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Neues Tarifsystem der Deutschen Bahn: Sinnvolle

Preisgestaltung im 6ffentlichen Verkehr?

Das Tarifdesaster der
Deutschen Bahn AG

Das Bahnsystem wurde in Deutschland —
wie in den meisten anderen europaischen
Staaten auch - jahrzehntelang als Instru-
ment der Daseinsvorsorge verstanden.
Mit der Bahnreform von 1994 sollte erst-
mals eine klare Trennung eigenwirt-
schaftlicher und gemeinwirtschaftlicher
Ziele durchgefuhrt werden. Die Deutsche
Bahn AG soll gewinnorientiert gefuhrt wer-
den, raumordnerische oder sozialpoliti-
sche Ziele sollen nur noch im Rahmen des
Bestellerprinzips von den Gebietskorper-
schaften »eingekauft« werden. Nimmt
man diesen Grundgedanken der Bahn-
reform ernst, folgt daraus fUr die Preis-
politik der Bahn, dass sie ausschlieBlich
nach betriebswirtschaftlichen Kriterien be-
urteilt werden sollte. Die relevante Frage
ist daher, ob die Deutsche Bahn AG ein
gewinnmaximierendes Preissystem eta-
bliert hat — zumindest solange es keine
Hinweise auf eine Monopolstellung auf
dem relevanten Verkehrsmarkt oder eine
Strategie der Eintrittsverhinderung gibt.
Angesichts der konkurrierenden Ver-
kehrstrager StraBe und Luftverkehr kén-
nen solche Einschrankungen fir den hier
interessierenden Bereich des Personen-
fernverkehrs zurzeit jedoch vernachlas-
sigt werden.

Ein gewinnmaximierendes Preissystem fuir
den Bahnsektor ist auBerordentlich kom-
plex und wissenschaftlich nur wenig er-
forscht. Angesichts der hohen Fixkos-
tenbelastung der Bahn, der Nichtlager-
fahigkeit inrer Produkte bei schwanken-
der Nachfrage und der hohen Wettbe-
werbsintensitat auf den Verkehrsmérk-
ten ist die Bedeutung der Preispolitik aller-
dings unumstritten. Die folgende Diskus-

sion der jungsten Tarifreformen soll Hin-
weise auf vermeidbare Fehler und magli-
che Weiterentwicklungen geben.

Das »alte neue« Preissystem

Zum Dezember 2002 hatte die Deutsche
Bahn AG eine durchgreifende Umgestal-
tung des geltenden Tarifsystems fUr den
Personenfernverkehr durchgefthrt. Im
Mittelpunkt stand dabei der Versuch, ei-
ne Art Yield-Management nach dem Vor-
bild von Luftverkehrsgesellschaften, aber
auch auslandischer Bahnen (GroBbri-
tannien, TGV in Frankreich) einzufihren.
Kernelemente der Tarifreform waren:

e Fin relations- und produktspezifischer
Grundpreis, bei dessen Zahlung ein
Reisender keinerlei Flexibilitatsbe-
schrankungen hinnehmen musste.

e Drei Sonderpreise, die mit Rabattenim
Vergleich zum Grundpreis, aber auch
mit erheblichen Restriktionen verbun-
den waren. Je nach Vorausbuchungs-
frist lagen die Sonderpreise um 10,
25 oder 40% unter dem Grundpreis.
Die wichtigsten Restriktionen bestan-
den in der Kontingentierung der Zahl
ermaBigter Fahrscheine pro Zug, der
Beschrankung der Gultigkeit der Fahr-
scheine auf einen bestimmten Zug so-
wie in der Mindest- Buchungsfrist von
einem, drei respektive sieben Tagen vor
Fahrtantritt. Bei den Sonderpreisen
2 und 3 musste zudem auch der Zeit-
punkt der Ruckfahrt verbindlich fest-
gelegt werden; beim Sonderpreis 3 be-
stand zusétzlich eine Wochenendbin-
dung. Schlielich wurde bei Ruckga-
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Zur Diskussion gestellt

be oder Umbuchung eine erhebliche Stornierungsgebiihr
fallig.

¢ Die bereits etablierte BahnCard wurde ebenfalls variiert.
Die ErmaBigung betrug nur noch 25%, galt dafur aber
auch bei Sonderpreisen. Zudem wurde der Anschaf-
fungspreis gesenkt und die Konditionen fur Familien ver-
bessert.

e Begleiter eines Reisenden erhielten eine zuséatzliche Er-
maBkigung von 50%.

Das Preissystem wurde weitgehend in den Rahmen des be-
stehenden Systems der Preisdifferenzierung integriert. So
wurden z.B. die Differenzierungen nach Zugtypen (ICE, EC/IC
usw.), Komfort (1. und 2. Klasse), Relationen (im ICE-Ver-
kehr) und nach der Entfernung beibehalten und die bereits
praktizierte Preisdifferenzierung zweiten Grades in Form der
BahnCard »nur« modifiziert. Daraus ergibt sich zwangslau-
fig ein komplexes Preisgeflge, wobei die Bedeutung ein-
zelner Elemente letztlich kaum abgeschétzt werden kann.

Bereits die Ermittlung der Gewinner und Verlierer der Tarif-
reform gestaltete sich schwierig und konnte nur anhand »ty-
pischer Félle« demonstriert werden — wobei nur die tat-
sachlichen Zahlungen berUcksichtigt wurden, nicht aber
erhdhte Informationskosten, Ausweichreaktionen der Nach-
frager, eventuell abnehmende Uberflillungserscheinungen
u.d. Als Tendenzaussage kann man festhalten, dass auf kur-
zen und mittleren Distanzen insgesamt Preissteigerungen
und auf Langstrecken und bei Familien Preissenkungen statt-
fanden.

Das »neue neue« Preissystem

Nach massiven 6ffentlichen Protesten und einem Einbruch
bei den Passagierzahlen wurde das »alte neue« Preissys-
tem zum 1. August 2003 durch das »neue neue« Preissys-
tem ersetzt. Zentrale Anderungen sind:

e Es gibt nur noch zwei Sonderpreise, die ErmaBigungen
von 25 bzw. 50% beinhalten. Die Vorausbuchungsfrist
betragt jeweils drei Tage; es missen Hin- und Ruckfahrt
gebucht werden, und beim zweiten Sonderpreis besteht
zudem eine Wochenendbindung. Die Zugbindung der
Fahrscheine und ihre mengenméaBige Kontingentierung
bleiben bestehen. Die StornogebUhr wurde drastisch ge-
senkt.

¢ Die frihere BahnCard mit einem Nachlass von 50% wur-
de wieder eingeflhrt; sie ist nicht mit den Sonderpreisen
kombinierbar. Der Anschaffungspreis der BahnCard50,
insbesondere fur Familien wurde erhéht.

Lasst man die zahlreichen zusatzlichen Tarife und die Uber-
gangsregelungen auBer Acht, bestehen flr die Reisenden

im Wesentlichen drei Optionen: Zahlung des Grundpreises
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mit oder ohne BahnCard50 oder die Nutzung der Frih-
bucherrabatte.

Durch die geradezu panikhaft durchgefiihrten Anderungen,
insbesondere durch die Wiedereinflihrung der urspring-
lichen BahnCard, ist eine deutliche Tarifsenkung zu ver-
zeichnen, auch gegenlber dem Zeitraum vor Dezember
2002. Selbst bei einer Erholung des Passagieraufkommens
muss man daher mit ErldseinbuBen rechnen.

Yield-Management im Bahnsystem?

