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Block B: Weiterentwicklung von Tarif- und Vertriebsstruk-
turen

Vorbemerkung

Die Weiterentwicklung von Tarif- und Vertriebsstrukturen spielt eine wichtige
Rolle bei der Attraktivitatssteigerung des &ffentlichen Verkehrs. Die zunehmen-
de Digitalisierung bietet enorme Chancen, komplexe Strukturen und Prozesse
fur den Kunden deutlich zu vereinfachen und damit Zugangsbarrieren abzu-
bauen.

Gleichzeitig bietet die Weiterentwicklung von Tarif- und Vertriebsstrukturen die
Méoglichkeit, dem enormen Finanzierungsdefizit der offentlichen Verkehrssys-
teme zu begegnen. Die damit verbundene Frage, welche Wertigkeit der OPNV
hat und zu welchen Anteilen er durch den Nutzer, die Nutznief3er oder die All-
gemeinheit finanziert werden soll, lasst sich zwar fachlich beurteilen, muss aber
letztendlich politisch beantwortet werden.

Wir mochten vorab betonen, dass eine Verdnderung des Verkehrsmittelwahl-
verhaltens und ein Shift im Modal-Split zu Gunsten des o&ffentlichen Verkehrs
malfigeblich von anderen Faktoren abhéngt, als von den Tarif- und Vertriebs-
strukturen im OPNV. Zu diesen Faktoren gehéren insbesondere:

« Ein OPNV-Angebot mit einer hohen zeitlichen und réumlichen Erschlie-
Rungsqualitdt und konkurrenzfahigen Reisezeiten gegenlber anderen Ver-
kehrsmitteln, insbesondere dem Pkw.

* Eine durchgangig zuverlassige und pinktliche Betriebsqualitat, sowohl auf
der Schiene als auch mit dem Bus.

+ Die Regulierung des privaten Pkw-Verkehrs, z. B. durch eine systematische
Parkraumbewirtschaftung mit gezielter Lenkungswirkung.

* Eine abgestimmte und ausgewogene Preis- und Tarifgestaltung flr ver-
schiedene Verkehrsmittel in einer Stadt bzw. in einem Verkehrsraum (,Mobi-
lity Pricing aus einer Hand").

Die folgenden Ausflihrungen basieren auf unserer langjdhrigen Projekterfah-
rungen im deutschsprachigen und europdischen Raum, sowie praktischen Er-
fahrungen aus der Téatigkeit in Verkehrsunternehmen, sowie auf unserem Aus-
bildungshintergrund als Verkehrsékonomen und Verkehrsplaner.
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1. Welche Tarifinnovationen wurden in lhrem Unter-
nehmen/Verband eingefiihrt? Wie hat sich dies aus-
gewirkt? Welche Problematiken ergaben sich bei der
Umsetzung?

Auch bei einer weltweiten Betrachtung lasst sich feststellen, dass ,echte Tarif-
innovationen“ im OPNV eher selten sind. Der (iberwiegende Anteil an Tarifan-
geboten besteht bereits seit Jahrzehnten und wird lediglich in einigen Auspra-
gungen modifiziert.

Wir haben die Antworten zu diesem Fragenkomplex in die folgenden zwei Kapi-
tel gegliedert:

* Beschreibung des Praxisbeispiels ,Wiener Modell"

« Ubersicht zu weiteren Tarifinnovationen weltweit

1.1 Beschreibung des Praxisbeispiels ,,Wiener Modell*

Zum 01.05.2012 wurde in Wien ein neues Tarifmodell eingefiihrt, welches
durchaus als Novum im deutschsprachigen Raum bezeichnet werden kann.
Innovativ daran ist, dass sich die MaRnahmen nicht nur auf den OPNV bezie-
hen, sondern die NutznieRer eines attraktiven OPNV mit einbezogen wurden,
d.h. die Autofahrer und Arbeitgeber werden starker an der Finanzierung des
OPNV beteiligt. civity hat dieses Projekt auf Seite des Verkehrsunternehmens
Wiener Linien malbeglich mit begleitet und sich daher auch intensiv mit den
Effekten der Reform beschaftigt.

Wesentliche Eckpunkte des Wiener Modells
Bezogen auf den OPNV umfasst das ,Wiener Modell* die folgenden wesent-
lichen Eckpunkte:

* Absenkung des Preises fur die allgemeinen Jahreskarten um 19 % auf
365 € p. a. (vormals 449 € p. a.)

* Absenkung des Monatskartenpreises um 9 % auf 45 € p. Monat

* Anhebung der Preise fur Einzelfahrscheine und Mehrfahrtenkarten um 11 %
auf 2,00 € (heute 2,20 €)

* Anhebung der 8-Tage-Karte (8er-Tageskarte) um 17 % auf 33,60 €
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Durch diese Tarifmafinahmen wurde die Nutzenschwelle zwischen dem Ein-
zelfahrschein und der Jahreskarte massiv abgesenkt. Bereits ab 14 Fahrten
pro Monat mit Einzelfahrscheinen lohnt sich der Kauf einer Jahreskarte (also
nach 7 Arbeitsfahrten pro Monat)

Anhebung der Schwarzfahrergebihr von 70 € auf 100 € (Deutschland bun-
desweit einheitlich 60 €)

Weiterer Ausbau des OPNV-Angebotes (u. a. Linienverldngerungen, Neu-
baustrecken und Taktverdichtungen)

Zu den zentralen Elementen der Reform gehorte die Einbeziehung der Nutz-
niefer mit den folgenden MaRnahmen:

Deutliche rdumliche Ausdehnung der Parkraumbewirtschaftung auf weitere
Stadtbezirke

Deutliche Anhebung der Parkgebihren in den bewirtschafteten Zonen (z. B.
nahezu Verdoppelung der Preise flr Kurzparkscheine)

Verdoppelung der obligatorischen Arbeitgeberabgabe (,U-Bahnsteuer”) zur
Mitfinanzierung des offentlichen Verkehrs

Wesentliche Auswirkungen

Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif-

Die Anzahl verkaufter Jahreskarten ist massiv angestiegen. Heute werden
knapp 700.000 Jahreskarten p.a. verkauft. Rechnerisch besitzt jeder dritte
Wiener eine Jahreskarte. Die Bedeutung des offentlichen Verkehrs wurde
damit weiter gestarkt.

Die massive Absenkung der Jahreskartenpreise in Kombination mit der Er-
héhung des Bartarifs flihrte zu umfangreichen Wanderungsbewegungen in-
nerhalb des Sortiments.

Analysen der Wiener Linien zeigen, dass echte Neukundeneffekte aufgrund
der Tarifabsenkung marginal ausfallen. Die Intensivierung der Parkraumbe-
wirtschaftung und der Ausbau des OPNV-Angebots generieren dagegen
neue Kunden.

Die jahrliche Zunahme an Fahrgasten bewegt sich auf ahnlichem Niveau wie
in den Jahren vor der Tarifreform und wird durch andere Effekte getrieben
(Bevolkerungsentwicklung, Tourismus, Parkraumbewirtschaftung).

Das strukturelle Defizit der Wiener Linien weitet sich aus. Die Erldskraft pro
Fahrt bzw. Fahrgast sinkt weiter ab, bei weiter steigenden Betriebskosten.
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Von der Absenkung des Jahreskartenpreises profitieren rund 250.000 Be-

standskunden finanziell.

Die Wiener Linien erhalten die, durch die Verbilligung der Jahreskarte, ver-
ursachten Erlésausfélle von der Stadt Wien ersetzt (Tarifaquivalent).

Der (politische) Signalpreis von 365 € p.a. (1 € pro Tag) wurde nach dem
Wahlsieg der Rot-Griinen-Koalition flir die gesamte Legislaturperiode 2015
bis 2020 festgeschrieben. Der verkehrspolitische und preisliche Gestal-
tungsspielraum ist damit stark limitiert, eine marktkonforme und betriebswirt-
schaftlich sinnvolle Anpassung der Tarife ausgeschlossen.

