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Bahn-Card-Akzeptanz in Verbiinden

Eine Zwischenbilanz der DB fur den Verkehrsverbund Rhein-Neckar

Trotz Konjunkturschwache zeigt sich ein kla-
rer Trend zu mehr Mobilitdt. Obwohl die Nut-
zung der Kraftfahrzeuge mit immer héheren
Steuern und Gebiihren belastet wird, ist kei-
ne Abkehr vom Auto in Sicht. 85 Prozent des
gesamten Personenverkehrs entfallen inzwi-
schen auf den StraBenverkehr, fir den
OPNYV bleiben lediglich 14 Prozent [1]. Rah-
menbedingungen und Grinde hierfiir legt ei-
ne bevdlkerungsreprasentative Studie zu den
Nutzungshemmnissen des OPNV offen [2]:

T Nur etwa ein Drittel der Bundesburger
nutzt mindestens wéchentlich Bus, Bahn
oder Zug, zwei Drittel tun dies nicht. Allei-
ne diese Kennziffer deutet bereits auf ein
enormes Nutzerpotenzial hin, welche von
den Verbunden bisher nicht erschlossen
werden konnte. Die Mehrheit der Kunden
sind Gelegenheitsnutzer. Ein Viertel der
Bevolkerung hingegen gibt an, Uberhaupt
nicht mit Offentlichen Nahverkehrsmitteln
zu fahren [3].

_ Die Kosten der Befdrderung sind gerade
flr Nichtnutzer ein Thema. Bei allen Grup-
pierungen zeigte sich jedoch auch, dass
durch eine Verbesserung der Verbin-
dungsqualitdt und Senkung der Fahrtkos-
ten weitere Kunden hinzugewonnen bzw.
Mehrfahrten vorhandener Kunden indu-
Ziert werden kénnen und an anderer Stel-

le: Jeder dritte Nicht-Kunde kénnte sich
auf Grund von niedrigeren Tarifen — sei es
nun durch Tarifsenkungen oder Zuschtis-
se Dritter bzw. Solidarmodelle — sowie
nach einer Vereinfachung des Tarifsys-
tems eine hédufigere Nutzung des OPNVs
vorstellen.

Die empirischen Ergebnisse weisen auf ein
erhebliche Nutzungspotenzial fir den OPNV
hin, welches teilweise Uber den Faktor Preis
erschlieBbar ist. Es kommt demnach darauf
an, gerade fur Nicht- oder Wenignutzer inter-
essante Preismodelle zu entwickeln, die es
ermoglichen, diese Personen an das System
OPNV heranzufiihren und tber positive Pro-
dukterfahrung zu binden.

Die Bahn-Card: Deutschlandweit
wichtigstes Mobilitatsinstrument

Die Deutsche Bahn verfigt mit der Bahn-
Card (BC) Uber das in Deutschland wichtig-
ste Rabattinstrument, welches im Nah- und
Fernverkehr der DB Rabatte von 25 und 50
Prozent auf den Normalpreis erméglicht. In
den meisten Verbinden findet die BC hin-
gegen keine Anwendung — ein Zustand, der
den Kunden nur schwer vermittelbar ist
(Abb. 1).

