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Samenvatting

Het doel van dit proefschrift en het achterliggende onderzoek was het ver-
schaffen van een praktisch uitvoerbare manier om klantenvraag te schatten
uit informatie over hun keuzevoorkeuren, om zo beter te begrijpen hoe een
klant een keuze maakt uit verschillende beschikbare alternatieven. Daarnaast
hebben we de belangrijkste delen van een RM systeem uitgebreid, zodat zulke
geavanceerde informatie over klantenvraag gebruikt kan worden om de totale
omzet of winst te maximaliseren. Derhalve draagt dit proefschrift vooral bij
aan de methodologie van de revenue management (RM) gebieden: klanten-
vraag modelleering, voorspelling en optimalisatie; daarnaast bevat het ook
bijdragen aan de algemene en theoretische kant van RM.

De choice-set-aanpak die we voorstellen biedt een intüıtieve en effectieve ma-
nier om het keuzegedrag en de voorkeuren van klanten te modelleren. De
vraagcurven, die de werkelijk geobserveerde eigenschappen van de vraag goed
benaderen, kunnen rechtstreeks gebruikt worden om de vraag te schatten in
niet-geobserveerde periodes. De voorgestelde unconstraining-algoritmes heb-
ben alleen gegevens nodig die in de praktijk al beschikbaar zijn bij bedrijven,
namelijk historische gegevens over verkoop en aanbod op een bepaald geag-
gregeerd niveau. De unconstraining-test, met echte transactiegegevens van
een vliegtuigmaatschappij, laat goede benaderingen zien van de geobserveerde
verkoop, en is dan ook veelbelovend. Het choice-set-model produceert ook
erg goede voorspellingsresultaten in een vergelijkingstest van verschillenden
keuzemodellen, getest aan echte hotel reserveringen. Na het vaststellen en
het testen van de vraag-unconstraining, hebben we ons gericht op het ma-
ken van voorspellingen. In RM is de boekingshorizon doorgaans erg lang, en
een veelvoorkomend probleem uit de praktijk is de vraag hoe de voorspelling
bijgesteld moet worden als nieuwe informatie beschikbaar komt, met andere
woorden, als onzekere factoren bekend worden door geobserveerde, gereali-
seerde verkooptransacties. We stellen een dynamische procedure voor om de
boekingshorizon te voorspellen, gebaseerd op dimensiereductie en een toepas-
sing van de penalized least squares methode bij de update stap. Testresulta-
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ten op echte hotelreserveringsgegevens tonen een significante toename in de
nauwkeurigheid van de voorspellingen. Tenslotte hebben we ons gericht op
het optimalisatie-aspect, om zo het RM proces geheel te bestuderen. In het
bijzonder stellen we een nieuwe benadering voor om tijdsafhankelijke biedprij-
zen in een RM netwerk te berekenen. In ons model mogen meerdere klanten
per tijdsperiode aankomen, en we nemen aan dat de bidprices gedurende een
periode constant worden gehouden. Deze aannames zijn doorgaans realisti-
scher dan de gebruikelijke aannames dat hoogstens een klant per tijdsperiode
aankomt, en dat biedprijzen in elke kleine periode kunnen worden aangepast.
Het deterministische optimalisatiemodel dat we in eerste instantie voorstellen,
wordt uitgebreid om stochastische vraaginformatie in de vorm van scenarios
in beschouwing te nemen, wat resulteert in stochastic programming formu-
leringen. We breiden verder het tijdsafhankelijke biedprijsmodel uit zodat
het kan werken met invoer van de choice-set vraag, om zo het keuzegedrag
van klanten onder verschillende alternatieven mee te nemen. Tot slot hebben
we alle drie aspecten, namelijk unconstraining, voorspellen en optimaliseren,
gecombineerd in een simulatiestudie. Het doel is om de effectiviteit en het
potentieel van het integreren van de choice-set-aanpak in een RM toepassing,
te schatten en te testen. Het blijkt dat, als buy-up-mogelijkheden in de markt
aanwezig zijn, het bestuderen van keuzegedrag in de optimalisatie leidt tot
grote omzetstijgingen. Daarnaast genereert het tijdsafhankelijke biedprijsmo-
del aanzienlijk meer omzet. Het voorgestelde unconstraining-algoritme schat
de daadwerkelijke vraagkrommen voor iedere keuzeverzameling redelijk goed,
en biedt zo een goede benadering van de onderliggende vraag.

Samenvattend, het choice-set-model en de bijbehorende aanpak van uncon-
straining, voorspellen en optimaliseren, biedt een samenhangend en veelbe-
lovend raamwerk om keuzegedrag van klanten in echte RM toepassingen te
integreren. Alle methoden zijn ontwikkeld met de focus op een praktische
toepassing en hebben alleen bedrijfsgegevens nodig die al beschikbaar zijn.

De voorgestelde methoden zijn al op maat gemaakt voor gebruik in de praktijk.
Vanwege de algemene en wetenschappelijke insteek van dit proefschrift, zijn
deze uiteraard niet direct implementeerbaar in een complexe, zakelijke omge-
ving. De modellen moeten nog aangepast worden om te voldoen aan de wer-
kelijke toepassing en bedrijfsspecifieke eisen en beperkingen. Bovendien ligt
het RM systeem, met de mogelijkheid om prijzen en verkopen te bëınvloeden,
in het hart van het bedrijf, en is het absoluut cruciaal voor het succes of fa-
len van de onderneming. Daarom zijn testen op problemen van realistische
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grootte nodig om expliciet een beeld te krijgen van het omzetpotentieel en
de benodigde rekenkundige eisen, en om mogelijke risicos te identificeren en
op te lossen. Aan de theoretische kant vinden we dat meer onderzoek no-
dig is naar een nieuw perspectief op optimalisatiemodellen in netwerk RM.
Het doel van het puur de omzet maximaliseren moet veranderd worden, om
het vraag-exploratie aspect mee te nemen, en mogelijk met meer aandacht op
risicomijdende oplossingen in plaats van de verwachte omzet.