Rahmenbedingungen und Ergebnisse in Wien

2011 2012 A
Struktur- « Einwohner (Mio.) 1,72 1,74 + 1,2%
parameter « Ubernachtungen (Mio.) 5,23 5,60 + 72%
* 1h Kurzparken (€) 1,20 2,00 + 67,0 %
Autoverkehr .
« Benzin (€) 1,36 1,45 + 6,8%
. (] i 0,
&PNV-Angebot Platzkilometer (Mrd.) 18,2 18,4 + 12%
* Preise Bartarif (%) Div. Div. +10,0 %
- » EBE (€) 70,- 100, +43,0%
: + Jahreskarten (Tsd.)? 366 512 + 40,0 %
Auswirkungen .
Wiener Linien + Fahrgaste (Mio.) 875 907 + 3,6 %

* Einnahmen (Mio. €) 461 484 + 57 %

1) Bei Barzahlung oder Zahlung innerhalb 3 Tagen, danach 138,20 €
2) Stand jeweils Dezember
Quelle: Wiener Linien, MA 23, Statistik Austria, BMWFJ

Abbildung 1: Rahmenbedingungen und Ergebnisse Wien (2011/2012)

Zwischenfazit

Beim Wiener Modell handelt es sich um einen integrierten verkehrspoliti-
schen Ansatz, der nicht einseitig auf den offentlichen Verkehr fokussiert ist.
Die Einbeziehung der Parkraumbewirtschaftung und der NutzniefRer in die
Finanzierung des offentlichen Verkehrs halten wir flir einen sinnvollen An-
satz.

Die massive Absenkung des Jahreskartenpreises hat zwar zu deutlich mehr
Jahreskartenkunden gefiihrt, echte Neukundeneffekte durch diese Malk-
nahme sind jedoch nur in marginalem Umfang eingetreten. Der Fahrgastzu-
wachs bleibt insgesamt im auch vorher erwarteten Rahmen.

Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif-
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* Der Zuschussbedarf der Wiener Linien erhéht sich weiter. Die Einnahmen-
verluste durch die Absenkung der Preise werden nicht durch steigende Ein-
nahmen aus Mehrverkaufen kompensiert. Aus Perspektive der Stadt Wien
wird dies jedoch durch hohere Einnahmen aus der Parkraumbewirtschaftung
und eine hdhere Arbeitgeberabgabe kompensiert.

1.2 Ubersicht zu weiteren Tarifinnovationen weltweit

Selbst moderne E-Ticketing-Systeme bilden, mit wenigen Ausnahmen, oft nur
bereits bestehende Tarife elektronisch ab. Selbst diese Ausnahmen beschran-
ken sich in vielen Fallen auf das Gewéhren einer Bestpreisgarantie auf Tages-
basis.

Tatsachliche Tarifinnovationen werden zudem haufig nur im Rahmen von Pilot-
projekten getestet und bisher nur selten in den Regelbetrieb Uberflhrt.

Das Potenzial von E-Ticketing-Systemen fir tarifliche
Innovationen wird haufig nicht genutzt

Tarifliche Implikation ausgewahliter E-Ticketing-Systeme

ESystem lReglon ‘Geschiftsmodell jTarlfIiche Implikation der Systeme
rw :Div. Diensileiétungén, . '
= +4 Octopus iHongkong Payment | VKeme X
B0 NaviGo |Paris ﬁiﬂ;ﬁ?m Parisund  feajng X

'Sehr stark ausgepragte Tarif-

9] Oyster iLondon §OPNV London, Payment differenzierung, Tagesbestpreis
£ - 'OV landesweit und [, .
Ew&"i! MOBIB éBrussel lintormodal éKelne X |
f - Integration OPNV, Nah- und | .
Lo ) .
L_ Touch&Travel EElerlln Fernverkehr fBestprelsregeIung
= OVChipkaart iAmsterdam EOPNV und OV landesweit | Keine X

' ‘Mengenrabatt auf Basis der
|Nutzungshaufigkeit

D Rejsekort  Kopenhagen OPNV und OV landesweit

EOF’NV. sowie multimodale  90-MinTicket mit Tagesbestpreis

C#PlusCard - Manster 1,4 stugtische Angebote  8-Unr-FlexAbo, vor 8 Uhr zzgl. 1 €

Abbildung 2: Projektbeispiel

Eine Ausnahme bildet hier das Tarifsystem in London, welches sich durch meh-
rere innovative Tarif- und Vertriebselemente auszeichnet.
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Tarif Bus TarifU-Bahn - -
* Elektronisch kontrollierter Vordereinstieg ¢ CICO an Gates an allen U-Bahn-
mit kontaktlosem Validator (Cl-only) Stationen; Preisbildung nach Abschluss
+ Raumlicher Einheitstarif ohne Check-out ~ der Fahrt d.h. nach CO
- Jede Entfernung kostet gleich » Tagesbestpreis mit Oyster nach 3 bzw. 4
— Jedes Um- bzw. Einsteigen kostet Fahrten (Innenstadt 8,2 € bzw. 9,8 €)
~ Preis: 1,6 € mit Oyster (2,8 € ohne) » Stark ausdifferenzierte, zonenbezogene
- Provin Trgarecngior
) ';e;%iset:]egtzﬂelss 1m5|t€0yster HHCHE Wochentag, Uhrzeit und nach Zonenzahl
: . + Innerhalb Londons sind Single-Cash-
° 0,
g;;g::grisziz:& nglzfl?sl:tet s Tickets mehr als doppelt so teuer wie mit
der Oyster-Card
* Bewusster Verzicht auf Gelenkbusse, . y .
um elektronische Priifung beim Fahrer + Zeltkanar (Oystar TLAVGIcArds) sind
iy eher unattraktiv, Nutzenschwelle zur
Monatskarte bei bis zu 55 Fahrten
Abbildung 3: Tarifsystem in London
In der folgenden Tabelle haben wir eine Ubersicht mit einigen wesentlichen
Tarifinnovationen zusammengestellt und darin die Auswirkungen sowie magli-
che Problematiken bei der Umsetzung beschrieben.
Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif- Seite: 9
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2. Wie lasst sich die Zahl von Abonnenten steigern? Wie
ist mit Gelegenheitsnutzenden umzugehen? Wie kon-
nen Angebote so geschaffen werden, dass beide
(Ziel-)Gruppen zur Nutzung des OPNV motiviert wer-
den?

2.1 Wie lasst sich die Zahl von Abonnenten steigern?

Die Kundengewinnung im OPNV, d.h. die Beeinflussung des Verkehrsmittel-
wahlverhaltens zu Gunsten des oOffentlichen Verkehrs, hangt von verschiede-
nen Einflussfaktoren ab. Dabei sind die wesentlichen Einflussfaktoren von ver-
kehrspolitischen und -planerischen Weichenstellungen abhéngig. Die folgende
Aufstellung ist nach der Relevanz der Treiber auf die Verkehrsmittelwahl und
damit auch auf die Abonnentengewinnung sortiert.

Wesentliche Treiber

1. Eine hohe Angebotsqualitat des offentlichen Verkehrs und eine entspre-
chende Vermarktung

2. Die Reglementierung und Steuerung des Pkw-Verkehrs, z. B. mit einer In-
tensivierung der Parkraumbewirtschaftung

3. Die deutliche Absenkung der Preise des Abonnements (siehe Wiener Modell
unter 1.1)

Nachgelagerte Treiber

4. Zielgruppenspezifische Angebote, z. B. Abos flir spezifische Zielgruppen, flr
bestimmte Zeitrdume oder saisonale Angebote (Fahrradfahrer)

5. Attraktivitatssteigerung des Abonnements durch lukrative und ggf. exklusive
Zusatzleistungen

6. Optimierung des Kundenbeziehungsmanagements, Kiindigeranalysen, Kun-
denrtickgewinnungsmafinahmen etc.

7. Werbekampagnen zur Gewinnung von Neukunden

2.2 Wie ist mit Gelegenheitsnutzenden umzugehen?

Gelegenheitsnutzer stellen in mehrerlei Hinsicht ein wichtiges Segment des
offentlichen Verkehrs dar und sollten daher durch mogliche Malknahmen zur
Abonnentengewinnung nicht benachteiligt oder ,bestraft‘ werden:
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* Heutige Gelegenheitskunden kénnen die Stammkunden von morgen sein

* Gelegenheitskunden generieren einen vergleichsweise hohen Durch-
schnittserlés pro Fahrt

* Gelegenheitskunden sind ein wachsendes Kundensegment aufgrund gesell-
schaftlicher Megatrends und der Veranderungen im Mobilitatsmarkt (Multi-
modalitat)

+ Heutige Nicht-Kunden werden Uber die gelegentliche Nutzung an den &ffent-
lichen Verkehr herangeflihrt

Generell lasst sich daraus ableiten, dass die Einstiegstarife fir Gelegenheits-
kunden nicht abschreckend wirken sollten und daher eine Gegenfinanzierung
im Sinne ,glnstige Abos — teure Einzelfahrkarten* kontraproduktiv ist.