Die Einflhrung eines Vorausbuchungssystems erfolgte im
Wesentlichen unter zwei Zielsetzungen. Erstens erméglicht
ein solches System eine gewisse Abstimmung von Kapa-
zitdt und Nachfrage. Durch die Bindung der Sonderpreis-
Fahrkarten an einen bestimmten Zug und die Kontingentie-
rung solcher Fahrkarten kann die Zahl der Passagiere und
damit das durchaus auftretende Uberfilllungsproblem ten-
denziell eingeschrankt werden. Da ein halboffenes System
gewahlt wurde, die Zahl der Grundpreis-Fahrkarten ist prin-
zipiell unbeschrankt, ist die Kapazitatsauslastung allerdings
nur unvollstandig steuerbar, was durch die Mitfahrerrege-
lungen noch verschérft wird. Angesichts der zum Teil mas-
siven Uberfiillung einzelner Ziige miisste ein solches Sys-
tem mit einer deutlichen zeitlichen Differenzierung des Grund-
preises gekoppelt werden. Alternativ kbnnen die zusatzlichen
Informationen aus der Vorbuchung — im Unterschied zum
Luftverkehr — nattrlich auch zur kurzfristigen Kapazitatser-
héhung genutzt werden.

Das zweite zentrale Ziel des Yield-Management besteht in
der Ausnutzung unterschiedlicher Zahlungsbereitschaften
einzelner Nachfragergruppen, d.h. in der Anwendung der
Preisdifferenzierung zweiten Grades. Es werden Tarife mit
unterschiedlichen Zahlungen konzipiert, in die sich die Nach-
frager selbst einsortieren sollen. Der haufig unterstellte Zu-
sammenhang, dass Geschéftsreisende einerseits eine ho-
he Zahlungsbereitschaft aufweisen und andererseits auf Fle-
xibilitdt angewiesen sind, begrindet die Restriktionen, mit
denen die Sonderpreise verbunden sind. Die Notwendigkeit
der Vorausbuchung, die Wochenendbindung und die hohen
Stornogebuhren treffen zwar insbesondere Nachfrager mit
niedriger Zahlungsbereitschaft, sind aber erforderlich damit
nicht Nachfrager mit hoher Zahlungsbereitschaft die gins-
tigen Sondertarife wahlen. Solche selbst-selektiven Tarife
sind im Eisenbahnbereich alles andere als unbekannt; der
franzosische Ingenieur Dupuit, einer der Vorlaufer der Mar-
ginalanalyse, erklarte 1849 (!) die Eisenbahntarife im Perso-
nenverkehr wie folgt (zitiert nach: Tirole 1995, S. 327):

»Es ist nicht wegen der paar Tausend Franc, die aufge-
wendet werden muUssten, um ein Dach auf die Dritte-Klas-
se-Waggons zu setzen oder um dort die Sitze aufzupols-
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tern, dass einige Gesellschaften offene Waggons mit Holz-
banken haben. Was die Gesellschaft erreichen mdchte,
ist, digjenigen Fahrgaste, die die Zweite Klasse bezah-
len kdnnten, davon abzuhalten, die Dritte Klasse zu be-
nutzen; sie straft die Armen — nicht, weil sie sie verletzen
md&chte, sondern um die Reichen abzuschrecken.«

Das Yield-Management erganzt die selbst-selektiven Tarife
um den Aspekt der Kontingentierung. Bei gegebenen Tari-
fen hangt der erzielbare Erlds von der Anzahl der Nachfra-
ger und ihrer Verteilung auf die Tarife ab. Im konkreten Fall
wird nur die Anzahl der maximal zu verkaufenden Fahr-
scheine mit Sondertarif begrenzt. Wird diese Zahl zu nied-
rig festgelegt, besteht die Gefahr, dass Kapazitéten nicht ge-
nutzt werden, wenn keine entsprechende Nachfrage zum
Grundpreis vorhanden ist. Wird die Zahl zu hoch festge-
legt, werden eventuell Nachfrager mit hoher Zahlungsbe-
reitschaft verdrangt (wenn Reservierungen durchgefihrt wer-
den) oder es kommt zur Uberfiillung. Bei Nachfragetiber-
hangen kann der Kontingentierung daher durchaus eine ge-
wisse Bedeutung zukommen — wobei die durchschnittliche
Auslastung bei der Bahn nach eigenen Angaben knapp Uber
40% liegt, so dass immer nur einzelne Zlge betroffen sind.
Das Bahnsystem allgemein und die Deutsche Bahn AG im
Besonderen sind allerdings generell keine besonders ge-
eigneten Kandidaten fur ein Yield-Management:

¢ Das Leistungsangebot der Bahn ist vergleichsweise um-
fangreich und wird von den Nachfragern extrem unter-
schiedlich genutzt. Fur das Yield-Management bedeu-
tet dies zunachst ein schieres GréBenproblem; so ging
die DB AG selbst von etwa 22 Mill. Streckenkombina-
tionen aus, die berlcksichtigt werden mussten.

e Zusétzlich folgen aus der Komplexitat erhebliche Ge-
staltungsprobleme. Aufgrund der intensiven Nutzung der
Fernverkehrszlge fUr Kurz- und Mittelstreckenfahrten be-
stehen fUr eine einzelne Zugfahrt zahlreiche, wider-
spriichliche Anforderungen an die optimale Kontingent-
ierung. Durch die zahlreichen Kombinationsmaoglichkei-
ten der ZUge ergeben sich vielfaltige Arbitragemdoglich-
keiten der Nachfrager, die das Preissystem unterlaufen
kdénnen.

¢ Die Informationsanforderungen des Yield-Management
sind auBerordentlich hoch. Dem steht auf Seiten der Bahn
eine vollig ungenigende Datenbasis gegenuber.

e Zudem stellt sich die Frage nach der Konformitat von
Preis- und Produktpolitik. Die bisherige Strategie der Eta-
blierung vertakteter Verkehre passt nicht besonders zur
Bindung der Fahrkarte an einen speziellen Zug. Der muh-
sam und kostenintensiv aufgebaute Vorteil der Flexibilitat
geht durch die Zugbindung gerade verloren. Zudem stel-
len die Differenzierungen zwischen ICE- und den sonsti-
gen Verkehren sowie zwischen den Komfortklassen be-
reits ein System dar, um die héhere Zahlungsbereitschaft
von zeitsensiblen bzw. komfortorientierten Nachfragern

abzuschopfen. Es ist fraglich, ob angesichts dieser be-
stehenden Systeme und des hohen Anteils preissensib-
ler Kunden, neuere Untersuchungen gehen von Uber 50%
aus, die Einfuhrung einer weiteren Differenzierung Uber-
haupt noch Sinn macht.

Trotz dieser Einschrankungen gilt, dass das Yield-Manage-
ment zum Repertoire moderner Verkehrsdienstleister gehort
und daher nicht generell verworfen werden darf. Man kann
aber nicht pauschal die in anderen Bereichen realisierten Er-
|6ssteigerungen auf den Bahnsektor Ubertragen, sondern
muss die Vorteilhaftigkeit empirisch Uberprifen — was nicht
hinreichend geschah.

Preispolitik im 6ffentlichen Raum

Kaum ein anderes Unternehmen steht in einem solchen Aus-
maR unter 6ffentlicher Beobachtung wie die Deutsche Bahn
AG. Fahrgastorganisationen, politische Parteien, Verbrau-
cherschutz- und Verkehrsministerium, Verbraucherschutz-
organisationen und die Presse beobachten, kommentieren
und kritisieren fast jede Entscheidung des Konzerns. Diese
extreme Form der 6ffentlichen Kontrolle bewirkt, dass hand-
werkliche Fehler schonungslos aufgedeckt werden. Wenn
zur besten Sendezeit aufgezeigt wird, dass selbst Schu-
lungsleiter der DB AG »ihr« Preissystem nicht verstehen oder
nicht handhaben kdnnen oder dass sich Informationen aus
dem Internet von den Auskinften am Fahrkartenschalter
unterscheiden, entsteht ein fataler Eindruck der Inkom-
petenz.

Und die Bahn hat zahlreiche handwerkliche Fehler began-
gen. So wurden die Mitarbeiter nicht ausreichend geschult
bzw. aufgrund des veralteten Buchungssystems nicht hin-
reichend unterstitzt, die Werbekampagnen wiesen fehler-
hafte oder beschonigende Aussagen auf. Stiftung Waren-
test, Verbraucherverbdnde und andere deckten diese
Schwachstellen auf, und spéatestens die unprofessionelle
Reaktion auf diese Kritik bewirkte einen nachhaltigen
Imageschaden.