Hamburg
1 Verbund
0 Verbiinde mit BC

Stand: 01.04.2005 ¥

Niedersachsen
4 Verbiinde
1 Verbund mit BC

Nordrhein-Westfalen
9 Verblinde
0 Verblinde mit BC

Hessen
2 Verblinde
1 Verbund mit BC

Rheinland-Plalz
5 Verbiinde (VRN) -
5 Verbiinde mit BC

Saarland
kein Verbund

Baden-Wiirttemberg
18 Verbiinde (VRN)
9 Verblinde mit BC

e

Abb. 1: Anerkennung der Bahn-Card in deutschen Verkehrsverbiinden

Schleswig-Holstein
2 Verbinde (HVV)
0 Verbiinde mit BC

Mecklenburg-Vorpommern
3 Verbiinde
1 Verbund mit BC

1 Verbund
1 Verbund mit BC

Sachsen-Anhalt
1 Verbund
0 Verbiinde mit BC

Sachsen
4 Verbinde
0 Verblinde mit BC

Thiiringen
kein Verbund

Bayern
8 Verbiinde
2 Verbiinde mit BC
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Dipl.-Ing. Joachim Koster (58) ist Lei-
ter Tarifkooperationen bei der DB
Fernverkehr AG. In dieser Funktion
hat er die Verhandlungen zur Ein-
fihrung des City-Tickets geflhrt und
die Realisierung bei der Deutschen
Bahn umgesetzt. Zuvor hatte er von
1988 an verschiedene Abteilungen
des Preis- und Tarifbereichs des Per-
sonenverkehrs der Deutschen Bahn
geleitet. An der Einflhrung und Wei-
terentwicklung der |CE-Preise sowie
der Einflhrung der Bahn-Card hat er
mafgeblich mitgewirkt. Darlber hin-
aus war er von 2000 bis 2004 Vorsit-
zender des Tarifverbandes Bahn/
Nichtbundeseisenbahnen (TBNE).

Dr. Andreas Kradmer (38) ist Griinder
und Vorstandsvorsitzender der exeo
Strategic Consulting AG, einer Bera-
tungsgesellschaft mit Sitz in Bonn und
mit Schwerpunkten in der datengetrie-
benen  Entscheidungsunterstitzung
im Marketing. Nach seiner Arbeit ais
wissenschaftlicher Assistent am Lehr-
stuhl flr Marktlehre der Uni Bonn und
Promotion (1992—1996) war er Bera-
ter bei Simon-Kucher & Partners
(1996-1998) und Roland Berger Stra-
tegy Consultants (1999-2000).

Die bestehenden uneinheitlichen Regelun-
gen zur Anwendbarkeit der BC auf den Ver-
bundtarif lassen sich nach folgenden Katego-
rien grob einteilen:

L] Verblinde, die bei ihrer Tarifkonzeption auf
eine BC-ErmaBigung keine Rucksicht
nehmen mussten, erkennen die BC gene-
rell nicht an. Das sind zum einen die Ver-
blnde, die vor der Einfihrung der BC zum
31. Mai 1992 gegrindet worden waren
(zum Beispiel Hamburger Verkehrsver-
bund, Minchener Verkehrsverbund, Ver-
kehrsverbund Rhein-Ruhr, Verkehrsver-
bund Rhein-Sieg), zum anderen die Ver-
binde, in denen die Leistung des Schie-
nenverkehrs eine untergeordnete Rolle
spielt. In beiden Fallen besteht flr den
Verbund kein akuter Handlungsbedarf.

[J Verbinde, die nach der Einfithrung der BC
gegrundet worden sind und einen Tarif der
DB mit BC-ErméaBigung ersetzt haben,
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BahnCard-Typen Spezifische Leistungen

Inklusivieistungen Zusatzleistungen

« 25 % Rabatt auf den
Normalpreis

. 25 % Rabatt auf Sparpreise

. Attraktive Familienregelung

. 50 % Rabatt auf den
Normalpreis

. Attraktive Zielgruppenkarten
flr Schiler, Studenten und
Senioren

« City-Ticket am Zielort bei
Fahrten >100 km
(Anwendungsbereich: Die
67 grofiten deutschen
Stadte)

. Anerkennung in
bestimmiten Verblnden
(25 % Rabatt auf den
Preis des Einzelfahr-
scheins)

« Railplus: 25 % Rabatt
auf den Preisanteil des
Auslands

« Versicherungspaket

. Service-Programm
bahn.comfort (ab 2.000
Punkte)

. DB Carsharing

. Call-a-Bike

. Beliebig viele Fahrten in
allen Ziigen der DB und auf
ausgew. Buslinien und NE-
Bahnen

