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Mobhilitats- und Tarifbedurfnisse
junger Menschen im MDV

Maoglichkeiten der frihzeitigen Kundenbindung mittels Tarifgestaltung

Der Mitteldeutsche Verkehrsverbund ist mit
den Stadten Halle und Leipzig sowie den
Landkreisen Altenburger Land, Burgenland-
kreis, Landkreis Leipzig, Nordsachsen und
Saalekreis ein zentraler Bestandteil der
Metropolregion Mitteldeutschland. Wie die
Metropolregion ist auch der MDV mit seinen
sachsischen, sachsen-anhaltischen und thu-
ringischen Gebieten landeribergreifend an-
gelegt.

Das Verbundgebiet umfasst eine Flache von
7516 km?, auf der rund 1,7 Mio Einwohner
leben. Anndhernd die Halfte davon wohnt in
den beiden Stadten Halle und Leipzig, in
denen neben einem Busangebot auch ein
attraktives StraBen- und S-Bahn-Angebot
besteht. Insbesondere die Attraktivitat des
SPNV wurde mit der Eréffnung des Leipziger
City-Tunnels im Dezember 2013 und den be-
gleitenden AngebotsmaBnahmen im Mittel-
deutschen S-Bahnnetz sowohl in den Stad-
ten als auch in der Region noch einmal deut-
lich erhoht.

Die Raumstruktur des MDV wird stark durch

die polyzentrische Ausrichtung auf die bei-

den Oberzentren Halle und Leipzig gepragt.
Dieses zeigt sich nicht nur bei der Analyse
der VerkehrserschlieBung und -verflechtung,
sondern auch bei der demographischen,
wirtschaftlichen und touristischen Entwick-
lung. Wahrend die beiden Stadte Halle und
Leipzig beispielsweise derzeit stagnierende
(Halle) sogar steigende (Leipzig) Einwohner-
zahlen aufweisen, ist in den regionalen Be-
reichen auch in den kommenden Jahren ein
Einwohnerrlickgang zu erwarten.

Bei der Gesellschaftsstruktur des MDV han-
delt es sich um einen Mischverbund: Die
zehn Aufgabentrager (Landkreise, kreisfreie
Stadte, SPNV-Aufgabentrager) halten 51
Prozent der Gesellschafteranteile, die insge-
samt 18 Verkehrsunternehmen besitzen An-
teile im Wert von 49 Prozent.

Tarifentwicklung und -strategie

Die EinfUhrung des MDV-Tarifs erfolgte zum
1. August 2001. Zwei Verbunderweiterungen
vergroBerten das Verbundgebiet in den Jah-

ren 2004 und 2005. Mit den Kreisgebietsre-
formen, bei denen es zu Landkreisfusionen
innerhalb von Sachsen-Anhalt (2007) und
Sachsen (2008) kam, erhielt das Verbundge-
biet die heutige Gestalt.

Das Tarifgebiet ist in Tarifzonen unterteilt. Die
Stadte Halle und Leipzig bilden jeweils eine
Tarifzone, wéhrend die Landkreise aus meh-
reren Tarifzonen bestehen. Der Fahrpreis er-
mittelt sich anhand der durchfahrenden Tarif-
zonen (Preisstufe), wobei eine mehrfach
durchfahrene Tarifzone nur einmal gezéhlt
wird. Dar(iber hinaus gibt es noch in den ein-
zelnen Mittelzentren Stadtverkehrstarife.

Das Produktsortiment bestand zum Ver-
bundstart aus einem ,klassischen” Fahrkar-
tenangebot:

— Einzel-, 4-Fahrten-Karten
Kurzstrecke),

— Tages-, Familienkarten,

— Wochen-, Monats-, Jahreskarten,

— Wochen-, Monatskarten Azubi,
Abo-Monatskarten

(Erw., Kind,

— Abo-Monatskarten,
Azubi.

Es wurde in den folgenden Jahren preislich
fortgeschrieben, ohne strukturell grundséatz-
lich weiterentwickelt zu werden.

Eine konzeptionelle Fortentwicklung erfuhr
das Produktsortiment 2012. Mit der klaren
Zielstellung, die Kundenbindung perspekti-
visch zu erhéhen, wurden auf der Grundlage
von Marktforschungen die Abo-Produkte dif-
ferenziert und erweitert (Abo Light, Abo Ba-
sis, Abo Premium). Zusatzlich wurden als ta-
rifiche Anpassung an den demographischen
Wandel spezielle Abos fiir Senioren (Abo Se-
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reichsleiter Verbundtarif und Verkehrs-
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schungsprojekten zu verschiedenen The-
mengebieten. Nach dem Studium der
Psychologie an der Ruhr-Universitéat Bo-
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AG flr die strategische Planung zustan-
dig. Die wéhrend seiner Berufstatigkeit
erfolgte Promotion an der Bergischen
Universitat GH Wuppertal befasste sich
mit der entscheidungspsychologischen
Analyse der Verkehrsmittelwahl.

Florian Ladusch (83) ist Mitarbeiter im
Fachbereich Verbundtarif und Verkehrs-
markt beim MDV. Der Schwerpunkt seiner
Aufgaben liegt bei der Bearbeitung tarif-
konzeptioneller Themen sowie der inhalt-
lichen Begleitung verschiedener Marktfor-
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schungsaufgaben. In seiner zusatzlichen
Funktion im Stabsbereich der MDV
GmbH befasst er sich mit unternehmens-
und verbundstrategischen Themen. Seine
Tatigkeit bei der Verbundgesellschaft trat
er 2008 direkt nach seinem Studium der
Anthropogeographie an der Universitat
Leipzig mit Nebenfach Bauwesen an.

