Verkehrsindustrie

Finanzierungsmodell fiir Fahrkarten-
automaten und Ticketingsysteme

Der Wettbewerb hat den Offentlichen Personennah-
verkehr (OPNV) erreicht. Immer mehr Aufgabentriger

setzen auf innovative Finanzierungsmodelle, um ei-

nen bedarfsgerechten und leistungsfdhigen Nahver-

kehr zu gewdhrleisten. Zunehmend geraten auch die

Vertriebssysteme auf den Priifstand - effiziente und

entlastende Finanzierungslosungen stehen dabei im

Mittelpunkt. Ein Beispiel: die Beschaffung von Ver-

triebssystemen auf Mietbasis.

Der OPNV verzeichnet seit Jahrzehnten
konstante Wachstumsraten. Zugleich
werden die Budgets der Aufgabentrdger
immer weiter gekiirzt. Einsparungen in
allen Bereichen sind unausweichlich. In
diesem Zusammenhang wird auch die
effiziente Organisation von Endver-
triebssystemen wie Fahrkartenautoma-
ten oder Fahrscheindruckern immer
wichtiger. Mit intelligenten Lésungen
konnen Auftraggeber technisch ausge-
reifte Produkte zu wirtschaftlichen Be-
dingungen beschaffen. Da zumeist
weder sie noch die Verkehrsunterneh-
men {iber das nétige Know-how verfii-
gen, ist eine Einbindung von Unterneh-
men sinnvoll, die auf Vertriebssysteme
spezialisiert sind. Deren Fachwissen und
Erfahrungen konnen genutzt werden, um
Zugangsbarrieren abzubauen, ein hohes
technologisches Niveau zu erreichen
und den OPNV insgesamt attraktiver zu
machen - dies alles unter wirtschaft-
lich optimierten Bedingungen.

Eine Losungsmoglichkeit bietet das
Lebenszyklus-Modell, bei dem der Auf-
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gabentrager in mehreren gestaffelten
Lebenszyklen Vertriebssysteme des je-
weiligen Stands der Technik auf Miet-
basis erhilt:
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Lebenszyklus-Modell

Innovations- und Operationalisierung
Strategie-Masterplan
unter juristischer,
kaufmannischer und
technischer Betrach-

tung

1. Lebenszyklus

1 Jahr

Hier griinden Aufgabentrdger und
Ticketingunternehmen eine gemeinsa-
me Betreibergesellschaft, die die Ti-
cketingsysteme beschafft und wartet.
Die Betreibergesellschaft verpflichtet
sich, dem Aufgabentrdger ein Ticke-
tingsystem fiir einen Zeitraum von ca.

Operationalisierung

2 Lebenszyklus

Operationalisierung

3. Lebenszyklus

badid 6 Jahre

sechs Jahren gegen einen monatlichen
Mietzins zu {berlassen. Ist das Ticke-
tingsystem veraltet, tauscht es die Be-
treibergesellschaft gegen ein neues Sys-
tem aus, das wiederum auf Mietbasis
fiir einen bestimmten Zeitraum zur Ver-
fiigung gestellt wird.



Die Vorteile liegen auf der Hand: Der
Aufgabentrdger kann stets die inno-
vativste Technik einsetzen, ohne hier-
fiir groRe Investitionen tétigen zu miis-
sen. Wahrend der Kauf eines modernen
Fahrscheindruckers mit entsprechender
Software leicht 4 500 € kostet, ist eine
Miete bereits fiir 60 € monatlich mog-
lich. Sobald die Technik &lter und feh-
leranfdllig wird, kann der Aufgaben-
trager sie durch eine neue ersetzen. So
erspart er sich auch die in den letzten
Einsatzjahren liberdurchschnittlich an-
steigenden Wartungs- und Reparatur-
kosten. SchlieBlich fallt auch die Be-
antragung von Fordermitteln weg, die
haufig einen hohen Personal- und Zeit-
aufwand bedeutet.