Fur eine vertiefte Betrachtung der Gelegenheitskunden halten wir einen diffe-
renzierten Ansatz fur erforderlich. In unseren Projekten unterscheiden wir zwi-
schen den folgenden Typen an Gelegenheitskunden:

+ Den Gelegenheitskunden als Neukunden, bzw. ,Einsteiger in den OPNV*

« Den Gelegenheitskunden als ,OPNV-erfahrenen" Stammkunden, der den
OPNV jedoch nur punktuell oder saisonal nutzt

Gelegenheitskunde als Neukunde, bzw. ,,Einsteiger in den OPNV*

+ Wenig bis keine Erfahrung mit dem OPNV
+ Sehr qualitédtssensibel, niedrige Toleranzschwelle
« Ausgepragte Preis-Leistungssensibilitat

+ Einstiegstarif eher Einzelfahrschein, Tageskarte oder Schnupperangebote
im Zeitkartensegment

+ Einstiegstarif sollte méglichst leicht zugéanglich und preislich attraktiv sein

Gelegenheitskunde als Stammkunde

«  Weniger qualitatssensibel als der Neukunde/Einsteiger
* Eher nuchterner ,Preis-Nutzen-Optimierer*
« Zielgruppe fur Halbjahresabonnements (Fahrradfahrer)

» Zielgruppe fur multimodale (Tarif-)Angebote
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2.3 Wie konnen Angebote so geschaffen werden, dass beide (Ziel-)
Gruppen zur Nutzung des OPNV motiviert werden?

Auch hier gelten zunachst die Ausfllhrungen von weiter oben. Wesentliche
Treiber und Grundvoraussetzungen, um beiden Nutzergruppen zur OPNV-
Nutzung zu motivieren, sind:

* Eine hohe Angebotsqualitat des o&ffentlichen Verkehrs und eine entspre-
chende Vermarktung

* Die Reglementierung und Steuerung des Pkw-Verkehrs, z. B. mit einer In-
tensivierung der Parkraumbewirtschaftung
Tariflich gibt es zwei grundsétzliche (gegensétzliche) Optionen, um die beiden

Kundengruppen zur Nutzung des OPNV zu motivieren:

+ Einfuihrung bzw. Ausbau von differenzierten Tarifangeboten flr unterschied-
liche Kundengruppen und Mobilitdtsbedlrfnisse.

« Etablierung eines dominanten, sehr stark rabattierten Tarifproduktes (Bei-
spiel: Jahreskarte Wiener Linien), um mit einem einzelnen Tarifprodukt még-
lichst viele Mobilitdtsbedlirfnisse abzudecken und Teile der Gelegenheits-
kunden direkt in das Abonnement zu lenken.

Einfihrung bzw. Ausbau von differenzierten Tarifangeboten fiir unter-
schiedliche Kundengruppen und Mobilitdtsbediirfnisse

Differenzierte Tarifangebote flir unterschiedliche Kundengruppen und Mobili-
tatsbedurfnisse kdnnen beispielweise sein:

* R&umlich differenzierte Tarifangebote

» Zeitlich differenzierte Angebote z. B. nach Tageszeiten, Saisonalitat

» Zielgruppenspezifische Angebote, z. B. Senioren, Schiiler, Berufspendler

* Nutzungsabhangige Angebote, z. B. Fahrtenhdufigkeit etc.

« Differenzierte Zusatzleistungen
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Maoglichkeiten der Tarifdifferenzierung Potenzielle Auswirkungen
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Abbildung 5: Moglichkeiten der Tarifdifferenzierung und potenzielle Auswirkungen

Der Vorteil von differenzierten Tarifprodukten ist:

Es kdnnen unterschiedliche Kundengruppen und deren Bedurfnisse gezielt
mit maRgeschneiderten Produkten angesprochen werden und somit flir den
OPNYV aktiviert werden (Nachfragesteigerung)

Differenzierte Tarife ermdglichen eine ausgewogene Berlicksichtigung von
sozialen Aspekten und eine tarifliche Berlicksichtigung von einzelnen Per-
sonengruppen (z. B. Schiiler, Senioren, Sozialtarife etc.)

Mit differenzierten Tarifprodukten kénnen unterschiedliche Nutzungsmuster
und -intensitaten leistungsgerecht bepreist werden (z. B. Preisgestaltung
abhéngig von der Nutzungsintensitat, dem Zeitpunkt der Nutzung etc.)

Differenzierte Tarifprodukte konnen die Tarifergiebigkeit erhdhen, sofern
die Preisspannen bzw. Rabatte zwischen den verschiedenen Tarifprodukten
in einem angemessenen Verhéltnis zueinander stehen und eine Kannibali-
sierung untereinander vermieden wird

Ein Nachteil einer differenzierten Tarifpolitik ist, dass die Komplexitat des Ta-
rifsystems zunimmt und die Verstandlichkeit bzw. Zuganglichkeit dadurch redu-
ziert wird. Eine geschickte Vermarktung der Produkte, sowie die Verlagerung
der Komplexitat in elektronische Vertriebssysteme (und weg vom Kunden),
relativieren diesen Nachteil jedoch.
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Etablierung eines dominanten, sehr stark rabattierten Tarifproduktes
(Wiener Linien Modell) um Teile der Gelegenheitskunden direkt in das
Abonnement zu lenken

Siehe dazu Kapitel 1.1 Beschreibung des Praxisbeispiels ,Wiener Modell“ ab
Seite 5.

Zwischenfazit

Um Kundenbedirfnisse optimal abzudecken und mehr Kunden fir die Nutzung
des OPNV zu motivieren, miissen zunichst die Angebotsqualitit und die Steu-
erung des Individualverkehrs zu Gunsten des OPNV ausgerichtet werden. Ta-
riflich empfehlen wir die Einflihrung bzw. den Ausbau von differenzierten Tarif-
angeboten flr unterschiedliche Kundengruppen und Mobilitédtsbedurfnisse. Mit
diesem Weg lassen sich die unterschiedlichen Anforderungen der Kunden, der
Betreiber und Aufgabentrager am besten gerecht werden.
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3. Wie sind Tarif-/Vertriebsinnovationen in Bezug auf
ihre Ergiebigkeit zu bewerten? Wie im Hinblick auf
ihre soziale Vertraglichkeit?

3.1 Ergiebigkeit

Die Tarifergiebigkeit hangt maRgeblich von der Tarifhthe und -struktur in Kom-
bination mit den lokalen Nachfragestrukturen ab. Tarifinnovationen als Modifi-
kationen von Tarifhéhe und/oder -struktur kénnen sehr unterschiedlichen Cha-
rakter und damit sehr unterschiedliche Auswirkungen auf die Ergiebigkeit ha-
ben.

Nachfolgend verstehen wir ,Tarifinnovation® vornehmlich als Einflihrung von
gegenuber heute starker differenzierten Tarifen. Die Differenzierung kann sich
dabei bspw. auf eine Differenzierung (= unterschiedliche Bepreisung) von ver-
schiedenen Kundengruppen, Uhrzeiten, in oder gegen Hauptlastrichtung, Ver-
kehrsmitteln oder Linien beziehen.

Den so beschriebenen Tarifinnovationen ist gemein, dass sie nicht oder kaum
noch in der herkdbmmlichen Vertriebswelt (,Papierfahrschein®) abgebildet wer-
den konnen. Sie erfordern neue Vertriebssysteme bspw. des e-Ticketings. Um-
gekehrt hat jedoch die Vertriebsinnovation keine zwingenden Auswirkungen auf
z. B. die Ergiebigkeit, denn selbst mit dem modernsten e-Ticketing kann auch
ein ganz traditioneller und herkémmlicher Tarif verkauft werden.

