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Auktionen im Revenue Management 

Ziel/Inhalt der Arbeit 
Seit einigen Jahren bieten vor allem Fluggesellschaften den Kunden an, ein Gebot für ein 
Upgrade zur nächsthöheren Klasse abzugeben, damit z. B. Überbuchungen abgebaut werden 
können. Nach einer Frist werden die Gebote gesichtet und die Meistbietenden erhalten das 
Upgrade zum gebotenen Aufpreis. Dieses Verfahren ist hilfreich, um dem Gewinn des Unter-
nehmens zu maximieren, da so die Zahlungsbereitschaften der Kunden differenziert werden 
können. Auch Hotels und Autovermietungen können diese Methode anwenden. Die Entschei-
dung über die Art des Auktionsverfahrens basiert auf den Gegebenheiten der Preissetzung 
und Kapazitätssteuerung, die im Buchungshorizont genutzt werden. Es ergeben sich be-
stimmte Kombinationen der Verfahren, da im Laufe der Zeit der technische Fortschritt die Bu-
chungsvorgänge und Steuerungsarten maßgebend beeinflusst hat. 
 
Ziel der Arbeit ist zum einen ein umfassender und ausführlicher Überblick über die wissen-
schaftliche Literatur aus dem Bereich Operations Research zu Auktionen in Verbindung mit 
der Erlösmaximierung und Kapazitätssteuerung. Zum anderen wird eine Implementierung ei-
ner Methode gefordert. 

Anforderungen 
 Student(in) der Betriebswirtschaftslehre oder eines verwandten Studiengangs mit 

deutlicher quantitativer Ausrichtung  

 Fähigkeit zur Recherche von und selbständigen Einarbeitung in englischsprachige Ori-
ginalquellen mit ihren quantitativen Modellen  

 Gute Kenntnisse im Bereich Operations Research 

 Grundlegende Kenntnisse in Optimierungs- oder Modellierungssoftware, Program-
mierkenntnisse (z.B. Matlab, C, Python)  

 Idealerweise Grundkenntnisse im Bereich Pricing/Revenue Management 
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