstrumente.**> Uber das
offene Gespriach mit den Befragten konnen Hintergriinde und Zusammenhénge identifiziert

werden, die es ermdglichen, den Bezugsrahmen zu erweitern. Dieses Ziel wird hier verfolgt.

Das Experteninterview und das problemzentrierte Interview sind zwei Formen von Leitfaden-
interviews welche die Grundlage fiir die Vorgehensweise in der vorliegenden Arbeit bilden.**

Das Experteninterview ist im Vergleich zum problemzentrierten Interview eher grob definiert.

7 Vgl. Dbeispiclsweise zur Abgrenzung von Befragungen nach Standardisierungsgrad:
ATTESLANDER, P. (2010, S. 133), GLASER, J. UND LAUDEL, G. (2010, S. 40), SCHNELL,
R. U. A. (2013, S. 377), DIEKMANN, A. (2014, S. 437). Teilweise wird auch die Bezeichnung
»Strukturierungsgrad verwendet.

% Vgl. beispielsweise ATTESLANDER, P. (2010, S. 133).

439 Vgl. beispielsweise zu dieser Art der Einteilung: GLASER, J. UND LAUDEL, G. (2010, S. 40),
SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 377).

#0 vgl. SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 379f)).

#1 ygl. SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 378).

#2 vgl. FLICK, U. (2011, S. 217f)).

3 Vgl. beispielsweise zu verschiedenen Ausprigungen von Leitfadeninterviews: ATTESLANDER,
P. (2010, S. 141ft.), FLICK, U. (2011, S. 194-226), SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 377).
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Im Allgemeinen kann es als Oberbegriff fiir alle Arten von leitfadengestiitzten Interviews mit
Experten verstanden werden.*** Es kann jedoch auch als eine Variante des problemzentrierten
Interviews angesehen werden,** da letzteres neben dem qualitativen Interview noch weitere
Bestandteile haben kann (die biographische Methode, die Fallanalyse und die Gruppendiskus-
446

sion).

wobei sich der grundsétzliche Aufbau an den Empfehlungen von WITZEL, A. (1982, 1985)

Im Rahmen der vorliegenden Arbeit wird das qualitative Interview durchgefiihrt,

orientiert.**’ Charakteristisch fiir diese Interviewform ist die Konzentration auf ein im Vorfeld
erarbeitetes Themengebiet, zu dem die Interviewpartner in einem offenen Gesprich befragt
werden. Das Forschungsproblem steht im Vordergrund, wobei die methodische Vorgehens-

weise schrittweise an den Untersuchungsgegenstand angepasst werden kann,**®

Wichtig ist
die Herstellung einer Vertrauensbeziehung zur Sicherstellung eines ehrlichen und aussage-
kriftigen Gespriches mit den Interviewpartnern,™’ wobei sich ein pragmatisches Vorgehen

ergeben kann, bei dem sich Erzihlungen und Fragen abwechseln. "’

3.4.1.2 Konstruktion des Gesprichsleitfadens

Die Konstruktion eines Gesprichsleitfadens setzt eine vorangehende Problemanalyse voraus,
die es ermoglicht Themen festzulegen, welche im Laufe des Gespréichs behandelt werden sol-
len.*! Ausgehend von den Forschungsfragen wurden in der vorangehenden Literaturanalyse
in Kapitel 2 wesentliche Einflussgrof3en erarbeitet, die Aufschluss dariiber geben kdnnen, ob
in einer Branche ein typisches RM-Problem besteht und inwieweit die RM-Komponenten und
-Methoden eingesetzt werden konnen. Dariiber hinaus wurde in den vorangehenden Abschnit-
ten Rahmenbedingungen und Besonderheiten der Luftfracht identifiziert, die sich auf die Ein-

setzbarkeit des RM auswirken konnten. Interviews mit Unternehmensvertretern von Cargo-

444 Vgl. hierzu beispielsweise LEIBOLD, R. UND TRINCZEK, R. (2009, S. 32), die die Begriffsauf-
fassung zu Experteninterviews in der Fachliteratur als ,,aulerordentlich unprézise* einstufen und
der Ansicht sind, dass lediglich ein ,,stillschweigender Konsens® dariiber vorhanden sei, dass das
Experteninterview ein leitfadengestiitztes Interview zu sein habe.

5 Dieser Auffassung sind beispielsweise JAGER, U. UND REINECKE, S. (2009, S. 35).

#6 Vgl. WITZEL, A. (1985, S. 235-241).

#7 Vgl. fiir ausfiihrliche Beschreibungen zum problemzentrierten Interview nach WITZEL, A. (1982,
1985): MAYRING, P. (2002, S. 67-72), FLICK, U. (2011, S. 210-214), DIEKMANN, A. (2014, S.
542f)).

8 Vgl. WITZEL, A. (1985, S. 230).

9 Vgl. MAYRING, P. (2002, S. 69).

#0 vgl. FLICK, U. (2011, S. 213).

#1 Vgl. zu vorbereitenden Arbeiten sowie zur Aufarbeitung des Forschungsstands als Grundlage fiir
die Durchfiihrung von problemzentrierten Interviews: MAYRING, P. (2002, S. S. 71), GLASER, J.
UND LAUDEL, G. (2010, S. 74-77).
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Airlines sollen eine Uberpriifung und Erweiterung von Besonderheiten der Luftfracht ermdg-

lichen. Die Ergebnisse sollen als Grundlage fiir die nachfolgende Fragebogenaktion dienen.

Zur Einschétzung, ob ein typisches RM-Problem besteht, ist es wichtig, den Prozess der Aus-
lastungssteuerung in der Luftfracht zu untersuchen. Es stellt sich grundsétzlich die Frage, in-
wieweit Kapazititsengpdsse bestehen und welche Moglichkeiten zu deren Vermeidung exis-
tieren. Wie in den konzeptionellen Voriiberlegungen deutlich wurde, ist anzunehmen, dass die
Unternehmen im Luftfrachtbereich in der Flugplanung und im Routing von Transportauftra-
gen flexibler sind, als im Passagierbereich. Daher sollten diese Punkte genauer hinterfragt

werden.

Wie in Kapitel 2 hervorgehoben wurde, haben vertriebsbezogene Rahmenbedingungen, insbe-
sondere die Art der Tarife, einen entscheidenden Einfluss auf die Einsetzbarkeit der RM-
Methoden und -Komponenten. Von daher sollten die Gespriache Einblicke in das Verhalten
und die Interaktion mit den Kunden, Vertriebs- und Tarifstrukturen und den Ablauf des Bu-

chungsprozesses geben.

Die vergleichsweise geringe Zahl der Publikationen zu RM in der Luftfracht und die bran-
chenspezifischen Besonderheiten geben Anlass zur Frage, welchen Stellenwert das RM
grundsitzlich in dieser Branche hat. Es sollte daher untersucht werden, ob und inwieweit RM-
Systeme im Einsatz sind, wie die Ausgestaltung aus methodischer Sicht aussicht und mit wel-

chen Herausforderungen sich die Unternehmen konfrontiert sehen.

Tabelle 21 zeigt den verwendeten Gesprachsleitfaden auf. Er ist strukturiert in vier gro3e Ab-
schnitte, wobei diese mit Stichworten weiter untergliedert sind, um eine flexible Anpassung
der Fragen an den Gespréchsverlauf zu ermoglichen. Neben den inhaltlichen Fragen wurden
bei jedem Gesprich biographische Angaben zur Art der Gespriachspartner dokumentiert. Die
Einstiegsfrage sollte dazu dienen die Antworten in Abhidngigkeit der Art der Airline zu diffe-

renzieren und die Ergebnisse strukturiert miteinander vergleichen zu konnen.
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Art der Airline

*  Um welche Art von Airline handelt es sich (Passagierairline, Combination-Airline, All-Cargo-
Airline)?

Vertriebsbezogene Merkmale

Kunden
*  Welche Arten von Kunden hat die Airline (Verlader, Spediteure)?
= Wie ist das Verhiltnis zu den Kunden (Geschéftsbeziechungen, Nachfrageverhalten)?

Vertriebs- und Tarifstrukturen
»=  Werden Listenpreise verwendet oder finden individuelle Vereinbarungen statt?
»  Welchen Einfluss hat die IATA auf die Preisgestaltung?
= Wie werden die Preise bestimmt (z. B. nach Volumen, Gewicht, Strecken)?
*=  Wie sehen die Reservierungs- und Beforderungsbedingungen aus (z. B. Riicktrittsmoglichkeiten, Stor-
nierungsgebiihren, Kapazititsgarantie, Geld-zuriick-Garantie bei Verspéatungen)?

Buchungsprozess
*  Wie verlduft der Buchungsprozess (Ablauf, Buchungszeitraum)?
»  Wie stark ist der Buchungsprozess automatisiert?
- Welche Buchungskanile werden verwendet (z. B. Internet, E-Mail, Fax, Telefon)?
- Werden spezielle Buchungssysteme verwendet?

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

Kaparzititsangebot und Auftragsabwicklung
=  Welche Arten von Giitern werden transportiert? Findet eine Spezialisierung auf bestimmte Giiterklas-
sen statt?
*  Wie sieht das Kapazititsangebot aus? Gibt es Kooperationen mit Partnerunternehmen?
»  Wie erfolgt die Kapazititsauslastung? Haben Personen bei kombinierten Personen-Fracht-Fliigen im-
mer Vorrang vor Fracht?

Transport
»=  Wie flexibel ist das Unternehmen in der Flugplanung und im Routing von Transportauftragen?

Auslastungssituation
= Kommt es zu Kapazititsengpdssen oder sind die Kapazitidten unterausgelastet (z. B. auf bestimmten
Strecken)?

Revenue Management

Einsatz oder geplanter Einsatz
*  Wird ein RM-System verwendet oder ist der Einsatz geplant?
*  Wird der Einsatz von RM-Systemen als sinnvoll erachtet?
*  Wie ist das RM im Unternehmen organisatorisch verankert?
=  Welche wesentlichen Unterschiede zeigen sich im Vergleich zur Personenbeforderung?

Ausgestaltung
*  Wie verlduft der RM-Prozess?
*  Wie ist das RM ausgestaltet (RM-Komponenten, RM-Methoden)?
= Gibt es verschiedene Buchungsklassen?
= Werden Kosten im Rahmen der Steuerung beriicksichtigt?

Herausforderungen

»  Was sind aktuelle Herausforderungen im Zusammenhang mit dem RM in der Lufifracht?

Tabelle 21: Gesprichsleitfaden
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3.4.1.3 Gesprichsdurchfiihrung

Die Expertengespriche wurden im Rahmen der Ausstellung ,,Air Cargo Europe* auf der Mes-

se ,,Iransport und Logistik* in Miinchen mit einem Teil der dort ausstellenden Airlines ge-

fithrt. Die Messe bot durch die Prdsenz von vielen und nicht selten hochrangigen Mitarbeiten

aus dem Vertriebs- und RM-Bereich sowie der Geschiftsfithrung hervorragende Mdoglichkei-

ten zur Vertiefung der vertriebsbezogenen Besonderheiten der Luftfracht, die im Vergleich zu

den kapazitdts- und leistungsbezogenen Besonderheiten in der Literatur eher selten und ober-

flichlich behandelt wurden.*” Die Auswahl der Airlines erfolgte in Abhingigkeit des zu er-

wartenden Hintergrundwissens der anwesenden Mitarbeiter. Insgesamt wurden Gespréche mit

jeweils ein bis zwei Mitarbeitern aus neun verschiedenen Airlines gefiihrt (vgl. Tabelle 22).

Datum Art der Airline Position der Gesprichspartner Dauer

13.062007 | Combination-Airline | ~ Y 1c¢ President Cargo Sales ca. 90 Min.
Manager Cargo Marketing

13.062007 | Combination-Airline | = Mianager Cargo Marketing Research | 45 \p;p
Cargo Sales Representative

13.06.2007 Passagierairline Manager Cargo RM ca. 20 Min.

14.06.2007 Combination-Airline Cargo Quality Management ca. 20 Min.

14.06.2007 Passagierairline Cargo Sales Supervisor ca. 20 Min.

14.06.2007 All-Cargo-Airline Mitarbeiterin Sales ca. 5 Min.

15.06.2007 Combination-Airline Manager Cargo Sales ca. 30 Min.

15.06.2007 Passagierairline Regional Cargo Manager ca. 60 Min.

15.06.2007 | All-Cargo-Airline Managing Director ca. 20 Min.

Sales Manager

Tabelle 22: Uberblick iiber die durchgefiihrten Expertengespriiche

#2 Vgl. hierzu die Abschnitte 3.2.4 und 3.3.
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Darunter waren vier Combination-Airlines, drei Passagierairlines und zwei All-Cargo-
Airlines. Alle Gespréachspartner hatten engen Bezug zum Vertrieb mit entsprechendem Hin-
tergrundwissen. Dariiber hinaus hatten manche Gespriachspartner Erfahrungen im RM oder
der Unternehmensfiihrung. Die Gesprachsdauer variierte in Abhdngigkeit der zu erwartenden
Informationen sowie der zeitlichen Verfiigbarkeit der Gespréachspartner. Ausgehend von Fra-
gen zum Istzustand in den Unternehmen wurde versucht, moglichst viele Erkenntnisse zu
sammeln, die es zulassen, zum einen die Aussagen aus der Literatur zu iiberpriifen und zum
anderen ein vertieftes Verstidndnis fiir mogliche Einsatzbereiche und Grenzen des RM zu er-
moglichen. Im Vordergrund stand ein exploratives Vorgehen mit moglichst viel Wissensgene-
rierung statt einer vollstandigen Erhebung gleichartiger Merkmale. Die Gespréchspartner soll-
ten zum Erzdhlen motiviert werden. Da die Gespriche an mehreren Tagen durchgefiihrt wur-
den, war es moglich, die Antworten und Erfahrungen von vorangehenden Gespréchen in die

néachsten Gespriche einflieBen zu lassen.

Dokumentiert wurden die Interviews durch Notizen im Laufe des Gespriches sowie durch im

Anschluss daran angefertigte Gedéchtnisprotokolle.*”

3.4.2 Auswertung der erhobenen Daten

Fiir die Auswertung des problemzentrierten Interviews gibt es keine Vorgaben, jedoch bietet

sich die qualitative Inhaltsanalyse an.**

Hierbei handelt es sich um eine Auswertungsform,
die im Unterschied zur computerunterstiitzten Inhaltsanalyse ,,an eine menschliche Verste-
hens- und Interpretationsleistung gekniipft“**® ist. Im Zentrum steht die systematische Ver-
dichtung des empirischen Materials in verschiedene Kategorien. Dabei lassen sich im Wesent-

. . . . 456
lichen drei Vorgehensweisen unterscheiden:

Bildung von Kategorien auf Grundlage des
empirischen Materials (induktiv), Bildung von Kategorien auf Grundlage der Vorstrukturie-
rung der konzeptionellen Vorarbeiten (deduktiv) und Mischformen aus induktiver und deduk-

tiver Kategorienbildung.

#3 Vgl. hierzu auch ATTESLANDER, P. (2010, S. 141ff.), SCHNELL, R. U. A. (2013, S. 378), die
ein solches Vorgehen als Moglichkeit neben der Tonbandaufzeichnung vorschlagen. Von einer
Tonbandaufzeichnung wurde aufgrund der Vertraulichkeit des Themas und der situationsbedingten
Umstidnde abgesehen, um die Auskunftsbereitschaft der Gespréchsteilnehmer nicht negativ zu be-
eintrachtigen. Vgl. Anhang 2 fiir die erstellten Gesprachsprotokolle.

#* vgl. FLICK, U. (2011, S. 213).

5 KUCKARTZ, U. (2012, S. 39).

#6 ygl. hierzu MAYRING, P. (2010, S. 66), KUCKARTZ, U. (2012, S. 59f.).
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Die induktive Kategorienbildung erfolgt, indem das vorliegende Datenmaterial schrittweise in
strukturierter Form zusammengefasst und zu generalisierbaren Aussagen verdichtet wird.*’
Dagegen wird bei der deduktiven Kategorienbildung auf eine bereits bestehende Struktur zu-

438 In der vor-

riickgegriffen, anhand welcher die empirischen Ergebnisse klassifiziert werden.
liegenden Arbeit wird eine Mischform aus induktiver und deduktiver Kategorienbildung ein-
gesetzt, wobei - soweit moglich - auf die im vorangehenden Abschnitt 3.3 erarbeitete Struktur

zuriickgegriffen wird.

Im Folgenden werden die Auswertungsergebnisse zu kapazitdts- und leistungsbezogenen Be-
sonderheiten (vgl. Abschnitt 3.4.2.1), vertriebsbezogenen Besonderheiten (vgl. Abschnitt
3.4.2.2) sowie zu Einsatz, Ausgestaltung und Herausforderungen des RM (vgl. Abschnitt
3.4.2.3) erldutert.

3.4.2.1 Kapazitits- und leistungsbezogene Besonderheiten

Analog zur Struktur der in Abschnitt 3.3.2 dargestellten kapazitéts- und leistungsbezogenen
Besonderheiten lassen sich die wesentlichen Ergebnisse der Gespriache in folgenden Merk-

malskategorien zusammenfassen:

- Transportgiiter (heterogene Giiterklassen, heterogene physische Beschaffenheit),
- Kapazitatsangebot,

- Auftragsabwicklung und Transport (Zeitpunkte, Routing).

Dariiber hinaus wurden Fragen zur Auslastungssituation gestellt, flir welche hier eine zusitz-

liche Kategorie eingefiihrt wird.

Wie in Abschnitt 3.3.2.1 beschrieben, stellt die Heterogenitit der Transportgiiter eine beson-
dere Herausforderung fiir die Optimierung der Kapazititsauslastung dar. Um die Bedeutung
dieses Problems einschétzen zu konnen, stellt sich jedoch die Frage, wie heterogen die Trans-
portgiiter bei den jeweiligen Airlines tatsdchlich sind. So wére es zumindest denkbar, dass
sich die Airlines auf bestimmte Giiterklassen spezialisieren, um auf diese Weise eine Komp-
lexitatsreduktion zu erreichen und mogliche Vorteile beispielsweise aus einer einfacheren
Standardisierung der Abwicklungsprozesse nutzen zu konnen. Dieses Vorgehen wurde jedoch
von den befragten Airlines nicht bestétigt. Es werde alles transportiert, was man per Luft-

fracht transportieren konne. Spezialisierungen seien nicht Bestandteil der Geschéftsstrategie,

#7 vgl. hierzu MAYRING, P. (2010, S. 67-83).
¥ Vgl. hierzu MAYRING, P. (2010, S. 92-103).

159



ergdben sich hochstens zufillig aufgrund exogener Einfliisse wie einer besonderen Beschaf-
fenheit der Nachfrage auf bestimmten Strecken oder zu bestimmten Saisonzeiten. Wegen der
heterogenen physischen Beschaffenheit der Giiter bestliinde die Herausforderung darin, diese
so miteinander zu kombinieren, dass sich ein optimales Verhéltnis zwischen Volumen und
Gewicht ergebe. Probleme gebe es teilweise auf bestimmten Strecken, auf denen vermehrt nur
besonders schwere oder besonders volumingse Giiter verschickt wiirden.*”” Dieses Optimie-
rungsproblem gebe es allerdings nur bei Auftridgen, die kurzfristig angenommen wiirden. Fiir
die Auslastungsoptimierung der Kapazititsanteile, die langfristig an Spediteure vermietet

sind, sei der Spediteur verantwortlich.

In den Gesprachen wurde deutlich, dass das Kaparzitdtsangebot fir Luftfracht sehr vielfdltig
sein kann. Eine Airline betonte, dass die Zusammenarbeit mit Road-Feeder- und Schifffahrts-
unternehmen wichtig sei, um den Transport der Fracht sicherzustellen. Einige Airlines wiesen

460
Jedoch war

darauf hin, dass es Blocked-Space-Vereinbarungen mit anderen Airlines gebe.
auch erkennbar, dass nicht jede Form der Zusammenarbeit mit anderen Airlines positive Ef-
fekte auf die Kapazitdtsauslastung haben muss. So wurde von einer Allianz berichtet, deren
Zweck vor allem in der Standardisierung und Vereinfachung der Abwicklungsprozesse liege.

Hinsichtlich der Preis- und Kapazitétssteuerung blieben die Airlines Konkurrenten.

Einige Gespriachspartner von Passagierairlines betonten die Dominanz der Passage in ihren
Unternehmen. Beziiglich der Abwicklungsprozesse wurde mehrfach darauf hingewiesen, dass
Passagiere immer hochste Prioritdt hitten und die Kapazitéitsauslastung iiblicherweise in fol-
gender Reihenfolge vorgenommen werde: Passagiere (Prioritdt 1), Post (Prioritdt 2), Fracht
(Prioritdt 3). Nur in seltenen Fillen sei Fracht wichtiger als ein Passagier. Es sei daher schwer
vorherzusagen, wie viel Kapazitét tatsdchlich flir Fracht iibrig bliebe. Dennoch wurde auch
geduBlert, dass das Gewicht des Gepicks der Passagiere liberschaubar und daher eher unprob-
lematisch fiir die Steuerung der Kapazitdtsauslastung sei. Wenn es jedoch fiir einen Flug zu
wenige Passagiere gebe, werde manchmal kurzfristig auf ein kleineres Flugzeug gewechselt.

Dies konne dann zur Folge haben, dass ein Teil der Fracht nicht mitgenommen werden konne.

*? Interessant war in diesem Zusammenhang die Aussage mancher Airlines, dass im Rahmen der Bu-
chung nicht beide Mengenkomponenten (Volumen und Gewicht) der Giiter abgefragt wiirden.

0 Bei dieser Form der Kooperation werden bestimmte Anteile der Kapazitit einer Airline an andere
Airlines vermietet, was der anbietenden Airline eine verbesserte Kapazitdtsauslastung und den ab-
nehmenden Airlines eine Angebotserweiterung ermoglichen kann. Vgl. hierzu auch Abschnitt
3.2.3.2.
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Aus den Gespriachen wurde deutlich, dass filir eine Beurteilung, wie flexibel Fracht hinsicht-
lich des Transportzeitpunkts ist, zwischen zeitkritischen und weniger zeitkritischen Auftragen
differenziert werden sollte. Mehrfach wurde bestétigt, dass Expressdienste angeboten wiirden,
die beim Transport eine hohere Prioritdt hétten. Entsprechende Einblicke gab beispielsweise
ein Gesprachspartner von einer Passagierairline. In seinem Unternehmen gebe es fiir alle Gii-
ter eine 48-Stunden-Garantie, innerhalb derer diese auf jeden Fall transportiert wiirden. Da
man iiblicherweise aufgrund regelmifBiger Linienfliige keine 48 Stunden fiir den Transport
benétige, konne man mit der relativ einfachen Regel verfahren, dass morgens Expressgiiter

und nachmittags alles transportiert werde, was linger warten konne.

In Bezug auf das Routing von Frachtgiitern waren Combination-Airlines der Ansicht, dass die
Flexibilitdt wegen der Abhéngigkeit vom festen Passagierflugplan eingeschréinkt sei. Im Ver-
gleich dazu hitten All-Cargo-Airlines bessere Mdoglichkeiten sich den Handelsstromen der
Frachtgiiter anzupassen. Wéhrend bei Fliigen von Passagiermaschinen Hin- und Riickwege
identisch seien, gebe es hier die Moglichkeit sogenannte Roundtrips festzulegen. Auf Stre-
cken mit wenig Nachfrage konne man versuchen, den Flugplan so zu legen, dass auf dem
Weg zu einem bestimmten Zielflughafen mehrere Zwischenstops eingelegt werden, um weite-
re Fracht mitzunehmen. Jedoch wurde auch darauf hingewiesen, dass diese Mdglichkeiten
nicht ganz uneingeschriankt seien, da bei der Planung neuer Verkehrsrouten eine Reihe von

Restriktionen (Flughafenrechte, Uberflugerlaubnisse. ..) beriicksichtigt werden miissten.

Zur Auslastungssituation gab es im Wesentlichen zwei Arten von Aussagen. Vor allem Pas-
sagierairlines, die aufgrund ihrer Streckenstruktur keine Probleme mit der Unpaarigkeit der
Handelsstrome hatten, waren tendenziell mit ihrer Kapazitdtsauslastung zufrieden. So wurde
beispielsweise flir die Strecke Frankfurt - New York angemerkt, dass hier der Markt weniger
relevant fiir die Auslastung sei, da beide Destinationen wichtige Knotenpunkte seien, die auch
in schlechteren Zeiten bedient wiirden. Dagegen wurde von Airlines mit Strecken nach Asien
beklagt, dass es starke Uberkapazititen gebe. Aufgrund dieser Situation sei der erzielbare
Transportpreis sehr niedrig. Manche Airlines waren daher der Ansicht, dass es sich teilweise
gar nicht lohne sich um Auslastung der Kapazitit auf diesen Strecken zu bemiihen, da die
verursachten Transportkosten (Treibstoff, Gebiihren flir Flughéfen etc.) die moglichen Erlose
iibersteigen wiirden. Diese Meinung war jedoch nicht durchgéngig vertreten. Es gab auch
Aussagen, dass es keine Situation gebe, in der es sich lohne leer zu fliegen. Man miisse immer
versuchen die Kapazitdt auszulasten. Hier entstand der Eindruck, dass ein unterschiedliches

Kostenbewusstsein verantwortlich flir die unterschiedlichen Aussagen war.
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Insgesamt konnten die kapazitdts- und leistungsbezogenen Besonderheiten der Luftfracht be-

statigt werden. Fiir die Fragebogenaktion wurden folgende Erkenntnisse gewonnen:

- Da nach den Ergebnissen der Gespriache nicht zu erwarten ist, dass sich die Airlines an-
hand der transportierten Giiterklassen ausreichend differenzieren lassen, erscheint eine
Abfrage dieses Merkmals in der Fragebogenaktion nicht sinnvoll. Um einschétzen zu
konnen, inwieweit beim Vertrieb auf die heterogene physische Beschaffenheit der Giiter
Riicksicht genommen wird, sollte jedoch abgefragt werden, in Abhdngigkeit welcher
Mengenkomponenten der Gesamtpreis fiir die Auftrige bestimmt wird (beispielsweise
Preis nach Kilogramm, Preis nach Volumen, usw.).

- Vielfiltiges Kaparzitdtsangebot. Berlicksichtigung der Zusammenarbeit mit Partnerunter-
nehmen als Moglichkeit zur Vermeidung von Kapazitdtsengpissen.

- Ebenfalls abgefragt werden sollte der Anteil zeitkritischen Aufirdge sowie die Art der an-
gebotenen Fliige (Linienfliige vs. Charterfliige), um einschétzen zu konnen, wie flexibel
die Airlines in Bezug auf den Leistungszeitpunkt sind.

- Kostenaspekt (auf die Kosten wurde im Zusammenhang mit der Heterogenitit der
Handlingkosten lediglich von zwei Quellen explizit hingewiesen). Hier stellt sich die Fra-
ge, inwieweit die Kosten im Rahmen des RM berticksichtigt werden.

- Beriicksichtigung der Art der Airline: In Bezug auf die Auslastungsprozesse aber auch zur
Beurteilung der Flexibilitdt im Routing stellte sich heraus, dass es sinnvoll sein kann, nach

Art der Airline (Passagierairline vs. All-Cargo-Airline) zu unterscheiden.

3.4.2.2 Vertriebsbezogene Besonderheiten

Analog zur Struktur der in Abschnitt 3.3.3 dargestellten vertriebsbezogenen Besonderheiten
lassen sich die wesentlichen Ergebnisse der Gespréche in folgenden Merkmalskategorien zu-

sammenfassen:

- Kunden (Geschéftsbeziehungen, Nachfrageverhalten),
- Vertriebs- und Tarifstrukturen (Vertragsarten, Tarife, Segmentierungskriterien) und

- Buchungsprozess (Buchungszeitrdume, IT-Unterstiitzung).

Die Airlines gaben an, ausschlieBlich Spediteure als Kunden zu haben. Direkten Kontakt zu
den Kunden der Spediteure gebe es dagegen nicht. Im Vergleich der Geschdftsbeziehungen
zwischen Luftfracht und Passage wurde von einer Airline herausgestellt, dass Spediteure die

Kapazitét erst dann bezahlen miissten, sobald sie diese in Anspruch nihmen, wohingegen die
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Passagiere ihre Tickets bekanntermaflen im Voraus zu bezahlen hitten. Ein Teil der Ge-
sprachspartner war der Ansicht, dass ihre Kunden dazu neigen wiirden, mehr Kapazitdt zu
buchen, als sie tatsdchlich bendtigten. Andere wiesen in diesem Zusammenhang jedoch auch
darauf hin, dass es selten vorkdme, dass Spediteure die gebuchte Kapazitit gidnzlich nicht in
Anspruch ndhmen, da man sich in der Branche personlich kenne. Einigkeit bestand in der
Ansicht, dass Reservierungsgebiihren als Méglichkeit zur Einschrinkung von Uberreservie-
rungen nicht durchsetzbar seien. Nicht selten wurde betont, dass Spediteure grole Verhand-
lungsmacht hdtten und sie die Airlines bei der Entscheidung, mit welcher Airline sie ihre
Fracht versenden auch gegeneinander ausspielen und somit die Preise nach unten driicken
wiirden. Ein Ansprechpartner einer groBeren Airline, die laut eigener Aussage iiber einen rela-
tiv groBen Kundenstamm verfiigt, war dagegen der Ansicht, dass sich das Verhiltnis zu den
Spediteuren in der Luftfracht mit dem Verhiltnis zu den Kunden im Passagierbereich verglei-

chen liefe.

Hinsichtlich des Nachfrageverhaltens wurde bestitigt, dass es saisonale Schwankungen gebe.
Diese wiirden unter anderem durch das kurzfristige Geschéft von Billigairlines, die zur Feri-
enzeit ebenfalls Frachttransport anboten, verstdrkt. Allerdings war - wie auch in der Litera-

461 . . . .
r beschrieben - die Meinung vertreten, dass saisonale Schwankungen stark abgenommen

tu
hétten und daher ein eher geringes Problem darstellten. Im Vergleich zu saisonalen Schwan-
kungen wurden eher kurzfristige Nachfragednderungen als problematisch fiir die Nachfrage-

prognose erachtet.

Die in der Literatur beschricbene zweistufige Vertriebsstruktur konnte bestitigt werden.*®*
Von den Airlines wurde genannt, dass es feste Vertrdge mit Spediteuren (Allotments) gebe,
die fiir ein halbes Jahr giiltig seien. Darin sei ein bestimmter Kapazitdtsumfang vereinbart, der
dem Spediteur fest zugesagt werde und den dieser in jedem Fall abnehmen miisse. Dariiber
hinaus gebe es aber auch das kurzfristige Ad-hoc-Geschift (Free Sales) {iber das im An-

schluss versucht werde, die tibrige Kapazitit optimal auszulasten.

In Bezug auf die Tarife wurde in den Gesprachen bestitigt, dass es unterschiedliche Struktu-
ren gebe.*® Einige Airlines gaben an, dass es neben einer festen Preisliste mit Standardtari-
fen, die fiir ein halbes Jahr fix seien, auch Sondertarife gebe und dass in bestimmten Fillen

auch tber die Preise verhandelt werde.

! Vgl. Abschnitt 3.3.3.1.
%2 Vgl. Abschnitt 3.3.3.2.
3 Vgl. Abschnitt 3.3.3.2.
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Da die Beforderungsbedingungen fiir Flugtickets im Passagierbereich als Segmentierungskri-
terien zur Preisdifferenzierung genutzt werden, wurden die Gespriachspartner befragt, ob an
die von ihrer Airline angebotenen Luftfrachttarife dhnliche Bedingungen gekniipft seien. Von
manchen Airlines wurden Beforderungsbedingungen genannt, die in der Summe und in Ab-
héngigkeit der Auspriagung zu unterschiedlichen Tarifvarianten zusammengefasst waren. An-
dere dulerten, dass es nur eine Art von Tarifen und daher keine standardisierte Preisdifferen-

zierung auf Basis unterschiedlicher Beforderungsbedingungen gebe.

In Bezug auf den Buchungsprozess in der Ad-hoc-Phase wurde von den Airlines bestitigt,*®*
dass Luftfracht ein kurzfristiges Geschift sei. Nach Aussage einer Airline miisste man sich
den Buchungsprozess so vorstellen, dass Spediteure zu Beginn der Woche anrufen und Kapa-
zitdt reservieren, die sie moglicherweise zum Ende der Woche benétigen. Als ein moglicher
Grund fiir den kurzen Buchungszeitraum wurde die Konkurrenzsituation mit alternativen
Transportmitteln angefiihrt. Beispielsweise seien Schiffe besser und schneller geworden, so
dass Luftfracht eher als Ausweichtransportmittel fiir Giiter, deren Transport kurzfristig be-

schlossen wurde, in Frage komme.

Auch die geringe IT-Unterstiitzung im Buchungsprozess wurde in den Gesprichen besté-
tigt.*> Als dominierende Buchungskanile wurden vor allem Telefon und Fax genannt, wo-
hingegen die automatisierte Buchung tiber spezielle Reservierungssysteme in den meisten
Fillen verneint wurde. Bei manchen Airlines wurden auch Mischformen zwischen manueller

und automatisierter Erfassung von Buchungen genannt.

Zusammenfassend ldsst sich festhalten: Insgesamt bestétigten sich die in der Literatur genann-
ten vertriebsbezogenen Besonderheiten der Luftfracht. Dariiber hinaus konnten vertiefte Er-
kenntnisse in fiir das RM bedeutenden Themenbereichen gewonnen werden, die in der Litera-
tur zum RM in der Luftfracht bisher eher oberflichlich behandelt wurden. Hierzu zéhlen vor
allem die besondere Beziehung zu den Kunden, die Art der Vertrdge und Preisvereinbarun-
gen. Aufgrund der Gespriache sind Unterschiede zwischen den Airlines vor allem in drei

Punkten zu vermuten:

- Anteil langerfristiger Vertrdge im Vergleich zum Anteil kurzfristiger Ad-hoc-

Vereinbarungen,

4 Vgl. Abschnitt 3.3.3.3.
%5 Vgl. Abschnitt 3.3.3.3.
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- Anteil individueller Preisvereinbarungen im Vergleich zum Anteil standardisierter Listen-
preise,

- Verwendung und Art der Preisdifferenzierungskriterien.

Da die Auspriagung dieser Merkmale die Einsetzbarkeit bzw. Ausgestaltung des RM stark
beeinflussen kann, wird deren Abfrage in der nachfolgenden Fragebogenaktion als sinnvoll

erachtet.

3.4.2.3 Einsatz, Ausgestaltung und Herausforderungen des Revenue Managements

Zum Thema RM sollten die Gesprache Aufschluss dariiber geben,

- ob dieses eingesetzt wird oder dessen Einsatz in Zukunft geplant ist,

- ob es sich in seiner grundlegenden Ausgestaltung mit jener im Passagierbereich verglei-
chen lédsst bzw. inwiefern es sich unterscheidet,

- welchen Herausforderungen die Airlines im Zusammenhang mit dem RM gegeniiberste-

hen.
Die wesentlichen Ergebnisse der Gesprédche sind im Folgenden zusammengefasst.

RM wurde von der Mehrheit der Ansprechpartner als wichtiges Thema erachtet. Jedoch waren
nicht alle der Meinung, dass der Einsatz in ihrem Unternehmen sinnvoll sei. Insgesamt gaben
vier Airlines an, bereits RM-Systeme im Einsatz zu haben. Zwei Airlines befanden sich zum
Zeitpunkt der Gespriache in der Planungsphase fiir eine Implementierung eines entsprechen-
den Systems. Drei Airlines (eine All-Cargo-Airline, eine Combination-Airline und eine Pas-
sagierairline) gaben an, kein RM-System einzusetzen und dies auch nicht zu brauchen.**® Als
Begriindung hierfiir wurde von zwei Airlines angefiihrt, dass der Wettbewerbsdruck zu stark
sei bzw. auf den Strecken der Airline ohnehin bereits Uberkapazititen herrschten. Man miisse
akzeptieren, was der Markt biete und konne die Auftridge nicht nach Ertragsgesichtspunkten
auswahlen. Ein Ansprechpartner war der Meinung, dass im Wesentlichen die Strecke, der
Flugzeugtyp und die Wettbewerbssituation ma3gebend seien fiir die Bedeutung, die das RM

fir eine Airline habe.

Drei Gespréchspartner von Combination-Airlines waren der Ansicht, dass die Ausgestaltung

des RM im Luftfrachtbereich grundsitzlich vergleichbar sei mit jener im Passagierbereich.

%6 Mit Ausnahme der Uberbuchung. Eine Airline gab an, dass ohne die Unterstiitzung eines entspre-
chenden Systems auf Basis von personlichen Erfahrungswerten der Vertriebsmitarbeiter tiberbucht
werde.
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Von vier Airlines wurde angegeben, dass dhnlich zum Passagierbereich auch eine Aufteilung
in Buchungsklassen erfolge, so dass eine Steuerung iiber Buchungsgrenzen moglich sei. Je-
doch wurde auch die Ansicht geduBert, dass sich das RM in der Luftfracht nach Art des einge-
setzten Flugzeugs unterscheide (reiner Frachter versus kombiniertes Passagier-Fracht-
Flugzeug). All-Cargo-Airlines seien einem anderen Risiko und Preisverfall ausgesetzt als Pas-
sagierairlines. Bei Passagierairlines wirke es sich weniger stark aus, wenn sich die Fracht-
nachfrage dndere, da die Passagiere das Hauptgeschéft ausmachten.

Ein weiterer Unterschied nach Art der verwendeten Flugzeuge zeige sich bei der Beriicksich-
tigung der variablen Kosten. Kosten fiir Handling, Trucking, Prozesse, Start- und Landege-
biihren sowie Treibstoffzuschlidge (surcharges) konnten je nach angeflogener Destination
stark variieren und seien nicht immer vernachldssigbar gering. Sofern die Fracht in den Ge-
packrdumen der Passagiermaschinen transportiert werde, seien die Kosten jedoch nicht be-
kannt. Da keine exakte Kalkulation mdglich sei, wiirden diese nicht beriicksichtigt. Anders sei
es dagegen bei reinen Frachtmaschinen.

Zur Einschitzung, wie weit die Implementierung des RM in der Luftfracht fortgeschritten ist,
wurde gefragt, wie dieses grundsétzlich organisiert ist. Hierzu gaben drei Airlines an, dass es
eine zentrale Einheit gebe, die Preise, Kapazititen und Buchungen fiir alle Destinationen ko-
ordiniere. Dies erfolge mit Hilfe von automatisierten RM-Systemen, wobei manuelle Eingrif-
fe zur Buchungssteuerung iiblich seien. Uber das System wiirden den Vertriebsmitarbeitern
Preise vorgegeben, die auf bestimmten Strecken filir Fracht verlangt werden sollten. Grund-
satzlich konnten die automatisierten Systeme so zur Kontrolle verwendet werden. Aus Sicht
eines Sales Managers wurde dieses Vorgehen jedoch auch kritisch gesehen. Bei kurzfristigen
Verhandlungen mit den Spediteuren liee sich nicht immer der vorgegebene Preis durchset-
zen. Dennoch sei es auch in solchen Féllen notig, zundchst mit den Revenue Managern Riick-
sprache zu halten und diese von einem niedrigeren Preis zu iiberzeugen. Hier sei man sich
nicht immer einig, da den Revenue Managern teilweise das Verstindnis dafiir fehle, dass man
einen Spediteur auch verdrgern und als Kunden verlieren kdnne, wenn lediglich auf Basis des

Ergebnisses der RM-Systeme entscheiden werde.