. Kostenlose BahnCard 25 fir
Partner

. Unbegrenzte OPNV-Nut-
zung in allen City-Stadten

. bahn.comfort-Status
/Railplus

« Carsharing und Cali-a-Bike-
Guthaben

Abb. 2: Leistungsspektrum der Bahn-Card-Familie

waren mehr oder weniger gezwungen, ei-
ne gewisse Besitzstandswahrung der BC-
Kunden zu beriicksichtigen (zum Beispiel
Rhein-Main-Verkehrsverbund, Verkehrs-
verbund Berlin-Brandenburg, Verkehrsver-
bund Rhein-Mosel). Die Ldsungen sind in-
dividuell und vielfaltig von der ErmaBigung
erst ab einer héheren Preisstufe und nur
fir den Schienenverkehr bis hin zur Er-
maBigung fur alle Preisstufen und alle Ver-
kehrsmittel.

Die Leistungen der Bahn-Card

Im Laufe ihrer inzwischen 13-jahrigen Markt-
prasenz hat sich die BC zu einer BC-Familie
mit den BCs 25, 50 und 100 entwickelt. Ne-
ben dem Rabatt umfasst die BC dabei eine
Vielzahl von Zusatzleistungen. Besonders
prominentes und aktuelles Beispiel ist das
City-Ticket, welches Reisenden mit BC-Fahr-
schein bei Fahrten Gber 100 km in eine der
67 groBten Stddte Deutschlands die kosten-
lose Nutzung des OPNV ermdglicht [4]. Ab-
bildung 2 fasst die Leistungsbestandsteile
der unterschiedlichen Bahn-Cards zusam-
men.

Die BC wirkt als zweistufiger Tarif, welcher
sich aus den Kosten fur die Anschaffung der
BC und dem Rabatt auf Normalpreise (BC
50) beziehungsweise Normal- und Sparprei-
se (BC 25) zusammensetzt. Bei einem Preis
der BC 25 (2. Klasse) von 50 Euro lohnt sich
der Kauf fur Kunden, die mindestens 200 Eu-
ro fur Fahrten im Normalpreis ausgeben wir-
den. Dieser Betrag ist beispielsweise ab drei
Einzelfahrten auf der Strecke Frankfurt—
Hamburg erreicht.

Bahn-Card und Verblinde

Theoretisch stellt die BC fur die Verblinde ei-
ne Méglichkeit zur selektiven Preissenkung
dar. Auch nach der Reduzierung der Ermafi-
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gung von 50 Prozent auf 25 Prozent erschien
der Versuch einer Ausdehnung der BC-Aner-
kennung auf die Verblnde ein aussichtloses
Unterfangen [5] im Wesentlichen bestimmt
durch die in einem Thesenpapier des Ver-
bands Deutscher Verkehrsunternehmen
(VDV) aus dem Jahr 2002 aufgefihrten Be-
firchtungen:

[J Das Kundenbindungsinstrument des Nah-
verkehrs sei die Zeitkarte, die BC hinge-
gen fordere den Verkauf von Einzel-Fahr-
karten und sei von daher kontraproduktiv.

(] Die BC sei konzeptionell auf die Belange
des Fernverkehrs und nicht des Nahver-
kehrs ausgerichtet, der auf andere Syste-
me zur Rabattierung von Vielfahrern
zurlckgreife.

— Auch die BC-ErmafBigung der Einzelfahr-
karten um nur noch 25 Prozent unterlaufe
teilweise bestimmte Tarifstellen des Zeit-
kartensortiments mit zusatzlichen Konse-
quenzen fir die Ausgleichszahlungen zum
Schillerverkehr (§ 45a PbefG).

[] Die BC-Anerkennung erfordere eine Aus-
weitung des Tarifangebots mit der Folge
von hohen Umstellungskosten bei der Ver-
triebstechnik und Verkomplizierung der
Kommunikation.

Einnahmeverluste aus der BC-Ermafi-
gung seien nicht durch Mehrverkehr und
die Ausgleichszahlungen nach dem
Schweizer Modell zu kompensieren.

]

Zur Erklarung sei angefiihrt, dass nach dem
Schweizer Modell die Einnahmen aus dem
Verkauf der Bahn-Cards proportional auf DB
und Partner nach dem Schllssel der durch
den Rabatt jeweils ausgeldsten Minderein-
nahmen aufgeteilt werden.