Prof. Dr. Andreas Kramer ist (46) Grinder
und Vorstandsvorsitzender der exeo Stra-
tegic Consulting AG, einer Beratungsge-
sellschaft mit Sitz in Bonn. Schwerpunkte
liegen in der datengetriebenen Entschei-
dungsunterstiitzung im Marketing. Vor
Grindung seines Unternehmens (2000)
war er Hochschulassistent (Lehrstuhl fiir
Marktlehre der Universitat Bonn), spater
Berater in zwei international flihrenden
Consultings. Er ist spezialisiert auf Frage-
stellungen zur Optimierung des Kunden-
wertmanagements und der Preisgestal-
tung. Seit 2012 hat er einen Lehrauftrag
fir Value Creation and Price Management
an der BiTS Iserlohn.

nior, Abo Senior Partner) eingefiihrt. Mit der
Abo-Differenzierung wurde gleichzeitig das
Preisniveau der Einzelfahrkarten im Ver-
gleich zum Abonnement angehoben, um den
gewulnschten Effekt mit einer Push-Pull-Stra-
tegie zu verstérken.

Die vorliegenden Auswertungen aus der Ver-
triebsstatistik ein Jahr nach Umsetzung der
neuen Tarifprodukte bestatigen die verfolgte
Strategie. Neben der Steigerung der gesam-
ten Tarifeinnahmen (+ 4,8 Prozent, Vergleich
Verbundjahr 2012/13 zu Verbundjahr 2011/
12), konnte die Anzahl der Kunden im Seg-
ment der Jedermann-Abonnements deutlich
gesteigert werden (+ 6,2 Prozent, Vergleich
Juli 2013/Juli 2012).

Die Weiterentwicklung der Tarifprodukte fiir
junge Leute (Schuler, Auszubildende) wurde
vor dem Hintergrund einer gesonderten
marktforscherischen Untersuchungsrelevanz
nicht im Jahr 2012 realisiert, sondern von
den Gesellschaftern als Arbeitsauftrag an die
Verbundgesellschaft fir die kommenden Jah-
re formuliert.
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Bedeutung junger Menschen
fir die Kundenstruktur des MDV

Ausgehend von der Aufgabenstellung zur
Weiterentwicklung von Tarifprodukten fur jun-
ge Leute war in einem ersten Schritt zu kla-
ren, wie die Altersgruppe Junge Leute sinn-
voll zu definieren ist. Den Ausgangspunkt da-
fir bildete das angenommene Mobilitats- und
Sozialverhalten. Die Fokussierung auf die
>14-Jéhrigen begriindet sich mit der Annah-
me, dass in diesem Alter von einem freieren,
eher selbstbestimmten Mobilitatsverhalten
auszugehen ist, so dass hier erweiterte, nicht
nur den Schulweg umfassende Tarifprodukte
notwendig werden. Gleichzeitig erfolgt die
Annahme, dass mit 24 Jahren die Ausbil-
dungszeit vielfach abgeschlossen ist und mit
dem beginnenden Ubergang in das Berufs-
und Familienleben sich auch das Mobilitats-
und Freizeitverhalten andert. Vor diesem Hin-
tergrund beziehen sich die nachfolgenden
Analysen auf die Altersgruppe der 14-24-
Jahrigen.

Im Verbundgebiet lebten im Jahr 2010
178600 14—-24-Jahrige, ein groBer Anteil da-
von (91500) auBerhalb der beiden Stadte
Leipzig und Halle. Aufgrund der geringen Ge-
burtenrate in den vergangenen Jahren war
bereits ein deutlicher Riickgang in dieser Al-
tersgruppe zu verzeichnen. Diese Entwick-
lung wird sich nach den vorliegenden Prog-
nosen weiter fortsetzen [1]. Die wesentliche
EinflussgroBe ist dabei der Rickgang in den
Altersgruppen >18 Jahre, das heif3t, die bis-
herige negative Entwicklung in den jingeren
Jahrgangen ist nun bei den Auszubildenden
und Studenten angekommen. Demzufolge
werden fur das Jahr 2014 nur noch insge-
samt 136100 14-24-Jahrige prognostiziert,
wobei sich die Verteilung zwischen Halle,
Leipzig und der Region nur unwesentlich an-
dert (Abb. 1).

Trotz der dargestellten Riickgange bildet der
Schiler- und Ausbildungsverkehr aufgrund
der Uberdurchschnittlich hohen OV-Nutzung
der Altersgruppe immer noch eine wesent-
liche Saule nicht nur der Verkehrsleistung,
sondern auch der Fahrgeldeinnahmen. So
werden etwa 54 Prozent der Tarifeinnahmen
im regionalen Busverkehr tUber die Schiler-
tarife generiert (Stand 2012).

Darliber hinaus ist nicht zu vernachlassigen,
dass es sich bei den jungen Leuten um die
potenziellen zukinftigen OPNV-Nutzer han-
delt. Dementsprechend besteht das Ziel, die
Altersgruppe moglichst frihzeitig an das
System Bus und Bahn heranzufiihren, um
dann — basierend auf einer zufriedenstellen-
den Leistungserbringung und positiven Nut-
zungserfahrungen — Kundenbindungseffekte
zu erzeugen und somit die spatere Verkehrs-
mittelwahl positiv zugunsten von 6ffentlichen
Verkehrsmitteln zu beeinflussen. Dieses ge-
schieht entweder mit speziellen Tarifangebo-
ten oder auch mit Angeboten zur Mithahme
von Personen wie nachfolgende Beispiele
zeigen:

[ Das MDV-Abo Premium bietet unter ande-
rem eine ganztagige Mitnahmemoglich-
keit flir drei Kinder bis 13 Jahre.

Bei der Deutschen Bahn fahren mitreisen-
de Familienkinder unter 15 Jahren kosten-
los mit den Eltern oder GroBeltern. Mit der
Jugend-Bahn-Card 25 steht dariber hi-
naus Kindern und Jugendlichen ab 6 bis
einschlieBlich 18 Jahren ein spezielles
Angebot zur Verfligung. Diese Karte ge-
wahrt einen 25-prozentigen Rabatt auf
Normal- und Sparpreise [2].