Als Herausforderungen fiir das RM wurden hauptsichlich Marktfaktoren, wie verstéarkter
Wettbewerb, hoher Preisdruck und die Verhandlungsmacht der Spediteure genannt. Die An-
spriiche und Zahlungsbereitschaften der Kunden hitten sich in der Luftfrachtbranche in den
letzten Jahren stark gewandelt. Der Kunde erwarte hohe Qualitdt zum niedrigen Preis. Beides

sei schwer zu vereinen. Zugleich habe auch das Kostenbewusstsein der Airlines zugenommen.
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Insgesamt ldsst sich festhalten: RM wird in der Luftfracht eingesetzt, dennoch scheint es nicht
fiir jede Art von Airline in gleicher Weise sinnvoll zu sein. Hier deuten sich Unterschiede an
zwischen Airlines, die Fracht in Passagiermaschinen transportieren im Vergleich zu Airlines,
die Frachtmaschinen nutzen. Auch die Ausgestaltung des RM, insbesondere die Beriicksichti-
gung von variablen Kosten scheint sich in Abhéngigkeit der Airline zu unterscheiden. Darti-
ber hinaus zeichnet sich ab, dass Marktfaktoren wie hoher Wettbewerbsdruck und die Ver-

handlungsmacht der Spediteure einen erheblichen Einfluss auf das RM haben.
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3.5 Zusammenfassung der gewonnen Erkenntnisse

In den folgenden Abschnitten werden die gewonnenen Erkenntnisse zusammengefasst und
Merkmale identifiziert, die zur Beurteilung von Existenz und Umfang des RM-Problems (vgl
Abschnitt 3.5.1) sowie zur Beurteilung der Anwendbarkeit der RM-Komponenten und -
Methoden (vgl. Abschnitt 3.5.2) im Rahmen der nachfolgenden Fragebogenaktion abgefragt

werden sollten.

3.5.1 Merkmale zur Beurteilung von Existenz und Umfang des dem Reve-
nue Management zugrundeliegenden Problems

Der folgende Abschnitt befasst sich mit der Frage, wie sich die in den vorangehenden Ab-

schnitten identifizierten Rahmenbedingungen und Besonderheiten auf die Existenz und den

Umfang des RM-Problems in der Luftfracht auswirken konnten. Als Grundlage fiir die nach-

folgende Fragebogenaktion sind zentrale EinflussgroBen zu erfassen, welche Aufschluss tiber

die Auspriagung der Problemsituation in verschiedenen Cargo-Airlines geben konnen (vgl.

Tabelle 23).

Merkmal Einfluss auf Existenz und Umfang des RM-Problems

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

Existenz von Kapazitdtsengpédssen (+) Je mehr Engpésse, desto groBBer das Problem.

Flexibilitit der Kapazitit (-) Je groBer die Flexibilitat, desto geringer das Prob-
lem.

Art der Fliige (+) Je mehr Linienfliige, desto groBBer das Problem.

Anteil fixer Zeitpléne zur (+) Je hoher der Anteil, desto grofer das Problem.

Auftragsabwicklung

Anteil zeitkritischer Auftrige (+) Je hoher der Anteil, desto grofer das Problem.

Kurzfristige Moglichkeiten zur Vermei-

dung von Kapazititsengpassen (-) Je besser, desto geringer das Problem.

Vertriebsbezogene Merkmale

Unterschiede in den (+) Je unterschiedlicher, desto groBBer das Problem.
Zahlungsbereitschaften

Anteil langfristiger Vertrige (-) Je hoher der Anteil, desto geringer das Problem.

Tabelle 23: Merkmale mit Einfluss auf Existenz und Umfang des RM-Problems
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Ziel des RM ist die Erlosmaximierung als Ergebnis einer bestmdglichen Kombination der
Unterziele ,,optimale Kapazitdtsauslastung* und ,,optimale Ausnutzung der Zahlungsbereit-
schaften der Kunden®. In Kapitel 2 wurde die Frage diskutiert, welche Problemsituation be-
stehen muss, damit der Einsatz des RM als sinnvoll erachtet werden kann.**” Als Ergebnis
wurde festgehalten, dass neben der Existenz unterschiedlicher Zahlungsbereitschaften der
Kunden ein Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage (Ubernachfrage) bestehen
muss, dem nicht ausreichend durch eine flexible Anpassung des Kapazitdtsangebots entge-
gengewirkt werden kann. Als zentraler Indikator fiir die Existenz des RM-Problems wird das
Auftreten von Kaparzititsengpdssen angesehen.

Zur Messung der Flexibilitdt des Angebots bietet es sich an, entsprechende Einschitzungen
von den Airlines direkt abzufragen. Es wird angenommen, dass der Umfang des RM-
Problems mit abnehmender Flexibilitit des Kapazitidtsangebots zunimmt. Wie in Abschnitt
3.2.3.2 zu den Kapazitdtsanpassungsmoglichkeiten in der Luftfracht beschrieben und den Ge-
sprachen mit den Airlines bestitigt, *°® kann sich die Angebotsflexibilitit der Airlines erheb-
lich unterscheiden, je nachdem welche Art der Fliige angeboten wird. Wihrend Charterfliige
flexibel an den Bedarf angepasst werden konnen, liegt bei Linienfliigen ein fester Flugplan
zugrunde, der kurzfristige Anderungen erschwert. Es wurde betont, dass beriicksichtigt wer-
den sollte, inwieweit Airlines zeitkritische Giiter transportieren. In diesem Zusammenhang ist
aus Angebotssicht davon auszugehen, dass mit der Zunahme zeitkritischer Giiter eine zeitli-
che Ablaufplanung an Bedeutung gewinnt. Es bietet sich daher an, den Anteil fixer Zeitpline
zur Auftragsabwicklung abzufragen. Es wird vermutet, dass die Flexibilitdt des Angebots mit
zunehmendem Anteil fixer Zeitpldne abnimmt, da anzunehmen ist, dass die Bereitschaft fiir
kurzfristige Plandnderungen mit Zunahme der Plangenauigkeit abnimmt. Auf der Nachfrage-
seite sollte abgefragt werden, wie der Anteil zeitkritischer Auftrdge eingeschitzt wird. Je gro-
Ber der Anteil, desto groBer die Gefahr von Kapazititsengpdssen, desto grofer das RM-
Problem.**’

Eine Abfrage von kurzfristigen Moglichkeiten zur Vermeidung von Kapazitditsengpdssen kann
Aufschluss dariiber geben, inwieweit angebotsorientierte Malnahmen umsetzbar sind. Es ist

anzunehmen, dass der Problemumfang mit Abnahme der Umsetzbarkeit und Effektivitdt der

%7 Vgl. Abschnitt 2.5.

68 Vgl. Abschnitt 3.4.2.

*° Dariiber hinaus bietet es sich an - analog zur Flexibilitit des Angebots - die Flexibilitit der Nach-
frage direkt bewerten zu lassen. Diese gibt Auskunft iiber die Moglichkeiten zur gezielten Steue-
rung des Buchungsverhaltens im RM.
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moglichen angebotsorientierten Mafinahmen zunimmt. Zur kurzfristigen Vermeidung von
Kaparzititsengpdssen wurden folgende Moglichkeiten identifiziert:*”

- kurzfristiger Flugzeugwechsel

- kurzfristige Flugplaninderung

- Anpassung des Routings der Transportaufirige

- Anpassung des Transportzeitpunkts durch kurzfristige Zwischenlagerung

- Auslagerung auf Partnerunternehmen

- Auslagerung auf alternative Transportformen

Wie bereits angesprochen, wird davon ausgegangen, dass die Flexibilitdit des Angebots von
der Art der Fliige beeinflusst wird. Dementsprechend wird erwartet, dass die Moglichkeit zur
kurzfristigen Flugplanidnderung bei Linienfliigen schwieriger umsetzbar ist, als bei Charter-
fliigen. Die Moglichkeit zur Anpassung des Transportzeitpunkts durch kurzfristige Zwischen-
lagerung kann als angebotsorientierte MaBBnahme aufgefasst werden, sofern dies im Rahmen
der Abwicklungsprozesse ohne direkte Verkniipfung mit dem Marketing geschieht. Jedoch
gibt diese Maflnahme gleichzeitig Auskunft dariiber, inwieweit diese dem Marketing Mo g-
lichkeiten zur differenzierten Preis- und Leistungsdefinition eréffnet, die im RM zur gezielten

Beeinflussung des Buchungsverhaltens genutzt werden konnten.

Wie im Zusammenhang mit den Vertriebs- und Tarifstrukturen*’' erldutert, beeinflusst der
Umfang langfristiger Vereinbarungen mit GrofSkunden den Umfang des kurzfristigen Steue-
rungsproblems im RM. Es wird daher davon ausgegangen, dass der Problemumfang mit zu-

nehmendem Anteil langfristiger Vertrdge sinkt.

Neben den Merkmalen mit Einfluss auf das RM-Problem sollten allgemeine Geschdiftsmerk-
male abgefragt werden, die eine Differenzierung der Aussagen zulassen.*’> Wie sich aus Ab-
schnitt 3.2.2.2 zu den Marktteilnehmern entnehmen ldsst, gibt es unterschiedliche Arten von
Airlines, die Fracht transportieren (All-Cargo-Airlines, Combination-Airlines und Passagier-

airlines). Damit in Verbindung stehen unterschiedliche Ausprdagungen kapazitéts- und leis-

% Vgl. hierzu die Abschnitte 3.2.3.2, 3.3.2.4 und 3.4.2.1.

7! Vgl. die Abschnitte 3.2.4.2 und 3.3.3.2.

2 Fiir eine grundsitzliche Unterscheidung bietet sich die Abfrage von Klassifikationsmerkmalen an,
wie sie in Airlineverzeichnissen dokumentiert werden (vgl. hierzu REED BUSINESS INFORMA-
TION LTD (2007; 2009), AIR TRANSPORT PUBLICATIONS LTD (2008)). Als wichtig erachtet
werden: Leistung (Charter- oder Linienfliige), Rdumliche Reichweite (regional, national, internati-
onal), Hauptdestinationen und Heimatflughafen, Beginn des Frachtbetriebs, Frachtaufkommen,
Anzahl der Mitarbeiter sowie Betriebserlose.
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tungsbezogener Merkmale*”?, die von zentraler Bedeutung fiir Aussagen zur Existenz und
zum Umfang des RM-Problems sein konnten. Wie sich aus den Gesprachen mit den Airlines
ergab, kann man einen starken Zusammenhang zwischen der Art der Airline und der Flexibili-

tit des Angebots (Routing, Flugpline) vermuten.*’*

3.5.2 Merkmale zur Beurteilung der Anwendbarkeit der Komponenten
und Methoden des Revenue Managements

Der folgende Abschnitt befasst sich mit der Frage, wie sich die in den vorangehenden Ab-

schnitten identifizierten Rahmenbedingungen und Besonderheiten der Luftfracht auf die Ein-

setzbarkeit der RM-Methoden und -Komponenten auswirken kdnnten. Ziel ist es, Zusammen-

hénge herzustellen und Merkmale zu identifizieren, die entsprechende Aussagen zulassen und

im Rahmen der Fragebogenaktion abgefragt werden konnen.

In Abschnitt 3.3 wurden branchenspezifische Einfliisse aus der Luftfracht identifiziert und
hinsichtlich ihrer moglichen Auswirkungen auf die RM-Komponenten diskutiert. Dabei wur-
de festgestellt, dass sich kapazitéts- und leistungsbezogene Besonderheiten vor allem auf die
Optimierungskomponente auswirken, wihrend vertriebsbezogene Besonderheiten hauptséch-
lich die Ausgestaltung der Preisdifferenzierung und die Automatisierbarkeit des RM beein-

flussen.

In Kapitel 2 wurde auf Verbindungen zwischen Preisdifferenzierung und Kapazitdtssteuerung
eingegangen und eine differenzierte Betrachtung der Anwendungsvoraussetzungen in Abhin-

gigkeit der Optimierungsmethode vorgenommen.*”

Je nach Ausprigung der vertriebsbezoge-
nen Merkmale lassen sich demzufolge verschiedene Aussagen auf die Anwendbarkeit der
Optimierungsmethoden treffen. Der Zusammenhang zwischen vertriebsbezogenen Besonder-
heiten und Methoden der Kapazititssteuerung ldsst sich im Rahmen der Fragebogenaktion gut

abfragen. Dies wird in Abschnitt 3.5.2.1 behandelt.

Aus den Ergebnissen der vorangehenden Abschnitte lassen sich Einflussgroen identifizieren,
deren negative Auswirkung auf das RM bewertet werden konnen. Hierauf wird im Rahmen
von Abschnitt 3.5.2.2 eingegangen, welcher sich aus einer umfassenderen und weniger detail-

orientierten Perspektive der Einsetzbarkeit der RM-Komponenten und -Methoden widmet.

7 Insbesondere unterschiedliche Arten von Kapazititen (reine Frachtmaschinen vs. kombinierte Pas-
sagier-Fracht-Maschinen).

% Vgl. Abschnitt 3.4.2.1.

7 Vgl. Abschnitt 2.6.4.
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3.5.2.1 Merkmale zur Beurteilung der Anwendbarkeit von Methoden der Kapazitiits-
steuerungskomponente

Wie eingangs dargelegt, liegt der Schwerpunkt in Bezug auf die Frage zur Einsetzbarkeit der
RM-Methoden in der Luftfracht auf der Betrachtung des Zusammenhangs zwischen Preisdif-
ferenzierung und Kapazititssteuerung. In Abbildung 13 ist dargestellt, welche Merkmale aus
den Bereichen Vertrieb und RM abgefragt werden sollten, um Aussagen zur Anwendbarkeit

treffen zu konnen. Dies wird im Folgenden erldutert.
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Abbildung 13: Vertriebsbezogene Merkmale mit Einfluss auf die Anwendbarkeit der RM-
Methoden

In Kapitel 2 wurde im Rahmen der Gegeniiberstellung von Methoden der Kapazitétssteuerung
aufgezeigt, dass die Anwendung von Bid Prices und Booking Limits eine standardisierte
Preisdifferenzierung voraussetzt.*’® Wie aus Kapitel 3 hervorgeht, werden jedoch in der Luft-
fracht nicht selten individuelle Vereinbarungen mit den Unternehmen getroffen,*”” was die

Umsetzung einer standardisierten Preisdifferenzierung erschwert. Um iiberpriifen zu konnen,

76 Vgl. Abschnitt 2.6.4.
477 Vgl. die Abschnitte 3.2.4.2, 3.3.3.2 und 3.4.2.2.

172



ob die Methoden des Quantity-Based-RM einsetzbar sind, sollte daher die Tarifstruktur abge-
fragt werden. Interessant ist der Standardisierungsgrad der Tarife. Es ist davon auszugehen,
dass die Anwendbarkeit der Methoden mit zunehmendem Anteil an Listenpreisen im Ver-
gleich zu individuellen Vereinbarungen zunimmt. Des Weiteren sollten die verwendeten
Preisdifferenzierungkriterien abgefragt werden. In Kapitel 2 wurden verschiedene
Implementationsformen der Preisdifferenzierung gegeniibergestellt*” und aufgezeigt, dass die
Preisdifferenzierung fiir die Anwendbarkeit der Kapazitétssteuerungsmethoden nach zeitli-
chen Gesichtspunkten®”” erfolgen muss. Eine zeitliche Preisdifferenzierung nach Buchungs-
zeitpunkt oder Leistungszeitpunkt spricht daher fiir die Einsatzmdglichkeit der entsprechen-
den Methoden. Auch die Art der Preisbestimmung kann Aufschluss dariiber geben, ob die
Methoden des Quantity-Based-RM eingesetzt werden konnen. Bid Prices und Booking Limits
bestimmen die Preisverfiigbarkeit tiber festgelegte Mengenkontingente.*** Soll diese Mog-
lichkeit zur Steuerung gegeben sein, so muss der Gesamtpreis flir den Transport von Giitern in
Abhingigkeit der in Anspruch genommenen mengenméfBigen Kapazitdtseinheiten bestimmt
werden ([Preis]x[Menge]). Zu den mengenmiBigen Kapazititseinheiten zidhlen Volumen,
Gewicht oder das Volumengewicht (eine Kombination von Volumen und Gewicht). Nur
wenn der Preis mengenabhéngig definiert ist, kann {iber das RM eine Steuerung der Kapazi-

titsauslastung erfolgen.

Um einschitzen zu konnen, ob die Preisdifferenzierung mit den Methoden der Kapazitits-
steuerung verkniipft ist, sollte die Auftragsannahme genauer betrachtet werden. In Kapitel 2
wurde herausgestellt, dass das RM als erlosorientierte Priorisierung und Auswahl von Aufiri-
gen verstanden werden kann.**' Sofern Auftrige nach dem First-Come-First-Serve-Prinzip
angenommen werden, ist daher davon auszugehen, dass die Preisdifferenzierung nicht mit der
Kapazititssteuerung verkniipft ist. Aber selbst wenn eine Priorisierung und Auswahl von Auf-
tragen stattfindet, ist dies noch kein Beleg fiir die Verkniipfung mit der Kapazitétssteuerung.
Eine Auswahl kann nach verschiedenen Kriterien erfolgen. Denkbar wiren beispielsweise
Tarif, Mengeneinheiten (Volumen, Gewicht, Volumengewicht), Transportkosten, Gut, Kunde.
Da die Methoden des Quantity-Based-RM die Kapazititsverfliigbarkeit {iber den potentiellen

Vertriebserlos steuern, sollte der Tarif als Auswahlkriterium verwendet werden.

7% Vgl. Abschnitt 2.6.2.3.

7 Vgl. Abschnitt 2.6.4.

0 Vgl. Abschnitt 2.6.3.

#1 Vgl. die Abschnitte 2.3.3 und 2.5.3.
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Tabelle 24 gibt einen Uberblick iiber die abzufragenden Merkmale und die vermuteten Ein-

fliisse auf die Einsetzbarkeit der Methoden des Quantity-Based-RM.

Merkmal Einfluss auf die Anwendbarkeit von RM-
Methoden
Tarifstruktur
Standardisierungsgrad (+) Je groBer der Umfang von Listenpreisen, desto

(Listenpreise vs. individuelle Vereinbarungen)

besser.

Preisdifferenzierungskriterien

- Menge

- Buchungszeitpunkt
- Leistungszeitpunkt
- Leistungsart

- Gut

- Sonstige

(+) Buchungszeitpunkt
(+) Leistungszeitpunkt

Preisbestimmung

- Preis x Volumen

- Preis x Gewicht

- Preis x Volumengewicht
- Sonstige

(+) Mengenabhéngigkeit

Auftragsannahme

Prinzipien

(First-Come-First-Serve vs. Priorisierung und

Auswahl)

(+) Priorisierung und Auswahl

Kriterien zur Priorisierung und Auswahl

- Tarif

- Volumen

- Gewicht

- Volumengewicht
- Transportkosten
- Kunde

- Gut

- Sonstige

(+) Tarif

Tabelle 24: Einfluss vertriebsbezogener Merkmale auf die Anwendbarkeit der RM-Methoden

Neben der Ausgestaltung vertriebsbezogener Merkmale sollte abgefragt werden, welche RM-

Methoden (Bid Prices, Booking Limits, Sonstige) verwendet werden. Dariiber hinaus kann

eine Frage nach dem Einsatz von Standardsoftware Aufschluss dariiber geben, wie weit die

Umsetzung bereits fortgeschritten ist. Es konnte abgefragt werden, seit wann die Software im

Einsatz ist und wie zufrieden die Unternehmen damit sind. Im Falle, dass keine Software
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verwendet wird, konnte abgefragt werden, aus welchem Grund dies nicht erfolgt (zu teuer, zu
komplex, nicht effektiv genug, keine Verwendung von RM Prinzipien, Sonstiges) und ob ein

Einsatz in Zukunft geplant ist.

3.5.2.2 Merkmale zur Beurteilung der Anwendbarkeit der Komponenten und Metho-
den im Gesamtsystem

Wihrend im vorangehenden Abschnitt Merkmale zur detaillierten Abfrage von Einsatzmog-
lichkeiten der Kapazitétssteuerungsmethoden identifiziert wurden, fokussiert dieser Abschnitt
aus einer umfassenderen Perspektive auf die Einsetzbarkeit der RM-Komponenten und mog-

liche Einflussgroflen fiir das gesamte RM-System.

Fiir einen entsprechenden Uberblick sollte abgefragt werden, welche RM-Komponenten ein-
gesetzt werden. Wie in Abschnitt 3.3 dargestellt, ist in der Luftfracht neben der Nachfrage-
prognose auch eine Kapazitdtsprognose erforderlich. Diese sollte daher mit zur Auswahl ge-
stellt werden.*® Da aufgrund der heterogenen physischen Beschaffenheit der Transportgiiter
die Messung der Kapazitdtsauslastung erschwert ist, sollte dariiber hinaus die Leistungs- und
Kapazitdtsmessung als Teil der unterstiitzenden Komponente ,,Daten und IT* (vgl. Abbildung
13) explizit beriicksichtigt werden. Bewertungen der RM-Komponenten nach Kosten, Ergeb-
nisqualitdt und Automatisierungsgrad konnen Aufschluss dariiber geben, wo die grofSten Her-

ausforderungen bestehen.

Aus der Literaturanalyse sowie anhand der gefiihrten Interviews lassen sich Einflussgrof3en
identifizieren, die einen mdoglichen Einsatz des RM erschweren kdnnten. Um beurteilen zu
konnen, wie grof3 der Einfluss ist, macht es Sinn den Stand der aktuellen Auspridgung in den
Unternehmen sowie den Grad der moglichen negativen Auswirkung auf das RM bewerten zu
lassen. Tabelle 25 listet die Merkmale auf und gibt an, wie diese ermittelt wurden. Die mit
»(X)* gekennzeichneten Merkmale wurden aus den gewonnenen Informationen logisch herge-

leitet.

#2 Auswahl: Kapazititsprognose, Nachfrageprognose, Kapazititssteuerung, Uberbuchung.
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Merkmale Herkunft

Literatur Interviews

3422

KLB
332
VB
3.33
KLB
34.2.1
RM
3423

VB

Markt und Wettbwerb

Wettbewerbsdruck. X X X
Verhandlungsmacht der Kunden. X X X
Volatiles Nachfrageverhalten. X X

Kurze Buchungszeitrdume. X X

Information

Unprézise Informationen iiber die fiir kurzfristige Buchungen
zur Verfligung stehende Kapazitit.

Unprézise Mengenangaben bei der Buchung. X X

Unprézise Informationen zum tatséchlichen Erlospotential der
Auftrage zum Buchungszeitpunkt.

Keine Transparenz iiber die Kapazitdtsauslastung wihrend des x)
Buchungszeitraums.

Keine Messung oder Management-Berichterstattung iiber
Offloads oder ungenutzte Kapazitit.

Keine Verfiigbarkeit historischer Daten. (%)

Organisation

Dominanz des Passagierbereichs. X X
Keine standardisierten Prozesse der Frachtabwicklung. (%)

Organisationsbezogene Probleme. X

Tabelle 25: Herausforderungen fiir die Anwendbarkeit des RM

Die aus der Literaturanalyse ermittelten und in den Interviews genannten Herausforderungen
lassen sich im Wesentlichen in drei Kategorien unterteilen: Markt und Wettbewerb, Informa-
tion und Organisation. Die Beschreibung der Markt- und Wettbewerbssituation aus der Litera-

tur wurde in den Interviews bestétigt und mehrfach als wichtiges Einflussmerkmal hervorge-
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hoben. Insbesondere der Wettbewerbsdruck und die Verhandlungsmacht der Kunden wurden

betont.

Da die Information ein zentraler Aspekt fiir die Einsetzbarkeit der Optimierungskomponente
ist (vgl. hierzu auch Abschnitt 3.3.4), bietet es sich an, genauer darauf einzugehen. Zur Steue-
rung sind Informationen iiber die vorhandene Kapazitit, den Umfang der Buchungen, das
damit in Verbindung stehende Erldspotential notwendig. Des Weiteren sollte die Kapazitits-
auslastung wihrend des gesamten Buchungszeitraums transparent sein, da andernfalls keine
gezielten Eingriffe vorgenommen werden konnen. Sofern keine Messung oder Berichterstat-
tung tiber Offloads oder ungenutzte Kapazitit erfolgt, ist anzunehmen, dass aus Fehleinschét-
zungen und Abweichungen der Buchungen vom tatsdchlich in Anspruch genommenen Um-
fang nicht gelernt werden kann. Langfristig gesehen sollten sowohl fiir die Kapazitéts-, als

auch fiir die Nachfrageprognose historische Daten verfiligbar sein.

Im Bereich Organisation wurde die Dominanz des Passagierbereichs betont. Es wurde darauf
hingewiesen, dass Fracht teilweise eine untergeordnete Rolle spiele und nicht immer vollstdn-
dig mitgenommen werden konne. In diesem Zusammenhang entstand der Eindruck, dass die
Prozesse im Frachtbereich wenig standardisiert sind bzw. in Abhéngigkeit der dulleren Ein-
fliisse flexibel angepasst werden, was einen negativen Einfluss auf eine konsequente, regelba-
sierte Durchfithrung des RM haben konnte. Dariiber hinaus wurden weitere Probleme beziig-
lich der Unternehmensorganisation (beispielsweise die Abstimmung zwischen Vertriebs- und

RM-Bereich) genannt, die ebenfalls die Durchfiihrbarkeit des RM beeintrichtigen konnten.
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4 Empirische Erhebung zu Einsatzpotentialen und Ge-
staltungsmoglichkeiten des Revenue Managements in
der Luftfracht

4.1 Aufbau des Kapitels

Dieses Kapitel beschreibt die Ergebnisse einer grolzahligen empirischen Erhebung zum RM
in der Luftfracht, die im Jahr 2009 unter allen Cargo-Airlines weltweit durchgefiihrt wurde. In
Abschnitt 4.2 wird zunichst das Vorgehen zur Erhebung der Daten dargelegt. Im Anschluss
wird in Abschnitt 4.3 die Auswertung der erhobenen Daten im Detail erldutert. Schlielich
wird in Abschnitt 4.4 diskutiert, welche Implikationen sich aus den Umfrageergebnissen ab-

leiten lassen.

4.2 Erhebung der Daten

Im Folgenden werden der Aufbau und die Durchfithrung der Umfrage (vgl. Abschnitt 4.2.1)
sowie die Zusammensetzung der Grundgesamtheit und Stichprobe (vgl. Abschnitt 4.2.2) er-

lautert.

4.2.1 Aufbau und Durchfithrung der Umfrage

Im vorangehenden Kapitel wurden Merkmale zur Beurteilung der Existenz und des Umfangs
des RM-Problems in der Luftfracht (vgl. Abschnitt 3.5.1) sowie zur Beurteilung der Anwend-
barkeit der RM-Komponenten und -Methoden (vgl. Abschnitt 3.5.2) identifiziert, die im
Rahmen der Erhebung abgefragt werden sollten. Dementsprechend wurde ein Fragebogen
konstruiert, der die Merkmale in sechs thematisch gegliederten Abschnitten beinhaltet (vgl.
Anhang 3): Merkmale zur Klassifikation des Frachtbetriebs (I), Kapazitétssituation und -
nutzung (II), Preise und Zahlungsbereitschaften der Kunden (III), RM-Prinzipien und -
Merkmale (IV), Herausforderungen fiir das RM (V) sowie Allgemeine Informationen zum
Unternehmen und der Art der Umfrageteilnehmer (VI). Tabelle 26 gibt einen Uberblick iiber
die abgefragten Merkmale und Erkenntnisziele. Diese sind in der Reihenfolge sortiert, wie sie

in den folgenden Abschnitten erldutert werden.
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Merkmale

Erkenntnisziele

(vgl. Abschnitt 4.2.2 und Abschnitt 4.3.1)
Allgemeine Unternehmensmerkmale

= Art der Airline

= QGeografische Verteilung

= Anzahl der Mitarbeiter

= Betriebserlds und Frachtaufkommen

= Betriebsbeginn

=  Riumliche Reichweite und Hauptdestinationen

(vgl. Abschnitt 4.3.2)
Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

= Artder Fliige

= Anteil fixer Zeitpline zur Auftragsabwicklung

= Anteil zeitkritischer Auftrige

= Existenz und Bedeutung von Kapazititsengpéssen

= Kurzfristige Moglichkeiten zur Vermeidung von Kapazititsengpéssen
= Flexibilitdt von Kapazitit und Nachfrage

Vertriebsbezogene Merkmale

= Anteil langfristiger Vertrage
= Unterschiede in den Zahlungsbereitschaften der Kunden

(vgl. Abschnitt 4.3.3)

= Verhéltnis von Listenpreisen zu individuellen Vereinbarungen
= Preisdifferenzierungskriterien

= Art der Mengeneinheiten zur Preiskalkulation

= Auftragsannahmeprinzipien

= Kriterien zur Priorisierung und Auswahl von Auftridgen

Merkmale zum Revenue Management
Methoden (Einsatz)
Software

=  FEinsatz
= RM-Systeme, Beginn, Zufriedenheit
= Qriinde fiir Verzicht auf Software, Zukunftsplidne

Komponenten

= FEinsatz
= Kosten, Qualitdt der Ergebnisse, Automatisierungsgrad

Herausforderungen und Erfolgsfaktoren

Klassifikation der
teilnehmenden
Unternehmen

(vgl. Abschnitt
4.4.1)

Implikationen zu
Existenz und Um-
fang des RM-
Problems

(vgl. Abschnitt
4.4.2)

Implikationen zur
Anwendbarkeit der
RM-Komponenten
und -Methoden

Tabelle 26: Uberblick iiber die abgefragten Merkmale und Erkenntnisziele

Die allgemeinen Unternehmensmerkmale (Art der Airline, Geografische Verteilung, Anzahl

der Mitarbeiter, Betriebserlds und Frachtaufkommen, Betriebsbeginn, Rdumliche Reichweite

179



und Hauptdestinationen) sollten dazu dienen einen Uberblick iiber die Art der Umfrageteil-
nehmer zu erhalten und eine Klassifikation nach Art der Airline vornehmen zu kdnnen. Die
abgefragten kapazitdts- und leistungsbezogenen Merkmale (Art der Fliige, Anteil fixer Zeit-
pldne zur Auftragsabwicklung, Anteil zeitkritischer Aufirdge, Existenz und Bedeutung von
Kapazititsengpdssen, kurzfristige Moglichkeiten zur Vermeidung von Kapazitdtsengpéssen,
Flexibilitdt von Kapazitdt und Nachfrage) sowie ein Teil der vertriebsbezogenen Merkmale
(Anteil langfristiger Vertrdge, Unterschiede in den Zahlungsbereitschaften der Kunden) soll-
ten entsprechend der in Abschnitt 3.5.1 dargelegten Zusammenhidnge Aussagen zur Existenz
und zum Umfang des RM-Problems ermdglichen. Analog wurden zur Ableitung von Aussa-
gen zur Anwendbarkeit der RM-Komponenten und -Methoden entsprechend der Struktur in
Abschnitt 3.5.2 vertriebsbezogene Merkmale (Umfang von Listenpreisen im Vergleich zu
individuellen Vereinbarungen, Preisdifferenzierungskriterien, Art der Mengeneinheiten zur
Preiskalkulation, Auftragsannahmeprinzipien, Kriterien zur Priorisierung und Auswahl von
Auftrigen) und Merkmale zum Revenue Management (Methoden, Software, Komponenten,

Herausforderungen und Erfolgsfaktoren) abgefragt.

Durchgefiihrt wurde die Umfrage von Mai bis September 2009. Der Fragebogen wurde per E-
Mail weltweit an alle Arten von Cargo-Airlines versandt, die in den Airlinekatalogen von
Flight International (World airlines 2007)** und Air Transport Publications LTD (Air Cargo
Yearbook 2008)*** aufgefiihrt sind. Dariiber hinaus wurde die Ausstellung ,,Air Cargo Euro-
pe‘ innerhalb der Messe ,,Transport und Logistik* in Miinchen genutzt, um Fragebdgen in
Papierform an die ausstellenden Airlines zu verteilen. Den Umfrageteilnehmern standen ver-
schiedene Ausfiillmoglichkeiten zur Verfligung. Der Fragebogen konnte in einem Online-
Formular ausgefiillt werden, als pdf-Datei per E-Mail oder auf Papier ausgedruckt per Post
oder Fax zuriickgesandt werden. Zur Erhhung der Riicklaufquote fanden im Laufe der Um-
frage telefonische Nachfassaktionen statt. Der folgende Abschnitt zeigt die genaue Zusam-

mensetzung der Daten zur Grundgesamtheit und Stichprobe auf.

4.2.2 Datenherkunft, Grundgesamtheit und Stichprobe

Die Grundgesamtheit der Erhebung setzte sich aus den Quellen REED BUSINESS INFOR-
MATION LTD (2007) und AIR TRANSPORT PUBLICATIONS LTD (2008) zusammen, die

3 REED BUSINESS INFORMATION LTD (2007).
#4 AIR TRANSPORT PUBLICATIONS LTD (2008).
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in Kombination sehr umfassend die weltweit titigen Airlines aus dem Frachtbereich auflis-

ten, 483
Quellen Gesamt
REED BUSI- | AIR Auf der Aus-
NESS IN- TRANS- stellung Air
FORMATION | PORT PUB- | Cargo Europe
LTD (2007) LICATIONS | 2009 vertrete-
LTD (2008) | ne Airlines*®
Summe Cargo-Airlines*®’ 930 552 47 962
davon ausgeschlossen, weil 138 74 2 148
- kein Frachttransport™® 29 13 29
- auBer Betrieb*”’ 96 56 106
- Teilnahme nicht sinn- 13 5 2 13
voll*?
Grundgesamtheit 792 478 45 814
davon nicht erreicht, weil (265) (128) (271)
- fehlende E-Mail- 126 53 129
Kontakte
- E-Mails unzustellbar 139 75 142
davon erreicht, iiber™" (527) (350) (45) (543)
- konkrete Ansprechpartner | 215 181 42 223
- allgemeine Unterneh- | 312 169 3 320
menskontakte
Stichprobe (N)** 64 56 33 69
Riicklaufquote 12,14% 16,00% 73,33% 12,71%

Tabelle 27: Grundgesamtheit, Stichprobe und Riicklaufquote nach Herkunftsquelle

*5 Die Kontaktdaten aus den angegebenen Katalogen wurden mit Hilfe der Quellen AGIFORS
(2009), AIR CARGO WORLD (2008), AIRLINE CARGO BUSINESS ASSCOCIATION (2008),
A-Z GROUP (2008), A-Z GROUP (2009), DFWACA (2009), RACCA (2009) und THE INTER-
NATIONAL AIR CARGO ASSOCIATION (2008), tiber Kontaktrecherche auf den Internetseiten
der Airlines und groften Frachtflughédfen sowie iiber telefonischen Kontakt und auf den Air Cargo
Europe Ausstellungen 2007 und 2009 vermittelte Ansprechpartner ergénzt.

*6 Hierbei handelt es sich um den Katalog der Ausstellung Air Cargo Europe 2009. Datenbasis ist die
darin aufgefiihrte Liste der ausstellenden Airlines (A-Z GROUP (2009, S. 23-62)).

*7 Entsprechend der Angaben in den jeweiligen Quellen. Getrennt aufgelistete Airlines mit identi-
schen IATA and ICAO Codes wurden als eine Airline gezihlt.

*% Entsprechend eigener Aussagen der Airlines.

“” Entsprechend der Angaben in REED BUSINESS INFORMATION LTD (2009) und der Eintrige
auf der Internetseite http://www.airlinehistory.co.uk/.

# Nach eigenen Angaben der Airlines.

#! Diese Kategorie schlieBt alle Airlines ein, die per E-Mail kontaktiert wurden, sofern keine Fehler-
meldung iiber eine erfolglose Nachrichteniibermittlung erhalten wurde.

2 Hierin nicht enthalten sind alle Fragebdgen, die aufgrund von zu wenigen Angaben nicht ausgewer-
tet werden konnten bzw. die nicht gesondert beriicksichtigt werden konnten, da sie sich auf eine
Airline bezogen, von der bereits ein Fragebogen vorlag.
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Wie Tabelle 27 zeigt, ergab sich insgesamt eine Ausgangsbasis von 962 Frachtairlines. Davon
wurden 148 Airlines ausgeschlossen, die entweder entgegen der Angaben in den verwendeten
Quellen darauf hingewiesen hatten, keine Frachtdienstleistungen anzubieten, ihren Betrieb
eingestellt hatten oder aus anderen Griinden angegeben hatten, nicht in die Umfrage zu pas-
sen. Von den 814 relevanten Airlines konnten insgesamt 543 Airlines erfolgreich (d. h. ohne
Fehlermeldung der E-Mail-Ubertragung) kontaktiert werden. Insgesamt kamen 69 auswertba-
re FragebOgen zuriick, was einer Riicklaufquote von 12,71% entspricht.

Um die Riicklaufquote der Air Cargo Europe Ausstellung 2009 gesondert aufzuschliisseln, ist
in Tabelle 27 zusétzlich der entsprechende Ausstellerkatalog angefiihrt. Insgesamt waren 47
Airlines auf der Messe vertreten. Davon gaben zwei an, nicht in die Umfrage zu passen. Von
den iibrigen 45 Airlines haben 33 - entweder direkt auf der Messe oder im Anschluss im
Rahmen der Online-Umfrage - an der Umfrage teilgenommen, was einer Riicklaufquote von
73,33% entspricht.

Abbildung 14 zeigt, dass im Vergleich zur Grundgesamtheit iiberdurchschnittlich viele Airli-
nes an der Umfrage teilgenommen haben, die ihren Hauptsitz in Europa, dem mittleren Osten
und Afrika oder Zentral- und Siidamerika haben. Dagegen lag die Beteiligung von Airlines

aus Nordamerika und Asien/Pazifik unter dem Durchschnitt der Grundgesamtheit.

0,

Asien / Pazifik 27,4%
21,7%

Europa 24,3%
33,3%
0,
Nordamerika ‘ 21,9%
11,6%

0,
Mittlerer Osten und Afrika 18,3%
23,2%
0,
Zentral- und Studamerika 8,1%
10,1%

I Grundgesamtheit (N = 814) W Stichprobe (N = 69)

Abbildung 14: Geografische Verteilung - Grundgesamtheit und Stichprobe

Wie in Abbildung 15 (Ausgangszustand) zu sehen ist, sind alle UnternechmensgroBen,*”* ange-

fangen bei 0 bis 1.000 Mitarbeitern bis zu tiber 50.000 Mitarbeitern in der Umfrage vertreten.

