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Kapitel I — Intro

1. WARUM HANDYTICKET?

Das Mobiltelefon erdffnet durch seine Verbreitung in der
Bevdlkerung weitreichende Mdglichkeiten fir die Daten-
kommunikation. Bereits im Jahr 2006 wurde im Rahmen
einer BITKOM-Studie ermittelt, dass in Deutschland flr
100 Einwohner 104 Mobilfunkanschlisse verfligbar sind.
Im internationalen La&ndervergleich rangiert Deutschland
nach Italien, GroBbritannien und den skandinavischen
Landern an der Spitze. Bei einer so engmaschigen Ver-
fligbarkeit liegt es nahe, das Handy fiir den GPNV nutzbar
zu machen, z.B. fir die Fahrplanauskunft — aber auch
fir den Ticketvertrieb.

War in den 90er Jahren die Sprach- und SMS-Kommunika-
tion mit Hilfe des Handys noch neu, so sind heute das
mobile Internet und das Laden von ,,Apps“ die Themen
der Zeit. Fur Verkehrsverbiinde und -unternehmen ist es
daher von zentraler Bedeutung, Erfahrungen mit dem
modernen Medium ,,Mobiltelefon* als Vertriebskanal zu
gewinnen. Flr die Branche bietet sich die Chance, dem
Kunden Uberall Informations- und Verkaufsfunktionen zur
Verfligung zu stellen. Dabei kdnnen Zugangshemmnisse
zum 0PNV abgebaut und neue Kundenkreise angespro-
chen werden.

Nach konzeptionellen Vorarbeiten und Markterkun-
dungen startete am 26. April 2007 mit Unterstltzung
des Verbandes Deutscher Verkehrsunternehmen (VDV)
der HandyTicket-Pilot: Der erste regionentbergreifend
nutzbare, orts- und zeitunabh&ngige Vertriebskanal
Deutschlands. Auf nationaler Ebene gelang es erstmals,
die Tarife unterschiedlicher Nahverkehrsregionen in
einem Vertriebskanal zu integrieren.

Die Kunden melden sich bei einem der beteiligten Ver-
kehrsunternehmen an und kénnen in allen teilnehmenden
Nahverkehrsregionen Busse, StraBenbahnen, S-Bahnen,
Nahverkehrsziige und weitere 6ffentliche Verkehrsmittel
nutzen. So kann ein in Dresden angemeldeter Fahrgast
ein Ticket in Hamburg, Kdln, Nirnberg sowie in anderen
Stadten und Regionen erwerben, ohne sich an ein anderes
Verfahren gewdhnen zu missen. Der Ticketautomat - das
eigene Mobiltelefon — ist dabei immer griffbereit.

Im Rahmen des Piloten wurde hinsichtlich der Bestell-
mdglichkeiten insbesondere das HandyTicket-Programm
auf Basis der Java-Technologie getestet. Marktforscher
untersuchten wédhrend der Testphase die Anwenderfreund-
lichkeit, die Akzeptanz und die Kundenzufriedenheit. Die
Erkenntnisse sind in die Weiterentwicklung des Systems
eingeflossen. Insgesamt soll durch kundenorientierte
Angebote die Nutzungsh&aufigkeit erhdht und durch Inno-
vation der OPNV nachhaltig gesichert werden.

Innerhalb der letzten drei Jahre haben sich mehr als
75.000 Kunden fir den Vertriebskanal HandyTicket ent-
schieden, Tendenz weiter steigend. Dabei wuchs die Zahl
der teilnehmenden Nahverkehrsregionen stetig an.

Uber die im Piloten beteiligten Stadte und Regionen
erhalten bisher insgesamt rund 23 Millionen Einwohner die
Mdglichkeit, ihr Ticket fir Bus und Bahn per Mobiltelefon
zu kaufen. Fir den ab Herbst 2010 folgenden Regelbetrieb
,»HandyTicket Deutschland* haben weitere Stadte und
Regionen, wie die Nahverkehrsrdume Aachen und Augsburg,
ihre Teilnahme am Vertriebssystem zugesagt.

2. VOM HANDYTICKET ZUM eTICKET

Der gemeinsame HandyTicket-Pilotversuch von VDV-
Mitgliedsunternehmen und -verblinden hatte generell das
Ziel,

* die Akzeptanz des HandyTickets beim Kunden zu testen
und

* das Verfahren fir den Kunden bestmdglich zu standar-
disieren.

Zudem war die bundesweite Kompatibilitat zur VDV-Kern-
applikation sicherzustellen.

Das HandyTicket stellt damit einen wichtigen Zwischen-
schritt auf dem Weg zur Einflhrung des eTickets in Deutsch-
land dar. Zwar sind die heute am Markt befindlichen Mobil-
telefone noch nicht fiir die VDV-Kernapplikation geeignet,
die dafiur notwendige Umsetzung der ,,NFC-Funktionalitat*
im HandyTicket-System ist allerdings optional vorhanden.
Sie kann genutzt werden, wenn eine Marktverbreitung der
entsprechenden Endgerédte absehbar ist.

In Vorbereitung dieses Zusammenwachsens galt es, die
Rollen- und Datenstrukturen der VDV-Kernapplikation hin-
sichtlich der Nutzung des VDV-Barcodes und des Sicher-
heitsmanagements ,,eTicket Deutschland* umzusetzen,
um eine effiziente maschinelle, durchgédngig standardi-
sierte Kontrolle zu ermdglichen.

Mit seiner primér auf Gelegenheitskunden abzielenden
Ausrichtung ist das HandyTicket eine sinnvolle Ergénzung
zu chipkartenbasierten eTicket-Projekten, die bislang
mehrheitlich auf Zeitkartenkunden fokussieren.

Durch die mit der UDV-Kernapplikation vorangetriebenen
Entwicklungs- und Umsetzungsaktivitdaten ist ein Standard
fir das ,,eTicket Deutschland* entstanden, der sich durch
folgende Eigenschaften auszeichnet:

* technisch untereinander kompatibel und offen

+ auf dem internationalen EFM-Rollenmodell (IS0-Norm)
basierend

- effektive und effiziente Sicherheit

* als Applikation unabhingig vom Nutzermedium (z.B.
Chipkarte, Chip im Handy) einsetzbar

* drei mdgliche Ausbauvarianten: eBezahlen, eTicket und

automatisierte Fahrpreisfindung mit CICO/BIBO

einheitliche Kundenschnittstellen, einheitliche Verfah-

rensschritte

* akzeptiert durch die Zulieferindustrie

* Ausgestaltung der zentralen Rollen, Entwicklung der
Vertrdge und der Organisation

.

Die Strategie flr das HandyTicket besteht darin, die
deutschlandweite Nutzungsmdglichkeit durch System-
vernetzung auszubauen. Darliber hinaus ist die VDV-
Kernapplikation-konforme NFC-Option umsetztbar, sobald
NFC-Handys genutzt werden. Ziel ist es, das HandyTicket
bereits jetzt eTicket-kompatibel zu gestalten und so
zuklnftig eine sanfte Migration zu ermdglichen.



Kapitel II — Projekt

1. DIE VORGESCHICHTE

Einige Verkehrsverbinde und -unternehmen im VDV
verfligten bereits seit Anfang des Jahres 2000 Uber eine
SMS-Fahrplanauskunft. Schon im Jahr 2004 erbrachte der
Verkehrsverbund Vogtland (vvv) den Funktionsnachuweis
des Java-Tickets mit dem sogenannten TeleFahrschein.
Damit war der technische Grundstein fir den spé&teren
HandyTicket-Piloten gelegt. Zeitgleich wurde im VDV
eine Arbeitsgruppe des Ausschusses fir Preisbildung
und Vertrieb (PuV) ins Leben gerufen, die sich mit dem
Thema Handy als Vertriebsweg ausfihrlich auseinander-
setzte. Zudem existierten in Europa erste HandyTicket-
Bezahlsysteme auf SMS-Basis. Dabei wurden insbeson-
dere folgende Fragen analysiert:

* Was sind die Ubergeordneten Ziele und Anforderungen
an ein HandyTicket?

* Was sind die technischen Voraussetzungen?

* Welches System ist das richtige fiir den OPNU?

