KUNDEN & MARKETING

OPNV-Nutzungspotenziale
und eTicketing

Wie viel Nachfragepotenzial besteht fiir den OPNV und welche Rolle spielen dabei

eTickets und eTarife?

Prof. Dr. Andreas Kramer, Bonn; Dr. Robert Bongaerts, Saarbricken

er OPNV schreitet von Re-

kordzahl zu Rekordzahl: Dies

spiegeln nicht nur die vom

Statistischen Bundesamt ausge-
wiesenen Fahrgastzahlen wider, auch die
jingsten Ergebnisse der Studie Mobilitat
in Deutschland bestatigen die hohe Wett-
bewerbsfihigkeit von Bussen und Bahnen
[1]. So ist der OPNV der gropte Gewinner
in der Kilometerbilanz (der OPNV-Anteil
steigt von 15 Prozent in 2008 auf 19 Pro-
zent in 2017 [2]). Von Kramer wurden in
2016 Untersuchungsergebnisse vorgelegt,
die trotz des gestiegenen Modalanteils
von Bussen und Bahnen weiterhin erheb-
liche unausgeschopfte Nutzungspotenzia-
le ausweisen [3]. Vor diesem Hintergrund
untersucht der vorliegende Beitrag fol-
gende Fragestellungen:

B In welcher GréBenordnung und in wel-
chen Kunden-/Nichtkundensegmenten
bestehen (weiterhin) latente OPNV-Nut-
zungspotenziale? Was sind die wichtigs-

ten Bestimmungsgriinde, die gegen die
Nutzung des OPNV sprechen?

B Welche Wirkungen gehen in diesem
Kontext von neuen Tarifangeboten wie
eTickets und eTarifen aus? Welche As-
pekte sind bei der Entwicklung dieser
Angebote zu beachten?

B Welche Chancen ergeben sich durch
eine Dynamisierung der Tarife innerhalb
des Angebots von eTickets fiir die Mo-
bilisierung von Nachfragepotenzialen?
Wie kdnnen diese Angebote sowohl zur
Nachfragesteuerung als auch zur geziel-
ten Ansprache von bisherigen Nichtkun-
den genutzt werden?

Die Beantwortung der Fragen aus Ver-
brauchersicht erfolgt unter anderem auf
Basis einer empirischen Erhebung im
Rahmen der Studie MobilitdtsTrends
2018 (die Studie, aktuell die 7. Untersu-
chungswelle, ist ein Kooperationsprojekt
der exeo Strategic Consulting AG und der
Rogator AG).

Studiendesign und Methodik:
,MobilitatsTrends*

Grundlage der Untersuchung ist eine repra-
sentative Online-Befragung von mehr als
4000 Personen ab 18 Jahren (deutschspra-
chige Bevolkerung im D-A-CH-Gebiet) im
Mai 2018 [4]. Bei der Quantifizierung von
latenten Nachfragepotenzialen wird die im
Rahmen der Studie MobilitdtsTrends viel-
fach bewadhrte Standard-Bewertungsme-
thodik herangezogen (Studienteilnehmer
wurden dem Segment Nutzungspotenzial
zugeordnet, wenn diese in den letzten drei
Monaten eine OPNV-Nutzung erwogen,
sich dann aber schlussendlich dagegen
entschieden haben; vgl. ausfiihrlich zu Me-
thodik und Design [3]).

OPNV-Nutzungspotenziale
weiterhin vorhanden

In Abbildung 1 sind die Studienergebnisse
zum Thema OPNV-Nutzungspotenziale in

Disponibles Fahrtenpotenzial 2016

Kein Mal iberlegt; Busse/Bahnen kommen
grundsatzlich nicht in Betracht
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Abb. 1: Erwagung
und Nichtnutzung

2- bis 3-mal in den letzten 3 Monaten 14% 1%

(w2 5}—{w]
3- bis 5-mal in den letzten 3 Monaten 3% 4% 5% Z%T
6-mal oder haufiger in den letzten 3 2% 3% 5 :
Monaten : & Lk

des OPNV am
Wohnort (Deutsch-
land, Prozent der
Befragten).

1) Wie oft haben Sie in den letzten 3 Monaten iberlegt, Busse und Bahnen in |hrer Stadt zu nutzen und haben dann doch etwas Anderes genutzt?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / Rogator AG
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Deutschland fiir die Jahre 2016 und 2018
ausgewiesen. Die Ergebnisse im Einzelnen
sind:

B Rund 71 Prozent der Befragten verfi-
gen 2018 tber kein latentes Nachfra-
gepotenzial (34 Prozent lehnen die
OPNV-Nutzung generell ab, 37 Prozent
verfligen im angefragten Zeitraum nicht
iber disponible Fahrten).

M Bei etwa 29 Prozent der Befragten be-
steht disponibles Fahrtenpotenzial.
Dieser Anteil ist im Vergleich zu 2016
(34 Prozent) leicht verringert. Bei sieben
Prozent der Studienteilnehmer liegen
drei oder mehr disponible OPNV-Nut-
zungen vor.

