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Vom Jahresabo zur Subscription:
Wie die loggenburg Bergbann inre Nacnfrage

Wer eine Bergbahn fuhrt, steht heute vor Rahmenbedingungen, die sich deutlich
verandert haben: zunehmend haufigere milde Winter, eine anhaltend stark

schwankende Nachfrage und ein Sommergeschaft, das zwar wachst, aber mehrheitlich
weiterhin deuthch hinter seinem wirtschattlichen Potenzial zuruckbleibt. Gleichzeitig
steigen fur viele Haushalte die Lebenshaltungskosten und damit die Sensibilitat
gegenuber hochpreisigen Angeboten wie Jahreskarten. Was fruher stabil funktionierte,
wird heute zunchmend schwerer planbar.

Fiir die Toggenburg Bergbahn A, ein
Unternehmen, das sich seit Jahren durch
seine Innovationskraft auszeichnet, war
klar: Ein «Weiter wie bisher» wurde lang-
fristig micht reichen.

Warum giingige Antworten
nicht genugen

Viele Gebiete versuchen, die Einstiegs-
hiurde fur Jahreskarten durch einen re-
duzierten Vorverkaulspreis zu senken.
In der Praxis entscheiden sich jedoch oft
tber 90 Prozent der Giste dann genauw
hur diesen Vorverkaulspreis — was zeigt,
wie gering die tatsichliche Diflerenzie-
rungswirkung ist. Das 1st wenig erstaun-
lich, denn aus Gastesicht macht es kaum
einen Unterschied, ob der Entscheid im
August oder im September Fillt: Die ver-
highbaren Informationen iliber den kom-
menden Winter sind in beiden Monaten
praktisch identisch.

S0 wird der Vorverkaulspreis faktisch
zum Standardpreis, wihrend der Nor-
malpreis hochstens noch als psvcholog-
scher Anker dient. Das kann kommuni-
kativ zwar sinnvoll sein, allerdings bleibt
es zumindest fraglich, ob dieser reduzier-
te Preis noch einen ausreichenden De-
ckungsbeitrag hiefert oder ob ein relevan-
ter leil des Umsatzpotenzials fruh und
dauerhaft verschenkt wird,

Hinzu kommt ganz grundsatzlich die
Hohe der Jahreskartenpreise selbst. Es
handelt sich 1n der Regel um Betriage, bei

denen viele Konsumentinnen und Kon-
sumenten kurz innehalten, um die Kaul-
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entscheidung sorglalie abzuwagen., Wer
im letzten Winter — aus welchen Grinden

auch immer — weniger lTage 1m Schnee

verbracht hat, wird den erneuten kaul

noch kritischer prifen. Und angesichis
steigender Lebenshaltungskosten tallt ein
hoher Einmalbetrag im Herbst stirker
ins Gewicht als fruher. Damat steigt fur
Bergbahnen das Risiko, dass sich immer

mehr Gaste gegen einen erneuten kaul

entscheiden, mit spiirbaren Auswirkun-
gen aul Planbarkeit und Nachirage.

Eine zweite, viel diskutierte Antwort
sind gemeinsame oder regionale Abon-
nemente. Diese schaflen zwar mehr An-
cebotswert, konnen jedoch erhebliche
Umverteilungen verursachen: In milden
Wintern verschieben sich die Gastezah-
len stark in Richtung hoher gelegener
(Gebiete. Dort entstehen an nachirage-
starken Tagen deuthiche Qualititsrisiken,
wahrend tieler gelegene Gebiete kaum

profitieren. Die strukturelle Volatilitit

bleibt bestehen — sie verlagert sich ledig-
lich. Der bisherige stamhsierende Faktor
im Erlosmodell entfillt jedoch bis zu ei-
nem gewissen Grad.

Beide Instrumente haben Vorteile, losen
jedoch nicht das zentrale Problem: che
dauerhafie Stabilisierung der Nachfrage.

Der Weg im Toggenburg:
Yon der Transakition zur Beziehung

Vor diesem Hintergrund fihrte die Tog-
cenburg Bergbahn AG neben dem be-

stchenden Winterabonnement ein neues.
erganzendes Angebot ein: eine monatli-

che Subscription. Ein Modell, das viele
Menschen aus anderen Lebensbereichen
langst kennen und nutzen — von Sire-
aming bis zur Mobihtat. Ziel war es,
einen zwelten Zugang zu schatfen, der
sich starker an den heutigen Bedurinis-
sen und finanziellen Realititen orientiert
und Konsumenten zu jedem Zeiwtpunkt in
Ganzjahresgiasie [ Jahreszahler) tberfiih-
ren kann.

Leiter Marketing und Verkauf Alex Sin-
cenberger beschreibt die Motivation so:
~Vir wollten einen Zugang schaflen, der
fair 1st — fur unsere Gaste und liir uns.
Die Subscription gibt mehr Menschen die
Moglichkeit, unser Angebot zu nutzen,
ohne dass sic im Herbst einen grossen Be-
trag vorfinanzieren miissen. Auch wollten
wir den Winter mit der hohen Wertschap-
fung konsequent nutzen, um die (Gaste zu
Ganzjahresgisten zu machen.”

