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RMV-Verkaufsterminals
vielseitig einsetzbar

Android-Touchscreen-L6sung fur kleine Vorverkaufsstellen

Sebastian Rudel, Frankfurt am Main; Christine Wierach, Hofheim a.Ts.

chneller Abverkauf von OPNV-

Fahrkarten, eine platzsparende

Losung fiir kleine Vertriebsstel-

len, die Entlastung der Mobili-
tatszentralen und die Provisionierung von
externen Partnern: Das waren die Griin-
de fiir den Rhein-Main-Verkehrsverbund
(RMV) und dessen Tochterunternehmen
Rhein-Main-Verkehrsverbund Servicege-
sellschaft (rms), eine neuartige Vertriebslo-
sung zu entwickeln. Seit dem erfolgreichen
Start Ende 2019 wird die Losung sukzessive
den Verkehrsunternehmen (VU) und Loka-
len Nahverkehrsorganisationen (LNO) im
Verbundgebiet vorgestellt. Die Umstellung
und der flachendeckende Rollout werden
von der rms GmbH geplant und unterst{itzt.
Bereits im Jahr 2020 sind etwa 50 Vertriebs-
stellen erfolgreich mit der neuen Vertriebs-
16sung ausgestattet worden.

Das verbundweite
Hintergrundsystem als
Grundstein

Grundlage der Verkaufsterminal-Ldsung
bildet das vHGS (verbundweites Hinter-
grundsystem), ein von der Firma Cubic
Transportation Systems realisiertes und
vollumfangliches Vertriebssystem fiir die
Ausgabe und Verwaltung von RMV-Fahr-
karten. Bereits 2012 von RMV und rms in Be-
trieb genommen, wird das vHGS heute von
der Mehrzahl der VU und LNO im Verbundge-
biet genutzt, um das elektronische Fahrgeld-
management zu verwalten und zu steuern.
Die mandantenfihige Konzeption ermag-
licht eine verbundweite Vernetzung. Egal ob
Kunde, Verkehrsunternehmen oder Support:
Alle Beteiligten kdnnen tiber einen browser-
basierten Zugriff die fiir sie relevanten Ser-
vicebereiche des vHGS nutzen (Abb. 1).

Die Einfiihrung des eTicket RheinMain
hat die Vertriebslandschaft in den letzten
Jahren enorm verandert. Auch wenn ein
Gropteil der Servicestellen diese Umstel-

lung unter Anwendung des vHGS meistern
konnte, gibt es nach wie vor zahlreiche
personalbediente Vertriebsstellen, die hier
noch Nachholbedarf sehen. Dazu ein Bei-
spiel, das die jeweiligen Serviceleistungen
betrachtet: Wahrend eine Mobilitdtszentra-
le ein sehr hohes Map an Funktionen be-
notigt (unter anderem eTicket RheinMain,
Abo- und Nutzerverwaltung, Bestellvor-
gange), verwenden viele kleinere Vertriebs-
stellen und externe Partner der VU und
LNO nur wenige Services (reiner Abverkauf
von Tickets). Kioske, Bistros und kleinere
Stores koénnen das vHGS als Gesamtsys-
tem zwar benutzen, stoPen hierbei aber
an Grenzen. Das System an sich ist fiir den
Fachanwender der OPNV-Branche gestaltet
und eben nicht fiir die zuvor beschriebene
Anwendergruppe. Das waren Hauptgriinde,
warum diese Vertriebspartner lange Zeit
weiter die relativ teuren und teils veralte-
ten Busdruckersysteme beziehungsweise
Registrierkassen verwendeten, um Papier-
fahrkarten zu verkaufen. Deshalb wurde
die Entscheidung getroffen, eine separate
Teillosung zu entwickeln.

Hintergrund der neuen Idee
und Herausforderung an die
Vertriebsinfrastruktur

In Abstimmung mit mehreren VU und LNO
wurden Ideen gesammelt, wie das be-
schriebene Problem zu lésen sei. Schnell
wurde klar, dass die Anwender der kleinen
Vertriebsstellen und externen Partner eine
gesonderte und sehr spezielle Anwendung
benotigen.