Vor dem Hintergrund der Tatsache, dass die
Einnahmen im Nahverkehr und insbeson-
dere bei den Verblinden zu rund 80 Prozent
auf die Zeitkarten entfallen, d{irfte das Risiko
der Verblnde aus der Anerkennung der
Bahn-Card verhaltnismé&Big gering sein. Dem

Abb. 3: Musterbeispiel einer Bahn-Card

gegenlber erdffnet eine BC-Anerkennung
dem Verkehrsverbund auch erwdhnenswerte
Chancen:

[ Einzelfahrkarten kénnen flr den Verbund
durchaus interessant sein. Die Gewinnung
eines Nichtkunden ist Uber ein kosten-
gunstiges Einzelticket aussichtsreicher als
Uber die kostenintensive Bindung an eine
zeitlich ausgedehnte Nutzung. Der Kauf
einer Zeitkarte ist erst im nachsten Schritt
wahrscheinlich, wenn der Kunde durch
die Leistung bei der Einzelfahrt Uberzeugt
worden ist. Insofern stellen die Gewinnung
von Neukunden uber preisliche Anreize
und das Angebot von Zeitkarten fir Viel-
fahrer komplementéare Ziele dar [6].

~ Bei gleicher Anwendung der BC-Ermaési-
gung im Verbundtarif wie im verbundiber-
schreitenden Nahverkehrstarif wird eine
Konkurrenzierung der Tarifsysteme im Be-
reich der Verbundgrenze vermieden. In ei-
ner Situation ohne BC-Anerkennung im
Verbund ist es derzeit fur BC-Besitzer an
der Verbundgrenze glnstiger, einen Start-
bahnhof auBBerhalb der Verbundgrenze fir
eine Verbindung in den Verbund hinein zu
wahlen, um dann in den Genuss des BC-
Rabattes und somit eines glnstigeren
Fahrscheins zu kommen.

Nicht zuletzt kann die Anerkennung der
BC zum Imagegewinn des Verbundes bei-
tragen.

ol

Der Vorstol3 des Verbunds
Rhein-Neckar (VRN)

Als erster grof3er Verbund hat der Verkehrs-
verbund Rhein-Neckar nachtraglich die
durchgehende Anwendung der BC-Anerken-
nung fur alle Einzeffahrten seines Verbundta-
rifs am 1. Juni 2004 eingeflhrt. Die Erfahrun-
gen bei der Markteinfihrung und die Bewer-
tung der Wirkungen stehen im Fokus der
nachfolgenden Darstellungen.
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Potenziale

Risiken

Deutsche Bahn

* Attraktivitatssteigerung und Mehrabsatz an
BahnCards

* Indirekt hohere Kundenbindung und
zusétzliche Umsatze im FV

VRN

* Neuverkehr im Verbund durch
Mobilisierung von bisherigen Nichtkunden
* Imagegewinn als Verkehrsunternehmen

Deutsche Bahn

* Falls reale Kundenwertigkeit niedriger als
angenommen

* Ausgleichszahlungen h&her als Gewinn
durch zusatzliche BahnCards

VRN

» Wenig Mehrverkehr in Kombination mit
hoher Inanspruchnahme durch
Bestandskunden

» Ausgleichszahlungen reichen nicht zur
Wirtschaftlichkeit

Abb. 4: Qualitative Bewertung von Potenzialen und Risiken fiir die Vertragspartner

Dabei sind die Abhangigkeiten im Dreieck
Kunde - Verbund — DB zu bericksichtigen.
Fur den Kunden bedeutet die neue Regelung
eine Preissenkung von 25 Prozent flr Fahr-
ten im Verbund bei Besitz der BC. Die signifi-
kante Preissenkung fuhrt gleichzeitig zu zu-
satzlichen Fahrten im BC-Segment, sei es
durch Mobilisierung von bisherigen Nichtkun-
den, sei es durch Fahrtenintensivierung bei
Gelegenheitsnutzern des OPNV. Gleichzeitig
erhalt der Verbund im Innenverhélinis zum
Vertragspartner DB eine Kompensation Gber
das Schweizer Modell. Fir die DB ist es er-
forderlich, die Auszahlungen durch positive
Effekte auf die Kundenbindung gegen zu fi-
nanzieren. Dazu ist eine Absatzsteigerung
bei den BCs oder verringerte Kundenabwan-

derung erforderlich. Wie zu erkennen ist, er-
geben sich fur die Vertragspartner Chancen
und Risiken, die es zu quantifizieren gilt
(Abb. 4).