Die Arbeitsgruppe zog aus ihren Analysen und Beratungen
folgendes Fazit:

Notwendig ist ein einfach zu handhabendes, sicheres
System. Die bestehenden Lisungen auf SMS-Basis kdnnen
ergédnzen, reichen aber bei der Komplexitdat der Anforde-
rungen nicht aus. Eine L6sung besteht in einer Java-
Software, die auf dem Mobiltelefon installiert wird und
anschlieBend den Ticketkauf ermdglicht, die falschungs-
sicher und gut kontrollierbar ist. Mehrere Bezahlweisen
missen angeboten werden, um z.B. Prepaid-Kunden
und eine anonyme Teilnahmemdglichkeit nicht auszu-
schlieBen. Besonders wichtig war: Das System soll Uber
alle beteiligten Nahverkehrsregionen hinweg bundesweit
nutzbar sein. Unter den zuvor genannten Pradmissen
wurde die Entscheidung getroffen, in einem Pilotversuch
Erfahrungen zu sammeln und den neuen Vertriebskanal
am Markt zu testen.

2. DER START

Am 12. M&rz 2004 wird der Pilot fir den Ticketkauf
via Handy, basierend auf einer Java-Applikation,
beschlossen. Einige Staddte und Regionen entscheiden
sich ergénzend fir die Bestellwege per SMS oder Telefon-
anruf. Der Pilotversuch startet am 26. April 2007.




DIE TEILNEHMER

Zu Beginn beteiligen sich elf Verkehrsverblinde bzw.
-unternehmen an dem deutschlandweiten Piloten:

* Donau-Iller-Nahverkehrsverbund (DING) mit den Stadt-
werken Ulm /Neu-Ulm (SWU)

* Hamburger Verkehrsverbund (HVV) mit der S-Bahn
Hamburg

* Stadtwerke Libeck AG

* Verkehrsverbund GroBraum Nirnberg (UGN) mit der Ver-
kehrs-Aktiengesellschaft Nirnberg (VAG)

« Verkehrsverbund Mittelsachsen (VMS) mit der Chem-
nitzer Verkehrs AG (CVAG)

+ Verkehrsverbund Rhein-Ruhr (VRR) mit der Rheinbahn
AG, der Essener Verkehrs-AG (EVAG) und den Wupper-
taler Stadtwerken (WSW mobil)

 Verkehrsverbund Oberelbe (VV0) mit der Dresdner Ver-
kehrsbetriebe AG (DUB AG)

* Verkehrsverbund Vogtland (Vvv)

* Zweckverband Verkehrsverbund Oberlausitz-Nieder-
schlesien (ZVON) mit der Kraftverkehrsgesellschaft
Dreildndereck (KVG)

Insgesamt ist das HandyTicket-Angebot zum Einflih-
rungsmonat fir ca. 13 Millionen Menschen bundesweit
verfligbar.

Fur die technische und logistische Umsetzung des
Piloten werden als Industriepartner Siemens IT Solutions
and Services (Ubergabe durch Siemens im Laufe des
Projektes an die Firmentochter HanseCom), das Fraun-
hofer-Institut fir Verkehrs- und Infrastruktursysteme IVI
und die DVB LogPay als Finanzdienstleister beauftragt.

Stand 26.04.2007

DAS PRODUKTANGEBOT

In allen Stadten und Regionen werden die Produkte Einzel-
fahrausweis und Tageskarte, oft auch in ihren regionalen
Preisstufen, als HandyTickets angeboten. Standard ist der
Bezug Uber eine Java-Applikation.

In einigen Nahverkehrsregionen erfolgt der Kauf ergénzend
per SMS, Web und kostenlosem Telefonanruf. Als zusatzlicher
Service wird in einigen Stadten und Regionen die Abfrage
persdnlicher Fahrpléne Uber das Mobiltelefon ermdglicht.
Im GroBraum Nirnberg, in Ulm und den Verkehrsverblinden
Hamburg, Rhein-Sieg und Mittelsachsen wird gleichzeitig
ein passendes Ticket ermittelt und kann vom Kunden sofort
gekauft werden.




DIE KOMMUNIKATION

Flr den Ubergreifenden Ansatz des HandyTickets wird eine
nationale Kommunikationsstrategie entwickelt und durch
eine renommierte Hamburger Werbeagentur umgesetzt.

Dachgedanke der Einfihrungskampagne ist der techno-
logische Quantensprung, der das HandyTicket als die
Zukunft des Fahrausweises positioniert. Unter dem Motto
»Willkommen im 21. Jahrhundert, liebe Fahrkarte!“ zeigt
das Leitmotiv die historische Entwicklung des Tickets
in vier Schritten — vom frihesten Papierfahrausweis bis
zum kommenden HandyTicket — auf. Zus&tzlich werden
die Nutzervorteile ,,einfach, schnell und bargeldlos*
kommuniziert. Ein gemeinsames Logo ,,HandyTicket —
kommt wie gerufen* wird ergdnzend entwickelt.

HandyTicket Q

Kommt wie gerufen.

Eine bundesweite Werbeeinflihrungskampagne startet
im Mai 2007 und wird im Herbst 2007 fortgesetzt. Die
Zielgruppe Gelegenheitsfahrer wird auf den neuen
Vertriebskanal HandyTicket aufmerksam gemacht. Ein-
schléagige, reichweitenstarke Werbemittel wie Anzeigen
in Reisemagazinen einschlégiger Fluggesellschaften und
der Deutschen Bahn, Online- und Newsletter-Werbung
tUber Flugportale sowie ein Faltblatt informieren dazu
ausfiihrlich Gber Anmeldeverfahren, Technik und Bezahl-
mdglichkeiten. Ein Muss: Die Uberregionale Website
www.dashandyticket.de steht mit Pilotbeginn zur
Verfligung. Darliber hinaus starten umfangreiche
regionale Einfihrungskampagnen in den beteiligten
Stadten und Regionen.
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3. DIE MEILENSTEINE

Die nachfolgend aufgeflhrten Meilensteine zeichnen den
Projektverlauf in chronologischer Reihenfolge anhand
wichtiger Schlaglichter nach.

26. April 2007:

Start

Der HandyTicket-Pilot startet mit einer zentralen Presse-
konferenz in Hamburg sowie koordinierten Presseaktivi-
tdten in den einzelnen Nahverkehrsregionen vor Ort. Die
Presseresonanz ist ausgesprochen gut. Ein hoher Ansturm
auf den HandyTicket-Server ist nach Verdffentlichungen
in Online-Newslettern und -Portalen zu verzeichnen.

Juni 2007:

Online-Kontrollmé&glichkeiten per WAP- und Web-Portal
Von Beginn an besteht in allen beteiligten Nahverkehrs-
regionen die Mdglichkeit des Ticketerwerbs mittels Java-
Applikation. Gleichzeitig kann die Echtheit dieser Tickets
durch eine weitere Applikation flr Kontrollhandys online
Uberprift werden.

Seit Sommer 2007 kann die Uberpriifung per Mobiltelefon
auch ohne separate Java-Applikation durch den Zugriff Gber
das mobile Internet genutzt werden. Damit wird der Weg
zur vollstandigen Nutzung des Vertriebskanals HandyTicket
Uber die Browser-Technologie bereitet.

August 2007:

Aktionsansprache per SMS

Die Teilnahme am HandyTicket-System setzt grundsatz-
lich eine Registrierung voraus. Damit besteht — nach
entsprechender Einwilligung — erstmals flr die Zielgruppe
Gelegenheitskunden die Mdéglichkeit zur direkten Kun-
denansprache. Das System unterstiitzt die Ansprache
durch den automatisierten Versand von Informationen zu
bestimmten Themen per SMS.

September 2007:

1. Marktforschungswelle

Finf Monate nach dem Start werden die HandyTicket-
Kunden erstmals befragt. An der Online-Umfrage nehmen
2.764 Nutzer teil. Sie kommt zu folgendem Ergebnis:

* Der typische HandyTicket-Nutzer ist technikaffin,
mannlich, unter 40 Jahre alt und nutzt den 8PNV eher
sporadisch.

* Die wesentlichen Beweggriinde fir die Nutzung sind die
Bargeldlosigkeit, der Komfortgewinn sowie eine gréf3ere
zeitliche Flexibilitdt vor der Fahrt.