B Bei Betrachtung der Verteilung der

an der Fachhochschule Frankfurt am Main.

Potenzialsegmente abhangig von der
Nutzungsintensitit zeigt sich, dass ins-
besondere bestehende OPNV-Kunden
den gropten Anteil der Personen mit
Fahrtenpotenzial aufweisen (42 Prozent
der OPNV-Stammkunden und sogar
49 Prozent der Medium-Nutzer). Dies
ist insofern erklarbar, als bestehende
OPNV-Kunden weniger Nutzungsbarri-
eren zu liberwinden haben. Anders bei
Selten-/Nicht-Nutzern: Hier verfigen nur
18 Prozent der Befragten {iber ein OPNV-
Fahrtenpotenzial.

Bei den Befragten mit latentem OPNV-Po-
tenzial wurde nach den Griinden fiir die
Nichtnutzung gefragt. Abbildung 2 stellt
die Gesamtergebnisse der Einzelbewer-

tungen sowie eine Aggregation zu {iber-
geordneten Faktoren dar. Von den einzeln
abgepriiften Nutzungsbarrieren stellt die
,schlechte Verbindung” das am h&ufigsten
genannte Motiv dar (29 Prozent der Befrag-
ten in 2018, auch in der Vorstudie aus 2016
erreichte dieser Aspekt die meisten Nen-
nungen). Auf der Aggregationsebene sind
Angebots- und Fahrplanaspekte die wich-
tigste Nichtnutzungsdimension (59 Pro-
zent), gefolgt von personlichen Griinden
(51 Prozent) sowie Qualitdts- und Komfort-
griinden (40 Prozent). Fir 21 Prozent der
OPNV-Erwager sind preisliche Aspekte re-
levant fiir die OPNV-Nichtnutzung.

Erwartungsgeméf wird der Preis bei Selten-
und Nicht-Nutzern als Nichtnutzungsgrund
starkerwahrgenommen. Mit 25 Prozent stellt
er aber auch in diesem Segment nicht den
dominierenden Grund gegen eine OPNV-
Nutzung dar. Werden nur die Félle betrach-
tet, die den Preis als Nutzungsbarriere iso-
liert nennen (also keine weiteren Nutzungs-
hemmnisse angeben), liegen nur geringe
Anteile vor. Zur Vormessung aus 2016 erge-
ben sich so nahezu deckungsgleiche Ergeb-
nisse [3]. Gleichzeitig stehen die eigenen
Resultate im starken Widerspruch zu einer
Studie des ADAC aus dem Jahr 2017, wel-
che auf einer eher pauschalen Abfrage bei
Selten- und Nicht-Nutzern basiert und das
OPNV-Preisniveau als den entscheidenden
Hebel zur Verbesserung des OPNV-Moda-
lanteils herausstellt [5].

Die eigenen Studienergebnisse lassen
Zweifel daran aufkommen, dass sich iiber
reine PreismaPfnahmen in erheblichem
Mape Neukunden fiir Busse und Bahnen
ansprechen lassen. Gleichzeitig bestehen

Schlechte Verbindung

Fahre immer mit Auto

Zu teuer

Schlechte Fahrtenhaufigkeit / Taktung
Zu unflexibel

Kein Bedarf

Kein Angebot im Abend-Verkehr
Hatte Umsteigen miissen

Gehe lieber zu Fu®

Zu kompliziert / zu umstandlich
Entfernung zur Haltestelle zu weit
Keine Verbindung

Zu unpunktlich / zu unzuverlassig
Fahre immer mit Fahrrad

Zu langsam

Wetterbedingt

Gesundh. Griinde/Probleme Einstieg
zu unbequem (Fahrzeugausstattung)

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / Rogator AG

20%

Nichtnutzungsgriinde 2016 2018 Aggregation der Nichtnutzungs-
[Mehrfachnennungen] griinde auf Dimensionen

Nichtnutzungsgriinde

(% Nennungen aggregiert, Personen mit mehr
als einer Nennung zu einer Dimension werden
nur einfach gezahit):

[oimension | a01s_|_as |

25%
24%
22%
21%

29%

Persénl. Griinde
Qualitat / Komfort

Nach Teilsegmenten (2018):

Stammkunden: 15 %
Medium-Nutzer: 21%

Selten-/Nicht-Nutzer:

25%% Abb. 2: Nichtnut-

1) Warum haben Sie den OPNV nicht genutzt? Falls es mehrere Situationen gab, beziehen Sie sich auf die aktuellste. (Mehrfachantworten zuléssig)

zungsgrunde fur den
OPNV (Prozent der
OPNV-Erwager).
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Abb. 3: eTarif-Pilo-
ten in Deutschland
(Auswahl) und
OV-chipkaart der
Niederlande.