Die Absatzsteigerungen bei der BC kommen
dann zustande, wenn durch die Neuregelung
Kunden, fur die sich eine BC bisher nicht ge-
lohnt hat, zum Kauf motiviert werden kdénnen.
Angenommen, ein Kunde gibt pro Jahr 200
Euro fdr Reisen mit der DB und dem Verbund
aus, davon 160 Euro fiir die DB und 40 Euro
fur den Verbund [7]:. In diesem Fall lohnt sich
die Anschaffung nicht, solange die BC nicht
auch auf den OPNV anwendbar ist. Der Kun-
de wurde schiieBlich in diesem Fall 50 Euro
fur die BC 25 (2. Klasse) zahlen, zusatzlich

Kunde unterhalb des BahnCard Break-evens Kunde oberhalb des BahnCard Break-evens
der BahnCard 25 (EUR p.a.) der BahnCard 25 (EUR p.a.)

Ausgaben
Verbund p.a.

Ausgaben DB-

anerkennung anerkennung

Fahrscheine p.a.
‘ 180 180
240
120 120 ‘
160
)M B e Jahresgebihr
ad ot BahnCard 25
/’ ,/
Y o .
Ohne BahnCard Mit BahnCard, Mit BahnCard, Ohne BahnCard Mit BahnCard, Mit BahnCard
ohne Verbund- mit Verbund- ohne Verbund- mit Verbund-

Abb. 5: Break-even der BahnCard mit und ohne Berticksichtigung der OPNV-Fahrten

anerkennung anerkennung

48

120 Euro fir DB-Fahrscheine und 40 Euro fur
OPNV-Fahrten, zusammen also 210 Euro. In
dieser Situation wird der Kunde bei rationaler
Uberlegung auf eine BC 25 verzichten.

Durch die Anerkennung der BC im Verbund
spart der Kunde zuséatzlich 10 Euro, damit ist
der Break-even der BC von 200 EUR er-
reicht. Das bedeutet, dass die BahnCard 25
auch far Personen interessant wird, die Uber
ein geringeres DB-Fahrtenvolumen verfligen
(Abb. 5 linker Teil).

Aufgrund dieser Verschiebung des Break-
evens der BC verspricht sich die Deutsche
Bahn einen zusatzlichen Absatz ihrer Kun-
denbindungskarte und die damit verbunde-
nen Folgeeffekte. Aber auch flir Kunden, die
bereits Uber eine BC verfiigen, ist die Neure-
gelung interessant. Wie in Abbildung 5 (rech-
ter Teil) dargestellt ist, erzielt ein Kunde mit
BC, der 60 Euro p.a. fur Verbundeinzelfahr-
scheine ausgibt, einen zusétzlichen Rabatt in
Héhe von 15 Euro p.a. In dem Beispiel steigt
damit der durch die BC generierte Rabatt
von 60 auf 75 Euro.

Wie sich zeigt, hangt eine erfolgreiche Ver-
bundanerkennung der BC von einer Reihe
von Faktoren ab. Fir die Bewertung der Ef-
fekte fur die DB und den Verbund gibt eine
Kundenbefragung zur Einfuhrung der BC-An-
erkennung im VRN wertvolle Hinweise.