Bei einem Unternehmen wie der Deutschen Bahn AG wiegt
ein solcher Imageschaden besonders schwer. Nicht zuletzt
aufgrund der Komplexitét der Tarife entwickeln die Nach-
frager ein stark habituelles Verhalten. Entscheidend bei der
Verkehrsmittelwahl ist dann h&ufig nicht der Preis einer ein-
zelnen Fahrt, sondern die Preiseinstellung gegentber dem
Unternehmen. Die Botschaft der Kritiker, dass das neue Sys-
tem Uberteuert und kompliziert war und von der Bahn nicht
angemessen gehandhabt werden konnte, musste zu Nach-
frageeinbrichen fuhren.

Gleichzeitig zeigt die Diskussion um das »alte neue« Tarif-
system, dass weder Politik noch Offentlichkeit die Deutsche
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Bahn AG als ein privatwirtschaftlich geflhrtes Unternehmen
begreifen und dass die mit der Bahnreform angestrebte Tren-
nung von Politik und Management nicht realisiert wurde. Die
Zwitterrolle aus privatem und &offentlichem Unternehmen
muss bei einer Preispolitik berlcksichtigt werden.

Zuklinftige Preispolitik

Angesichts der bisherigen und zukUnftig zu erwartenden Fi-
nanzergebnisse hat die Deutsche Bahn AG nach wie vor ei-
nen erheblichen preispolitischen Handlungsbedarf. Nach dem
aktuellen Tarifdesaster wird aber wohl nichts anderes Ubrig blei-
ben, als zunachst in eine Konsolidierungsphase einzutreten.
Konsolidierung bedeutet dabei insbesondere, dass das veral-
tete Buchungs- und Informationssystem Uberarbeitet werden
muss, was bereits betrieben wird, und dass die Schulung der
Mitarbeiter intensiviert wird. Zudem muss die DB AG endlich
quantitative Modelle entwickeln (lassen), die die Auswirkungen
unterschiedlicher Preiselemente auf den Erlds prognostizie-
ren kénnen; dazu gehdrt auch eine wesentliche Verbesse-
rung der aktuellen Datenbasis zur Nutzung des Bahnsystems.

Bei der inhaltlichen Ausrichtung des Preissystems scheint der
— von Prof. Meffert und seinen Mitarbeitern entwickelte —
Vorschlag (Meffert 2000) einer stérkeren Differenzierung der
gegenwartigen Angebotssysteme (ICE, IC/EC, sonstige ZU-
ge) bei gleichzeitiger stérkerer Preisdifferenzierung am Uber-
zeugendsten zu sein. Der Vorschlag ermdglicht einerseits
die Abschopfung der hdheren Zahlungsbereitschaft zeit- und
komfortsensibler Nachfragergruppen. Andererseits dirfte die
Akzeptanz zukunftiger Preisdnderungen hdher sein, wenn
gleichzeitig Leistungs&nderungen erkennbar sind. Erforder-
lich ist dabei auch ein Ubergang zu einer konsequenten Be-
preisung von Relationen, in Abhangigkeit von der Wettbe-
werbsposition der Bahn im Vergleich zu anderen Verkehrs-
trégern — wie es ansatzweise bei ICE-Verkehren geschieht.

Die Uberfilllung einzelner Ztige kann durch diesen Vorschlag
allerdings nicht verhindert werden. Ob hierzu eine Form des
Yield-Management oder der zeitlichen Preisdifferenzierung
vonndten ist, kdnnen nur empirische Untersuchungen zei-
gen. In beiden Fallen ist eine Bindung der Fahrkarten an
einzelne ZUge oder an ein Zeitband erforderlich. Dass die
Nachfrager jetzt Erfahrungen mit einer solchen MaBnahme
sammeln konnen, ist ein Vorteil des gegenwartigen Preis-
systems — der vielleicht aber etwas zu teuer erkauft wurde.

Literatur

Meffert, H., (Hrsg., 2000), Verkehrsdienstleistungsmarketing. Marktorientier-
te Unternehmensfihrung bei der Deutschen Bahn AG, Wiesbaden.
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Die Tarife im Personenfernverkehr der
DB: Trial and Error mit Happy End?

Zur Beurteilung der Entwicklung der Kundentarife im Per-
sonenfernverkehr der DB AG ist es trotz personalisierter Kri-
tiken und personlicher Betroffenheiten notwendig, allein auf
den Kern des Themas zu fokussieren: Die zentrale Frage
aus volkswirtschaftlicher Sicht ist, ob flr die Blirger als Bahn-
nutzer, Wahler und Steuerzahler mit den neuen Preissys-
temen der DB AG ein winschenswerter Fortschritt verbun-
den ist.

Die Suche nach Preissystemen als unter-
nehmerische Aufgabe - die Suche nach richtigen
Spielregeln als politische Aufgabe

Die EinfUhrung der Preissysteme selbst und auch die 6f-
fentlichen Diskussionen um diese Geschehnisse besitzen
zuvorderst einen gewichtigen ordnungspolitischen Aspekt:
Auch wenn die Aktien der DB AG zu 100% im Staatsbesitz
sind und das Thema Verkehr weiterhin einen nicht bestreit-
baren &ffentlichen Charakter besitzt, ist der Personenfern-
verkehr in Deutschland eine privatwirtschaftliche Veranstal-
tung. Die Suche nach neuen und besseren Preissystemen
ist so eine origindr unternehmerische Aufgabe. »Besser« sind
fUr ein Unternehmen solche Tarifsysteme, die den Umsatz
und in der Folge auch den Gewinn erhéhen kénnen. Wel-
ches Preisschema dann unter den gegebenen Umstanden
den Gewinn maximiert, kann allein das betroffene Unter-
nehmen wissen.

Die Suche nach den Umsatz erhdhenden Preissystemen
ist hierbei ein evolutorisches Unterfangen. Kein Unterneh-

* Dr. Arnold Berndt ist wissenschaftlicher Mitarbeiter am Bundesamt fuir Ver-
kehr in Bern. Dieser Beitrag gibt allein die Meinung des Verfassers und
nicht die der schweizerischen Bundesverwaltung wieder.
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men kann auf dem Papier ein »bestes« System entwerfen,
denn welche Zahlungsbereitschaften fur welche Mengen bei
den einzelnen Kunden vorliegen, 18sst sich nur am Markt
testen. Das alte Marketing-Sprichwort »Kunde kommt von
Kennen« bewahrheitet sich hier einmal mehr, denn nur in-
tensive Marktforschung, Erfahrungen aus Kundengespré-
chen und Instrumente der Kundenbindung liefern Informa-
tionen zu Zahlungsbereitschaften und Sensitivitdten gegen-
Uber Preiserndhungen und -senkungen — all das, was fur
dem Wirtschaftstheoretiker gegeben ist, wenn er eine Nach-
fragefunktion als bekannt annimmt und die Ermittlung der
Preiselastizitat nur noch eine Rechenaufgabe ist.

Weil sich die Winsche der Kunden und auch deren Res-
triktionen standig &ndern, ist es unternehmerische Pflicht,
die Preise laufend oder fallweise zu revidieren. Wenn nach
so kurzer Zeit — wie in diesem Fall — bereits eine gravieren-
de Korrektur in Form einer teilweisen Ruckkehr zum alten
System vorgenommen wird, deutet vieles darauf hin, dass
der Sprung vom alten zum neuen System zu groB war und
die unternehmerische Informationsbasis Uber das Nachfra-
gerverhalten (z.B. Uber die Bereitschaft zur Frihbuchung
und die Sensitivitat gegenlber Preiserhdhungen auf kurzen
Strecken) viel zu gering war.