Differenzierte Tarife ermdglichen es, die unterschiedlichen Zahlungsbereit-
schaften der Kundengruppen gezielter abzuschopfen und damit die Tarifergie-
bigkeit zu steigen. Tarifinnovationen (und Vertriebsinnovationen als ihre
Voraussetzung) kénnen daher grundsatzlich dafiir genutzt werden Tarife star-
ker zu differenzieren und damit die Tarifergiebigkeit zu steigern. In wie fern dies
auch tatsachlich geschieht, hangt jedoch von den Rahmenbedingungen und
Entscheidungen im jeweiligen Verkehrsraum ab, z. B. vom gewahlten Tarifni-
veau, und nicht per se von der Tarifinnovation selbst.

Vertriebsinnovationen bieten dabei die Moglichkeit, komplexere / differenzierte
und ggf. auch ergiebigere Tarifangebote zu entwickeln, ohne die Zugangsbarri-
eren fur den Kunden zu erhéhen, da die Vertriebssysteme im Hintergrund die
Tarife abbilden und der Kunde sich nicht mehr selbst damit beschéftigen muss.
Der Kunde versteht den Tarif zwar ggf. nicht mehr (kdnnte den jeweils zutref-
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fenden Preis also nicht mehr selbst ermitteln), kann aber trotzdem die Fahrtbe-
rechtigung schnell ohne grofteren Aufwand erwerben.

3.2 Soziale Vertraglichkeit

Tarif- und Vertriebsinnovationen haben zundchst einmal keinen kausalen Ein-
fluss auf die soziale Vertraglichkeit des Tarifs.

In Teilbereichen besteht die Gefahr, dass bestimmte Kundengruppen, z. B.
Personen ohne Smartphone oder Internetzugang, nicht zu allen Tarifoptionen
Zugang haben.

Bei sinnvoll ausgestalteten und differenzierten Tarifsystemen bzw. Tarifinnova-
tionen kdnnen Kunden mit héherer Zahlungsmaoglichkeit und -bereitschaft einen
wesentlich hoheren Beitrag zur Finanzierung des OPNV leisten als Kunden-
gruppen mit niedrigerer Zahlungsbereitschaft bzw. Zahlungsfahigkeit.

Die Vertriebsinnovationen machen es grundsatzlich moglich, die Kunden gera-
de auch nach sozialen Kriterien feiner und damit auch ,gerechter* zu differen-
zieren. Ein sich dieser Vertriebstechniken bedienendes Tarifsystem kann daher
in hohem MaRe sozialvertraglich sein. Pauschal niedrige Zeitkartentarife (z. B.
Wiener Modell) sind hier allerdings kontraproduktiv, da sie auch zahlungsfahi-
gen und -willigen Kunden einen hohen Rabatt gewahren. Dadurch wird die Ta-
rifergiebigkeit reduziert und der Zuschussbedarf erhoht (vgl. 2.1).
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4. Welche Erkenntnisse konnten hier Modellprojekte,

bspw. zu E-Tarifen, liefern?

4.1 Erkenntnisse aus dem ,Innovationsprojekt eTarif Heidelberg* fiir

Gelegenheitskunden im Verkehrsverbund Rhein-Neckar (VRN)'

Eckpunkt des Pilotprojektes

Erprobung eines neuen entfernungsabhéngigen Tarifsystems auf Basis der
zurlickgelegten Luftlinienentfernung fir Gelegenheitskunden. Der Zeitkarten-
tarif ist nicht Gegenstand des Pilotprojektes.

Tarif zum Start am 01.01.2015: Grundpreis 1,00 € pro Fahrt zzgl. 0,20 € pro
angefangenem Kilometer Luftlinie. Der eTarif ist flr den Gelegenheitskun-
den gunstiger als der herkémmliche Tarif.

Der eTarif gilt seit 01.01.2015 obligatorisch fir alle Binnenfahrten in der
GroRwabe Heidelberg, die mit dem Handyticketing-System Touch&Travel
gekauft werden.

eTarif-Tickets werden bei Ermittlung des Tagesbestpreises im VRN-Tarif als
PS 2-Tickets beriicksichtigt. BahnCard-Rabatt 25 % wie bisher auf Grund-
preis und Kilometerpreis.

Tarif gilt zunachst fiir eine Projektlaufzeit von bis zu drei Jahren, Verbund-
weite Einfiihrung im VRN zum 01.01.2017 oder 01.01.2018 angestrebt.

" Quellen: Schmidt, Schweizer: Neuer Luftlinien-Tarif in Heidelberg. Der Nahverkehr 1-2/2016.
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Abbildung 6: Pilotprojekt Luftlinientarif Heidelberg

Wesentliche Erkenntnisse der Marktforschung (Evaluation Okt/Nov 2015)

* Das Tarif-Prinzip ,Luftlinie* wird von den Kunden sofort verstanden und intui-
tiv als ,Luftlinie = kirzer = glnstiger” decodiert. Der Tarif wird als einfach
und glinstig wahrgenommen.

* Von den Befragten wird ein luftlinienbasierter Entfernungstarif praferiert, weil
dieser als intuitiv und leistungsgerecht empfunden wird. Der Luftlinientarif
wird als fair empfunden.

* Die Spontannutzung stieg aufgrund Einfachheit und niedrigem Einstiegs-
preis signifikant. Die glinstigen Preise im eTarif schaffen offenbar einen An-
reiz, in das neue System zu wechseln. eTarif-Nutzer geben an, vor allem in
spontan entstehenden, ungeplanten Situationen und auf kurzen Strecken
wegen der Einfachheit des Systems ofter Bus & Bahn in Heidelberg zu nut-
zen.

+  Werbemalnahmen schlagen sich direkt in hheren Verkaufszahlen nieder.

« Etwa 75 Prozent aller befragten OPNV-Gelegenheitsnutzer verfiigen (iber
ein Smartphone.

Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif- .
z Seite: 19
und Vertriebsstrukturen

civity_Stellungnahme_Enquetekommission_IV_NRW.docx

Management
Consultants



civit

* Es werden Preislimits (z. B. pro Tag, pro Monat) erwartet, man darf durch
die Nutzung von Touch&Travel und eTarif nicht schlechter gestellt werden.

* Das Wissen darum, den richtigen Fahrschein zu haben, vermittelt Ruhe und
Sicherheit.

* Eine zeitliche Differenzierung (z. B. vor 9 Uhr teurer) wird von den befragten
Kunden abgelehnt.

* Weder im Betrieb noch aus der Marktforschung heraus gab es Kritik wg.
mangelnder Wabhlfreiheit aufgrund der Bindung an Touch&Travel.

+ Sorgen um technische Probleme und Preisiiberraschungen vor der ersten
Nutzung, nach den ersten Erfahrungen kein Thema mehr.

Weitere Erkenntnisse und Fazit

Auf Basis der Einfihrungserfahrungen mit Touch&Travel im VRN und dem
eTarif in Heidelberg, lassen sich einige grundlegende Erkenntnisse ableiten:

+ Die Umstellung von einem alten zu einem neuen Tarifsystem im OPNV er-
fordert eine Migrationsphase (iber einen langeren Zeitraum hinweg.

* In diesem Zeitraum mussen konventionelle und elektronische Vertriebswege
parallel angeboten werden, wodurch insgesamt héhere Kosten entstehen.

* Um die Kunden fir einen Wechsel aus den bisherigen Vertriebs- und Tarif-
welten zu motivieren, sind preisliche Anreize erforderlich. Um ein Absinken
der Tarifergiebigkeit zu verhindern, miissen diese Anreize zundchst aus dem
herkbmmlichen Tarifsystem gegenfinanziert werden. Die Anreize flr den
eTarif missen dann sukzessive abgebaut werden.

* Aufgrund der hohen und weiter zunehmenden Marktdurchdringung von
Smartphones in nahezu allen Bevolkerungsschichten sind negative Auswir-
kungen auf die Sozialvertraglichkeit eines reinen eTarifs nicht zu erwarten.
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5. Unterschiedliche Tarif- und Vertriebsformen werden
von Kunden in ihrer Vielfalt auch als Zugangsbarrie-
ren empfunden. Welche Losungsansatze bieten sich
hier an? Wie beurteilen Sie vor diesem Hintergrund
Systeme wie Delfi, qixxit?