3 Verglichen wurden die Mitarbeiterzahlen der Unternchmen insgesamt (keine Beschrinkung auf
Cargo-Mitarbeiter). Vergleichsbasis waren die Angaben in REED BUSINESS INFORMATION
LTD (2007), die mit Angaben aus REED BUSINESS INFORMATION LTD (2009), Geschéftsbe-
richten und Angaben auf den Internetseiten der Airlines abgeglichen, bereinigt und vervollstdndigt
wurden.
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Die Kategorie ,keine Angaben‘ reprisentiert die Unternehmen, zu denen keine Daten verfiig-
bar waren. Da sich nur die verfligbaren Angaben sinnvoll miteinander vergleichen lassen,
wurde eine separate Auswertung ohne die Kategorie ,.keine Angaben‘ erstellt (bereinigte Er-
gebnisse). Im Vergleich mit der Zusammensetzung der Grundgesamtheit féllt auf, dass kleine
Unternehmen mit 0 bis 1.000 Mitarbeitern in der Studie unterrepriasentiert und gréfere Unter-

nehmen mit iiber 5.000 bis iiber 50.000 Mitarbeitern iiberreprisentiert sind.**

mehr als 50.000 mehr als 50.000

mehr als 20.000 bis 50.000 mehr als 20.000 bis

50.000 15,4%
mehr als 5.000 bis 20.000 26,1% mehr als 5.000 bis
20.000 27,7%
mehr als 1.000 bis 5.000
mehr als 1.000 bis 20,2%
f 35,5% 5.000 21,5%
0 bis 1.000 31,9% o275
0 bis 1.000 R
keine Angaben hsg%—l 43,4% is 33,8%
@ Grundgesamtheit (N = 814) 0 56,6% der Grundgesamtheit (N = 461)
B Stichprobe (N = 69) W 94,2% der Stichprobe (N = 65)
Ausgangszustand Bereinigte Ergebnisse
gang

Abbildung 15: Anzahl der Mitarbeiter - Grundgesamtheit und Stichprobe

Tabelle 28 gibt einen Uberblick iiber Abteilung und Position der Umfrageteilnehmer in ihren
Unternehmen. Hierzu wurde im Rahmen der Auswertung eine inhaltliche Kategorisierung
vorgenommen. Fiir die Abteilung wurden die Kategorien ,,Cargo allgemein®, ,,Marketing /
Sales®, ,,Revenue Management®, ,,Sonstige* und ,keine Angaben* eingefiihrt. Die Position
der Umfrageteilnehmer wurde in die Kategorien ,,Head oder Vice President®, ,,Director oder

Manager*, ,,Sonstige* und ,,keine Angaben* verdichtet.*”

** Im Mittel schitzten 50 Umfrageteilnehmer den Anteil der Mitarbeiter im Frachtbereich auf 43,74%
(Standardabweichung: 43,123).

S Die Zuordnung erfolgte in Abhingigkeit davon, ob entsprechende Schliisselbezeichnungen
(,,Head", ,,Vice President™, ,,Director* usw.) von den Umfrageteilnehmern angegeben wurden. Alle
Positionen und Abteilungen, die sich nicht iiber Schliisselbezeichnungen vergleichen lassen, wur-
den in die Kategorie ,,Sonstige* aufgenommen. Eine ausfiihrliche Darstellung findet sich in An-
hang 4.
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Position G ¢
i esam
Umirageteilnehmer Head oder Director oder Sonsti keine (N)
Vice President | Manager Onstee Angaben

Cargo allgemein 2 7 1 1 11

%n Marketing /Sales 2 11 5 - 18
% | Revenue Management 2 3 4 - 9
2 Sonstige 1 2 1 1 5
keine Angaben - 7 1 - 8
Gesamt (N) 7 30 12 2 51

Tabelle 28: Abteilung und Postion der Umfrageteilnehmer

Wie sich zeigt, kamen die meisten Umfrageteilnehmer aus dem Bereich ,,Marketing / Sales®,
,Cargo allgemein“ und ,,Revenue Management®. Hinsichtlich der Position dominieren Um-

frageteilnehmer aus der Ebene ,.Director oder Manager*.

4.3 Auswertung der erhobenen Daten

Die Auswertung der erhobenen Daten ist in drei Hauptabschnitte gegliedert. In Abschnitt
4.3.1 werden Merkmale vorgestellt, die eine Klassifikation der an der Umfrage teilnehmenden
Unternehmen ermoglichen. In Abschnitt 4.3.2 sind Ergebnisse zu Merkmalen zusammenge-
fasst, die Riickschliisse zur Beurteilung der Existenz und des Umfangs des RM-Problems in
der Lufifracht zulassen. Abschnitt 4.3.3 beschreibt die Auspragung von Merkmalen, die Auf-
schluss liber die Anwendbarkeit der RM-Komponenten und -Methoden geben.

4.3.1 Merkmale zur Klassifkation der teilnehmenden Unternehmen

Im Folgenden werden die grundlegenden Merkmale vorgestellt, die zur genaueren Beschrei-
bung der teilnehmenden Unternehmen dienen. Zur grundsitzlichen Einordnung von Art, Gro-
Be, Alter und rdumlicher Reichweite des Betriebs wurden neben den eingangs vorgestellten
Merkmalen*® die Art der Airline, der Betriebserlds (insgesamt und bezogen auf den Frachtbe-
reich), das Frachtautkommen, die Anzahl der Mitarbeiter im Frachtbereich, der Beginn des

Frachtbetriebs sowie die raumliche Reichweite und Hauptdestinationen abgefragt.

6 Vgl. Abschnitt 4.2.2 (Hauptsitz and Anzahl der Mitarbeiter).
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Insgesamt haben 69 Airlines geantwortet. Davon waren 21 All-Cargo-Airlines, 21 Passagier-
airlines und 27 Combination-Airlines (vgl. Abbildung 16). Bei der letztgenannten Gruppe
wurde gefragt, aus welcher Perspektive die folgenden Fragen beantwortet werden. 21 Teil-
nehmer beantworteten die Fragen aus der Perspektive der Passagiersparte (Combination-
Airline (Passage)), drei Teilnehmer entschieden sich fiir die Beantwortung aus der Perspekti-
ve der Frachtsparte (Combination-Airline (All-Cargo)) und drei Teilnehmer gaben keine Per-
spektive an (Combination-Airline (k. A.)).

Combination-Airlines wurden dariiber hinaus gebeten, den Anteil reiner Frachtfliige (%) in
threm Unternehmen einzuschitzen. Unter allen Unternehmen dieser Gruppe, die entsprechen-
de Angaben gemacht haben (N=19), sind reine Frachtfliige im Mittel eher unterrepréasentiert
(Mittelwert (MW): 24,95; Standardabweichung (SA): 24,375). Lediglich Unternehmen der
Teilgruppe Combination-Airline (All-Cargo) haben im Mittel einen relativ hohen Anteil an

reinen Frachtfligen (MW: 74,00, SA: 33,941. Vgl. Abbildung 16).

All-Cargo-Airline
(N=21)
30,4%

Passagierairline
(N=21)
30,4%

Combination-
Airline
(All-Cargo, N=3)
4,3%

%-Anteil reiner
Frachtfliige:

MW: 74,00
SA: 33,941 Combination- Combination-
N=2 Airline Airline
(k. A., N=3) (Passage, N=21)
4,3% 30,4%
%-Anteil reiner %-Anteil reiner
Frachtfliige: Frachtfliige:
MW: 13,00 MW: 20,00;
SA: 15,556 SA: 16,553
N=2 N=15

Abbildung 16: Art der Airline und Antwortperspektiven (N = 69)

Abbildung 17 zeigt, dass alle Unternehmensgréfen, angefangen von der kleinsten Gruppe mit
einem gesamten Betriebserlds bis zu 100 Millionen bis hin zur grofiten Gruppe mit {iber zehn
Milliarden, in der Umfrage vertreten sind. Von den Unternehmen, die Angaben zum Betriebs-

erlos gemacht haben, befindet sich fast die Hilfte in der Gruppe iiber einer halben Milliarde
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bis zu fiinf Milliarden. Uber die Hilfte der Unternehmen, die Angaben zum Betriebserlos aus
Frachtleistungen gemacht haben, befindet sich hier in der Gruppe ,,iiber 100 Millionen bis 0,5
Milliarden®. Die grofiten der teilnehmenden Unternehmen erwirtschafteten einen Betriebser-

16s im Frachtbereich von tber einer halben bis zu fiinf Milliarden.

tiber 10 Milliarden tiber 0,5 Milliarden bis 5
o 18,8
Milliarden
tiber 5 Milliarden bis 10
Milliarden
iber 0.5 Milliarden bis 5 iber 100 Millionen bis 0,5 304
uber 0, . ' larden bis 348 Milliarden ’
Milliarden ’
iber 100 Millionen bis 0,5
Milliarden 0 bis 100 Millionen 23,2
0 bis 100 Millionen
keine Angaben 27,5
keine Angaben &
Betriebserlos - Gesamt Betriebserl6s - Fracht
(in US Dollar) (in US Dollar)

Abbildung 17: Betriebserlos 2008 - Gesamt und Fracht (%, N = 69)

Analog zum Erl6s zeigt sich auch beim Frachtaufkommen aus dem Jahr 2008 eine grof3e
Bandbreite an teilnehmenden Unternechmen. Sowohl Unternechmen mit einem Frachtaufkom-
men bis zu 10.000 Tonnen als auch Unternehmen mit tiber 500.000 Tonnen sind in der Um-

frage vertreten (vgl. Abbildung 18).

B (iber 500.000 Tonnen

I tiber 150.000 bis 500.000 Tonnen
O tiber 50.000 bis 150.000 Tonnen
O tiber 10.000 bis 50.000 Tonnen

O bis 10.000 Tonnen

O keine Angaben
11,6%

Abbildung 18: Frachtaufkommen 2008 (N = 69)

Wie in Abbildung 19 zu erkennen ist, variiert der Startzeitpunkt des Frachtbetriebs der teil-
nehmenden Unternehmen von ,,bis vor einem Jahr bis ,,vor mehr als 20 Jahren“. Uber 70%
der teilnehmenden Unternehmen, die Angaben zum Startzeitpunkt gemacht haben, haben ih-

ren Frachtbetrieb vor mindestens zehn Jahren vor der Umfrage begonnen. Aber auch junge
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Unternehmen sind in der Umfrage vertreten. Uber 10% der Unternehmen, die Angaben ge-
macht haben, haben den Frachtbetrieb vor maximal fiinf Jahren vor der Umfrage aufgenom-

men.

B vor mehr als 20 Jahren

B vor mehr als zehn bis zu vor 20 Jahren

O vor mehr als funf bis zu vor zehn Jahren
Ovor mehr als einem bis zu vor funf Jahren
@ bis vor einem Jahr

O keine Angaben

Abbildung 19: Betriebsbeginn (N = 69)

Abbildung 20 zeigt die rdumliche Reichweite und die Hauptdestinationen der teilnehmenden

Airlines auf.

86,6% 68,7%
59,7%
53,7%
44,8%
32,8%
26,9% 25,4% I
Regional National International Asien/  Zentral-und  Europa Mittlerer Nordamerika
Pazifik  Stidamerika Osten und
Afrika
Raumliche Reichweite (N=67) Hauptdestinationen (N=67)
(Mehrfachantworten moglich, % der Falle) (Mehrfachantworten moglich, % der Falle)

Abbildung 20: Riiumliche Reichweite und Hauptdestinationen

Die Angaben lassen erkennen, dass die meisten Unternehmen international fliegen. Nur
13,4% der Unternehmen, die Angaben gemacht haben (N = 67), fliegen nur regional oder na-
tional. Als Hauptdestinationen wurden alle geographischen Regionen der Welt mit mindestens
32,8% genannt. Europa wurde als Hauptdestination am hdufigsten genannt, gefolgt von Asi-

en/Pazifik und dem Mittleren Osten und Afrika.
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4.3.2 Merkmale zur Beurteilung von Existenz und Umfang des dem
Revenue Management zugrundeliegenden Problems
In diesem Abschnitt werden die erhobenen Merkmale vorgestellt, deren Auspriagungen Auf-
schluss dariiber geben kdnnen, inwieweit ein RM-Problem in der Luftfracht besteht (vgl. hier-
zu auch Abschnitt 3.5.1). In Abschnitt 4.3.2.1 werden zundchst die erhobenen Daten be-
schrieben, welche die Nutzung der vorhandenen Kapazitdten, das Auftreten und die Bedeu-
tung von Kapazitdtsengpissen sowie die Flexibilitdt von Kapazitdt und Nachfrage der Umfra-
geteilnehmer aufzeigen. Abschnitt 4.3.2.2 beschreibt die Ergebnisse zu dem Teil der erhobe-
nen vertriebsbezogene Merkmale, welche sich auf die Existenz und den Umfang des RM-

Problems auswirken konnen.

4.3.2.1 Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

In diesem Abschnitt werden die Auswertungsergebnisse zu folgenden Merkmalen dargestellt:
Art der Fliige, Anteil fest fixierter Zeitpldne zur Auftragsabwicklung, Anteil zeitkritischer
Auftriage, Existenz und Bedeutung von Kapazititsengpdssen, kurzfristige Moglichkeiten zur

Vermeidung von Kapazititsengpéssen, Flexibilitdt von Kapazitdt und Nachfrage.

Tabelle 29 zeigt, dass liber 76% der teilnehmenden Airlines, die entsprechende Angaben zur
Art der Fliige gemacht haben, ausschlieBlich oder hauptsidchlich Linienfliige anbieten. Bei
einer Unterscheidung dieses Merkmals nach Art der Airline sind deutliche Unterschiede zu
erkennen. Wihrend die All-Cargo-Airlines und die Combination-Airlines (All-Cargo) jeweils
zu 50% angaben, nur oder hauptsichlich Linienfliige anzubieten, waren es unter den
Combination-Airlines (Passage) 85% und unter den Passagierairlines sogar mehr als 94%.
Besonders deutlich sind diese Unterschiede beim Vergleich der Mittelwerte zu erkennen. Der
Mittelwert unter den All-Cargo-Airlines deutet auf ein eher ausgeglichenes Verhiltnis zwi-
schen Linien- und Charterfliigen hin (MW: 2,83). Unter den Passagierairlines zeigt er dage-
gen auf, dass fast ausschlieBlich Linienfliige angeboten werden (MW: 1,29). Die niedrige
Standardabweichung unter den Antworten der Passagierairlines (SA: 0,588) ldsst vermuten,
dass dies unter diesen Airlines den Regelfall darstellt, wohingegen die All-Cargo-Airlines
starkere Unterschiede aufweisen (SA: 1,295). Insgesamt ist dieses Ergebnis nicht iiberra-
schend und deckt sich mit den in den Expertengespriachen gewonnenen Eindriicken, dass Air-

lines, die nur Fracht transportieren eine hohere Flexibilitit aufweisen.*’

*7 Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.4.2.1.
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1 | 2 | 3 | 4 | 5
Airline Linie Charter | N | MW SA
(100%) (100%)

All-Cargo-Airline 11,1% | 38,9% | 222% | 11,1% | 16,7% | 18 | 2,83 | 1,295
L (All-Cargo) | 50,0% - - 50,0% - 2 2,50 | 2,121
i‘;ﬁiﬂamn" k. A) C[100,0% | - } } 3 | 2,00 | 0,000
(Passage) 25,0% | 60,0% | 5,0% | 5,0% 5,00 | 20 | 2,05 | 0,999
Passagierairline 76,5% | 17,6% 5,9% - - 17 1,29 | 0,588
Gesamt 35,0% | 41,7% | 10,0% | 6,7% 6,7% | 60 | 2,08 | 1,154

Skala: 1 - ausschlieBlich Linienfliige (100%), 2 - hauptséchlich Linienfliige, 3 - ausgeglichenes Verhéltnis
(50% Linienfliige, 50% Charterfliige), 4 - hauptséchlich Charterfliige, 5 - ausschlieBlich Charterfliige (100%)

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 29: Umfang von Linienfliigen im Vergleich zu Charterfliigen

Der Anteil fest fixierter Zeitpline zur Auftragsabwicklung ist insgesamt eher hoch (MW:
70,45%). Nach Art der Airline lassen sich keine deutlichen Unterschiede feststellen. Folglich
kann angenommen werden, dass die Transportpléne insgesamt eher unflexibel sind (vgl. Ta-

belle 30).**

Airline MW SA N
All-Cargo-Airline 69,25 31,957 16

(All-Cargo) 88,33 7,638 3

Combination-Airline (k. A) 80,00 26,458 3
(Passage) 71,00 26,050 17
Passagierairline 65,94 28,706 16
Gesamt 70,45 27,769 55

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 30: Anteil fest fixierter Zeitpline zur Auftragsabwicklung

Der Anteil zeitkritischer Auftrdge lasst Unterschiede nach Art der Airline zu erkennen. All-
Cargo-Airlines haben mit 64,47% den grofiten Mittelwert. Insgesamt liegt der Mittelwert bei
47,32% (vgl. Tabelle 31), woraus sich folgern lisst, dass in etwa die Hilfte der Auftrage zu
einem bestimmten Zeitpunkt transportiert werden miissen und nicht in Abhéngigkeit der Ka-
pazititsauslastung flexibel auf weniger stark ausgelastete Zeiten verschoben werden kdnnen.

Folglich ist eine Priorisierung und Auswahl von Auftrigen vorzunehmen.

% Anmerkungen von zwei Umfrageteilnehmern (wortlich): ,,no booking system, we are charter opera-
tion”, ,,we don’t have a booking system”.
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Airline MW SA N
All-Cargo-Airline 64,47 32,994 19

(All-Cargo) 52,33 41,489 3

Combination-Airline (k- A) 13,33 15,275 3
(Passage) 40,05 32,633 19
Passagierairline 41,00 30,237 16
Gesamt 47,32 33,739 60

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 31: Anteil zeitkritischer Auftrige

Von 35 (50,7%) der 69 Umfrageteilnehmer wurde bestdtigt, dass sie aufgrund der Existenz
von Kapazitdtsengpdssen regelmiBig gezwungen sind Auftrdge abzulehnen. Die {ibrigen 34
(49,3%) Umfrageteilnehmer gaben an, dieses Problem nicht zu haben. Im Vergleich zu den
beiden groBen Teilnehmergruppen aus dem Passagierbereich, die zu 57,1% (Combination-
Airlines (Passage)) bzw. 52,4% (Passagierairlines) angaben Kapazititsengpisse zu haben, ist

diese Situation bei den All-Cargo-Airlines mit 38,1% eher selten (vgl. Abbildung 21).

All-Cargo-Airline (N = 21)

Combination-Airline (All-Cargo, N = 3)

Combination-Airline (k. A., N = 3)

Combination-Airline (Passage, N = 21) 42,9%

Passagierairline (N = 21) 47,6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B@Ja ONein

Abbildung 21: Existenz von Kapazititsengpissen*”’

Die Unternehmen mit Kapazitdtsengpdssen wurden gebeten die Bedeutung dieses Problems
zu bewerten. Von den 35 Unternehmen mit Kapazitdtsengpédssen schitzten es die meisten
(77,2%) tendenziell als sehr wichtig ein (Skalenwert 1 und 2; vgl. Tabelle 32). Der Vergleich
der Mittelwerte und Standardabweichungen ldsst hier keine deutlichen Unterschiede zwischen

den Airlines erkennen.

" Angaben in Prozent (%) innerhalb der Art der Airline.
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Airline ! . ‘ - 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ ,5 - N | MW SA
sehr wichtig unwichtig

All-Cargo-Airline 50,0% | 12,5% | 25,0% | 12,5% - 8 2,00 | 1,195
Combination- (All-Cargo) | 66,7% - 33,3% - - 3 1,67 | 1,155
Airline (k. A) 100,0% - - - - 1 1,00 | 0,000
(Passage) 41,7% | 50,0% 8,3% - - 12 1,67 | 0,651
Passagierairline 45,5% | 27,3% 9,1% 18.2% - 11 2,00 1,183
Gesamt 48,6% | 28,6% | 14,3% | 8,6% - 35 1,83 | 0,985

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 32: Bedeutung von Kapazititsengpissen

Tabelle 33 zeigt auf wie die Durchfiihrbarkeit und die Effektivitdt von ausgewéhlten kurzfris-
tigen Moglichkeiten zur Vermeidung von Kapazitdtsengpdssen bewertet wurden. Zur Auswahl
standen die in Abschnitt 3.5.1 identifizierten Moglichkeiten (kurzfristiger Flugzeugwechsel,
kurzfristige Flugplandnderung, Anpassung des Routing der Transportaufirdge, Anpassung des
Transportzeitpunkts durch kurzfristige Zwischenlagerung, Auslagerung von Transportauftri-
gen auf Partnerunternehmen, Auslagerung von Transportauftragen auf alternative Transport-
formen). Dariiber hinaus stand im Fragebogen ein offenes Antwortfeld fiir sonstige Moglich-

keiten zur Verfligung, welches von fiinf Teilnehmern in Anspruch genommen wurde.””

Wie die Mittelwerte zur Durchfiihrbarkeit der Moglichkeiten aufzeigen, wurden die meisten
Malnahmen tendenziell in der Mitte zwischen ,,nicht durchfiihrbar* und ,,leicht durchfiihrbar
eingestuft, wobei der Trend in Richtung nicht durchfiihrbar geht. Als am wenigsten durch-
fithrbar wurde die Moglichkeit zum kurzfristigen Flugzeugwechsel und die Auslagerung von
Transportauftrigen auf alternative Transportformen angesehen (Mittelwert jeweils 2,34).
Auch die Moglichkeit zur kurzfristigen Flugplaninderung wurde insgesamt gesehen als eher
nicht durchfiihrbar eingestuft (Mittelwert 2,47). Hier zeigt sich jedoch auch die grofite Stan-
dardabweichung (1,406). Ein Blick auf die einzelnen Airlines ldsst erkennen, dass sich die
Mittelwerte in diesem Bereich stark unterscheiden. Wéhrend die Airlines aus dem Passagier-
bereich die Moglichkeit zur kurzfristigen Flugplandnderung tendenziell als ,,nicht durchfiihr-
bar* eingeschitzt haben (Mittelwert Passagierairlines: 1,55; Mittelwert Combination-Airlines
(Passage): 2,33), bewerteten Airlines aus dem Frachtbereich die Moglichkeiten tendenziell in
Richtung ,leicht durchfiihrbar® (Mittelwert Combination-Airlines (All-Cargo): 3,67; Mittel-
wert All-Cargo-Airlines: 3,53; siche Hervorhebung in Tabelle 33). Abgesehen von den sons-

% Von drei Airlines wurden im offenen Antwortfeld folgende Angaben gemacht (wdértlich): ,,charter
freighter a/c”; ,,limit sales for future dates or require 1 day rates”; ,,use of freighters”. Von zwei
Airlines wurde das Antwortfeld ausgewihlt, jedoch wurde nicht weiter spezifiziert, um welche
sonstigen Moglichkeiten es sich dabei handelt.
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tigen Moglichkeiten aus dem offenen Antwortfeld wurden die Anpassung des Flugplans so-
wie die Anpassung des Transportzeitpunkts der Frachtgiiter als im Vergleich zu den iibrigen

Moglichkeiten leichter durchfiihrbar eingestutft.

Durchfiihrbarkeit _
o S _ g
Kurzfristige Moglichkeiten g 5 2| 2 _§
et 1 [ 1 < B= P
zur Vermeidung von <F 'g 2 'g < 'g 2 g E =
Kapazitiitsengpissen S | S |EL |8 §E|_E|.E
O |2 E|S E|LS & < s = | =3
= |EZ|EZ|EZ| 2 |2&8|%¢E
< |o<|lo<d|lo<| & |[O= |08
MW | 2,47 | 3,00 | 2,33 | 222 | 225 | 2,34 | 3,34
Kurzfristiger Flugzeugwechsel. SA 1,375| 1,000 | 2,309 | 1,263 {0,910 1,209 | 1,193
N 17 3 3 18 20 61 58
MW | 3,53 | 3,67 | 3,00 | 2,33 | 1,55 | 2,47 | 3,30
Kurzfristige Flugplandnderung. SA 1,457 0,577 | 1,732 | 1,372 {0,605 1,406 | 1,205
N 15 3 3 18 20 59 56

MW | 2,21 | 4,00 | 2,33 | 2,72 | 2,25 | 2,48 | 2,98
SA 1,188 | 0,000 | 0,577 | 1,227 | 1,333 | 1,246 | 1,213
N 14 3 3 18 20 58 56

Anpassung des Routings der Trans-
portaufirdge.

MW | 2,73 | 333 | 2,67 | 2,83 | 2,55 | 2,73 | 3,05
SA 1,223 1 1,155 | 1,155 | 1,200 | 1,234 1,187 | 1,181
N 15 3 3 18 20 59 59

Anpassung des Transportzeitpunkts
durch kurzfristige Zwischenlagerung.

MW | 2,67 | 2,00 | 3,33 | 2,18 | 2,85 | 2,59 | 2,86
SA 1,3971 1,000 | 1,155 | 1,237 | 1,565 1,390 | 1,432
N 15 3 3 17 20 58 58

Auslagerung von Transportauftrigen
auf Partnerunternehmen.

MW | 2,07 | 1,00 | 2,67 | 2,44 | 2,60 | 2,34 | 2,90

Auslagerung von Transportauftrigen
SeTine P &M 1S | 1,280] 0,000 | 1,528 | 1,007 | 1,501 1,308 | 1,459

auf alternative Transportformen.

N 15 3 3 18 20 59 59

MW | 2,00 | - - 3,33 | 4,00 | 3,20 3,40
Sonstiges. SA |0,000] - - 0,577 | 0,000] 0,837 | 1,140

N - - 3 1 5 5

Skala: 1 (nicht durchfiihrbar) bis 5 (leicht durchfiihrbar) bzw.
1 (nicht effektiv) bis 5 (sehr effektiv)
MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 33: Kurzfristige Moglichkeiten zur Vermeidung von Kapazititsengpissen

Ausgehend von den Mittelwerten wurde - abgesehen von den sonstigen Mdglichkeiten - dem
kurzfristigen Flugzeugwechsel und der kurzfristigen Flugplanidnderung die groBte Effektivitdt
zur Vermeidung von Kapazitdtsengpédssen zugesprochen (siche Hervorhebung in Tabelle 33).

Insgesamt lassen die Ergebnisse vermuten, dass Airlines, die nur Fracht transportieren, Kapa-

192




zitdtsengpdsse durch eine kurzfristige Anpassung des Kapazititsangebots leichter verhindern

konnen, als Airlines, die Passagiere und Fracht transportieren.

Wie in Tabelle 34 zu sehen ist, wurde die Flexibilitit der Kapazitdt insgesamt sehr unter-
schiedlich bewertet. Insgesamt gab es etwas mehr Teilnehmer, die ihre Kapazitét eher als un-
flexibel einschétzen (42,6% bis zur Mitte, Skalenwert 1 und 2), als Teilnehmer, die angaben,
eher flexible Kapazititen zu haben (36,1% ab der Mitte, Skalenwert 4 und 5). Ahnlich zur
Bewertung der Moglichkeiten zur kurzfristigen Anderung von Flugplinen zeigt sich auch hier
bei einer Aufschliisselung der Aussagen nach Art der Airline, dass die Mehrheit der Airlines
mit reinem Frachtbetrieb eher flexibel sind (MW All-Cargo-Airlines: 3,41; MW
Combination-Airlines (All-Cargo): 3,67), wihrend die Airlines aus dem Passagierbereich ihre
Kapazitédten eher als unflexibel bis neutral einschitzen (MW Combination-Airlines (Passage):

2,78; MW Passagierairlines: 2,55).

- 1 2 3 4 5

Alrline unﬂexibel‘ ‘ ‘ seLr flexibel N MW SA
All-Cargo-Airline 11,8% | 17,6% | 5,9% | 47,1% 17,6% 17 3,41 1,326
Combination- (All-Cargo) - 33,3% - 33,3% | 33,3% 3 3,67 1,528
Airline (k. A) - 33,3% | 33,3% | 33,3% - 3 3,00 1,000
(Passage) 5,6% | 38,9% | 33,3% | 16,7% 5,6% 18 2,78 1,003
Passagierairline 15,0% | 40,0% | 25,0% | 15,0% 5,0% 20 2,55 1,099
Gesamt 9,8% | 32,8% | 21,3% | 26,2% 9,8% 61 2,93 1,181

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 34: Flexibilitit der Kapazitiit

Die Flexibilitit der Nachfrage wurde insgesamt etwas hoher eingeschitzt (vgl. Tabelle 35).

- 1 2 3 4 5

Alrline unﬂexibel‘ ‘ ‘ seLr flexibel N MW SA
All-Cargo-Airline - 11,8% | 17,6% | 41,2% | 29,4% | 17 | 3,88 1,063
L (All-Cargo) - 33,3% - 66,7% - 3 3,33 1,155
i‘;ﬁi?mlon" k. A) T [333% ] 66,7% | - } 3 | 2,67 | 0577
(Passage) 5,6% | 27,8% | 22,2% | 44,4% - 18 | 3,06 | 0,998
Passagierairline 11,8% | 11,8% | 35,3% | 35,3% 5,9% 17 3,12 1,111
Gesamt 52% | 19,0% | 25,9% | 39,7% | 10,3% | 58 | 3,31 1,063

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 35: Flexibilitit der Nachfrage

50% der Airlines schitzen ihre Kunden tendenziell als sehr flexibel ein (Skalenwert 4 und 5),
dagegen gaben 24,2% der Airlines an eher unflexible Kunden zu haben (Skalenwert 1 und 2).

Beim Vergleich der Mittelwerte zeigen sich leichte Unterschiede zwischen den Airlines, je-
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doch sind diese im Vergleich zu den Unterschieden der Angebotsflexibilitdt weniger stark

ausgepragt.

4.3.2.2 Vertriebsbezogene Merkmale

In diesem Abschnitt werden die Auswertungsergebnisse zu den vertriebsbezogenen Merkma-

len (Zahlungsbereitschaften der Kunden, Anteil langfristiger Vertrdge) vorgestellt.

Tabelle 36 zeigt, dass Unterschiede in den Zahlungsbereitschaften der Kunden im Allgemei-
nen zu bestehen scheinen. Die meisten Antworten liegen in der Mitte zwischen ,,keine Unter-
schiede® und ,,sehr groBe Unterschiede* (Mittelwert: 2,98). Beim Vergleich der Mittelwerte
zwischen den Airlines fillt auf, dass Passagierairlines etwas weniger Unterschiede zwischen
den Zahlungsbereitschaften ihrer Kunden sehen, als die {ibrigen Airlines (Mittelwert: 2,70).
Folglich ist bei diesen Unternehmen mit einem geringeren Umsatzverlust zu rechnen, sofern

keine Priorisierung und Auswahl von Auftragen nach Erlosgesichtspunkten im Sinne des RM

erfolgt.
1 [ 2 | 3 | 4 | 5
Airline keine sehr groBe | N | MW SA
Unterschiede Unterschiede
All-Cargo-Airline 12,5% | 18,8% | 31,3% | 18,8% | 18,8% | 16 | 3,13 | 1,075
Combination- (All-Cargo) - 33,3% - 66,7% - 3 3,33 | 1,310
Airline (k. A) - - 100,0% - - 3 3,00 | 1,155
(Passage) 59% | 17,6% | 47,1% | 17,6% | 11,8% | 17 | 3,12 | 0,000
Passagierairline 5,0% | 50,0% | 15,0% | 30,0% - 20 | 2,70 | 1,054
Gesamt 6,8% | 28,8% | 32,2% | 23,7% | 8,5% | 59 | 2,98 | 0,979

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 36: Unterschiede in den Zahlungsbereitschaften der Kunden

Wie in Abschnitt 3.5.1 dargestellt, ist davon auszugehen, dass der Umfang des RM-Problems
mit dem Anteil an Kapazitit, der fir kurzfristige Vertrdge (Ad-hoc-Auslastung) zur Verfii-
gung steht, steigt, bzw. mit zunehmendem Anteil langfristiger Vertrdgen sinkt. Es wurde da-
her gefragt, welche Anteile der vorhandenen Kapazitit iiblicherweise fiir langfristige Vertra-
ge, kurzfristige Ad-hoc-Verkiufe und fiir mogliche sonstige Zwecke (offenes Antwortfeld™")
zur Verfligung stehen. Tabelle 37 zeigt, dass der Mittelwert des Anteils langfristiger Vertra-

" Von sechs Airlines wurden im offenen Antwortfeld (sonstige Zwecke) folgende Angaben gemacht
(wortlich): ,,American Military Charters®, ,interline and product mix”, ,Interlines”, ,,Mails”,
,»modifying allotments” und ,,Special Products®.

194




ge’®” bei den befragten All-Cargo-Airlines mit 66,28% im Vergleich zu den Combination-
Airlines (Passage) mit 41,59% bzw. den Passagierairlines mit 36,73% deutlich hoher ist. Ins-
gesamt liegt der Mittelwert der Angaben zum Anteil langfristiger Vertrige bei 47,21%.

Airline MW SA N
All-Cargo-Airline 66,28 27,058 20
(All-Cargo) 59,24 34,666 3

Combination-Airline (k. A) 20,83 26,021 3
(Passage) 41,59 22,126 21

Passagierairline 36,73 28,134 21
Gesamt 47,21 28,926 68

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 37: Anteil langfristiger Vertrige

Dies erweckt den Eindruck, dass die langfristige Planung besonders bei All-Cargo-Airlines
einen hoheren Stellenwert hat, als die kurzfristige Auslastung kurz vor Abflug. Fiir das RM
bedeutet dies, dass Methoden zur langfristigen Kapazitits- und Buchungssteuerung einen gro-
Beren Optimierungsspielraum haben konnten und daher wichtiger sein konnten, als die Me-
thoden zur kurzfristigen Steuerung, auf die sich die Forschung bis dato im Wesentlichen kon-
zentriert.””” Im Passagierbereich dagegen konnten die traditionellen Methoden zur kurzfristi-

gen Steuerung erfolgversprechender sein.

4.3.3 Merkmale zur Beurteilung der Anwendbarkeit der Methoden und
Komponenten des Revenue Managements
In diesem Abschnitt werden die Ergebnisse zu den Daten vorgestellt, welche zur Beurteilung
der Anwendbarkeit der RM-Methoden und -Komponenten erhoben wurden. In den Abschnit-
ten 4.3.3.1 und 4.3.3.2 werden Auswertungen zu vertriebsbezogenen Merkmalen sowie zu
Merkmalen der RM-Methoden und -Software beschrieben, welche Aussagen zur Anwendbar-
keit des RM auf methodenbezogener Ebene ermdglichen. In Abschnitt 4.3.3.3 sind Ergebnisse
zu den RM-Komponenten und SystemeinflussgroBBen zusammengefasst, welche Aussagen zur

Anwendbarkeit des RM aus Gesamtsystemsicht zulassen.

2 Da die meisten Unternehmen keine Angaben im offenen Antwortfeld (sonstige Zwecke) gemacht
hatten, wurde eine neue Variable fiir den Anteil an langfristigen Vertrégen berechnet, die lediglich
das Verhéltnis zwischen langfristigen und kurzfristigen Vertrdgen beriicksichtigt (Anteil an lang-
fristigen Vertrdgen * 100/(100 — Anteil an sonstigen Zwecken)).

*% Vgl. hierzu auch Abschnitt 1.1.
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4.3.3.1 Vertriebsbezogene Merkmale

In diesem Abschnitt werden die erhobenen vertriebsbezogenen Merkmale zur Tarifstruktur
und Auftragsannahme dargestellt, deren Ausprigungen Aufschluss dariiber geben konnen,
inwieweit die Kapazititssteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM eingesetzt werden kon-

nen (vgl. hierzu auch Abschnitt 3.5.2.1).

4.3.3.1.1 Tarifstruktur

Zur Tarifstruktur wurde der Standardisierungsgrad der Tarife (Listenpreise im Vergleich zu
individuellen Vereinbarungen), die Anzahl der Tarife, die Art der Preisdifferenzierungskrite-
rien sowie die Art der Mengeneinheiten zur Preisbestimmung abgefragt, welche im Folgenden

erldutert werden.

Die Art der Preisbildung gibt Aufschliisse dariiber, inwieweit standardisierte und automati-
sierte Mechanismen zur Priorisierung und Auswahl von Auftrigen sinnvoll eingesetzt werden
konnen. Aus diesem Grund wurde gefragt, inwieweit standardisierte Listenpreise im Ver-
gleich zu individuellen Vereinbarungen verwendet werden.”*

Wie in Tabelle 38 zu sehen ist, werden in der Summe tendenziell mehr individuelle Vereinba-
rungen getroffen, als vordefinierte Listenpreise verwendet (MW: 3,28). Im Vergleich zwi-
schen den Airlines zeigt sich, dass All-Cargo-Airlines (MW: 3,53) und Combination-Airlines
(All-Cargo, MW: 3,67) am héufigsten angaben, individuelle Vereinbarungen zu treffen. Ins-
gesamt war das Antwortverhalten der All-Cargo-Airlines sehr heterogen (SA: 1,375). Hier
wurde gleichzeitig am hiufigsten ausgewéhlt ausschlielich Listenpreise zu verwenden. Ins-
gesamt sind die Ergebnisse wenig iiberraschend, wenn man beriicksichtigt, dass die Airlines,

welche nur Fracht transportieren einen hoheren Anteil langfristiger Vertrige aufweisen.””

* Vgl. hierzu auch Abschnitt 3.5.2.1.
% Vgl. die Umfrageergebnisse zum Anteil langfristiger Vertriige in Abschnitt 4.3.2.2.
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1 | 2 | 3 | 4 | 5
Airline Listenpreise ipdividuelle N | MW SA

(100%) Vereinbarungen

(100%)
All-Cargo-Airline 17,6% - 17,6% | 41,2% | 23,5% | 17 | 3,53 | 1,375
Combination- (All-Cargo) - - 33,3% | 66,7% - 3 3,67 | 0,577
Airline (k- A) - 33,3% | 66,7% - - 3 2,67 | 0,577
(Passage) - 11,1% | 50,0% | 38,9% - 18 | 3,28 | 0,669
Passagierairline 5,0% | 15,0% | 45,0% | 35,0% - 20 | 3,10 | 0,852
Gesamt 6,6% 9,8% | 39,3% | 37,7% | 6,6% | 61 3,28 | 0,968

Skala: 1 - ausschlieBlich Listenpreise (100%), 2 - hauptsichlich Listenpreise, 3 - ausgeglichenes Verhéltnis (50%
Listenpreise, 50% individuelle Vereinbarungen), 4 - hauptséchlich individuelle Vereinbarungen, 5 - ausschlief3-
lich individuelle Vereinbarungen (100%)

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 38: Listenpreise im Vergleich zu individuellen Vereinbarungen

Wie in Abschnitt 3.5.2.1. dargelegt, ist eine explizite segmentorientierte Preisdifferenzierung
nach Buchungs- oder Leistungszeitpunkt fiir die Anwendung der Kapazitétssteuerungsmetho-
den des Quantity-Based-RM erforderlich.

Um iberpriifen zu konnen, wie differenziert die Tarife in der Luftfracht sind, wurden alle
Unternehmen, die bei der Frage zu der Art der Preise nicht angegeben hatten 100% individu-
elle Vereinbarungen zu treffen, gefragt, wie viele Tarife von threm Unternehmen angeboten
werden. Die Anzahl lag im Mittel bei 13,25 Tarifen (Standardabweichung: 15,991, N=40),506
was dafiir spricht, dass die Unternehmen eine explizite segmentorientierte Preisdifferenzie-
rung vornehmen.

Im RM ist insbesondere die Preisdifferenzierung nach dem Buchungszeitpunkt erforderlich,
wenn der Verkaufspreis liber die Zeit hinweg bis zum Abflug immer wieder angepasst werden
soll. Abbildung 22 zeigt, dass bei den Umfrageteilnehmern fiir Frachtgeschéfte hauptséchlich
die Menge, die Art des Gutes und der Leistungszeitpunkt als Preisdifferenzierungskriterium
genutzt werden. Der Buchungszeitpunkt wurde dagegen lediglich von 39,3% der Befragten

ausgewdhlt.

Bei einer Aufschliisselung der Preisdifferenzierungskriterien nach Art der Airline, wandelt
sich das Bild etwas. Wie zu sehen ist, spielen Buchungs- und Leistungszeitpunkte vor allem
bei Combination-Airlines eine iiberdurchschnittlich grof3e Rolle. Der Leistungszeitpunkt ist

fiir Combination-Airlines nahezu genauso wichtig wie die Menge und die Art des Gutes. Bei

% Vgl. Anhang 4 fiir eine Aufschliisselung nach Art der Airline. Die Frage wurde von manchen Um-
frageteilnehmern ausgelassen, weil die Anzahl der Tarife nicht einfach zu zéhlen ist. Folgende
Aussagen konnten nicht gewertet werden, weil keine konkreten Angaben gemacht wurden: ,,many*
(2x), ,,charter*, ,Really can't. Terms vary: date, flight, quantity, type of cargo, customer, route,

2

etc.”.
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All-Cargo-Airlines hat der Buchungszeitpunkt dagegen den niedrigsten Stellenwert (wenn

man von den Combination-Airlines (k. A.) absieht).

