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Neues Rabattmodell im Tarifverbund A-Welle:
Digital, flexibel und nachweislich profitabel

Der Tarifverbund A-Welle und FAIRTIQ haben in einem gemeinsamen Markttest neue digi-
tale Rabattmodelle entwickelt und getestet - speziell fur Gelegenheits- und Vielfahrende,
far die sich kein Abo lohnt. Ziel war es, besser auf die verdnderten Kundenbedurfnisse
einzugehen und mit attraktiven Angeboten und modernen digitalen Losungen die Nut-
zung des offentlichen Verkehrs zu steigern. Die Ergebnisse zeigen, dass ein Rabatt, der sich
nach den Gesamtausgaben des aktuellen Monats richtet, zu einer haufigeren Nutzung
des OV fuhrt und gleichzeitig Mehreinnahmen fur den Tarifverbund generiert. Aufgrund
dieser Erkenntnisse hat sich der Tarifverbund A-Welle entschieden, das neue Rabatt-
system ,premyo” in der FAIRTIQ-App zum 1. Dezember 2024 einzufuhren. Diese Fallstudie
beschreibt die Herausforderungen, die Lésungsansdtze und die beeindruckenden Ergeb-

nisse des Markttests.

«Unsere Kund:innen steigen nachweislich auf
das Automatische Ticketing-System um,
beispielsweise mit der FAIRTIQ-App. Mit

FAIRTIQ haben wir einen Partner gewonnen,
der es uns ermoglichte, kurzfristig einen Markt-
test durchzufuhren, bei dem zwei verschiedene
Rabattmodelle getestet wurden.»

Christine Neuhaus, Geschdéftsfuhrerin Tarifverbund A-Welle



Uber den Partner: Tarifverbund A-Welle

Der Tarifverbund A-Welle umfasst den Kanton Aargau und Teile des Kantons Solothurn und bietet ein breites
Verkehrsangebot fur Pendelnde, Gelegenheitsfahrgdste und Touristinnen. FUr das A-Welle Gebiet kdnnen seit
September 2017 Tickets mit der FAIRTIQ-App mittels Check-in/Check-out erworben werden. Exakt vier Jahre
spdter wurde im Tarifverbund das schweizweit erste Monats-Capping eingefuhrt — als attraktives Angebot
fur Vielfahrende, die aufgrund der Covid-Pandemie und eines verdnderten Mobilitdtsverhaltens kein Abon-
nement mehr kaufen wollten. Beim aktuellen Markttest ging es erneut darum, besser auf die verdnderten

Bedurfnisse der Kund:innen einzugehen, insbesondere auf die Gruppe der Gelegenheitsfahrgdste und Viel-

fahrende unterhalb der Abogrenze.

Bestehendes Angebot
far Vielfahrende: das
Monats-Capping

Al es ST 4 Erreichen Fahrgdste im Tarifverbund

el s _» s A-Welle die monatliche Obergrenze,
: : e ‘ wird die gefahrene Differenz als Gutha-
ben fur den Folgemonat gutgeschrie-
ben. Die Nutzenden erhalten so einen
Anreiz, weitere Fahrten zu tatigen. Nach
einem erfolgreichen Markttest wurde
das Projekt Ende 2023 auf unbestimm-
te Zeit verldngert.




Herausforderung: Optimierung der Preisstruktur far

Fahrgdste unterhalb der Abogrenze

Wie viele Tarifverbinde steht auch die A-Welle vor der Herausforderung, die Bedurfnisse von Fahrgdsten, fur

die sich ein Abonnement nicht lohnt, besser zu erflllen und gleichzeitig die Kundenbindung zu erhéhen. Wei-

tere Herausforderungen sind:

Veraltete
Preismodelle

Zwischen starren Abonne-
ments und teuren Einzeltickets
bieten klassische Tarifsysteme
oft kaum attraktive Angebote
fur Gelegenheitsnutzerinnen.
Dies fuhrt dazu, dass viele
potenzielle Fahrgdste dem OV
fernbleiben, da die vorhan-
denen Ticketoptionen nicht zu

ihnren Bedurfnissen passen.