Wie sahen diese Anforderungen an eine
neuartige Teillosung aus? Es galt, eine
platzsparende und kostengiinstige Losung
zu entwickeln, die sich auf den reinen Ab-
verkauf von Tickets spezialisiert: einfach
und intuitiv zu bedienen, mit selbsterkla-
render Benutzeroberflache und einer stark
minimierten Fehleranfalligkeit durch den
Anwender.

Aber nicht nur der Anwender sollte bertick-
sichtigt werden, sondern auch der beauf-
tragende Vertriebspartner (beispielsweise
eine LNO). Es verhalt sich oftmals so, dass
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Abb. 1: Zugriff auf Vertriebssystem durch Kunden, Aufgabentragerorganisationen (ATO),

Verkaufsstellen und Verkehrsunternehmen.
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I Zur Autorin

Christine Wierach (48) ist seit 2008 im Vertrieb des RMV tétig, seit Mai 2020
in der Funktion der Vertriebsleitung. Die studierte Diplom-Geografin arbeitete
zehn Jahre bei der KreisVerkehr Schwabisch Hall GmbH, bevor sie in 2008
zum RMV wechselte. Ihre berufliche Laufbahn ist von der Digitalisierung des
Vertriebs gepragt. So begleitete sie die Einfiihrung der KolibriCard in Schwa-
bisch Hall, eines der ersten Check-In/Check-Out-Systeme Deutschlands. Da-
rauf folgte die Entwicklung und die erfolgreiche Markteinfihrung des eTicket
RheinMain im RMV auf der technischen Grundlage des verbundweiten Hin-
tergrundsystems (VHGS) des RMV. Als Vertriebsleiterin ist sie flr die gesamte
Entwicklung und Steuerung des Vertriebs im RMV zustandig.

I Zum Autor

Sebastian Rudel (31) ist seit 2016 im Bereich eTicket und Vertrieb bei der
rms GmbH tatig. In seiner Rolle als Consultant ist er schwerpunktméaBig im
Bereich ,Prozessanalyse Kontrollinfrastruktur® aktiv und berat hierbei Ver-
kehrsunternehmen bei technischen/systemseitigen Fragestellungen rund um
die eTicket-Kontrolle nach VDV KA Standard. 2019 arbeitete er projektbezo-
gen intensiver im Bereich Vertriebsprozesse und betreute dort ein Teilprojekt
zur Entwicklung einer App-basierten Vertriebslésung fir Vorverkaufsstellen.
Nach erfolgreicher Entwicklung unterstiitzt er Lokale Nahverkehrsorganisati-
onen und Verkehrsunternehmen im RMV-Gebiet bei der Inbetriebnahme des

neuartigen Systems.

Abb. 2: RMV-Verkaufsterminal in einem Bahn-
hofskiosk.

externe Vertriebspartner im Namen der VU
oder LNO RMV-Fahrkarten verkaufen. Um
die damit verbundene gewiinschte Ent-
lastung des eigenen Betriebs zu schaffen,
musste die Vertriebslésung auch fiir die
Administratoren einfach zu managen sein:
Geringer Aufwand bei der technischen und
fachlichen Betreuung der externen Partner,
Fernsteuerung von Updates und perma-
nente Einsicht in die Kassenprozesse und
Verkaufsschichten der Partner sind nur ei-
nige der Anforderungen, die es umzusetzen
galt.

Mit diesem Ansatz wurde das Projekt im
Jahr 2019 unter Leitung der rms angegan-
gen und durch den Entwicklungspartner
Cubic umgesetzt. Bereits Ende 2019 konn-
te eine entsprechende Vertriebslosung
bereitgestellt, erfolgreich von mehreren
Pilotbetrieben getestet und entsprechend
weiterentwickelt werden.
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Android-Touchscreens mit
RMV-Verkaufsapplikation

Etwa 50 Vertriebsstellen nutzen heute
schon die neue Terminallésung, die sich
aus einem Android-Touchscreen und einem
Thermorollendrucker zusammensetzt. Bei-
de Hardwarekomponenten sind in einem
Standfuf integriert, sodass das Terminal
sehr kompakt und robust in jeder beliebigen
Vertriebsstelle seinen Platz findet (Abb. 2).
Ergdnzend kann ein Chipkartenreader (in-
klusive Schreibfunktion) eingesetzt werden,
um eTickets auf elektronische Chipkarten
ausgeben zu konnen. Mit Anschaffungskos-
ten im niedrigen vierstelligen Bereich pro
Terminal ist diese Variante relativ kosten-
glinstig. Ebenso wie das vHGS wird auch
die entwickelte Verkaufssoftware fiir das
Android-Touchscreen-Gerat kostenfrei vom
RMV zur Verfligung gestellt.