85,7%
80,4%
66,1%
50,0%
39,3%
16,1%
Menge Art des Gutes Leistungszeitpunkt Leistungsart Buchungszeitpunkt Sonstiges*
* offenes Antwortfeld (Sonstiges)
Preisdifferenzierungskriterien (N=56)
(Mehrfachantworten méglich. Angaben in Prozent (%) der Falle.)
[167% |
61,1% [ 333% |
| 5,0%
1 66,7%
30,0% 50,0% 25,0%
35,0% 33,3%
88,9% 33,3% 66,7% 75,0%
0,
65,0% 333%
50,0%
el 100,0%
V) '’
75.0% ’ 100,0% —

Passagierairline (N = 20) Combination-Airline  Combination-Airline (k. A., Combination-Airline (All- All-Cargo-Airline (N =12)
(Passage, N = 18) N =3) Cargo,N =3)

Preisdifferenzierungskriterien nach Art der Airline (N=56)
(Angaben in Prozent (%) der Félle innerhalb Art der Airline. Legende wie oben.)

Abbildung 22: Preisdifferenzierungskriterien™"’

7 Von acht Airlines wurden im offenen Antwortfeld (Sonstiges) folgende Angaben gemacht (wort-
lich): ,,availability of last minute space”; ,,Bids (Low Capacity-High Demand destinations)”; ,,day
of the week”; ,,Destination, direct flights”; ,,Fixed contract charter, with some ad hoc work”; ,,route
positioning, flight time, complicacy of order, customer importance, terms of contract, broker's price
terms”; ,,routing, or deferred service*; ,,Routing/Destination®.
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In Abschnitt 3.5.2.1 wurde darauf eingegangen, dass der Preis mengenabhingig definiert sein
muss, um eine Steuerung der Kapazitdtsauslastung mit Methoden des Quantity-Based-RM zu
ermoglichen. Daher wurde abgefragt, welche Variablen Bestandteil der Preisbestimmung
sind. Abbildung 23 zeigt die entsprechenden Ergebnisse.’”® Da in dieser Kategorie am hiu-
figsten das offene Antwortfeld (Sonstiges) ausgewéhlt wurde, wurden im Rahmen der Aus-
wertung entsprechende Aussagegruppen gebildet, in denen dhnliche Aussagen zusammenge-
fasst sind (*[...]). Am hiufigsten wurde das sogenannte ,,chargeable weight* ausgewihlt, das
sich aus den entsprechenden Vorgaben der IATA berechnet. Daneben gab es auch Teilneh-
mer, die nur Volumen oder nur Gewicht ausgewahlt hatten.””” Bei 14,3% der Teilnehmer vari-
iert der Preis nicht mit der Menge, sondern ist fix fiir einen bestimmten Flug, Flugzeugtyp
oder Unit Load Device (ULD) festgelegt; eine andere weitere Variante ist ein Preis pro Stun-
de (,,block hour®), die von 4,0% der Befragten angegeben wurde. In den letztgenannten Féllen
zeigt sich, dass sich die Kapazititsauslastung nicht durch schwankende Preise fiir einzelne

Frachtstiicke im Sinne des RM (d.h. in Abhingigkeit vom Erl6s je Frachtstiick) steuern ldsst.

Der Vergleich zwischen den Airlinetypen zeigt, dass nur All-Cargo-Airlines und
Combination-Airlines (All-Cargo) angegeben hatten, den Preis fiir einen ganzen Flug zu be-
rechnen. Die Angabe ,,Preis nach Flugzeugtyp / Unit Load Device* wurde dagegen nur von

Passagierairlines und Combination-Airlines (Passage) gemacht.

*% Die urspriinglich angegebene Antwortméglichkeit ,,Density times volume® konnte nicht ausgewer-
tet werden, da sich im Nachhinein herausstellte, dass diese Antwort keinen Sinn macht. Aus diesem
Grund mussten die Antworten von zwdlf Teilnehmern zu dieser Frage aus der Wertung genommen
werden.Von 25 Airlines wurden in dem offenen Antwortfeld (Sonstiges) folgende Angaben ge-
macht (wortlich):

[1] ,,Actual or volume weight which is higher (factor 1.6)*; ,,both: weight and volume (IATA 1:6)
are relevant; ,higher of actual weight or chargeable/volume weight; ,price times weight
considering min 1:6 ratio for CWT*; ,price times weight under consideration of volume
(chargeable weight vs. actual weight)“; ,,Price x Chargeable weight (=the greatest amongst volume
& actual weight)*; ,,Volum versus Actual weight, whichever is higher*; ,,chargeable weight*; ,,hig-
her between weight and volume*; ,,Volume / Weight , which ever is higher; ,,volume or weight,
whichever is the greatest™; ,price times chargeable weight +surcharges times actual weight;
»Weight & Volume™; ,,an equation which includes most of the above mentioned*; ,,price per volu-
me, price per weight, price per density times volume®; ,,all above*

[2] ,,Revenue per BH for different AC types*

[3] ,.price per weight, price per block hour*

[4] ,,Price per volume; market price for outsized cargo®

[5],,Unit rate for the aircraft™; ,,Unit price i.e. ULD pricing*

[6] ,,charter price for whole flight, depends on flight time*; ,,Fixed charter*; ,,Per flight*; ,,price per
flight (ad-hoc charters)*

Zu beachten ist, dass Teilnehmer die ,,Weight* ausgewdhlt hatten auch das ,,chargeable weight*
gemeint haben konnten, das nicht zur Auswahl stand, sondern in eigener Antwort hinzugefiigt hétte
werden konnen.
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Preis nach Volumen und Gewicht*[1] 40,8%

Preis nach Volumen 18,4%

Preis nach Flug*[2] 10,2%

Preis nach Flugzeugtyp / Unit Load Device *[3] 4,1%

Preis nach Volumen und Gewicht bei tibergroRer Fracht

0,

(,outsized cargo”)*[4] 2,0%

Preis nach Gewicht und Stunde (,,block hour“)*[5] 2,0%
Preis nach Stunde (,block hour”) fiir verschiedene

2,0%

Flugzeugtypen*[6]

* offenes Antwortfeld (Sonstiges)

Art der Mengeneinheiten zur Preiskalkulation (N=49)

All-Cargo-Airline (N = 14) 28,6% - 14,3% 28,6% .
Combination-Airline (All-Cargo, N = 3) 66,7% 33,3%
Combination-Airline (k. A.,, N = 3) _ 66,7%
Combination-Airline (Passage, N = 13) 38,5% - 15,4% 7,7% . 7,7%
Passagierairline (N = 16) 56,3% - 18,8% 6,3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Art der Mengeneinheiten zur Preiskalkulation nach Art der Airline (N=49)
(Angaben in Prozent (%) innerhalb der Art der Airline. Legende wie oben.)

Abbildung 23: Art der Mengeneinheiten zur Preiskalkulation
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4.3.3.1.2 Auftragsannahmeprinzipien und -kriterien

Wie in Abschnitt 3.5.2.1 dargelegt, sollte die Auftragsannahme genauer betrachtet werden,
um einschitzen zu konnen, ob die Preisdifferenzierung mit den Methoden der Kapazitétssteu-

erung verkniipft ist. Daher wurden die Auftragsannahmeprinzipien und -kriterien abgefragt.

Sofern die Auftragsannahme nach dem First-Come-First-Serve-Prinzip erfolgt, ist davon aus-
zugehen, dass keine Verkniipfung mit der Kapazititssteuerung stattfindet. Von den 61 Teil-
nehmern gaben 78,7% an, eine Priorisierung und Auswahl von Aufirdgen vorzunehmen. Die

iibrigen 21,3% der Teilnehmer verfahren nach dem First-Come-First-Serve-Prinzip.

Im Vergleich zwischen den Airlines zeigen sich kleinere Unterschiede (vgl. Abbildung 24).
Uber 80% der All-Cargo-Airlines und Combination-Airlines (Passage) nehmen eine
Priorisierung und Auswahl von Aufirdgen vor. Bei Combiniation Airlines (All-Cargo) waren

es sogar 100%. Bei Passagierairlines waren es mit 75% etwas weniger.

All-Cargo-Airline (N = 17)

Combination-Airline (All-Cargo, N = 3)

Combination-Airline (k. A., N = 3)

Combination-Airline (Passage, N = 18)

Passagierairline (N = 20)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

W Priorisierung und Auswahl von Auftragen O First-Come-First-Serve

Abbildung 24: Auftragsannahmeprinzipien®'’

Airlines, welche angaben, dass sie nicht nach dem First-Come-First-Serve-Prinzip vorgehen,
wurden gefragt, nach welchen Kriterien die Priorisierung und Auswahl von Auftrdgen erfolgt.
In Abschnitt 3.5.2.1 wurde dargelegt, dass der Tarif als Auswahlkriterium verwendet werden

sollte, wenn die Methoden des Quantity-Based-RM eingesetzt werden sollen.

Abbildung 25 gibt einen Uberblick iiber die Umfrageergebnisse. Kunde (79,2%) und Tarif

(77,1%) wurden mit Abstand am hdufigsten genannt, gefolgt von GréBen, die die Transport-

*1% Angaben in Prozent (%) innerhalb der Art der Airline.
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menge (Volumen, Dichte, Gewicht) bzw. das Transportgut beschreiben (45,8% bis 50%), den
Transportkosten (41,7%) und den Angaben im offenen Antwortfeld (Sonstiges:12,5%).

Im Vergleich zwischen den Airlines zeigt sich, dass der Tarif als Auswahlkriterium bei den
Passagierairlines und den Combination-Airlines (Passage) mindestens genauso wichtig zu
sein scheint wie der Kunde. Bei diesen Airlines wurde der Tarif mit mindestens 80% iiber-
durchschnittlich oft genannt. Von All-Cargo-Airlines und von Combination-Airlines (All-
Cargo) wurde der Tarif mit 71,4% bzw. 33,3% weniger oft angegeben. Unter den All-Cargo-
Airlines hat das Volumen als Auswahlkriterium im Unterschied zum Gesamtergebnis einen
hoheren Stellenwert als das Gewicht. Auch die Transportkosten haben in dieser Gruppe im
Unterschied zum Durchschnitt einen hoheren Stellenwert als die Art des Gutes und dessen

Dichte.
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79,2% 77.1%

50,0% 50,0%
45,8% 45,8%
41,7%
12,5%
Kunde Tarif Gewicht Art des Gutes Dichte Volumen  Transportkosten  Sonstiges*
* offenes Antwortfeld (Sonstiges)
Kriterien zur Priorisierung und Auswahl von Auftrigen (N=48)
(Mehrfachantworten méglich. Angaben in Prozent (%) der Falle.)
16,7% | 333% |
[200% ]
46,7% 33,3% 66,7%
7 7,1%
46,7% e 66,7% ‘
) 299
46,7% 60,0% 42,9%
66,7% 50,0%
28,6%
73,3% 86,7% 100,0% 66,7% 78,6%
Passagierairline(N = 15) Combination-Airline  Combination-Airline (k. A., Combination-Airline (All- All-Cargo-Airline (N = 14)

(Passage, N = 15) N=1) Cargo,N =3)

Kriterien zur Priorisierung und Auswahl von Auftragen nach Art der Airline (N=48)
(Angaben in Prozent (%) der Féalle innerhalb der Art der Airline. Legende wie oben.)

Abbildung 25: Kriterien zur Priorisierung und Auswahl von Auftrigen®"

4.3.3.2 Merkmale zu Methoden und Software des Revenue Managements

In diesem Abschnitt werden die erhobenen Merkmale zur Verwendung von RM-Methoden
und -Software dargestellt, deren Ausprigungen zusammen mit den im vorangehenden Ab-

schnitt erlduterten vertriebsbezogenen Merkmalen Aufschluss dariiber geben konnen, inwie-

"' Von sechs Airlines wurden in dem offenen Antwortfeld (Sonstiges) folgende Angaben gemacht
(wortlich): ,,loyalty, seasonal support, market size”; ,,Capacity Availability”; ,,destination”; ,,missi-
on possibility”; ,,Off loaded Cargo”; ,,Surcharges, Side Revenues*.
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weit die Kapazitdtssteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM eingesetzt werden konnen

(vgl. hierzu auch Abschnitt 3.5.2.1).

4.3.3.2.1 Methoden

In der Literatur zum RM, die in den meisten Fillen auf den Passagierbereich von Airlines
fokussiert ist, werden mit Bid Prices und Booking Limits im Allgemeinen zwei Hauptmetho-
den des Quantity-Based-RM vorgestellt, welche die Entscheidung zur erlosmaximalen

12 BEs wurde daher

Priorisierung und Auswahl von Transportauftrigen unterstiitzen sollen.
gefragt, ob diese Methoden in der Luftfracht Anwendung finden. Abbildung 26 zeigt, dass
iiber zwei Drittel der Befragten (liber 67,8%), entweder Bid Prices oder Booking Limits ver-
wenden. Dariliber hinaus wurde von 5,1% der Befragten im offenen Antwortfeld (Sonstiges)
angegeben, dass sie beide Methoden verwenden. Alle sonstigen Antworten in diesem Feld
sind im unten stehenden Diagramm unter ,,Sonstiges* zusammengefasst. Eine Auswertung der
Antworten zeigt, dass neben den genannten Methoden vor allem der Kunde beriicksichtigt
wird. Dies deckt sich mit den Angaben zur Priorisierung und Auswahl der Transportauftrige.

513

Hier war der Kunde das am héufigsten genannte Auswahlkriterium.” ~ Der Rest der Befragten

(13,6%) gab an, keine Methode zu verwenden.

Im Vergleich des Methodeneinsatzes zwischen den Airlines zeigt sich, dass mit 21,1% bzw.
33,3% tiberdurchschnittlich viele Teilnehmer der Gruppen Passagierairline und Combination-
Airline (k. A.) keine Methoden zur Entscheidungsunterstiitzung verwenden. Dagegen werden
die Methoden von den Combination-Airlines (Passage) und Combination-Airline (All-Cargo)

mit 94,4% bzw. 100% von iiberdurchschnittlich vielen Teilnehmern eingesetzt.

>'2 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.3.4.
* Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.3.3.1.2.
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Booking Limits ‘ 33,9%

Bid Prices und Booking Limits* - 5,1%

Sonstiges* ‘ 13,6%

* offenes Antwortfeld (Sonstiges)

RM-Methoden (N=59)

All-Cargo-Airline (N = 16)

Combination-Airline (All-Cargo, N = 3)

Combination-Airline (k. A., N = 3) 66,7% _

Combination Airline (Passage, N = 18)

Passagierairline (N = 19)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

RM-Methoden nach Art der Airline (N=59)
(Angaben in Prozent (%) innerhalb der Art der Airline. Legende wie oben.)

Abbildung 26: Einsatz von RM-Methoden®"*

4.3.3.2.2 Software

Die Airlines wurden gefragt, ob sie RM-Software im Luftfrachtbereich einsetzen. Je nach
Antwort verzweigten sich die weiteren Fragen im Fragebogen. Airlines, die den Einsatz be-

jahten, wurden um die Angaben gebeten, welche RM-Software sie verwenden, seit wann die-

> Von acht Airlines wurden im offenen Antwortfeld (Sonstiges) folgende Angaben gemacht (wort-
lich): ,,Bid Prices and value of customer”; ,,Booking limits and customer”; ,,Booking limits,
availability of flight”; ,,Cause of very limited space and demand, need to consider on higher rates,
regularity(Agent loyalty), and density”; ,,contract negotiation”; ,,density improvement + Bid prices
and Booking limits”; ,,Space available; customer”; ,,bid price but many 'products' are unenforced”.
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se im Einsatz ist und wie zufrieden sie mit ihrem System sind. Airlines, die angaben, kein
RM-System im Einsatz zu haben, wurden gefragt aus welchen Griinden sie keines verwenden

und ob sie in Zukunft den Einsatz von RM-Software planen.

Von 60 Teilnehmern, die auf die Frage zur Verwendung von RM-Software geantwortet haben,
gaben insgesamt 45% der Teilnehmer an, RM-Software zu verwenden. Abbildung 27 zeigt,
dass unter den Passagierairlines und Combination-Airlines (All-Cargo) mit 57,9% bzw.
66,7% tiberdurchnittlich viele Unternehmen RM-Software verwenden. Dagegen sind es unter
den All-Cargo-Airlines und den Combination-Airlines (k. A.) mit 29,4 % bzw. 33,3 % iiber-

durchschnittlich wenige.

HJa ONein

All-Cargo-Airline (N = 17) 70,6%

Combination-Airline (All-Cargo, N = 3) 33,3%

Combination Airline (k. A., N = 3) 66,7%

Combination Airline (Passage, N = 18) 55,6%

Passagierairline (N = 19) 42,1%

Abbildung 27: Einsatz von RM-Software®"

Wie in Abbildung 28 zu sehen ist, wurden die Standardsoftwaresysteme Sabre, Champ, PROS
und Revenue Management System, Inc. am hiufigsten ausgewihlt. Daneben gaben 22,2% der

Befragten an, Individualsoftware zu verwenden.

> Angaben in Prozent (%) innerhalb der Art der Airline.

206




30,0%

25,9%
25,0%
22,2%
20,0% 18,5%
15,0%
10,0%
5,0% 37% 3,7% 3,7% 3,7% 3,7% 37% 3,7% 3,7% 3,7% 3,7%
,0%
(] L *x o [%) = = * * (] * (%] * Q * * *
5 5¢ € o 5 5% & 9 5 2 € g £ £ o 2
€ 3 = 9] o ] >
& ] 8 o £ S o & 5 3 S 2 < = 8 B o ;
&£ 5 (] Q6 LB~ o £ 4 2 o <o (o] = 2
o < 00 = $~— = o n ~ < > wn 1)
25 g &35 ¢ 3 4 o6 F 8 2
R SE B % 3 2 <P H >
T 3 2@ ¢S <) = 1] S 2
S 0o o 9282 o0 < T E
5 € Sa @ © £ 325
£ = S © 3 o
i n
2

* offenes Antwortfeld (Sonstiges)

Abbildung 28: Art der verwendeten RM-Software'®

Abbildung 29 zeigt, dass weniger als die Hélfte der Unternehmen ihre Systeme vor dem Jahr
2001 eingefiihrt hatten. Im Jahr 2009 wurden mit 18,2% im Vergleich zu den anderen Jahren

die meisten Systeme eingefiihrt.

A13,6 13,6
/\ /
For\ A /
/ \ /\ /
O 45045045 ‘/;5 \'-ti-‘/;S ‘\‘-*5-4(45

1990 1993 1997 1998 2000 2001 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Abbildung 29: Einsatzbeginn (Jahr) der aktuellen RM-Software®"’

>1© N=27. Mehrfachantworten moglich. Angaben in Prozent (%) der Fille.
>7 N=22. Angaben in Prozent (%).
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Die Zufriedenheit mit den Systemen ist durchwachsen (vgl. Tabelle 39). Die Mitte (Skalen-
wert 3) zwischen ,,unzufrieden® und ,,sehr zufrieden® wurde mit 42,3% vergleichsweise am
héaufigsten ausgewdhlt. Genauso viele Teilnehmer gaben insgesamt an, eher zufrieden zu sein
(Skalenwert 4 und 5). 15,3% sind eher unzufrieden mit ihrem System (Skalenwert 1 und 2).
Bei der Verteilung nach Art der Airline fillt auf, dass die Frage von vergleichsweise wenigen
All-Cargo-Airlines ausgefiillt wurde. Die meisten Umfrageteilnehmer an dieser Stelle waren
Passagierairlines. Hier liegt die Vermutung nahe, dass die bekannten RM-Systeme besser fiir
den Passagierbereich geeignet sind. Auch der Mittelwertvergleich zeigt, dass die All-Cargo-
Airlines (zusammen mit den Combination-Airlines (Passage), MW: 3,00) vergleichsweise am

unzufriedensten mit thren Systemen sind (MW (gesamt): 3,35).

- 1 2 3 4 5

Alrline unzufriedLn ‘ ‘ sehr‘ zufrieden N MW SA
All-Cargo-Airline 25,0% - 25,0% | 50,0% - 4 3,00 | 1,414
L (All-Cargo) - - - 100,0% - 2 4,00 | 0,000
i‘iﬁz?mlon" (k. A.) } } = [100,0% | - 1 | 4,00 | 0,000
(Passage) - 12,5% | 75% 12,5% - 8 3,00 | 0,535
Passagierairline - 18.2% | 36,4% | 18,2% | 27,3% 11 3,55 1,128
Gesamt 3,8% | 11,5% | 42,3% | 30,8% | 11,5% | 26 | 3,35 | 0,977

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 39: Zufriedenheit mit RM-Software

Teilnehmer, die angegeben hatten, keine Software zu verwenden, wurden gebeten ihre Griinde
daflir zu nennen. Wie in Abbildung 30 zu sehen ist, wurden ,,nicht effektiv genug* und ,,zu
teuer vergleichsweise am haufigsten ausgewihlt. Unter ,,Sonstiges* machten einige Unter-
nehmen deutlich, dass sich eine Einfiihrung der Software noch in Planung befinde, andere
gaben an, dass sich Software nicht fiir ihr Geschift eigne oder dass ihr Unternehmen fiir
Software zu klein sei. Die Aussagen unter ,,Sonstiges dhneln somit teilweise den Alternati-

ven ,,nicht notwendig* und , .keine Verwendung von RM-Prinzipien®.

Im Vergleich zwischen den Airlinetypen zeigt sich, dass die Alternative ,nicht effektiv ge-
nug* besonders von All-Cargo-Airlines und Combination-Airlines (k. A.) mit 50,0% iiber-
durchschnittlich hdufig ausgewéhlt wurde. Die Auswahl der Alternative ,,zu teuer” erfolgte
bei Combination-Airlines (Passage) Combination-Airlines (k. A.) iiberdurchschnittlich haufig,
dagegen bei Passagierairlines, Combination-Airlines (All-Cargo) und All-Cargo-Airlines un-

terdurchschnittlich hiufig.
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40,6%

34,4%

25,0%

9,4% 9,4% 9,4%

nicht effektiv genug zu teuer zu komplex keine Verwendung nicht notwendig* Sonstiges*
von RM-Prinzipien
* offenes Antwortfeld (Sonstiges)

Griinde fiir den Verzicht auf RM-Software (N=32)
(Mehrfachantworten méglich. Angaben in Prozent (%) der Falle.)

28,6%

20,0%

25,0%

10,0%
8,3%
0,
50,0% 100,0%
Passagierairline (N = 7) Combination-Airline  Combination-Airline (k. A.,, Combination-Airline (All- All-Cargo-Airline (N = 12)
(Passage, N = 10) N=2) Cargo,N=1)

Griinde fiir den Verzicht auf RM-Software nach Art der Airline (N= 32)
(Angaben in Prozent (%) der Félle innerhalb der Art der Airline. Legende wie oben.)

Abbildung 30: Griinde fiir den Verzicht auf RM-Software*'®

S8 Unter ,, nicht notwendig” sind Angaben von drei Airlines (wortlich: ,,not needed”; ,,not necessary’)
zusammengefasst. Unter ,, Sonstiges” sind Angaben von sieben Airlines zusammengefasst (wort-
lich): ,,we are a start up airline, selection is postponed”; ,,Need better information systems before
going having a RM software”; ,,in progress”; ,,[...] didn't have it because of expensive, but will
have [...] for Nov”; ,,we manage domestic cargo and we have enough capacity, there are just some
destinations with a big demand, the rest are soft.”; ,,not exactly suitable for our An-124 & 11-76
charter business”; ,,Bulk of our business is contractual”.
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Von den 32 Teilnehmern, die bis dato noch keine Software verwendeten, gaben mit 62,5%

deutlich iiber die Hélfte an, dass sie einen Softwareeinsatz in Zukunft planen.

4.3.3.3 Merkmale zu Komponenten und Systemeinfliissgrofien des Revenue Manage-
ments

In diesem Abschnitt werden die erhobenen Merkmale zu den RM-Komponenten und System-
einflussgrofen dargestellt, deren Auspridgungen aus Gesamtsystemsicht Erkenntnisse zur An-

wendbarkeit des RM liefern konnen (vgl. hierzu auch Abschnitt 3.5.2.2).

4.3.3.3.1 Komponenten

Im Folgenden werden die Ergebnisse zur Verwendung der RM-Komponenten, zur Bewertung
der damit verbundenden Kosten und Ergebnisqualitdt sowie zur Einschitzung des Automati-

sierungsgrads behandelt.

Zunidchst wurde gefragt, welche RM-Komponenten von den Airlines eingesetzt werden.
Nachstehende Tabelle 40 zeigt, dass die Kapazititssteuerung (Optimierung) und Kapazitits-
prognose von iiber 80% der Teilnehmer, die diese Frage beantwortet haben, verwendet wird.
Die Nachfrageprognose wurde mit 71,9% weniger hédufig eingesetzt. Die Verwendung der

Uberbuchungskomponente wurde mit 61,8% am seltensten angegeben.

. - Kapazititssteuerun ..
Einsatz Kapazititsprognose | Nachfrageprognose ?Optimierung) g Uberbuchung
N 56 57 56 55
ja 80,4% 71,9% 83,9% 61,8%
nein 19,6% 28,1% 16,1% 38,2%

Tabelle 40: Einsatz der RM-Komponenten

Wie die Bewertung der Kosten zeigt (vgl. Tabelle 41), sind die Mittelwerte der Nachfrage-
prognose (MW: 2,98) und der Kapazititssteuerung (MW: 3,09) im Vergleich zu den anderen
RM-Komponenten hoher. Somit wurden diese Komponenten als etwas kostenintensiver ein-
geschiitzt. Die Uberbuchung wurde dagegen im Vergleich als eher kostengiinstig eingeschiitzt

(MW: 2,59).
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1\2\3\4\5

Komponente — N | MW SA
niedrig hoch
Kapazitétsprognose 17,8% | 31,1% | 17,.8% | 24,4% 8,9% |45 | 2,76 1,264
Nachfrageprognose 10,0% | 27,5% | 22,5% | 35,0% | 5,0% | 40| 2,98 1,121

Kapazititssteuerung (Optimie-

8,5% | 31,9% | 21,3% | 19,1% | 19,1% | 47 | 3,09 | 1,282
rung)

Uberbuchung 23,5% | 26,5% | 23,5% | 20,6% | 5,9% |34 | 2,59 | 1,234

Leistungs- und Kapazitdtsmes-
sung

16,9% | 27,1% | 35,6% | 16,9% | 3,4% | 59| 2,63 | 1,065

Daten (Sammlung, Verarbei-

. . 15,5% | 31,0% | 25,9% | 20,7% | 6,9% | 58 | 2,72 | 1,167
tung, Weiterleitung)

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 41: Kosten der RM-Komponenten

Die Bewertung der Ergebnisqualitdt zeigt bei allen RM-Komponenten iiberwiegend positive
Ergebnisse (vgl. Tabelle 42). Bei der Kapazitdtsprognose und -steuerung wurde von mindes-
tens 66% der Teilnehmer der Skalenwert 4 und 5 ausgewihlt. Die Mittelwerte von 3,79 und
3,80 weisen auf tendenziell gute Ergebnisse hin. Auch die Qualitit der Uberbuchung und
Leistungs- und Kapazitdtsmessung wurde als hoch eingeschitzt (MW: 3,79). Die Qualitét der
Ergebnisse der Nachfrageprognose (MW: 3,25) sowie der Informationssammlung, -

verarbeitung und -weiterleitung (MW: 3,22) wurde jeweils etwas niedriger eingestuft.

1 2 3 4 5 M
Komponente — ‘ ‘ ‘ ‘ N w SA
niedrig hoch
Kapazitétsprognose 2,2% 6,7% | 20,0% | 51,1% | 20,0% | 45 3,80 | 0,919
Nachfrageprognose 5,0% | 20,0% | 30,0% | 35,0% | 10,0% | 40 | 3,25 1,056
mios

Kapazitdtssteuerung (Optimie- | 5o/ ¢ 400 | 23 494 | 38.3% | 27.7% | 47 | 3.79 | 1.062
rung)

Uberbuchung 29% | 2,9% | 29,4% | 41,2% | 23,5% | 34 | 3,79 | 0,946

Leistungs- und Kapazitdtsmes-
sung

8,5% | 6,8% | 25,4% | 42,4% | 16,9% | 59 | 3,53 | 1,120

Daten (Sammlung, Verarbei-

. . 6,9% | 19,0% | 27,6% | 37,9% | 8,6% | 58 | 3,22 | 1,077
tung, Weiterleitung)

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 42: Ergebnisqualitit der RM-Komponenten

Die Bewertung des Automatisierungsgrads weist besonders hervorstechende Ergebnisse bei

der Nachfrageprognose (MW: 2,23) und Uberbuchung (MW: 2,57) auf (vgl. Tabelle 43). Hier

211




ist der Automatisierungsgrad sehr gering. Bei den anderen RM-Komponenten sind keine kla-

ren Tendenzen zu erkennen.

1 | 2 | 3 ] 4 [ 5 |[N[MW

Komponente — SA
niedrig hoch
Kapazitétsprognose 31,6% | 10,5% | 12,3% | 28,1% | 17,5% | 57 | 2,89 | 1,543
Nachfrageprognose 42,9% | 19,6% | 17,9% | 10,7% | 89% | 56 | 2,23 | 1,348

Kapazititssteuerung (Optimie-

22,8% | 10,5% | 29,8% | 22,8% | 14,0% | 57 | 2,95 | 1,355
rung)

Uberbuchung 31,5% | 22,2% | 18,5% | 13,0% | 14,8% | 54 | 2,57 | 1,435

Leistungs- und Kapazitdtsmes-

24,6% | 8,8% | 28,1% | 26,3% | 12,3% | 57 | 2,93 | 1,361
sung

Daten (Sammlung, Verarbei-

. . 17,5% | 21,1% | 28,1% | 21,1% | 12,3% | 57 | 2,89 | 1,277
tung, Weiterleitung)

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 43: Automatisierungsgrad der RM-Komponenten

4.3.3.3.2 Systemeinflussgrofien

Zur Bewertung und Ermittlung von potentiellen Systemeinflussgrofen wurden im Fragebogen
geschlossene und offene Fragen gestellt. Zum einen sollten Punkte einer standardisierten Liste
an moglichen Herausforderungen (vgl. hierzu auch Abschnitt 3.5.2.2) hinsichtlich ihres Ist-
Zustandes und des Grades ihrer moglichen negativen Auswirkung bewertet werden. Zum an-
deren standen den Befragten drei offene Antwortfelder fiir Kommentare zu Herausforderun-

gen, Erfolgsfaktoren und sonstigen Anmerkungen zur Verfiigung. >

Tabelle 44 zeigt die Bewertungsergebnisse zu der Frage inwieweit die genannten Punkte ak-
tuelle Herausforderungen fiir das Unternehmen der Umfrageteilnehmer darstellen. Es ist zu
erkennen, dass insgesamt betrachtet die meisten Punkte aus den Bereichen ,Information* und
,Organisation® eher wenig als Herausforderung wahrgenommen werden. Die Mittelwerte
liegen mit Ausnahme der ,,Dominanz des Passagierbereichs* im Bereich zwischen zwei und
drei. Dagegen wurden die Herausforderungen aus dem Bereich ,,Markt- und Wettbewerb*

hoch eingeschitzt (MW von 3,13 bis 4,06).

> Vgl. Anhang 4 fiir alle wértlichen Aussagen der Befragten.
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1 2 3 4 5 N | MW SA

niedrig hoch
Markt und Wettbewerb
Wettbewerbsdruck. 2,1% | 12,5% 6,3% 35,4% | 43,8% | 48 | 4,06 | 1,099
Verhandl ht
Kzrn;;dungsmac der 21% | 19,1% | 27,7% | 27,7% | 23.4% | 47 | 3,51 | 1,120
Volatiles Nachfrageverhalten. 8,7% | 23,9% | 26,1% | 28,3% | 13,0% | 46 | 3,13 | 1,185
Kurze Buchungszeitraume. 83% | 18,8% | 25,0% | 25,0% | 22,9% | 48 | 3,35 | 1,263
Information
Unprézise Informationen tiber
:;erf;zrkggﬁ:tiehfg‘;:ungen 32,7% | 22,4% | 20,4% | 22,4% | 2,0% |49 | 2,39 | 1,222
Kapazitit.
geﬁpéifzzrﬁengenangabenbm 10,2% | 32,7% | 30,6% | 16,3% | 10,2% | 49 | 2,84 | 1,143
Unprézise Informationen zum
f:‘fls;:;g}z‘z;&loSp"ten“al der | 50 0% | 29.2% | 18.8% | 14.6% | 14.6% | 48 | 2.69 | 1,371
Buchungszeitpunkt.
Keine Transparenz iiber die
Kapazititsauslastung wahrend 224% | 26,5% | 22,4% | 20,4% | 8,2% |49 | 2,65 | 1,267
des Buchungszeitraums.
Keine Messung oder Manage-
ment-Berichterstattung iiber
Offloads oder ungenutzte 20,4% | 30,6% | 22,4% | 12,2% | 14,3% | 49 | 2,69 | 1,326
Kapazitit.
Eeine,virﬁ%b?rke“ 40,4% | 17,0% | 12,8% | 21,3% | 8,5% |47 | 2,40 | 1,424
istorischer Daten.
Organisation
Dominanz des Passagierbe- o o o o o
reichs 20,0% | 11,1% | 13,3% | 28,9% | 26,7% | 45 | 3,31 | 1,490
I;?;i;;?;g;‘iﬁfgnProzesse 404% | 12.8% | 27.7% | 17.0% | 2.1% | 47 | 2.28 | 1,228
Organisationsbezogene 40,4% | 17,0% | 29.8% | 6,4% | 6.4% |47 | 2,21 | 1,232

Probleme.

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 44: Herausforderungen - Aktuelle Situation

Wie Tabelle 45 zeigt, wurde auch der negative Einfluss des Wettbewerbsdrucks (MW: 3,65)
und der Verhandlungsmacht der Kunden (MW: 3,50) auf die Qualitit der RM-Ergebnisse

hoch eingeschidtzt. Ebenfalls hohe Bedeutung wurde den Punkten aus dem Bereich Informati-

on beigemessen, wohingegen Punkte aus dem Bereich Organisation (mit Ausnahme der ,,Do-
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minanz des Passagierbereichs®) als weniger einflussreich eingestuft wurden. Insgesamt wurde

die Bedeutung des Wettbewerbsdrucks sowohl in seinem Istzustand, als auch in seinem nega-

tiven Einfluss auf die Qualitdt des RM am hdchsten bewertet.

1 2 3 4 5
N |MW | SA

niedrig hoch
Markt und Wettbewerb
Wettbewerbsdruck. 83% | 14,6% | 12,5% | 33.3% | 31,3% | 48 | 3,65 | 1,296
Zﬁrn}j;dlungsma"htder 83% | 10,4% | 31,3% | 22,9% | 27,1% | 48 | 3,50 | 1,238
Volatiles Nachfrageverhalten. 4,3% 19,6% | 39,1% | 21,7% | 15,2% | 46 | 3,24 | 1,079
Kurze Buchungszeitraume. 8,3% | 16,7% | 37,5% | 16,7% | 20,8% | 48 | 3,25 | 1,212
Information
Unprézise Informationen tiber
dlef{”g;iggiifﬁ;:ungm 16,3% | 16,3% | 14,3% | 28,6% | 24,5% | 49 | 3,29 | 1,429
ZUur ver
Kapazitit.
gnp;mfleMengenangabenbel 42% | 16,7% | 22,9% | 31,3% | 25,0% | 48 | 3,56 | 1,165
er bucnung.
Unprézise Informationen zum
fztsgcfﬂ“’henErlOSp"ten“alder 12,5% | 18,8% | 27,1% | 27,1% | 14,6% | 48 | 3,13 | 1,248
uftrige zum
Buchungszeitpunkt.
Keine Transparenz iiber die
Kapazititsauslastung wihrend 16,3% | 14,3% | 26,5% | 28,6% | 14,3% | 49 | 3,10 | 1,295
des Buchungszeitraums.
Keine Messung oder Manage-
ment-Berichterstattung iiber o o o o o
Ofloads oder ungenutztc 12,2% | 22,4% | 18,4% | 24,5% | 22,4% | 49 | 3,22 | 1,358
Kapazitit.
ine Verflgbarkeit histori-
i?:reD:treilgbar et stort 23,9% | 19,6% | 21,7% | 152% | 19,6% | 46 | 2,87 | 1,455
Organisation
Dore
P;T:glf;iie:ichs 222% | 11,1% | 24,4% | 26,7% | 15,6% | 45 | 3,02 | 1,390
I;?;i;;?;g;‘iﬁfgProzesse 25,5% | 12,8% | 31,9% | 12,8% | 17,0% | 47 | 2,83 | 1,404
Organisationsbezogene 29,8% | 10,6% | 25,5% | 12,8% | 21,3% | 47 | 2,85 | 1,518

Probleme.

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung

Tabelle 45: Herausforderungen - Negative Auswirkungen auf die Ergebnisqualitit
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34 Teilnehmer machten in dem offenen Antwortfeld Aussagen zu den wesentlichen Heraus-
forderungen des RM, welche sich inhaltlich grob in fiinf Kategorien zusammenfassen lassen:
,2Markt und Wettbewerb*, , Kapazitit®, ,,Daten und Informationstechnologie und ,,Mitarbei-

ter und Organisation® (vgl. Tabelle 46).

Ahnlich zur obigen Bewertung der Herausforderungen wurden mehrfach Probleme angespro-
chen, die die Markt- und Wettbewerbssituation betreffen. Folgende Punkte wurden hier hdufig
genannt: Wettbewerbsdruck, B-to-B-Struktur, Erlosverfall im Markt, Verdnderung der Markt-

bedingungen, wenige Kunden und geringes Frachtautkommen, kurze Buchungszeitrdume.

Herausforderungen im Zusammenhang mit der Kapazitdtssteuerung wurden ebenfalls hiufig
angesprochen (Varianz der verfligbaren Kapazitit, Kapazititsbeschrankungen). Einige Passa-
gierairlines wiesen darauf hin, Schwierigkeiten aufgrund der durch die Abhédngigkeit von der

Passage begrenzten Kapazitét zu haben.

Im Zusammenhang mit Daten und Informationstechnologie wurden die Verfiigbarkeit und
Verlésslichkeit der Daten und die Prognose genannt. Dariiber hinaus wurden die hohen Kos-
ten sowie die teilweise schlechte Qualitdt der eigenen Systeme beméngelt. Zwei Teilnehmer
wiesen darauf hin, dass der Einsatz der Systeme bisher nur geplant, aber noch nicht umgesetzt

- 520
SC1.

Im Bereich Mitarbeiter und Organisation wurden die Akzeptanz des RM im Unternehmen

und die Koordination der Abldufe als Herausforderungen gesehen.