Unserer Erfahrung nach sind Zugangsbarrieren aufgrund unterschiedlicher Ta-
rif- und Vertriebsformen haufig Ergebnis einer unzureichenden Koordination
und Bindelung der Angebote innerhalb der Verbundraume und zudem mit ein
Ergebnis einer fehlenden bundesweiten Koordination.

Dies ist maRgeblich der heutigen Organisationsstruktur geschuldet: So sind in
den meisten Verkehrsverblinden die Verblnde flr die Tarifgestaltung verant-
wortlich, flr die Vertriebssysteme sind dagegen mehrere Verkehrsunternehmen
verantwortlich. Damit sind Friktionen in vielen Verbundrdumen quasi vorpro-
grammiert, sowohl zwischen Tarif und Vertrieb, als auch innerhalb des Ver-
triebs.

Die Digitalisierung und die damit verbundene Mdglichkeit, Fahrgastinformation
und Vertrieb ortsungebunden anzubieten, verschérft das Organisationsproblem
in Verkehrsverblnden zuséatzlich, da die heutigen Zustandigkeiten fur Tarif,
Vertrieb und Fahrgastinformation nicht mehr zu den veranderten Strukturen
und Anforderungen passen.

5.1 Losungsansitze

* 5.1.1 Konsequente Blindelung der Informations- und Vertriebsformen — Ab-
schaffung von Parallelangeboten

+ 5.1.2 Nahtlose Verzahnung von Fahrplanauskunft, OPNV-Navigation und
Vertrieb und konsequente Vereinheitlichung der Benutzeroberflachen und -
zugénge

* 5.1.3 Professionalisierung der digitalen Vertriebsangebote

* 5.1.4 Reorganisation und Neuordnung der Zustandigkeiten fur Tarif- und
Vertriebsaufgaben innerhalb der Verkehrsverblinde

L]

5.1.5 Professionalisierung der Kommunikation und der Vermarktung
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5.1.1 Konsequente Biindelung der Informations- und Vertriebsformen —
Abschaffung von Parallelangeboten

In vielen Verkehrsverbiinden bestehen verschiedene digitale Informations- und
Vertriebsformen parallel und sind nicht miteinander verzahnt. So gibt es bei-
spielsweise Apps fur die Fahrplanauskunft ohne Vertriebsfunktion parallel zu
Apps fiir den Fahrkartenverkauf inkl. (einer weiteren) Fahrplanauskunft. Haufig
gibt es zudem parallele Webshop- und App-Angebote von Verkehrsunterneh-
men und Verblnden innerhalb eines Verbundes mit unterschiedlichen Funktio-
nalitaten und Angeboten.

Anstatt die Digitalisierung flir eine Vereinfachung der Kundenschnittstelle zu
nutzen, wird die Komplexitat zusatzlich erhdht. Der Abbau von Zugangsbarrie-
ren kann hier mit einer konsequenten Vermeidung bzw. Abschaffung von Paral-
lelangeboten im digitalen Vertrieb erreicht werden.

Vertriebsorganisation®
Webshop Handyticket
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1) .Ohna.TnuchAand-Truvel ) ) ) ) .
*. Im Verbund gemeinsam/zentral finanziertes System, aber Organisation/ Verantwortung (lead) und Betrieb durch ein
Verkeh imen (chne ivitat, A GVH und HVV [stra bzw. HHA exklusiv im Auftrag aller VU])

Abbildung 7: Beispiele fiir die zentrale und dezentrale Vertriebsorganisation

5.1.2 Nahtlose Verzahnung von Fahrplanauskunft, OPNV-Navigation und
Vertrieb und konsequente Vereinheitlichung der Benutzeroberfla-
chen und -zugange

Die Benutzeroberflachen der Fahrplanauskunfts-, Kundeninformations- und
Verkaufssysteme sind selbst innerhalb eines Verbundraumes haufig sehr un-
einheitlich gestaltet und nicht miteinander verzahnt. Der Kunde muss sich im-
mer wieder neu orientieren, neu registrieren oder anmelden.
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Eine konsequente Vereinheitlichung der Benutzeroberflachen und -zugange
kénnte Zugangsbarrieren deutlich reduzieren. Single-Sign-On, d.h. das einma-
lige Registrieren und Anmelden fiir verschiedene Vertriebsformen kann Zu-
gangsbarrieren senken und gehért in anderen Branchen zum Standard. Zudem
sollten die Fahrplanauskunfts- und Vertriebssysteme konsequent zusammen-
gefuhrt werden, um die Komplexitat durch Parallelsystem zu minimieren.

Zudem sind die Systeme und Benutzeroberflachen bundesweit sehr heterogen,
da nahezu jeder der 70 Verkehrsverblnde und hunderte Verkehrsunternehmen
individuelle Ansatze verfolgen.

Auch hier kénnte eine konsequente Vereinheitlichung Zugangsbarrieren eben-
falls absenken, wobei wir den vordringlichen Bedarf und Prioritat bei einer Ver-
einheitlichung innerhalb von Verbundraumen sehen.

Beispiel HVV

Historie Status quo Vision

- Bargpldioss 5 Single Sign-on CIBO als Vision
Automaten ]

| Smart

2002 ® Web-Shop unterwegs
HandyTicket RS LR

20109 Deutschland X Smart move

HVV-Card (10 €
2011 mtl., 25 % Rabatt) X

2012 ® HVV-App

2013 @ Launch switchh

HVV-Card Relaunch ,»2030 wird nur

(3 % Rabatt) 1 . «
i ikel im Warenkor noch gewischt
2016 ® Ausbau switchh sl g

Abbildung 8: Eine App fiir Auskunft und Verkauf und eine Registrierung

5.1.3 Professionalisierung der digitalen Vertriebsangebote

Unsere Projekterfahrung zeigt, dass viele digitale Vertriebsangebote schlecht
umgesetzt wurden und erhebliche Defizite in der Performance aufweisen. Dies
trifft auf eine hohe Erwartungshaltung des digitalen Kunden, der nahtlose, intui-
tive und ansprechende Apps und Online-Angebote erwartet.

Abhilfe kénnte hier eine kritische Bestandsaufnahme Uber alle Prozessschritte
(vom Auffinden im App-Store, Uber die Registrierung bis hin zum Verkaufsvor-
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gang) hinweg mit einer anschlieRenden Optimierung bzw. einem Relaunch der
Angebote schaffen.
App-Performance
—_— (55) (13) (17)
[ o (
= (1.305) b (152) @ (285)
(34) m (10) (12)
e (378) (62) X (8.951)
ae (37) i (51) (25)
S (265) s (109) % (1.738)
N (97) easy. (12) ~{ /] (19)
Lo (631) HO (792) l"i (735)
e (17) (30) Bla (367)
BVG (6.654) Lg (540) Bla (4.330)
(8) (359) % (8)
=a8 (204) | & ] (22.573) (1.335)
Hinweise: 1) Erste Zeile beschreibt Nutzerbewertung imAppIeApi) Store seit letzten Update; zweite Zeile 2) Zur it: bis
auf blabla-Car sind in allen privaten Apps auch Buchungsfunktionen integriert;
Quelle: Apple App-Store, abgerufen am 18.11.2015
Abbildung 9: Vergleich der Kundenbewertung von o6ffentlichen und privaten Angeboten
5.1.4 Reorganisation und Neuordnung der Zustandigkeiten fiir Tarif- und
Vertriebsaufgaben innerhalb der Verkehrsverbiinde
Zu Beseitigung der skizzierten Probleme (Abschaffung der Parallelangebote,
Abbau von Zugangsbarrieren, Professionalisierung der digitalen Angebote) ist
eine Neuordnung der Zustandigkeiten fur Tarif- und Vertriebsaufgaben inner-
halb der Verkehrsverbilinde erforderlich. Dabei ist zu klaren, welche vertriebli-
chen Aufgaben kinftig von den Verkehrsunternehmen und welche von den
Verblnden wahrgenommen werden sollten und welche Rolle Dritte dabei spie-
len.
Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif- Seite: 24
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Vertriebsorganisation

Verbund Marktverantwortliches . Gruppe von VU
> VU - u
* Nutzung Benutzer- « Zentrale « Zentrale Benutzer-
Pro oberfléche Verbund Benutzeroberflache oberflache
« Neutral/Diskriminie- | « Erhéhte Marktnahe  » Erhohte Marktnahe
rungsfrei ¢ Ggf. Nutzung Kapa-  + Ggf. Nutzung Kapa-
* Bestehende Struktur zitaten/Kompetenz zitdten/Kompetenz

(Entscheidungen,
Finanzierung, Orga)

* VU Widerstandda | ¢ Neue Strukturen + Komplexe Strukturen
Contra veranderte Rollen nétig (Vertrage ...) nétig (Lead/Vertrag..)