Ausgaben / Fahrt

(Euro)
12 4

Inkl. der Grund-
gebiihrvon 5 €/
Monat

RMV, RMVsmart, Zug, S-/U-Bahn Kernnetz: 1,60 €/Fahrt + 0,2 € / Tarif-km; ]
ab 20 €/Monat: 10 % Rabatt

VRR, nextTicket: 1,40 € - 1,45 €/Fahrt + 0,2 € / gefahrene km, Fahrt-limit
15,30 €, jede 5. Fahrt kostenlos, Kinder pauschal 0,99 € / Fahrt

VRN, ticket2go: 1,20 €/Fahrt + 0,2 € / km Luftlinie; Limit: 12 €/d, 90 €/Monat I

RMV, RMVsmart50, Zug, S-/U-Bahn Kernnetz: 0,80 € / Fahrt + 0,1 € / Tarif-
km; Monatsgebtihr 5 €, ab 20 €/Monat: 10 % Rabatt

VRS: 1,50 €/Fahrt + 0,15 € / km Luftlinie, Tageslimit 15 € I

€/Monat

VRN, ticket2go mit BC: 0,90 €/Fahrt + 0,15 € / km Luftlinie, Limits: 12 €/d, 90

km

OV chipkaart (NL), giinstigste Region: 0,90 € / Fahrt + 0,10 € / gefahrener

OV chipkaart (NL), ermaRigt, glinstigste Region: 34 %-Reduktion fiir
Altersgruppe 4-11Jahre und Senioren

KWV, ticket2go, nur Innenstadtwabe: 1,50 €/Fahrt + 0,25 €/ km Luftlinie,
Fahrtlimit 2,50 €, Tageslimit 6,40 €

vvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvv

30 40 50
Entfernung / Fahrt (km)

Quelle: exeo Strategic Consulting AG

Standard-Tarif
- = = = Rabattierter Tarif

besonders grofe Chancen zur Nachfra-
ge-Mobilisierung bei Medium-Usern des
OPNV.

eTickets gewinnen
an Bedeutung -
eTarife in der Erprobung

Die Digitalisierung der Tarifwelt stellt vor
diesem Hintergrund eine Entwicklung dar,
die die Ausschopfung bestehender Nach-
fragepotenziale erleichtert. Sie folgt einem
Trend, der sich in den letzten Jahren be-
schleunigt hat. Zu erwarten ist, dass in ab-
sehbarer Zukunft nahezu alle OPNV-Nutzer
{iber ein Smartphone verfiigen. So wird fiir
2018 in Deutschland eine Smartphone-Ver-
breitung von 81 Prozent erwartet, lediglich
in der Altersklasse 70+ ist die Penetrati-
on stark unterdurchschnittlich [6]. Schon
jetzt nutzen 38 Prozent aller Deutschen
tiber 14 Jahre das Smartphone taglich, in

ANZEIGE

der Altersgruppe 14-29 Jahre sogar schon
81 Prozent |7].

Um diesen Trend zu nutzen und auf die
veranderten Rahmenbedingungen zu re-
agieren, werden in der OPNV-Praxis zu-
nehmend eTickets und eTarife angebo-
ten. So listet eTicket Deutschland aktuell
Initiativen und Projekte in 14 deutschen
Verbiinden und insgesamt mehrere Hun-
dert beteiligte Verkehrsunternehmen auf
[8]. Wahrend eTickets in der Regel be-
stehende Sortimente (Bar- oder Zeitkar-
tentarife) darstellen, die auf Chip-Karten
tibertragbar sind (entweder als eigen-
stéandige Karte oder auf dem Chip im
Smartphone), enthalten eTarif-Sortimen-
te zusétzlich eine eigene, flexible Tariflo-
gik. Eckpunkte sind dabei in der Regel (1)
ein Grundpreis pro Monat oder Jahr, (2)
ein Festpreis pro Fahrt und (3) ein entfer-
nungsabhdngiger Leistungspreis (drei-

teiliger Tarif) [9]. Der zu zahlende Preis
fir eine Fahrt ergibt sich aus dem Zu-
sammenspiel dieser drei Faktoren. Damit
ergeben sich auf Kundenebene Moglich-
keiten einer nicht-linearen Preisbildung:
Je mehr Fahrten getitigt werden und je
weiter die zurlickgelegten Strecken sind,
desto gilinstiger ist der Preis pro km fiir
den Kunden.

Aktuell sind in Deutschland einige eTarif-
Pilotierungen mit Smartphone-basierter
Check-in-Check-out-Technologie gestartet
(vgl. Abb. 3 mit der Abbildung der Tariflogik
fiir eine Einzelfahrt). Die gewéhlte Tariflogik
der Piloten in den Verbiinden Rhein-Neck-
ar (VRN), Rhein-Sieg (VRS), Rhein-Ruhr
(VRR) und Karlsruhe (KVV) weist eine hohe
Ahnlichkeit auf: So setzt sich der Fahrpreis
aus einem Festpreis je Fahrt und einem
entfernungsabhangigen Leistungspreis zu-
sammen. Mittels Hochstpreisfunktion wird

Quelle: exeo Strategic Consulting AG

Automatisierte Workflows. Mobiler Einsatz.

Maximale User-Experience.