20 Aussagen (wortlich): ,,New system still in development”; ,,Revenue Management System not yet
implemented. Only operations and space control is implemented.”
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Kategorie Merkmal Aussagen (wortlich)
»Competitive Rates”, ,,lack of pricing transparency”,
Wettbewerbsdruck ,»Cargo rates are continually decreasing due to pressure
from Agents in view of competition”
B-to-B-Struktur ,»Alr cargo is B-to-B business”, ,,B'B operating.”
»overall yield decrease”, ,,revenue diminution”, ,,Yield
Erlésverfall im Markt | &€ dropping many time snot worth carrying the cargo”,
,lower demand cause of sanction and economic down
Markt und turn
Wettbewerb Verinderune der »Market fluctuation of price and Cargo supply & de-
Marktbe ding noen mand”, ,,Changing market conditions and competition.”,
gung »degree of uncertainty when looking into the future”
Wenige Kunden und »fear of saying 'no' to just a few customer”, ,,low cargo
geringes Frachtauf- volume in the market, heavy competition, increase in
kommen operational costs”, ,,loyalty VS market demand”
kurze Buchungszeit- »Extreme short booking cycles”
raume
Steuerune und Opti- »capacity control and measurement”, ,,Capacity &
mierun & p capacity management”, ,,capacity optimization”, ,,Cargo
& operation, capacity control.”
»Buy in from our Internal Sales Org”, ,,We are a com-
. . mercial passenger airline, so our capacity is always
s Varianz der ver a- . . : T
Kapazitit ren Kapaziti te fuigh changing and depending on too many things.”, ,,limited
p Space, Unlimited acceptance of passenger, more and
more free allowance of passenger's baggage”
Kapazititsbeschriin- »Limited Capacity (High Yield Sectors)”, ,,Payload
kurllj en Restrictions”, ,,Small Aircraft Operation”, ”Capacity
g Availability”, ,,very limited capacity”
y y pacity
»Determining the cost of end to end transportation and
Datenverfiligbarkeit maintain the data up-to-date”, ,,allocations that are not
und -verlésslichkeit fullfilled and for which we charge no penalty to the
customer”
Daten und . .
ione. | Prognose ,.,know demand of cargo in the early week flights”.
Informations g y g
technologie . . . . .

g ,»Cost of installation, maintenance, training, periodic
hohe Kosten und upgradations”, ,,Our operation is too small to bear the
unauseereific Systeme cost of buying/running such systems”, ,,poor database

& y designs”, ,,The current cargo revenue system does not
supply full information - lacks substance”
Akzentanz »Acceptance of Revenue Management system among
Mitarbeiter und p various level of staff”
Organisation Koordination »lack of control, co-ordination & overall organization

for profit maximisations for Revenue Management”

Tabelle 46: Aussagen der Umfrageteilnehmer - Wesentliche Herausforderungen
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In Tabelle 47 sind die Punkte, welche 29 Umfrageteilnehmer als wesentliche Erfolgsfaktoren

genannt hatten, zu Kategorien zusammengefasst: ,,Customer Relationship Management®,

,Preisdifferenzierung*,

»~Kapazitdtsmanagement™, ,Kostenmanagement“, ,Daten und

Infomationstechnologie sowie ,,Mitarbeiter und Organisation®.

Kategorie

Aussagen (wortlich)

Customer Relationship
Management

»Effective relationship with customers”, ,,relationship with customers”
»Market and customer knowledge”

»direct customer liasoning”

,Long term contracts - and good performance (timekeeping)”

Preisdifferenzierung

,»flexibility in rates”

,better prioritization”

,»selective of higher yield cargo especially on weekend flights”
,»priority boarding products”

Kapazititssteuerung

»capacity optimization”, ,,Capacity forecasting”, ,,Effective Space
Control”

,»Ability to open up more cargo capacity for sale”

,»In my opinion to take the best advantage of the capacity, earning
more money with the same aircraft room”

Kostenmanagement

»transparency of (variable/fixed) cost for transportation”, ,,Tight
control on cost and margins”,“overall cost control and cost manage-
ment”

,»establishing minimum selling rate to avoid selling below cost”

Daten und
Informationstechnologie

»powerful system solution”

,» data accuracy ”’

,, Fast evaluation ”

»centralised, faster access to accurate data for MIS & decision making
process [...] enables faster reaction time”

Mitarbeiter und
Organisation

»effective management”, ,,highly skilled staff”

,relationship with different sales areas”, ,,Common language with
Sales”, ,,Good working relations with Cargo Agents and Suppliers.”
»Management and staff in operation must believe in RM theory and
reform the internal space control processes.”, ,,Getting Sales to
recognize traffic mix choices can make more money on the network
than 'optimizing' a single leg”

,»Zood balance between automation and manual steering - it always
needs people. ”

,Good empowerment and reputation of RM within the organisation”
,»Balancing the synergies of people, processes and technology with the
company's overall IT strategy and RM goals.”

Tabelle 47: Aussagen der Umfrageteilnehmer - Wesentliche Erfolgsfaktoren

Da die Preisdifferenzierung, die Kapazitdtssteuerung sowie Daten und Informationstechnolo-

gie Komponenten des RM darstellen, ist es nicht verwunderlich, dass diese als Erfolgsfakto-
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ren betrachtet werden. Punkte, auf welche in der Literatur zum RM in der Luftfracht bisher
weniger eingegangen wurde, sind das Customer Relationship Management, das Kostenmana-

gement sowie Mitarbeiter und Organisation.

Die Aussagen zum Customer Relationship Management stehen eng in Verbindung mit den in
Tabelle 46 genannten Herausforderungen beziiglich der Markt und Wettbewerbssituation in
der Luftfracht. So wird beispielsweise eine entsprechende Marktkenntnis vorausgesetzt. Auf-
grund der spezifischen Kundenstruktur erscheint es besonders wichtig ein enges Verhiltnis

mit den Kunden aufzubauen.

Das Kostenmanagement ist ein eher ungewdhnlicher Erfolgsfaktor, wenn man bedenkt, dass
dass das RM entsprechend seiner urspriinglichen Definition darauf abstellt, dass Kosten nicht
beriicksichtigt werden miissen. Hier wiederholt sich, was bereits an anderen Stellen in der
Umfrage und im Rahmen der Expertengespriche deutlich wurde: Kosten sollten im RM zur

Luftfracht nicht vernachlissigt werden.””'

Besonders viele Angaben wurden zum Themengebiet Mitarbeiter und Organisation gemacht.
Vor dem Hintergrund der groen Verhandlungsmacht der Kunden und dem insgesamt hoch
eingeschitzten Wettbewerbsdruck, der sich in einem Preiskampf niederschlégt, ist nachvoll-
ziehbar, dass vor allem die Qualitdt der Mitarbeiter als entscheidender Erfolgsfaktor gesehen

wird.

Im Mittel schitzten 40 Umfrageteilnehmer den Anteil an Erldssteigerungen, welche durch

RM erzielt werden auf 16,788% (Standardabweichung: 20,822).

Im Fragebogen gab es dariiber hinaus ein offenes Antwortfeld fiir sonstige Aussagen, welches
von 15 Teilnehmern genutzt wurde. Als Anregung war angegeben, dass man zum Beispiel auf
Unterschiede des RM zwischen dem Luftfracht- und Passagierbereich eingehen konnte oder -
falls passend — auf die Griinde, warum im Unternehmen keine RM-Prinzipien verwendet wer-

den.

Die Aussagen zu den Unterschieden zwischen dem Passagier- und dem Luftfrachtbereich be-
stitigen im Wesentlichen, was bereits an anderen Stellen dieser Arbeit thematisiert wurde
(vgl. Tabelle 48): spezifische Markt- und Wettbewerbssituation, hohere Komplexitdt im Zu-
sammenhang mit der Kapazitdtsauslastung und -steuerung, Herausforderungen im Bereich

Daten und Informationstechnologie. Ein interessanter Punkt, der im Zusammenhang mit der

2! Vgl. hierzu auch die Abschnitte 2.3.2.3, 3.4.2.1 und 4.3.3.1.2.
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Anwendbarkeit der Kapazitdtsteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM steht, ist die Aus-

sage, dass es (vermutlich aufgrund der spezifischen Kundenstruktur) weniger Differenzie-

rungsmoglichkeiten fiir die angebotene Leistung gebe.

Kategorie Merkmal Aussagen (wortlich)
Spezifische Kundenstruktur: begrenzte ,,B to B instead of B to C - so small
Anzahl an Geschéftskunden. number of 'customers'’
Fehlende Preistransparenz. ,Lack of pricing transparency”
Markt- und - . . ’
Wettbewerb Kurze Buchungszeitrdume. ,»short booking period for cargo
Flexibilitdt in der Luftfrachtbranche. ,»flexibility in the industry”
Weniger Moglichkeiten zur Differenzie- ,fewer differentiation service factors®
rung der angebotenen Leistung.
,»Cargo is based mostly on volume as
such in the pax side a seat is a seat not
in cargo. But the principles of
upselling is the same concept.”
,higher complexity to perform reve-
nue management for air cargo given
Hohere Komplexitit aufgrund der the variances in nature of goods”
Kapazitiit Mehrdimensionalitit der Transportgii- variancy of weight/volume relation
ter. per shipment and dimension per pie-
ce”
»Passenger revenue management has
visible seats and price: cargo revenue
management has not sure confirm
space and selling stand by space to
customers”
Daten und | Unprézise Informationen iiber die tat- ,Poor knowledge from customers of
Informations- | séchliche Zusammensetzung der Luft- exactly what they'll show up with af-
technologie | fracht des Kunden. ter booking is made”

Tabelle 48: Aussagen der Umfrageteilnehmer - Unterschiede fiir das RM in der Luftfracht im
Vergleich zur Passage

Tabelle 49 listet sonstige Anmerkungen und Kritik der Umfrageteilnehmer auf. Auch hier

wurde nochmals auf den hohen Wettbewerbsdruck Bezug genommen, der nicht nur durch

Akteure innerhalb der Luftfrachtbranche (,,agents are shopping around for 'last minute

199

deals

(,,competition from sea and trucking transportations”).

*2 Vgl. hierzu auch die Abschnitte 2.6.4 und 3.5.2.1.

), sondern auch durch Konkurrenz aus anderen Branchen verursacht zu werden scheint
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Auch die Dominanz des Passagierbereichs und die untergeordnete Rolle der Luftfracht in den
Unternehmen wurden mehrfach explizit genannt. Dariiber hinaus wurden Aussagen gemacht
(ungeeignete Management-Techniken und Systeme), die im Zusammenhang mit der Anwend-
barkeit der RM-Komponenten und -Methoden stehen. Es wurde die Ansicht vertreten, dass
die Management-Techniken aus dem Passagierbereich komplexer, aber nicht zwingend effek-
tiver seien bzw. dass die Systeme zu stark entsprechend des Hintergrunds aus dem Passagier-
bereich aufgebaut seien. Verkehrsstrome wiirden dadurch nicht oder zu wenig beeinflusst.
Dies bestdtigt wiederum die gewonnenen Eindriicke, dass fiir das RM in der Luftfracht eine
Verkniipfung mit der lingerfristigen Flugplanung und -steuerung erfolgen sollte.’*> Ahnlich
zur Beriicksichtigung der Kosten ist jedoch auch hier anzumerken, dass eine Beriicksichti-
gung der langfristigen Planung eine Erweiterung des Begriffsverstandnisses des RM bedeu-

tet 524

Merkmal Aussagen (wortlich)

- ,,dominance of ad-hoc shipments are intensifying [...] agents are shop-

ping around for 'last minute deals' ”
Wettbewerbsdruck ) ) . .
- ,,Air cargo RM is threatened by ever increasing competition from sea

and trucking transportations.”

- ,,very high difference due to a perception anomaly that passenger mode
in aviation is superior to cargo mode; cargo traffic industry is
considered the step=child compared to passenger traffic industry..”

- ,,cargo capacity depends on passenger load factor and of conditions”

Untergeordnete Rolle - ,,The variabilty of capacity availability in cargo (volume and weight) is

von Luftfracht im Un-
ternehmen / Dominanz
des Passagierbereichs

to[o] high compared to passenger (specific amount of seats). Narrow
body planes makes this even more complicated.”

,»1 am a really R.M. fan, [ know about its benefits, the biggest
difference is that in my company the cargo capacity is always changing
instead of the passengers capacity, seats are almost always fixed.”

,Cargo wasn't that big enough in REV to consider Revenue Manage-
ment tool costs in the organization, but in 2006 it begins to grow,
exceeding incomes in 100% for 2008.”

Ungeeignete Manage-
ment-Techniken und
Systeme

,»In my point of view the management techniques applied to passenger
operations are much more complex but I'm not convinced that they are
more effective.”

»Systems build too much on passenger background which has little or
no impact on traffic flows”

Tabelle 49: Aussagen der Umfrageteilnehmer - Sonstige Anmerkungen und Kritik

° Vgl. hierzu auch die Abschnitte 3.3.2.4 und 3.4.2.1.
*** Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.4.
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4.4 Implikationen

Die folgenden Abschnitte befassen sich mit den Implikationen zur Existenz und zum Umfang
des RM-Problems in der Luftfracht (vgl. Abschnitt 4.4.1) sowie zur Anwendbarkeit der RM-
Komponenten und -Methoden (vgl. Abschnitt 4.4.2), die sich aus den Umfrageergebnissen

ableiten lassen.

4.4.1 Implikationen zu Existenz und Umfang des dem Revenue Manage-
ment zugrundeliegenden Problems

In Abschnitt 3.5.1 wurden Merkmale mit Einfluss auf die Existenz und den Umfang des RM-

Problems in der Luftfracht identifiziert, die im Rahmen der Umfrage abgefragt werden soll-

ten. Um abschitzen zu konnen, wie stark unterschiedliche Arten von Airlines mit diesem

Problem konfrontiert sind und ob RM demnach grundsétzlich eine addquate Losung bieten

kann, wurden Fragen gestellt, die Aufschluss iiber die Ausprigung der kapazitdts- und leis-

526

tungsbezogenen™® und der vertriebsbezogenen Merkmale™*® geben.

In Tabelle 50 sind die wichtigsten Ergebnisse®*’ aus den vorangehenden Abschnitten zur
iiberblicksartigen Darstellung zusammengefasst.”*® Zur Interpretation der Ergebnisse ist ange-
geben, welcher Wirkungszusammenhang (+, -) in Bezug auf die Existenz bzw. den Umfang
des RM-Problems aus den Plausibilititsiiberlegungen in Abschnitt 3.5.1 vermutet wird.”* Je
nach ausgewéhlter Antwortperspektive wird deutlich, ob die Antworten bezogen sind auf rei-
ne Frachtfliige oder kombinierte Passagier-Frachtfliige. Combination-Airlines, bei denen kei-

ne Antwortperspektive angegeben wurde (k. A.), sind nicht in der Tabelle enthalten.

2 Vgl. Abschnitt 4.3.2.1 zur Detailauswertung der kapazitits- und leistungsbezogenen Merkmale.

%20 Vgl. Abschnitt 4.3.2.2 zur Detailauswertung der vertriebsbezogenen Merkmale.

**7 Nicht aufgefiihrt sind Merkmale, die weniger hervorstechende Unterschiede zwischen den Airlines
aufweisen (Anteil fixer Zeitpline zur Auftragsabwicklung, Unterschiede in den Zahlungsbereit-
schaften, tibrige kurzfristige Mafinahmen zur Vermeidung von Kapazitdtsengpéssen, Flexibilitét
der Nachfrage).

> Teilweise wurden Werte aggregiert, um einen kompakteren Uberblick zu erhalten. Unter den
Merkmalen ist jeweils erlautert, wie sich die Werte zusammensetzen. Vgl. beispielsweise zum
Merkmal ,,Art der Fliige*, Spalte ,,All-Cargo-Airlines*: Insgesamt die Hélfte (50%) der All-Cargo-
Airlines entschied sich fiir die Antwortalternative ,,scheduled flights only* (11,1%) oder ,,mainly
scheduled flights* (38,9%).

* Vgl. beispielsweise zum Merkmal ,, Art der Fliige*: Es wird vermutet, dass das RM-Problem bei
zunehmendem Anteil an Linienfliigen an Bedeutung gewinnt (+) bzw. bei zunehmendem Anteil an
Charterfliigen an Bedeutung verliert (-).
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All-Cargo- Combination-Airline Passagier-

Airline airline
All-Cargo Passage

kombinierte Passagier-
Frachtfliige

Merkmal

Existenz bzw.
Umfang des RM-
Problems

reine Frachtfliige

+

Existenz von
Kapazititsengpissen

Anteile der Antworten inner- 100.0%

halb Art der Airline mit Ant- 38.1% = 57,1% 52,4%
wort ,.ja“

(N=21) (N=3) (N=21) (N=21)

Flexibilitit der -

Kapazitit
Anteile der Antworten inner- . 9

halb Art der Airline mit Ant- 64,7% 86,6%

wort auf Skalenwert 4 oder 5
(Tendenz: sehr flexibel)

22,3% 20,0%

(N=17) (N=3) (N=18) (N=20)

Umfang von
Linienfliigen +

Anteile der Antworten inner- 85,0% 94,1%

halb Art der Airline mit Ant- SOz 50,0%
wort auf Skalenwert 1 (100%
Linienfliige) oder 2
(hauptsdchlich Linienfliige) (N=18) (N=2) (N=20) (N=17)

Anteil zeitkritischer
Auftrige

64,5%
Mittelwerte innerhalb Art der > 52,3% 40,1% 41,0%

Airline

(N=19) (N=3) (N=19) (N=16)

Kurzfristige Flugplan-
Anderung zur Vermei- -
dung von Kapazitiits-
engpissen 66,7% 66,7%

. . 33,3% 0.0%
Anteile der Antworten inner- Ly
halb Art der Airline mit Ant-
wort auf Skalenwert 4 oder 5

(Tendenz: leicht durchfiihrbar) (N=15) (N=3) (N=18) (N=20)

Anteil langfristiger
Vertrige

Mittelwerte innerhalb Art der 66,3% 59,2% 41,6% 36,7%
Airline

(N=20) (N=3) (N=21) (N=21)

Tabelle 50: Ergebnisse zu Existenz und Umfang des RM-Problems im Uberblick
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Ein Vergleich der unterschiedlichen Airlinetypen ldsst vermuten, dass vor allem Passagierair-
lines mit einem typischen RM-Problem konfrontiert sind. So scheint das Angebot zu starr und
unflexibel, als dass von ausreichenden kapazitativen Anpassungsmoglichkeiten in Abhidngig-
keit sich dndernder Nachfragesituationen ausgegangen werden kann. Die iiberwiegende
Mehrheit gab an, hauptséchlich Linienfliige anzubieten. Flugplaninderungen zur Vermeidung
von Kapazitdtsengpédssen wurden von keiner dieser Airlines als durchfiihrbar angesehen. Da-
riiber hinaus wurde die Flexibilitdt der Kapazititen im Vergleich am niedrigsten bewertet.
Andererseits war der Anteil zeitkritischer Aufitrdge geringer als bei anderen Airlines, was da-
fiir spricht, dass Auftrige bei Kapazititsengpdssen eher zwischengelagert werden kdnnen und
daher nicht zwangslaufig Entscheidungen iiber die Annahme und Ablehnung von Auftragen
getroffen werden miissen. Auch die Angaben zur Existenz von Kapazititsengpdssen lassen
darauf schlieBen (nur 50% der Airlines gaben an, Engpidsse zu haben), dass eine Priorisierung
und Auswahl von Aufirdgen im Sinne des RM nicht in jedem Fall notwendig oder von Nutzen
sein konnte. Hier scheinen zunichst andere unternehmerische Entscheidungen zur Verbesse-
rung der Auftragslage wichtiger zu sein. Fraglich ist in diesem Zusammenhang aber auch,
welchen Stellenwert Luftfracht grundsétzlich in diesen Unternehmen hat und ob entsprechen-
de verkaufsfordernde Maflnahmen als lohnenswert erachtet werden. Das kann unter anderem
mit Blick auf die Klagen iiber die Dominanz der Passage zumindest bezweifelt werden.”’
Insgesamt ist jedoch wegen des relativ niedrigen Anteils langfristiger Vertrdge im Vergleich
zu den anderen Airlinetypen eher davon auszugehen, dass die Bedeutung einer kurzfristigen

Steuerung im Sinne des RM bei entsprechender Auftragslage relativ hoch ist.

Wie zu erkennen ist, dhneln die Merkmalsauspragungen der Combination-Airlines (Passage)
in etwas abgeschwichter Form denen der Passagierairlines. Deutliche Unterschiede hierzu
konnen dagegen im Vergleich zu den Airlines festgestellt werden, die ihre Einschéitzungen
aus der Sicht reiner Frachtfliige vorgenommen haben (All-Cargo-Airlines und Combination-

Airlines (All-Cargo)).

Die Angaben der All-Cargo-Airlines lassen darauf schlieBen, dass diese Gruppe weniger mit
einem typischen RM-Problem konfrontiert ist. Ein Drittel der All-Cargo-Airlines gab an,
iiberwiegend oder ausschlieflich Charterfiige anzubieten. Zwei Drittel schitzten die Mdglich-
keiten zur Flugplaninderung zur Vermeidung von Kapazititsengpissen als eher gut ein. Ahn-
lich viele hielten ihre Kapazititen fiir eher flexibel. So iiberrascht es auch nicht, dass nur et-

was mehr als ein Drittel dieser Airlines angab, Kapazititsengpisse zu haben. Zwei Drittel

30 Vgl. hierzu Abschnitt 4.3.3.3.2.
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gaben an, hauptséichlich langfristige Vereinbarungen mit den Kunden zu treffen, was ebenfalls
dafiir spricht, dass fiir eine kurzfristige Steuerung bei dieser Art von Airline tendenziell wenig

Handlungsspielraum bleibt.

Ahnlich sind die Angaben der Combination-Airlines (All-Cargo) zu interpretieren. Auffillig
sind hier jedoch ein hoher Anteil fester Zeitpline zur Auftragsabwicklung und die Existenz
von Kapazititsengpdssen bei allen Airlines. So kann man tendenziell wohl davon ausgehen,
dass Entscheidungsprobleme iiber die Annahme bzw. Ablehnung von Auftragen im Sinne des
RM aufireten. Da der Anteil langfristiger Vertrage jedoch ebenfalls relativ hoch ist, stellt sich
die Frage, wie umfangreich dieses Problem auf der kurzfristigen Steuerungsebene ist. Eine
Konzentration auf die langfristige Vergabe von Kapazititen und die Aushandlung entspre-
chender Konditionen konnte hier auf die Erlose einen wesentlich hdheren Einfluss haben, als

Bemiihungen zur kurzfristigen Steuerung der noch unverkauften Restkapazitéten.

Zusammenfassend ldsst sich folgern, dass das kurzfristige Steuerungsproblem zur Annahme
und Ablehnung von Aufirdgen im Sinne des RM eher bei kombinierten Passagier-Fracht-
Fliigen zu bestehen scheint. Da hier jedoch nur ein Teil der Kapazitét fiir Fracht zur Verfi-
gung steht, ist fraglich, ob die Luftfracht im Vergleich zu den Passagieren in jedem Fall aus-
reichende Bedeutung filir die Generierung von Erldsen hat. Bei einem stark dominierenden
Passagebereich konnte man vermuten, dass das RM-Problem im Frachtbereich fiir die Ge-
samtoptimierung eine eher untergeordnete Rolle spielt. Die Umfrageergebnisse bestétigen die
in den Expertengesprichen gewonnen Eindriicke, dass Airlines, die ausschlieflich Fracht
transportieren bzw. eine von Passagieren unabhédngige Frachtsparte haben, in ihrem Angebot
(bezogen auf Transportzeitpunkt und Routenwahl) flexibler sind. Dariiber hinaus scheint der
Anteil langfristiger Vertrdge bei dieser Art von Airline besonders hoch zu sein. Das gibt
Grund zur Annahme, dass in diesen Féllen eine Konzentration auf vorgelagerte Entschei-
dungsebenen (Flugplanung, Verhandlung langfristiger Vertrage) gegeniiber der kurzfristigen

Steuerung im Sinne des RM wichtiger ist.

4.4.2 Implikationen zur Anwendbarkeit der Komponenten und Methoden
des Revenue Managements

Neben der Existenz und dem Umfang eines RM-Problems, sollte auch untersucht werden,

inwieweit die RM-Methoden und -Komponenten anwendbar sind. Wie die vorangehenden

Kapitel gezeigt haben, bezieht sich die Forschung auf diesem Gebiet im Wesentlichen auf die

Weiterentwicklung von Optimierungsmethoden. Dementsprechend ist der Betrachtungshori-
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zont héufig eher detailbezogen und eingeschrinkt auf klar definierte Optimierungsziele. Da
fiir eine grundlegende Einschidtzung der Anwendbarkeit des RM jedoch auch die wesentlichen
Rahmenbedingungen und deren mogliche Auswirkungen auf das Gesamtsystem, in dem diese
Methoden eingebettet sind, betrachtet werden sollten, erfolgte die Untersuchung auf zwei un-
terschiedlichen Ebenen. Zum einen wurde vertieft auf wichtige Einflussgroflen und Gestal-
tungsmerkmale der Kaparzitdtssteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM (Booking Limits
und Bid Prices) eingegangen (vgl. Abschnitt 4.4.2.1) und zum anderen der Einsatz der iibli-
chen RM-Komponenten und die damit verbundenen Herausforderungen fiir das Gesamtsystem
betrachtet (vgl. Abschnitt 4.4.2.2). Im Folgenden werden Implikationen aus den Umfrageer-

gebnissen flir beide Betrachtungsebenen diskutiert.

4.4.2.1 Methodenbezogene Implikationen

Die Ergebnisse zu den vertriebsbezogenen Merkmalen sowie zum Einsatz von Optimie-
rungsmethoden und entsprechender Software liefern wichtige Ansatzpunkte zur Interpretati-
on. Wihrend die Ausprigungen der vertriebsbezogenen Merkmale Riickschliisse ermdglichen,
wie gut die fiir den Methodeneinsatz wesentlichen Grundvoraussetzungen des Pricing erfiillt
sind (vgl. Abschnitt 4.4.2.1.1), zeigen die Ergebnisse zu den RM-Prinzipien, -Methoden und -
Software auf, ob der Stand der Umsetzung von den vertriebsbezogenen Merkmalen sichtbar
beeinflusst wird und ob bzw. welche Probleme in der automatisierten Umsetzung mit Stan-

dardsoftware bestehen (vgl. Abschnitt 4.4.2.1.2).

4.4.2.1.1 Implikationen aus den Ergebnissen zu den vertriebsbezogenen Merkmalen

In Abhéngigkeit der Auspridgung der vertriebsbezogenen Merkmale aus den Gruppen Tarif-
struktur und Prinzipien zur Auftragsannahme lassen sich unterschiedliche Einfliisse auf die
Anwendbarkeit der Kapazititssteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM ableiten. Dies
wurde in Abschnitt 3.5.2.1 diskutiert. Dementsprechend lassen sich die Ergebnisse aus der

Umfrage™' interpretieren.

Fiir die Tarifstruktur wurden zentrale Anforderungen herausgearbeitet, die entscheidend dafiir
sein konnen, ob eine (vollautomatisierte) Kapazititssteuerung iiber Booking Limits oder Bid
Prices durchgefiihrt werden kann. Die Umfrage konnte aufzeigen, dass die folgenden drei

Voraussetzungen nicht bei allen Airlines in der Luftfracht vollstidndig erfiillt sind (vgl. Tabelle

31 Vgl. hierzu vgl. Abschnitt 4.3.3.1.
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51): standardisierte Tarife, zeitliche Preisdifferenzierung (Buchungszeitpunkt, Leistungszeit-

punkt), mengenabhéngige Preisberechnung.

w2
Combination-Airline 3 E
All-Cargo- Passagier- | £ ©
. ye e ye > 2
Airline airline -
Merkmal All-Cargo Passage -
EE
"""""""""""""""""""""""""""""""""""" £ =
. N kombinierte Passagier- &
reine Frachtfliige i g =
liig Frachtfliige <o
Umfang individueller Verein-
barungen
Anteile der Antworten innerhalb Art der 64,7% 66,7%
Airline mit Antwort auf Skalenwert 4 38,9% 35,0%
(mainly individual negotiations) oder 5
(individual negotiations only)
(N=17) (N=3) (N=18) (N=20)
Preisdifferenzierungskriterien +
% der Fille innerhalb Art der Airline 88 9%
(Mehrfachantworten moglich), Ausge- 50 0% ’ 65,0%
wibhltes Kriterium; 0 33,3%
Leistungszeitpunkt
(N=12) (N=3) (N=18) (N=20)
+
Preisdifferenzierungskriterien
% der Fille innerhalb Art der Airline
(Mehrfacha?tworten .mij.glich), Ausge- 66,7% 61,1%
wihltes Kriterium: 25,0% 30,0%
Buchungszeitpunkt
(N=12) (N=3) (N=18) (N=20)
Preisbestimmung
Anteile der Antworten innerhalb Art der 28 6% 33,3%
Airline mit Antwort 28
»Price per flight* 0,0% 0,0%
(N=14) (N=3) (N=13) (N=16)

Tabelle 51: Ergebnisse zur Tarifstruktur und deren Einfluss auf die Anwendbarkeit des RM im
Uberblick

Standardisierte Tarife werden als wichtige Voraussetzung dafiir gesehen, dass die Kapazitats-
steuerung basierend auf Booking Limits oder Bid Prices vollautomatisiert ablaufen kann. Nur
wenn es standardisierte Regeln gibt, die den Aufbau der Tarife vorgeben, konnen diese in
einem Datenbanksystem hinterlegt und den Kunden durch ein Vertriebssystem ohne manuelle
Eingriffe angeboten werden. Wenn Tarife individuell ausgehandelt werden, ist dies nicht

moglich. Die Ergebnisse zeigen jedoch, dass All-Cargo-Airlines und Combination-Airlines
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(All-Cargo) zu zwei Dritteln hauptsidchlich oder ausschlieBlich individuelle Vereinbarungen
treffen. Dies mag damit zusammenhéngen, dass diese Airlines einen hoheren Anteil langfris-

532 . .. ..
Daher ist davon auszugehen, dass Optimierungssysteme - wie in den

tiger Vertridge haben.
Expertengesprachen dokumentiert - lediglich als Orientierungshilfe fiir die Mitarbeiter aus
dem Vertriebsbereich eingesetzt werden konnen, auf manuelle Eingriffe aber, unabhingig
davon, ob die Unternechmen mit entsprechenden IT-Systemen ausgestattet sind, nicht verzich-

tet werden kann.

Die Grundidee der Kapazitdtssteuerungsmethoden des Quantity-Based-RM besteht darin, in
Abhingigkeit der Nachfragesituation das Angebot der fiir den Kunden sichtbaren Tarife iiber
die Zeit hinweg zu verdndern. Der Faktor Zeit (Buchungszeitpunkt, Leistungszeitpunkt) stellt
ein notwendiges Preisdifferenzierungskriterium dar. Wie die Ergebnisse zeigen, wird die zeit-
liche Preisdifferenzierung jedoch nicht von jeder Airline eingesetzt. Am héufigsten findet sie
in der Passagiersparte von Combination-Airlines Anwendung. Unter den iibrigen Airlinetypen
zeigen sich diesbeziiglich weniger herausragende und eher uneinheitliche Tendenzen. Auffal-
lend ist jedoch, dass ein relativ niedriger Anteil der All-Cargo-Airlines den Buchungszeit-

punkt als Kriterium verwendet.

Um die Kapazititsauslastung in Abhédngigkeit der Nachfragesituation iiber Tarife steuern zu
konnen, ist es erforderlich, dass die Tarife mengenabhdngig sind und der vom Kunden zu
zahlende Gesamtpreis mengenabhingig bestimmt wird. Wie die Ergebnisse zeigen, werden
jedoch von etwa einem Drittel der Airlines, die reine Frachtfliige anbieten die Preise pauschal
fiir ganze Fliige berechnet, was eine Steuerung in Abhéngigkeit vom Erlos je Frachtstiick un-
moglich macht. Dariiber hinaus zeigte sich, dass die Preisbestimmung bei den meisten Airli-
nes von mehreren Mengenkomponenten (Volumen, Gewicht, Dichte, Blockhour) abhingig
ist. Fiir das Optimierungsmodell bedeutet dies, dass explizit mehrere Komponenten beriick-
sichtigt werden miissen, was zu einer Komplexititserhohung fithren und die gezielte Steue-

rung der Kapazitdtsauslastung tiber den Tarif erschweren kann.

Auch von den Prinzipien der Auftragsannahme sind unterschiedliche Einfliisse auf die An-
wendbarkeit der Optimierungsmethoden zu erwarten. Da im RM der potentielle Erlos eines
Auftrags entscheidend fiir die Annahme oder Ablehnung von Buchungsanfragen ist, wurde
neben der Frage, ob grundsitzlich eine Steuerung der Auftragsannahme erfolgt®®®, untersucht,
nach welchen Kriterien die Auftrige angenommen oder abgelehnt werden. Neben den Wert-

komponenten (Tarif, Transportkosten) und den Komponenten, die das Frachtgut genauer be-

2 Vgl. hierzu auch Tabelle 37.
>3 Vgl. hierzu auch den folgenden Abschnitt.
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schreiben (Gewicht, Volumen, Dichte, Art des Transportgutes) wurde auch der Kunde als
Kriterium zur Auswahl gestellt (vgl. Tabelle 52).

Combination-Airline é §
All-Cargo- Passagier- = ?1)
Airline airline £ 2
Merkmal All-Cargo Passage -
EE
""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" £ =
. N kombinierte Passagier- g S
reine Frachtfliige . 2
liig Frachtfliige <<
Kfriterien zur Priorisierung )
und Auswahl von
Auftrigen
. . 78,6% 66,7% 86,7% 73,3%
% der Fille innerhalb Art der Airli- ¢
ne (Mehrfachantworten mdoglich),
Ausgewéhltes Kriterium:
Kunde (N=14) (N=3) (N=15) (N=15)
. . . o ° +
Kriterien zur Priorisierung
und Auswahl von
Auftrigen
ultrage 71.4% 86,7% 80,0%
% der Félle innerhalb Art der Airli- 33,3%
ne (Mehrfachantworten moglich),
Ausgewéhltes Kriterium:
Tarif (N=14) (N=3) (N=15) (N=15)
Kfriterien zur Priorisierung -
und Auswahl von
Auftrigen
% der Félle innerhalb Art der Airli- 66,7% .
ne (Mehrfachantworten moglich), 42,9% 33,3% 46,7%
Ausgewéhltes Kriterium:
Transportkosten (N=14) (N=3) (N=15) (N=15)

Tabelle 52: Ergebnisse zu Auftragsannahmeprinzipien und deren Einfluss auf die Anwendbar-
keit des RM im Uberblick

Es zeigte sich, dass der Kunde bei fast allen Airlinetypen eines der wichtigsten Auswahlkrite-
rien darstellt. Lediglich unter den Passagierairlines wurde der Tarif noch hdufiger genannt.
Dariiber hinaus stechen die Combination-Airlines (All-Cargo) heraus, da unter diesen iiber-
durchschnittlich viele auf die Transportkosten achten. Von etwa der Hilfte der Airlines wur-
den Kriterien angegeben, die die physische Beschaffenheit des Gutes beschreiben. Da diese
jedoch auch im Tarif abgebildet sein konnten, sind in Tabelle 52 nur die Kriterien aufgefiihrt,
die neben dem Tarif bei einer Auswahlentscheidung zusétzlich beriicksichtigt werden miiss-

ten.
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Fiir die RM-Methoden bedeutet dies, dass der Tarif nicht das alleinige Kriterium sein kann,
der sich im Optimierungsmodell als Zielgrof8e wiederfindet. Dadurch, dass der Kunde in den
meisten Féllen beriicksichtigt wird, muss er auch im RM abgebildet werden. Hier ist jedoch
davon auszugehen, dass es keine einfache Regel gibt, die im System hinterlegt werden kann,

und somit auch in diesem Fall manuelle Eingriffe nicht ganz ausbleiben konnen.

Wenn die Transportkosten beriicksichtigt werden sollen, ist das bei den vorgestellten Verfah-
ren grundsitzlich moglich, aber es erfordert eine entsprechende Kostenerfassung und Zuord-
nung. Da die Kosten von vielen Faktoren beeinflusst sind, ist dies keine einfache Aufgabe.
Grundsitzlich stellt sich hier aber auch - wie in Kapitel 2 im Rahmen der Begriffsdefinition
diskutiert - die Frage, ob man bei der Beriicksichtigung von Kostenaspekten noch von ,,Reve-

nue Management* sprechen kann.

Dariiber hinaus ist eine Reihe von Mengenkomponenten fiir die Priorisierung und Auswahl
von Auftridgen entscheidend. Es ist vorstellbar, dass diese bereits in den Tarif integriert sein
konnten,* so dass diese im Optimierungsmodell nicht separat beriicksichtigt werden miiss-
ten. Jedoch ist damit zu rechnen, dass dies zu einer Komplexitdtserhohung im Tarifsystem

fuhren wiirde.

Insgesamt betrachtet, scheinen Airlines mit kombinierten Passagier-Frachtfliigen eher die
Voraussetzungen zu erfiillen, die fiir den Einsatz der untersuchten Optimierungsmethoden
bestehen. Besonders deutlich wird dies bei den Merkmalen zur Tarifstruktur. Wenn verstarkt
individuelle Vereinbarungen getroffen werden und die Abrechnung nicht mengenabhéngig
erfolgt, kann ein RM-System in seiner bekannten Form vermutlich nur unterstiitzend einge-
setzt werden. Dennoch lieBe sich auch in einem solchen Fall nicht unbedingt verhindern, dass
die Preise wegen der individuellen Verhandlungen nicht durchgesetzt werden konnen. Was
allerdings bisher weder in der Literatur zum RM in der Luftfracht noch (soweit die Ergebnisse
der Umfrage sowie der Expertengespriche gezeigt haben) in der Unternehmenspraxis in Er-
wigung gezogen wurde, ist die Frage, ob beispielsweise Auktionen,” als ginzlich andere

Form der Preisdifferenzierung nicht erfolgversprechender sein konnten.

3% Vgl. hierzu auch die Umfrageergebnisse zu den Preisdifferenzierungskriterien in Abschnitt
4.3.3.1.1, welche aufzeigen, dass Mengenkomponenten teilweise einen Tarifbestandteil ausmachen.

3 Auktionen werden in der Literatur teilweise als RM-Methode angesehen, sind jedoch nicht als iibli-
cher Standard bekannt. Vgl. hierzu auch die Abschnitte 2.6.3.1 und 2.6.4.
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Vorteile dieser Methode konnten sein:

- Moglicher Verzicht auf eine explizite segmentorientierte Preisdifferenzierung.

- Moglichkeit zur Versteigerung ganzer Fliige (keine Einteilung in kleinere Mengeneinhei-
ten notwendig).

- Hohere Transparenz der Zahlungsbereitschaften der Kunden und einfachere Abschopfung
der Konsumentenrente.

- Moglichkeit zur Automatisierung ohne steuernde Eingriffe und dadurch einfacherer Ver-
zicht auf schwierige Verhandlungen mit starken Kunden.

Andererseits wire eine Umsetzung eher denkbar, wenn die Mehrzahl der Airlines auf diese

Vertriebsform umsteigen wiirde, um von vornherein einen gezielten Boykott durch méchtige

Kunden zu verhindern. Die Analyse von Mdglichkeiten und Grenzen einer solchen Methode

konnte ein Ansatzpunkt fiir weitere Forschung auf diesem Gebiet sein.>°

4.4.2.1.2 Implikationen aus den Ergebnissen zum Einsatz von Prinzipien, Methoden und
Software des Revenue Managements

Um einschétzen zu konnen, ob und in welcher Form RM in der Luftfracht eingesetzt werden
kann, wurde danach gefragt, ob grundsétzlich eine Priorisierung und Auswahl von Auftrigen
erfolgt, welche RM-Methoden verwendet werden und ob Standardsoftware eingesetzt wird
oder in Zukunft eingesetzt werden soll. Uber die Ausprigung der abgefragten Merkmale las-
sen sich verschiedene Zusammenhénge herstellen und Riickschliisse auf die Anwendbarkeit

ziehen.

Tabelle 53 gibt einen Uberblick iiber die in den vorangehenden Abschnitten ausfiihrlich vor-
gestellten Ergebnisse™’ sowie eine daraus berechnete Kennzahl, die angibt zu welchen Antei-
len die Airlines, welche Methoden des Quantity-Based-RM zur Kapazititssteuerung einset-

zen, auch entsprechende Standardsoftware verwenden.