[l Die  Schweizerischen Bundesbahnen
(SBB) sprechen Kinder und Jugendliche
als Zielgruppe nicht nur iber spezielle Ta-
rifangebote an (zum Beispiel sind Kinder
von 6 bis 16 Jahren mit der Junior-Karte
flr 30 Franken ein ganzes Jahr lang in Be-
gleitung eines Elternteils mit giltigem
Fahrausweis in offentlichen Verkehrsmit-
teln unterwegs), sondern zusatzlich tber
spezielle Zielgruppenprogramme. So han-
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Angebotsportfollo fiir Schiiler im MDV (Stand 1.8. 201 2) Tabelle 1
Produkt raumliche zeitliche Gultlgkelt Bemerkungen
Giiltigkeit
SchillerKarte TZ Halle | Tarifzone 210 ein Schuljahr, nicht guiltig Sa, So und
nach Satzung der (Halle) alle Schultage Feier- und Ferientage,

Stadt Halle — nicht im
freien Verkauf

Mo—Fr 6.00 bis 19.00

nicht frei verkauflich

Schﬁlerfreiieitkarte
Halle Tarifzone 210
(Halle)

Mo—Fr nach 19.00,

Sa, So, kleine
Ferien (nicht Som-
merferien)

SchlerCard

SchiilerMobilCard

Liniennetz LVB

optionale Ergédnzungs-
karte zur SchiilerKarte
TZ Halle

ein Schuljahr, alle Schul-
tage Montag bis Sams-
tag 5.00 bis 18.00 Uhr

Liniennetz LVB

| ein Schuljahr, inkl.

Sams-, Sonn-, Feier-
und Ferientage, inkl.
Sommerferien am Ende
des Schuljahres — rund
um die Uhr

SchulerﬁggvionalKarTe

Teilnetzkarten

fir LK Leipzig,
Nordsachsen und
Altenburg

nicht gultig in Ferien

und an Sonn- und Feier-
tagen, frei verkauflich,
Uberfithrung in den MDV
Tarif 2014

frei verkauflich Uber-

fuhrung in den MDV-Tarif
2014

vom ersten bis zum
letzten Schultag, ein-
schlieBlich WE, Feier-
tage und kleine Ferien
im Schuljahr

SchillerZeitKarte

nach Preisstufen

vom ersten bis zum
letzten Schultag, ein-
schlieBlich WE, Feier-
tage und kleine Ferien
im Schuljahr

nicht gliltig in den Som-
merferien am Ende des
Schuljahres tber Schiil-
ersatzungen und frei
verkauflich

nicht guit]g in den Som-

merferien am Ende des
Schuljahres tber Schiil-
ersatzung und frei ver-
kauflich

delt es sich beim Magic Ticket um den
groBten Club fur Kinder und Jugendliche
in der Schweiz [3].

Die Beispiele verdeutlichen, dass groBBe An-
strengungen unternommen werden, um die
Bedlirfnisse der jingsten Kunden zu erken-
nen und diese flr die 6ffentlichen Verkehrs-
mittel zu motivieren.

Im MDV sind die bisherigen speziellen Tarif-
produkte fiir junge Leute vom Grundsatz her
flr Auszubildende und Schiiler getrennt, wo-
bei die Ausbildungsprodukte auch von Schi-
lern und Studenten genutzt werden kdnnen.
Das Sortiment flir Auszubildende bot zum
Zeitpunkt der Studie im Jahr 2012 neben
dem Tarifangeboten fur Jedermann:

— die Monatskarte Azubi (eine personenge-
bundene Monatskarte in den einzelnen
Preisstufen mit einer Rabattierung von
etwa 20 Prozent gegeniiber der Monats-
karte Jedermann, ohne weitere Zusatz-
nutzen),

— das Abo Azubi (gleichfalls personenge-
bunden, erhaltlich in den einzelnen Preis-
stufen mit einer Rabattierung von rund 20
Prozent, ohne weitere Zusatznutzen).

Far die Hochschulen im MDV-Gebiet besteht
grundsatzlich die Moglichkeit, ein solidarisch
finanziertes (alle Vollzeitstudenten zahlen
einen Pflichtbeitrag) MDV-weit gliltiges Se-

42

mesterticket anzubieten. Genutzt wurde die-
ses Angebot im Jahr 2012 nur von zwei Uni-
versitdten (Hochschule flr Technik, Wirt-
schaft und Kultur, Hochschule fiir Telekom-
munikation), wahrend die Studenten der bei-
den gréBten Universitaten (Universitat Leip-
zig und Martin-Luther-Universitat Halle-Wit-
tenberg) zum damaligen Zeitpunkt gegen ein
Vollticket- und fiir ein Sockelmodell gestimmt
hatten.

Das angebotene Sortiment fur Schiler war
im Wesentlichen abhangig von den einzelnen
Stadten und Landkreisen. In Tabelle 1 wer-
den die Hauptfahrkarten (Stand 1. August
2012) fur den Schulweg dargestellt.

Die Differenziertheit bei den Schulerproduk-
ten ergibt sich unter anderem aus den unter-
schiedlichen gesetzlichen Regelungen in
den einzelnen am MDV beteiligten Bundes-
landern. So ist in den Schulgesetzen von
Sachsen-Anhalt (Fassung vom 22. Februar
2013) und Tharingen (Fassung vom 30. April
2003) den Schilern bei Uberschreitung
einer Mindestentfernung eine kostenfreie
Beforderung zur nédchstgelegenen Schule
der gewdhlten Schulform zugesichert. Erst
ab der Klassenstufe 11 kénnen und werden
die Schiler an den Beférderungskosten be-
teiligt. Anders sieht es in Sachsen aus. Hier
obliegt es den kreisfreien Stadten und Land-
kreisen Uber Satzungen Mindestentfernun-

gen sowie den Eigenanteil der Eltern bei der
Schilerbeforderung festzulegen (Schulge-
setz Freistaat Sachsen, Fassung vom 5. Juni
2010).