Das empfohlene Android-Touchscreen-
Modell bietet eine Besonderheit: Via Fern-
zugriff durch eine integrierte Software kdn-
nen bestimmte Vorgédnge zum Verkaufster-
minal direkt aus der Ferne gesteuert
werden. Dies ermdglicht es der LNO, Up-
dates, Supportanfragen vom Endanwender
oder technische Korrekturen direkt vom ei-
genen Arbeitsplatz aus vorzunehmen. Das
stéandige Aufsuchen der Vertriebsstellen ist
damit nicht mehr zwingend notwendig. Der
geringere Supportaufwand durch einen Ad-
ministrator wurde in Feedbackgesprachen
bereits mehrfach gelobt. Den angesproche-
nen empfohlenen Android-Touchscreen
stellt die Firma Elo Touch Solutions bereit
(Abb. 3). Dieses Gerét ruft beim Start immer

nur eine vom Anwender festgelegte Appli-
kation auf. Dies verhindert Missbrauch und
macht das Update auf eine hohere Version
der Verkaufssoftware sehr einfach.

Die bereits erwdhnte Applikation (Ver-
kaufssoftware) wurde ebenfalls von der
rms konzeptionell erarbeitet und technisch
durch Cubic umgesetzt. Das Besondere der
RMV-Verkaufssoftware: Sie ist eine voll-
standig onlinebasierte Losung. Dadurch
kommunizieren die Terminals beziehungs-
weise die Anwendung permanent mit dem
bereits etablierten vHGS. Die Vorteile lie-
gen auf der Hand: Ein Gropteil der relevan-
ten Daten wird direkt vom vHGS-Front- und
Backend bezogen. Somit kdnnen beispiels-
weise neue Tarifdaten eingespielt wer-
den, ohne dass die Endanwender am Ver-
kaufsterminal etwas davon mitbekommen
oder aktiv werden miissen. Auch System-
einstellungen und zahlreiche Konfigurati-
onen fiir die jeweiligen Verkaufsterminals
kdnnen quasi im Hintergrund gesteuert
werden. Durch die permanente Daten-
ibertragung werden Verkaufsvorgédnge und
Kassenschichten zeitgenau dargestellt und
sind fiir die tibergeordneten VU und LNO
immer einsehbar.

Damit geht ein weiterer sehr interessanter
Punkt einher: der Ansatz zur eigenen Gestal-
tung der Verkaufsoberflichen. Die Lokale
Nahverkehrsorganisation kann terminal-
scharf im vHGS festlegen, welche Produk-
te ein Partner verkaufen darf. Es ist zudem
moglich, Verkaufsfavoriten fiir die jeweiligen
Vertriebsstellen anzulegen. Die Verkaufs-
oberflache (Abb. 4) orientiert sich weitest-
gehend an Verkaufsautomaten beziehungs-
weise  Busdruckeroberflichen:  Einzelne
,Kacheln” bilden die jeweiligen Buttons, die
wie zuvor erwahnt auch oftmals eigenstan-
dig zu definieren sind. Egal ob Produkte,
Buttonbezeichnungen, Zielorte, Verkaufsfa-
voriten, Ausgabe eines Produkts als eTicket
und Papier (oder nur als eTicket): All dies ist
vertriebsstellenspezifisch einstellbar und
gibt den Anwendern eine tberschaubare
und auf sie zugeschnittene Vertriebslosung.

Der Verkaufsprozess an sich benétigt nur
wenige Eingabeschritte via Touch am Bild-
schirm. Arbeitet man mit einem Favoriten,
reichen zwei Eingaben aus (Favorit aus-
wahlen und Ausgabe bestatigen), und der
Kunde erhélt seine Fahrkarte. Bei der ma-
nuellen Eingabe erfolgen schrittweise die
Auswahl des Produkts, der Freigaberdume
und gegebenenfalls eine Anderung des
Startdatums, bevor das Produkt in den
Warenkorb zwischengespeichert wird und
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Abb. 3: Elo-Touchscreen mit Thermorollen-
drucker und Chipkartenreader inklusive
Schreibfunktion.

dann ausgegeben werden kann. Weiter-
fithrend bietet die Verkaufsanwendung die
Moglichkeit, Stornierungen zu tatigen so-
wie einige Zusatzfunktionen (zum Beispiel
einen Folgefahrkartenverkauf und die Prii-
fung von Chipkarteninhalten).