Auch wenn schon bald nach Einfihrung der neuen Preise
wieder Korrekturen vorgenommen werden, liegt dies allein
in der Verantwortung des Unternehmens und gibt der Poli-
tik keinen Grund zur Einmischung in dessen Preispolitik. An-
dererseits sind Reaktionen aus Politik und Offentlichkeit nicht
verwunderlich: Wer eine bedeutende Stellung als Anbieter
von Personenverkehrsleistungen hat und groBe Taten zum
Wohle des Kunden ankindigt, braucht nicht Uberrascht sein,
wenn die Offentlichkeit, vor allem die Medien, einen hohen
MaBstab anlegen.

Aber es ist nicht so, dass die Politik bei der Sache nur eine
Zuschauerrolle hat — aus ordnungspolitischer Sicht ist viel-
mehr der Staat zentraler Akteur, indem er die Rahmenbe-
dingungen und Spielregeln festlegt.

Wettbewerbstkonomen sind sich in der Theorie schon lan-
ge einig, dass — bei symmetrischem Zugang zum Input Tras-
se — der Markt fur Eisenbahnverkehrsleistungen ein funk-
tionsfahiger Markt ist, in dem der Leistungswettbewerb zwi-
schen den Eisenbahnverkehrsunternehmen auch im Per-
sonenfernverkehr das beste Angebot kreiert. Die Politik hat
dies mit der Praxis der Liberalisierung weitgehend aufge-
griffen. Wenn also der Markt nicht mehr geschlossen ist,
impliziert der Wettbewerb um den Kunden auch einen Wett-
bewerb der Preissysteme, um so Nachfrager — wie dies je-
de Handelskette macht — mittels Rabatten und besonde-
ren Angeboten an sich zu binden.

1 Fir einen grundlegenden Uberblick vgl. Berndt (2003, 46ff).

Solange der Druck der Wettbewerber noch gering ist, weil
diese sich erst im Markt positionieren und marktspezifisches
Wissen aufbauen mussen, hat freilich das alteingesessene
Unternehmen noch Spielrdume, wenn auch die Konkurrenz
anderer Verkehrstrager nicht unerheblich ist. Rickblickend
scheint dieser Druck noch nicht groB genug, Fehlschlage
wie die Einflhrung des »alten neuen« Preissystems zu ver-
hindern. Dies ist aber auch eine Frage der Sanktionierung und
somit der Rahmenbedingungen: Kein Unternehmen passt
sich dem Vorgaben des Wettbewerbs an, wenn es um sei-
ne Existenz keine Angst haben muss. Erst wenn die Angst,
Kunden zu verlieren, mit der Angst korreliert, aus dem Markt
auszuscheiden, ist die unternehmerische Suche der DB AG
nach besseren Preissystemen wirklich auch eine Suche nach
fur die Gesamtheit der Kunden besseren Angeboten. Dass
auch fUr groBe staatliche Unternehmen die gleichen Spielre-
geln der Sanktionierung gelten wie flir jedes Privatunterneh-
men (sprich: die Méglichkeit des Konkurses bei Misswirt-
schaft), muss so verstérkt von Seiten der Politik kommuni-
ziert werden. Nur so ist dem Kunden schon heute gedient.

Fern jeden professionellen Preismanagements?

Preissysteme und deren Fortentwicklung lassen sich natr-
lich auch allein aus preistheoretischem Interesse betrach-
ten. Unternehmerisches Pricing im Sinne eines professio-
nellen Preismanagements ist aus volkswirtschaftlicher Sicht
nicht (viel) mehr als angewandte Mikrodkonomie. So lasst
sich aus rein theoretischer Sicht fragen, ob die Weiterent-
wicklung der Preissysteme der DB Reise&Touristik im Sin-
ne der mikrobkonomischen Preistheorie nachvollziehbar ist
und die gesetzten Ziele mit den richtigen Instrumenten an-
gestrebt wurden.

Zur Umsatzsteigerung gibt es generell kein probateres Mittel
als das Instrument der Preisdifferenzierung. Sie dient der Ab-
schépfung dessen, was der Mikrobkonom Konsumenten-
rente nennt, also der vollen Zahlungsbereitschaft des Kun-
den, so dass beim selben Produkt flr verschiedene Einhei-
ten oder fur verschiedene Kunden unterschiedliche Preise
zu entrichten sind, die ihren Ursprung nicht in divergieren-
den Produktionskosten haben.

Im »alten neuen« und im »neuen neuen« Preissystem der DB
Reise&Touristik liegt der Schwerpunkt auf zwei Formen der
Preisdifferenzierung, die auch im Mittelpunkt der &ffentlichen
Diskussion standen: Dies ist zum einen die Differenzierung
nach der im Zeitraum eines Jahres nachgefragten Menge
in Form der BahnCard? und zum anderen die Differenzie-
rung nach dem Buchungszeitpunkt. Wozu dienen diese Ins-

2 Zu einer grafischen Darstellung der hiermit verbundenen Preisstruktur in
den verschiedenen Preissystemen der DB AG vgl. die erlauterte Abb. 2
auf S. 9.
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trumente und wodurch zeichnen sie sich im Tarifsystem der
DB AG im Speziellen aus?

Kleine und/oder groBe BahnCard?

Der Ubergang von einem optionalen zweiteiligen Tarif zu ei-
nem anderen optionalen zweiteiligen Tarif — wie er mit dem
Tarifwechsel am 15. Dezember 2002 verbunden war — ist
immer etwas heikel, da sich eine Schlechterstellung von Kun-
dengruppen kaum vermeiden I3sst. Im Gegensatz zum Uber-
gang von einem linearen zu einem optionalen zweiteiligen
Tarif, der letztlich niemanden schlechter stellt und fir gro-
Bere Kunden den Anreiz setzt, ihre Nachfrage auszuweiten,
da mit der wie ein Mengenrabatt wirkenden BahnCard der
Durchschnittspreis jeder zusatzlichen Fahrt sinkt. Dies ge-
neriert Anreize flr Mehrnachfrage, die fUr den Verkehrsan-
bieter wiederum einen héheren Umsatz implizieren.

Der Wechsel von der BahnCard mit 50%igem Rabatt zu ei-
ner BahnCard mit lediglich 25%igem Rabatt zog anscheinend
die oben beschriebene Schlechterstellung nach sich — auf
jeden Fall deutet der gemeldete Rickgang der Umsétze dar-
auf hin. Mikrodkonomisch kann dies anhand von Abbildung
1 verdeutlicht werden: Angenommen es gibt eine bestimm-
te Anzahl kleiner Nachfrager und eine bestimmte Anzahl gro-
Ber Nachfrager. Die BahnCard hat einen fixen Preis in Hohe
der Flache BC1 und jede Fahrt fir BahnCard-Besitzer kostet
peci, wahrend fUr Nicht-BahnCard-Besitzer ein linearer Preis
in Héhe von p gilt. Fur die kleinen Nachfrager ist der Erwerb
einer BahnCard nicht rentabel, da deren Preis ihre Konsu-
mentenrente Ubersteigt. BahnCard-Besitzer weiten jedoch
ihre Nachfrage bis xsc1 aus, da sie hierdurch zusétzliche Kon-
sumentenrente realisieren kdnnen.

Der Ubergang von BC1 zu BCz stellt bei sonst gleichen Be-
dingungen die groBen Nachfrager und auch den Anbieter
der Verkehrsleistungen schlechter, da die groBen Anbieter

Abb. 1

Wirkungen von Verdnderungen der Struktur zweiteiliger Tarife

bei einem hoheren variablen Preis pec2 nur noch eine Men-
ge von xsc2 hachfragen und eine geringere Konsumenten-
rente realisieren. Bleibt p unverandert, bleibt auch die von
den kleinen Kunden nachgefragte Menge gleich und der ge-
samte Umsatz des Anbieters sinkt.