Zur Frage, inwieweit die beschriebenen MDV-
Tarifprodukte den Mobilitatsbedirfnissen und
den Erwartungen der jungen Leute entspre-
chen und welche =zusétzlichen Woinsche
noch bestehen, lagen in der Vergangenheit
im MDV keine Informationen vor. Vor diesem
Hintergrund wurde als Grundlage fur die wei-
teren Arbeiten eine Studie ausgeschrieben,
die fur die genannte Zielgruppe folgende
Kernthemen untersuchen und aufbereiten
sollte:

— aktuelles Mobilitatsverhalten,
— Mobilitatsbedrfnisse,

— Grunde flr die Nichtnutzung o6ffentlicher
Verkehrsmittel,

— Kenntnis und Zufriedenheit mit dem be-
stehenden Tarifangebot,

— Akzeptanz und Potenzial fir eine Auswahl
von vordefinierten Tarifprodukten.

Mit der Durchfiihrung der Studie und der Ab-
leitung konkreter Empfehlungen flr die tarifli-
che Ausgestaltung wurde die auf Marktfor-
schung und Preismanagement spezialisierte
Beratungsgesellschaft exeo Strategic Con-
sulting AG beauftragt.

Fragestellungen, Methodik
und Stichprobe

Die mit der Aufgabenstellung zur Eruierung
des Mobilitadtsverhaltens und der Mobilitats-
bedirfnisse verknlpften Vorgaben:

— reprasentative Aussagen zur Mobilitat, de-
taillierte Aussagen zu komplexen Frage-
stellungen,

— nur auf einen Teil der Bevdlkerung einge-
schranktes Untersuchungsinteresse,

— Notwendigkeit einer regionalen Differen-
zierung der Untersuchungsergebnisse

flihrten dazu, dass weder ausschlieBlich Te-
lefoninterviews aufgrund der damit verbunde-
nen hohen Kosten (schlechte Erreichbarkeit
der Zielgruppe durch hohe Mobilitat sowie
das ,Mobile-only-Problem®) noch eine aus-
schlieBliche face-to-face Befragung (Problem
der flr die Gesamtpopulation nicht reprasen-
tativen Stichprobenauswabhl) in Frage kamen
[4]. Es musste vielmehr fur die Methodik eine
besondere Herangehensweise entwickelt
werden, um die gestellten Anforderungen zu
erfullen.

Dementsprechend wurde eine Kombination
beider Erhebungsformen realisiert. Das
heiBt, als Erhebungsinstrumentarium wurde
sowohl eine reprasentative Telefonstichprobe
als auch eine personliche Befragung vor Ort
(Schulen, Haltestellen, in Bussen und Bah-
nen) mit jeweils verschiedenen Stichproben
umgesetzt. Diese Kombination beider Erhe-
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Abb. 3-6: MDV

bungsformen, ein so genannter Multi-Sour-
ce-Ansatz ermdglicht es, die spezifischen
oben genannten Nachteile des einzelnen In-
strumentariums mit einem geeigneten Ge-
wichtungsverfahren jeweils zu neutralisieren
[5].

Die Befragungsinhalte wurden dabei fir die
einzelnen Stichproben gleich gehalten. Der
Fragebogen, der sich aus den genannten
Untersuchungsthemen ableitete, lasst sich in
verschiedene Befragungsblocke unterglie-
dern:

— allgemein beschreibende Variablen auf
der Personenebene (Angaben zur regio-
nalen Herkunft: Halle, Leipzig, Landkreise,
soziodemographische Variablen, MDV-
Kenntnis et cetera),

— Mobilitatsvariablen auf Personenebene
(OPNV-Nutzer, Nichtnutzer, Nutzungs-
intensitat, allgemeiner Fahrscheinbesitz,
Fahrscheinnutzung, Mobilitat mit sonsti-
gen Verkehrsmitteln, disponible Fahrten,
Mobilitatsausgaben pro Monat),

— Mobilitdat am Stichtag (Wege und genutzte
Verkehrsmittel, Nichtnutzungsgriinde fir
den OPNV am Stichtag),

— weiterer Mobilitdtsbedarf (allgemeine Zu-
friedenheit mit Tarifangeboten, grundsétz-
liche Mobilitats- beziehungsweise Tarifbe-
durfnisse, Bewertung vorgegebener Pro-
duktangebote, Zahlungsbereitschaften
und Nutzungsabsichten et cetera).

Im Anschluss an die einzelnen Stichproben-
befragungen, die jeweils sieben bis zehn Mi-
nuten dauerten, wurden die Erhebungsdaten
zu einem einzigen Datensatz zusammenge-
spielt. Hierbei wurden die unterschiedlichen
Teilsegmente differenziert gewichtet (Abb. 2).

Inhalte Erhebungsinstrumentarien

Repréasentativ gewichteter Datensatz

Sekundardaten:

+ Verkaufsdaten und Abo-Bestandsdaten

n e
differenziertem Quotenplan)

(Geografische Trennung /
Altersklassen / Kundenstatus)

- Weitere Segmentierungen
madglich

Rekrutierung vor Ort (nach /;y

+ Abbildung der Segmente k‘

+ Daten der Statistischen Landesamter
{Bevdlkerung; regionale Verteilung etc.)

