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—> Entwicklung der Deregulierung,
Zunahme der Ausschreibungen

—> Verdnderung bei Marketing
und Vertrieb

Ein gutes Jahr nach der EuGH-Entscheidung tber das
Magdeburger Urteil werden erste Auswirkungen sicht-
bar, die Verkehrsunternehmen stehen zunehmend unter
Kosten- und Wettbewerbsdruck.

Bei allen notwendigen Kostensenkungen diirfen
jedoch die Bedurfnisse der Fahrgdste nicht vernachlas-
sigt werden, da deren Bedeutung fiir die Leistungs-
finanzierung weiter zunimmt. Daraus ergibt sich die
Herausforderung fiir die Verkehrsunternehmen, eine dif-
ferenzierte, den jeweiligen Rahmenbedingungen ange-
passte sowie an den Fahrgastbediirfnissen orientierte
Leistungsgestaltung zu entwickeln.

Branchenexperten gehen davon aus, dass es zu
einer Reduktion der Angebots- und Bedienqualitat
kommt. Gerade vor diesem Hintergrund ist es wichtig,
die Auswahl der weiterzufiihrenden Verkehre kundeno-
rientiert vorzunehmen und die Zufriedenheit sowie die
Qualitatsbewertung der Fahrgaste zu erheben und zu
berticksichtigen. Auf dem Gebiet der Kundenbindung
und Neukundengewinnung sind noch ungenutzte
Marketing- und Vertriebspotenziale vorhanden

In diesem Zusammenhang stellt sich auch die Frage
nach der optimalen Ausgestaltung der Vertriebswege.
Der wichtigste Vertriebsweg wird vor allem im Hinblick
auf die planbaren Einnahmen, welche zukiinftigen
einen Grofsteil der OPNV—Fmanzierung darstellen, das

Abonnement werden. Jedoch kommt es im

- Trends, Chancen, Risiken

—> Kundensegmentierung

—> Automatisierung der Kundenprozesse

—> Markt und Marktentwicklung

—> Strategieoptionen: Outsourcing des
Vertriebs

Zusammenhang mit einer starkeren Fahrgastorien-
tierung auch bei der Tarifgestaltung zu Tendenzen der
Vereinfachung, der grofieren Vergleichbarkeit sowie der
starkeren Orientierung am Nutzungsverhalten der
Fahrgaste. Sowohl die Vertragskonditionen werden sich
hierdurch dndern als auch die Automatisierung der
Prozesse schneller zunehmen. Das E-Ticket wird hierbei
als effektives Mittel angesehen, wodurch gleichzeitig
der personalgebundene Verkauf reduziert werden kann.
Ob die angestrebte Vereinheitlichung und
Vereinfachung eine Ubergabe der Vertriebsverant-
wortung an Verbilinde oder spezielle Vertriebsgesell-
schaften bewirkt, ist noch ungewiss
Die aktuelle Studie beantwortet vor allem die fol-
genden Fragestellungen:
® Wie kann die Kundenorientierung verstarkt werden?
® Welche Marketingmafinahmen und Vertriebswege
versprechen eine héhere Kundenzufriedenheit
und/oder -bindung?
® Wie lassen sich die Fahrgastzahlen und Einnahmen
positiv beeinflussen?
® Welche Kundenbindungsinstrumente werden mit
welchen Konsequenzen bisher eingesetzt? Wohin
geht der Trend?
® Welche Strategien eignen sich fiir die verschiedenen

Marktakteure?

value through information.
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Nutzen der Studie

Ausgehend von der aktuellen Situation sowie einer Analyse
der Bedeutung von Kundenbindungsmafinahmen werden
die Potenziale und méglichen Hindernisse sowie Erfolgsfak-
toren flir die verschiedenen Marktakteure aufgezeigt. Dies
erfolgt neben einer konkreten Darstellung der Marktentwick-
lung auch tber eine qualitative Darstellung (bspw. Anforde-
rungen der Fahrgaste, Vorgaben der Aufgabentrager usw.).
Basierend auf diesen Einschatzungen wird aufgezeigt, wie
die Vertriebspotenziale ausgebaut werden, Kundenbindungs—’/_,
instrumente effektiv eingesetzt werden konnen und damit’
die eigene Wettbewerbsfahigkeit verbessert werden kahn.

Die Studie gibt einen fundierten Einblick in den Status
Quo sowie die Planungen der Verkehrsunternehmen im
Bezug auf Kundenbindung. Dabei beschreibt sie tiber drei
unterschiedliche Szenarien mégliche Marktentwicklungen
und erlaubt es dem Leser so, einentransparenten Uberblick
in die zukiinftigen Entwicklungén zu gewinnen, seine eige-
nen Auffassungen in die Studienergebnisse einzubinden
und somit zu eigenen Schlufifolgerungen und
Handlungsoptionen zu gelangen.