Mangelnde
Flexibilitdt und
Kundenbindung

Die bestehenden Rabattsys-
teme motivieren nur begrenzt
zu einer wiederkehrenden
Nutzung. Es fehlen sperzifische
Anreize, um Vielfahrende ohne
Abonnement starker zu binden
und zu einer hdufigeren Nut-
zung des offentlichen Verkehrs

ZU motivieren.

Notwendigkeit der
Digitalisierung

Der analoge Verkauf von
Papiertickets ist teuer, veraltet
und ineffizient. Um die Ver-
kaufsprozesse effizienter zu
gestalten und die Attraktivi-
tat des offentlichen Verkehrs
fur die Fahrgdste zu ernéhen,
muss die Digitalisierung weiter

vorangetrieben werden.

Die Losung: Markttest fur neue Rabattmodelle

Um den genannten Herausforderungen zu begegnen, haben FAIRTIQ und der Tarifverbund A-Welle von Mdrz

bis Juli 2024 einen Markttest zur Untersuchung innovativer digitaler Rabattmodelle durchgefuhrt. Der Test

hatte folgende Ziele:

@lﬁ Attraktive Angebote

N4 schaffen

Fahrgd&ste ohne Abonnement sollten eine

#ﬁ Alte Rabattmodelle
digital transformieren
Veraltete Mehrfahrtenkarten auf Papier sollten
echte Alternative zu den bestehenden, oft durch attraktive digitale Varianten ersetzt
teureren Einzeltickets erhalten, die einfach zu werden, die einfach Uber die FAIRTIQ-App

handhaben ist und zu mehr Fahrten motiviert. nutzbar sind.
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Benefits Beitreten

TARIFVERBUND

'i’\welle

Herzlichen Gliickwunsch,
Anna!

Du hast den A-Welle Gold Status und erhéltst
diesen Monat 15% Rabatt auf deine Reisen im
A-Welle Gebiet!

Methodik und Testaufbau

Der Markttest wurde nach einem experimentellen Verfahren durchgefuhrt. Dafur wurden ausgewdhite FAIRTIQ-
Nutzerinnen im Tarifverbund A-Welle in drei Gruppen eingeteilt: zwei Testgruppen, die jeweils unterschiedliche

Rabattmodelle erprobten, und eine Kontrollgruppe ohne Fahrtenrabatt.

In beiden getesteten Modellen gab es mehrere Rabattstufen. Die ndchsthdhere Stufe konnte jeweils durch

mehr Fahrten erreicht werden. Doch es gab auch wesentliche Unterschiede zwischen den Modellen:

Rollierender Rabatt
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Der Rabatt richtet sich nach den Gesamtausgaben ,@\
in den zurtickliegenden 30 Tagen. Nach Erreichen
der obersten Stufe bleibt der Rabatt konstant. Anreiz far Kontinuitat

Der Rabatt funktioniert als ,Streak” oder
,Status”, der durch kontinuierliche Nutzung
aufrechterhalten wird: Wer téglich OV fahrt,
fahrt durchgehend vergunstigt.



Monatsbasierter Rabatt

Der Rabatt richtet sich nach den Gesamtausgaben im laufenden Ka-

lendermonat. Zu Beginn jedes Monats wird der Rabatt zurlckgesetzt.
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Der ,Gamification”-Effekt
Die verschiedenen Stufen ermutigen die
Nutzenden jeden Monat aufs Neue, die 6f-
fentlichen Verkehrsmittel zu benutzen, um

eine héhere Rabattstufe zu erreichen.

o
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Und der Gewinner ist: der monatsbasierte Rabatt

Die Ergebnisse des Markttests lieferten wertvolle Einblicke in das Verhalten der Nutzenden und in die Rentabili-

tat der getesteten Modelle:

8%

6.5%

Rollierendes Modell

Erhohte
Nutzung

Der Vergleich mit der Kont-
roligruppe zeigt, dass beide
Rabattmodelle zu einer
signifikanten Steigerung der
OV-Nutzung fuhren. Insbe-
sondere das monatsbasierte
Modell hat sich als wirksa-
mes Instrument zur Gene-
rierung zusatzlicher Fahrten
und zur Erhéhung der Kun-

denbindung erwiesen.

der Testphase von Mdrz bis Juli 2024
6% 5.8%
4.8%
4%
I
Mehreinnahmen des
2% offentlichen Verkehrs
im Vergleich zur
Kontrollgruppe
L]
0%

Die Mehreinnahmen (rot) und Mehr-
6.8% kosten (grun) der Modelle im Ver-
gleich zur Kontrollgruppe wéhrend

Rabattkosten
Monatsbasiertes Modell

Profitabilitdt des Positives
mMonatsbasierten Kundenfeedback
Modells

Die wirtschaftliche Bewertung der Die Ruckmeldungen der
Modelle basiert auf dem Verhdltnis Nutzenden waren dusserst
der Rabattkosten zu den erzielten positiv. Das Rabattmodell
Mehrumsdtzen. Wahrend das rollie- wurde spontan als Alter-
rende Modell nicht kostendeckend native zur Mehrfahrtenkarte
ist, ist das monatsbasierte Modell genannt und viele schdtzten
klar profitabel: Der rabattbedingten die Einfachheit und Flexibili-
Steigerung der Kosten von 5,8 % tat der digitalen Losung.

stehen Mehrumsdtze in Hohe 6,8 %
gegenuber. Dieses Ergebnis zeigt:
Die Rabatte lohnen sich fur die

A-Welle auch wirtschaftlich!



Vorteile digitaler Rabattmodelle

Die Ergebnisse des Markttests zeigen, dass digitale Rabattmodelle deutliche Vorteile fur Transportunterneh-

men und ihre Fahrgdste bieten. Zu den wichtigsten Vorteilen zéhlen:

Kundentreue aufbauen

Die attraktiven Rabatte zusammen mit der
einfachen Benutzbarkeit der FAIRTIQ-App
schaffen Anreize fur wiederholte Fahrten
und férdern die Bindung an den o6ffentli-

chen Verkehr.

O

Optimierte Angebote durch
Verhaltensanalyse

Die Digitalisierung der Rabatte ermdg-
licht es, das Fahrgastverhalten besser zu
verstehen und die Tarifmodelle laufend zu

optimieren.

@

Mehr Fahrten und zusdatzli-
che Einnahmen generieren
Die Rabatte motivieren die Kund:innen
dazu, haufiger mit Bussen und Bahnen

unterwegs zu sein, was zu Mehreinnahmen

%

Attraktivitat des regionalen
Personenverkehrs steigern
Die digitalen Rabatte machen den 6ffent-
lichen Verkehr fur Gelegenheitsfahrgdste
und Vielfahrende attraktiver, erleichtern
den Zugang und verbessern das Nut-

zungserlebnis.

A
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Flexibilitdt in der Angebots-
gestaltung
Anders als traditionelle, zonengebunde-
ne Mehrfahrtenkarten, bertcksichtigt das
neue Modell keine Zonen. Stattdessen
orientieren sich die Rabattmodelle an der
Hohe der Ausgaben, was eine flexiblere
und individuellere Gestaltung des Ange-

bots ermdglicht.

fur die Transportunternehmen fuhrt. - At
o R e
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Zukunftsaussichten:
EinfUhrung des Rabattmodells ,,premyo”

Aufgrund der positiven Ergebnisse des Markttests hat sich der Tarifverbund A-Welle entschlossen, den Ra-
batt auf den physischen Mehrfahrtenkarten abzuschaffen und stattdessen das neue digitale Modell ,premyo”
Uber die FAIRTIQ-App anzubieten. Wahrend der Markttest nur fUr eine Testgruppe zugdnglich war, steht das
neue Angebot nun allen Fahrgdsten offen und richtet sich gezielt auch an Neukund:iinnen. hmen und ihre

Fahrgdste bieten. Zu den wichtigsten Vorteilen zéhlen:

N~ Uberblick tber das rIA  Weitere Zielsetzung des
,@\ Modell ,premyo” QQ neuen Rabattmodells
Ab dem 1. Dezember 2024 erhalten Nutzende, Neben der Starkung der Kundenbindung und der
die im A-Welle-Gebiet mit der FAIRTIQ-App Attraktivitat des offentlichen Verkehrs far Vielfah-
unterwegs sind, bis zu 25 Prozent Rabatt. Die rende unterhalb der Abogrenze als auch Ge-
Hohe des Rabatts hangt von der OV-Nutzung legenheitsnutzende zielt ,premyo” darauf ab, die
im jeweiligen Kalendermonat ab. Je hdufiger Nutzung digitaler Ticketldsungen zu férdern und
die Fahrgdste mit Bussen und Bahnen unter- gleichzeitig die Abhdngigkeit von traditionellen
wegs sind, desto héher ist der Rabatt, den Papiertickets zu reduzieren. Der digitale Zugang
sie bekommen. Dies ermoglicht eine flexible bietet eine einfache, nutzerfreundliche und res-
Nutzung ohne langfristige Abonnement-Ver- sourcenschonende Alternative zum traditionellen
pflichtungen und richtet sich demnach auch Ticketvertrieb. Zudem senkt das digitale Angebot
an Nutzende, fur die sich ein Abo nicht lohnt. die Kosten fur die Anschaffung und Wartung teu-

rer Infrastruktur wie Ticketentwerter, —automaten

und den Ticketverkauf durch das Buspersonal.

«Die Zusammenarbeit mit der A-Welle zeigt, wie
FAIRTIQ regionale Tarifsysteme dabei unterstutzt,
innovative und kundenfreundliche Lésungen

zu entwickeln. Diese regen zur Mehrnutzung an,
steigern die Einnahmen und machen den offent-
lichen Verkehr gemeinsam zukunftsféhig.»

Luise Rohland, Chief Product and Marketing Officer bei FAIRTIQ




Warum FAIRTIQ?

Wertvolle Datenanalyse fur
zukunftige Modelle

Die Kooperation ermoglicht es, die ge-
sammelten Daten zu analysieren und fur
die Entwicklung zukunftiger Tarifmodelle

P
il

Nachweis der Profitabilitat
von Rabattmodellen

Der Markttest hat gezeigt, dass Rabattmo-
delle rentabel sein kdnnen und somit eine

Investition in solche Tests rechtfertigen.

Optimierte
Einnahmesituation

Durch die innovativen Rabatte kann die
Einnahmesituation verbessert und die Pro-

fitabilitdt gesteigert werden.

Die Zusammenarbeit mit FAIRTIQ bot dem Tarifverbund A-Welle entscheidende Vorteile:

¥

Erfahrung mit
Tarifexperimenten

FAIRTIQ bringt umfangreiche Erfahrung im
Bereich von Tarifexperimenten mit und
kann in kleinen Gruppen Markttests durch-
fUhren, deren Ergebnisse prdzise messbar
sind - dank randomisierter Verteilung auf

Test- und Kontrollgruppen.

2
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Direkte Kommunikation mit

den Nutzenden

Uber FAIRTIQ kann die A-Welle mit den Nut-

zenden in Kontakt treten und so schnell auf

Feedback reagieren oder mittels automa-

tischer Push-Nachrichten zu Mehrfahrten

motivieren.

AN
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Flexibilitdt im Testdesign
FAIRTIQ kann bei Bedarf schnell auf Ver-

danderungen reagieren und das Testdesign

flexibel an die Bedurfnisse des Partners

anpassen.




FAIRTIQ

Und was konnen wir fur Sie tun?

Sind Sie daran interessiert, ein dhnliches
Modell in Ihrer Region zu testen?

Finden Sie heraus, wie Sie mit uns Ihr 6ffentliches Verkehrsangebot noch innovativer,

kundenfreundlicher und wirtschaftlicher gestalten kénnen.

sales@fairtiq.com
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