+ Frlhere Primdrerhebungen

+ Sonstige verfugbare Sekundardaten

3

Gesamtdatensatz:

+ Datenmatching aus zwei
unabhéngigen Studien

Telefonische Reprasentativ-

| Befragung:

| * Ankerstudie, um Verzer-
rungen durch die Gewichtung
auszugleichen

= Basis fiir die Hochrechnung
(Gewichtungsinput)

=
o
=)
4
[
=
®
-
7}
(72}
s
@
=
o
)
s
=
7}
=

« Daten mit Reprasentativitat fur
die Zielgruppe (14-24 Jahrige)

* Verzerrungen in den Daten durch
Gewichtung neutralisiert ;
N=2.750

+ Basis fir die Auswertungen

m Geplante Fallzahlen

Abb. 2: Studiendesign mit Multi-Source-Ansatz.

Der Datensatz aus der Telefonstichprobe
stellt sicher, dass die Studie den Gesamt-
markt und dessen Strukturen richtig abbildet,
also sowohl Nutzer als auch Nicht-Nutzer
des OPNYV richtig getroffen werden. Beson-
derheit hierbei war, dass eine Quotierung un-
terschiedlicher Alterssegmente und Regio-
nen vorgenommen wurde. Durch die Gewich-
tung wurden die disproportionalen Strukturen
an die Strukturen aus der Grundgesamtheit
angepasst. Im zweiten Schritt wurde der Da-
tensatz der CAPI-Stichprobe auf Grundlage
der nun vorliegenden Strukturdaten propor-
tional gewichtet. Damit wurde sichergestellt,
dass beide Teildatenséatze strukturell ver-
gleichbar sind. Die weitere Analyse der Erhe-
bungsdaten erfolgt mittels zusammengefihr-
ten Datensatzes.

Ergebnisse: Mobilitatsverhalten
und Mobilitatsbedurfnisse

Eine wesentliche Zielsetzung der Studie war
das Versténdnis fur das Mobilitdtsverhalten
junger Leute als Grundlage fur das weiterge-
hende Ableiten von MaBBnahmen. Das Mobili-
tatsverhalten wurde dabei einerseits im Rah-
men eines Stichtags-Reportings gemessen,
andererseits auch personenbezogen abge-
fragt. Auf Basis der personenbezogenen Be-
fragung wurden fir den MDV drei verschie-
dene Kundensegmente unterschieden:

| Stammkunden: Diese nutzen den MDV
mindestens zwei Tage pro Woche. Dieses
Segment hat einen Anteil von 65 Prozent
in der Grundgesamtheit. Der Anteil der

Halle

Leipzig

Abb. 3:
Kunden-
segmente
nach Tatig-
keit in der
Zielgruppe
14-24-Jah-
rige.
Schiiler Azubi Student Schiler Azubi Student Schiler Azubi Student
Teilsegmente
B Kunden MDV (mind. 2 Tage pro Woche) [Z] Gelegenheits-Kunden MDV (max. 1 Tag pro Woche) [ Nichtnutzer OPNV
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Personen mit Abo-Besitz ist Uberpropor- | denden in der Region, also bei den in den
tional hoch. Insgesamt besteht eine hohe | Landkreisen wohnenden Befragten (36 Pro-
Fokussierung auf den OPNV. zent sind OPNV-Nichtnutzer). Eine &hnliche

1 Gelegenheitskunden des MDV (OPNy | endenz — wenn auch in einem geringerem
wird grundsétzlich genutzt, aber im Mittel U"?‘ﬁng —istim Segment der Schiiler zu ver-
maximal ein Tag pro Woche) erreichen Z81gnon:
einen Anteil von 21 Prozent an der Grund- | Um weitergehende Informationen Uber die
gesamtheit. Grinde der Nicht-Nutzung 6ffentlicher Ver-

~ Nichtkunden (keine Nutzung des MDV, kehrsmittel und damit Arjhaltspunkte zu la-
weder in Schul- oder Arbeitszeit noch in | enten Nachiragepotenzialen zu erhalten,
Urlaubs- oder Ferienzeit) machen mit et- | Wurden die Nutzungshemmnisse im Rahmen
wa 14 Prozent die Kleinste Gruppe aus. | S Stichtags-Befragungsblocks mit Bezug
MDV-Nichtnutzer sind zu fast 60 Prozent | 3uf einen konkreten Weg ohne OPNV-Nut-
in der Altersklasse 19 bis 22 Jahre und zu | 249 abgefragt. Far eine uberS|c.htI|chere Be-
76 Prozent in der Region anzutreffen, 71 | achtung wurden diese noch einmal aggre-

Prozent verfligen tber einen Pkw. Zudem giert, wobel folgende Effekte zu erkennen
setzt sich dieses Segment Uberproportio- sind (Abb. 4).

nal aus Schillern und Auszubildenden zu- | [C Die Bestimmungsgriinde Angebot/Fahr-
sammen. plan (34 Prozent) sowie persénliche Griin-

: : : St de (37 Prozent) stellen die starksten Nut-
E.|ne leferen2|erung‘ nach Tatigkeit und Re- zungsbarrieren fir den OPNV im MDV-
gion erlaubt nun interessante Aussagen Gebiet dar.

zur OPNV-Ausschépfung in den einzelnen
Marktsegmenten. Anhand von Abbildung 3
wird erwartungsgemaB deutlich, dass der
Anteil der Stammkunden in den Stadten we-
sentlich hdher ist als in der Region. Dabei
lasst sich die unterschiedliche Ausschdpfung
im Schulersegment im Vergleich Leipzig — ; ¢
Halle dadurch erkléren, dasg allen Leipz%er und Nichtkunden mit etwa neun Prozent
Schillern ein vergleichsweise giinstiges gleich grof3 ist.