*In diesem Zusammenhang konnte auch das Dynamic Pricing als Moglichkeit untersucht werden,
welches ebenfalls keine explizite segmentorientierte Preisdifferenzierung erfordert. Jedoch ist auf-
grund des hohen Wettbewerbsdrucks in der Luftfrachtbranche fraglich, inwieweit diese Methode
erfolgreich eingesetzt werden kann, da in den Modellen in der Regel eine Monopolstellung des Un-
ternehmens vorausgesetzt wird. Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.4.

*7Vgl. hierzu Abschnitt 4.3.3.2.
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All-Cargo- Combination-Airline N
Passagierairline
Airline
Merkmal | | All-Cargo | Passage |

reine Frachifliige o o

Priorisierung und Auswahl 82,4% 100,0% 83,3% 75,0%

von Auftriigen (N=17) (N=3) (N=18) (N=20)

Einsatz von RM-Methoden*®

Gesamt 81,3% 100,0% 88,9% 73,7%

(N=16) (N=3) (N=18) (N=19)

Booking Limits 56,3% 33,3% 27,8% 47,4%

Bid Prices 31,3% 100,0% 72,2% 26,3%

Einsatz von RM-Software 29,4% 66,7% 44,4% 57.9%

(N=17) (N=3) (N=18) (N=19)

Anteil Softwareeinsatz (36,2%)>% 66,7% 49,9% 78,6%
Anteil Methodeneinsatz 38,495

Tabelle 53: Ergebnisse zum Einsatz von RM-Prinzipien, -Methoden und -Software im Uber-
blick

Wie sich zeigt, ist es unter den Airlines in der Luftfrachtbranche nicht uniiblich eine
Priorisierung und Auswahl von Auftragen vorzunehmen. In jeder Gruppe gaben mindestens
drei Viertel der Airlines an, nicht nach dem First-Come-First-Serve-Prinzip vorzugehen. Dies
lasst sich bis zu einem gewissen Grad dadurch erkldren, dass die unterschiedliche physische
Beschaffenheit der Giiter ein solches Vorgehen erforderlich machen kann. Dennoch sind auch
leichte Unterschiede zwischen den Airlines zu erkennen. Im Vergleich zu den Combination-
Airlines mit Fracht- und Passagiersparte ist der Anteil der Airlines, die eine Priorisierung und
Auswahl vornehmen unter den Passagierairlines eher gering. Eine mogliche Ursache hierfiir

konnte sein, dass (wie bereits diskutiert) die Luftfracht fiir die Passagierairlines eine eher un-

% Innerhalb der Aufschliisselung der Ergebnisse zum Einsatz der RM-Methoden wurde auch das
offene Antwortfeld (Sonstiges) beriicksichtigt, falls darin neben anderen Aussagen auch auf die
Verwendung einer der beiden Methoden (Bid Prices und/oder Booking Limits) hingewiesen wurde.

> Da sich die Bezugsbasis (N) innerhalb der Gruppe unterscheidet, sind die ermittelten Werte nicht
direkt vergleichbar.

> Hierbei handelt es sich um ein korrigiertes Ergebnis, welches auf der Annahme basiert, dass die
Frage zum Einsatz der RM-Methoden von dem fehlenden Umfrageteilnehmer mit ,,Nein* beant-
wortet worden wire. Korrigierte Ausgangsbasis zum Einsatz von RM-Methoden: 76,5 %, (N=17).
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tergeordnete Rolle spielt und daher keine zusdtzlichen Ressourcen fiir selektive Auswahlpro-

zesse bereitstehen.

Die Anteile der Airlines, die eine der Methoden des Quantity-Based-RM einsetzen sind inner-
halb der Airlinegruppen dhnlich zu den Anteilen der Airlines die eine Priorisierung und Aus-
wahl von Auftrigen vornehmen.>*' Beriicksichtigt man die Verteilung zu welchen Anteilen
die Methoden verwendet werden, lassen sich nicht unerhebliche Unterschiede zwischen den
Airlines feststellen. Wéhrend All-Cargo-Airlines und Passagierairlines verstiarkt Booking Li-
mits verwenden, sind bei Combination-Airlines hdufiger Bid Prices im Einsatz. Dies mag
unter anderem darin begriindet sein, dass der Einsatz von Booking Limits in ihrer einfachsten
Form im Vergleich zu Bid Prices weniger aufwindig sein kann.’** Insbesondere im Zusam-
menhang mit den Ergebnissen zur Existenz und dem Umfang des RM-Problems erscheint die
Vermutung nicht abwegig, dass Airlines fiir die sich der Einsatz von RM wegen des geringen
Frachtumfanges (Passagierairlines) oder aufgrund unpassender Vertriebsstrukturen (All-
Cargo-Airlines) weniger lohnt, eher auf eine stark vereinfachte Methodenvariante zuriickgrei-
fen. Aus einer Gegeniiberstellung des Einsatzes von Methoden des Quantity-Based-RM mit
der Verwendung von Preisdifferenzierungskriterien ,,Leistungszeitpunkt™ oder ,,Buchungs-
zeitpunkt* werden dariiber hinaus weitere Zusammenhénge erkennbar, die diese These stiitzen

(vgl. Abbildung 31).°*

3 Jedoch muss hierbei beriicksichtigt werden, dass eine Reihe von Airlines diese Frage nicht beant-
wortet hat. Die meisten Abbrecher sind unter den All-Cargo-Airlines zu finden. Geht man davon
aus, dass die Airlines, die sich gegen die Beantwortung der Frage entschieden haben, keine ent-
sprechenden Methoden einsetzen, wire der Anteil unter den Airlines mit Einsatz von RM-
Methoden in diesen Unternehmen noch deutlich niedriger (Diese Annahme erscheint realistisch, da
einige Airlines (vor allem All-Cargo-Airlines mit Charterbetrieb) ihren Abbruch explizit damit be-
griindet haben, dass sie kein RM einsetzen.).

> Die Steuerung mit Booking Limits besteht in ihrer einfachsten Variante aus einer einmaligen Fest-
legung von Mengengrenzen (Kontingenten) fiir jeden Tarif. Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.3.4.

3 Um beide Variablen gegeniiberstellen und mogliche Zusammenhinge ableiten zu kénnen wurden
in dieser Auswertung nur die Unternehmen beriicksichtigt, welche beide Fragen beantwortet haben.

232



O Preisdifferenzierung nach: Leistungszeitpunkt O Preisdifferenzierung nach: Buchungszeitpunkt

O Methode: Booking Limits B Methode: Bid Prices
100%
88,90%
66,70% 61.10% 72,20%  68,42%
o o o ’ °
54,55% 54,60% L 47.40%
36,40%
27,27% ° 33,30% 33,30% 27,80% 31, 57%: 26 30%
All-Cargo-Airline (N = ll) Combination-Airline (All-Cargo, Combination-Airline (Passage, Passagierairline (N —19)
N=3) N=18)

Abbildung 31: Gegeniiberstellung der Ergebnisse zu Preisdifferenzierungskriterien und RM-
Methoden

Wie zu erkennen ist, werden von den All-Cargo-Airlines und den Passagierairlines Booking
Limits hdufiger eingesetzt, als eine standardisierte Preisdifferenzierung nach dem Buchungs-
zeitpunkt erfolgt. Aus diesem Grund ist anzunehmen, dass es eine Reihe von Unternehmen
gibt, die nur eine Buchungsgrenze haben, welche sich nicht in Abhingigkeit vom Buchungs-
zeitpunkt (als standardisiertes Preisdifferenzierungskriterium) dndert. Sofern auch keine indi-
viduelle Preisdifferenzierung in Abhéngigkeit des Buchungszeitpunktes erfolgt, ist eine Aus-
lastungssteuerung nur iiber die Anpassung des Preises in Abhingigkeit des Leistungszeit-
punktes moglich. Hier zeigt sich also erneut, dass All-Cargo-Airlines und Passagierairlines in
weitaus geringerem Umfang bzw. nur in stark vereinfachter Form von den Methoden des

Quantity-Based-RM Gebrauch zu machen scheinen.

Fiir den Fall, dass die befragten Airlines andere als die genannten RM-Methoden einsetzen,
stand im Fragebogen ein offenes Antwortfeld zur Verfligung. Da hier jedoch keine anderen
Methoden genannt wurden, ist anzunehmen, dass Bid Prices und Booking Limits auch in der
Luftfracht der iibliche Standard im RM sind. Auktionen, wie sie im vorangehenden Abschnitt
als mogliche alternative Methode diskutiert wurden, wurden nicht genannt. Das offene Ant-
wortfeld wurde aber auch dazu genutzt, darauf hinzuweisen, dass man neben der Verwendung
der Methoden des Quantity-Based-RM zusétzlich auch Riicksicht auf den Kunden nehmen
miisse, dass Vertrage individuell verhandelt wiirden oder einige Frachtgiiter von der Optimie-
rung liber Booking Limits oder Bid Prices ausgenommen (,,unenforced*) seien. Dies signali-
siert abermals, dass ein bloBer Einsatz der Methoden in der Luftfracht ohne manuelle Eingrif-

fe und Nachjustierungen nicht immer méglich erscheint.

Des Weiteren zeigt Tabelle 53, dass der Einsatz von RM-Software bei All-Cargo-Airlines auf-

fallend niedrig ist. Etwas weniger als die Hilfte aller Teilnehmer, die entsprechende Angaben
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gemacht haben, gab an, Software zu verwenden. Bei All-Cargo-Airlines waren es weniger als
ein Drittel. Interessant sind diesbeziiglich die Griinde fiir die Nichteinfiihrung von Software.
Hier lassen sich grob zwei Gruppen unterscheiden. Zum einen wurden Griinde genannt, die
im Zusammenhang mit der Beschaffenheit der RM-Systeme stehen (nicht effektiv genug, zu
teuer, zu komplex). Dies zeigt, dass es sich lohnen kann, die RM-Systeme genauer zu betrach-
ten, um mogliche Problempunkte zu erkennen. Zum anderen wurden Punkte angesprochen,
die darauf schlieBen lassen, dass sich der Einsatz von RM in den jeweiligen Unternechmen
grundsétzlich nicht lohnt (nicht notwendig, keine Verwendung von RM-Prinzipien und andere
Griinde wie Charterbusiness, fehlende Kapazititsengpisse oder liberwiegend langfristige Ver-
triage). Beriicksichtigt man, welcher Anteil der Airlines, die angegeben haben, RM-Methoden
einzusetzen, auch entsprechende Software einsetzt, so lassen sich dariiber hinaus weitere inte-
ressante Erkenntnisse gewinnen. Wihrend sich der Softwareeinsatz bei den All-Cargo-
Airlines eher in Grenzen hélt, ist er bei den Passagierairlines mit Abstand am hochsten. Le-
diglich etwas mehr als 20 Prozent dieser Gruppe von Airlines, die RM-Methoden verwenden,
setzen keine entsprechende Software ein. Ein moglicher Grund hierfiir konnte sein, dass diese
Gruppe durch den regelmifBigen Einsatz von RM im Passagierbereich bereits eine ver-
gleichsweise hohe Affinitdt zum Einsatz von Standardsoftware hat. Bei Beriicksichtigung der
Anwendungsvoraussetzungen flir den Einsatz des Quantity-Based-RM ist jedoch vor allem
davon auszugehen, dass die angebotene Standardsoftware fiir diese Gruppe von Airlines be-

sonders gut zugeschnitten ist.
Die gewonnenen Implikationen lassen sich insgesamt wie folgt zusammenfassen:

- RM-Methoden und RM-Software werden im Luftfrachtbereich eingesetzt.

- Booking Limits und Bid Prices scheinen auch hier der {ibliche Standard zu sein.

- Dartiiber hinaus sind manuelle Eingriffe und die Beriicksichtigung von weiteren Faktoren,
insbesondere den Kunden {iblich.

- Bid Prices werden vor allem von Combination-Airlines eingesetzt. Einfachere Varianten
von Booking Limits finden vor allem bei All-Cargo-Airlines und Passagierairlines An-
wendung.

- RM-Methoden werden von Passagierairlines seltener eingesetzt als von anderen Airlines.
Sollten sich die Airlines jedoch dafiir entscheiden, ist die Wahrscheinlichkeit hoch, dass
auch entsprechende Software verwendet wird. Dies mag damit zusammenhéngen, dass die
Software wegen der langjdhrigen Verwendung im Passagierbereich fiir diese Gruppe be-

reits vergleichsweise gut auf die entsprechenden Vertriebsstrukturen abgestimmt ist.
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- Der Einsatz von RM-Software ist bei All-Cargo-Airlines am geringsten. Die gewonnenen
Erkenntnisse erhirten den Verdacht, dass das Geschiftsmodell dieser Gruppe (Charterbe-
trieb, individuelle Vereinbarungen, flexible Flugplanung) eher weniger mit der Zielgruppe

der angebotenen Standardsoftware iibereinstimmt.

4.4.2.2 Gesamtsystembezogene Implikationen

In den vorangehenden Abschnitten wurde die Anwendbarkeit der Methoden innerhalb der
Komponente der Kapazitdtssteuerung diskutiert. Neben der Kapazitdtssteuerung sind jedoch
auch weitere RM-Komponenten ma3geblich fiir den erfolgreichen Einsatz eines RM-Systems.
Die folgenden Abschnitte beinhalten Implikationen zur Anwendbarkeit von ganzen RM-
Systemen. Diese lassen sich aus einer Betrachtung der wesentlichen RM-Komponenten (vgl.
Abschnitt 4.4.2.2.1) sowie aus der Identifikation von moglichen systembezogenen Einfluss-

grofBen (vgl. Abschnitt 4.4.2.2.2) ableiten.

4.4.2.2.1 Implikationen aus den Ergebnissen zum Einsat; von Komponenten des Revenue
Managements

Durch einen Vergleich anhand der Kriterien Einsatz, Kosten, Ergebnisqualitdt und Automati-
sierungsgrad wird deutlich, welche RM-Komponenten in der Unternehmenspraxis am hiu-
figsten verwendet werden, wie aufwéndig und lohnenswert der Einsatz vergleichsweise ist
und wo die grofften Schwachpunkte fiir eine vollstindige Automatisierung liegen konnten.
Tabelle 54 zeigt eine entsprechend des Mittelwerts der Ergebnisse®** gebildete Rangordnung
der RM-Komponenten.

** Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.3.3.3.1.
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Komponente Einsatz Kosten Qualltat.der Automatisie-
Ergebnisse rungsgrad
Kapazititsprognose 2. 4. 1. 3.
Nachfrageprognose 3. 5. 5. 5.
Kapazititssteuerung 1. 6. 2. 1.
Uberbuchung 4, 1. 2. 5.
Leistungs- und Kapazitdtsmes- > 4 >
sung
Daten (Sammlung, Verarbei- 3 6 3
tung, Weiterleitung) '

Tabelle 54: Vergleich der RM-Komponenten®*®

Wie zu erkennen ist, werden die kapazitdtsbezogenen RM-Komponenten (Prognose und Steu-
erung) in der Unternehmenspraxis am haufigsten eingesetzt. Sie liefern die beste Ergebnis-
qualitdit und haben den hochsten Automatisierungsgrad, jedoch sind die Kosten vergleichs-
weise am hochsten. RM-Komponenten zur Uberbuchung und Nachfrageprognose werden
weniger hdufig eingesetzt. Vor allem die Nachfrageprognose fillt durch hohe Kosten,

schlechte Ergebnisqualitét und geringen Automatisierungsgrad auf.

Ahnlich zur Schwerpunktsetzung in der Literatur ist auch anhand der Umfrageergebnisse zu
erkennen, dass kapazititsbezogene RM-Komponenten in der Unternehmenspraxis hohe Be-
deutung haben. Trotz der hohen Kosten wird in diese RM-Komponenten am meisten inves-
tiert und der Automatisierungsgrad hoch gehalten. Dagegen ist die technische Unterstiitzung
zur Analyse von Markt- und Wettbewerbsaspekten (Nachfrageprognose) weniger ausgereift
und die Ergebnisqualitdt eher gering. Auffallig ist, dass letztgenannte Aspekte in der Literatur
zum RM weniger intensiv behandelt werden. Dies wirft die Frage auf, inwieweit sich Wissen-
schaft und Unternehmenspraxis im RM gegenseitig beeinflussen und welcher der beiden Be-
reiche fiir die Weiterentwicklung als dominanter und richtungsweisender angesehen werden
kann. Allein aufgrund der Umfrageergebnisse ldsst sich nicht kldren, ob die Entwicklung von

Optimierungsmethoden in der Literatur mehr durch eine in der Unternehmenspraxis beste-

** Die Rangordnung der Kosten ergibt sich nach aufsteigender Reihenfolge des Mittelwerts. Die
Rangordnung des Automatisierungsgrads und der Qualitdt der Ergebnisse ergibt sich nach abstei-
gender Reihenfolge des Mittelwerts.
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henden Handlungsbedarf motiviert oder eher durch die in der Literatur zum Passenger-RM
diskutierten Methoden getrieben ist. Die einseitige Konzentration auf kapazitdtsbezogene
RM-Komponenten in der Literatur erscheint jedoch aufgrund der Umfrageergebnisse nicht
ganz liberzeugend, da diese im Vergleich zur Nachfrageprognose bereits eher zufriedenstel-
lende Ergebnisse liefern. Eine tiefergehende Auseinandersetzung mit der Nachfrageprognose,
einer fiir den automatisierten Einsatz und die Anwendbarkeit von RM-Systemen kritischen
RM-Komponente, konnte folglich fiir die zukiinftige Forschung und die mogliche Verwen-

dung entsprechender Systeme in der Unternehmenspraxis lohnenswert sein.

4.4.2.2.2 Implikationen aus den Ergebnissen zur Existenz und Bedeutung von potentiellen
Systemeinflussgrofien

Die Bewertung des aktuellen Zustands und des fiir das RM negativen Einflusses der im Fra-

gebogen vorgegebenen Auswahl an Herausforderungen sowie diesbeziiglich durch die Um-

frageteilnehmer vorgenommene Ergdnzungen und Anmerkungen lassen ebenfalls Schliisse

auf die Anwendbarkeit von RM-Systemen in der Luftfracht zu.>*

Abbildung 32 stellt die Ergebnisse zur aktuellen Ausprigung der Herausforderungen jenen

zum moglichen negativen Einfluss auf das RM anhand der Mittelwerte gegeniiber.

** Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.3.3.3.2.
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O Aktuelle Herausforderung fiir das Unternehmen (Mittelwert)

M Negative Auswirkung auf die Ergebnisse des Revenue Managements (Mittelwert)

Abbildung 32: Herausforderungen und negative Auswirkungen auf das RM

Die absteigende Reihenfolge der Einflussgrof3en macht sichtbar, dass fehlende bzw. ungenaue
Informationen (unprizise Mengenangaben bei der Buchung, unprézise Informationen iiber die
fiir kurzfristige Buchungen zur Verfligung stehende Kapazitit, keine Messung oder Manage-
ment-Berichterstattung iiber Offloads oder ungenutzte Kapazitit, unprizise Informationen
zum tatsdchlichen Erlospotential der Auftrage zum Buchungszeitpunkt, keine Transparenz
iiber die Kapazititsauslastung wihrend des Buchungszeitraums) zu den GroBen mit teilweise
hohem negativen Einfluss auf die Ergebnisse des RM angesehen wurden. Einschédtzungen,
inwieweit diese Einflussgrofien in den Unternehmen eine aktuelle Herausforderung darstellen,
sind dagegen klar davon abzugrenzen. Da die aktuelle Herausforderung in diesen Punkten von

deutlich weniger Teilnehmern als eher hoch eingeschitzt wurde, besteht (dhnlich zu den Im-
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plikationen aus den vorangehenden Abschnitten) Grund zur Annahme, dass die Vorausset-
zungen zur technischen Unterstiitzung der Kapazitétssteuerungskomponente von den Unter-
nehmen bereits vergleichsweise gut erfiillt sind. Sichtbar wird dies vor allem iiber eine Struk-
turierung und Zusammenfassung der Einflussgrofen entsprechend ihres inhaltlichen Her-
kunftszusammenhangs. Abbildung 33 zeigt eine Einteilung in die Kategorien Markt und
Wettbewerb, Information und Organisation.”*’” Die in Klammern nachgestellten Ziffern geben
an, welche Position die jeweilige Einflussgrofle in dem nach den Umfrageergebnissen zur

aktuellen Herausforderung gebildeten Ranking einnimmt.

Wettbewerbsdruck (1)

MARKT UND Verhandlungsmacht der Kunden (3)
WETTBEWERB Lo
Kurze Buchungszeitraume (5)
ll Volatiles Nachfrageverhalten (6)

REVENUE
MANAGEMENT

€ INFORMATION

PRICING

Unprazise Mengenangaben bei der Buchung (2)

Unpréazise Informationen lber die fur kurzfristige
Buchungen zur Verfligung stehende Kapazitat.(4)

Keine Messung oder Management-
T Berichterstattung tiber Offloads oder ungenutzte

Kapazitat (7)

Unpréazise Informationen zum tatsachlichen
ORGANISATION Erlospotential der Auftrage zum
Buchungszeitpunkt.(8)

Dominanz des Passagierbereichs (10) Keine Transparenz der tatsachlichen
Kapazitatsauslastung wahrend des

Organisationsbezogene Probleme (12) ;
Buchungszeitraums (9)

Keine standardisierten Prozesse der
Frachtabwicklung (13) Keine Verfligbarkeit historischer Daten (11)

Abbildung 33: Einfliisse auf das RM-System™**

Unter Markt und Wettbewerb sind all die Einflussgroflen zusammengefasst, die das Umfeld
des Unternehmens reprisentieren und als externe Grofen auf das RM einwirken. Sie nehmen

im Ranking zur aktuellen Herausforderung die hochsten Plitze ein. Fiir die Unternehmen

**7 Vgl. hierzu Abschnitt 3.5.2.2, in welchem die identifizierten Herausforderungen auf die Anwend-
barkeit des RM strukturiert und zusammengefasst wurden.
> Ranking nach aktueller Herausforderung.
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stellt der Wettbewerbsdruck mit Abstand die grofite Herausforderung fiir das RM dar. Aber
auch die Verhandlungsmacht der Kunden, kurze Buchungszeitrdume und volatiles Nachfra-
geverhalten stehen im Rang weit oben. Davon abzugrenzen sind unternehmensinterne Ein-
flussgrofen, die inhaltlich den Kategorien Information und Organisation zugeordnet sind.
Einflussgrofen, die in erster Linie im Zusammenhang mit der Qualitit und Verfligbarkeit von
Informationen fiir die Kapazititssteuerung stehen, bewegen sich bis auf die unprizisen Men-
genangaben bei der Buchung und die unprizisen Informationen iiber die fiir kurzfristige Bu-
chungen zur Verfligung stehende Kapazitit eher im Mittelfeld, wohingegen die Einflussgro-
Ben aus dem Bereich Organisation am wenigsten als Herausforderung gewertet wurden.

Die Aussagen in den offenen Antwortfeldern zu aktuellen Herausforderungen und Erfolgsfak-
toren machen die Bedeutung der Markt- und Wettbewerbssituation ebenfalls deutlich. Haufig
wurden der hohe Wettbewerbsdruck und Erlosverfall im Luftfrachtmarkt, verdnderte Markt-
bedingungen, wenige Kunden und geringes Frachtvolumen bei einigen Airlines sowie die
luftfrachtspezifische B-to-B-Struktur als Herausforderungen genannt. So verwundert es nicht,
dass neben den Merkmalen der Preis- und Kapazititssteuerung, der Informationsbeschaffung
und -verarbeitung sowie des Kostenmanagements typische Marktschnittstellen wie das Kun-
denbeziehungsmanagement und die Fahigkeiten des Vertriebspersonals als Erfolgsfaktoren

hervorgehoben wurden.

Zur Beurteilung der Anwendbarkeit von RM-Systemen geniigt es folglich nicht, sich nur auf
die EinflussgroBen zu konzentrieren, welche die technische Machbarkeit durch Bereitstellung
der fiir die Methoden der Kapazitéitssteuerung notwendigen Informationen und einen rei-
bungslosen Ablauf innerhalb der Organisation im Fokus haben. Wie sich an verschiedenen
Stellen der Umfrage zeigt,”* sind vor allem die EinflussgroBen des Unternehmensumfeldes
wie der Markt und die Beziehung zum Kunden fiir den erfolgreichen Einsatz der RM-Systeme
von entscheidender Bedeutung. Der Wettbewerbsdruck wurde von den meisten Umfrageteil-
nehmern als einflussreichste Gro3e angesehen, die gleichzeitig auch die grofite Herausforde-
rung darstellt. Fiir die Sicherstellung des erfolgreichen Einsatzes von RM-Systemen bedeutet
dies:
- Die moglichen Auswirkungen von Wettbewerbsdruck und Verhandlungsmacht der Kun-
den auf das Pricing sind nicht zu vernachldssigen und sollten starker in der Konzeption
von RM-Systemen beriicksichtigt werden. Die Betonung von Fihigkeiten des Vertriebs-

personals und die Notwendigkeit des personlichen Kontakts im Umgang mit den Kunden

¥ Vgl. hierzu die Abschnitte 4.3.3.1.2 und 4.3.3.3.2.
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lassen Zweifel autkommen, dass eine nach festen Regeln standardisierte Preisdifferenzie-
rung in jedem Falle umsetzbar ist. Wenn jedoch die vorgestellten Methoden des Quantity-
Based-RM ohne manuelle Eingriffe zum Einsatz kommen sollen, kann auf einen gewissen
Standardisierungsgrad nicht verzichtet werden. Hier muss daher abgewogen werden, ob
der Einsatz dieser Methoden sinnvoll ist oder ob die Weiterentwicklung alternativer Me-
thoden (beispielsweise Auktionen) forciert werden sollte.”*”

- Mit der Qualitdt der Ergebnisse der Nachfrageprognose steht und fillt die Qualitdt des
RM-Systems. Die Betonung der externen Einfliisse durch die Markt- und Wettbewerbssi-
tuation deckt sich mit der Erkenntnis aus dem vorangehenden Abschnitt, dass der Nach-
frageprognose und damit auch der genauen Marktbeobachtung und -analyse mehr Auf-

merksamkeit geschenkt werden sollte.

0 Vgl. hierzu auch Abschnitt 4.4.2.1.1.
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5 Schlussbetrachtung

Im Folgenden werden die Ergebnisse aus den vorangehenden Kapiteln zur Beantwortung der
Forschungsfragen zusammengefasst (vgl. Abschnitt 5.1). Im Anschluss daran wird auf Limi-

tationen und Ansatzpunkte fiir die zukiinftige Forschung eingegangen (vgl. Abschnitt 5.2).

5.1 Zusammenfassung der wesentlichen Ergebnisse

Die in den drei Hauptkapiteln der vorliegenden Arbeit gewonnenen wesentlichen Erkenntnis-
se werden zundchst schrittweise herausgestellt. Darauf aufbauend erfolgt die Beantwortung

der in Kapitel 1 aufgestellten Forschungsfragen.

Zur Entwicklung eines Bezugsrahmens fiir das weitere Vorgehen wurde in Kapitel 2 das RM
aus konzeptioneller Sicht aufgearbeitet. Es wurde deutlich, dass eine wissenschaftliche Be-
schéftigung mit der Definition und Abgrenzung des RM bisher nur in begrenztem Umfang
erfolgt ist. RM ist in der Unternehmenspraxis entstanden. Die wissenschaftliche Beschéfti-
gung mit dem Thema konzentriert sich im Wesentlichen auf die Entwicklung von mathemati-
schen Methoden aus dem Bereich des Operations Research, welche in der Praxis als Berech-
nungsgrundlage von Standardsoftware eingesetzt werden. Weiterentwicklungen auf diesem
Gebiet befassen sich mit detailorientierten Verdnderungen der bestehenden Optimierungsme-
thoden, die nicht selten durch konkrete Anforderungen aus der Unternechmenspraxis angesto-
Ben werden. Dies hat zur Folge, dass sich das Begriffsverstandnis des RM dynamisch mit der
Verbesserung und Erweiterung der Modelle wandelt. Eine konzeptionelle Fundierung hinkt
der praktischen Weiterentwicklung hinterher. Dies duflert sich darin, dass bereits die Begriffs-
definition und Abgrenzung des RM mit Schwierigkeiten verbunden ist. Eine Herausforderung
war es daher, eine Begriffsdefinition zu bestimmen, die den Charakter des RM treffsicher
beschreibt, jedoch gleichzeitig mégliche Perspektivverinderungen mit beriicksichtigt. Es soll-
te sichergestellt werden, dass spétere Aussagen zur Anwendbarkeit des RM in der Luftfracht
nicht zu oberfldchlich getroffen werden und in Abhédngigkeit des Begriffsverstdndnisses diffe-
renziert werden konnen. In einer umfassenden Gegeniiberstellung unterschiedlicher Begriffs-
auffassungen wurden daher zentrale Kriterien identifiziert anhand derer sich das Begriffsver-
stdndnis unterscheidet. Ermittelt wurden Unterschiede in folgenden Kategorien: Problembe-
schreibung, Gegenstand, Zielgréf3e, Planungsreichweite und konzeptionelle Abgrenzung. Als
Arbeitsgrundlage fiir das weitere Vorgehen, wurde zunidchst ein Betrachtungshorizont be-

stimmt, der anschlieend im Abgleich mit den Ergebnissen aus der empirischen Erhebung in

242



der Luftfracht diskutiert werden kann. Als Grundlage zur Beurteilung der Einsatzmoglichkei-
ten und Grenzen des RM in der Lufifracht erfolgte eine Identifikation von in der Literatur
genannten Anwendungsvoraussetzungen. Ausgangspunkt hierflir war eine Betrachtung von
wissenschaftlicher Literatur, die sich mit Fragen zur Anwendbarkeit des RM-Konzepts in
verschiedenen Branchen beschiftigt. Wie die Ergebnisse zeigen, wird in den meisten Féllen
auf eine Auflistung von Anwendungsvoraussetzungen nach KIMES, S. E. (1989A) zuriickge-
griffen. Eine Gegeniiberstellung von verschiedenen Gruppierungsformen und Kritik an den
genannten Anwendungsvoraussetzungen, machte deutlich, dass ein Teil der genannten Merk-
male als Bestandteile des RM-Problems zu verstehen sind, wihrend ein anderer Teil die An-
wendbarkeit der RM-Komponenten und -Methoden begriindet. Ziel der nachfolgenden Ab-
schnitte war die Rekonstruktion des RM-Problems sowie die Differenzierung von Anwen-

dungsvoraussetzungen in Abhingigkeit von RM-Komponenten und -Methoden.

Ahnliche Schwierigkeiten wie im Zusammenhang mit der Festlegung der Begriffsdefinition
taten sich bei der Bestimmung des RM-Problems auf. Ziel war nicht die detailgenaue Be-
schreibung von Optimierungsproblemen ausgewéhlter OR-Modelle, sondern eine Situations-
betrachtung aus einer konzeptionellen Perspektive. Der Fokus lag auf der grundsitzlichen
Fragestellung, welche Problemsituation in einem Unternehmen gegeben sein muss, damit der
Einsatz des RM als sinnvoll erachtet werden kann. Zur Beantwortung der Frage wurden zwei
unterschiedliche Herangehensweisen gewihlt. Zum einen erfolgte eine Prazisierung und kriti-
sche Analyse der Zusammenhidnge ausgewéhlter Anwendungsmerkmale. Zum anderen erfolg-
te eine vertiefte Betrachtung und Diskussion des Zusammenwirkens spezifischer Teilkompo-
nenten des RM deren Urspriinge sowohl in der Produktionswirtschaft als auch im Marketing
zu finden sind. Es wurde festgehalten, dass neben der Existenz unterschiedlicher Zahlungsbe-
reitschaften der Kunden ein Ungleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage (Ubernach-
frage) bestehen sollte, dem nicht ausreichend durch flexible Anpassung des Kapazitdtsange-
bots entgegengewirkt werden kann. Darauthin wurden EinflussgroBen identifiziert, die zur
Beurteilung der Existenz und des Umfangs des RM-Problems in der Luftfracht herangezogen

werden konnen.

Zur Differenzierung von Anwendungsvoraussetzungen in Abhéngigkeit der RM-
Komponenten und -Methoden wurde zunéchst ein Strukturiiberblick entwickelt, der den Zu-
sammenhang der RM-Komponenten im Gesamtsystem deutlich macht. Auf die beiden RM-
Hauptkomponenten ,,Preisdifferenzierung* und ,,Kapazititssteuerung* und deren inhaltliche

Verkniipfung wurde im Anschluss vertieft eingegangen. Im Rahmen der Kennzeichnung der
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Preisdifferenzierung (Definition, Funktionsweise, Grade, Anwendungsvoraussetzungen,
Implementationsformen, Anwendungsbeispiele im Luftverkehr) wurden Verbindungen zum
RM identifiziert, die weiteren Kldrungsbedarf aufweisen. Unter anderem wurde festgestellt,
dass in der volkswirtschaftlichen Literatur zur Preisdifferenzierung Marktbedingungen als ein
wichtiges Einflusskriterium fiir einen erfolgversprechenden Einsatz angesehen werden - so
sollte der Anbieter entsprechend der Ableitung aus volkswirtschaftlichen Modellen iiber
monopolistische Preissetzungsspielrdume verfligen -, die Marktsituation in den géngigen An-
wendungsvoraussetzungen zum RM dagegen nicht thematisiert wird. Dariiber hinaus wurde
auf Aussagen aus der RM Literatur eingegangen, die im Unterschied zur aus der volkswirt-
schaftlichen Theorie zur Preisdifferenzierung ableitbaren Aussagen davon ausgeht, dass ins-

besondere vollkommener Wettbewerb fiir den Einsatz des RM sprechen kann.

Zur Kennzeichnung der Methoden der Kapazitiitssteuerung wurde zunichst ein Uberblick
erstellt, der Methoden des Quantity-Based-RM (traditionelles RM) von Methoden des Price-
Based-RM (Dynamic Pricing, Auktionen) in Bezug auf die zugrundeliegenden Entschei-
dungsvariablen (Menge im Quantity-Based-RM, Preis und Menge im Price-Based-RM) von-
einander abgrenzt. Wie festgestellt werden konnte, besteht in der wissenschaftlichen Literatur
bisher Uneinigkeit dariiber, ob RM als eine Auspriagung des Dynamic Pricing oder Dynamic
Pricing als eine Ausprdagung des RM zu verstehen ist. Da das Quantity-Based-RM den Kern
des traditionellen RM ausmacht und iiblicherweise in der Passagierbeforderung im Luftver-
kehr eingesetzt wird, wurde der Schwerpunkt auf die Betrachtung dieser Methoden gelegt.
Zur Erlduterung der Funktionsweise wurde in einem modelltheoretischen Exkurs auf die Aus-
gangssituation, das Grundmodell und Ersatzmodelle eingegangen. Im Anschluss daran wur-
den die auf den Ersatzmodellen beruhenden Steuerungsmethoden (Bid Prices und Booking
Limits) in Abhingigkeit verschiedener Kapazitdts- und Nachfragesituationen gegeniiberge-
stellt und hinsichtlich ihrer Vor- und Nachteile ausgewertet. Auf einer abstrakteren Ebene
erfolgte eine Gegeniiberstellung der Verbindungen zwischen der Preisdifferenzierung und
Methoden der Kaparzitdtssteuerung zur Differenzierung von Anwendungsvoraussetzungen
(Steuerungsmechanismus, Auspragung der Preisdifferenzierung, Veranderlichkeit der Preise,
Marktsegmentierung als Voraussetzung, Marktmonopol als Voraussetzung). In diesem Rah-
men wurden die Methoden des Quantity-Based-RM den Methoden des Price-Based-RM ge-
geniibergestellt. Als Ergebnis konnte festgehalten werden, dass die Methoden des Quantity-
Based-RM eine standardisierte zeitliche Preisdifferenzierung, Marktsegmentierung und vorab
festgelegte Preise erfordern, wohingegen Methoden des Dynamic Pricing eine implizite zeitli-

che Preisdifferenzierung vornehmen, dadurch keine Marktsegmentierung bendtigen und die
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Preise dynamisch im Laufe der Zeit anpassen. Des Weiteren wurden Auktionen, als weiterer
Bestandteil des Price-Based-RM, gegeniibergestellt, die als Preisdifferenzierung 1. Grades
eine individuelle Aushandlung von Preisen mit den Kunden ermdglichen und daher keine
Marktsegmentierung erfordern. Basierend auf den Anwendungsvoraussetzungen zur Preisdif-
ferenzierung wurde ermittelt, dass das Dynamic Pricing im Unterschied zu den anderen Me-

thoden einen monopolistischen Preissetzungsspielraum erfordert.

In Kapitel 3 sollten branchenspezifische Besonderheiten der Luftfracht identifiziert werden,
die Aussagen iiber die Existenz und den Umfang des RM-Problems sowie auf die Erfiillung
der Anwendungsvoraussetzungen zum Einsatz der RM-Komponenten und -Methoden zulas-
sen. Zur Identifikation der genannten Punkte wurde ein dreistufiges Vorgehen gewihlt. In
einem ersten Schritt wurden Rahmenbedingungen und Geschdftsprozesse der Luftfracht aus
der Literatur herausgestellt, die einen Uberblick iiber die Markt- und Wettbewerbssituation in

der Luftfracht sowie Kapazitéts- und Vertriebsstrukturen von Cargo-Airlines geben.

Im Anschluss daran erfolgte eine systematische Identifikation von branchenspezifischen Be-
sonderheiten auf Basis von Literatur, die sich auf die Unterschiede zwischen Passage und
Luftfracht und deren Auswirkungen fiir das RM konzentriert. Analog zur inhaltlichen Struktu-
rierung der RM-Komponenten in Kapitel 2 wurde eine Unterteilung in kapazitdts- und leis-
tungsbezogene Merkmale sowie vertriebsbezogene Merkmale vorgenommen. Es wurde deut-
lich, dass sich die Literatur schwerpunktméfig mit kapazitdts- und leistungsbezogenen
Merkmalen befasst, wohingegen vertriebsbezogene Aspekte hdufig nicht explizit betrachtet
werden. Die Merkmale wurden im Einzelnen erldutert und hinsichtlich ihres moglichen Ein-
flusses auf die Ausgestaltung der RM-Komponenten und -Methoden hinterfragt. Ein zusam-
menfassender Uberblick zeigte im Anschluss auf, dass sich die kapazitcits- und leistungsbezo-
genen Besonderheiten im Wesentlichen auf die Optimierungskomponente (Kapazitétssteue-
rung) und teilweise auf die Prognosekomponente auswirken. Die heterogenen Handlingkosten
der Luftfracht wurden als fiir die Preisdifferenzierung und Datenerfassung relevant identifi-
ziert. Im Zusammenhang mit vertriebsbezogenen Besonderheiten wurde insbesondere auf die
langfristigen Geschéftsbeziehungen und die individuellen Vereinbarungen mit den Kunden
eingegangen, da sie fiir die Anwendbarkeit einer standardisierten Preisdifferenzierung - wel-
che in Kapitel 2 als Voraussetzung fiir Methoden des Quantity-Based-RM identifiziert wurde

- problematisch sind.