+ Erhséhter politischer |« VU in Doppelrolle « Akzeptanz von Ubrigen
Einfluss « Akzeptanz anderer VU? (Kundendaten)

* Anpassungs-/ VU? (Kundendaten) « Sehr politikfern
Ausbaubedarf « Eher politikfern (Zu-  + Ggf. dezentrale Be-
Verbundstruktur gang Férderung) nutzeroberflache Ziel

« VBN + Ustra (GVH) * Vertriebsallianz

Balspidl « VBK (KWV) (VRR)

Abbildung 10: Optionen fiir eine Neuordnung der Vertriebsorganisation

5.1.5 Professionalisierung der Kommunikation und der Vermarktung

Tarife von Fluggesellschaften oder Telekommunikationsunternehmen sind ahn-
lich vielfaltig und komplex wie Tarife im OPNV. Den Anbietern gelingt es jedoch
durch eine einseitige Fokussierung der Kommunikation auf einen pragnanten
Signalpreis, die Preiswahrnehmung auf den Signalpreis zu lenken. Dieser Sig-
nalpreis umfasst haufig nur eine Basisleistung. Zusatzleistungen werden dann
erst im Rahmen des Buchungs- oder Kaufprozesses sukzessive hinzugeflgt. In
der Wahrnehmung des Kunden bleibt jedoch priméar der einfache Signalpreis
haften. Vergleichbare Ansdtze kommen im OPNV bisher nur vereinzelt zum
Einsatz.

5.2 Beurteilung von Systemen wie Delfi, gixxit etc.

Ubergreifende Informations- und Buchungsplattformen kénnen den Zugang
zum Offentlichen Verkehr erleichtern und die Vernetzung verschiedener Ver-
kehrsmittel verbessern. Unserer Markteinschatzung nach besteht der groere
Bedarf bzw. der grofere Nutzen fur den Fahrgast zundchst in der Optimierung
der verbundbezogenen Plattformen (siehe dazu auch 5.1).

In den vergangenen Jahren sind zahlreiche Ubergreifende Informations- und
Buchungsplattformen entstanden, bisher ist jedoch keiner Plattform ein bun-
desweiter Durchbruch in der Marktdurchdringung oder die Etablierung eines
erfolgreichen Geschaftsmodells gelungen.

Stellungnahme der civity Management Consultants zum Block B: Weiterentwicklung von Tarif-
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Mobilitdtsdienstleister und Mobilitdtsintegratoren (Europa)

GO‘ le * Bislang kein Vertrieb, nur Darstellung von Fahrplaninformationen
' 8 + Millionen Menschen optimieren taglich ihre Mobilitat mit Google
L aeuan » Informationsplattform fiir 6ffentlich nutzbare Mobilitat
waymate f? + Eigener Vertrieb ist geplant und erste Ansétze sind bereits realisiert
« Informationsportal flir car2go und komplementéare urbane Mobilitat
€ moovel P 9 P

* Vertriebsdienstleistungen im Aufbau und teilweise bereits integriert (VVS)

Urbanes Mobilitatsangebot der Hamburger Hochbahn (HVV)

switchh Vertriebsintegration von OPNV, car2go, driveNow, etc. im Aufbau

O ix Xi |- » Neutrale Informationsplattform von DB Vertrieb
» Zurzeit noch kein Vertrieb fir OPNV

Abbildung 11: Ausgewahlte Mobilitatsdienstleister und Mobilitatsintegratoren

In den nachsten Jahren wird sich zeigen, welche Plattform(en) sich hier dauer-
haft durchsetzen und welche wieder vom Markt verschwinden. Grundséatzlich
lasst sich dazu feststellen, dass die Nachfrage nach intermodalen Plattformen
generell hinter den Erwartungen zuriickbleibt, da Kunden offenbar native Apps
fir die verschiedenen Verkehrsdienstleister préferieren (OPNV, Bahn, Carsha-
ring, Taxi, Fernbus). Gleichzeitig ist der kleinteilige Vertrieb von relativ glinsti-
gen OPNV-Tickets nicht fiir ein nachhaltig 6konomisch erfolgreiches Ge-
schaftsmodell pradestiniert. Die gréten Chancen sich dauerhaft im Markt zu
etablieren haben nach unserer Einschéatzung daher grof3e Anbieter wie Google,
HERE oder die Deutsche Bahn, die bereits ein Massenprodukt im Markt etab-
liert haben (z. B. Routing mit Google Maps, Bahnreisen mit dem DB Navigator)
und dieses mit vergleichsweise einfachen Mitteln, um zusatzliche Dienstleis-
tungen erweitern kénnen.

In den USA hat sich das Fahrplanformat von Google inzwischen als Standard
etabliert und viele Verkehrsunternehmen verzichten auf eine eigene Fahrplan-
auskunftsapp, sondern decken den Bedarf mit Google Maps ab.

Die Deutsche Bahn hat Ende 2015 angekiindigt, die etablierte App ,DB Naviga-
tor" fur den bundesweiten Vertrieb von Verbund-Fahrausweisen zu 6ffnen. Dies
wirde die Moglichkeit bieten, eine weit verbreitete und von den Fahrgédsten gut
bewertete App um den Nahverkehr zu ergénzen. Kunden kénnten dann bun-
desweit sowohl Fern- als auch Nahverkehrstickets aus einer Hand kaufen, wo-
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bei nur eine einmalige Registrierung und Anmeldung erforderlich wére und dem
Kunden auch nur eine vertraute Oberflache angeboten wird.

DB-Plédne zum bundesweiten Verkauf von Verbundtickets
kdénnen die Vertriebslandschaft entscheidend verdndern

DB Navigator

! Gemeinsam fiir mehr Qualitat, |
r Erfolg

mehr Kunden, meh
-y

Quelle: DB, Zukunft Bahn, 2015, 8. 25

* In dem im Dezember 2015 vorgestellten Konzept

+Zukunft Bahn" strebt die DB an:

— Bis Ende 2017 werden 85 % der Verbundtarife mobil
und online verfugbar sein.

— Bis 2018 werden alle Verbtinde im DB Navigator
integriert sein.

— Weiterhin wird DB Regio die Présenz in
Preisvergleichsportalen sicherstellen.

Ziel:

Bis 2020 den Anteil an den sehr stark wachsenden

digital/mobil erzielten Einnahmen im Nahverkehr

(Verbund und BBDB, ohne Zeitkarten) von heute 30 %

auf tber 50 % steigern.

Abbildung 12: Weiterentwicklung des DB Navigator
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Ansprechpartner

Stefan Weigele

Tesdorpfstr. 11

20148 Hamburg

phone: +49.40.181 22 36-62
mobile: +49.175.526 57 99
email: stefan.weigele@civity.de

www.civity.de

Beratung aus |alelelsliS=lgvlale]
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Ausgewabhlte Projektreferenzen

« Begleitung der Tarifreformen u. a. in Miinchen (MVV), Wien (Wiener Linien),
Nirnberg (VAG), Magdeburg (marego) und Bremen (VBN) (Auswahl)

» Einflhrung des Landestarifs in Baden-Wrttemberg (NVBW)
+ Machbarkeitsstudie ,Durchgéngiger OPNV in der Metropolregion Miinchen*

» Machbarkeitsstudie fiir ein gemeinsames Vertriebshintergrundsystem der
sechs gréRten Verkehrsunternehmen im Verkehrsverbund Rhein-Ruhr (Ver-
triebsallianz im VRR)

» E-Ticketing Studien u.a. fir DB Vertrieb GmbH, Hamburger Hochbahn,
BSAG Bremen

« Umfassendes Projekt zur ,Zukunft des Vertriebs im OPNV* im Auftrag von
neun Verkehrsverblinden (u.a. VBB, VRS, VBN und GVH)

« Entwicklung des Geschaftsmodells fiir eine multimodale Mobilitatsplattform
fir die Metropolregion Hannover im Rahmen des Schaufensterprojektes
Elektromobilitat (Ustra)

» Verschiedene Projekte zur strategischen Neupositionierung &ffentlicher Ver-
kehrsdienstleister im kiinftigen Mobilitdtsmarkt (Multimodalitat, Mobilitatsver-

bund, etc.)