Schiilerprodukt angeboten wird, wahrend in | [C Nurin drei Prozent der Falle wird der Preis

[ Zwar erreicht die Nennung zu teuer den
zweithdchsten Rang, insgesamt kommen
Preisthemen aggregiert nur auf zehn Pro-
zent der genannten Nichtnutzungsgriinde.
Zu berlcksichtigen ist dabei, dass die Be-
deutung des Preises bei Stammkunden

Halle nur die Schiler nach Satzung eine als einziger Nichtnutzungsgrund genannt
(wenn auch kostenfreie) Karte erhalten. Fiir [6].

die anderen Hallenser Schiiler bot das Tarif- | [0 Zur Thematik fehlendes Fahrkartenange-
sortiment zum Zeitpunkt der Studie nur die bot gibt es bei einer offenen Fragestellung
normalen Azubi-Karten. keine konkrete Nennung.

Eine weitere Auffalligkeit ist die vergleichs- | Auch wenn sich aus den Ergebnissen nur
weise geringe OV-Bindung bei den Auszubil- | eingeschrankte tarifliche Einflussmdglichkei-

ten auf die OPNV-Nutzung ableiten lassen,
stellt sich die Frage, inwieweit mit zusé&tz-
lichen Tarifangeboten, dem konkreten Mobili-
tatsbedarf besser entsprochen werden kann.
Innerhalb des Interviews wurde daher von
allen Befragten die individuelle Relevanz un-
terschiedlicher Mobilitdtsbedirfnisse abge-
fragt.

Dabei zeigte sich, dass insgesamt 53 Pro-
zent der Zielgruppe keinen konkreten Hand-
lungsbedarf sehen (flr keines der insgesamt
sechs vorgestellten Mobilitatsbedlrfnisse
werden konkrete Angebote gewiinscht). Bei
den Nichtnutzern des OPNV liegt der korres-
pondierende Wert sogar bei 79 Prozent. Dies
verdeutlicht die ,mentale Distanz" dieser Ziel-
gruppe zum System Busse und Bahnen. 42
Prozent der Befragten wiinschen sich zumin-
dest flr ein Mobilitatsbedurfnis spezielle An-
gebote des MDV, wobei die zusatzlichen An-
gebotswilinsche relativ gleichgewichtig sind.
Das heift, gesonderte tarifliche MaBnahmen
flr die einzelnen Mobilitdtsbedlrfnisse ha-
ben fur sich immer nur einen begrenzten
Effekt (Abb. 5).

Im finalen Schritt erfolgte eine Konzeptbewer-
tung bezuglich der zunéachst bestimmten Mo-
bilitatscluster, das hei3t, den Befragten wur-
den konkrete Tarif-Angebote spezifisch zuge-
ordnet und unter anderem deren Preisbereit-
schaften und Nutzungsabsichten bestimmt.

Diskussion und Entscheidung
zur Tarifprodukt-Einfihrung

Nach Abschluss der Studie im Dezember
2012 wurden die Ergebnisse Anfang 2013
den Verkehrsunternehmen und den Aufga-

7\7
@ 2,3 Nennungen

genutzt? (Mehrfachnennungen méglich);

Nichtnutzungsgriinde Gesamt Gesamt Hinweis: )
[Mehrfachnennungen]? [% Nennungen] [% der Befragten] 24 % der Nichtnutzer
= T des OPNV geben als
pEAlndl Sincoy FInoss il Sa% _A* Grund fir die Nicht-
zu teuer 10% 24% nutzung des OPNV
kein Bedarf 10% 24% den hohen Preis an
schlechte Verbindung 9% (=10 % aller Nen-
zu langsam 8% nungen). Nur in 3 %
zu unbequem/zu umsténdlich 8% der Fille wird der
fahre immer mit Auto 7% B 15% Preis als einziger
fahre immer mit Fahrrad 6% (] 14% Nichtnutzungsgrund ) Abb. 4:
schlechte Taktung 6% 14% genannt Nichtnutzungs-
zu kompliziert 5% 13% \ / griinde fir den
keine Verbindung 5% 12% Nichtnutzungs- OPNV.
Entf. zur Haltestelle zu weit 9% griinde (aggregiert):
zu unsicher 4% ‘Angebot / Fahrpl.:
zu wenig Stellplatz (fur Fahrr.) - -
geringes Sitzplatzangebot
zu unflexibel 1% 3
selten unterwegs 1% 5
st ool

Sonstiges: 3%

1) Bitte beziehen Sie sich auf den ersten von Ihnen am (Stichtag) genannten Weg, bei dem Sie den OPNV picht genutzt haben: Warum haben Sie den OPNV nicht

44

DER NAHVERKEHR 6/2014



Nr. 1: Netzweite Mobilitat
(Fahrten im gesamten Verbund)
Nr. 2: Mobilitat im Teilnetz
(einzelne Teilgebiete)

Nr. 3: Mobilitét auf einer
einzelnen Haupt-Strecke

Nr. 4: Mobilitdt auf zwei Haupt-
Strecken

Nr. 5 Seltene / unregelméaBige
Fahrten (selber Zielort)

Nr. 6 Seltene / unregelm.
Fahrten (unterschiedl. Zielorte)
Nr. 7: Keine der genannten
Vorschlage

6%

6%

6%

5%

12%

9%

1%

Mobllltatsbedurfmsse” m Kunden MDV Gelegenheitsnutzer Nichtnutzer

17%

1%

13%

- P>

6%

) <>

4%

5 0/0

5%

5%

9% 5%

6%

8%

13%

5%

4%

4%

3%

- JEmT -

3%

4%

3%

Nr. 8: Keine Wiinsche

1) Fir welche der folgenden Mobilitatsbediirfnisse wiirden Sie sich personlich konkrete Angebote fir den OPNV wiinschen? (Maximal zwei Nennungen méglich).

Abb. 5: Mobilitatsbedlirfnisse nach Kundenstatus.

bentragern gemeinsam vorgestellt. Die wei-
tere Bearbeitung, also die Ableitung und
Bewertung von méglichen Tarifprodukten, er-
folgte anschlieBend in einer kleineren Ar-
beitsgruppe unter Beteiligung von stadti-
schen, SPNV- und Busunternehmen.