Zugleich kann der Aufgabentrager
oder das Verkehrsunternehmen je nach
Bedarf auch den gesamten Betrieb auf
den Vertriebsspezialisten ausgliedern.
Dieser umfasst Leistungen der Reini-
gung, Wartung, Reparatur, Befiillung mit
Druckerpapier, Beseitigung von Vanda-
lismusschdden, Bestiickung mit Wech-
selgeld und das wochentliche Abholen
und Auskehren der Einnahmen. Dabei
behdlt der Aufgabentrager stets die volle
Kontrolle iiber alle Vorgdnge: Mit der
entsprechenden Software erhilt er ein
voll vernetztes Monitoring, iiber das er
jeden einzelnen Ticketkauf zuriickver-
folgen kann.

Rechtlich sind zahlreiche Varianten
denkbar. Betrieb und Vertrieb kénnen
konventionell von dem jeweiligen Ver-
kehrsunternehmen organisiert werden.
Sie konnen aber auch getrennt werden.
Indem der Vertrieb von den Verkehrs-
leistungen abgekoppelt wird, kann er
unternehmensneutral ausgestaltet wer-
den - das wirkt sich positiv auf die
Vertriebsqualitat aus [1]. Auf Wunsch
des Aufgabentrédgers kann beispielsweise
eine gemeinsame Betriebsgesellschaft
gegriindet werden. Mit dieser kann sich
der Aufgabentrdger trotz der Ausglie-

derung auch formaljuristisch seinen
Einfluss sichern. In die Betriebsgesell-
schaft kann er beispielsweise auch ei-
nen Teil seiner Beschaftigten iiber eine
Arbeitnehmerleihe einbringen. Aufihre
Tariflohne miissen sie deshalb nicht
verzichten - diese werden von dem
Vertriebsunternehmen {ibernommen.
Mietet sich die Betriebsgesellschaft
dann noch fiir die Systemwartung in die
Werkstatt des Aufgabentrdgers ein, kann
er hieriiber sogar zusdtzliche Einnahmen
erwirtschaften. Gleichzeitige spart er
Kosten ein, indem er - zeitlich begrenzt -
Teile der Beschaftigungsverhaltnisse
auslagert.

Die konventionelle Finanzierung von
Ticketingsystemen ist dagegen folgen-
dermalRen aufgebaut:

Abschreibungsdauer und nicht nach
dem Stand der Technik. Deshalb ist die
eingesetzte Technik oftmals veraltet. In
der Folge kommt es hdufig zu Proble-
men bei der Ersatzteilversorgung. Denn
wahrend die Hersteller in der Regel Lie-
fergarantien von hdchstens 15 Jahren
abgeben, sind die Gerate haufig fiir einen
Zeitraum von bis zu 20 Jahren in Betrieb.

SchlieRlich sind die Systeme zum
Ende der Nutzungsdauer praktisch wert-
los. Ein Eigentumserwerb nach diesem
~Statischen” Modell macht deshalb we-
nig Sinn.

Fordermittel kdnnen Aufgabentrager
auch in dem Lebenszyklus-Modell be-

antragen und einsetzen.

Klassische Ist-Situation

Vertriebsstrategie

Finanzierungsprufung mit
ubergeordneter Organschaft

Marktorientierung & Einholung
externen Sachverstands

Ausschreibung und
Beschaffungsprozess

2 Jahre

Hier werden zunachst haufig For-
dergelder beantragt, um ein Ticke-
tingsystem zu kaufen. Wurden die
Fordermittel bewilligt - was oft mehre-
re Jahre dauert - leitet sie der Auf-
gabentrdger an das Verkehrsunterneh-
men weiter.

Dieses beschafft das Ticketingsystem
und setzt es, den Fordermittelbedin-
gungen entsprechend, fiir eine be-
stimmte Nutzungsdauer ein. Die Nut-
zungsdauer richtet sich dabei jedoch
in erster Linie nach der relativ langen

Zweckgebundene Nutzung
der Technik mit dem Stand
aus Ausschreibung und Beschaffungsprozess

16 - 20 Jahre

Fazit: Was bei Firmenwagen langst
tiblich ist, setzt sich zunehmend auch
fiir Vertriebssysteme im OPNV durch.
Ticketingsysteme kdnnen auf Mietbasis
wirtschaftlicher und effizienter als im
Rahmen eines Kaufs beschafft werden.

Anmerkung:

[1] Vgl. zum E-Ticketing Zietz, A/Eilmes,
B./Haase, M./Fondrier, C, in: Verkehr
und Technik, 2010, S. 155.
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