ATRON ATCS-RX bietet optimale Unterstiitzung fiir Disponenten: Intuitive Bedienung, durch-
gangiges Interaktionsdesign und ubersichtliches User-Interface sichern den reibungslosen
Betrieb — auch in kritischen Situationen. Mit wenigen Klicks ist der individuelle Arbeitsplatz
eingerichtet und auch auf Tablets oder Smartphones einsetzbar.

Fahrgeldmanagement - eTicketing - Fahrgastinformation - ITCS/RBL-Systeme Www.atron.com
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Quelle: exeo Strategic Consulting AG

— Nutzungsintensitat

Relevante Aspekte

= Sprichtder eTarif
alle Kundenseg-
mente an, also Low-,
Medium-und Heavy-
User?

= Wasist mit
Nichtkunden?

Vorhergehende Schritte

Zielpriorisierung, Kunden-
segmente und
Benchmarking eTarife

B N

Einfachheit/ Transparenz — |

Nachfragsteuerung —\_

Néchste Schritte

Bewertung (vertriebliche)
Umsetzbarkeit, Investiti-
onen, Erlés-/Kostenmodell

E'g

Relevante Aspekte

= Istder eTarif einfach
verstandlich? Sprichter
die relevanten
Kundensegmente an?
Ist die automaische
Fahrgelderhebung
nachvollziehbarund
transparent?

Relevante Aspekte

= Bestehtdie Moglichkeit
zur Peak-/Off-Peak-
steuerung?

= Kann Nachfrage firden
Off-Peak generiertbzw.
verlagertwerden?

Abb. 4: Relevante Dimensionen bei der Konzeption von eTarifen.

eine Preisdeckelung erreicht, entweder als
Preislimit pro Fahrt, pro Tag oder pro Mo-
nat — jeweils in Anlehnung an die Preise
bestehender Sortimente.

Bezogen auf die Preisdeckelungen be-
stehen unterschiedliche Herangehens-
weisen: So weist der KVV Fahrt- und Ta-
ges-Preislimits auf, der VRN Tages- und
Monats-Preislimits, der VRR ein Fahr-
ten-Preislimit und der VRS ein Tagesli-
mit. Im RMV-Piloten wird auf Preislimits
verzichtet. Dort erhalten OPNV-Nutzer mit
mehr als 20 Euro Ausgaben pro Monat
einen zehnprozentigen Rabatt auf jede
weitere Fahrt im gleichen Monat. Im
VRN-Luftlinientarif ist auferdem eine
BahnCard-Anerkennung enthalten, der
RMVsmart50-eTarif entspricht der Bahn-
Card-50-Logik eines zweiteiligen Tarifs
(50 Prozent Rabatt bei einem Grundbe-
trag von 5 Euro/Monat) und spricht damit
vor allem OPNV-Medium-/Heavy-User an.
Als Basis fiir die Tarifberechnung werden
Tarifkilometer (RMV), gefahrene Kilome-
ter (VRR) oder Luftlinien-Kilometer (KVV,
VRN, VRS) einbezogen. Abbildung 3 weist
eine erhebliche Bandbreite an Preisen fiir
eine Einzelfahrt von beispielsweise 10 km
aus, die bei nicht ermapigten Tickets von
1,90 bis 3,60 Euro reicht.

Zum Vergleich ist der bereits seit ldnge-
rem etablierte Tarif der OV-chipkaart der
Niederlande erganzt (landesweite Einfiih-
rung nach einer Reihe von Versuchen ab
2005, flachendeckend ab 2012). Anders als
bei den Piloten hierzulande wurde in den
Niederlanden ein kartenbasiertes Check-
in-Check-out-Verfahren implementiert mit
entsprechenden An- und Abmeldetermi-
nals in den Fahrzeugen.
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Beim Verstandnis von eTarif-Projekten
ist es wichtig, trotz der starken technolo-
gischen Orientierung die Perspektive der
Kunden ausreichend zu integrieren. Dies-
beziiglich sind bei der Konzeption von eTa-
rifen grundsétzlich die Dimensionen Nut-
zungsintensitat, Nachfragesteuerung und
die Einfachheit/Transparenz zu berticksich-
tigen (Abb. 4). Folgende Grundiiberlegun-
gen spielen dabei eine Rolle:

B Die Dimension Nutzungsintensitéat
betrachtet die Perspektive der unter-
schiedlichen OPNV-Nutzersegmente
(zum Beispiel Heavy-, Medium-, Low-
und Non-User). So stellt sich etwa die
Frage, wie Heavy-User behandelt und
wie Mechanismen fiir den Kunden in-
tegriert werden konnen, die Preissi-
cherheit vermitteln und gewahrleisten.
Durch die heutige Abo-Sortimentsge-
staltung besteht faktisch eine Preis-
deckelung im entsprechenden Giiltig-
keitsbereich. Demzufolge sind bei der
Konzeption eines eTarifmodells auch
Formen der preislichen Deckelung
(,Teil-Flatrate”), zum Beispiel ab einer
bestimmten Umsatzhdhe oder Anzahl
Fahrten pro Zeiteinheit, zu diskutieren.
Das System ermittelt dann automatisch,
welche Logik aus Kundensicht giinstiger
ist und rechnet entsprechend ab (Best-
preis-Option). Eine andere Variante ei-
nes solchen Sicherheitsmechanismus
ist die Einfilhrung eines zweistufigen
Tarifs analog RMVsmart50. Dieser stellt
sicher, dass mit zunehmender Nutzung
die effektiven Preise pro km sinken.