Die Studie liefert Empfehlungen dariiber, wie Marke-
tingmafinahmen entwickelt und gezielt eingesetzt werden
konnen, um die bestehenden Kundenpotenziale umfassen-
der zu nutzen. Es werden ebenso Hinweise darauf gegeben,
welche Hindernisse dabei zu umgehen sind.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-Research-
Methoden ein. Neben umfangreichen Intra- und Internet-
Datenbank-Analysen (inkl. Zeitschriften, Publikationen, Ge-
schaftsberichte usw.) fliefien fiir die Trendstudie insgesamt
ca. 100 strukturierte Interviews mit folgenden Zielgruppen
ein:

@ offentliche und private Verkehrsunternehmen

@ Querverbundunternehmen mit Verkehrssparte

®— Verkehrsverblinde

®— Verbande und Branchenexperten

Die Auswertung der Anforderungen, Planungen und Ent-
wicklungen fiihren zu abgesicherten Aussagen tiber Markt,
Chancen, Risiken sowie Strategien.

Mit Hilfe einer multivariaten Trend-Impact-Analyse™
werden diese Daten und Informationen quantifiziert und
in einer wissensbasierten Datenbank konzentriert. Daraus
werden u.a. Szenarien gebildet und entsprechende Progno-
sen generiert.

An wen sich die Studie richtet

Die Stammstudie hilft Verkehrsunternehmen, Verkehrsver-
biinden und Querverbundunternehmen mit Verkehrssparte
aktuelle und zukinftige Potenziale im deutschen Nahver-
kehrsmarkt einzuschatzen und die eigenen Kundenbindungs-
mafinahmen auf- und auszubauen.
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Berliner Verkehrsbetriebe A6R
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Bremer Straflenbahn AG

Dortmunder Stadtwerke AG
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Die geplante Studie umfasst ca. 550 Seiten. Aufgrund
der laufenden Erarbeitung kénnen sich die Inhalte

noch leicht dndern. Inhaltliche Vorschldge kénnen

bis zum Ende des Subskriptionszeitraumes aufge-
nommen werden.
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TREND:RESEARCH

trend:research unterstiitzt die Unternehmen beim Wandel
in liberalisierten Markten. Dazu werden Trend- und Markt-
forschungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, fiir einzelne
oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primar-)
Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus
liberalisierten Markten und dessen dosierter Transfer, auf-
bereitet mit eigener Methodik, fithrt zu nachvollziehbaren
Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplindare Zusammen-
setzung der Projektteams — auch mit externen Experten —
garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung
der Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen fiir und in sich stark
wandelnden Mérkten, z.B. in den liberalisierten Energie- und
Telekommunikationsmarkten.

trend:research liefert Studien und Informationen an die
wesentlichen Player der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft,
sowie an uber go% der grofieren Energieversorgungsunter-
nehmen (EVU) und unterstitzt damit existentielle Entschei-
dungen - die Referenzliste erhalten Sie auf Anfrage.

KONDITIONEN

@ Die Trendstudie »Kundenorientierung und Vertriebs-
optimierung im OPNV« kostet 3.900,00 EUR (persénliches
Exemplar).

Zusatzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des
Unternehmens) stellen wir IThnen zu EUR 300,- pro Kopie zur
Verfiigung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Mehrwertsteuer. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder
Scheck innerhalb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Bei Bestellung bis zum 24. Marz 2005 gewahren wir Ihnen
einen Subskriptionsrabatt von 10%. Bei gleichzeitiger Bestel-
lung anderer Studien (s.u.) bieten wir Ihnen 10% Mengen-
rabatt. Die Studie ist ab Juni verflgbar.

VERANSTALTUNG ZUR STUDIE

In einem Startworkshop wird die Methodik der Studie
dargestellt und eine inhaltliche Fokussierung mit den teilneh-
menden Unternehmen diskutiert. Der Startworkshop am 5. April
2005 in Bremen ermoglicht dartiber hinaus durch den gezielten
und engen Erfahrungsaustausch die Ausgestaltung und Konkreti-
sierung von Losungsansétzen im eigenen Unternehmen.

=) WEITERE STUDIEN

' trend:research gibt weitere Studien heraus, z.B.:
Corporate Publishing, 05/05, ca. 500 Seiten, 3.600 EUR
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2005, ca. 500 S., 3.600 EUR

Erdgas im Verkehr, 11/04, 622 S., 2.400 EUR

E-Ticketing, 02/04, 566 S.,3.300 EUR

OPNV-Monitor, 12/03, 157 S., 950 EUR

Der Markt fiir Energiedienstleistungen (2. Auflage),
10/03,780 S., 4400 EUR

Beschwerdemanagement in der Energiewirtschaft,
2005,ca. 500 S.,3900 EUR

Contracting - Marktaufbau und Vertriebsoptimierung,
XX. Y. 2005, ca. 500 S., 4.000 EUR

Kundenbindung und Kundenriickgewinnung in der
Energiewirtschaft (2. Auflage), 11/02, 620 S., 2200 EUR
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Weitere Informationen kdnnen Sie mit diesem Formular anfordern
oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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