Natdrlich ist die hier abgebildete Situation nicht 1:1 auf die re-
alen Ereignisse Ubertragbar, bietet aber einen Erklarungsan-
satz. Der Ubergang zur BahnCard mit 25%iger ErméaBigung
waére aber aus Unternehmenssicht vorteilhaft gewesen, wenn
die geringere Nachfrage der gréBeren Kunden, deren Nach-
fragemenge zurlickgedrangt wurde, durch eine Mehrnach-
frage von kleinen Kunden kompensiert worden wére, indem
kleine Kunden durch die in der Realitat auf l&ngeren Strecken
gegebene Senkung des linearen Preises bzw. bei Besitz der
kleinen BahnCard ihre Nachfrage ausgeweitet hétten.

Seit 1. August 2003 gilt nun ein dreiteiliger Tarif. Aus preis-
theoretischer Sicht ist der Ubergang von einem zweiteili-
gen zu einem dreiteiligen Tarifschema immer pareto-super-
ior — stellt also niemanden schlechter und zumindest ei-
nen besser, da dieses System in ihrer Nachfragemenge
heterogenen Konsumenten eine gréBere Vielfalt an Tarifen
anbietet, aus denen sie auswahlen kdnnen.3 Einem gro-
Beren Kundenkreis wird so die Mdglichkeit gegeben, ihre
Nachfrage aufgrund des sinkenden Durchschnittspreises
auszuweiten — Umsatzgewinne sollten also, zumindest
gegenuber dem zwischenzeitlich gultigen Tarifsystem, fur
die DB AG eine zu erwartende Konsequenz sein.

Friahbucherrabatte und Kapazitdtsmanagement

An den Werbeslogan zum Tarifwechsel am 15. Dezember
2003: »lhr Kinoticket wird nicht 40% billiger, weil Sie es 7 Ta-
ge vorher kaufen. Aber Ihre Fahrkarte.« schlieBt sich die Fra-
ge an, warum das Kinoticket denn nicht billiger ist — steht das
Kino doch vor derselben Aufgabe wie die DB AG, namlich die
vorhandenen Kapazitaten — hier den Kinosaal,
dort die Zlge — auszulasten? Eine mogliche
Antwort ist, dass Kinobesitzer ihr Kapazitats-
management mit einer zeitlichen Preisdiffe-

Kunde ohne BahnCard
€4 €a

AN

Kunde mit BahnCard

renzierung gestalten: Warum gibt es also im
Kino Spitzenlastpreise und bei der Bahn nicht,
obwohl die ZUge Freitags nachmittags ge-
nauso Uberflllt sind wie es die Kinos am Sams-

N

tag Abend waren, wenn jeder hinein kbnnte?

deal Niedrigere Preise fur Friihbucher und hohe

N

Preise fUr Spontanreisende sind nur bedingt

A 4

€ X e XBC1

geeignet, Kapazitaten gleichmaBig auszu-
lasten — auch wenn die DB bei Einflihrung
P dies als zentrales Ziel angab (vgl. Kramer,

Luhm 2002).

N

PBc2

3 Vgl. zur Logik mehrteiliger Tarife Brown, Sibley (1986)

\ 4

Xklein S
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Der Personenverkehr der DB AG ist — logistisch bedingt — in
der Bereitstellung von Kapazitaten relativ unflexibel. ICE- und
auch andere Zugkompositionen fahren unverandert als Shutt-
les von einem Ort zum anderen. Die Veranderung der Zuglange
und die Vorhaltung von Rollmaterial zur Reaktion auf erhdhte
Nachfrage sind aufwendig und teuer. Eine hohe Zahl an Frih-
buchern hétte unter diesen Umstanden nichts am Angebot,
also der Lange des Zuges, verandert. Auch verdrangen die
hoheren Preise fur Spontanreisende keinen Nachfrager auf
weniger ausgelastete Zlge, solange der Reisende bereit ist,
den héheren Preis zu zahlen, er dann in den Zug seiner Wahl
einsteigen kann und das Zugticket nicht an eine Reservation
gekoppelt ist. Und wenig ausgelastete ZUge lassen sich nicht
fullen, indem man von Kurzentschlossenen einen hohen Preis
verlangt — vielmehr musste man unter Ausweitung der Zug-
bindung kurz vor Abfahrt eines Zugs die Tickets zu Schleu-
derpreisen abgeben, um den Zug zu flllen. F&hrt doch der
Zug auf jeden Fall, so dass die Kosten fur Rollmaterial und
LokfUhrer auf jeden Fall anfallen und jeder zusétzliche Fahr-
gast den Kostendeckungsgrad des Zugs erhoht, sobald er
mehr als die Zusatzkosten seiner Beférderung entrichtet.

Es stellt sich dem Okonomen also die Frage, warum unter
dem Ziel der Kapazitdtsauslastung nicht das Instrument der
Spitzenlasttarifierung gewahlt wird. Ein Aufschlag flr den Preis
bei bislang Uberfllliten ZUgen (im Sinne eines Peak-Zuschlags
in Anlehnung an den ehemaligen IC-Zuschlag) ist kein auf-
wendiges Mittel, um den Kunden zu signalisieren, er mége
doch — wenn er dies ohne hohen Aufwand, also mit gerin-
gen Opportunitatskosten kann — einen Zug zu einer anderen
Zeit nutzen. Zudem stehen dem Verkehrsanbieter durch das
allwoehentlich oder alljghrlich meist wiederkehrende Verhal-
ten der Kunden ausreichende Informationen flr ein entspre-
chendes Pricing zur Verfligung. Und die Gefahr, unflexible
Kunden an die StraBe zu verlieren, ist recht gering, wenn flir
den Freitag Nachmittag der Stau auf der Auto-

bahn die einzige Alternative ist.

Das Instrument der Frihbuchung und Zug- Abb. 2

bindung kann aufgrund dieser Aspekte allein

Zum einen hat das Angebot eines deutschlandweiten Takt-
verkehrs, der zumeist auch noch im Regionalverkehr sei-
ne Fortsetzung findet, seinen Kundennutzen darin, dass
der Nachfrager weif, dass zu jeder vollen oder halben Stun-
de ein Zug nach Dorthin abfahrt. Bahnverkehrsleistungen
ermoglichen dem Kunden so hohe Flexibilitat, aus der er
maoglicherweise einen hohen Nutzen zieht, was die die At-
traktivitat des Systems Schiene in gewissen Teilen aus-
macht. Das Instrument der Zugbindung steht dem kon-
trar entgegen: Muss ich einen bestimmten Zug benutzen,
ist mir egal, ob eine Stunde spéter wieder einer fahrt, Haupt-
sache, die AnschlUsse passen.

Zum anderen machen Frihbucherrabatte und Zugbindung,
BahnCard-ErmaBRigungen und relationen- und zugtypen-
spezifische Preise das Preissystem zu einem hoch kom-
plexen Gebilde. Preisvielfalt gibt es in vielen Markten, wo-
bei Informationsmechanismen entstehen, Suchkosten der
Konsumenten zu verringern. Preistransparenz muss daher
als Qualitatskomponente berlcksichtigt werden, da Infor-
mationskosten, auch wenn sie nicht monetér sind, in das
Kalkul des Nachfragers einflieBen. Nur wenn der Kunde Al-
ternativen nach Kriterien wie schnellste Verbindung, billigs-
ter Verbindung, Verbindung mit den wenigsten Umsteige-
punkten etc. getrennt vergleichen kann, werden die Preise
ihrer Lenkungsfunktion gerecht, und die Nachfrage fuhlt sich
nicht in die Irre gelenkt.

BahnCard: Preisstruktur und Ausgabenfunktion

Die Maéglichkeit, alternativ zum linearen Grundpreis mit
Besitz der BahnCard einen niedrigeren fahrtenabhangi-
gen Preis zu entrichten, stellt theoretisch die Grundstruktur
eines optionalen, mehrteiligen Tarifs dar. Die mit den Wahl-

Preisstruktur fiir Benutzer der Relation Berlin-Frankfurt (ICE; ohne Plan&Spar)

als Versuch gedeutet werden, anhand des

Buchungszeitpunktes zwischen Kunden mit :

1000

unterschiedlicher Preissensitivitat, also ge- 800
maB der Elastizitdten zu differenzieren. Da 600
keine Erfahrungen mit Frihbucherverhalten 400
bei Bahnverkehren vorliegen, durften die Da- 200
tenbasis hierflir gering und der kommende 0 .