M Die Dimension Nachfragesteuerung
greift die Problematik des schon heute
zu Peakzeiten oftmals komplett aus-
gelasteten OPNV auf [10]. Die Mobili-

sierung von Zusatz-Nachfrage ist dann
problematisch, wenn diese auf Aus-
lastungsspitzen trifft. Eine Steuerung
der Nachfrage tiber den Preis erfordert
eine differenzierte Preisbildung, etwa
entsprechend der Nachfragestruktur
und der Kapazitdtsauslastung. In ande-
ren Mobilitdtsbereichen (Airline, Auto-
vermietung, Bahnfernverkehr) ist dies
langst Standard [11]. Die Effizienz eines
Peak-Pricings ist dann geringer als bei
einem modernen Erldsmanagement,
wenn die Nachfragemuster heterogen
sind [12]. Derzeit setzen bestehende
Tarifsysteme stérker auf eine Zeitfens-
ter-Steuerung, in der Regel aufgrund der
vergleichsweise geringen technischen
Voraussetzungen. Durch die Anderun-
gen in den Bereichen Technologie, In-
frastruktur und Verbraucherverhalten
sind neue Rahmenbedingungen fiir die
Tarifgestaltung entstanden [13]. Damit
ergeben sich Mdglichkeiten, auf Basis
von eTarifen mit dynamischen Preisan-
passungen zum einen die Umlenkung
von Peak-Nachfrage zu unterstiitzen,
zum anderen zusétzliche Nachfrage au-
Berhalb der OPNV-Stopzeiten zu gene-
rieren.

B Die Dimension Einfachheit und Trans-
parenz greift erneut die Kundenper-
spektive auf. eTarife miissen gerade
wegen der in der Regel nachgelagerten
Abrechnung fiir den OPNV-Nutzer ver-
standlich bleiben und alle Kundenseg-
mente ansprechen. Mit einer Dynami-
sierung von Preisen sind daher nicht nur
Vorteile verbunden [14]. Beispielhaft
seien hier die folgenden zu klarenden
Punkte genannt, die schnell zu Fallstri-
cken werden konnen: (a) Wie kénnen
OPNV-Nutzer an das bisher unbekann-
te aktive Auschecken bei Abschluss
einer OPNV-Fahrt gewdhnt werden?
(b) Wie lange muss die Umsteigezeit
kalkuliert werden, damit im Falle einer
Umsteigeverbindung keine zweite Fahrt
abgerechnet wird? (c) Wie kann neben
einer grundsatzlich personalisierten
OPNV-Nutzung auch weiterhin ein an-
onymes Fahren im OPNV méglich blei-
ben? (d) Welche Zahlungsmoglichkeiten
stehen zur Verfiigung (Prepaid und/oder
nachgelagerte Zahlungsmodalitdten)?

Akzeptanz einer digitalen
Tarifgestaltung aus Sicht
der Verbraucher

In der empirischen Studie MobilitdtsTrends
2018 wurde die Akzeptanz von drei alter-
nativen Tarifmodellen mit elektronischen



Tab. 1: Bewertung
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Modell 2: eTicket

Modell 3: eTarif

digitaler OPNV-Ticket- Segment* Bewertung Bl e mit Bestpreis- mit flexiblem
eTicket . e
modelle gesamt und garantie Pricing
differenziert nach Interessant fiir mich 12% 21% 15%
OPNV-Nutzungs- £ Wirde ich nutzen 22% 25% 18%
intensitét (Deutsch- @ - —
land: Prozent der 3 Wiirde damit haufiger Busse und
i 0] Bahnen fahren 5% 9% 8%
Befragten).
Kein Thema flir mich 66 % 54 % 62 %
c Interessant fir mich 15% 24% 15%
(]
< -§ Wirde ich nutzen 22% 26 % 20%
=z , .
o § Wiirde damit hiufiger Busse und
O & Bahnen fahren 7% 1% 10%
» Kein Thema flir mich 61% 47 % 58 %
5 Interessant fur mich 17 % 28% 23%
N
< g Wiirde ich nutzen 35% 37% 27%
E g Wirde damit haufiger Busse und
O 3 Bahnen fahren 4% 12% 1%
(0]
= Kein Thema flir mich 49% 35% 45%
A Interessant fur mich 9% 18% 12%
SE . Wiirde ich nutzen 18% 21% 15%
N = N
= % 5 Wiirde damit haufiger Busse und
zZc= Bahnen fahren 4% 7% 6%
© Kein Thema flir mich 72% 61% 69 %
*) OPNV-Stammkunden = Nutzung des OPNV an mindestens drei Tagen pro Woche, OPNV-Medium-User = Nutzung des OPNV an min-
destens einem Tag pro Monat, aber weniger als an zwei Tagen pro Woche sowie OPNV Nicht- oder Selten-Nutzer = keine OPNV-Nut-
zung oder weniger als an einem Tag pro Monat; Mehrfachnennungen méglich (Summe der Prozente >100).

