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Ein mythologisches Wachstum!
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 Midas:
 König von Phrygia (heute in der Türkei)

 Gastfreundlich zu Selenius (Satyr - ein 
Dämon im Gefolge des Dionysos)

 Dionysos  -> Erfüllung jedes Wunsches von 
Midas

 Midas Gabe: 
 Alles, was er berührte, verwandelte sich in Gold 

 Töchter, Essen, Wasser und Wein wurde in Gold 
umgewandelt

 Jegliche Utensilien verloren ihre Funktionalität. 

 Midas drohte Lebensgefahr 
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Midas hat eine Möglichkeit gesehen und ergriffen. 
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Flusskreuzfahrten

• Umsatz:

• 2009: € 424 Mio. 

• 2008: € 443 Mio. (-19 Mio. € / - 4,2%) 

• Ø Reisepreis: 

• 2009: € 1.070

• 2008 € 1.154 (- € 84 / - 7,2%) 

Hochseekreuzfahrten

• Umsatz:
• 2009: € 1,9 Mrd. 

• 2008: € 1,7 Mrd. (+ € 0,2 Mrd. / + 11,7%) 

• AIDA 2009 : € 722 Mio.                                                      
(38% des gesamten Kreuzfahrtumsatzes) 

• Ø Reisepreis: 
• 2009: € 1.881 

• 2008: € 1868 (+ € 13 / + 0,7%)                                             
(USA Vergleich:  $ 1.880 - CLIA Market Profile Study 2008)

Quelle: DRV Zahlen & Fakten 2009 
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Flusskreuzfahrten:

• Passagierzahlen:
• 2009: 396.075 

• 2008: 383.690 (+12.385 / +3,2%) 

• Ø Reisedauer: 
• 2009: 7,9 Tage 

• 2008: 7,64 Tage (+0,26 Tage / + 3,4%) 

• ca. 60% Reisebüro-Buchungen 

Hochseekreuzfahrten:

• Passagierzahlen  
• 2009: 1.025.968 

• 2008: 906.620 (+119.348 / +13%) 

• AIDA Pax 2009: 414.000                                                             
(40,3% der gesamten Kreuzfahrt Pax) 

• Ø Reisedauer : 
• 2009: 9,7 Tage  

• 2008: 9,37 Tage (+ 0,33 Tage / + 3,5 %)                                 
(USA Vergleich :6,6 Tage - CLIA Market Profile Study 2008)

• ca. 80% Reisebüro-Buchungen                                
(USA Vergleich: ca.76% - CLIA Market Profile Study 2008)

Quelle: DRV Zahlen & Fakten 2009 
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 Potenzial Deutscher Markt (Quelle: ADAC Reisemonitor)

 2010:  4,3% der Bevölkerung planten eine 
Kreuzfahrt 

─ 2009 & 2008: 3,9%

─ 2007: 3,2%

 Jeder dritte Deutsche kann sich vorstellen, in den 
nächsten 5 Jahren eine Kreuzfahrt zu machen

─ Potenzial 31%

─ Bevorzugte Regionen:  Mittelmeer (Kanaren), 
Karibik, Nordkap, Flusskreuzfahrt

 USA Vergleich (Quelle: CLIA Cruise Market Profile Study 2008):
 Ø Alter: 46

 Marktpotenzial (ca. 43% der Bevölkerung) = 128,5 
Mio.

─ 59 Mio. (44,6 % des Marktpotenziales) haben schon 
eine Kreuzfahrt gemacht

─ 30 Mio. (ca.50% der Kreuzfahrer)  haben eine 
Kreuzfahrt in den letzten 3 Jahren gemacht

Kreuzfahrer Urlauber

Wahrscheinlich 22% 15%

Definitiv 31% 11%
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% der Personen, die vorhaben eine Kreuzfahrt 
innerhalb der nächsten 3 Jahre zu machen

Quelle: http://www.web-tourismus.de 2008 (n:93)
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…  für beide Generationen

…  eher für die jüngere Generation

…  ausschließlich für die ältere 
Generation

Für wen sind Kreuzfahrten interessant?

Ø Alter: 
49,7 

(Quelle: DRV 
Studie 2008)
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Angebotsentwicklung
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 Vertriebsbezogene Herausforderungen

 Gold muss verkauft werden, um Gewinn zu 
bringen 

 Alternative Urlaubsprodukte

 Es gibt auch andere Edelmetalle, die man 
verkaufen kann 

 Kunden-Segmentierung / Marktforschung

 Nicht jeder braucht Gold… Und die, die es 
brauchen, wollen es in unterschiedlichen 
Mengen und Formen. 

