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1.1 Geschäftsidee RailAway

Klare Profilierung der Bahn im Freizeitmarkt gegenüber
individuellen Verkehrsmitteln und damit verlorene Marktanteile
zurückgewinnen

RailAway positioniert sich als der führende Freizeitanbieter für
Tagesausflüge mit Zusatzleistungen in der Schweiz für
Individualreisende und Gruppen

Als tour. Marketingorganisation übernimmt RailAway für die SBB
die Konzeption, den Einkauf, die Vermarktung und die Produktion

RailAway ist das Markenzeichen für attraktive, vielseitige,
preisgünstige Freizeiterlebnisse bei den SBB/KTU
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1.2 RailAway Vision

Wir sind spätestens 2009 (10. RailAway Geburtstag)

der grösste Freizeitanbieter der Schweiz

die bekannteste Freizeitmarke in der Schweiz
und im grenznahen Ausland

der führende Anbieter von Freizeitarrangements der Schweiz
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1.3 RailAway Mission

RailAway…
fördert den Modalsplit (dh bringt Autofahrer auf die Bahn)

lastet die Züge der SBB/öV besser aus

bündelt touristische Angebote

generiert einen Mehrwert für die Produkte des Konzerns SBB/KTU
und der touristischen Leistungsträger

arbeitet gewinnorientiert, die einzelnen strategischen Einheiten
finanzieren sich selbst
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1.4 RailAway Values

RailAway…

gibt die Rabatte der touristischen Partner an die Kunden weiter

Engagiert sich für den öffentlichen Verkehr und einen nachhaltig
verträglichen Tourismus in der Schweiz

Fördert die Eigenverantwortung der Mitarbeiter und gibt die
Kompetenzen nach unten weiter
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2.1 Positionierung

RailAway, der Freizeitanbieter der SBB/KTU, hat ein umfassendes tour. Angebot zu 
den beliebtesten Ausflugszielen in der Schweiz sowie im grenznahen Ausland. Seit 
Herbst 2004 werden im neuen SGF 3 zusätzlich Musicals und Events angeboten. 
Anfangs Januar 2005 hat RailAway von den SBB den Vermarktungsauftrag 
Incoming-Europa übernommen. Ab 01. September 2006 werden von den SBB die 
nationalen Messen (Muba, Olma, Autosalon etc.) migriert.

(Kombi)-Angebote mit Bahnfahrt, 
Zusatzleistung für Tagesausflüge sowie Kurzferien

mind. 10 - 30% Kundenermässigung auf Kombis

Hauptzielgruppen Familien, Senioren, Gruppen
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2.2 Aktienkapital / VR

Gründung 2. Dezember 1999 durch die SBB AG
als Freizeit-Tochtergesellschaft

Verkaufsstellen ca. 450 Bahnhöfe SBB und KTU (Privatbahnen), RailService, Internet

Umsatz 2005 58.561 Mio CHF und 785‘000 PAX

Aktienkapital CHF 100‘000.-
(86% SBB, 14% RhB, MGB, MOB, BLS, JB, SOB, FART, SGV)

CEO René Kamer 

Verwaltungsrat Vincent Ducrot (SBB), VR-Präsident, Leiter Geschäftsbereich Fernverkehr 
Peter Lehmann (SBB), Leiter Geschäftsbereich Kundenservice
Reto Meinhardt (SBB), Leiter Tochterfirmen SBB AG
Irene Landolt (SBB), Leiterin Internationaler Personenverkehr
Hans-Jürg Spirgi (MOB), Leiter Marketing
Hans-Rudolf Mooser (MGB), Vorsitzender der Geschäftsleitung

Hauptsitz RailAway AG 68 MitarbeiterInnen
Zentralstrasse 7 Filialen in der Schweiz: Basel, Lausanne und Zürich
6002 Luzern            Filialen im Ausland: Freiburg im Breisgau, Mailand und Paris 
www.railaway.ch Incoming GmbH in Stuttgart     
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2.3 Organigramm

Stab / Ass. GL

Ausstellungen

Finanzen

RailAway GmbH
Stuttgart (D)