Anpassungsbedarf hoch sein.

Preissystem bis 14.12.02

Preissystem ab 01.08.03
1000 €

800
600 /
400

200

1000 1500 2000 2500 3000 km 0 500 1000 1500 2000 2500 3000km

Preissystem 15.12.02 - 31.07.03

Produktqualitdt passt nicht zu den Anfor- 1000 €
derungen des Preissystems 800
600
Verbleibt als letzte Feststellung, dass die an-
gebotene Produktqualitét nicht zur Qualitat
des Preissystems passt. Dies in zweierlei .
Hinsicht: 0 500

400

200

—— ohne BC
= mit BC 50
mit BC 25

Die Verlaufe der Ausgabenfunktionen gelten auf-
grund des relationen- und nicht allein kilometerab-
hangigen Tarifs nicht pauschal fiir alle Relationen.
Da der Kilometerpreis bezogen auf die einzelne
Fahrt degressiv ist, haben Benlitzer kiirzerer Dis-
tanzen hohere Ausgaben und so eine nach oben

1000 1500 2000 2500 3000 km verschobene Ausgabenfunktion.
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moglichkeiten der BahnCard in den verschiedenen Preis-
systemen verbundenen Ausgabenfunktionen sind in Ab-
bildung 2 dargestellt. Wird der lineare Grundpreis ent-
richtet, steigen die Ausgaben proportional zur Zahl der
Fahrten und so zurtickgelegten Kilometer. Bei Besitz der
BahnCard muss man schon vor der ersten Fahrt eine Fix-
gebuhr zahlen, so dass die Ausgabenfunktion einen po-
sitiven Achsenabschnitt auf der Ordinate besitzt. Ab die-
sem Punkt steigen die Ausgaben mit der Zahl der Fahr-
ten proportional an, der Durchschnittspreis — abbildbar als
ein vom Ursprung der Koordinaten ausgehender Fahr-
strahl — sinkt jedoch bei BahnCard-Besitz mit steigender
Fahrtenzahl. Flr das Kalkil des Nachfragers relevant ist
bei der Wahl zwischen den verschiedenen Optionen im-
mer die innere Umhullende der verschiedenen Ausga-
benfunktionen, so dass diese im »neuen neuen« Preis-
system zweifach geknickt ist, indem flr den betrachte-
ten Fall ab einer Nachfragemenge von ca. 650 Kilometern
die BahnCard 25 und ab einer Menge von ca. 1 970 Ki-
lometern die BahnCard 50 gUnstiger ist.
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Karl-Peter Naumann*

Rein in die Sackgasse - raus aus der
Sackgasse: Die neuen Tarifsysteme der
DB aus der Sicht des Fahrgasts

PEP —das neue, »revolutionare« Preissystem der Deutschen
Bahn AG vom 15. Dezember 2002 solite das Bahnfahren
einfacher und attraktiver machen. Fir Sparflichse gab es
dabei sogar manches Schn&ppchen: FUnf Erwachsene, al-
le mit einer neuen BahnCard ausgestattet, konnten den Preis
auf der Fahrt von Minchen nach Kdéln und zurlck um sa-
genhafte 73% reduzieren.

Normal- | Plan & Spar40 | Als Mitfahrer Summe
preis (ICE) | undBahnCard | (2.-5.Pers.) | Summe ohne Er-
maBigungen
in€
197,20 88,80 44,40 ‘ 266,40 ‘ 986,00

Sie mussten allerdings mindestens sieben Tage vorher bu-
chen und sich auf bestimmte Zlge festlegen und noch et-
was Plan&Spar-Kontingent abbekommen. So kommt man
dann auf die stattliche Einsparung von immerhin 719,60 €.

Rechnerisch ist das Beispiel richtig, ist es aber realistisch?
Sind Schn&ppchenjager die typischen Bahnkunden? Wir-
den sie auch — wie Stammkunden — eine BahnCard kau-
fen? Wohl eher nein. Diese Gruppe von (potentiellen) Rei-
senden sucht die Schnappchen, unabhéngig vom Ver-
kehrsmittel, sie fahren dort, wo es glnstig ist. Auch als
»Nicht-Stammkunden« (d.h. ohne BahnCard) ist das
Plan&Spar-Angebot fir sie attraktiv. Sie sparen immerhin
noch 64% und zahlen insgesamt 355,20 € oder 71,04 €
pro Person bei 41/2 Stunden Reisezeit.

* Karl-Peter Naumann ist Bundesvorsitzender des Fahrgastverbandes Pro
Bahn e.V.
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Das sind eigentlich keine schlechten Angebote. Und doch
kamen sie schlecht an. Warum?

Die Stammkunden

Die DB AG lebt heute, auch im Fernverkehr, zu einem gro-
Ben Teil von ihren Stammkunden. In einem Aufsatz zum neu-
en Preissystem der DB weist Ehrhardt (2003) auf Zahlen hin,
die zeigen dass im alten Preissystem 1,6% der Nachfrager
immerhin 39% der Fahrten unternahmen. Diese Stamm-
kunden sind aber keine Schndppchenjéger, sie wollten und
wollen vielmehr — auch aufgrund der direkten Konkurrenz
zum Pkw — einen attraktiven und situationsunabhéngigen
Preis, wie sie ihn mit der alten BahnCard hatten. 50% Er-
maBigung auf den Normalpreis. Das konnte der Kunde sich
gut merken und auch im Kopf rechnen. Selbst die Mdg-
lichkeit durch die »Sparpreise« des alten Preissystems ggf.
auch einmal billiger zu fahren, hatte die Attraktivitat der al-
ten BahnCard nicht eingeschrankt. Und wenn sich fur eine
Urlaubsreise von Hamburg nach Garmisch-Patenkirchen
dieser Sparpreis doch einmal lohnte, dann wurde er auch
gekauft. Das Alltagsgeschaft fand ja ohnehin nicht auf die-
sen ganz groBen Entfernungen statt, wo der (alte) Spar-
preis sich lohnte.

Die Stammkunden wollen flexibel den ndchsten Zug nehmen
kdnnen; vorbuchen kommt nie bis selten in Frage. So weif3
der Wochenendpendler nichtimmer ganz genau, wann er BU-
ro oder Firma verlassen kann. Und sollte er es einmal eine
Stunde friher schaffen, will er auch diese Stunde eher zu Hau-
se sein. Geschaftskunden und Verbandsfunktionére kénnen
sich zwar haufig bei der Hinfahrt festlegen, konnen aber den
Antritt der Rickfahrt bestenfalls schatzen. Hier ist die flexible
Rlckfahrt einer der groBten Vorteile des Systems Bahn.

Die Reiseweite

Im Mittel fahrt der deutsche Bahnkunde des Fernverkehrs
eine Strecke von 200 bis 300 km. (Hier schwanken die An-
gaben der verschiedenen Statistiken.) Mit anderen Worten:
Neben den Reisenden Uber groBe Entfernungen gibt es auch
eine groBBe Anzahl Fahrgaste, die »nur« 50, 100 oder 150 km
zurtcklegen wollen. FUr den potentiellen Kunden z&hlen hier
allenfalls Kriterien wie Reisezeit, Taktfrequenz der Zige und
Bequemlichkeit, nicht aber die Mdglichkeit, ein »Plan&Spar«-
Schnéppchen zu erhaschen — und das nicht nur bei den
Stammkunden.

