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1. Ergebnisse DB Agenturen. Zahlen – Daten - Fakten
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Vertriebswegemix. Der Reisebürovertrieb liegt mit 19,1 % Vertriebswege-
anteil leicht unter Vorjahr. Das Internet erhöht Vertriebswegeanteil.
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Geschäftsfeld Corporate. Über 60 % der Einnahmen stammen aus Firmen-
kundenangeboten. Nach Stück dominieren die Reservierungen mit fast 60 %.

Angebotsverteilung der Business Ketten nach Einnahmen in % 
(Basis: EuLe Akquise Statistik)
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Geschäftsfeld Leisure. Normalpreis und Sparpreis stellen fast 40 % der
Einnahmen. Nach Stückzahlen sind ein Drittel der Fahrkarten Reservierungen.

Angebotsverteilung der Leisure Ketten nach Einnahmen in %
(Basis: EuLe Akquise Statistik)

9,0%

11,1%

19,3%

21,4%

9,4%

11,8%

17,4%

19,3%

BAHNCARD

FIRMENKUNDEN

SPARPREIS

NORMALPREIS

2007

2006

Angebotsverteilung der Leisure Ketten nach Stück in %
 (Basis: EuLe Akquise Statistik)

12,1%

14,2%

13,3%

35,7%

10,8%

14,2%

14,1%

35,4%

NORMALPREIS

NV- ANGEBOTE

VERBÜNDE

RESERVIERUNGEN

2007

2006



6P.DVD 6 Agenturvertrieb

Die Anzahl der DB Agenturen sinkt leicht weiter. Aktuell haben 3.033 
Agenturen eine Bahn-Lizenz. Zum Teil wegen Filialkonzentrationen.
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Flächenpräsenz der DB-Agenturen. Agenturen konzentrieren sich auf 
Ballungszentren und Verkehrsknotenpunkte.

Einwohner pro DB-Agentur nach PLZ-Regionen
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2. Verbesserungen. Weiterentwicklung der Verkaufstechnik
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Prozessverbesserungen. Onlineticket (OLT) - ab 16.01.2008 beginnt der 
Roll-Out bei Amadeus.

� Die DB-interne Entwicklung ist bereits seit 01.08.2007 abgeschlossen. 

� Amadeus führt das OLT mit der Selling Platform 3.3 P120 ein. Roll out- Beginn ist am 
16.01.2008.

� OLT -Ticket ist stets personenbezogen (Name/Adresse Reisender zwingend erforderlich).

� Für Zahlung OLT ist nur Kreditkarte zugelassen.

� Keine Onlinepreise und besondere Vergütung.

� Im ersten Schritt sind Fahrkarten und Reservierungen innerhalb Deutschlands buchbar. 
Ausnahme: NE/SEE und Globalpreise.

� Die Zustellung der online-fähigen DB Tickets erfolgt durch DB-Agentur an Reisenden im pdf-
Format per E-Mail. 
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DB Online Ticket
mit 2D-Barcode
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� Ausdruck von DB Tickets (außer Verbund-Tickets) mit 2D Barcode über
Laserdrucker.

� Druckerauswahl obliegt DB-Agentur.

� Parallelbetrieb alte Drucktechnik (Dokumentendrucker) und neue Drucktechnik
(Laserdrucker) für Übergangsphase.

Vorteile DB Agentur

� Reduzierung Hardware-Kosten für Drucker.

� Freie Wahl der Drucker Hardware.

� Wegfall DB Belegkontrolle (bisher über BVS-Maske) - Reduzierung Handling-Aufwand

Kostenverbesserungen. Dokumentendrucker können vsl. ab Mitte 2008 
durch handelsübliche Laserdrucker ersetzt werden. 
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Muster für Ausdruck

Druckdaten als PDF Neues DIN-A4 Muster

l Oberer Teil: 
Verbindungs-
auskunft 
(Fahrplan)

l Unterer Teil: 
Ticket -
Fahrkarte oder
Reservierung
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3. Verbesserungen. Maßnahmenpaket 2008 in Planung
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Der neue Filialfinder informiert ab Dezember 2007 über 
DB Agenturen (und DB Reisezentren) in der Region

Ansatz: 
� Kunde kann auf www.bahn.de nach 

Verkaufsstellen der Deutschen Bahn suchen:
– Reisezentren
– DB Reisebüros
– Externe Reisebüros und Agenturen

Vorgehen:
� Suchanfrage mit PLZ, Adresse oder Bahnhof
� Ergebnisliste mit 

– Name und Adresse der Verkaufsstellen
– Öffnungszeiten (bisher nur Reisezentren)
– soweit vorhanden: Telefon und Fax-Nr.
– Entfernung zum angegebenen Standort
– Übersichtskarte mit allen Verkaufsstellen 
der Liste

� Abruf einer Umgebungskarte 
� Aufruf der erweiterten Reiseauskunft mit 

Standort und Filialadresse:
– Verbindungsübersicht oder
– Wegbeschreibung

Im nächsten Schritt erhalten Agenturen die 
Möglichkeit, Öffnungszeiten sowie Internet-
und email-Adressen in den Filialfinder 
einzustellen.
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Prozesszeitoptimierungen führen zum einfacheren Verkauf von DB Werten 
und zum Abbau von Zugangshemmnissen zum System Bahn

� Optimierung d. Buchungsprozesse im Reisebüro 
gemeinsame Analyse und Optimierung der relevanten Prozesse mit den 
Systemprovidern (Quick wins und langfristige Systemausrichtung)

1 � Überarbeitung Spezialprozessen, 
bspw. Abwicklung Gutscheinverfahren oder Gruppen- und 
Schulfahrtenbuchungen

� Vereinfachung der Angebotskomplexität
Weiterentwicklung und Umsetzung von DB internen Projekten

� Aufsetzen eines Systemverbesserungsprozesses zur Abbildung von 
Angeboten/ Funktionen in DB-Systemen
Bei Erarbeitung und Umsetzung von Lösungsansätzen Einbindung aller 
betroffenen Bereiche und Abteilungen (Besteller, Vertrieb, IT)

Geplante Ansatzpunkte im Reisebürovertrieb in 2008

Zwei Hebel der Verkürzung von Prozesszeiten

Prozessoptimierung innerhalb 
der  Verkaufssysteme

Überarbeitung des  
Angebotsportfolios der DB
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3
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� Expedientenbezogene Produktpositionierungen mit 
Incentivecharakter

Aktivierung der Expedienten und Steigerung der Beratungsqualität am POS 
durch Bereitstellung von Produktinformationen und Produktwissen

� Bereitstellung v. überarbeiteten Produktinformationen  
am Counter zur Unterstützung des Expedienten im 
Verkaufsgespräch

� Etablierung Online-Schulungsplattformen 
zur selbständigen Bildung und Weiterbildung

� Initiierung von Reisebüro-Roadshows                                 
zum intensiven Dialog, Erfahrungsaustausch und Wissen-
transfer zwischen den Expedienten, der DB sowie weiterer 
Leistungsanbieter  

� Optimierung der Hotlines
Unterstützung und Trouble-Shooting als kurzfristige und 
kompetente Hilfe im Verkaufsvorgang, mittelfristig werden 
auch Verkaufsqualität gesteigert

Geplante Ansatzpunkte im Reisebürovertrieb in 2008

5

6

7

8

9