In der Produktausgestaltung, bei der die ge-
auBerten Mobilitatsbedirfnisse (Abb. 5) eine
wesentliche OrientierungsgréBe bildeten,
wurde aufgrund des vorgebenden Rahmens
des bestehenden Grundangebotes eine Un-
terscheidung zwischen Azubi- und Schiler-
produkten vorgenommen.

Tarifuberlegungen
fir Auszubildende

Im Bereich der Auszubildenden fokussierte
die Konzeption auf geeignete rdumliche und
zeitliche Gultigkeitsausweitungen und -flexi-
bilisierungen, welche zu einem marktfahigen
Preis (Bericksichtigung maximaler Mobili-
tatsbudgets von Auszubildenden) realisiert
werden kénnen. Eine besondere Problemla-
ge resultiert dabei — auch im Kontext des be-
stehenden MDV-Tarifsystems — aus Auszubil-
denden, die im untermonatigen Turnus einem
Wechsel ihrer Tarifwege aufgrund abwei-
chender Schul- und Ausbildungsorte unter-
liegen. Zur Abdeckung beider Wege mussen
beziehungsweise missten diese eine héhere
Preisstufe I6sen als fir den jeweiligen Einzel-
weg bendétigt wird. Zudem war das Thema
Freizeitverkehr (zum Beispiel Ausweitung der
Tarifzonengliltigkeit in der Freizeit) von hoher
Relevanz. Letztlich erfolgte die Formulierung
folgender zwei Modelle, welche sich im Tarif-
grundansatz unterscheiden (Flat-Variante vs.
Ausdifferenzierung):

6/2014 DER NAHVERKEHR

| Deckelungsmodell  (Preiskappung ab

Preisstufe 3 oder 4 beim Abo-Azubi),

zusatzliches Abo-Produkt flr Auszubil-

dende: Abo Azubi Plus (grundsatzlich glei-

che Bedingungen wie Abo Azubi, aber ge-

gen Aufpreis zwei zusétzliche Eigenschaf-

ten:

— verbundweite Glltigkeit Mo — Fr ab
14.00 Uhr, Sa, So, Feiertag ganztagig,

— 2-Wege-Option: bei unterschiedlichen
TZ-Wegen zu Ausbildungsort/Schulort
wird nur die jeweils hohere Preisstufe,
PS, bezahlt)

[ Beispiel fiir 2-Wege-Option: Azubi Klaus
wohnt in Tarifzone A, sein Ausbildungsbe-
trieb ist in der westlich angrenzenden Ta-
rifzone B, seine Berufsschule in der Ost-
lich an TZ A angrenzenden Tarifzone C,
fur alle drei Tarifzonen brauchte er Preis-
stufe 3. Klaus: Abo Azubi PS 3 ist unge-
recht, TZ C nutze ich doch nur, wenn ich
nicht zum Ausbildungsbetrieb fahre.

[ Neu: Klaus kauft das Abo Azubi Plus PS 2
(Tarifzonen A und B), die TZ C bekommt
er durch den pauschalen ABO Azubi Plus-
Aufpreis ohne weitere Mehrkosten dazu.

Tarifliberlegungen flr Schuler

Bei der Konzeption der Schilertarifprodukte
stand zum einen die Attraktivierung des Frei-
zeitverkehrs durch Ergénzung der bestehen-
den Angebote im Mittelpunkt, zum anderen
aber auch ein grundlegend neuer Ansatz, der
allen Schilern auch auBerhalb der Schul-
wegsatzungen eine flexible OPNV-Nutzung
ermdglicht. Ein solcher Ansatz besaBe nicht
nur das Potenzial, echte Neukunden zu ge-
winnen, sondern kénnte auch zu einer Ver-

einheitlichung des MDV-Schilertarifs beitra-
gen. Folgende zwei Modelle wurden genauer
untersucht:

|| Schiiler-Regio-Flat (glunstige erganzende
Freizeitkarte im Abonnement; MDV-weite
Gltigkeit: Mo — Fr ab 14.00 Uhr, Samstag,
Sonn-, Feiertag und in kleinen Ferien
ganztagig, keine Gultigkeit in den Som-
merferien; Voraussetzung fr die Nutzung:
Besitz einer zeitlich uneingeschrankten
lokal gultigen Schilerkarte fiir die Regel-
beférderung).

Neues Schlilerkartenmodell (MDV-weit
einheitliches Schulermodell mit zwei aus-
differenzierten, im freien Verkauf erwerb-
baren Schilerkarten: regionale bezie-
hungsweise lokale Karte vs. verbundweite
gultige Karte, regionaldifferenzierte Preis-
bildung).

Fir die Bewertung der einzelnen Ansatze
wurden spezifische Simulationsrechnungen-
durchgefiihrt, in die einerseits Ergebnisse
aus der Marktforschung, andererseits aber
auch Annahmen eingeflossen sind. Bei den
Simulationsrechnungen war zundchst zu dis-
kutieren, welche Zielgruppen durch ein ent-
sprechendes Angebot betroffen sind und
welche Wirkungsrichtungen sich dabei erge-
ben. So ist beispielsweise bei Abschatzung
der Einnahmenveranderungen durch die
Neueinfuhrung eines Abo Azubi Plus einer-
seits zu berlcksichtigen, welche Mehrein-
nahmen im Abo-Segment entstehen, ande-
rerseits sind auch die ,Downsellrisiken® zu
beziffern, die durch entgangen Ticketeinnah-
men im Bartarif zustande kommen. Zudem
sind neben den Abo-Kunden weitere Kun-
dengruppen (Abb. 6) wie OPNV—Nutzer ohne
Abo und bisherige Nichtnutzer des OPNV zu
berticksichtigen [7].
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Simulationsergebnis: Mittleres Szenario

Simulationsergebnis: Worst-Case-Szenario

Zielgruppe: Zukiinftige Nutzer des Abo-Angebots

Zielgruppe: Zukiinftige Nutzer des Abo-Angebots

11 ..