Tickets gepriift, die die Nutzung einer App
auf einem Smartphone erfordern. Jedem
Befragten wurden die drei Modelle im di-
rekten Vergleich vorgestellt:

B Modell 1: Einfache Verfligbarkeit eines
Einzel- oder Tagestickets aus dem be-
stehenden Sortiment (also mit identi-
schen Tarifen, die auch offline angebo-
ten werden).

B Modell 2: wie Modell 1, aber mit Best-
preisgarantie (,Sie kdnnen mit wenigen
Clicks ein Einzel- oder Tagesticket bu-
chen. Die App stellt sicher, dass Sie den
niedrigsten Preis zahlen.”)

B Modell 3: Einfache Verfiigbarkeit eines
Tickets, wobei der Preis km-genau er-
mittelt wird.

Wahrend Modell 1 und Modell 2 typische
eTicket-Losungen darstellen (also Uber-
tragung bestehender Sortimente auf eine
Chipkarte oder auf ein Smartphone), ent-
spricht Modell 3 einem eTarif mit flexibler
und entfernungsabhangiger Preisfindung.

In Tabelle 1 ist die Affinitat fiir diese drei
Modelle gesamthaft und fiir die drei zen-
tralen OPNV-Kundensegmente darge-
stellt (OPNV-Stammkunden = Nutzung
des OPNV an mindestens drei Tagen pro

Woche, OPNV-Medium-User = Nutzung
des OPNV an mindestens einem Tag pro
Monat aber weniger als an zwei Tagen
pro Woche sowie OPNV-Nicht- oder Sel-
ten-Nutzer = keine OPNV-Nutzung oder
weniger als an einem Tag pro Monat). Im
direkten Vergleich erhalt das Modell 2 (eTi-
cket mit Bestpreisgarantie) die héchste Zu-
stimmung (46 Prozent bekunden Affinitat,
54 Prozent Ablehnung), wihrend das Mo-
dell 3 von 62 Prozent und das Modell 1 so-
gar von 66 Prozent der Befragten als nicht

ANZEIGE

relevant bewertet wird (,kein Thema fiir
mich®).

OPNV-Medium-Nutzer besitzen ein ver-
gleichsweise hohes Interesse an den al-
ternativen Ticketangeboten (Ablehnung
der Modelle in einer Range von 35 bis
49 Prozent). Dies kann dadurch erklart wer-
den, dass dieses Segment bereits OPNV-
affin ist, die bestehenden Sortimente fiir
Stammkunden (in der Regel Zeitkarten) je-
doch fiir die Zielgruppe nicht ausreichend
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Quelle: exeo Strategic Consulting AG/Rogator AG

Medium-User OPNV

56%
47% 47%
ohne mitPot! ohne mitPot.; ohne mit Pot.
Pot. Pot. Pot.
Modell 1- | Model2- { yiogen 3.
eTicket Blickermt eTarif
Bestpreis

Selten-/Nicht-Nutzer OPNV

32%
23% 26%
ohne mit Pot. ohne mit Pot.; ohne mit Pot.
Pot. Pot. Pot.
Modell 1- Modoll 2= | ‘Moal 3
eTicket eligkar mit eTarif
Bestpreis

Stammkunden OPNV
44%
33% 34%
ohne mit Pot. ohne mit Pot.; ohne mit Pot.
Pot. Pot. Pot.
Modell 1- | Model2- i e 3.
eTicket aTlcketinit eTarif
Bestpreis
Quelle: exeo Strategic Consulting AG / Rogator AG

1) Wir zeigen Ihnen jetzt ein Ticket fir den OPNV und wiirden gerne wissen, wie Sie dieses bewerten? Sie erhalten die Méglichkeit, fiir die Nutzung von
Bussen und Bahnen ein elektronisches Ticket zu buchen. Erforderlich ist dazu ein Smartphone und die Nutzung einer App.

Abb. 5: Affinitét fir digitale OPNV-Ticketmodelle (Deutschland; Prozent der Befragten).

attraktiv sind und daher eine gewisse Of-
fenheit flir alternative Ticketangebote be-
steht. Die Zielgruppe der OPNV-Selten-
und Nicht-Nutzer wird vergleichsweise
weniger durch die digitalen Ticketangebote
angesprochen. Allerdings zeigt sich hier
wie auch in den anderen Segmenten durch-
aus zusétzliches Potenzial bei zirka vier bis
sieben Prozent der Befragten (,wiirde da-
mit haufiger Busse und Bahnen fahren®).
Zusétzlich ist die Affinitat hinsichtlich der
digitalen Tarifmodelle durch das Alter ge-
trieben (mit zunehmendem Alter nimmt
die wahrgenommene Relevanz der Tarif-
modelle ab — zum Teil diirfte dies durch die
geringere Nutzungsquote von Smartpho-
nes zu erkldren sein).