Wirkungen der Anerkennung
der BC fur VRN und DB

Seit dem 1. Juni 2004 erhalten BC-Besitzer
im VRN einen 25-prozentigen Rabatt auf Ein-
zelfahrten im gesamten Verbund. Im Winter
2004 erfolgte eine erste empirische Analyse
der Wirkungen der Verbundanerkennung,
das heif3t etwa finf bis sechs Monate nach
Markteinfihrung. Es handeit sich dabei um
eine gemeinsam von DB und VRN aufge-
setzte Untersuchung zum Bekanntheitsgrad
und zur Anwendung der Neuregelung. Fir
die Freigabe der Informationen fiir die Ver-
offentlichung danken die Autoren an dieser
Stelle der Geschéftsfihrung des VRN. Be-
sonderheiten der Studie waren:

T Stichprobenziehung durch das CRM-Sys-
tem der Bahn. Befragt wurden nur Perso-
nen mit gultiger BC und Wohnsitz im Be-
reich des VRN. Auf Basis des Gltigkeits-
beginns der BC konnte eine Trennung der
Stichprobe in eine Gruppe mit BC-Gliitig-
keitsbeginn vor und nach dem 1. Juni
durchgeflhrt werden.

U1 Die Befragung der Kunden erfolgte tele-
fonisch im November und Dezember
2004. Inhaltlich bezogen sich die Fragen
auf die Nutzung des OPNYV, die Kenntnis
der neuen BC-Regelung, die Nutzung
der Regelung, die Identifikation von zu-
satzlich induziertem Verkehr und den Ein-
fluss der Regelung auf die BC-Kaufent-
scheidung.
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] Durch Sekundardaten konnten die erho-
benen Daten validiert werden. Es handelt
sich dabei um regionalisierte Absatzzah-
len der BC und Verkaufszahlen und Um-
satze flr Einzelfahrscheine im VRN-Ge-
biet.

Zunachst zeigt die empirische Analyse, dass
etwa eine halbes Jahr nach Markteinfihrung
nur eine relativ geringe Kenntnis bei den
Kunden besteht. Nur etwa 20 Prozent der Be-
fragten zeigen einen gestltzten Bekannt-
heitsgrad. Anderseits gaben nur 27 Prozent
der BC-Besitzer an, den Verbund Uberhaupt
nicht zu nutzen, was auf eine gewisse Rele-
vanz der Verbundanerkennung fir BC-Kun-
den schlieBen lasst [8].

Nach den Fragen zur Bekanntheit des Ange-
botes erfolgte im Interview eine Aufklérung
der Befragten. Bei héherem Informations-
stand konnten eindeutige Effekte in Hinblick
auf die Generierung von zuséatzlichen Fahr-
ten im OPNV gemessen werden. Nach Auf-
klarung Uber die BC-Anerkennung gaben
knapp 16 Prozent der Kunden an, in Zukunft
zusatzliche Fahrten (aufgrund der 25-pro-
zentigen Rabattierung der Fahrscheine) im
VRN zu unternehmen (Abb. 6) [9].

Dies deutet auf die Wichtigkeit des Informati-
onsgrads als Treiber fir den Mehrverkehr
und damit die Wirtschaftlichkeit des Business
Cases. Die Studie bestatigt somit die ein-
gangs angesprochenen unausgeschopften
Fahrtenpotenziale, die durch preisliche An-
reize erschiieBbar sind.

Auf der Basis der erhobenen Daten kann die
Wirtschaftlichkeit der Regelung fur den VRN
bewertet werden. Hierbei sind unterschied-
liche Wirkungen zu unterscheiden (Abb. 7):

[J Einnahmemindernd wirken sich die Preis-
senkungen bei BC-Besitzern aus, die be-
reits vor der BC-Anerkennung den Ver-
bund genutzt haben. Das AusmalB3 des
Einnahmerisikos flr den Verbund ist ab-
hangig vom Anteil der BC-Besitzer, die
den Verbund vor BC-Anerkennung genutzt
haben, und von deren mittlerer Fahrtenin-
tensitat (im vorliegenden Fall rund 645000
Fahrten/Jahr). Die Beflrchtung, dass
durch die Anerkennung der BC Stamm-
kundenangebote des VRN kannibalisiert
werden, konnte nicht bestatigt werden
10].