* GroBtes Zugangshindernis stellt die Installationspro-
zedur fir die Java-Applikation dar. Hier sind — ebenso
wie bei der Bedienung und im technischen Support —
Verbesserungen sinnvoll.

* Viele Nutzer registrierten sich erst einmal nur, um das
System ein einziges Mal zu testen.

September 2007:

Einfihrung 4er-Ticket

Im Herbst 2007 wird erstmals die Nutzung von Mehr-
fahrtenkarten inklusive der Berlicksichtigung entspre-
chender Rabattierungen ermdglicht.




EEEEEEESSSEEEEsssss——  [erbst 2007:

1. Erweiterung — Stadt Miinster

Wenige Monate nach dem Pilotstart erweitert sich die
Anzahl der Teilnehmer. Die Stadtwerke Miinster machen
das Dutzend komplett.

16. Dezember 2007:

1. HandyTicket-Aktionstag

Als Reaktion auf die Marktforschungsergebnisse wird mit
einem deutschlandweiten Aktionstag die Bekanntheit des
HandyTickets in der Offentlichkeit sprunghaft gesteigert.
Dazu gibt es am 3. Adventssonntag alle HandyTickets
zum halben Preis.

Der Erfolg kann sich sehen lassen: Nicht nur die Ticket-
verkdufe und Umsé&tze, sondern auch die Zahl der neu
angemeldeten Kunden steigt in den teilnehmenden
Stadten und Regionen deutlich an. So verdreifacht sich
die Anzahl der Neukundenanmeldungen rund um den Akti-
onstag.

Frihjahr 2008:

2. Erweiterung — Region Rhein-Sieg und Stadt Erfurt
Nach Minster schlieBen sich der Verkehrsverbund Rhein-
Sieg sowie die Erfurter Verkehrsbetriebe AG (EVAG) dem
Pilotversuch an.

April 2008:

weiterfiihrende Technik

Neben der globalen Einfihrung der Bonitédtsprifung bei
der Lastschriftzahlung wird im Verkehrsverbund Rhein-
Sieg (VRS) die Bonusberechnung bei Einzeltickets auf
Basis von 4er-Tickets ergéanzt.

Die Einflhrung eines 2D-Barcodes ermdglicht zus&tzlich
zu den von Beginn an vorhandenen Sicherheitsmerk-
malen eine sichere Kontrolle und eine automatische Gul-
tigkeitsprifung von HandyTickets ohne Online-Kontrolle.
Der Barcode bildet eine Vorstufe zum inzwischen stan-
dardisierten VDV-Barcode.

24, Mai 2008:

2. HandyTicket-Aktionstag

Erneut gibt es in den teilnehmenden Stadten und Regionen
alle Uber den Vertriebskanal HandyTicket vertriebenen
Fahrausweise zum halben Preis. Teilnehmerzahl, Umsatz
und Bekanntheit werden weiter ausgebaut.

Juli 2008:

Kundeninformation

Die Erfassung des Ablaufdatums des Kontrollmediums und
der Kreditkarte wird zur Verbesserung des Kundenservice
genutzt, indem den Kunden eine SMS zur Warnung vor Ablauf
der Gultigkeit zugeht.

August 2008:

2. Marktforschungswelle

In einer zweiten Online-Kundenbefragung, diesmal mit
5.534 Teilnehmern, ergeben sich einige Verschiebungen
und neue Erkenntnisse:

* Die Zahl der weiblichen Nutzer steigt auf nun 20 %.

* Das Vertrauen in das HandyTicket-System ist gefestigt.
Der Anteil derjenigen, die nur einmal testen, ist deutlich
ricklaufig.

* Die Zufriedenheit der Nutzer liegt inzwischen bei 80 %.
In Sachen Bequemlichkeit (90%) und Zuverldssigkeit
(82%) liegt sie noch hiher.

* Viele Kunden wiinschten sich erweiterte Geltungsbe-
reiche und weitere Tickets aus dem Tarifsortiment firs
Handy - ein Wunsch, dem viele der beteiligten Nahver-
kehrsregionen nachkommen.

* Die 2. Marktforschungswelle bestatigt die These, dass
man auf Entwicklungsseite weiterhin an der Vereinfa-
chung des Zugangs zum HandyTicket arbeiten misse.

01. Oktober — 31. Dezember 2008:

1. Aktion ,,Kunden werben Kunden* (Ku/K)

Da das Interesse flir das HandyTicket-Angebot zwar
vorhanden und die Weiterempfehlungsbereitschaft grof
ist, der Absatz in Teilen jedoch stagniert, gibt es eine
weitere nationale Aktion:

Jeder Kunde bekommt eine Gutschrift von 5 Euro, wenn
er einen neuen Kunden wirbt und dieser seinerseits bis
31. Marz 2009 mindestens 15 Euro umsetzt. Die Aktion
verlduft erfolgreich: Im Aktionszeitraum wird die Zahl
von deutschlandweit 25.000 angemeldeten Kunden tber-
schritten.

2008 - 2009:

3. Erweiterung — gesamte Region Donau-Iller,
Mittelsachsen, Rhein-Ruhr und Hamburg

Im Laufe des Jahres 2008 erfolgt die Ausweitung des
HandyTicket-Angebotes auf den gesamten Ulmer Ver-
bundraum (DING), ab Oktober 2008 in Chemnitz auf den
gesamten Verkehrsverbund Mittelsachsen (UMS) und es
erfolgt die Ausdehnung auf die Erwerbsmdglichkeiten
SMS, Favorit/Telefon (DTMF) und Webportal. Gleichzeitig
wird erstmals der Kauf Uber Via-Relationen sowie der
Kauf aus der Fahrplan- und der Fahrpreisauskunft heraus
ermdglicht. Im Raum Rhein-Ruhr wird das HandyTicket
ebenso auf den gesamten Verbundraum (VRR) ausge-
weitet. Im Raum Hamburg (HVV) wird der Vertriebskanal
im Mai 2009 auf das gesamte Verbundgebiet mit der voll-
stdndigen Integration der sieben Umlandkreise ausge-
dehnt. Zudem wird die Produktpalette erweitert. Auch im
Vogtland wird das Produktangebot ausgeweitet.

Januar 2009:

Kundeniibernahme

Ein Erfolg fur die plattformibergreifende, interoperable
Konzeption des HandyTicket-Systems ist die problemlose
Uberleitung aller ,,Altkunden* des eigenen HandyTicket-
Angebots der Region Rhein-Sieg (KUB, SWBV und SVH).

Januar 2009:

4. Erweiterung — Region Freiburg

Der Regio-Verkehrsverbund Freiburg (RVF) st8BRt mit seinem
Kundenvertragspartner Freiburger Verkehrs AG (VAG) zum
Kreis der teilnehmenden Stadte und Regionen hinzu.

Mé&rz 2009:

1. technische Neuerung

Im HandyTicket-Programm wird eine Hilfe-Funktion ein-
gefihrt.

26. April 2009:

3. HandyTicket-Aktionstag

Der 3. Geburtstag der Einflhrung des Vertriebskanals
wird gefeiert. Aus diesem Anlass gibt es wiederholt
deutschlandweit alle Tickets zum halben Preis. Wie
schon im Umfeld der vorhergehenden Aktionstage bringt
auch diese WerbemaBnahme signifikante Steigerungen
hinsichtlich der Neuanmeldungen und Ticketumsé&tze bei

vergleichsweise sehr geringen Vermarktungskosten. me————————————s—



April 2009:
1., Zwischenfazit
Nach zwei Jahren Pilot wird ein erstes Resimee gezogen:

* Die im Piloten angestrebten Ziele wurden grdBtenteils
erreicht.

* Derinteroperable Ansatz mit einer einheitlichen Kunden-
schnittstelle ist einzigartig und vorbildhaft.

* Die Nutzungszahlen entsprechen noch nicht den Zielen.
Eine stetige Steigerung der Nutzer ldsst eine positive
Prognose zu.

* Mittel- bis langfristig ist der Vertriebskanal wirtschaftlich
attraktiv. Vertriebskosten von unter 10% sind méglich.

* Die Marktforschung deutet positive Effekte fiir Neuver-
kehre an und weist eine hohe globale Zufriedenheit der
Kundschaft nach.