PersonalSGF 3

Verwaltungsrat RailAway AG
Präsident Vincent Ducrot (SBB)

Peter Lehmann, Reto Meinhardt, Iréne Landolt (SBB)

Geschäftsführer
René Kamer

Incoming

SGF 4 MarketingSGF 1 SGF 2

Events

Messen Individual

Strategische Geschäftsfelder (SGF)

Gruppen

Hans-Rudolf Mooser (MGB), Hans-Jürg Spirgi (MOB)
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2.4 Kennzahlen
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3. Produkte-Mix – Strategische Geschäftsfelder

Gruppen

Gruppen Standard

Schulen Standard

Schulen Snow‘n‘Rail

Travel & Business Center
Basel, Luzern, Lausanne, Zürich

Gruppen à la carte

Extrazüge- und Extrawagen

SGF1

Erlebnisfahrten

Individual

Monats-Hit

Sport und Erholung

Snow‘n‘Rail

City-Hit

SGF2

Plausch

Messen
Ausstellungen
Events

SGF3

Messen

Ausstellungen

Events/Musicals

Internationale Fahrausweise
(Buchungssystem der Partner)

Swiss Travel System

Nationale Tickets / Ausflüge
(Buchungssystem Railticketing)

Incoming

Gruppenstandard D und I

Gruppen à la carte / Chart

MICE Kongresse / Events

Erlebnisparks

SGF3 SGF4
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4.1 Touristische Key-Partner
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4.2 Event Key-Partner



René Kamer, CEO RailAway AG
from4to7, Kleintheater Luzern, 25. September 2006

4.2 Kooperationen Tourismus / Medien / Wirtschaft 

SF DRS Fensterplatz
Eiger, Mönch und Meier
(Preissponsoring)

Globe-TV 8 Regio TV
Migros Magazin
20 Minuten / HEUTE /
le matin Bleu
VIA Reisemagazin
Lokal-Radios

Tourismus Medien Wirtschaft
- Schweiz Tourismus
- tour. Destinationen
(ua Wallis Tourismus)
- SBB/KTU

über 550 weitere Partner 
und touristische und 
Event Leistungsträger

Fokus:

Partnerschaften

Fokus:

Kommunikation Fokus:

Kommunikation

Distrib
ution
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Hervorragendes Produkt Bahn (SBB/OeV) Bahn 2000 1.Etappe

Nationale Kommunikation und Distribution (450 POS SBB+KTU)

Multichannel – Verkauf (POS, Internet etc)

Kooperationen Tourismus / Wirtschaft / Medien

all in one – Convenience (Bahnfahrt und Zusatzleistung)

Attraktives Preis-Leistungsverhältnis (Kunde Partner)

5. Strategische Erfolgspositionen (SEP‘S)
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5 RailAway Thesen zum Prozessmanagement

1. Wir als Marketer brauchen keine formale Prozessoganisation, es behindert nur 
unsere Marketingkreativität

2. Die klassischen 4p sind nur so gut und effizient wie die "neuen„ 3p 
(Personnel/Prozess Management/Physical Facilities) im 
Diensleistungsmarketing sich ergänzen

3. Denken und  Handeln bzw. die Entwicklung von prozessorientierten
Managementsystemen sind in touristischen Organisationen noch zu wenig 
verbreitet

4. Standardisierte Prozesse erhöhen die Wirtschaftlichkeit und verbessern 
zweifelsohne das Unternehmensergebnis

5. Kernaufgabe des Prozessmanagements ist und bleibt die Wahrung der
Flexibilität uns Systematik bei der Planung, Einführung und Controlling
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6. from4to7
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6. Haupt-Marktprozesse

Die 5 Haupt-Marktprozesse: Schritte zum integrierten Marketing

Sortiment / Pricing

Kommunikation Distribution

Produkt / Services

Instrumente (unterstützen die 5 Marktprozesse)

Partnerschaften

MA-Führungsprozess

•MA-Strategie
•Cases / Prozess
•Marketingplan

•MA-Strategie
•Cases / Prozess
•Marketingplan

•Kundenwissen
•Skills Mitarbeiter
•Prozesswissen

•Kundenwissen
•Skills Mitarbeiter
•Prozesswissen

•Mitarbeiter
•Projekte
•Controlling
•Kontinu. Verb.

