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Experti na meéstskou hromadnou dopravu, kteri byli dotdazani v ramci studie budoucnosti Accenture
,,OPNV 2010 jsou za jedno: pomérné revolucni systémy e-ticketingu jako ,, Check-in-Check-out
respektive ,, Be-in-Be-out* se na némeckém trhu méstské hromadné dopravy v nejblizsi dobé
neprosadi.

Odbornici predpokladaji naopak vzestup takovych odbytovych medii, ktera jsou v jinych
odvétvich jiz standardem: telefonni stfediska, internet, elektronickd penézenka nebo mobilni
telefon. Pokud jsou tyto odhady spravné, pak zlstane v OPNV Sance radikalné sniZit prodejni
naklady a pfitahnout nové skupiny zakaznikli nevyuzita.

Ptiblizné 100 expertl tcastnicich se studie budoucnosti ,,OPNV 2010¢ predpovida, ze se do
roku 2010 vramci e-ticketingu prosadi obzvlasté elektronicka jizdenka: 64 % dotdzanych
vedoucich pracovnikli povazuje silné rozsiteni elektronické jizdenky pres elektronickou penézenku
nebo mobilni telefon jako realistické nebo velmi realisticke.

Pomérné zdrzenlivé naopak experti hodnoti mozny uspéch systému jako ,,Check-in-Check-
out* nebo ,,Be-in-Be-out” (CICO resp. BIBO). Pouze 44, resp. 39 % z nich zde vychazi z toho, Ze
tyto metody budou do roku 2010 velkoplo$né¢ uplatnény. Metoddm okolo ETIX/VTIX se
momentalné nedavé viibec zadna Sance (viz obr. 1).

Prognoza:

2005 2010
2005 2010 2005 2010 2005 2010

o 30%,
64% o =

QPro 27%, 41%
ONeutralni

OProti 27%)

E-jizdenky CICO BIBO ETIX/VTIX
(mobilni telefon,

elektronicka penezenka)

Obrazek 1: Systémy e-ticketingu ve velkoplo§ném provozu (Zdroj: Studie Accenture ,,OPNV 2010)

Nez se budeme zabyvat divody zdrzenlivého posuzovani pomérné revolu¢nich technik,
pomize nam, kdyz nejdiive uvedeme zakladni rozdily mezi riznymi systémy e-ticketingu: praktici
mluvi o e-ticketingu tehdy, obdrzi-li zakaznici doklad o opravnéni k uzivani elektronickou nebo
Sifrovanou formou.



Elektronicka jizdenka a ETIX/VTIX se vyznacuji tim, Ze musi byt ziskany pfed nastupem
jizdy. Lisi se od sebe tim, ze v prvnim piipadé mé cestujici jizdenku v elektronické podobé — napt.
v elektronické penézence nebo jako SMS v mobilnim telefonu — u sebe, u ETIX/VTIX je jizdenka
elektronicky uloZena v systému v pozadi, diky ¢emuz jsou posledné uvedené metody pro vyuZziti
v OPNV spiSe nevhodné. Naproti tomu u CICO a BIBO nemusi byt jizdenky potizeny pred
nastupem jizdy. Rezervovani probéhne v tomto piipadé takika béhem jizdy — moderné: ,,on-trip* —
v zavislosti na systémem registrované dobé nebo vzdalenosti pro upotiebeni.

Takové metody nabizeji celou fadu vyhod: Na jednu stranu odpadé pro cestujici neustalé
mysleni na dopravni zény a studovani tarifii. Mimoto jsou urychlovany, zjednodusovany nebo
v idedlnim ptipad¢ jsou dokonce zcela zbytecné nakupni procesy a procesy oznacovani jizdenek.

Na druhou stranu vznikd podnikim OPNV mnoZstvi moznosti, jak #dit své piijmy,
naptiklad ocefiovanim v zéavislosti na ¢ase a trati.

Vyjmenujeme-li v§echny vyhody t&chto feSeni pro cestujici a pro podniky OPNV, nutné
vyvstava otdzka, pro¢ jim — pfinejmensim do roku 2010 — neni pfedpovidano celoplo$né vyuZiti.

Problém ,,Business Case* (obchodni divod)

Ze zéasady musi byt zavedeni novych prodejnich systémi — a tim také systémia CICO/BIBO
— v hospodafstvi podniku zdivodnitelné. Implementace novych technik kvili inovaci nebo trendu
neni doporucovéana. Novy prodejni systém nebo elektronické médium prodeje jizdenek musi
pritdhnout nové cestujici, zabranit odlivu stavajicich zakaznikl, zvysit jejich primérny pocet cest
resp. prumérnou vzdalenost cest anebo snizit naklady prodeje. ZvySené trzby respektive snizené
naklady musi pfitom byt v nalezitém poméru k nutnym investicim.