Das spontane Fahren

Gunstig und spontan — die Chance der Fernbahn im Markt
des unteren Entfernungsbereichs wurde von den Machern

des PEP-Preissystems vollkommen Ubersehen. Bahnfahren
ist eben etwas anderes als Fliegen. Auch wenn die Fahrt
zum Flughafen eine Stunde dauert, man dort eine weitere
Stunde zum Einchecken braucht, ist es immer noch zeitlich
interessant, von Minchen nach Hamburg zu fliegen, ja so-
gar, wenn man noch eine weitere Stunde am Flughafen ver-
bringt, da das fix gebuchte Flugzeug erst dann fliegt. Bei
Minchen-Stuttgart oder Frankfurt-Dusseldorf sieht das
schon wieder ganz anders aus. Das System Bahn hat hier,
wenn es einen dichten Takt anbietet, sehr groBe Chancen
im Markt. Entsprechend gilt das auch flr viele Strecken,
auf denen die Bahn »nur« gegen das Auto konkurriert. Fr
den Bereich »Nahverkehr« hat die DB AG die Winsche der
Kunden richtig eingeschétzt und bietet in der Woche »Lan-
dertickets« (ab 9.00 Uhr im jeweils ganzen Bundesland guil-
tig) und am Wochenende das »Schdne-Wochenend-Ticket«
an. Hier fahren bis zu finf Reisende auf einen Fahrschein
ohne Vorbuchen spontan in allen Zligen des »Nahverkehrsk,
zu denen auch sehr schnelle und weit fahrende Regional-
Express-Zige gehoren, wie Hamburg—Westerland (Sylt),
Gottingen-Zwickau, Kassel-Frankfurt(M), Berlin—Stralsund.

Allein der Erfolg des »Schéne-Wochenend-Tickets« spricht
hier schon Bande. Das System und so auch die DB AG kann
bei gutem Zugangebot durch giinstige und einfache Preise
viele Kunden gewinnen. Das galt im Ubrigen auch fir die
Staatsbahn DB mit ihrem rosaroten Wochenende vor vie-
len Jahren, als man fir 99,00 DM in ganz (West-)Deutsch-
land an einem Wochenende hin- und zurlick fahren konnte
— ohne Vorbuchung.

Die geplante Fahrt

Allerdings tritt der Kunde nicht jede Fahrt spontan und un-
geplant an. Je langer die Reiseweite, um so eher kommt die-
ses auBerhalb von Geschéftsreisen vor. Bei der Fahrt in den
Urlaub, auch in den Kurzurlaub, steht vieles von vornherein
fest. An dieser Stelle ist der Platz im Markt fir »Plan&Spar«
bzw. fUr die neuen »Sparpreise«, um hiermit Kunden zu ge-
winnen, die nur selten oder bisher gar nicht Bahn fahren.
Diese Kunden akzeptieren bei deutlichen Rabatten dann
auch die Festlegung auf bestimmte Zlge, wobei diese Grup-
pe von Reisenden gerne umsteigefrei oder doch zumindest
umsteigearm fahrt. Damit vermeidet sie von ihrem Reise-
verhalten her alltédgliche Probleme durch Verspatungen.

Der Haken bei »Plan&Spar« bzw. dem »Sparpreis
(neu)«

Wahrend der Flugreisende durch die Kontrollen bei Einche-
cken und Umsteigen nie das falsche Flugzeug erreicht, kann
sich der Bahnkunde sehr schnell — und unbeabsichtigt — ver-
tun. Jungst reiste ein Paar von Prien am Chiemsee nach
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Frankfurt(Main) mit Umsteigen in Mtnchen. Um 17.10 Uhr
startet der Zug in Prien, Ankunft in Minchen Hbf um
18.19 Uhr. Die Fahrkarte weist als Anschluss den InterCity-
Zug (Nr.2220) nach Frankfurt(M) aus, Abfahrt 18.33. Im Zug
kommt dann die Durchsage: »Anschluss nach Frankfurt(M)
um 18.34 mit InterCityExpress (Nr.590), Gleis Nr. X.« lhr ge-
buchter Zug wird nicht erwahnt, da dieser eine halbe Stun-
de langer nach Frankfurt unterwegs ist. Da die Reisenden
weder die Zug-Nummer auswendig gelernt haben, noch
ihnen — als Neukunden — der Unterschied zwischen Inter-
CityExpress und InterCityZug gelaufig ist, landen sie im fal-
schen Zug und sollen dort kraftig nachzahlen.

So kédnnen weder »Plan&Spar« noch der »Sparpreis« funk-
tionieren. Die Kunden, vor allem die Unkundigen mussen
hier sicher zum richtigen Zug geleitet werden, z.B. durch deut-
liche Fahrplane in der Hand des Kunden. Auch bei Unregel-
maBigkeiten muss das Unternehmen DB AG groB3zligig sein.
Vielleicht erinnern Sie einen Fall, der durch die gesamte Pres-
se ging: Ein Fahrgast will von Dusseldorf nach Frankfurt. Er
muss dabei am Kdélner Hbf in einen ICE nach Frankfurt um-
steigen — mit einer Umsteigezeit von 5 Minuten in KéIn, aber
am gleichen Bahnsteig. Nun hat der Zug aus Dusseldorf (ein
EuroCity aus den Niederlanden) 5 Minuten Verspé&tung. Der
Fahrgast wird nervés: Klappt der Anschluss? In Kéin steht
dann ein ICE nach Frankfurt am Bahnsteig gegentber. Der
Kunde eilt hindber — und ist im falschen Zug. Was er nicht
bemerkte: Er saB nicht im gebuchten ICE 501 (planmaBige
Abfahrt 6.53 Uhr), sondern im 4 Minuten vorher fahrenden
ICE 911 (planm&Bige Abfahrt 6.49 Uhr), der an diesem Tag
10 Minuten Verspatung hatte und so unseren

Reisenden noch aufnehmen konnte. Dass

bote der DB AG. SchlieBlich ist doch der Entfernungsbe-
reich von 50 bis 200 km keine zu vernachlassigende Gro-
Be. Oder will man sie ausschlieBlich dem Nahverkehr und
den BahnCard-Besitzern Uberlassen? Fur einen Tagesaus-
flug von Mnchen nach Salzburg oder Hamburg nach West-
erland gibt es gunstige und flexible Angebote nur fur den
Nahverkehr, fir den Fernverkehr, d.h. fUr InterCity und Inter-
CityExpress fehlen sie. Hier gibt es noch einen dringenden
und fur das Unternehmen lohnenden Nachbesserungs-
bedarf.

Der Normalpreis - das vorprogrammierte Chaos

Die DB AG hat mit ihrer Reform der Reformen bei den Ra-
batten fUr eine bessere Ordnung gesorgt, zur Uberwiegen-
den Zufriedenheit der Fahrgéste. Die Normalpreise, von de-
nen sich die rabattierten Preise ableiten sind derweil noch
das reinste Verwirrspiel, drei Beispiele:

Der Kunde will von Frankfurt Hof nach Dusseldorf Hbf. Klar,
die Fahrt Uber die alte Strecke am Rhein mit 23/4 Stunden
Fahrzeit ist billiger als die Fahrt Uber die neue Schnellstre-
cke; zu verstehen ist auch noch, dass die noch langere Fahrt
mit Regionalztigen noch einmal billiger ist. Doch halt —schon
hier aufgepasst: Einmal umsteigen muss der Kunde fast
immer: Doch wehe er muss in Koin aus dem IC der Rhein-
strecke in einen ICE umsteigen, dann soll er 1,20 € mehr
zahlen, als wenn er in Mainz von IC zu IC umsteigt. Zu al-
lem Uberfluss ist die 3 Minuten schnellere Verbindung auch
noch die billigere. Verstehen Sie das?

sein gebuchter Zug ebenfalls 10 Minuten Ver- 1.Fall 2. Fall
spatung hatte, wusste er und erfuhr er nicht. IC2324 FrankfurtHofab | 8.46 IC2122 FrankfurtHofab | 7.44
Er wurde daflir aber wie ein Schwarzfahrer Mainz Hbf an 9.15 KéIn Hof an 10.06
behandelt IC 2306 Mainz Hbfab 9.19 ICE614 KaéInHbfab 10.10
! Dusseldf. Hbfan 11.30 Dusseldf. Hbfan 10.31
. , . Fahrzeit 2h44 2 h 47 mi
Nur wenn die DB AG diese Pannen in Zu- th:‘zﬂais 38 20€mm a9 4O€mm

kunft verhindern kann, dann sind die Spar-
preise eine sinnvolle Ergénzung fur Sparer
und Neukunden, vor allem in der neuen Form
mit einheitlichen Konditionen und nachrechenbaren Erma-
Bigungen (25% und 50%).