•Mitarbeiter
•Projekte
•Controlling
•Kontinu. Verb.

•Mitarbeiter
•Führung FV/P
•Partner int./ext.

•Mitarbeiter
•Führung FV/P
•Partner int./ext.
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W           
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M
Mehrkonsumprozess

A
Akquisitionsprozess

A
Akquisitionsprozess
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Bindungsprozess

B     
Bindungsprozess
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Winbackprozess

W           
Winbackprozess
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Mehrkonsumprozess

M
Mehrkonsumprozess

A
Akquisitionsprozess

A
Akquisitionsprozess
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Grundprodukt: Gruppenbahnbillett & touristische Zusatzleistungen

Distribution: SBB / Privatbahnen Bahnhöfe

Pricing: 20% Ermässigung auf Bahnbillett

Kommunikation: Internet / SBB Gruppenprospekt 
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Prozessablauf Gruppenreise bis März 2000:

12 regionale Gruppenreisezentren

unterschiedliche Marktbearbeitung 

unterschiedliche Standards in der Offerterstellung

differenziertes wirtschaftliches Denken

keine Partnerdatenbank

kein wirklich einsetzbares, attraktives Kommunikations-
instrument für die Beratung oder Kundenaqkuisition

alle Reisen mussten individuell zusammengestellt werden
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Fazit Prozessablauf Gruppenreise vor 2000:

aufwändig in Bezug auf Personalressourcen

Wirtschaftlichkeit nicht gegeben

gegenüber Kunde wenig professionell im Auftritt 

keine Einkaufsmacht gegenüber touristischen Leistungsträgern

keine Möglichkeit so ein klassisches CRM zu betreiben
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Prozessablauf nach Einführung Gruppen Standard 2001:

1 zentrale Organisation bei RailAway in Luzern

gebündelter Einkauf der touristischen Zusatzleistungen

einheitliche Rabattierung der Leistungen 20%
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Prozessablauf nach Einführung Gruppen Standard 2001:

Angebote in einer Broschüre
zusammengefasst
„Gruppen Standard“

im Verkauf dient der Katalog
als Beratungs- und gleichzeitig

Offertinstrument
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Prozessablauf nach Einführung Gruppen Standard 2001:

Verkäufer sendet Faxvorlage als   
Bestellung dem touristischen 

Leistungsträger

Buchungen durch Kunde
an allen Bahnhöfen  
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Fazit Prozessablauf Gruppenreise ab 2001:

deutliche Ressourcenoptimierung – NEU 2 Mitarbeiter

enorm hohe Wirtschaftlichkeit dank Standardisierung

wirkt gegenüber Kunde kompetenter und strukturierter

Einkaufsmacht gegenüber touristischen Leistungsträgern – fördert auch deren 
Kompetenz und Entwicklung 
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7. Prozess – Praxisbeispiel „Gruppen Standard“

Fazit für den Kunden:

Grössere Angebotsauswahl (71) / Neigungsspezifisch / Ideenkatalog

sofort und direkt buchbar am Bahnhof da Standardangebote

besseres Kosten/Nutzenverhältnis dank einheitlichem Einkauf RAW / Preisvorteil

mehr Convenience / all-in Gruppenangebote Zeitersparnis für
Organisation der Reise
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8. Vision Prozessmanagement RailAway 

Dank Prozessmanagement freie Ressourcen für kreative Marketingaktivitäten

Fokus Denken und Handeln im RailAway-Team parallel zu Kunde/Markt und
Prozesse/Schnittstellen intern und extern

Wirtschaftlichkeitsverbesserung dank Prozessoptimierung sichtbar machen

Prozessorientierte Managementsysteme bis Ende 2008 aufgebaut und verankert
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Herzlichen Dank für Ihre Aufmerksamkeit