V podstaté dodnes, a to ukazuje poradenska praxe v OPNV, nemohlo byt pro CICO nebo
BIBO pocitano s zadnym pozitivnim Business Case. Alespon ne tehdy, pokud byly provozovany na
stavajicich odbytovych systémech. Pokud by vSak byly pfi novém zavedeni Check-in-Check-out
nebo Be-in-Be-out existujici odbytové kandly (zalozené jak na osobnim, tak na automatovém
prodeji) odstranény, objevila by se v kazdém ptipadé z dlouhodobého hlediska vyhlidka pozitivniho
Business Case.

Jeden diivod je zfejmy: zavadéni systémi CICO nebo BIBO je spojeno se znacnymi
infrastrukturalnimi investicemi, které nemohou byt redlné pokryty pouze zvySenim trzeb. Proto tedy
zbyva jedind Sance - ,,vydé€lat“ si na obrovské investice snizenim nakladli v oblasti stivajicich
odbytovych kanali. A to je mozné pouze tehdy, budou-li celoplo$né uzavirany prodejny a prodejni
agentury - nebo budou-li ruSeny automaty na jizdenky. V opacném piipadé¢ vznikne
zavedenim CICO/BIBO pouze doplikovy odbytovy kandl a s nim v prvni fadé mohutny narast
nakladu.

Jesté nejsme pripraveni na radikalni zménu zptasobu mysleni

Tento radikalni krok - vystavba CICO/BIBO pfi souasném odbouravani konvencnich
odbytovych technik - neni dosud pro vétSinu podniki OPNV a organii stitni spravy nebo
samospravy v Némecku myslitelny. Do urcité miry je to také pochopitelné: komplexita realizace
CIVO/BIBO je ohromnd. Jako obzvlasté obtizné se pfitom na prvni pohled jevi sjednoceni vsech
ucastnikli s rozdilnymi z4jmy na jednotném postupu. Mimoto se objevuji ivahy o tom, Ze urcité
skupiny zdkaznikd nepfistoupi na Check-in-Check-out/Be-in-Be-out jako na jediné prodejni
médium. Vedle toho ptsobi odstraSujicim zpisobem také pomérné dlouhd doba navratnosti.



Tim je jasné, pro¢ experti revoluénim odbytovym a prodejnim technikam v ¢asovém
horizontu alesponi sedmi let nepfedpovidaji zadny prilom. Mnohem vice sézi na elektronickou
jizdenku ptes mobilni telefon, pfipadné elektronickou penézenku. Nebo na distan¢ni prode;j:
Gicastnici ankety expertti ,,OPNV 2010* tak ocekavaji, Ze se podil trzeb z prodeje jizdenek pies
internet nebo telefonni centra zvysi z dnesni nuly na 15 % v roce 2010.

Pod dojmem tohoto odhadu by vSak méla byt poloZena kriticka otdzka, jestli staci mysleni
v tradi¢nich kategoriich k tomu, aby byla zajiiténa budoucnost OPNV. Tradi¢ni odbytové kanaly
nebo vyuzivani jiz ddvno znamych prodejnich technik urcité nestaci k tomu, aby byl pfitazen za
zminku stojici poc€et novych cestujici nebo aby se trvale zménil nazorovy stiet s individualni
dopravou ve prospéch OPNV. Navic je potencidl snizovani nakladd u technik zavedeného prodeje
jizdenek omezen.

Ten, kdo se zde odvazi udélat kvantovy skok, a takovym by byla realizace Check-in-Check-
out nebo Be-in-Be-out, bude s to dlouhodob¢ vyrazné zlepsit svou hospodaiskou situaci, stanovit
standardy a prosadit se jako dominujici podnik v nadchézejici konkurenci o zakazky z vetejnych
soutézi na trhu méstské dopravy.

Cetné testovaci projekty ukézaly, Ze technicka realizace revoluénich systémi e-ticketingu
dnes nepfedstavuje zadnou piekazku. Nyni jiz tedy nejde o to, vyvinout feSeni pro nakladové
optimalizovanou a na zakazniky orientovanou OPNV a toto feSeni v malém znova a znova
regiondlné pilotovat. Mnohem diilezitéjsi je najit dobry népad, jak Check-in-Check-out sméle a se
vSemi dusledky realizovat.

V Nizozemsku je v sou€asnosti planovana podobnd metoda pod konsorcidlnim vedenim
Accenture. Pravé zde se ukazuje, ze diky celospolkové spolupraci mnozstvi podnikii OPNV,
statnimu ,,rozjezdovému* financovéani a dlouhodobé zalozenému Business Case se muze OPNV
systémem ,,Check-in-Check-out* stat vyrazn¢ atraktivnéjsi a ziskovési.
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