Feedback zur
RMV-Terminallésung
und Perspektive

Die VU, LNO und deren private Vertriebs-
partner geben insgesamt ein positives
Feed-back zur neuartigen Vertriebsl6sung.
Auch wenn bei den Vertriebspartnern ge-
rade zu Beginn der Pilotphase noch ei-
niges an Umgewdhnung notwendig war,
beurteilen sie das Verkaufsterminal als
zeitgemdfe und handliche Vertriebs-
l6sung: Die Stabilitat des Terminals und
die intuitive Bedienung der Benutzer-
oberflache sind bei den Endanwendern
sehr gut angekommen. Ein weiterer klarer
Pluspunkt ist die Integration des eTicket
RheinMain: Externe Partner, die ehemals
ausschlieflich Papierfahrscheine ausge-
ben konnten, kdnnen nun auch eTickets in
Umlauf bringen. Dies entspricht dem Leit-
bild des RMV, die Ausgabe von Tickets auf
Chipkarten zu fordern. Zwar ist ein Um-
denken beim Endanwender und Kunden
nicht von heute auf morgen moglich, aber
schrittweise soll auch diese Umstellung
bei den Verkaufsstellen gelingen.

Wo geht der weitere Weg hin? Ziel des
RMV und der rms ist es, die Vertriebslo-
sung weiterzuentwickeln und schrittweise
im gesamten Verbundgebiet zu platzieren.
Bereits im Laufe des letzten Jahres haben
sich weitere Interessenten gemeldet, die
planen, ihre Vertriebsstellen sukzessive mit
der neuartigen Losung auszuriisten. Die
Inbetriebnahme bei etwa 50 weiteren Ver-
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triebsstellen ist daher bereits fest einge-
plant und wird 2021 realisiert. Bei diesem
Anstreben wird die rms erneut aktiv sein
und die Betriebsaufnahmen unterstiitzen.
Der schrittweise Rollout der Terminals im

Zusammenfassung/Summary

RMV-Verbundgebiet ist eine Etappe zum
Ziel, die Vertriebskanale breit aufzustellen
und den Fahrgésten eine Vielzahl an Mdg-
lichkeiten zu bieten, wie sie ihre Fahrkarten
erwerben konnen.

RMV-Verkaufsterminals vielseitig
einsetzbar

Der elektronische Vertrieb von Fahrkarten
Uber ein verbundweites Hintergrundsystem
ist ein wichtiger Bestandteil der Vertriebs-
strategie des Rhein-Main-Verkehrsverbunds
(RMV). Mit der Entwicklung einer neuarti-
gen Verkaufsterminalldsung, die technisch in
das bestehende verbundweite Hintergrund-
system (VHGS) integriert ist, wird dieser
Schritt fir eine weitere Anwendergruppe im
RMV-Gebiet méglich. Seit Ende 2019 wird
die Lésung in den Betrieb eingeflhrt, und der
erfolgreiche Start zeigt, dass auch kleinere
Kioske, Laden und Stores als Vertriebskanal
fur Papierfahrscheine und elektronische Ti-
ckets auftreten kdnnen. So erhalten die Fahr-
géste eine weitere Mdglichkeit, schnell und
unkompliziert ihre Fahrkarten zu erwerben.

ANZEIGE

RMV sales terminals versatile
in use

The electronic sale of tickets via a net-
work-wide background system plays an
important part in the sales strategy of the
Rhein-Main-Verkehrsverbund (RMV trans-
port association). A new terminal solution,
which is technically integrated into RMV’s
existing vHGS system (verbundweites Hinter-
grundsystem), makes this step possible for a
further user group. The solution has been in
operation since the end of 2019, and the very
successful start shows that smaller kiosks,
shops and stores can act as sales channels
for paper and electronic tickets. This also
gives passengers a further way for quick and
convenient ticket purchase.
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