Einer Uberfiihrung des Piloten in den Regelbetrieb steht
damit nichts im Weg. Gemeinsam wird beschlossen, den
Pilotversuch zu verlangern und das HandyTicket-System
im Jahr 2010 ins requldre Vertriebsangebot der teilneh-
menden Verkehrsverbiinde und -unternehmen zu Uber-
fihren. In deren Auftrag fihrt die VDV-Kernapplikations
GmbH & Co. KG europaweite Ausschreibungen durch.

01. Juni 2009:
5. Erweiterung — Stadt Bielefeld

Das Bielefelder Verkehrsunternehmen moBiel schlief3t
sich dem Vertriebskanal an.

Juli 2009:

Ausbau des 2D0-Barcodes

Im Rahmen einer weiter gehenden Nutzung des 2D-Bar-
codes kdnnen dessen Ticketinhalte automatisch von
entsprechenden Kontrollgerédten ausgelesen und geprift
werden. Damit kann das Handy neben der Chipkarte als
elektronisches Nutzermedium auch im Kontrollprozess
Verwendung finden. Durch diese zusé&tzliche Absicherung
ist die Ausweitung des Angebots auf hdherwertige Tarif-
produkte, z.B. Zeitkarten, mdglich.

Der Verkehrsverbund Rhein-Ruhr (VRR) erweitert sein
Angebot auf s&dmtliche Preisstufen und startet als erster
Nahverkehrsraum den Vertrieb von Zeitkarten Uber das
Mobiltelefon.

September 2009:

Gffnung fiir auslédndische Mobilfunknummern

Zur weiteren Verbesserung des Kundenservice wird das
Kundenportal bei der Rheinbahn in englischer Sprache
angeboten. Die Offnung des Vertriebskanals fiir aus-
landische Mobilfunknummern ermdglicht weiteren Ziel-
gruppen die Nutzung des HandyTickets.

01. September — 31. Dezember 2009:

2. Aktion ,,Kunden werben Kunden*

Eine weitere, allerdings um einen Monat verldngerte KwK-
Aktion wird nach bereits bew&hrtem Muster angeschoben
und bringt einen zusatzlichen Impuls bei der Entwicklung
der Nutzerzahlen.

November 2009:

liberblick

Deutschlandweit sind zu diesem Zeitpunkt 55.000 Kunden
angemeldet. Der Kreis der Partner hat sich inzwischen
erweitert. Mittlerweile ist das HandyTicket in 14 Stadten
und Regionen erhiltlich: Bielefeld, Raum Chemnitz (UMS),
Raum Dresden (VV0), Erfurt, Raum Freiburg (RVF), Raum
Hamburg (HVV), Libeck, Miinster, Raum Niirnberg (VGN),
Raum Oberlausitz-Niederschlesien (ZVON), Raum Rhein-
Ruhr (VRR), Raum Rhein-Sieg (VRS), Raum Ulm (DING) und
Raum Vogtland (Vvv).

19. Oktober 2009:

1. Ausschreibung zur Weiterfiihrung

Der Industriepartner HanseCom gewinnt die europa-
weite Ausschreibung zur Weiterfihrung des HandyTicket-
Systems im reguléren Betrieb (Regelbetrieb).

Januar 2010:

Ausweitung und Ausstieg

Im Raum Erfurt wird das HandyTicket-Angebot auf den
gesamten Verkehrsverbund Mittelthiiringen (UMT) ausge-
weitet. Die Erfurter Verkehrsbetriebe AG (EVAG) bleiben
alleiniger Kundenvertragspartner im Nahverkehrsraum.
Libeck beendet seine Beteiligung am Piloten aufgrund
der intensiven SparmaBnahmen zur Konsolidierung des
Stadthaushaltes. Im Raum Rhein-Sieg werden die KUB allei-
niger Kundenvertragspartner. Die Uberleitung der Kunden
von acht Verkehrsunternehmen erfolgt problemlos.

Februar 2010:

2. technische Neuerung

Neben der verbesserten Fortschrittsanzeige beim Regis-
trierungs- und Downloadprozess wird die Bedienerfih-
rung im Kundenportal verbessert.

Mai 2010:

2. Ausschreibung zur Weiterfiihrung

Der Finanzdienstleister DUB LogPay gewinnt die europaweite
Ausschreibung zur finanztechnischen Abwicklung im Regel-
betrieb.

Juni 2010:

VDV-Barcode

Der VDV-Barcode wird fertig gestellt und so die Implementie-
rung einheitlicher Standards vorangetrieben.

August 2010:
Bis August 2010 ist die Zahl der angemeldeten Nutzer auf
bundesweit Uber 70.000 Personen angewachsen.

Herbst 2010:

Projektdokumentation und Start von

»HandyTicket Deutschland*

Zum Abschluss des Piloten wird eine Projektdokumentation
unter Federflihrung der AG Kommunikation erstellt. In der AG
arbeiten Marketing- und Vertriebsexperten der beteiligten
Nahverkehrsregionen und Industriepartner seit Pilotstart Hand
in Hand, koordinieren alle zentralen Kommunikationsmap-
nahmen und tauschen sich regelm&ig intensiv Gber regionale
MaBnahmen aus.

Zudem laufen die Vorbereitungen fir den Start des Regel-
betriebes ,,HandyTicket Deutschland* im November 2010 auf
Hochtouren. Dabei wird die rasante Entwicklung auf dem
Smartphone-Markt berlicksichtigt. Neben einer App fir die
stetig anwachsende Kundengruppe von iPhone-Nutzern wird
zukiinftig auch die mobile Internetnutzung (XHTML-Portal)
mittels geeigneter Mobiltelefone mdglich sein.




Kapitel III — Zahlen

1. DIE WIRTSCHAFTLICHKEIT

Eine entscheidende Frage bei der Einflhrung neuer Ver-
triebssysteme ist die Wirtschaftlichkeit. Der OPNV in
Deutschland ist bemiht, die Vertriebskosten mdglichst
klein zu halten. Der Vertriebskostenanteil im Bartarif
(Einzelfahrausweise, Mehrfahrtenkarten und Tages-
karten) liegt dabei meist unter 10%. Bei der Einflihrung
von neuen Vertriebskanélen ist es zielfihrend, die Wirt-
schaftlichkeit weiter zu erhdhen. Mdglichkeiten ergeben
sich entweder durch Vertriebskostensenkungen oder
Einnahmenerhdhungen. Um dieses Ziel zu erreichen,
bleiben bei der Einfihrung neuer Vertriebsmdglichkeiten
nur nachfolgend aufgeflihrte Stellschrauben:

A) ERSETZEN VORHANDENER VERTRIEBSKANALE
DURCH DAS HANDY

Bei der kurz- bis mittelfristigen Betrachtung des Ver-
triebskanals HandyTicket lassen sich keine vorhandenen
papierbasierten Vertriebskanéle wie z.B. Fahrausweis-
automaten, Fahrausweisdrucker oder Verkaufsstellen
abbauen. Partiell k6nnen mit dem HandyTicket vorhan-
dene Defizite beseitigt werden, insbesondere in Regionen
ohne flachendeckendes Vertriebsnetz. So kann ein inten-
siver Ausbau anderer Systeme entfallen. Die Einflhrung
des HandyTickets wird flir den OPNV grundsétzlich zusatz-
liche Vertriebskosten mit sich bringen. Im Rahmen von
gesamtheitlichen Konzepten bei der Einflhrung eines
elektronischen Fahrgeldmanagements (EFM) lassen sich
aber mittel- bis langfristig auch ,alte® bzw. ,,teure® Ver-
triebskandle zuriickfahren.

B) SCHWARZ- UND GRAUFAHRERQUOTE SENKEN

In einigen deutschen Nahverkehrsregionen gibt es ver-
gleichsweise hohe Schwarz- bzw. Graufahrerquoten. Dort
kann mdoglicherweise eine Wirtschaftlichkeit durch die
héhere Sicherheit bzw. durch die verdnderten Kontroll-
prozesse des HandyTickets erreicht werden. Gerade bei
der maschinellen Fahrausweiskontrolle Gber den VDV-
Barcode in Verbindung mit einem eindeutigen Kontroll-
medium sind Falschungen bzw. Manipulationen nahezu
ausgeschlossen bzw. kdnnen sicher erkannt werden.