« Entwicklung eines Geschaftsmodells fir ein neues Carsharing-Konzept
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Anlage

* Welchen Wert hat der offentliche Verkehr? civity-Vortrag, Nahverkehrskon-
gress, Graz 2015
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Welchen Wert hat der
Offentliche Verkehr?

Impulsvortrag

Nahverkehrskongress 2015

Graz, 23. und 24. April 2015

civity

Der hohe Nutzen des offentlichen Verkehrs ist unstrittig

Ausgangssituation

+ Effiziente, bequeme und sichere Mobilitat

=
ﬁ Birger + Hoéhere Lebensqualitat und weniger negative
Umwelteinflisse durch weniger Autoverkehr
+ OPNV entlastet Strakennetz und Parkfldchen
Autofahrer . 0 e , .
* Bessere Autoerreichbarkeit, klirzere Reisezeiten

» Bessere Durchlassigkeit des Wirtschaftsverkehrs

A .= Wirtschaft » Sicherung der Erreichbarkeit von Standorten fiir
Arbeitnehmer und Kunden

. Stadt d * Attraktiver offentlicher Verkehr als wichtiger Standortfaktor
A e RENe UL fur Burger, Arbeitnehmer, Firmen und Touristen

Kommunen :
* Entlastung der Stadt vom privaten Autoverkehr

Nahezu alle Parteien und Interessensverbinde setzen sich fiir einen attraktiven
und qualitativ hochwertigen offentlichen Verkehr ein

c Iv l f Management
2 Consultants
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Der offentliche Verkehr befindet sich in einem
Finanzierungsdilemma

Ausgangssituation

* Ausbau und
Attraktivitatssteigerung

i kosten Geld
s:_:f%::::r » Erheblicher
Erneuerungsbedarf

» Steigende Personal-
und Energiekosten

 finanzie-

rung i
» Fehlende Kostengerechtig- » Hoher Verschuldungsgrad
keit zwischen Pkw und * Auswirkungen der
- OPNV Schuldenbremse
* Bericksichtigung sozialer » Weitere (reale) Reduktion
Aspekte direkt gezahlter
* Politische Vorgaben Zuschlsse zu erwarten

: civity s

Mobilitat gibt es nicht zu Nulltarif — ihre Finanzierung sollte
gerecht und transparent sein

Grundsatze

Mobilitdt gibt es nicht zum Nulltarif
= Mobilitét ist ein hohes Gut und stiftet vielfaltigen Nutzen flr jeden Einzelnen

* Mobilitat verursacht aber auch individuell zurechenbare Kosten, welche nicht allein von der
Allgemeinheit getragen werden sollten

Die Finanzierung der Mobilitét sollte gerecht sein
* Die Mobilitat der heutigen Generation sollte auch von ihr bezahlt werden

» An den Kosten des Neu- und Ausbau der Infrastruktur sollten auch zukUnftige Generationen,
die hiervon profitieren, beteiligt werden

+ Die tatsachlichen Kosten unterschiedlicher Verkehrsmittel sollten gerecht getragen werden
* Mobilitét sollte auch fiir sozial Schwachere mdglich und finanzierbar sein
¢ Die tatséchliche Inanspruchnahme sollte eine Grundlage der Bepreisung / Finanzierung sein

Eine gerechte Finanzierung erfordert Transparenz

* Die externen Kosten, sowie der externe Nutzen der Mobilitéat sollten transparent sein und eine
weitere Grundlage der Bepreisung / Finanzierung sein

; civity
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Der kiinftige Finanzierungsmix sollte Drittnutzer bzw. die
NutznieBer eines attraktiven OV starker einbinden

Finanzierungsmix

Dritt-
nutzer-

finanzie-
rung

* Angemessene Beteiligung
der Fahrgéaste

« Differenziert nach
Zahlungsmoglichkeiten
und -bereitschaften

* Leistungsabhangig
* Sozial ausgewogen

* Gerechtigkeit zwischen
Pkw und OPNV durch
Drittnutzerfinanzierung

"Fahrgéste finanzieren den

Betrieb"

Beteiligung der Nutznieller

eines attraktiven OV

Einbeziehung der
Verkehrsverursacher, wie
z. B. Arbeitgeber,
Veranstalter, Einzelhandel

Einbeziehung der
Immobilien-Eigentimer

Einbeziehung der
Autofahrer

» Konzentration auf die
Finanzierung der
Verkehrsinfrastruktur und
des Rollmaterials
(Kapitalkosten)

* Finanzierung durch

| Steuermittel und
offentliche
Kreditaufnahme
(Beteiligung zuklnftiger
Generationen)

"Drittnutzer finanzieren
Ersatzinvestitionen"

"Gffentliche Mittel fiir
L Neubau und Ausbau"

civity e

Die heutigen Fahrpreise bilden die Wertigkeit und den
Nutzen des offentlichen Verkehrs oft nicht sachgerecht ab

Nutzerfinanzierung
. rediE - ; ® AT ® D
Preis Einzelfahrschein')?) im Verhiltnis zum 6V-Angebot
30€ e 25€
®
. e % Wiener Neustadt ;
4581 ) g 20€ ] a Klagenfurt* steyr Wien ®e Linz @ Graz
0’8 % ° e Villach St Polton—_g® SalzbUTg
O R P S Wels Lnnghryok
1,5€ Feldkirch
15€ % S ® -
oy 2016 Bregenz Dornbirn
WweEY b 10€4— N
0 200 300 400 500 600 0 200 300 400 500 600
6V-Abfahrten pro 1.000 Einwohner pro Werktag 6V-Abfahrten pro 1.000 Einwohner pro Werktag
Preis Monatskarte”z} im Verhdltnis zum 8V-Angebot
100 € ° 60 € -
I ” ® Wlen Salzburg
80 € f ° b Klagenfurt
° * ] Steyr lnnsbruck
_— ry 40 € V|Ilach WE|S"U—L—"L'"Z—Graz
e ® e, o B Wiener Neustadt ~ St. Pélten
40 € ’—“—- 5 20€ | ° @ Feldkirch
20 € L] @ Bregenz Dornbirn
QGMIYZO‘IS © civity 2015
R e S, 0 € A~ frmerery e .
300 400 500 600 0 200 300 400 500 600

~ 6V-Abfahrten pro 1.000 Einwohner pro Werktag

1) Preise fur Fahrten im gesamten Stadtgebiet
2) Nominalpreise fiir das Stadtgebiet (Preisstand: 01.04.2014)

6

6V-Abfahrten pro 1.000 Einwohngr_ pro'Wt_ar'kta_g_
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Der Fahrpreis ist nicht der Treiber des OPNV-Erfolgs. Viel
relevanter ist das OPNV-Angebot und die Verkehrspolitik

Einfluss auf die Marktausschopfung (stidtischer OPNV)

©civity 2015

Einwohner- und Siedlungsdichte

Dcivity 2015

Autoverfiigbarkeit

©civity 2015

OPNV-Angebotsdichte

©civity 2015

Erloskraft /Tarifniveau

civity

In Niirnberg wurde dem Biirger der Wert des offentlichen
Verkehrs plakativ und eindriicklich vermittelt

Wert des offentlichen Verkehrs

|
Der Einzelfahrschein in Firth.
Bringt schnell auf Touren.
Und kostet weniger als ein Cappuccino.

MOBILITAT MAL ANDERS BETRACHTET:
Einzelfahrschein Z: 1,90 €
Cappuccino: 2,50 €

Quelle: infra furth, VGN

8

[ ]
Das TagesTicket in Fiirth

Halt langer als der Snack zwischendurch.
Und kostet weniger.