Bezieht man die Perspektive des OPNV-
Nachfragepotenzials mit ein, zeigen sich
die in Abbildung 5 ausgewiesenen Ergeb-
nisse. Dargestellt ist die Affinitat fiir die
Modelle unterschieden nach Befragten mit
und ohne disponiblem Fahrtenpotenzial
und OPNV-Nutzungsintensitit. Befragte
mit Fahrtenpotenzial weisen insgesamt
eine deutlich gropere Affinitat fir die digi-
talen Tarifmodelle auf. In allen Segmenten
wird das Modell 2 bevorzugt. Die hdchsten
Zustimmungswerte (72 Prozent) erreicht
das Modell 2 im Segment der OPNV-Me-
dium-Nutzer mit Potenzial (disponibles
Fahrtenpotenzial wie oben beschreiben).

Im direkten Wettbewerb der Preismodelle

schneidet Modell 2 vergleichsweise am bes-
ten ab. Offensichtlich spielt hier die ausge-
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lobte Bestpreisgarantie eine grofere Rolle
als beispielsweise die Tarifbildung auf Basis
von zurlickgelegter Entfernung (Modell 3).
Die Uberlegenheit dieses Modells ist ro-
bust, sie bleibt bei differenzierter Betrach-
tung nach Land, Nutzungsintensitdt des
OPNV, Altersstruktur et cetera bestehen.

Fazit und Diskussion

Die empirischen Ergebnisse unterstrei-
chen zwei Aspekte: Zum einen zeigt sich,
dass trotz eines Anstiegs in der OPNV-Nut-
zung weiterhin Nachfragepotenziale beste-
hen. Zum anderen erfahren auch eTickets
und eTarife eine gewisse Akzeptanz, welche
iiber die bestehenden Kundensegmen-
te keineswegs gleich verteilt ist. Vielmehr
ergeben sich klar identifizierbare Zielgrup-
pen mit erkennbar hoher Affinitat fiir digi-
talisierte Tarife und mogliche Implikatio-
nen fiir den OPNV und Aufgabentrager.

Weitere Wachstumspotenziale im
OPNYV nutzen

Trotz héherer OPNV-Nutzungsintensitét se-
hen immer noch Befragte zusétzliches OP-
NV-Potenzial [15]. In der aktuellen Diskus-
sion um Abgasskandale, Dieselfahrverbot
und kostenlosen OPNV kommt dem OPNV
eine Schliisselrolle zu [10]. Der damit ver-
bundene Imagegewinn steigert die Vorziig-
lichkeit des OPNV im Vergleich zu anderen
Verkehrstragern. Gleichzeitig nimmt die Fo-
kussierung auf den Pkw ab. Fiir den OPNV
bieten sich entsprechende Chancen.

Nutzungsbarrieren aus Kundensicht
beleuchten und gesamthaft verstehen

Um aus den quantifizierten Nutzungsbar-
rieren zu konkreten Mapnahmen zu kom-
men, die zusétzliche Nachfrage generieren,
ist ein tieferes Verstandnis der Hemmun-
gen von potenziellen (Neu-)Kunden erfor-
derlich, Busse und Bahnen zu nutzen. Der
Preis als Kriterium ist ein wichtiger Nicht-
nutzungsgrund, wirkt aber in den meisten
Fallen nicht alleine. Wichtig sind in diesem
Zusammenhang also nicht nur preisliche
Anreize, sondern auch transparente und
einfache Prozesse [17]. Ein Beispiel dafiir
ist das City-Ticket im DB Fernverkehr [18].

Potenziale bei OPNV-Medium-Nutzern
adressieren

Der Anteil der Befragten mit disponiblen
OPNV-Fahrten ist insbesondere bei OPNV-
Stammkunden sowie Medium-Nutzern
ausgepragt. Wahrend Stammkunden in der
Regel durch Zeitkartenprodukte den OPNV
unbeschrankt nutzen kénnen und Zusatz-
fahrten keine Zusatzerl®se fiir die OPNV-An-
bieter bedeuten, stellt sich die Situation bei
Medium-Usern anders dar. Ahnlich wie bei
den Stammkunden liegen weniger OPNV-
Zugangshiirden vor, aber in der Regel wer-
den Bartarife oder Zeitkartentarife mit
kiirzerer Laufzeit und ohne Abonnement
genutzt. Ein Upgrade auf Abo-Zeitkarten-
produkte scheint fiir diese Kunden nicht zu
passen, sodass alternative Tarifangebote
gepriift werden sollten, um diese Kunden zu



Stammkunden entwickeln zu kdnnen. Bei-
spiel fiir einen solchen zweistufigen ,Zwi-
schentarif”, sind das ABO-Flex-Angebot der
LVB oder die saarVV Card.