_ Einen wichtigen positiven Hebel fir den
VRN stellt die Generierung von Neuver-
kehr dar. Dieser kann durch die Mobilisie-
rung von bisherigen Nichtnutzern erfolgen
oder aber durch die Fahrtenintensivierung
bei derzeitigen Kunden (insgesamt rund
18000 Personen). In der Quantifizierung
wurden die Angaben der Befragten um
zwei Drittel gedampft, um einen konserva-
tiven Ansatz zu wahien.

" Neben den zusétzlichen Fahrscheinein-
nahmen erhélt der Verbund eine Kompen-
sationszahlungen aus dem Schweizer
Modell. Die Héhe der Ausschittung ist da-
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Personen mit
Bekanntheit

der Verbundaner-
kennung und
Nutzung des
OPNV

Kein Mehrverkehr

Personen ohne
Bekanntheit

der Verbundaner-
kennung (in der
Studie
aufgeklart)

Kein Mehrverkehr

86% w

Quelle: exeo auf Basis Studie YRN-Anerkennung (2004)

Abschatzung des Mehrverkehrs im VRN

Anteil Personen mit Mehrverkehr in

der Grundgesamtheit [in % ]

1) Bei der Abschatzung des realistischen Mehrverkehrs wurden folgende Dampfungsschritte angesetzt: (a) Kappung der Angaben zum Mehrverkehr bei 100
Fahrten p.a. (b) Aufgrund der tblichen Uberschétzung von Angaben zum Mehrverkehr wird nur 1/3 der Effekte fur realistisch gehalten

Abb. 6: Abhédngigkeiten zwischen Mehrverkehr und Informationsgrad der Kunden

Zusitzliche Fahrten p.a.

[1.000]"
Realisiert im ersten Jahr
(geringe Awareness im
Mark) — geringes N!
Mehr- 33 "
verkehr
Studie Realisiert
Realisiert im
eingeschwungenen
Zustand
445

Mehr-
verkehr

147

Realisiert

Studie

bei korretiert mit dem insgesamt gewéhr-
ten Rabatt und deckt nach den Erfahrun-
gen aus dem Jahr 2003 rund 34 Prozent
der Mindereinnahmen aus der BC-Er-
mafigung ab.

[J Im Saldo zeigt sich fur den Verbund ein
positiver Effekt. Nicht einbezogen sind
hierbei qualitative Effekte wie eine Steige-
rung der Imagewerte und der Kundenbin-
dung.

Die ersten Ergebnisse lassen erwarten, dass
auch die DB die intern gesetzten Ziele errei-
chen kann. Sowohl die eigene Studie als
auch eine Sekundaranalyse der Verkaufs-
zahlen der BC zeigen einen signifikanten An-
stieg der Absatzzahlen. Im Vergleich zum

restlichen Bundesgebiet liegt die relative Be-
standsentwicklung im VRN-Verbundgebiet
um etwa einen Prozentpunkt hdher. :

Ausblick

Insgesamt ist festzuhalten, dass die bisheri-
gen Vorbehalte der Verblnde durch die ers-
ten Ergebnisse zur Verbundanerkennung im
VRN nicht unterstitzt werden kénnen — im
Gegenteil. Zunachst verdeutlicht die Studie,
dass in der Tat die Anerkennung der BC in
Verblnden wirtschaftlich abbildbar ist, und
zwar f0r Verbund und Deutsche Bahn. Das
Schweizer Modell stellt dabei die Basis flr ei-

Wirtschaftlichkeit der Verbundanerkennung fiir den VRN eingeschwungene Situation
[Betrdage indexiert=Fahrscheinkannibalisierung=100}

100 83

Fahrschein- Mehrverkauf

Kannibalisierung

i /

Fahrten im VRN

Kompensation SALDO

durch die DB

\

= Gesamtfahrten OPNV im

Segment BahnCard-Besitzer

* Rabattierung 25 %

Kannibalisierung pro Fahrt:
abhangig vom durch-
schnittlichen Ticketwert

* 15,5 % der Personen in der

Zielgruppe mit Mehrverkehr

» Mehrverkehrspotenzial pro

Person: 25 Fahrten p.a.
... davon 33 % realisiert

= Schweizer Modell:

Kompensation in Hohe von
34 % der entgangenen
Fahrscheineinnahmen

Quelle: Deutsche Bahn AG, exeo Strategic Consuiting AG

Abb. 7: Wirtschaftlichkeitseffekte fir den VRN
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Die Einfithrung der BahnCard-Rabatte im

Verkehrsverbund Rhein-Neckar ...