MOBILITAT MAL ANDERS BETRACHTET:
TagesTicket Sole: 3,80 €
Fastfood-Snack: 5,49 €

civity s
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In Nurnberg wurde dem Biirger der Wert des offentlichen
Verkehrs plakativ und eindriicklich vermittelt

Wert des offentlichen Verkehrs

n
Das JahresAbo in Firth,
Macht 365 Tage mobil.
Und kostet weniger als ein Handyvertrag.

MOBILITAT MAL ANDERS BETRACHTET:

JahresAbo: 33,80 € / Monat
Smartphone-Flat: 49,90 €/ Monat

Quelle: infra firth, VGN

9

]
Die MobiCard in Fiirth.
Reicht langer als eine Tankfullung.
Und kostet weniger.

MOBILITAT MAL ANDERS BETRACHTET:

i MobiCard: 50,50 €
4 40 Liter Tankfdllung Super: 62 €

Management
Consultants
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Im Vergleich zu anderen Mobilitatsdienstleistungen
verkauft sich der offentliche Verkehr haufig unter Wert

Wert des offentlichen Verkehrs
Ganz Wien, alle Offis, 1 € pro Tag

=+~ #/ENER LINIEN

Jahreskarte

Claudia Dworak

4801654358
Giiltig: 01/01/2015 — 31/12/2015

10

% Wiens, 800 Smarts, 4,65 € fiir 15 Min

19 Cent

pro Minute
bei Zwischenstopp

29 Cent

pro Minute
regulare Fahrt

14,90 €

pro Stunde
regulare Fahrt

50 km

inklusive

civity
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Ein privater Haushalt in 6sterr_gich gibt ca. 1 Prozent seines
verfligbaren Einkommens fiir OPNV-Leistungen aus

Relevanz fiir den Biirger

Warenkorbstruktur Osterreich Detail Verkehr

Erziehuﬁg
und Unterricht

Nachrichtentiibermittiung

Alkoholische Getranke, Wohnung, Wasser, +~ _ Betrieb von 55 %
Tabakwaren Energie e Privatfahrzeugen
Gesundheitspflege S

Bekleidung
und Schuhe

’ Kauf von Fahrzeugen

Hausrat u. lauf. Verkehrsverbiinde

Instandhaltung 8% )
d. Hauses Personenbeférderung

Verkehr im Schienenverkehr

Personenbeférderung

Restaurants V im Luftverkehr
und Hotels N ’

. Personenbeférderung

s im StralRenverkehr

Verschiedene Waren

Dienstieistungen™ Nahrungsmittel, \\ Sonstige Dienstleistungen/
u. Dienstleistungen

o alkoholfreie T Transportverkehr
Freizeit und Kultur Getrinke b

1) Kérperpflege, persénliche Gebrauchsgegensténde, Sozialschutzdienstleistungen, Versicherungsdienstleistungen, Finanzdienstleistungen
Quelle: Statistik Austria, VPI 2015, Warenkorb 2015

g civity g

Die Wiener Bevolkerung beurteilte das Tarifniveau vor der
Absenkung sehr positiv — ein eher ungewohnliches Ergebnis

Ergebnis Marktforschung 2009 - vor Preisabsenkung

Der Fahrpreis ist im Vergleich zu Der Fahrpreis ist im Vergleich zu Der Fahrpreis ist im Vergleich zu
den Leistungen der Wiener Linien anderen europdischen Stédten ... Lebensmitteln ...
glinstig gunstig 20 % glnstig
angemessen 61 % angemessen 28 % angemessen 52 %
teuer teuer 14 % teuer
k.A. k.A. 38 % k.A.
Der Fahrpreis ist im Vergleich zu Der Fahrpreis ist im Vergleich Erlduterung
meinem Einkommen ... zum Auto ... N
» Bei den meisten Vergleichen
I S empfinden die Befragten den Preis
gunstig gunstig 4% des OPNV als angemessen
angemessen 51 % angemessen 29 % + Verglichen mit dem Auto erscheint
er sehr vielen sogar als glinstig
teuer teuer 16 % _ : s
+ Relativ viele Befragte sind sich der
k.A. k.A. 11 % im Europavergleich glinstigen

Preise bewusst

12 civity e
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Das Preisgeflige zwischen offentlichem Verkehr und Parken
ist in vielen Raumen verzerrt und Bedarf einer Korrektur

Nutzer- und Drittnutzerfinanzierung

Preisvergleich OPNV — Parken (AT) Preisentwicklung 2004-2011 (D)

€ % (429 %)
E ST —&d 130 Fahrkartenim bl
= _/ - Verbundverkehr

= Wien | 125 - v L

g 4 : Linz ] | \/

g "Parken ® Graz | 120 -

& 4 | teurerals Innsbruck. yd .

£ OPNV" _Wiener Neustadt & | 115 - /" Verbraucherpreis-

n Dorbim sﬁl:burg ® . index gesamt”

.g 2 4 Feldkll;i:genz Steyr @0 @ \a‘illachl 110 - \

5 St. Pélten |

= | Klagenfurt ® | Lh

O'E 1 4 "agen k™ Wels , 4

N "OPNV teurer i 100 +#=-

© o ots als Parken" i I Parkgebiihren

n' 0 T T 17'7*“: 95 - S e . A" FE A

0 1 2 3 4 5 2004 2006 2008 2010 2012
Preis OPNV (2 Einzelfahrscheine)
Quelle: Destatis, Buﬁdesve.rb.and Pérken, ci\.zity-Térif.dalé.nb.aﬁk,.Weﬁe .fiJr deui.sché Stadte
Management
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Die Nutznieler des offentlichen Verkehrs sind heute wenig
bis gar nicht an dessen Finanzierung beteiligt

Instrumente der Drittnutzerfinanzierung — Beispiele

Quellen: Stefan Groer 201

14

| Verpflichtend s e el
Einmalig » Stellplatzablosebeitrage * Freiwillige Beitragszahlung,

* ErschlieBungsbeitrage Sponsoring der Infrastruktur

+ Stadtebauliche Vertrage (z. B. Haltestellen)

+ Steuer auf Grundstticksverkauf
|- Steuerfond e
RegelmiRig | « Parkraumbewirtschaftung * Freiwillige Beitragszahlung,

* Arbeitgeberabgabe

* Nahverkehrsabgabe

» City-Maut

* Zwangsabnahme von Tickets

* Integration in Gastekarte/Kurtaxe
* Grundsteueranteil/Grundbesitz-

geggbe

3, DIFU 2014, civity-Analyse

Sponsoring des Betriebs
* Freiwillige, dynamische
Beitrage des Handels
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Die hohe Wertigkeit des 0V spiegelt sich nicht in den
finanziellen Beitragen der Nutzer und NutznieBer wieder

Fazit / Impulse
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Der hohe Nutzen des offentlichen Verkehrs ist vielschichtig und unbestritten — Es
gibt viele NutznieRRer eines guten und erfolgreichen &ffentlichen Verkehrs

Der 6ffentliche Verkehr steckt in einem Finanzierungsdilemma — der notwendige
und gewlinschte Ausbau des Angebots ist dadurch akut gefahrdet

In vielen Verkehrsraumen bilden die Fahrpreise den Wert des 6ffentlichen
Verkehrs nicht ab — Spielraume flr die Nutzerfinanzierung sind vorhanden

In den meisten Raumen wird der Autoverkehr — preislich — gegenlber dem
offentlichen Verkehr bevorzugt — Hier besteht Anpassungsbedarf

Die Nutznief3er des &ffentlichen Verkehrs sind heute wenig bis gar nicht an
dessen Finanzierung beteiligt — Hier besteht ein erhebliches Potenzial

Die knappen offentlichen Mittel sollten vor allem fiir die Finanzierung des Ausbaus
und die Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit des Angebotes verwendet werden

civity dme

Herzlichen Dank fiir lhre Aufmerksamkeit!
Fiir Riickfragen stehe ich lhnen gerne zur Verfigung

Kontakt

Stefan Weigele

Tesdorpfstr. 11

20148 Hamburg

phone: +49.40.181 22 36-62
mobile: +49.175.526 57 99
email: stefan.weigele@civity.de
www.civity.de
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