Zur Uberpriifung und Erweiterung von Besonderheiten der Luftfracht wurden Expertenge-

sprdche mit Mitarbeiten von Cargo-Airlines gefiihrt, die im Rahmen der Messe Transport und
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Logistik auf der Ausstellung Air Cargo Europe vertreten waren. Insgesamt konnten die kapa-
zitdts- und leistungsbezogenen Besonderheiten bestitigt werden. In Bezug auf die Auslas-
tungsprozesse aber auch zur Beurteilung der Flexibilitdt im Routing stellte sich heraus, dass
es sinnvoll sein kann nach Art der Airline (Passagierairline vs. Frachtairline) sowie der Art
der angebotenen Fliige (Linienfliige vs. Charterfliige) zu unterscheiden. Auch die in der Lite-
ratur genannten vertriebsbezogenen Besonderheiten der Luftfracht konnten bestitigt werden.
Insbesondere konnten die Beziehung zu den Kunden, die Art der Vertridge und Preisvereinba-
rungen vertieft werden, welche in der Literatur im Vergleich zu den kapazitits- und leistungs-
bezogenen Merkmalen eher selten und weniger tiefgriindig behandelt wurden. Beim Ver-
gleich der unterschiedlichen Aussagen konnten Merkmale identifiziert werden, anhand derer
sich die Airlines stark unterscheiden (Anteil lidngerfristiger Vertrige, Anteil individueller
Preisvereinbarungen, Verwendung von Preisdifferenzierungskriterien). In Bezug auf die Be-
deutung des RM war die Mehrheit der Interviewpartner der Meinung, dass es sich um ein
wichtiges Thema handelt. Dennoch waren nicht alle davon iiberzeugt, dass der Einsatz in ih-
rem Unternehmen sinnvoll sei. Diesbeziiglich wurde deutlich, dass die Art der Airline ein
wesentliches Unterscheidungsmerkmal sein kann (Airlines, die Fracht in Passagiermaschinen
transportieren im Vergleich zu Airlines, die Frachtmaschinen nutzen). Dariiber hinaus zeich-
nete sich ab, dass insbesondere Marktfaktoren (hoher Wettbewerbsdruck, Verhandlungsmacht

der Spediteure) einen entscheidenden Einfluss auf das RM haben kdnnten.

Zum Ende des Kapitels wurden die gewonnenen Erkenntnisse zur Existenz und zum Umfang
des RM-Problems sowie die Anwendbarkeit der RM-Methoden und -Komponenten zusam-

mengefiihrt und als Vorbereitung fiir die Umfrage in Kapitel 4 aufbereitet.

In Kapitel 4 wurden die Ergebnisse der Umfrage zunédchst im Detail ausgewertet und im An-
schluss entsprechend des Bezugsrahmens aus Kapitel 3 in Beziehung gesetzt und fiir die Be-

antwortung der Forschungsfragen interpretiert.

Die Grundgesamtheit der Umfrage bestand aus 814 Airlines, die Fracht transportieren. Die
Stichprobe lag bei 69 auswertbaren Fragebogen, was einer Riicklaufquote von 12,71 % ent-
spricht. Die Stichprobe umfasste 21 All-Cargo-Airlines, 21 Passagierairlines und 27
Combination-Airlines. Angefangen bei einem Betriebserlos bis zu 100 Millionen bis hin zu
einem Betriebserlds von iiber zehn Milliarden waren alle Unternehmensgrofen vertreten, wo-
bei der Frachterlos bei iliber der Hilfte der teilnehmenden Unternehmen in der Gruppe {iber
100 Millionen bis 0,5 Milliarden lag. Wie die Auswertung der Geschéftsmerkmale zeigt, wa-

ren grofere Airlines im Vergleich zur Grundgesamtheit {iberreprisentiert.
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Die Auswertung von kapazitdts- und leistungsbezogenen sowie vertriebsbezogenen Merkma-
len zur Beurteilung von Existenz und Umfang des RM-Problems machte unterschiedliche
Ausprigungen in Abhingigkeit der Airline deutlich. Insbesondere All-Cargo-Airlines stachen
im Vergleich zu den iibrigen Airlinetypen hervor. So haben diese nach den Umfrageergebnis-
sen vergleichsweise weniger Linienfliige, bessere Moglichkeiten zur kurzfristigen Anderung

von Flugpldnen, weniger Kapazitdtsengpésse und einen hoheren Anteil langfristiger Vertrége.

Zur Beantwortung der Forschungsfrage: ,,Inwieweit besteht ein RM-Problem in der Luft-
fracht?* ergaben sich daher folgende Implikationen: Die Ergebnisse aus der Umfrage und den
Expertengespriachen deuten darauf hin, dass das RM-Problem eher bei Airlines mit kombi-
nierten Passagier-Fracht-Fliigen besteht, als bei jenen mit reinen Frachtfliigen. Da bei kombi-
nierten Passagier-Fracht-Fliigen jedoch nur ein Teil der Kapazitit fiir Fracht zur Verfligung
steht, ist fraglich, ob der Problemumfang immer ausreichend grof ist, um den Einsatz von RM
fiir die Luftfracht in Erwdgung zu ziehen. Bei Airlines mit einem starken Passagierbereich
spielt das RM-Problem im Frachtbereich aus Sicht des Gesamtunternehmens vermutlich eine
eher untergeordnete Rolle. Airlines, die ausschlieBlich Fracht transportieren bzw. eine eigene
von Passagieren unabhdngige Frachtsparte haben, scheinen ein flexibleres Kapazitdtsangebot
zu haben und mehr langfristige Vereinbarungen mit den Kunden zu treffen. Dies spricht da-
fiir, dass diese Unternehmen mit ihrem Angebot besser auf die Bediirfnisse der Nachfrage
eingehen und drohende Kapazititsengpdsse eher durch Variationen in der Transportplanung
oder iiber Anpassungen von langfristigen Vereinbarungen ausgleichen konnen. Folglich ist
anzunehmen, dass diese Unternechmen mehr mit langfristigen Planungsproblemen (Flugpla-
nung, Verhandlung langfristiger Vertrdge) konfrontiert sind, als mit einem kurzfristigen

Steuerungsproblem im Sinne des RM.

Die Auswertung von Merkmalen zur Beurteilung der Anwendbarkeit der RM-Komponenten
und -Methoden ergab, dass All-Cargo-Airlines im Vergleich zu den iibrigen Airlines mehr
individuelle Preisvereinbarungen treffen. Dieses Ergebnis deckt sich mit dem hdheren Anteil
langfristiger Vertrdge in diesen Unternehmen. Eine Gegeniiberstellung der verwendeten
Preisdifferenzierungskriterien zeigte auf, dass bei Verwendung von standardisierten Listen-
preisen nicht immer die fiir das Quantity-Based-RM erforderliche Differenzierung nach zeitli-
chen Gesichtspunkten erfolgt. Jedoch gab die iiberwiegende Mehrheit an, eine Priorisierung
und Auswahl von Auftragen durchzufiihren. Als Kriterien zur Priorisierung und Auswahl
wurde nicht nur der Tarif angegeben, wie es im Quantity-Based-RM {iblich ist. Sofern ange-

geben wurde, dass RM-Methoden eingesetzt werden, waren es im Wesentlichen jedoch Me-
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thoden aus dem Bereich des Quantity-Based-RM. 45% der antwortenden Umfrageteilnehmer,
gaben an Software zu verwenden. Unter den All-Cargo-Airlines waren es dagegen nur 29,4%.
Als héufigste Griinde fiir den Verzicht auf Software wurden fehlende Effektivitidt und hohe
Kosten genannt. Unter den allgemeinen Herausforderungen im Zusammenhang mit dem Ein-
satz von RM wurde besonders die Verhandlungsmacht der Kunden, Wettbewerbsdruck und

die Dominanz der Passage betont.

Implikationen zur Beantwortung der Forschungsfrage ,,Inwieweit konnen RM-Komponenten
und -Methoden in der Lufifracht eingesetst werden?“ wurden unterteilt in eine vertiefende
Betrachtung auf methodenbezogener Ebene und eine iibergreifende Betrachtung aus Gesamt-

systemsicht.

Auf methodenbezogener Ebene zeigen vertriebsbezogene Merkmale auf, inwieweit die Vo-
raussetzungen zum Einsatz der Methoden des Quantity-Based-RM erfiillt sind. Es stellte sich
heraus, dass Airlines mit reinen Frachtfliigen verstirkt individuelle Preisvereinbarungen tref-
fen, was einer standardisierten Preisdifferenzierung wie sie fiir den Einsatz der Methoden und
Systeme erforderlich ist, im Wege steht. Airlines mit kombinierten Passagier-Fracht-Fliigen
scheinen dagegen eher die Anforderungen an das Pricing zu erfiillen. Auch aus der Untersu-
chung zum Einsatz von RM-Methoden und -Software kann geschlossen werden, dass Metho-
den des Quantity-Based-RM eingesetzt werden kdnnen, jedoch eine Unterscheidung in Ab-
héngigkeit der Airline gemacht werden sollte. RM-Methoden werden von Passagierairlines
ohne eigene Frachtsparte im Vergleich zu anderen Airlines weniger hiufig verwendet. (Dies
mag damit zusammenhingen, dass der Umfang des RM-Problems in diesen Unternechmen
tendenziell eher gering zu sein scheint.) Wenn jedoch RM-Methoden eingesetzt werden, wird
héufig auch entsprechende Software verwendet. Ein moglicher Grund hierfiir konnte sein,
dass die Software und die darin verwendeten Methoden aufgrund der historischen Entwick-
lung des RM im Passagierbereich besser auf das Geschiftsmodell dieser Gruppe zugeschnit-

ten ist, als auf das der All-Cargo-Airlines.

Umfrageergebnisse zum Einsatz der RM-Komponenten und die Bewertung von Herausforde-
rungen als Einflussgrofen, ermdglichen eine Beantwortung des zweiten Teils der Forschungs-
frage aus Gesamtsystemsicht. Insgesamt konnte festgestellt werden, dass die Komponenten
des RM (Kapazitiitssteuerung, Prognose, Uberbuchung) in der Luftfracht eingesetzt werden
konnen. Wie sich zeigt, ist der Einsatz der Kapazitdtssteuerungskomponente aufgrund der
Komplexitdt im Frachtbereich zwar mit hohen Kosten verbunden, jedoch waren die meisten

Airlines mit der Ergebnisqualitdt vergleichsweise zufrieden. Auch der Automatisierungsgrad
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wurde als hoch eingestuft, was dafiir spricht, dass diese Komponente bereits eher ausgereift
ist und sich in der Luftfracht gut einsetzen ldsst. Wie sich an verschiedenen Stellen der Um-
frage zeigt, sind vor allem die externen Einflussgroflen wie der Markt und die Beziehung zum
Kunden fiir den erfolgreichen Einsatz der RM-Systeme von entscheidender Bedeutung. Die
Zufriedenheit mit der Ergebnisqualitit und der Automatisierungsgrad der Nachfrageprognose,
also jener Komponente, welche Markt- und Wettbewerbsaspekte analysieren sollte, war je-
doch vergleichsweise gering. Auch in Bezug auf das Pricing stellte sich heraus, dass aufgrund
des Wettbewerbsdrucks und der Verhandlungsmacht der Kunden eine standardisierte Preisdif-
ferenzierung ohne manuelle Eingriffe wie sie fiir den automatisierten Einsatz von Methoden
des Quantity-Based-RM bendtigt wird erschwert sein kdnnte. Insgesamt lassen die Ergebnisse
zum Einsatz der RM-Komponenten sowie zu den Einflussgroflen auf das Gesamtsystem Pa-
rallelen zu der in Kapitel 1 vorgestellten Schwerpunktsetzung in der Forschung erkennen.
Kapazititsbezogene Aspekte des RM, die in der Forschung vertieft wurden, scheinen auch in
der Unternehmenspraxis eher ausgereift zu sein. Einfliisse aus Markt- und Wettbewerbssicht,
die in der Forschung zum RM in der Lufifracht weniger berilicksichtigt werden, stellen die

Airlines noch vor grof3e Herausforderungen.

5.2 Limitationen und Ansatzpunkte fiir die zukiinftige Forschung

Der folgende Abschnitt befasst sich mit den Limitationen der gro3zahligen Erhebung in Be-
zug auf die Zielgruppe, Riicklaufquote, Methodik und inhaltliche Aspekte.

Ausgangspunkt der Umfrage war die Air Cargo Europe Messe in Miinchen. Hier wurden die
Fragebdgen an alle ausstellenden Airlines in Papierform verteilt. Parallel dazu wurde die Um-
frage online zur Verfiigung gestellt. Als Zielgruppe wurden alle Arten von Cargo Airlines
weltweit (einschlieBlich der Integratoren wie DHL, Fedex, UPS) ausgewéhlt, wobei Unter-
schiede im Antwortverhalten in Abhingigkeit der Art der Airline festgestellt werden konnten.
Integratoren haben nicht an der Umfrage teilgenommen und teilweise explizit darauf hinge-
wiesen, dass sie sich nicht als die passende Zielgruppe fiir die Fragen betrachten. Ahnlich war
es mit einem Teil der Charterairlines, wobei diese den Fragebogen meist bis zu den Fragen
zur Auspriagung des RM ausgefiillt haben. Da das RM eng mit dem Vertrieb verbunden ist,
waren auf der Messe meist die richtigen Ansprechpartner (nicht selten ranghohe Mitarbeiter)
aus Vertrieb und RM vor Ort. Durch die Moglichkeit zum personlichen Kontakt mit den Un-
ternehmensvertretern konnte die Riicklaufquote positiv beeinflusst werden. Dadurch, dass auf

der Messe die groBBten Airlines der Welt vertreten waren, ist davon auszugehen, dass eine
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Verzerrung in diese Richtung stattgefunden hat. Im Laufe der Onlineerhebung wurde durch
umfangreiche Telefonaktionen versucht, die Riicklaufquote zu erhohen. Jedoch war es auf-
grund der Zeitverschiebung nicht moglich, alle Kontinente gleichermallen zu erreichen. Auch

hier konnte eine Verzerrung stattgefunden haben.

Soweit bekannt, wurde bisher noch keine Umfrage zum RM in der Luftfracht mit &hnlicher
Fragestellung durchgefiihrt. Auch die vorangestellten konzeptionellen Uberlegungen im Zu-
sammenhang mit dem Aufbau des Bezugsrahmens wurden bisher in dieser Form nicht thema-
tisiert. Es lagen daher keine Vergleichswerte zum moglichen Antwortverhalten der Airlines
vor. Aus diesem Grund wurde die Erhebung inhaltlich breit angelegt und fiir eine deskriptive

Auswertung konzipiert. Der Test von Hypothesen war nicht Ziel im Rahmen dieser Erhebung.

Durch den weiten und ergebnisoffenen Fokus sollte ein umfassender Uberblick iiber die Exis-
tenz und den Umfang des RM-Problems in der Luftfracht und die Anwendbarkeit von RM-
Methoden und -Komponenten ermdglicht werden. Es sollten wesentliche Herausforderungen
und Teilaufgaben identifiziert werden, die einen Einblick geben, in welchen inhaltlichen Ge-

sichtspunkten vertiefte Untersuchungen stattfinden sollten.

Nach Auswertung der Umfrage fallen kapazitdts- und vertriebsbezogene Merkmale auf, die
nicht abgefragt wurden, deren kiinftige Untersuchung jedoch interessante Ergebnisse liefern
konnte. Wie in den Expertengesprachen berichtet wurde, findet bei den meisten Airlines keine
Spezialisierung auf den Transport bestimmter Transportgiiter statt, daher wurde die Art der
Transportgiiter nicht im Fragebogen beriicksichtigt. Im Zusammenhang mit der Kapazitits-
steuerung konnte jedoch untersucht werden, inwieweit eine Spezialisierung auf den Transport
bestimmter Frachtgiiter aufgrund von Moglichkeiten zur Standardisierung und Vereinheitli-
chung von Abwicklungsprozessen positive Effekte auf die Kostenentwicklung haben koénnte
bzw. wie sich dadurch bedingt die Wettbewerbssituation dndern wiirde. Aufgrund der mehr-
fach betonten Verhandlungsmacht der Spediteure wire im Bereich des Vertriebs eine genaue-
re Untersuchung des Verhiltnisses zwischen Speditionen und Airlines ein vielversprechender
Ansatzpunkt. Untersucht werden konnte beispielsweise der Ablauf von Preisfindungsprozes-
sen und damit zusammenhingende Machtstrukturen zur Ableitung von Handlungsmoglich-

keiten und Grenzen fiir die Variation von Preisen.
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Dariiber hinaus konnte eine verdnderte Auswahl der zu untersuchenden Methoden sowie eine
Erweiterung des konzeptionellen Betrachtungshorizonts™" sinnvoll sein. In der Umfrage er-
folgte eine Konzentration auf die Methoden des Quantity-Based-RM. Wegen des nicht uner-
heblich hohen Anteils individueller Vereinbarungen mit den Kunden kénnte jedoch analysiert
werden, ob Auktionen als bisher in der wissenschaftlichen Literatur zum RM vergleichsweise
eher unterreprisentierte Methode speziell in der Luftfracht erfolgreicher sein konnte als die
Methoden des Quantity-Based-RM.>>* In Abschnitt 2.3.3 wurde der Betrachtungshorizont der
vorliegenden Arbeit eingeschriankt. Es wurde davon ausgegangen, dass eine Kapazititssteue-
rung tiber den zu erwartenden Erlds in Abhingigkeit des Transportguts erfolgt.>>® Wie die
Umfrageergebnisse ergeben, werden jedoch nicht selten die Art des Kunden und die Kosten
als Kriterium zur Priorisierung und Auswahl herangezogen. Uberlegenswert wire daher eine
grundsétzlich offenere Untersuchung von Moglichkeiten der Gewinnmaximierung. Diese Fo-
kuserweiterung konnte dazu beitragen, dass bisher weniger beriicksichtigte Punkte in den
Vordergrund riicken. Denkbar wiren eine vertiefte Untersuchung der Kostenstrukturen und
eine Auseinandersetzung mit der Frage, ob in der Luftfracht die rein erlosorientierte Steue-
rung nicht zu kurz greift. Dartiber hinaus konnten Effekte der Preissteuerung auf die Verande-
rung der Kapazititsauslastung tiberpriift werden. Es ist zumindest fraglich, inwieweit im
Frachtbereich mit seiner spezifischen Kunden- und Vertriebsstruktur durch die alleinige Ver-
dnderung von auf die Transportgiiter bezogenen Verkaufspreisen direkt und gezielt positive
Kapazitétseffekte zu erwarten sind. Eventuell sind andere und vom Pricing mehr entkoppelte
Mechanismen zur Kapazitdtssteuerung besser geeignet. Des Weiteren konnte die Planungs-
reichweite des RM genauer durchleuchtet werden. Die Umfrage konzentrierte sich auf Mog-
lichkeiten und Grenzen zur Durchfiihrung des RM im Sinne einer kurzfristigen Steuerung.
Wie jedoch aus den Ergebnissen ersichtlich wurde, spielen langfristige Vereinbarungen insbe-
sondere bei All-Cargo-Airlines eine vergleichsweise gro3e Rolle. Von daher kdnnte eine ge-
nauere Analyse von Moglichkeiten zur langfristigen Erlds- und Kapazitétssteuerung sowie zur
effizienten Verkniipfung von langfristiger Kapazitétsplanung mit dem kurzfristigen RM auf-

schlussreiche Ansatzpunkte liefern.””

! In Abschnitt 2.3.3 wurde der Betrachtungshorizont fiir die vorliegende Arbeit festgelegt.

2 Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.6.4, der die Anwendungsvoraussetzungen zum Pricing in Abhingig-
keit der verwendeten RM-Methode differenziert.

> Vgl. hierzu auch Abschnitt 2.3.2.3 zur ZielgroBe.

** In Abschnitt 2.3.2.4 wurde die Planungsreichweite des RM diskutiert. Fiir die vorliegende Arbeit
wurde eine Beschriankung der Betrachtung des RM auf die kurzfristige Planungsebene vorgenom-
men.
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Neben den Limitationen beziiglich der abgefragten Geschéiftsmerkmale sowie der methoden-
bezogenen und konzeptionellen Aspekte sind aus Sicht des Gesamtsystems weitere Punkte zu

nennen, die zwar abgefragt, aber nicht vertieft wurden. Hierzu zdhlen:

- RM-Komponenten: Der Einsatz der Uberbuchungs- und Prognosekomponenten wurde
zwar abgefragt, aber nicht vertieft. Wie die Umfrageergebnisse zeigen, hat insbesondere
die Prognosekomponente einen hohen Stellwert, so dass eine genauere Durchleuchtung
vielversprechend erscheint.

- Organisationsstruktur: In den Expertengespriachen wurde auf Probleme mit der Abstim-
mung und Kommunikation zwischen Organisationseinheiten des RM und des Vertriebs
sowie auf strittige Fragen im Zusammenhang mit der internen Verrechnung zwischen un-
terschiedlichen Geschéftsbereichen (Cargo versus Passage) hingewiesen. Diese Aspekte
wurden in der Umfrage nur am Rande betrachtet, konnten jedoch vor dem Hintergrund der

steigenden Bedeutung der Luftfracht zukiinftig einen hoheren Stellenwert einnehmen.
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Anhang

Anhang 1: Daten der Luftfrachtmarktentwicklung

Linienverkehr ohne Luftpost

Jahr Tonnenkilometer Jahr Tonnenkilometer Jahr Tonnenkilometer
(in Millionen) (in Millionen) (in Millionen)

1955 1.320 1978 25.940 2001 110.800
1956 1.500 1979 28.010 2002 119.840
1957 1.640 1980 29.130 2003°>° 125.760
1958 1.680 1981 30.610 2004 150.482
1959 1.940 1982 31.240 2005 154.244
1960 2.160 1983 34.310 2006 164.432
1961 2.480 1984 39.440 2007 172.333
1962 2.910 1985 39.840 2008 170.677
1963 3.260 1986 43.190 2009 155.527
1964 3.910 1987 48.320 2010 186.280
1965 4.960 1988 53.270 2011 186.839
1966 5.700 1989 57.130 2012 184.891
1967 6.530 1990 58.820 2013 185.626
1968 8.230 1991 58.570 2014 194.536
1969 9.770 1992 62.610 2015 203.874
1970°° 12.010 1993 67.480 2016 213.660
1971 13.230 1994 76.530 2017 223915
1972 15.020 1995 83.120 2018 234.663
1973 17.530 1996 88.820 2019 245.927
1974 19.020 1997 99.830 2020 257.732
1975 19.370 1998 101.820 2021 270.103
1976 21.450 1999 108.660 2022 283.068
1977 23.620 2000 118.080 2023 296.655
Datenquellen:

- 1955 bis 1984: ICAO, zitiert nach KOHLER, S. (1986, S. 107).

- 1985 bis 2013: ICAO (1995, S. 10), ICAO (1997, S. 15), ICAO (1998, S. 14), ICAO
(2007, S. 86), ICAO (2008, S. 98), ICAO (2009, Appendix 1, S. 2), ICAO (2013, S. 1).

- 2014 bis 2023: Eigene Berechnungen auf Basis des von Boing ab 2013 bis 2033 prognos-
tizierten durchschnittlichen jahrlichen Wachstums von 4,8 % (vgl. BOING (2014, S. 2)).

33 Verdnderte Vorschriften zum Aufbau der Verkehrsstatistiken in den USA fiihrten zu einem erhdh-
ten Ausweis von Linienverkehren ab dem Jahr 2003 (vgl. ICAO (2009, Appendix 1, S. 2)).
3% Ab 1970 einschlieBlich der UDSSR (vgl. KOHLER, S. (1986, S. 107)).
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Anhang 2: Gesprachsprotokolle

GESPRACHSPROTOKOLL 1

Ort: Messe Miinchen

Datum: 13.06.2007

Gespréchspartner 1: Vice President Cargo Sales

Gesprichspartner 2: Manager Cargo Marketing
Dauer des Gesprichs: ca. 90 Minuten

Art der Airline
Combination-Airline

Vertriebsbezogene Merkmale

Art der Kunden: Speditionen sind die einzigen Cargo Kunden. Es gibt keine Direktkunden.

Verhiltnis zu den Spediteuren:

- Spediteure bezahlen die Kapazitit erst dann, sobald sie diese in Anspruch nehmen. Dies ist ein Unter-
schied im Vergleich zur Personenbeforderung. Dort kauft der Kunde sein Ticket im Voraus.

- Es gibt keine Reservierungsgebiihren, da dies nicht durchsetzbar ist.

- Da die Spediteure dazu neigen, mehr Kapazitdt zu buchen, als sie tatsdchlich brauchen, reserviert die
Airline immer etwas weniger Kapazitit als urspriinglich gewiinscht.

- Dadurch dass man sich in der Branche kennt, kommt es selten vor, dass Spediteure die gebuchte Ka-
pazitdt iiberhaupt nicht in Anspruch nehmen.

Preise: Die IATA gibt den Airlines Preise vor, allerdings werden diese nicht eingehalten, da sie viel zu

hoch angesetzt sind.

Buchungssysteme: Die Airline verwendet GFX. Dies ist eine Buchungsplattform im Internet, auf der Spe-

ditionen die von verschiedenen Airlines angebotene Kapazitét fiir bestimmte Strecken auswéhlen kdnnen.

Preise werden in diesem System nicht veréffentlicht. Zur Preisabsprache miissen sich die Speditionen di-

rekt an die Airlines wenden.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

Wichtig ist die Zusammenarbeit mit Road-Feeder-Unternehmen sowie mit ,,Sea-Shippers®, um mdoglichst
viele Orte beliefern zu kénnen.

Flugplanung: Die Airline fiihrt eine Machbarkeitsstudie durch, um zu entscheiden, welche Destinationen
ausreichenden Ertrag bringen konnten. In der Machbarkeitsstudie werden z.B. auch rechtliche Rahmenbe-
dingungen und Restriktionen der Flughifen, wie bspw. Uberflugserlaubnisse und —kosten oder Slots be-
riicksichtigt.

Auslastungssituation:

Im Gegensatz zum Passagierbereich, gehen die Transporte im Cargobereich oft nur in eine Richtung. Zum
Beispiel fliegt die Airline mit leeren Kapazititen nach Asien und kommt voll ausgelastet zuriick nach Eu-
ropa.

Der erzielbare Preis flir Transporte von Giitern nach Asien ist sehr niedrig. Es lohnt sich nicht, sich um
Auslastung der Kapazitét auf diesen Strecken zu bemiihen, da die verursachten Transportkosten (Treib-
stoff, Gebiihren fiir Flughifen, etc.) die moglichen Ertrage {ibersteigen wiirden.

Revenue Management

RM ist ein wichtiges Thema fiir die Airline.

Eine Organisationseinheit koordiniert Preise, Kapazititen und Buchungen fiir alle Destinationen.

Cargo-RM im Vergleich mit Passenger-RM:

- Cargo-RM unterscheidet sich nach Art des eingesetzten Flugzeugs (reine Frachter vs. Combination
Carrier).

- Cargo-RM ist einfacher als Passenger-RM, da es nicht verschiedene Arten von Tickets (z.B. Riick-
trittserlaubnis, Stornierungsgebiihren, Umtauschbedingungen...) gibt.

- Es gibt fiir den Frachtraum keine Einteilung in verschiedene Buchungsklassen.

- Es gibt bei der Airline nur eine Regel, nach der Buchungen angenommen oder abgelehnt werden: Die-
jenige Fracht, welche am zeitsensitivsten ist und/oder die kiirzeste Distanz transportiert werden muss,
wird bevorzugt.
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GESPRACHSPROTOKOLL 2

Ort: Messe Miinchen

Datum: 13.06.2007

Gespréchspartner 1: Manager Cargo Marketing Research
Gesprichspartner 2: Cargo Sales Representative

Dauer des Gesprichs: ca. 45 Minuten

Art der Airline:
Combination-Airline

Vertriebsbezogene Merkmale
- Verhéltnis zu den Spediteuren:
- Spediteure rufen zu Beginn der Woche an und reservieren Kapazitit, die sie moglicherweise zum
Ende der Woche benétigen. Meist wird mehr gebucht als in Anspruch genommen wird.
- Esist nicht moglich Reservierungsgebiihren zu verlangen.
- Spediteure sind als Mittler zwischen Airlines und dem urspriinglichen Auftraggeber gesetzlich
vorgeschrieben.
- Buchungsklassen und Buchung:
- Die Airline verwendet 3 Buchungsklassen (unterschiedliche Preise und Bedingungen).
- Expressprodukte fallen in die teuerste Buchungsklasse (dhnlich First Class).
- Die giinstigste Buchungsklasse wird verwendet, um die Nachfrage zu bedienen, welche in den an-
deren beiden Buchungsklassen nicht bedient werden konnte.
- Fiir die Buchung der Kapazitit wird das Gewicht der Fracht nicht beriicksichtigt, lediglich der
mdogliche Preis.

Revenue Management
- Die Airline plant die Einflihrung eines Cargo RM Systems
- Die Systemauswahl ist abhéngig vom Budget und den speziellen Anforderungen der Airline. Zum
Beispiel muss das System mit dem Accounting-System kompatibel sein.

255



GEPRACHSPROTOKOLL 3

Ort: Messe Miinchen

Datum: 13.06.2007

Gesprichspartner: Manager Cargo RM
Dauer des Gesprichs: ca. 20 Minuten

Art der Airline
- Passagierairline
- Die Airline hat weltweit mehrere Hubs.

Revenue Management
- Die Airline will bis Ende November 2007 ein RM-System implementieren.
- Artund Bestandteile des geplanten RM-Systems:

- Contribution-Based-System: Preis und Kosten (Handling, fuel, commission, trucking...) flieBen
mit ein.

- Overbooking: Optimierungsproblem, zwischen Opportunititskosten und Goodwillverlusten (An-
merkung: beschrieben wie in einschldgiger Literatur); Goodwillverluste die durch Ablehnung ei-
nes Kunden verursacht werden, werden geschitzt. Wenn sich sehr viele Kunden beschweren, er-
hoht man den dafiir veranschlagten Wert.

- Allocation Management

- Bid Pricing: fiir Ad-hoc-Traffic (Anmerkung: beschrieben wie in einschlégiger Literatur).

- Buchungsklassen: Es gibt mehrere Buchungsklassen.
- Fiir das RM relevante Unterschiede zwischen Cargo und Passage:

- Gewicht und Volumen der Fracht konnen sich erheblich unterscheiden. Die Airline 16st das Prob-
lem mit sogenannten ,,Density classes.

- Advance purchase: Im Passagierbereich reserviert man einen Sitzplatz, indem man ein Ticket
kauft. Im Frachtbereich kauft man die Kapazitt erst, sobald man sie beansprucht, wobei die Re-
servierung schon friiher erfolgt.

- Im Cargo-Bereich gibt es engere Bezichungen zu den Kunden (Spediteuren).

- Kapazititsauslastung:
- Die Prioritét fiir die Kapazititsauslastung sieht folgendermaflen aus:
1. Passagiere
2. Post
3. Fracht
o Nur in seltenen Féllen ist Fracht wichtiger als ein Passagier.
o Esist schwer, vorherzusagen, wieviel Kapazitét tatsiachlich fiir Fracht {ibrig bleiben wird.
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GESPRACHSPROTOKOLL 4

Ort: Messe Miinchen

Datum: 14.06.2007

Gesprichspartner: Cargo Sales Supervisor
Dauer des Gesprichs: ca. 20 Minuten

Art der Airline
- Combination-Airline
- Die Airline verwendet zum Transport von Fracht ausschlieBlich Frachtmaschinen.

Vertriebsbezogene Merkmale

- Die Airline hat personlichen Kontakt zu Spediteuren, jedoch keinen direkten Kontakt zu den Kunden der
Spediteure.

- Die Airline hat drei verschiedene Buchungsklassen fiir verschiedene Arten von Fracht.

- Die Auslastung der Kapazitit erfolgt zum Teil mit Systemen und zum Teil manuell.

- Die Buchung der Kapazitét durch die Spediteure erfolgt per Telefon.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

- Man muss immer versuchen die Kapazitit auszulasten. Es gibt keine Situation, in der es sich lohnt leer zu
fliegen.

- Zusammenarbeit mit anderen Airlines im Rahmen einer Allianz: ,,Die Allianz gibt es seit ein paar Jahren,
aber sie bringt im Moment noch nicht viel.*

- Die Vorteile, die sich durch die Allianz ergeben, liegen vor allem in der Standardisierung und somit Ver-
einfachung der Abwicklungsprozesse. In anderen Bereichen (z.B. Kapazititsauslastung und Preissteue-
rung) sind die Mitglieder der Allianz jedoch Konkurrenten.

- Aufdem Weg nach Asien gibt es Uberkapazititen.

Revenue Management

- Die Airline setzt kein RM-System ein. ,,Das braucht man nicht.*

- Entwicklungspotential im RM-Bereich ,,gibt es nicht®.

- Ein automatisches Kapazititsoptimierungssystem braucht man nicht, da im Moment Uberkapazititen herr-
schen.

Herausforderungen
- Hoher Wettbewerbsdruck im Frachtbereich.
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GESPRACHSPROTOKOLL 5

Ort: Messe Miinchen

Datum: 14.06.2007

Gespréchspartner: Cargo Quality Manager
Dauer des Gesprichs: ca. 20 Minuten

Art der Airline

- Combination-Airline

- Frachttransport nur in Passagiermaschinen. Die Transportwegebestimmung flir Fracht ist daher abhéngig
vom festen Passageflugplan. Passagiere gehen immer vor.

- ,.Eher kleine Fluggesellschaft®.

Vertriebsbezogene Merkmale

- Die Airline bietet verschiedene Beforderungsbedingungen und -leistungen an. Zum Beispiel wird bei Ti-
me-Definite Leistungen eine bestimmte Lieferzeit garantiert.

- Es gibt Vertrdge mit Spediteuren.

- Die Airline arbeitet mit etwa 1000 Spediteuren zusammen.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale
- Zusammenarbeit mit anderen Airlines: Die Airline hat Blocked-Space-Vereinbarungen mit einer anderen
Airline. Diese vermietet einen bestimmten Anteil ihrer Kapazitit.

Revenue Management

- Der Wettbewerbsdruck ist so hoch, dass es keine Chance gibt, ein RM-System einzusetzen. Man kann den
Preis fiir die Transportleistung nicht bestimmen, sondern muss akzeptieren, was der Markt bietet.

- Die Sales-Mitarbeiter der Airline sind durch die grofle Konkurrenz stark unter Druck.

- Uberbuchung findet statt. Die Hohe der Uberbuchungsrate wird von den Mitarbeitern festgelegt. Die Ent-
scheidung wird durch ihre personlichen Erfahrungswerte bestimmt.

Herausforderungen

- Starker Wettbewerb.

- Hoher Preisdruck.

- Spediteure haben die Macht. Sie spielen die Airlines auch gegeneinander aus und driicken auf diese Weise
die Preise. Sie rufen zum Beispiel bei einer Airline an und fragen nach dem Preis. Dann behaupten sie,
dass eine andere Airline den genannten Preis unterboten hitte.
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GESPRACHSPROTOKOLL 6

Ort: Messe Miinchen

Datum: 14.06.2007
Gespréchspartner: Sales Mitarbeiterin
Dauer des Gesprichs: ca. 5 Min.

Art der Airline
- All-Cargo-Airline

Vertriebsbezogene Merkmale
- Der Preis fiir die Transportleistung héngt ab von:
- Volumen
- Gewicht
- Tagund Uhrzeit
- Spediteur
- Buchung wird vorgenommen durch:
- Internet, E-Mail und Fax
- Es gibt kein E-Booking.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

- Die Kapazititssteuerung beginnt drei Tage vor Abflug.
- Es wird eine Kapazitdtsgarantie gegeben.

- Es gibt kein Kapazitétssteuerungssystem.

- Das No-Show-Problem wird durch Uberbuchung gelést.

- Ein Go-Show-Problem gibt es nicht.

Revenue Management
- Die Airline hat kein RM-System.
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GESPRACHSPROTOKOLL 7

Ort: Messe Miinchen

Datum: 15.06.2007

Gespréachspartner: Manager Cargo Sales — Germany & Northern Europe, Frankfurt
Dauer des Gesprichs: ca. 30 Min.

Art der Airline
- Combination-Airline
- Hauptgeschéft mit Passagieren

Vertriebsbezogene Merkmale

- Luftfracht ist ein kurzfristiges Geschéft.

- Es gibt saisonale Schwankungen der Nachfrage.

- Seefracht stellt eine grofe Konkurrenz fiir die Luftfracht dar (Anmerkung: Die Airline hat eine vorwie-
gend transatlantische Streckenstruktur), da die Schiffe besser und schneller geworden sind. Mit Luft-
fracht wird dann das transportiert, was nicht mit Seefracht verschickt wurde. Das sind unter anderem Gii-
ter, deren Transport kurzfristig beschlossen wurde und die schnell an den Zielort miissen. Das lésst sich
nicht langfristig planen. Die Buchungen werden daher eher kurzfristig von Monat zu Monat vorgenom-
men.

- Der Frachtraum ist in verschiedene Buchungsklassen eingeteilt. Fiir Expressprodukte werden immer
Kapazititen freigehalten.

- Die Airline bietet eine 48-Stunden-Garantie. Das bedeutet, dass die Produkte innerhalb von 48 Stunden
auf jeden Fall transportiert werden. Morgens fliegen die Expressprodukte. Nachmittags fliegt das, was
langer warten kann. Da mehrere Fliige pro Tag stattfinden, braucht man normalerweise keine 48 Stunden.

- Die Preise von Europa nach Nordamerika sind hoher als von Nordamerika nach Europa, da von Nord-
amerika viele Konkurrenten starten.

- Es gibt eine feste Preisliste. In bestimmten Féllen (Ad-hoc-Geschéfte) wird dann verhandelt.

- Spediteure sind die einzigen Kunden.

- Die Airline hat auch feste Vertridge und macht feste Kapazitdtszusagen.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

- Es werden alle Produkte transportiert, die man sich vorstellen kann.

- Im Passagierbereich werden Linienfliige angeboten. Fracht muss daher zu bestimmten Zeitpunkten trans-
portiert werden. Die Flugzeuge kdnnen nicht warten, falls noch nicht geniigend Fracht da ist.

- Es gibt wenige Fliige, die nur fiir Fracht angeboten werden.

- Nur Direktfliige. Ziel ist es, Umsteigeverbindungen und Schnittstellen zu vermeiden.

- Das Gewicht des Gepécks ist {iberschaubar und stellt kein Problem fiir die Steuerung Kapazititsauslas-
tung dar.

- Wenn es fiir einen Flug zu wenige Passagiere gibt, wird manchmal kurzfristig auf ein kleineres Flugzeug
gewechselt. Das Problem ist, dass dann die Fracht nicht immervollstdndig mitgenommen werden kann.

- Die Kapazititsauslastung ist in Ordnung. (Anmerkung: Die Airline hat aufgrund ihrer Streckenstruktur
weniger Probleme mit einer Unpaarigkeit der Handelsstrome.)

Revenue Management
RM im Passagebereich ist vergleichbar mit RM im Luftfrachtbereich.

Herausforderungen

- Das RM der Airline hat seinen Sitz in Nordamerika. Von dort werden die Preise durch RM-Systeme
vorgegeben, zu denen die Transportleistung angeboten werden kann. Wenn die Salesmitarbeiter einen
anderen Preis anbieten mochten, miissen sie beim Revenue Manager anrufen und verhandeln. Das geht
so weit, dass die Spediteure manchmal schon sagen, dass sie lieber gleich in Nordamerika anrufen und
mit den Managern direkt sprechen wiirden, als den Umweg iiber die Salesmitarbeiter zu nehmen. Von
den Revenue Managern miisste starker beriicksichtigt werden, dass man einen Spediteur auch verédrgern
und als Kunden verlieren kann, wenn man nur nach dem Ergebnis der RM-Systeme entscheidet.

- Das kurzfristige Geschéft zur Ferienzeit, z.B. durch Billigairlines, driickt stark auf die Preise.
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GESPRACHSPROTOKOLL 8

Ort: Messe Miinchen

Datum: 15.06.2007

Gespréchspartner: Regional Cargo Manager
Dauer des Gesprichs: ca. 60 Min.

Art der Airline
Passagierairline

Vertriebsbezogene Merkmale

- Das Verhiltnis im Passagierbereich zu den Kunden kann man mit dem Verhéltnis zu den Spediteuren in
der Luftfracht vergleichen. Fiir die Airline arbeiten viele Spediteure.