Qualitative Bewertung zur BahnCard-Anerkennung [%)]

... verbessert das Ansehen des Verkehrsverbunds
Rhein-Neckar

... verbessert das Ansehen der Bahn

... macht &ffentlichen Nahverkehr fir mich nicht so
attraktiv, dass ich ihn jetzt nutzen werde

... bringt mir personlich einen spurbaren Nutzen

1) Frage: ,Zum Schiuss wiirde ich gerne von thnen wissen, wie Sie dje neuen 25- prozentigen BahnCard-Rabatte fir Einzelfahrscheine
im Verkehrsverbund Rhein-Neckar bewerten. Ich lese Ihnen dazu einige Aussagen vor. Sagen Sie mir bitte jeweils, ob Sie der
Aussage voll und ganz zustimmen, eher zustimmen, eher nicht zustimmen oder Uberhaupt nicht zustimmen.

Abb. 8: Qualitative Wirkungen der Bahn-Card-Anerkennung

Zustimmung zur Aussage [% top 2]

78%

72%

45%

26%

ne faire und ausgewogene Ausgleichberech-
nung dar.

MafBnahmen zur Bindung von Stammkunden
durch Zeitkarten und die Anerkennung der
BC stellen keinen Zielkonflikt dar. Gerade
Zeitkarten sind weniger geeignet, Nichtnut-
zer oder Wenignutzer im Sinne einer Anspra-
che des Kunden in der ersten Phase des
Kundenlebenszyklus zum Stammkunden zu
entwickeln. Dieses Ziel erreicht eher die BC.
GleichermaBen mussen neben den harten
betriebswirtschaftlichen Daten die weichen

Faktoren wie Imagewirkung und &ffentliche
Wahrnehmung  Berlcksichtigung  finden
(Abb. 8).

Zwischen 70 und 80 Prozent der BC-Kunden
bescheinigen dem Verbund und der Deut-
schen Bahn einen positiven Imageeffekt
durch die Verbundanerkennung. Beim State-
ment Bringt mir persénlich eine splrbaren
Nutzen liegen die Top-2-Werte immerhin bei
26 Prozent. Dies deutet aber auch darauf hin,
dass weiterhin eine groBe kommunikative
Aufgabe darin besteht, den Kundennutzen

Die Bahn

Schon gehort?
25% BahnCard-
Rabatt im VRN

Sparen Sie mit der BahnCard auch in den
Bussen und Bahnen des VRN. Den Einzel-
fahrschein gibt's mit BahnCard 25% glnstiger.

Einfach hin und weg.

Verkehrsverbund Rhein-Neckar

Abb. 9: Gemeinsames Plakat der DB und des VRN im Juli 2005
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transparent zu machen. Immerhin erreicht
das Statement im Segment der OPNV-Nut-
zer knapp 80 Prozent Zustimmung. Dies ist
auch leicht nachvollziehbar. Ein OPNV-Nut-
zer, der eine BC besitzt und bisher den
OPNYV ein Mal pro Monat genutzt hat, kommt
immerhin auf eine Ersparnis von 14 Euro im
Jahr.

Die Untersuchung zeigt in aller Deutlichkeit,
dass nur durch eine ausreichende Kommuni-
kation der Neuregelung die erwarteten Effek-
te zu realisieren sind. Aus diesem Grund ha-
ben sich die Partner zu einer gemeinsamen
Kommunikationskampagne (Plakatwerbung
Abb. 9 und Radio-Spots im Juli 2005,) ent-
schieden. Die bisherigen Ergebnisse zeigen,
dass die Anerkennung der BC in Verblinden
zu einer Win-Win-Win-Situation flir Kunden,
Verbund und DB fahren kann.
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