Mehraus- Down-  Zusatz-Ein- Neukunden- Gesamt- Mehraus- Down-  Zusatz-Ein- Neukunden- Gesamt-
gaben sellrisi-  nahmen Potenzial effekt / Ein- gaben sellrisi- nahmen  Potenzial effekt / Ein-
(Abo- ko (Abo- Kunden (heute kein  nahmen- (Abo- ko (Abo- Kunden (heute kein nahmen-
Kunden) Kunden) ohne Abo OPNV) saldo Total Kunden) Kunden) ohne Abo OPNV) saldo Total

Abb. 6: Simulationsbewertungen in verschiedenen Szenarien (beispielhaft).

Der Aufbau entsprechender Simulationstools
erlaubte schlieBlich auch, Sensitivitatsrech-
nungen zu erstellen und aufzuzeigen, welche
Bandbreiten an Ergebnissen mdglich sind
und ab welchem Punkt der Break-even flr
ein neues Angebot erreicht ist. In diesem Zu-
sammenhang ist es auch sinnvoll, bewusst
moglichst kritische Parameter fur die Wirt-
schaftlichkeitsrechnung einzustellen (Worst-
Case-Szenario).

Anhand der simulativen Bewertung der Tarif-
produktansatze fur Auszubildende wurde
deutlich, dass das durchaus vorhandene
Neukundenpotenzial des Deckelungsmodells
(unter Beachtung eines entsprechend attrak-
tiven marktfahigen Preises) nicht ausreicht,
um die zwangslaufige Einnahmenkannibali-
sierung von Kunden, welche aus hohen
Preisstufen in den niedrigeren Deckelungs-
preis fallen, auszugleichen. Das Abo Azubi
Plus reduziert dieses Risiko der Minderein-
nahme deutlich, zudem birgt es ein ausrei-
chendes Potenzial zur Gewinnung von Neu-
kunden, um mogliche Einnahmeverluste
mehr als zu kompensieren.

Von den bewerteten Schuilerproduktansatzen
liefert die Schiiler-Regio-Flat eine in Bezug
auf die Einnahmen risikoarme Mdoglichkeit,
um Schiler zu einer starkeren OPNV-Nut-
zung im Freizeitverkehr zu animieren und um
dartber hinaus Neukunden — wenn auch in
einem geringen Umfang — zu mobilisieren.
Das Neue Schiilerkartenmodell bietet ein ho-
hes Neukunden- und Ertragspotenzial. Eine
kurzfristige Umsetzung scheitert jedoch der-
zeit an den beschriebenen, sehr unterschied-
lichen Regelungen in den Lé&ndergesetzen
zur Schilerbeférderung.

Als Ergebnis der Marktforschung und der
nachfolgenden umfangreichen Simulations-
rechnungen erfolgte schlieBlich die Empfeh-
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lung, sowohl das Abo Azubi Plus als auch die
Schiiler-Regio-Flat zum 1. August 2014 ein-
zufiihren. Dartiber hinaus wird zum 1. August
2014 in Leipzig das bisherige Schilerange-
bot der Leipziger Verkehrsbetriebe in den
MDV-Tarif integriert und in Halle ein ver-
gleichbares, neues Schilerkartenmodell ein-
gefiihrt. An der Universitat Leipzig und der
Berufsakademie Sachsen wird es zudem —
wie bereits an der HTWK und der HfT — ab
dem WS 2014/2015 ein MDV-weit giiltiges
Semestervollticket geben.

Ausblick

Auch wenn mit der Produktentwicklung und
der Beschlussfassung zu den ergédnzenden
Tarifprodukten flr junge Leute erneut ein
wichtiger Meilenstein im Rahmen der Weiter-
entwicklung des MDV-Tarifs erfolgte, ist damit
nattirlich kein Endstand erreicht.

Weitere Anregungen ergeben sich aus dem
MDV-Strategieprozess Die Zukunft der Mobi-
litdt in Mitteldeutschland 2025, der Ende
2013 gemeinsam mit allen Gesellschaftern
abgeschlossen wurde. Wichtige Themenfel-
der sind danach:

— Weiterer Ausbau eines differenzierten Ta-
rifsystems (regional, kundenbezogen) mit
Balance zwischen Tarifergiebigkeit und
Sozialvertraglichkeit,

— marktgerechte Entwicklung des durch-
schnittlichen Tarifniveaus,

— Unterstitzung zur Kundengewinnung und
-ausschoépfung,

— Wandel des Verbundtarifs zum Mobilitats-
tarif.

Insbesondere der letzte Punkt wird ein wich-
tiges Themenfeld der Zukunft sein, verbun-
den mit der Notwendigkeit, tber den ,lokalen

und modalen Tellerrand® hinauszuschauen
und den Uber- und interregional mobilen Kun-
den nicht nur lokale (zum Beispiel Carsha-
ring-Anbieter oder Fahrradverleihsysteme
vor Ort), sondern dariiber hinausgehende in-
ter-/multimodale  Lésungen einschlieBlich
OPNYV anzubieten.

Diese Verbundgrenzen Uberschreitende Mo-
bilitdt und ein darauf ausgerichtetes tarifli-
ches Angebot werden perspektivisch eine
wesentliche Voraussetzung sein, um im gro-
Beren Rahmen ein Umdenken im Mobilitats-
verhalten, aber auch die Erfullung bereits be-
stehender Mobilitatsbedrfnisse zu bewirken.
Eine Aufgabe, die nur durch das gemeinsa-
me Agieren der Mobilitatsanbieter geldst
werden kann.

Anmerkungen/Verweise

[1] Bei den Prognosen wurden mittlere Szenarios aus
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stellten Daten gebildet.
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jugendbahncard25.shtml.
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einem deutlich hoheren Wert von 25 bis 30 Prozent
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