Es kommt noch besser: Uber die Schnelifahrstrecke bietet
die DB AG gleich vier verschiedene Moglichkeiten:

Der Sparpreis alleine reicht nicht Verbindung Fahrzeit Reisepreis

Direktverbindung 1h40min 58,80€
Vorbuchen und Zugbindung — das funktio- bis Frankfurt Flughafen IC, dann ICE 1h45min 57,80€
niert bei einer planbaren Reise, neben dem bis K&In Hbf ICE, dann IC 2h 54,40€
Urlaub auch bei Omas Geburtstag, aber nicht bis Frankfurt Flughafen IC, dann ICE bis K&In, 1h46min 53,80€
mehr beim Kino- oder Theaterbesuch in der e

100 km entfernten Nachbarstadt. Oder wis-
sen Sie immer drei Tage im Voraus, ob Sie
nach dem Theater noch einen kleinen Barbesuch machen
wollen? Hier fehlen noch ziindende und praktikable Ange-
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Das ist kein Einzelfall, ein ebensolches Tarifchaos finden Sie
auch zwischen Nurnberg und Bremen mit ebenfalls vier ver-



Zur Diskussion gestellt

schieden ICE-Preisen, abhangig von kurzen IC-Abschnitten.
Noch schlimmer ist es in manchen Ost-West-Verbindungen,
wo mehrfach umgestiegen werden muss und wo es unter-
schiedliche Reisewege gibt. Fur die Verbindung zwischen zwei
GroBstadten, ndmlich Hamburg und Chemnitz gibt das Aus-
kunftssystem der DB AG gleich zehn verschiedene Preise an.

Zehn unterschiedliche Preise Hamburg — Chemnitz

75,80€ 74,20€ 69,60€ 66,20€
63,00€ 62,40€ 56,80 € 54,80€

63,80€
49,60€

Dieses sind keinesfalls herausgesuchte Einzelbeispiele, son-
dern hier zeigen sich prinzipielle Fehler eines Tarifsystems,
das aus dem alten Kilometertarif mit relativ freier Routen-
wahl (»Raumbegrenzung«) und dem streckengebundenen
|ICE-Tarif zusammengebastelt worden ist.

Ein modernes Tarifsystem ist das sicher nicht. Wie soll der
Kunde hier durchfinden? Versprochen waren einmal echte
Relationspreise, wo es zwischen zwei Orten in der Regel nur
einen Preis gibt, der allenfalls nach ICE (Hochgeschwindig-
keitsverkehr), IC (sonstiger Fernverkehr) und Regionalver-
kehr differenziert wird, Ausnahmen sollte es nur bei gewoll-
ten Umwegen geben.

Flr 2004 hat die DB AG nun ein solches einfaches System
angekuindigt. Man darf gespannt sein.

Rundfahrten, Fahrunterbrechungen

Ein Fahrgast fahrt von Hamburg nach Nlrnberg zu seiner
GroBmutter, dann weiter in den Schwarzwald zur Erholung
und wieder direkt zurlick nach Hause. Eine Familie mdchte
auf der Urlaubsreise nach Berchtesgaden drei Tage in Min-
chen Station machen, um das Deutsche Museum zu be-
suchen. Ein PreuBe will Bayern entdecken und fahrt Gber
Wirzburg, Rothenburg 0.d.T., Nirnberg, Minchen, Fus-
sen und Garmisch. Mit der Bahn nur schwer moglich, denn
Rundreisen und Unterbrechungen wurden weitgehend ab-
geschafft — zu groBBe Betrugsmdoglichkeiten, so die DB AG.
Anstatt zu Uberlegen, wie die Betrugsmdglichkeiten abzu-
stellen sind, z.B. durch bessere Kontrolle, werden die An-
gebote abgeschafft. Ein ganz dickes Minus in einer Gesell-
schaft, in der der Freizeitverkehr eine wachsende Rolle spielt.

Wo kaufe ich die Fahrkarten?

Eine gute Frage! In der GroBstadt kein Problem, aber auf dem
Lande? Geschlossene Schalter und Automaten laden Neu-
kunden gewiss nicht zum Bahnfahren ein. Internetnutzer haben
da Vorteile. Aber wie sieht es mit den alteren Menschen aus,
die keinen Computer haben und trotzdem Bahnfahren wollen.
lhnen bleibt die verteuerte Fahrkarte zum Bordpreis oder die

ebenso wenig preiswerte telefonische Vorbestellung. Hier mis-
sen die Bahnen und nicht nur die DB AG und die anderen An-
bieter des 6ffentlichen Verkehrs neue Konzepte finden, wie sie
ihre Fahrkarten und ihre guten Angebote »unters Volk bringenx.

Ein Blick zur Konkurrenz : IX - der InterConnex

Zum Schluss sei noch ein Blick zum einzigen Konkurrenten,
zum InterConnex, gestattet. Hier hei3t die Devise: Geplant wer-
den muss, wenn eine Platzreservierung oder der Business-Ser-
vice gewlnscht wird. Ansonsten darf man einsteigen und los-
fahren. Es gibt nur einen Tarif, der etwa auf dem Niveau des
mit BahnCard ermaBigten DB-Tarifs liegt. Jugendliche bekom-
men noch einmal 30% Rabatt und Oft-Fahrer kénnen sich ei-
ne Zehnerkarte mit 15% Rabatt kaufen. Gekauft wird am Tele-
fon (ohne horrende Telekomtarife!) oder im Zug — ohne Aufpreis.

Einfach und verstandlich — bei drei Linien sicherlich mag-
lich, aber auch bei einem ganzen Netz?

Was wollen die Fahrgédste?

Ein Tarifsystem im Fernverkehr kann nicht so einfach sein
wie eines im Nahverkehr, wo es nur wenige Zonen gibt. Ein
paar Varianten muss es da schon geben. Das angekindig-
te neue System der Normalpreise, eine Relation ein Preis —
nur differenziert nach ICE, IC und Regionalzug ist ganz im
Sinne der Fahrgaste. Hoffen wir, dass es dann auch so wird.
Die neuen Rabatte bieten etwas fUr Vielfahrer (die neue, al-
te BahnCard50), fir Reisende, die Stammkunden werden
wollen, mit der BahnCard?25; fUr Einsteiger und Schnépp-
chenjager gibt es die Sparpreise, die allerdings nur bei et-
was groBeren Entfernungen Sinn machen. Es fehlt noch
ein knackiges Angebot flr die kurzen Fernstrecken.

Vor allem aber fehlt die Durchgéngigkeit vom Fernverkehr in
den Nahverkehr. Die Grenzen von Verkehrsverblnden sind oft
auch tarifliche Walle. Gerade in der Flache ist hdufig der Zug
das eine und der regionale Bus das andere. Dass beide »Of-
fentlicher Verkehr« sind, haben die Anbieter noch nicht allzu
oft gehort. Wir wiinschen uns hier vor Ort einheitliche Tarife
fur Bus und Bahn. Schleswig-Holstein versucht sich gerade
mit einem einheitlichen Landestarif, Hessen und NRW setzen
auf flaichendeckende Verbiinde. Beides kdnnen gute Ldsun-
gen fUr den Fahrgast sein. Hier kommt es auf lokale und re-
gionale Kompetenz an. Erst darauf aufbauend sollten sich in
Zukunft die Fernverkehrstarife der Bahnen anschlieBen.
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