- Die Airline hat Standardtarife und Sondertarife. Die Standardtarife bilden die Basis und sind fiir ein hal-
bes Jahr fix. Dies ist in der Branche so {iblich. Nur die Spediteure haben Zugang zu den Standardtarifen.
Zusitzlich zu den Standardtarifen gibt es noch Sonderkonditionen.

- Der Preis pro Kilogramm ist unwichtig. Der Spediteur bezahlt das Volumengewicht.

- In Deutschland sind schlechte Ertrége erzielbar (Stichwort: Start- und Landegebiihren).

- Die Nachfrage ist meistens am Wochenende und am Mittwoch hoch. Wenn ein Kunde seine Fracht zum
Beispiel stattdessen am Montag oder Dienstag verschicken wiirde, kann man einen etwas giinstigeren
Preis anbieten.

- Nachfrageschwankungen:

- Saisonale Schwankungen haben abgenommen.
- Die Nachfrage kann kurzfristig stark schwanken, was die Prognose erschwert.

-  Die Airline bedient die Strecke Frankfurt — New York. Fiir diese Strecke ist der Markt weniger relevant,
weil die Destinationen wichtige Knotenpunkte sind, die auch in schlechteren Zeiten besucht werden.

- Luftfracht ist ein kurzfristiges Geschéft.

- Seefracht ist eine gro3e Konkurrenz zur Luftfracht.

Kapazitits- und leistungsbezogene Merkmale

- Die USA haben einen schwachen Inlandsmarkt. Daher ist die Auslastung der Kapazitit hier schwieriger.
International sind die Moglichkeiten zur Kapazititsauslastung gut.

- Es st wichtig zwischen All-Cargo-Airlines und Passagierairlines zu unterscheiden.

Revenue Management

- RM in der Luftfracht ist dhnlich zum RM im Passagierbereich.

- Die Airline verwendet ein RM-System.

- Die Airline hat eine zentrale Einheit fiir RM.

- Das RM-System kann grundsétzlich als Kontrollsystem verwendet werden. Es wird ein Preis vorgege-
ben, den man auf einer bestimmten Strecke fiir Fracht verlangen sollte.

- Ein spezielles RM-System fiir Europa ist nicht erforderlich, da die Einheit in Europa sehr klein und tiber-
schaubar ist. Dennoch konnte ein RM-System auch hier als Kontrollsystem dienen.

- In den USA lauft das RM automatisiert.

- Die Kosten konnen je nach angeflogener Destination (z.B. Flughafengebiihren) variieren. Kosten fiir
Handling, Trucking, Prozesse, Start- und Landegebiihren miissen im RM berticksichtigt werden. Treib-
stoffzuschlége (surcharges) miissen zum Beispiel berticksichtigt werden.

- RMa ist ein wichtiges Thema, vor allem fiir grof3e Airlines.

Herausforderungen

- Grenzen des RM: In RM-Systemen werden in der Regel historische Daten gespeichert, mit welchen man
die Nachfrageentwicklung/Zahlungsbereitschaft prognostizieren mochte. Problematisch wird dies, wenn
sich beispielsweise die Struktur der Spediteure oder der Wechselkurs bzw. die Wéhrung geéndert haben.

- Die Anspriiche und Zahlungsbereitschaften der Kunden haben sich in der Luftfrachtbranche in den letz-
ten Jahren stark gewandelt. Der Kunde erwartet hohe Qualitit zum niedrigen Preis. Beides ist schwer zu
vereinen. Daher ist eine Differenzierung notwendig.

- Der Wettbewerbsdruck hat in der Branche zugenommen.

- Das Kostenbewusstsein der Airlines hat zugenommen.

- Die Verhandlungen um Preise fiir den Transport von Frachtgiitern haben zugenommen.
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Sonstiges

- Die Airline macht das gro3te Geschift mit Passagieren. Die Airline erwégt keine Umriistung der Passa-
giermaschinen auf Fracht. All-Cargo-Airlines sind einem anderen Risiko und Ratenverfall ausgesetzt als
Passagierairlines. Bei Passagierairlines wirkt es sich weniger stark aus, wenn sich die Frachtnachfrage
andert, da die Passagiere das Hauptgeschift ausmachen.

Ansatzpunkte fiir die Forschung:

- Zu Beginn der Einfithrung von RM-Systemen in Unternehmen wurden meist Prognosen erstellt, wie
stark sich der Ertrag durch diese Systeme steigern liee. Nun stellt sich die Frage, ob die Erwartungen in
die Systeme erfiillt wurden. Entsprach die Planung der Systeme der tatsdchlichen Umsetzung? Konnte
der Erfolg gesteigert werden?

- Man konnte die Kritikpunkte von RM-Systemen herausarbeiten.

- Man konnte Aufwand und Ertrag von RM-Systemen gegeniiberstellen.

- Man konnte fragen, welche Probleme beim Einsatz von RM-Systemen aufgetreten sind.

- Man konnte die Unterschiede zwischen den Carriern herausarbeiten und Marktanalysen mit einflieBen
lassen.

- Man konnte Einsatzvoraussetzungen von RM-Systemen herausarbeiten.

- Man konnte einen Fragebogen erstellen, den man an den Salesbereich schickt und folgendes fragen:

- Gibt es ein RM-System im Unternehmen?
- Lé&uft das RM elektronisch?
- Wie gut sind die Ergebnisse mit dem RM?
- Welche Messgrundlagen werden verwendet:
*  Historische oder
*  Marktanalytische?
- Wie hingen die Messgrundlagen zusammen? Wie héngen die Messgrundlagen mit den Ertrdgen
zusammen?
- Wie werden die einzelnen Positionen gewichtet, die im RM-System aufgenommen werden?

Vorschlige zum Vorgehen:

- Uber Salesbereich gehen.

- Es gibt meistens einen Bereich ,,RM* in den Unternehmen.

- IT-Mitarbeiter fragen, da diese die Systeme am besten kennen und evtl. sagen kénnen, wie man den Er-
folg der Systeme messen kann.
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GESPRACHSPROTOKOLL 9

Ort: Messe Miinchen

Datum: 15.06.2007

Gespréchspartner 1: Managing Director
Gespréchspartner 2: Sales Manager
Dauer des Gesprichs: ca. 20 Minuten

Art der Airline
All-Cargo-Airline

Vertriebsbezogene Merkmale

- Die Airline hat feste Agreements (Vertrdge) mit Spediteuren. Diese gelten fiir ein halbes Jahr. Darin ist
eine feste Basis fiir Frachtraum festgelegt, die der Spediteur immer bezahlen muss.

- Kurzfristig versucht die Airline mit dem Ad-hoc-Geschéft die librige Kapazitit optimal auszulasten.

Revenue Management

- Die Airline hat ein zentrales Kapazitdtsmanagement in Europa. Von dort aus werden die Einheiten in den
unterschiedlichen Destinationen gesteuert.

- RM fiir die Luftfracht ist vergleichbar zum RM fiir die Passagierbeforderung

- Die Bedeutung des RM unterscheidet sich vor allem hinsichtlich:

- Strecken
- Flugzeugtyp
- Wettbewerbssituation

- Wird die Fracht in den Bellyrdumen von Passagiermaschinen mittransportiert, dann sind die Kosten nicht
bekannt. Bei reinen Frachtmaschinen sind die Kosten bekannt. Hier ist eine exakte Kalkulation moglich.

- Es wird alles transportiert, aber man versucht unterschiedliche Arten von Fracht so miteinander zu kom-
binieren, dass sich ein optimales Verhéltnis von Volumen und Gewicht ergibt.

- Die Arten der Giiter sind abhéngig von der Art der Destinationen. Auf bestimmten Strecken werden z.B.
besonders schwere Giiter transportiert oder besonders volumindse. Das macht die Optimierung von Vo-
lumen und Gewicht nicht einfach.

- Der Spediteur nimmt seine eigene Optimierung von Fracht vor, fiir den Frachtbereich, den er reserviert
hat. Die Airline kiimmert sich um die kurzfristige Optimierung fiir die restliche Kapazitét, die kurzfristig
aufgefiillt werden muss.

- Kann es sich lohnen, auf bestimmten Strecken leer zu fliegen, weil man mit Fracht zu wenig verdienen
wiirde? ,,Ja, das haben wir uns auch schon ofter gedacht.* Der Aufwand ist manchmal grofer als das, was
man daran verdienen kann. Manche spekulieren mit den Surcharges, die man auf jeden Fall bekommt.
Darauf kann man sich allerdings nicht verlassen, da sich diese dndern konnen. Auflerdem sind sie im
Verhiltnis zu niedrig, als dass man damit ernsthaft kalkulieren sollte.

- Beriicksichtigung von Kosten
- Es gibt einen Index fiir ,,Surcharges®. Das sind zu den ,,Steuern und Gebiihren* im Passagierbereich

vergleichbare Preise (z.B. Aufpreis fiir ,,Fuel®), die man von den Kunden verlangt. Diese Preise sind

variabel und kdnnen sich im Extremfall alle zwei Wochen dndern. Es gab auch schon einmal so eine
Zeit, in der sich diese Preise stidndig gedndert haben. Damals hatten Spediteure und Airlines oft kei-
nen Uberblick mehr, welche Preise gerade aktuell waren. Im Moment liegen diese Surcharges bei ca.
55 Cent.

- Handling Kosten: Es macht einen Unterschied, ob der Spediteur seine Fracht ,,secured oder
,unsecured weitergibt. Wenn die Fracht ,,unsecured” ist, dann muss die Airline die geforderten
Sicherheitsvorkehrungen noch treffen und das kostet.

- Routenplanung:

- Im Passagierbereich denkt man immer in Hin- und Riickflug. Passagiere, buchen oft Hin- und Riick-
flug. Bei der Fracht ist es anders. Die will meistens nur hin, aber nicht zuriick. Aus diesem Grund
sollte man hier auch anders planen.

- Um die Auslastung auf bestimmten Strecken zu optimieren (z.B. zwischen Europa und Asien), kann
es sinnvoll sein, unterwegs weitere Fracht mitzunehmen, also ganze Touren zu fliegen (nicht nur hin
und zuriick). Wenn man neue Verkehrsrouten plant, muss man sich aber auch mit unterschiedlichen
Rechten an den jeweiligen Destinationen (Flughafenrechte, Uberflugserlaubnisse...) auseinanderset-
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zen. Das macht die ganze Sache noch komplexer.

Herausforderungen

- JFrither waren es die Pferde, heute braucht jeder Scheich seine eigene Airline.* Europdische Airlines
leiden stark unter diesem Konkurrenzdruck.

- ,,Wenn die einen Flughafen in Dubai brauchen, dann steht der in drei Jahren. Wir warten schon 15 Jahre
auf eine Nachtflugerlaubnis in Frankfurt und es geht nichts voran.*

- Die Nachtflugerlaubnis wére wichtig, da die Fracht sonst ldnger am Boden bleiben muss. Wenn man am
Abend in Frankfurt ankommt, kénnte man mit Nachtflugerlaubnis einfach die Crew wechseln, die Fracht
umladen und weiterfliegen. Ohne Nachtflugerlaubnis ist man gezwungen, eine Pause zu machen.

- Stattdessen gibt’s in jeder groBBeren Gemeinde einen Flughafen. Jeder Biirgermeister braucht so was.
[...JWir sehen das ganze etwas ungeschminkter. Das vertrdgt nicht jeder.*
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Anhang 3: Fragebogen

4 University of Stuttgart, Institute of Business Administration,
Department V - Management Accounting and Control, Prof. Dr. Burkhard Pedell

AIR CARGO REVENUE MANAGEMENT — AN EMPIRICAL STUDY

This questionnaire is part of an empirical study conducted by the chair of management accounting and

control at the University of Stuttgart concerning air cargo revenue management. The purpose of this

study is to evaluate and analyse the following aspects:

Importance of air cargo revenue management for different types of airlines.

Status of implementation of air cargo revenue management.

Determinants and major challenges for the successful implementation of air cargo revenue

management.

The collected data will be used exclusively for scientific research purposes. The results of this study are

only published in an anonymous and aggregate way.

Thank you very much for participating in this survey! We appreciate it!

A free report on the major findings of this study will be sent to you by email on request (see request

form below).

El Yes, | am interested in a free report.

Company name:

Name of subunit/ division:

Name of participant:

Position of participant:

E-mail:

In order to prevent identification of your company, this sheet is separated from the questionnaire
after receive.

Contact: Sabine Pfeffer, +49 711 685 83165 (phone), +49 177 783 5776 (mobile), +49 711 685 83151 (fax),
Revenue.Management@bwi.uni-stuttgart.de, University of Stuttgart, KeplerstraBe 17, 70174 Stuttgart, Germany
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5, University of Stuttgart, Institute of Business Administration,

f Department V - Management Accounting and Control, Prof. Dr. Burkhard Pedell

QUESTIONNAIRE - AIR CARGO REVENUE MANAGEMENT SURVEY

Notes and instructions:

Please answer the questions with regard to your company and from the perspective of a normal
economic situation (no crisis situation)

Please note that the questions on cargo revenue management will only refer to the short term
booking period. Long-term approaches on cargo revenue management will not be analysed.

Please skip guestions which do not apply to your company.

Most of the questions may be answered by simply placing an “x” in the appropriate box. If there

N

is no specific instruction please place one “x” in each line.

For further questions please feel free to contact Ms. Pfeffer at +49 711 / 685 — 83165 (phone),
+49 177 783 5776 (mobile phone) or by email: Revenue.Management@bwi.uni-stuttgart.de

Submission of the questionnaire

Please submit the questionnaire until September, 30™ 2009.

Possible ways of submission:

Online
If you would like to receive a new internet link, please do not hesitate to contact us
(Revenue.Management@bwi.uni-stuttgart.de).

Email
Revenue.Management@bwi.uni-stuttgart.de

Fax
+49-711/ 685 - 83151

Mail

Sabine Pfeffer

Universitat Stuttgart
Betriebswirtschaftliches Institut
Abteilung V — Lehrstuhl Controlling
KeplerstraRe 17

70174 Stuttgart

Germany

Contact: Sabine Pfeffer, +49 711 685 83165 (phone), +49 177 783 5776 (mobile), +49 711 685 83151 (fax),
Revenue.Management@bwi.uni-stuttgart.de, University of Stuttgart, KeplerstraRe 17, 70174 Stuttgart, Germany
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TR, University of Stuttgart, Institute of Business Administration,
EE Department V - Management Accounting and Control, Prof. Dr. Burkhard Pedell

I: Classification of cargo operation

1. What type of airline does your company belong to?

- If you selected [1], please also answer 1a) and 1b).

1a) What is the share of pure cargo flights (over total flights)
: served by your company?
- (average, please estimate in percent)

| % |

Combination airline, which has both mixed :

passenger/cargo flights and pure cargo flights [1] 1b) From what perspective will you answer the following
: questions?
- (Please choose one perspective, even if you are familiar with
- both.)

(' mixed passenger/cargo flights only
(™ pure cargo flights only

Combination airline, which has only mixed
passenger/cargo flights [2]

O oA cargo airline [3]

If your company offers both mixed passenger/cargo flights and pure cargo flights, please answer the
following questions from the perspective you selected before in question 1b).

2. On what kind of flights do you offer air cargo services?

Scheduled flights only (100% scheduled flights)
Mainly scheduled flights

Balanced (50% scheduled flights, 50% charter flights)
Mainly charter flights

Charter flights only (100% charter flights)

On what distance range do you mainly offer air cargo services? (multiple choices possible)

Regional

|:| National I:l

International

Where are your main destinations for air cargo services? (multiple choices possible)

North America

[] Asia/ Pacific

Europe |:| Central and South America

ooolfio®looooo

Middle East and Africa

5. What is the share of time-critical orders (over total orders) served by your company on the main
routes? (average, please estimate in percent)

| %
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teaey
. Capacity situation and utilization mechanisms
1. How do you divide your capacity between the following types of contracts?
(average, please estimate in percent)
Capacity for long-term contracts (allotments) | % |
Capacity for short-term bookings (ad hoc booking/free sales) | % |
Capacity for other purposes: | % |
2. Is your company regularly forced to reject transportation orders due to capacity bottlenecks?
i If “ves” please also answer 2a).
) Yes !
i 2a) How important is this issue to your company?
Veryimportant () () O O C Not important
) No
3. What short-term opportunities to prevent capacity bottlenecks are available to your company?
Feasibility Effectivity for avoiding
capacity bottlenecks
Short-term change of aircrafts. not easil no stron
. . O0C 4 O000C ¢
feasible feasible | effect effect
Short-term change of flight plans (i.e. not easily no strong
increasing frequency or change of the | feasible 00O0QC feasible | effect O00O0C effect
itinerary of the aircraft).
Adjustment of the routing of not easily no strong
particular cargo to less busy routes. feasible CO0O0Q feasible | effect O00O0C effect
‘Adjustment of the transport date of | not easily |mo _  _  _ _ _ strong

particular cargo through short-termed feasible ' O O O O teasible | effect & O O O O effect
storage.

Outsourcing of particular cargo to not easily no strong
alliance partners. feasible OO0O0C feasible | effect O0OO0O0C effect
Shlf‘tlngofpartlcularcargoto 77777777777 not easily no strong i
alternative transportation (ship, feasible O00QC feasible | effect O000C effect
tucks). 0
Other: not easily no strong

feasible O0CO0C rfeasible effect O000C effect

4. How would you rate the flexibility in terms of execution time in the following cases?
Flexibility of... Valuation of flexibility
..capacity not flexible at all Oy OO O O O very flexible
T demand | not flexible atall | S00 00 | very flexible
5. To what extent routing and execution time of orders are fixed by the time of booking?

(average, please estimate in percent)

| % ]
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1. Prices and customers' willingness to pay

1. How much does the willingness to pay differ between your customers?

No differences between the ' e s e C Very big differences between the
willingness to pay. willingness to pay.

2. Do you offer standardized list prices or do you individually negotiate prices?

If vou selected [1], [2], [3] or [4], please also answer 2a) and 2b).

2a) According to what terms and conditions price levels are
differentiated? (multiple choices possible)

(" list prices only (100% list prices) [1]
I:] Quantity (e.g. quantity discounts)

D Booking date (e.g. late booking, last-minute acceptance, ...)

[:] Service date (e.g. time-definite, priority boarding, ...
("' mainly list prices [2] :
|:| Service type (e.g. on-forwarding, airport-to-airport service, ...)

D Commodity type (e.g. high value, perishables, dangerous goods,
¢~ balanced (50% list prices, 50% individual outsized shipments, animals, ...)

negotiations) [3] | D
' Other:

! 2b) How many different tariffs* do you offer on average? (average,
please estimate)

() mainly individual negotiations [4]

(™ individual negotiations only (100%
individual negotiations) [5]

* As a "tariff" we denote a set of fixed terms and conditions, particularly prices for services of certain species.

3. How is the price charged?

Price times volume
Price times weight

Price times density times volume

)y O O O

Other
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V. Aiir cargo revenue management — principles and properties

1. According to what principle does your company decide to accept or reject orders by the time of
booking?

(" First come first serve [1]

If you selected [2], please also answer 1a).

() prioritization and selection of orders [2] 1a) What variables do you consider for the prioritization and

selection of orders? (multiple choices possible)

E [ ] Rate [] costof transportation
[ ] Density [] client
I [] volume [] Ccommodity type
: [:‘ Weight D Other
2. What are the components of air cargo revenue management that you use? Please rate the costs for

running the component and the quality of the results for each component you use in your company.

Usage Costs for running the component Quality of the results
Capacity forecasting O yes low 'sRoloReNe® high low OO0 0O 0O high

C no
‘Demand forecasting | Oves |low o~ O 0 v hgh [low &~ o high |

T no 6
“Capacity control | ¢ Oyes  |low 5 5 (5 (5 (o high |low ¢~ 5 (9 5 (5 high |
(optimization) O no
Overbooking "f:_“y_é.r:““ low OO O O O high low OO O O O high

T no
3. What kind of method do you use for decision support in capacity control?*

O Bid prices (price-based control through using threshold prices)

*Bid price control: A bid price sets a threshold price, such that a booking request is accepted if its revenue exceeds
the threshold price and rejected if its revenue is less than the threshold price.

Booking limit control: Booking limits restrict the availability of capacity for certain fares. A request on a specific
fare is accepted only if the corresponding booking limit is greater than the capacity requested.

4. Please rate the costs and the quality of the results for each of the following tasks.

Costs Quality of the results

Performance and capacity

measurement low O OO QOO high ow OO OO O high

Information gathering, processing .
and forwarding ow OO OOO high [low O O O O O high
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5. To what degree the following air cargo revenue management tasks are handled automatically in your

company?
Degree of automation
Capacity forecasting notautomated (N () ) ) O fully automated
‘Demand forecasting | notautomated (5 (o (0 (0 () fullyautomated |
“Capacity control (optimization) | notautomated (3 (o (o (0 () fullyautomated |
“Overbooking 777|7 notautomated  (~ (~ (~ (4 (o fullyautomated |
‘Performance and capacity measurement | notautomated (~ (~ () (3 (3 fullyautomated |
“Information gathering, processing and forwarding | not automated  (~ (~ (% (4 (3 fullyautomated |

6. Do you currently use air cargo revenue management software?

If you selected “yes”, please also answer 6al), 6b1) and 6¢1).

6a2) What are the reasons why you don’t use revenue management software? (multiple choices
possible)

no use of revenue management principles in
general

D too complex l:l other:

]:[ not effective enough

[] too expensive

6b2) Are you planning to use revenue management software in the future?

0 Yes ' No

C Yes i 6al) Please select your current air cargo revenue management software system. (multiple
: choices possible)
§ D Champ |:] Revenue Management Systems, Inc.
D Ideas D Sabre
: 7
D JDA Software D Seabury APG (Airline Planning Group)
D Lufthansa Systems D The Rainmaker Group
i [] Pros [] other:
: 6b1) Since when have you been using your current air cargo revenue management software
. system?
I Year: |
: 6c1) How satisfied are you with your current air cargo revenue management software system?
§ notsatisfiedatall O O O O C very satisfied
§ If you selected “no”, please also answer 6a2) and 6b2).
) No i
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Challenges — Determinants for feasibility and success of air cargo revenue management

1. Please rate the current state and the degree of negative impact on the quality of air cargo revenue
management results in your company for each of the following tasks.

Negative impact on
Current state the quality of
(degree of agreement) revenue management results
(degree of agreement)
Imprecise information about the available
cargo space for short-term bookings. ow YOO O Oheh |[lowy YO O O hieh
‘Inaccurate booking information (imprecise | [ T
quantities). low OO O O O O high low OO O O O O high
‘Shortbooking cycles, | |
low (O O O O Chigh [low O O O O O high
No transparency of capacity utilization
during the booking period. low (O Y O O O high low O O O O O high
“No measurement or management reporting | [
of offloads or unused capacity. low 3y OO O OQhigh |loew O O O O O high
‘Imprecise information about the actual | |
revenue potential of orders by the time of ow QO O O © Chigh |low O O O © O hnigh
booking.
Volatile demand.
ow O OO O O O high |low O O O O O high
‘No availability of historical data. |
low QO O O O Onhigh |[low O O O O O hnigh
‘Bargaining power of customers. | . [ T
i ow O O O O Ohigh |[low O O O O O nigh
“Competitive pressure. | e e |
ow O O O QO Qhieh |low O O O O O high
‘Dominance of and dependenceonthe | [
passage sector, ow QO O O O Qhigh |[low QO O O O O high
'Nostandardized processes concerningthe | [ =1
cargo operation. ow O O O O OQhieh |low O O O O O high
‘Organizational problems. | o T T L L T T T e |
ow O O © O O high |low QO O O O O high
2. Please estimate the percentage of yield increases by way of using air cargo revenue management in
your company:
(%) |
3. What are your main problems in the context of air cargo revenue management?
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4. What are the main success factors in the context of air cargo revenue management from your point
of view?

5. Further statements: (e.g. differences between air cargo revenue management and passenger revenue
management; If applicable: reasons for not using the principles of revenue management in your
company)

VI General information

1. Start of cargo operations (year): | Year: ‘

2. Home airport (city, country): City: Country: ‘

3. Total cargo volume in 2008 (tons): tons |

4. Operating revenue in 2008 (in US Dollar):

e Total operating revenue in 2008: | US Dollar ‘
e Please estimate the percentage of total ~
operating revenue generated by cargo operations: | % ‘

5. Number of employees:

e Total number of employees:
0 to 1,000 Over 1,000 to Over 5,000 to Over 20,000to  Over 50,000
5,000 20,000 50,000
@ @ () B
e Please estimate the percentage of
0,
employees, working in the cargo business: %
6. Personal information:

Paosition:

Division:

Thank you very much for participating in this survey! We appreciate it!
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Anhang 4: Auswertungen

Art der Umfrageteilnehmer

Position der Umfrageteilnehmer

Cargo/Germany

Cargo Charter Sales

Cargo Sales & Operations
Manager (1)

Abteilung der Um-
frageteilnchmer Head / Vice President Director / Manager Sonstige k. A.
Cargo Vice President (2) Director (2) Cargo Sales Offi- | (1)
E Manager (System Wide) (1) | cer (1)
g Manager (1)
=0 Regional Cargo Manager
: Western Europe (1)
oo Regional Manager Europe
2]
o (1)
Planning Manager (1)
Cargo Director of Sales (1) Cargo Executive
Manager Customer Service | (Sales & Marke-
& Cargo Sales (1) ting) (1)
Cargo Sales Sales Analyst (1)

Senior Charter
Analyst (AD-Hoc
Operations) (1)

Revenue Manage-
ment

% Marketing Head-Marketing, PR, Marketing Communications | Marketing Execu-
22 Corporate Communicati- | Manager (1) tive (1)
P ons and Sustainability (1)
E
é Head Marketing (1)
= | Sales & Marketing Director (1)
Sales/Charters Commercial Director (1)
Sales Sales Manager Germany (1)
Purchasing Manager (1)
Commercial Associate Manager (1) Executive - Cargo
Assistant Manager - Cargo | Sales (1)
Marketing (1)
Headquaters Com- Pricing Manager (1)
mercial Affair
Cargo Head of Contribution General Manager Revenue | Cargo Pricing and
Management Cargo (1) Management (1) Capacity Control
Manager Revenue Mana- Administrator (1)
- gement (1)
g
g | Cargo Belly Pricing & Revenue
zﬂ Management (1)
£ | Cargo Revenue Manager Cargo Revenue
= | Accounting Depart- Accounting (1)
2 | ment
§ Cargo Revenue Coordinator (1)
;?2 Management
Margin / Revenue Head of Margin Steering
Management West (1)

Analyst (1)
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Position der Umfrageteilnehmer
Abteilung der Um-
frageteilnehmer
Head / Vice President Director / Manager Sonstige k. A.
Foreign Relations Head of Foreign Relations
Department Department (1)
o | Flight Operations Flight Coordination Mana-
& ger (1)
% Freight Manager Freight Planning
2 (D
IT Enterprise
Architect (1)
Finance €))
Director (2)
Commercial Director (1) Quality Manage-
Director South America & | ment Germany (1)
< Global Accounts (1)
v Director Business Deve-
lopment (1)
General Manager (1)
Commercial Manager (1)
Anzahl der Tarife
Airline MW SA N
All-Cargo-Airline 14,91 19,264 11
(All-Cargo) - -
Combination-Airline (k. A) 19,50 28,991 2
(Passage) 13,46 15,180 13
Passagierairline 9,43 12,068 14
Gesamt 13,25 15,991 40

MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung
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Durchfiihrbarkeit kurzfristiger Mafinahmen zur Kapazititsanpassung

Kurzfristiger Flugzeugwechsel

1 | 2 | 3 | 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 35,3% | 11,8% | 35,3% 5,9% 11,8% 17 2,47 | 1,375
L (All-Cargo) - 33,3% | 33,3% | 33,3% - 3 3,00 | 1,000
i‘i’;ﬁ?at“’n' (k. A.) 66,7% 3 3 3 33,3% | 3 | 233 | 2,309
(Passage) 33,3% | 38,9% | 5,6% 16,7% 5,6% 18 2,22 | 1,263
Passagierairline 20,0% | 45,0% | 25,0% 10,0% - 20 2,25 0,910
Gesamt 29,5% | 31,1% | 21,3% | 11,5% 6,6% 61 2,34 | 1,209
Kurzfristige Flugplaninderung
1 [ 2 [ 3 [ 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 20,0% - 13,3% | 40,0% 26,7% 15 3,53 1,457
L. (All-Cargo) - - 33,3% | 66,7% - 3 3,67 | 0,577
i‘i’;ﬁ;ﬂamn' k. A) - 66,7% | - - 333% | 3 | 3,00 | 1,732
(Passage) 444% | 11,1% | 11,1% | 33,3% - 18 2,33 1,372
Passagierairline 50,0% | 45,0% | 5,0% - - 20 1,55 0,605
Gesamt 35,6% | 22,0% | 10,2% | 23,7% 8,5% 59 2,47 | 1,406
Anpassung des Routings der Transportauftrige
1 [ 2 [ 3 [ 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 35,7% 21,4% | 35,7% - 7,1% 14 2,21 1,188
Combination- (All-Cargo) - - - 100% - 3 4,00 | 0,000
Airline (k. A) - 66,7% | 33,3% - - 3 2,33 | 0,577
(Passage) 22,2% | 16,7% | 33,3% | 22,2% 5,6% 18 2,72 | 1,227
Passagierairline 40,0% | 25,0% | 10,0% | 20,0% 5,0% 20 2,25 1,333
Gesamt 29,3% 22,4% | 24,1% 19,0% 5,2% 58 2,48 1,246
Anpassung des Transportzeitpunkts durch kurzfristige Zwischenlagerung
1 [ 2 [ 3 | 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 20,0% | 20,0% | 33,3% | 20,0% 6,7% 15 2,73 1,223
L (All-Cargo) - 33,3% - 66,7% - 3 3,33 1,155
i‘i’;ﬁ?at“’n' (k. A.) 3 66,7% | - 33,3% 3 3 | 2,67 | 1,155
(Passage) 11,1% | 38,9% | 11,1% | 33,3% 5,6% 18 2,83 1,200
Passagierairline 25,0% | 25,0% | 25,0% | 20,0% 5,0% 20 2,55 1,234
Gesamt 16,9% | 30,5% | 20,3% | 27,1% 5,1% 59 2,73 1,187
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Auslagerung von Transportauftrigen auf Partnerunternehmen
1 [ 2 [ 3 [ 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 26,7% | 20,0% | 26,7% | 13,3% 13,3% 15 2,67 | 1,397
Combinati (All-Cargo) 33,3% | 33,3% | 33,3% - - 3 2,00 | 1,000
A‘i’rrﬁn;nat“’n' k. A) - 333% | - 66,7% - 3 | 333 | 1,155
(Passage) 41,2% | 23,5% | 11,8% | 25,3% - 17 2,18 | 1,237
Passagierairline 25,0% | 25,0% | 15,0% 10,0% 25,0% 20 2,85 1,565
Gesamt 29,3% | 24,1% | 17,2% | 17,2% 12,1% | 58 2,59 | 1,390
Auslagerung von Transportauftrigen auf alternative Transportformen
1 [ 2 [ 3 [ 4 5
nicht leicht | N MW SA
durchfiihrbar durchfiihrbar
All-Cargo-Airline 53,3% - 40,0% - 6,7% 15 2,07 | 1,280
binati (All-Cargo) 100% - - - - 3 1,00 | 0,000
i‘i’rrﬁn;“at“’n' (k. A.) 33,3% ~ [333% | 33,3% 3 3 | 2,67 | 1,528
(Passage) 27,8% | 16,7% | 38,9% | 16,7% - 18 2,44 | 1,097
Passagierairline 40,0% 5,0% | 20,0% | 25,0% 10,0% 20 2,60 1,501
Gesamt 42,4% 6,8% | 30,5% | 15,3% 5,1% 59 2,34 | 1,308
1 an Gy Gy
5 § § 50 @» 5 o 5
Effektivitit von kurz- | 5 5 2E | 288 o E} £l s 5 =
fristigen Moglichkeiten| = T 88 |8E% gﬁ > Ee > £ £
zur Kaparzititsanpas- | & & 2 |pSFTE 5 E £ EEogl
sung 25 | 25 | ZE (7222 52:| H2fg 5
§2 | S5 | EF |iZs58 sz2| 2282 %
5 0 32 S5 |8 5E 53E8% 5828 §
M B M S <3 |[<EBN| <F&| <ESE| @
MW 3,27 3,43 2,79 3,33 3,00 2,53 2,00
All-Cargo-Airline SA 1,163 1,284 1,369 1,397 1,512 1,506 0,000
N 15 14 14 15 15 15 1
Combination-Airline MW 3,00 3,33 2,67 3,00 2,00 2,33
(All-Cargo) SA 1,732 1,155 1,155 1,000 1,732 2,309
N 3 3 3 3 3 3
Combination-Airline MW 3,67 4,00 3,00 3,33 2,67 3,00
k. A) SA 1,528 1,000 1,000 1,155 1,155 1,732
N 3 3 3 3 3 3
Combination-Airline MW 3,17 3,17 3,11 3,06 3,12 3,11 3,33
(Passage) SA 1,383 1,295 1,079 0,873 1,495 1,367 0,577
N 18 18 18 18 17 18 3
MW 3,58 3,22 3,06 2,80 2,70 3,05 5,00
Passagierairline SA 0,961 1,166 1,349 1,322 1,380 1,432 0,000
N 19 18 18 20 20 20 1
MW 3,34 3,30 2,98 3,05 2,86 2,90 3,40
Gesamtsumme SA 1,193 1,205 1,213 1,181 1,432 1,459 1,140
N 58 56 56 59 58 59 5
Fiinfstufige Skala (nicht effektiv (1) bis sehr effektiv (5))
MW: Mittelwert, SA: Standardabweichung
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Wortliche Aussagen der Umfrageteilnehmer - wesentliche Herausforderungen

PASSAGIERAIRLINE (N = 14)

Buy in from our Internal Sales Org

Capacity & capacity management, competition

capacity optimization

Cargo operation, capacity control.

Competitive Rates / Limited Capacity (High Yield Sectors) / Payload Restrictions

Extreme short booking cycles

Forecasting demand in a lumpy multi dimensional manner. B'B operating.

know demand of cargo in the early week flights

no automized demand forecasting, revenue integrity, revenue diminution

overall yield decrease

Small Aircraft Operation, limited Space, Unlimited acceptance of passenger, more and more free allowance of
passenger's baggage, lower demand cause of sanction and economic down turn

very limited capacity

We are a commercial passenger airline, so our capacity is always changing and depending on too many things.

Yield are dropping many time snot worth carrying the cargo

COMBINATION-AIRLINE (PASSAGE, N = 12)

1) Air cargo is B-to-B business; 2) inventory is easily to be controled.

Acceptance of Revenue Management system among various level of staff & Market fluctuation of price and
Cargo supply & demand

allocations that are not fullfilled and for which we charge no penalty to the customer

Capacity Availability

Cargo rates are continually decreasing due to pressure from Agents in view of competition

Cost of installation, maintenance, training, periodic upgradations; lack of control, co-ordination & overall
organization for profit maximisations for RM;

Forecasting demand

loyalty VS market demand

New system still in development

our operation is too small to bear the cost of buying/running such systems

poor database designs; fear of saying 'no' to just a few customer; lack of pricing transparency

Revenue Management System not yet implemented. Only operations and space control is implemented.

COMBINATION-AIRLINE (K. A,,N=1)

Changing market conditions and competition.

COMBINATION-AIRLINE (ALL-CARGO, N =2)

degree of uncertainty when looking into the future

Reliable information

capacity forecasting, demand forecasting, capacity control and measurement

Determining the cost of end to end transportation and maintain the data up-to-date, data quality and availability

IT related issues

low cargo volume in the market, heavy competition, increase in operational costs.

The current cargo revenue system does not supply full information - lacks substance
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Wortliche Aussagen der Umfrageteilnehmer - wesentliche Erfolgsfaktoren

PASSAGIERAIRLINE (N =11)

Ability to open up more cargo capacity for sale

Capacity forecasting

capacity optimization

capacity optimization, better prioritization, yield management

Easy Forecasting

Effective Space Control, Effective relationship with customers, flexibility in rates, effective management

In my opinion to take the best advantage of the capacity, earning more money with the same aircraft room

Market and customer knowledge

RM

selective of higher yield cargo especially on weekend flights

transparency of (variable/fixed) cost for transportation, highly skilled staff, data accuracy, powerful system
solution

COMBINATION-AIRLINE (PASSAGE, N =10)

- Revenue

- Yield maximization

- priority boarding products

- relationship with customers

- relationship with different sales areas

(1) establishing minimum selling rate to avoid selling below cost
(2) improve load factor
(3) Fast evaluation

centralised, faster access to accurate data for MIS & decision making process; enables faster reaction time,;
direct customer liasoning; proper directional forecasting; overall cost control and cost management

Common language with Sales; Getting Sales to recognize traffic mix choices can make more money on the
network than 'optimizing' a single leg

Forecasting demand and recomend optimal pricing

Good working relations with Cargo Agents and Suppliers.

Long term contracts - and good performance (timekeeping)

Management and staff in operation must believe in RM theory and reform the internal space control processes.

sell at the highest possible rates

to maximize the revenue

COMBINATION-AIRLINE (K. A, N =1))

The revenue maximisation of available space to sell.

COMBINATION-AIRLINE (ALL-CARGO, N =2)

good balance between automation and manual steering - it always needs people. Good empowerment and repu-
tation of RM within the organisation

yield efficiency

ALL-CARGO-AIRLINE (N =5)

Balancing the synergies of people, processes and technology with the company's overall IT strategy and RM
goals.

fuel, good booking price on the cargo, max utilization on load space

increasing profitability of flights

roports, comparison, yield management

Tight control on cost and margins, possibility for preventive actions
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Wortliche Aussagen der Umfrageteilnehmer - sonstige Aussagen

PASSAGIERAIRLINE (N =7)

- higher complexity to perform revenue management for air cargo given the variances in nature of goods
- variancy of weight/volume relation per shipment and dimension per piece

Differences:
- dominance of ad-hoc shipments are intensifying
- agents are shopping around for 'last minute deals'

Cargo is based mostly on volume as such in the pax side a seat is a seat not in cargo. But the principles of
upselling is the same concept.

Cargo wasn't that big enough in REV to consider Revenue Management tool costs in the organization, but in
2006 it begins to grow, exceeding incomes in 100% for 2008.

I am a really R M. fan, I know about its benefits, the biggest difference is that in my company the cargo
capacity is always changing instead of the passengers capacity, seats are almost always fixed.

Passenger revenue management has visible seats and price: cargo revenue management has not sure confirm
space and selling stand by space to customers

the existing sytem has yet available

COMBINATION-AIRLINE (PASSAGE, N=7)

- short booking period for cargo
- cargo capacity depends on passenger loadfactor and of conditions
- fewer differentiation service factors

Air cargo revenue management is threatened by ever increasing competition from sea and trucking transportati-
ons.

flexibility in the industry

Systems build too much on passenger background which has little or no impact on traffic flows

B to B instead of B to C - so small number of 'customers'; Lack of pricing transparency;
Poor knowledge from customers of exactly what they'll show up with after booking is made

The variabilty of capacity availability in cargo (volume and weight) is to high compared to passenger (specific
amount of seats). Narrow body planes makes this even more complicated.

very high difference due to a perception anomaly that passenger mode in aviation is superior to cargo mode;
cargo traffic industry is considered the step=child compared to passenger traffic industry..

COMBINATION-AIRLINE (K. A,,N=1)

In my point of view the management techniques applied to passenger operations are much more complex but
I'm not convinced that they are more effective.
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