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Berlin, 01.06.2011

DB Vertrieb GmbH

Matthias Lange

bahn.de Webservice

Neue Kunden außerhalb von bahn.de erreichen



Herausforderung und Chance: 
Neue Kunden auf Drittseiten erreichen

� Die DB will dort präsent sein, wo Reisean-
lässe und Mobilitätsbedürfnisse entstehen

Ziel
� bahn.de hat bereits eine hohe 

Marktdurchdringung

� Wenig aktiver Vertrieb auf Drittseiten, 
aber hohe und steigende Nachfrage

Situation und Aufgabe
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� Play



� Einfache Integration: Fahrplanbasierte Schnittstelle besteht nur aus 3 
Nachrichten (Angebotssuche, Details und Buchung).

Unsere Lösung: DB -Produkte flexibel und individuell 
integrieren

� Komfortabel: Viele Einzelfunktionen oder bahnspezifische 
Businesslogiken sind hinterlegt. Wenig Bahn-Know-How erforderlich. 
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� Wenig Prozesse: Fulfillment, Inkasso- und After Sales-Prozesse 
werden von der DB übernommen.

� Schnell: Schnittstelle liefert in ca. 2 Sekunden alle Tarife –
vakanzgeprüft – für einen ganzen Tag auf One-Way Basis. 

� Viele Produkte: Zugang zu den meisten Tarifen der DB (Normal- und 
Sparpreise, Europa Spezial-Tarife).

� Business: Geringe bis keine Kosten. Attraktives Geschäftsmodell. 
Partner können zusätzlich Entgelte nehmen.  



Multiplikatoren

Die Schnittstelle ist für verschiedene Zielmärkte u nd 
Anwendungsfälle geeignet

Reiseportale
Verkehrs- & 

Vergleichsportale
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Multiplikatoren

Destinations-
seiten

Soziale 
Netzwerke

Handels-
plattformen

Mobile 
Anbieter

Reiseanlass-Reiseanlass-
portale



Wo stehen wir heute? – Das Projekt „Webservice“

� Die Entwicklung wurde gemeinsam mit Pilotpartnern durchgeführt 

� Die Schnittstelle wurde im Dezember 2010 gelauncht

� Pilotphase bis Juni 2011
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Pilotpartner



Das Opodo-Projekt:
Komplexitätsbeherrschung durch smarte Filter

� Gemeinsame mehrjährige Erarbeitung von relevanten Parametern und 
Prozessen in einem internationalen Projekt

� Tarifvielfalt der DB ist selbst für Airlines unerreicht

� Kombinierbarkeit fast aller Züge zu alternativen Umsteigeverbindungen
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Kombinierbarkeit fast aller Züge zu alternativen Umsteigeverbindungen

� Sparpreise, BahnCards sowie Klassensystem eröffnen potenziell einen 
Dschungel an Daten, der für den Kunden durch Filtern und Gruppieren 
beherrschbar gemacht werden muss

– Tarifgruppenbildung

– Direktverbindungen

– Zugpräferenzen (z.B. schnelle ICE-Verbindungen)



Der Opodo-Pilot: 
Die Bahn als die bessere Airline

� Opodo sieht sich heute als Mobilitätsproblemlöser: Unmittelbares Ziel ist das 
einfache Anzeigen, dass DB für viele traditionelle Flugkunden eine gute 
Alternative darstellt

– Automatische Nutzung der Flugeingabedaten zum Anstoßen der 
Bahnsuche
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Bahnsuche

– Erweiterung um näher am Ziel liegende Bahnhöfe: Convenience vs. 
Zeitargument

– „Airline-artiges“ Display der Bahn-Tarifklassen

– Simple Buchung, gewohntes Handling und Online-Ticket

� Basis geschaffen für mehr Wahlfreiheit für die Kunden, dazu eine faire und 
gute Partnerschaft



� Der Anbindungsprozess kann 
in relativ kurzer Zeit durchgeführt 

werden, Schnittstelle performt 
stabil und schnell

Weitere Erfahrungen im Rahmen der Pilotphase

� Beide Seiten generieren 
Neukunden
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� Kundenfeedback ist positiv: 
die Kunden empfinden die 

Vergleichsmöglichkeit als guten 
Service
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� Im Vergleich zu 
bahn.de höherer Anteil von 
Kunden, die internationale 

Verbindungen buchen

Erfahrungen & 
Erkenntnisse � Bahn wird auf Drittseiten 

angenommen, Spitzenwert fast 
1.000 Buchungen an einem Tag



Wir freuen uns auf Ihre Stimme !

Matthias Lange
Leiter Drittvertrieb und Partnerintegration
matthias.lange@deutschebahn.com
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Friederike Aulhorn
Projektleitung Webservices
friederike.aulhorn@deutschebahn.com

Thomas Reiter
Country Manager opodo.de
thomas.reiter@opodo.com



Backup



Der Opodo-Pilot:
Integrationsbeispiel



Mitfahrgelegenheit.de
Integrationsbeispiel



Weitere Integrationsbeispiele:
start.de, ltur.com und verkehrsmittelvergleich.de