C) NEUKUNDENGEWINNUNG/MEHRVERKEHR

Wichtigster Faktor fur die ErhGhung der Wirtschaftlichkeit
ist die Neukundengewinnung bzw. ein Mehrverkehr bei
vorhandenen Kundengruppen. Folgende Faktoren bzw.
Effekte sind hier zu differenzieren:




IMAGEEFFEKTE

Gerade zu Beginn war der zu erwartende Imagegewinn
eine der Haupttriebfedern bei der Einfihrung des Han-
dyTickets. Sowohl die Presse und die Politik, als auch
die Endkunden selbst nehmen den neuen Vertriebs-
kanal positiv auf und wirken als Multiplikatoren. Moneté&r
bewertbar ist dieser Effekt im Rahmen der Erfahrungs-
werte des Piloten allerdings nicht. Die Erfahrungen im
Pilotversuch bestdtigen aber die grundséatzlich positive
Stimmung.

TATSACHLICHE NEUKUNDEN

Im Rahmen der zweiten Marktforschungswelle zum Han-
dyTicket-Piloten gaben 23,3% der Nutzer an, Bus und
Bahn h&ufiger zu nutzen, wobei genaue Griinde daflr
nicht hinterfragt wurden. Mdgliche Grinde w&ren z.B.
der Abbau von Hemmschuwellen oder die stdndige mobile
Kaufmdglichkeit. Ferner gaben 2,5% der befragten
Kunden an, erst durch das HandyTicket zum Bus-und-
Bahn-Nutzer geworden zu sein. Hier ergeben sich die
gréBten wirtschaftlichen Potentiale bei der Einfihrung
von HandyTicket-Systemen.

NICHT ABGEWANDERTE KUNDEN

Dem allgemeinen gesellschaftlichen Trend hin zur ,,Mobil-
funk-Gesellschaft“ sowie der rasanten technischen Ent-
wicklung gilt es Rechnung zu tragen. Berlicksichtigt der
0PNV diese Entwicklungen nicht, besteht die Gefahr,
dass gerade junge, technikaffine Kundengruppen dem
0PNV den Riicken zukehren.

KOSTEN

Der neue Vertriebskanal wird nur dann weiterverfolgt,
wenn er glnstiger bzw. nicht teurer ist als herkGmmliche
Vertriebsmdglichkeiten mit vergleichbarem Ticketport-
folio. Dabei ist es notwendig, perspektivisch unter 10%
Vertriebskostenanteil zu gelangen.

Fir den Regelbetrieb des HandyTicket-Systems wurden
fur die einzelnen Leistungs- bzw. Aufwandsanteile euro-
paweite Ausschreibungen durchgeflhrt. Dabei ergaben
sich nachfolgend aufgefiihrte Kostenblécke:

* HandyTicket-System

* Einmalkosten fir die Integration des Systems
* Betriebskosten sowie Wartungskosten

+ Kommunikationskosten (z.B. fiir SMS)

* Second Level Support

* Finanzdienstleister

* Systemerweiterungen

Da die Systemkosten bei steigendem Umsatz nicht pro-
portional anwachsen, sinken die Vertriebskostenanteile
vergleichsweise stark. Bei einem durchschnittlichen
Ticketwert von 2,70 Euro ergeben sich Vertriebskosten-
anteile, die etwa zwischen 5,5% und 10,3% liegen.
Fiir 5,5% miissen dabei von den Nahverkehrsregionen
etwa 8 Millionen Tickets pro Jahr verkauft werden. Die
10,3% werden bei 2 Millionen verkauften Tickets pro
Jahr erreicht. Ferner ist der Vertrieb von SMS-Tickets
bei diesen Mengen um etwa 2 Prozentpunkte teurer als
der Uber eine direkte Datentibertragung (z.B. Java- oder
iPhone-Applikation).

Mit entsprechenden Mengen lassen sich auch Vertriebs-
kosten unter 5% erreichen. Da sich die dazu nétigen
Umsé&tze im einstelligen Prozentbereich der jeweils relevanten
Sortimentsteile bewegen, erschweint dies realistisch.

FAZIT

Die EinfUihrung des HandyTickets ist kurz- bis mittelfristig

vor allen Dingen von Marketinglberlegungen und Migra-
tionskonzepten im Rahmen des EFM motiviert. Mittel-
bis langfristig kdnnen bei entsprechend wachsenden
Umsatzen Vertriebskosten eingespart werden.
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Kapitel IV — Technik

1. DIE GRUNDLAGEN

Fur die Nutzung des Handys als interoperabler Fahraus-
weisautomat haben sich die beteiligten Nahverkehrsre-
gionen auf ein einheitliches HandyTicket-Programm
(Java-Software) als Standard-Vertriebsweg verstindigt.
Das Java-Programm wird beim Anmeldevorgang im Internet
auf das Mobiltelefon gesendet. Fir die Nutzung ist ein
geeignetes Handy nd&tig, auf dem gegebenenfalls Dienste
(z.B. Internetzugang, WAP oder GPRS) freigeschaltet
werden missen. Nach einer einmaligen Anmeldung, bei der
perstnliche Daten und der Bezahlweg abgefragt und veri-
fiziert werden, ist es in allen teilnehmenden Stadten und
Regionen mdglich, die dort vorhandenen HandyTicket-
Angebote zu nutzen.

Das HandyTicket wird durch die Software als abgesi-
chertes Datenpaket Ubertragen und ist mit diversen Prif-
merkmalen versehen. Zusé&tzlich erfolgt die Darstellung
auf dem Mobiltelefon als 2D-Barcode, was Félschungs-
sicherheit und eine maschinelle Kontrolle ermdglicht. Als
Bezahlmdglichkeiten stehen dem Nutzer die Wege Last-
schrift, Prepaid-Guthaben oder Kreditkarte offen.

Der Vertrieb von papierlosen Tickets Uber das Mobilte-
lefon bringt den Kunden im Gegensatz zu herkdmmlichen
Fahrausweisen erhebliche Vorteile im Nutzungskomfort.
Daflr missen Mindestanforderungen an die Bediener-
flihrung sowie an die Vergleichbarkeit der Darstellung
auf den unterschiedlichen Handys erflllt werden. Zum
Start des Pilotversuchs erflillte technisch und ohne
begleitende Hilfsmittel (z.B. ein immer mitzufiihrendes
separates Kontrollmedium) nur die Java-Technik diese
Anforderungen.

Darlber hinaus ist Java plattformunabh&ngig. Das heif3t,
dass die Applikation prinzipiell auf allen moderneren
Handys einsetzbar ist. Beim Pilotstart konnte davon
ausgegangen werden, dass die Anzahl der im Markt
befindlichen Mobiltelefone, die fir Java technisch nicht
geeignet sind, nicht sehr hoch und zudem stark rick-
laufig ist. Im Verlauf des Pilotversuchs bestétigte sich
diese Markteinsch&tzung.

Handys werden technisch immer leistungsféhiger.
Zukilnftig ergibt sich daraus eine Problematik: Die
neueste Gerdtegeneration der Hersteller agiert aus wirt-
schaftlichen Grinden weitgehend unabh&angig von der
Java-Technologie. Stattdessen kommen die markenab-
h&ngigen sogenannten Apps zum Einsatz — nicht nur in
der Apple-Welt.

Um dieser Form von Kundenbindung angemessen zu
begegnen, wird ,,HandyTicket Deutschland* zusé&tzlich
eine technische LGsung mittels des mobilen Internets
anbieten. Ergdnzend und dem Markttrend folgend bietet
der Regelbetrieb eine App fiir das iPhone an.




2. DIE SICHERHEIT UND DER DATENSCHUTZ

Der neue Vertriebskanal muss mindestens den Anforde-
rungen herkdmmlicher Fahrausweise an die Sicherheit
(vervielfsltigung, Filschung) geniigen. Im HandyTicket
wurden zahlreiche Sicherheitsmerkmale eingebaut.
Kunden und Verkehrsunternehmen profitieren davon glei-
chermapen.