 Überkapazitäten und Folgen

 Wenn zu viel davon im Umlauf ist, dann wird 
es wertlos
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Annahme: „Gestern = 
Morgen“  

• Historische 
Entwicklung ist ein 
positiver Hinweis…  
aber kein Beweis

• Kunden denken 
nicht in 
Segmenten oder 
Branchen…  

• Kunden kaufen 
unterschiedliche 
Produkte und 
Dienstleistungen  

Annahme: „Angebot < 
Nachfrage“  

• Hohe Auslastungen 
entstehen nur bei 
Unterkapazitäten 

• Nachfrage wächst 
nicht unendlich… 

• Sie muss verstanden 
und gesteuert 
werden…

• Und zwar 
kontinuierlich!

Datenherkunft

• Woher kommen die 
Daten?

• Definitionen (z.B. 
Durchschnittspreis)?

• Objektivität (wer 
ermittelt die Daten 
und warum)?

• Zuverlässigkeit? 

• Aktualität?

Datenkontrolle &  
-verarbeitung

• Inwiefern können 
Studienherausgeber 
die Daten wirklich 
kontrollieren?

• Wie transparent ist 
die Methodik? 

• Und  interessieren 
sich die Anwender 
solcher Studien für 
methodologische 
Details? 
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Kreuzfahrt 
Nachfrage

Zusätzliche 
Schiffs-

kapazitäten

Kapazitäts-
investitionen
(Bestellungen)

Standardi-
sierte Schiffe

(auf Grund  
beschränkter 

Werftkapazität)

Vergleichbares 
Angebot (weniger 

Differenzierung)

Verlagerte 
Differenzierung 
(Routen, Ausflüge, 

Bordprogram & 
Angebote, usw.)

Komplexitäts-
kosten          

(z.B. Verträge, 
Versorgungs-
kettenmana-

gement, usw.)

Kosteneinspar-
ungen

(Skaleneffekte)

Kapazitäts-
investitionen

(Größere 
Schiffe)

Infrastruktur-
restriktionen

(Häfen / Routen, 
qualifiziertes 

Personal)

Vergleichbares 
Angebot 

(reduzierte 
Differenzierung)

Preiswett-
bewerb

Sinkende 
Margen ?
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Megaliner

• Vereinfachte 
Routen

• Logistische 
Herausforderung 
für Häfen

Personal -
beschaffung

• Mangel an 
qualifizierten 
Mitarbeitern

• Fehlende 
Qualifikations-
standards

• Hohe 
Mitarbeiter-
fluktuation

On-board 
revenue

• Günstigere 
Buchungs-
preise

• Deckung 
wachsender 
Kosten (z.B. 
Energiekosten, 
neue 
gesetzliche 
Bestimmungen 
& 
Vorschriften) 

Intensivierte 
Segmentierung

• Steigende Anzahl 
von Spezial-
anbietern

• Kunden werden 
nicht nur auf Basis 
von Herkunft, 
Einkommen  und 
Alter segmentiert

• Popularität  von 
Themen-
kreuzfahrten

Aggressiver 
Vertrieb

• Reedereien 
steigen in 
neue 
Quellmärkte 
ein 

• Verstärkte 
Nutzung  von 
Informations-
& Kommunika-
tionstechnolo-
gien  (Web 
2.0)

Kostendruck und Preiswettbewerb? Gewinnminderung?
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…  Letztendlich eine Frage des Gold-Managements!
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 Professionelle Managementmethoden 
kombiniert mit „touristischen 
Bauchmethoden“
 Controllinginstrumente

 Strategisches Management

 Innovationsmanagement

 Kapazitäts- und Yieldmanagement

 Vertriebsverstärkung – nicht nur 
Vertriebssteuerung
 Internet-Desk Synergien

 Content Management

 Nachhaltige Wirtschaftlichkeit – Nicht nur 
Umweltnachhaltigkeit
 Personal (Work-Life Balance, Ausbildung, 

Karrieremöglichkeiten)

 Destinationen (PP Kooperationen, Investitionen)

 Wissensinfrastruktur (Bildung & Forschung)