eTickets und eTarife ausbauen

Wie die Ergebnisse der Studie Mobi-
litatsTrends 2018 zeigen, &uPert rund
ein Drittel der Befragten Interesse an
elektronischen Tarifen beziehungswei-
se wiirde diese auch nutzen. Die ver-
gleichsweise hochste Affinitat weisen
OPNV-Medium-Nutzer mit disponiblem
Fahrtenpotenzial auf, die schon heute
iber einen OPNV-Zugang verfiigen. Hier
bieten digitale Tarifmodelle echte Chan-
cen. So konnen beispielsweise tiber eine
App mit einem Kundenkonto zielgerich-
tete Informationen zum Fahrplan und zu
Tarifangeboten bereitgestellt werden, die
die Verkehrsmittelwahl direkt zugunsten
des OPNV beeinflussen [19]. Etwa jeder
zehnte Befragte zeigt sogar eine Bereit-
schaft zu OPNV-Mehrkonsum, wenn ent-
sprechende Tarife angeboten werden.
Dies gilt auch fiir das Segment der OPNV-
Selten- und Nicht-Nutzer, das heipt di-
gitale Tarifformen unterstiitzen bei der
Neukundengewinnung, sind aber sicher-
lich kein ,Selbstlaufer”. Vielmehr ist eine
klare Nutzenargumentation erforderlich.
Die empirischen Ergebnisse zeigen, dass
Tarife mit Bestpreis-Garantie aus Verbrau-
chersicht positiv bewertet werden. Dies
sollte beim Ausbau digitaler Ticket-Ange-
bote berticksichtigt werden, um eine brei-
te Kunden-Akzeptanz zu erreichen.

Herausforderungen bei der
Konzeption von eTarifen beachten

eTarife stellen eine neue Logik der Beprei-
sung von OPNV-Angeboten dar. Um von
vorneherein moglichst Fehler und Proble-
me zu vermeiden, ist bei der Konzeption
von eTarifen die konsequente Berticksichti-
gung der Dimensionen Nutzungsintensitat,
Nachfragesteuerung sowie Einfachheit und
Transparenz zu empfehlen. Die Durchfiih-
rung von Machbarkeitsstudien wie beim

Zusammenfassung/Summary

VRR [20] und der Einstieg in eTarife mit-
tels Pilotierungen zeigen die jeweiligen
Herausforderungen auf, gewahrleisten
eine breite Akzeptanz bei allen Beteiligten
(Verbraucher, Verkehrsunternehmen, Ver-
biinde) und unterstiitzen bei der erfolgrei-
chen Einfilhrung oder Weiterentwicklung
elektronischer Ticketangebote. Dem The-
ma wahrgenommener Preisfairness aus
Kundensicht kommt dabei eine besondere
Rolle zu [21].

Digitale Tarife zur Nachfragesteuerung
nutzen

Die Grundlogik des Erlésmanagements
besteht darin, die Aspekte der Preisdif-
ferenzierung mit der Nachfragestruktur-
und Kapazitdtsauslastung zu verzahnen.
So ergeben sich Mdéglichkeiten, in Zeiten
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einer starken Nachfrage und knapper Ka-
pazititen eine Anhebung der Preishche
zu realisieren und in Zeiten schwacher
Auslastung gezielt Preise zu senken [13].
Eine Voraussetzung dabei ist, dass die
Nachfrager Transparenz iiber Preishchen
und Verdnderungen erhalten. Dies kann
im Mobilitdtsbereich durch die Nutzung
von Smartphones und das Angebot von
eTarifen verbunden mit einer Ausweitung
der Kundenregistrierung (Kundenkonten)
deutlich verbessert werden.

Die dargestellten Uberlegungen unterstrei-
chen, dass weiterhin OPNV-Potenziale be-
stehen. Eine digitalisierte Tarifgestaltung
bietet fiir den OPNV Moglichkeiten fiir ein
starker kundenzentriertes Marketing und
gleichzeitig die Mobilisierung latenter
Nachfragepotenziale.
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OPNV-Nutzungspotenziale und eTicketing

Die erneut starkere OPNV-Nutzung dokumentiert eindrucksvoll die
gestiegene Vorteilhaftigkeit im Vergleich zu anderen Verkehrstragern.
Auch weiterhin bestehen Fahrtenpotenziale. Vor diesem Hintergrund
gehen die Autoren auf Basis einer empirischen Untersuchung der Fra-
ge nach, welchen Beitrag digitale Angebote wie eTickets und eTarife
bei der Adressierung dieser Potenziale leisten kdnnen und welche He-

rausforderungen dabei zu beachten sind.

Demand potentials in public transport and e-ticketing

Recent increases in the use of public transport impressively docu-
ments the rising advantages compared to other modes of transport.
Furthermore demand potentials can be identified. Based on an empiri-
cal analysis the authors investigate how digital tariffs such as eTickets
and eTariffs can contribute in order to address these demand poten-
tials and describe the key challenges for success.
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