Mit der Anmeldung zum HandyTicket-Verfahren ist es
notwendig, das vom Kunden gewilinschte Zahlverfahren
und Angaben zum Kontrollmedium zu erfassen. Die
Nummer des Kontrollmediums wird auf dem HandyTicket
angezeigt. Kopierte oder gefélschte HandyTickets kdnnen
so bei der Kontrolle erkannt werden. Bei der Anmeldung
wird dem Kunden eine PIN auf sein Handy gesendet, die
er im weiteren Verlauf selbst @ndern kann. Diese PIN
ermdglicht einen sicheren Zugang zum Ticketkauf und
zu seinen personenbezogenen Daten sowie seinen Nut-
zungsdaten.

Ein t&glich wechselndes Codewort und die Angabe der
Ticket-ID unterstiitzen die Sicherheit bei der Ticketkon-
trolle und erschweren die Fédlschung des Tickets. Ein
noch gréBeres Sicherheitsniveau wird durch den Einsatz
des durch den VDV standardisierten VDV-Barcodes bei
der Java-Technik bzw. die Online-Prifung von SMS- und
Java-Tickets im System des Anbieters erreicht. Durch
das automatisierte Auslesen der im Barcode verschlis-
selten Informationen bzw. das schnelle und unkompli-
zierte Abgleichen der Informationen mit den Ausgabe-
nachweisen im Hintergrundsystem k&énnen Falschungen
erkannt werden.

Durch den Einsatz eines Sperrmanagements werden die
Sicherheit und der Komfort des Vertriebskanals erhdht.
Sollte der Kunden das Handy verlieren oder wird es ihm
gestohlen, besteht die Mdglichkeit, durch die Sperrung
von Tickets bzw. Nutzern einen Missbrauch zu verhindern.
Zudem ist die Sperrung des Ticketkaufs durch das Ver-
kehrsunternehmen mdglich, wenn der Nutzer z.B. seiner
Zahlungspflicht nicht nachkommt. Neben dem gesi-
cherten Zugang des Kunden zu seinen Daten wird der Ver-
triebskanal den Anforderungen des Datenschutzes voll-
stdandig gerecht, u.a. durch die Anwendung der Prinzipien
der Datentrennung und Datensparsamkeit sowie durch
das Angebot eines anonymen Prepaid-Zahlverfahrens.

Die perstnlichen Daten der Kunden werden vertraulich
behandelt. Auch die Datenlbertragung erfolgt in einem
gesicherten Standardverfahren. Bei den vom Verkehrs-
unternehmen und/oder vom Dienstleister erhobenen
bzw. verwalteten Daten wird zwischen personen- und
nutzungsbezogenen Daten unterschieden. Die Nutzungs-
daten werden im System sechs Monate nach Abschluss
der Transaktionen deaktiviert. Danach sind sie gemé&ng
§ 35 Absatz 3 BDSG gesperrt und werden nach den gliltigen
gesetzlichen Bestimmungen archiviert. Personenbezo-
gene Daten werden sechs Monate nach Abschluss aller
Transaktionen geldscht. Dies erfolgt auch bei Kiindigung
des Nutzungsvertrages.

Das Verkehrsunternehmen kann die personenbezogenen
Daten der angemeldeten Kunden zum Zwecke der Kun-
denbetreuung nutzen und speichern. Die Verwendung fur
Werbezwecke innerhalb des Projektes bedarf der vorhe-
rigen Zustimmung des Kunden bei der Anmeldung. Die
Dienstleister diirfen diese Daten nur im Rahmen des Ver-
tragszweckes nutzen und zur Durchflihrung der Abrech-
nung speichern. Die anderen am HandyTicket beteili-
gten Verkehrsverbiinde und -unternehmen haben keinen
Zugriff auf die personenbezogenen Daten.

Durch das Prepaid-Bezahlverfahren wird dem Kunden die
Moglichkeit der anonymisierten Nutzung gegeben.




Einfache Sichtkontrolle:
Kontrollkurzcode, Kontroll-
medium, Codewort und

Ticket-ID Ticket

E1-A-02120936
P1234123412
0C733E951246ADE0
VAG RVF-Einzelfahrschein
Erwachsener Preisstufe 1
von Freiburg nach
Freiburg gultig ab
02.12.08 09:36 Uhr fiir
eine Fahrt. 2,00 EUR

ful

3. DIE TICKETKONTROLLE

Insbesondere fir HandyTickets ist ein geeignetes, wohl-
durchdachtes Sicherheits- und Kontrollkonzept unerléass-
lich. Bei der Ticketkontrolle bewegt man sich immer in
einem Spannungsfeld zwischen Prifdauer, technischem
Aufwand und der Sicherheit des Ergebnisses. Fir den
Piloten lauteten die Grundanforderungen:

* Das Ticket ist im Klartext lesbar (fiir die Kunden und fiir
das Kontrollpersonal).

* Die Sichtkontrolle soll in finf Sekunden mdglich sein.

* Das Ticket muss Sicherheitsmerkmale wie Codewdrter-
und/oder Priifziffern enthalten.

* Die Online-Prifung muss im Zweifelsfall ermdglicht
werden.

* Die Barcode-Priifung erfolgt dort, wo sie technisch
madglich ist.

Dazu wurde im Pilot ein Konzept mit aufeinander aufbau-
enden Eskalationsstufen realisiert. Diese reichen von
der einfachen Sichtkontrolle bis hin zur Online-Abfrage
im Hintergrundsystem. So kdnnen Falschungen oder
kopierte Tickets sicher nachgewiesen werden.

DIE ESKALATIONSSTUFEN IM DETAIL

1. STUFE:

SICHTKONTROLLE

* Kontrollkurzcode
Fir das Kontrollpersonal sind tUber den Kontrollkurz-
code alle ticketrelevanten Daten eindeutig auf dem
Handy ersichtlich. Eine Gultigkeitsprifung ist manuell
madglich.

* Codewort
Das Codewort wechselt kontinuierlich.

* Sichtkontrolle Kontrollmedium
Die Prufung erfolgt durch Verknipfung mit einem
externen, nicht kopierbaren Kontrollmedium, wie z.B.
Kreditkarte, Kundenkarte, girocard (EC-Karte) oder Per-
sonalausuweis.

2. STUFE:

ONLINE-UBERPRUFUNG PER WAP/WEB

Die Ticket-ID kann durch eine online-Abfrage im Hinter-
grundsystem iberpriift werden (geeignet wenn tiberwie-
gend Handy-Empfang besteht und Kontrollpersonal lber
Handys verfiigt).

Bitte Scanner aktivieren!

[ Prifung im 1, Klasse-Abteil

| 4

dastandyTicket - OT-Prifung: Ticket 1 von 1

3. STUFE:

2D-BARCODE (SEIT APRIL 2008 VERFUGBAR)

Die Offline-Kontrolle mit automatischer Giltigkeitspri-
fung erfolgt durch einen geeigneten Barcode-Scanner.

Insgesamt haben sich die Kontrollmechanismen Sicht-,
Online- und Offline-Kontrolle bew&hrt. Die Kontrolleffi-
zienz ist gut. Der Kontrollprozess wird von allen Partnern
als praktikabel erachtet. Probleme bei der Kontrolle
entstehen einmal durch das automatische Abschalten
der Hintergrundbeleuchtung im Handy-Display — nur helle
Displays kénnen gelesen bzw. abgescannt werden — und
zum anderen durch ,,Wackeln® im Fahrzeug.



Mit der beschlossenen Uberfiihrung des Pilotversuchs in
den Regelbetrieb ,,HandyTicket Deutschland‘ ab Herbst
2010 besteht fur die beteiligten Stadte und Regionen Pla-
nungssicherheit fir die kommenden vier Jahre. In dieser
Zeit werden neue Nahverkehrsregionen integriert und die
Weiterentwicklung des HandyTickets vorangetrieben.

Die Herausforderung besteht dabei in der Anpassung des
Vertriebskanals an die Bedurfnisse der Kunden in einem
dynamischen Marktumfeld. Der Trend zur ,,Handy-Gesell-
schaft“ sowie die rasante Entwicklung mobiler Endgerate
- vom reinen Telefon hin zum Smartphone - muss
Beachtung finden. Die Weichen dazu sind gestellt: Zum
einen ist die Entwicklung der HandyTicket-Applikation flr
das Apple iPhone und zum anderen der Aufbau eines flr
mobile Endgerdte optimierten Internetportals auf XHTML-
Basis beauftragt worden. Weitere Integrationsmdglich-
keiten in die sogenannten Handystores der Marktanbieter
NOKIA, Google, Microsoft etc. werden derzeit geprift.

Die Chancen, die sich durch die Etablierung des Vertriebs-
kanals bieten, sind untibersehbar. Neben mittel- bis lang-
fristigen Einsparpotentialen bei den Vertriebskosten, die
zudem mit relativ geringen Investitionskosten verbunden
sind, erdffnet sich die Mdglichkeit der Gewinnung neuer
Kundengruppen und deren Bindung.

Zudem fihrt das Angebot an modernen und innovativen
Vertriebswegen zu einem stark positiven Imageeffekt.
Von entscheidender Bedeutung ist dabei der Faktor
Interoperabilitdt. Durch die zukiinftige Nutzung des
VDV-Barcodes (auBer beim SMS-Ticket) und die Kompa-
tibilitdt zu anderen, auf der VDV-Kernapplikation basie-
renden Systemen wird ein einheitlicher, zukunftssicherer
Standard im OPNV geschaffen, der das Entstehen von
Insellésungen vermeidet.

Das gemeinsame System ,,HandyTicket Deutschland* steht
dabei weiteren Partnern offen. Es wird auch die Interope-
rabilitdt mit Systemen anderer Kundenvertragspartner und
deren Dienstleister verfolgt. Das Ziel ist ein grenzenloses
HandyTicket fir den Kunden bei lebendigem Wettbewerb
auf Seiten der Dienstleister.

Die vollstdndige Migrationsféahigkeit des HandyTickets zur
VDV-Kernapplikation ist bei entsprechender Verbreitung
daflir notwendiger Mobiltelefone auf Basis der NFC-Tech-
nologie gewé&hrleistet.

Neben der Realisierung des innovativen Vertriebskanals
HandyTicket hat das Projekt gezeigt, was durch eine
regions- und unternehmensibergreifende Zusammen-
arbeit unter dem Dach des VDV mdglich ist. In bisher
beispielloser Weise haben sich verschiedene Projekt-
partner zusammengefunden, um ein gemeinsames Ziel
zu definieren und schliefllich zu erreichen. Synergieef-
fekte ergaben sich dabei zum Beispiel durch:

* gemeinsame Ausschreibungen bzw. Preisanfragen

* gréBere Ausschreibungs- und Mengenvolumina

* gemeinsame Nutzung nur eines Systems

* einmalige Erstellung der notwendigen Unterlagen
(Pflichtenhefte, Dokumentationen usw.) fir alle
Partner

* sich ergédnzendes Know-how und Erfahrungswerte der
verschiedenen Regionen

* bessere Marktdurchdringung aufgrund Uberregionaler
Ausdehnung

Die Projektkoordination wurde dabei Uberwiegend durch
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der beteiligten Verkehrs-
verblinde und -unternehmen mit Unterstiitzung des VDV
durchgefihrt. Dies erfolgte weitestgehend ohne Inan-
spruchnahme Gffentlicher Férdergelder.

Im Rahmen des HandyTicket-Pilotversuchs wurde ein
System nach dem Prinzip ,,Einmal anmelden und in allen
Stadten und Regionen fahren* realisiert. Dies ist in der
deutschen OPNV-Landschaft einzigartig. Die erfolgreiche
Zusammenarbeit und die erreichte Interoperabilitat
dienen als Vorbild fir zukiinftige Projekte im VDV.

Aachener Verkehrsverbund (AVV)
Donau-Iller-Nahverkehrsverbund (DING)
Hamburger Verkehrsverbund (HVV)
Regio-Verkehrsverbund Freiburg (RVF)
Verkehrsgemeinschaft Miinsterland (UGM)
Verkehrsverbund GroBraum Niirnberg (UGN)
Verkehrsverbund Mittelsachsen (UMS)
Verkehrsverbund Mittelthiiringen (UMT)
Verkehrsverbund Oberelbe (Vv0)
Verkehrsverbund Rhein-Ruhr (URR)
Verkehrsverbund Rhein-Sieg (VRS)
Verkehrsverbund Vogtland (Vvv)
Zweckverband Verkehrsverbund
Oberlausitz-Niederschlesien (ZVON)

Aachener StraBenbahn und
Energieversorgungs-AG (ASEAG)
Augsburger Verkehrsgesellschft (AUG)*
Chemnitzer Verkehrs-AG (CVAG)
Dresdner Verkehrsbetriebe AG (DVUB)
Duisburger Verkehrs AG (DVG)

Erfurter Verkehrsbetriebe AG (EVAG)
Essener Verkehrs-AG (EVAG)

Freiburger Verkehrs AG (VAG)

Kélner Verkehrs-Betriebe AG (KUB)

0]
Aachen

Kraftverkehrsgesellschaft Dreildndereck mbh (KVG)

moBiel GmbH Bielefeld

Miihlheimer VerkehrsGesellschaft mbh (MUG)

Rheinbahn AG
S-Bahn Hamburg GmbH
Stadtwerke Minster GmbH

Stadtwerke Ulm/Neu-Ulm (SwWU) Nahverkehr GmbH

Verkehrs-Aktiengesellschaft Niirnberg (VAG)
Wuppertaler Stadtwerke GmbH (WSW)

EHamburg
& Eeielefeld
Minster Oberlausitz-
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Rhein-Ruhr -
RhelniSieg L @ ' Dresden
Chemnitz
Vogtland
=
Nirnberg
Uim
® @ Augsburg*
=
Freiburg
(Breisgau)
Stand 2010

*Start zum Frilhjahr 2011.

29



BETEILIGTE STADTE UND REGIONEN

VERKEHRSVERBUND / NAHVERKEHRSREGION FLACHE DER NAH- EINWOHNERZAHL FAHRGASTE VERSIONEN*
-UNTERNEHMEN VERKEHRSREGION DER NAHVER- (1N m10.)
(IN KM?) KEHRSREGION
AVG® Stadt Augsburg 2.328 678.136 * Java
* SMS
* Anruf
* Web
Raum Hamburg 8.616 3.369.400 56 *Java
Raum Freiburg 2.211 627.464 * Java
SWMs Stadt Miunster 303 282.718 32 -+ Java
* SMS
* Anruf
* Web
UMS Raum Chemnitz/ 4.683 1.257.000 83 * Java
Mittelsachsen ab 2008
zusétzlich:
* SMS
* Anruf
* Web

Raum Dresden/ 1.207.702 * Java
Oberelbe > SMS
* Anruf
VRS Raum Rhein-Sieg Sl 3.300.000 * Java
* 5SMS
* Anruf
ZVON Raum Oberlausitz, 3.067 440.037 18 -+ Java
Niederschlesien * Anruf
* Web

Stand der Tabelle: 01.10.2010 (Datenstand 2009)

! Ausstieg Liibeck zum 01.01.2010

2 start kurzfristig geplant.

3 Start im Friihjahr 2011 geplant, Angaben betreffen den Verbundraum Aachen.

“ Der Kauf per mobilem Internet (XHTML) und iPhone-App ist in allen Nahverkehrsregionen mit Start des Regelbetriebes ,,HandyTicket Deutschland“ mdglich.

Glossar

2D-BARCODE
2D-Barcodes sind Bilder, in denen man Daten (z.B. Texte oder URLs)
kodieren kann.

APP.
Steht fiir Applikation. Eine App ist ein kleines Programm fiir das
Mobiltelefon.

ASEAG
Steht flir Aachener StraBenbahn und Energieversorgungs-AG.

AVG
Steht fiir Augsburger Verkehrsgesellschaft mbH.

AWV
Steht fiir Aachener Verkehrsverbund GmbH.

BIBO

Steht fur ,,be In, be out“. Bei dieser Technologie muss sich der
Fahrgast weder an- noch abmelden. Aktive Chipkarten kommen fir
die Ticketerfassung zum Einsatz. Der Fahrgast hat keinerlei aktive
Interaktion mit dem System. Jedes Fahrzeug muss mit entspre-
chenden Lesegerédten ausgestattet sein. Nach jeder Abfahrt von einer
Station verbindet sich die Karte mit dem BIBO-Leser und bucht den
Fahrabschnitt.

BITKOM
Der deutsche Branchenverband fir die IT- und Telekommunikations-
branche wurde 1999 gegriindet und hat seinen Sitz in Berlin.

cico

Steht fir ,,check in, check out“. Dabei werden passive Chipkarten
als Ticket genutzt. Beim Ein- und Ausstieg werden die Karten vor ein
Terminal gehalten. Der Fahrgast muss sich bei dieser Technologie
aktiv an einem Terminal mit seinem Ticket im Chipkartenformat an-
und abmelden.

CVAG
Steht fiir Chemnitzer Verkehrs-AG.

DING
Steht fiir Donau-Iller Nahverkehrsverbund GmbH mit Sitz in Ulm.

DVB AG
Steht fiir Dresdner Verkehrsbetriebe AG.

DVB LogPay

Die DVB LogPay ist eine hundertprozentige Tochter der DVB Bank SE.
DVB steht fiir Deutsche Verkehrsbank. Die DVB Bank SE versteht sich
als Spezialbank im Bereich Transport Finance.

DvG
Steht fiir Duisburger Verkehrsgesellschaft AG.

eBEZAHLEN
Steht fir bargeldloses Bezahlen per Chipkarte nach den in der VDV-
Kernapplikation definierten Verfahren.

EFM
Steht fir elektronisches Fahrgeldmanagementsystem.

eTICKET

Der Fahrausweis existiert beim eTicket nur noch als Datensatz. Er ist
verschliisselt auf einem Kundenmedium abgespeichert. Um die Echt-
heit eines solchen eTickets zu priifen, ben&tigt das Kontrollpersonal
ein elektronisches Lesegerit mit Sicherheitsmodul (Secure Applica-
tion Module, SAM). Damit wird das eTicket entschliisselt.

EVAG
Steht fiir Erfurter Verkehrsbetriebe AG.

EVAG
Steht fir Essener Verkehrs-AG.

HWV
Steht fiir Hamburger Verkehrsverbund GmbH.

INTEROPERABILITAT, INTEROPERABEL

a) Allgemein: Interoperabilitit ist die Fihigkeit von Systemen, Dien-
ste von anderen Systemen zu akzeptieren und Dienste fiir andere
Systeme anzubieten, so dass die wechselseitig genutzten Dienste in
jedem System effektiv betrieben werden kénnen.

b) Speziell fiir den GPNV: Interoperabilitdt ist die Gewihrleistung
sowohl einer durchgehenden Reise als auch punktueller Einzelfahrten
flr den Fahrgast unter Benutzung derselben Applikation in den Netz-
werken (Fahrgeldmanagementsystemen) aller vertraglich eingebun-
denen Betreiber.

JAVA
Java ist eine Programmiersprache und ein eingetragenes Warenzeichen.
Die Programmiersprache ist ein Bestandteil der Java-Technologie.

KvB
Steht fiir Kélner Verkehrs-Betriebe AG.

KVG
Steht fiir Kraftverkehrsgesellschaft Dreildndereck mbH mit Sitz in
Zittau.

KVP

Steht fiir Kundenvertragspartner. Zwischen ihm und den zum Ver-
triebskanal HandyTicket angemeldeten Kunden bestehen vertragliche
Bindungen.

KWK

Steht fir Kunden werben Kunden. Im Rahmen des Piloten wurden ent-
sprechende Aktionen lber einen definierten Zeitraum durchgefiihrt,
um Bestandskunden zu ,,belohnen* und Neukunden zu gewinnen.

MIV
Steht fiir motorisierter Individualverkehr.

MVG
Steht fiir Milheimer VerkehrsGesellschaft mbH.

Impressum

NFC

Steht fiir Near Field Communication. NFC ist ein Ubertragungsstandard
zum kontaktlosen Austausch von Daten lber kurze Strecken. NFC soll
den Austausch verschiedener Informationen, wie z.B. Telefonnum-
mern, Bilder, MP3-Dateien oder digitale Berechtigungen, zwischen
zwei Gerdten ermdglichen, die nahe aneinandergehalten werden. NFC
wird als Zugriffsschliissel fiir Inhalte und fiir Services wie bargeld-
lose Zahlungen, Ticketing, Online-Unterhaltung und Zugangskontrolle
genutzt.

PNV
Steht fur Gffentlicher Personennahverkehr.

PIN
Steht fiir persénliche Identifikationsnummer (englisch: personal iden-
tification number).

PREPAID
Steht fiir die Nutzung von Dienstleistungen iiber vorausbezahlte (eng-
lisch: prepaid) Guthabenkonten.

PUV
Steht fiir Ausschuss fiir Preisbildung und Vertrieb im Verband Deut-
scher Verkehrsunternehmen.

RVF
Steht flir Regio-Verkehrsverbund Freiburg GmbH.

SMS

Steht flir Short Message Service und ist ein Telekommunikationsdienst
zur Ubertragung von Textnachrichten. Er wurde fiir den Mobilfunk
entwickelt, ist mittlerweile aber in verschiedenen Lindern auch im
Festnetz als Festnetz-SMS verfligbar.

SVH
Steht fur Stadtwerke Hiirth AGR.

swsv
Steht fur Stadtwerke Bonn Verkehrs-GmbH.

Swu
Steht fiir Stadtwerke Ulm/Neu-Ulm GmbH.

URL
Steht flir Uniform Resource Locator. Gemeint sind damit Adressen im
World Wide Web (WWW) und Dateinamen-Erweiterung.

VAG
Steht fiir VAG Verkehrs-Aktiengesellschaft mit Sitz in Niirnberg.

VAG
Steht fiir Freiburger Verkehrs AG.

vov
Steht fir Verband Deutscher Verkehrsunternehmen.

Herausgeber: Die am Pilot HandyTicket beteiligten Verkehrsver-
bilinde und -unternehmen unter Koordination des Verbandes Deutscher
Verkehrsunternehmen (VDV)

Idee: AG Kommunikation des Projektlenkungskreises HandyTicket
Deutschland

Redaktion: Hendrik Wagner (vvo), Yvonne Engelen (Hwv)

VDV-BARCODE

In Ergdnzung zu einem 2-D-Barcode sind die Inhalte des VDV-Barcodes
noch mittels eines Schlissels codiert. Damit féllt bei einer Kontrolle
sofort auf, wenn ein Ticket verédndert wurde.

VDV-KERNAPPLIKATION

Die VDV-Kernapplikation ist der technische Standard fiir alle Formen
eines elektronischen Tickets, die in der Nahverkehrswelt heute gep-
lant werden.

VGM
Steht flir Verkehrsgemeinschaft Miinsterland.

VGN
Steht fir Verkehrsverbund GroBraum Niirnberg GmbH.

VIA-RELATIONEN
Bezeichnet werden damit Fahrtrouten mit Zwischenzielen (z.B. Zwi-
schenhaltestellen) auf dem Weg zum Ziel.

VMs
Steht fir Verkehrsverbund Mittelsachsen GmbH.

VMT
Steht fir Verkehrsgemeinschaft Mittelthiiringen GmbH.

VRR
Steht fir Verkehrsverbund Rhein-Ruhr A&R.

VRS
Steht fir Verkehrsverbund Rhein-Sieg GmbH.

vvo
Steht flir Verkehrsverbund Oberelbe GmbH.

VW
Steht fir Verkehrsverbund Vogtland GmbH.

WAP
Steht fiir Wireless Application Protocol und ist ein Ubertragungsstan-
dard, um Internetinhalte fir Mobiltelefone verfligbar zu machen.

wWsw MOBIL
Steht flir Wuppertaler Stadtwerke mobil GmbH.

XHTML

Steht fir Extensible HyperText Markup Language und ist eine textba-
sierte Auszeichnungssprache zur Strukturierung und semantischen
Auszeichnung von Inhalten wie Texten, Bildern und elektronischen
Verkniipfungen in Dokumenten.

ZVON
Steht fir Zweckverband Verkehrsverbund Oberlausitz-Niederschlesien.

Autoren: i.a.R.: Dr. Till Ackermann (vov), Klaus Dechamps (VGN),
Heinz Hauschild (VRR), Helge Lorenz (TCAC), Hendrik Wagner (vwvo)

Bilder, Grafiken: Getty Images, istockphoto, Helge Lorenz, Martin
Schmidt, Hendrik Wagner, DING, VVO u.a.

Gestaltung: Zum goldenen Hirschen Werbe- und Ideenagentur
Druck: elbe Print Media
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