Die Subscription senkt die imitiale Hiirde
spurbar, ohne den Wert des Angebots zu
verwiassern. Fir viele Haushalte 1st sie
trotz steigender Lebenshaltungskosten
eine machbare Alternative und fiir die
Bergbahn entsteht erstmals echte Plan-
barkeit iiber das ganze Jahr hinweg.

Wie die Subscription
das Verhalten verandert
Die ersten Erfahrungen zeigen deut-
lich, dass sich das Verhalten der Gaste
verandert hat. Bereits nach kurzer Zei
konnten sehr erfreuliche Entwicklun-
gen beobachtet werden: Die monathiche
Lahlung fihrt dazu, dass Gaste die Er-
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stabilisiert und den Sommer starkt

Umsatzvergleich: klassische Abonnemente (voher) vs Subscriptions & Abonnmente (nachher)

* Basis der Indexierung Ist das Geschadftsjahr 2019, 50 dass ein mehrjahriger Vergleich vorgenommen werden konnte.

Kennzahl  Vorher
Umsatz mit Produktkategorie Abonnemente/Subscriptions (indexiert®) 118
Umsatz in der Gastronomie (indexiert) 100

lebnisregion regelmassiger nutzen, weil
der Zugang nicht mehr an den perfekten
Tag gebunden 1st. Nutzung entsteht nicht
nur im Winter, sondern uber das ganze
Jahr hinweg. Fir die Berghahn bedeu-
tet das emne geringere Wettersensitivitit,
emne stabilere Frequenz und eine direkte
Bezichung zu deuthch mehr bekannten
(Gasten. Weiter prohitiert die Berghahn
davon, dass die hohere Nutzungsinten-
sitat der gesamten Weritschoptungsketie
(bspw.  Gastro, Vermuetung, Skischule,
etc.) zugutekommen.

e positive Umsatzwirkung sowohl 1n
der Produktkategorie Abonnements/

Subscriptions, als auch 1n der Gastrono-
mie werden in der untenstehenden Tabel-
le zusammengelasst.

Der Uberraschungseffekt:
Der Sommer gewinnt an Bedeutung

Besonders eindriicklich war die Ent-
wicklung im Sommer. Viele Giste, die
im Winter mit der Subscription gestartet
sind, kamen 1im Sommer deutheh haufi-
ger zuriuck. IDie Nutzungsintensitat hegt
im Sommer zwar welterhin unter dem
Winter, zeigt aber emne stabile, positive
lendenz — ganz ohne zusatzhiche kam-
pagnen. Dies 1st ein sehr positives Signal
hinsichthch der

Sommers mithilfe des Winters.

Monetansicrung  des

IDieses  veranderte Nutzungsverhalten
zeigt auch die nachfolgende Abbildung
eindruckhch aul. Daber werden dre:
Kohorten an Personen miteinander ver-
glichen, wober die Nutzungsintensitat ab
dem 15. Dezember abgebildet wird, Es
wird klar, dass die Kohorte der Gaste,
welche im Herbst 2024 eine Subscripti-
on gekauft haben, nicht nur eine deutlich
hohere Nutzung im Winter an den Tag

legen, sondern eben auch 1m Sommer

emndeutig olter 1in die Erlebnisregion zu-
rickkehren.

Resultate und ein kultureller Wandel

IDie Eflekte sind klar sichibar: eine starke
Steigerung der Nutzung der Angebote,
mit einer eindeutigen Starkung des Som-
mers, ecine positive direkte Umsatzent-
wicklung im Ticketing sowie eine indirek-
te Umsatzsteigerung in der Gastronomae.
Zudem hat sich der operative Aufwand

& kumulative Nutzungstage pro Nutzer seit Kauf

Koharte:  Jahmeskare 2023

40

Kl
o

@ kumulative Nutzungstage pro Nutzer
—_ P
2 T

Nachher Veridnderung
132 12%
115 15%

aulgrund der [00% onlme abgewickel-
spurbar
Noch wichuger 1st jedoch die kulturelle

ten  Subscriptions reduziert.
Erkenntms: Wer Emmnahmen monathich
erhalt, denkt automatisch dariber nach.,
welchen monathichen Mehrwert man hie-
fert. Das verueft den Anspruch an Quali-
tat und Bezichung und passt optimal zur
giastezentrierten Haliung der Toggenburg
Bergbahn AG.

Viele (ebiete liberlegen heute, wie sie

subscriptions 2024 Winterkarte 2024
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Alex Singenberger

Leiter Marketing und Verkauf

« Wir mussten den Sommer nicht neu
definieren. Unsere Subscription-Kundinnen
und -Kunden waren einfach dfter da.
Filr uns war spannend zu sehen, wie der

Sommer durch die Subscription zu einem
echten Teil der Beziehung geworden ist. »

Tage seit Kauf tE‘TDm?Imﬂtpunhl}

thre Nachirage stalnlisieren, Wertigkent
sichern und Wetterabhangigkeit reduzie-
ren kinnen. e Erfahrungen im Toggen-
burg zeigen, dass eme Subscription ein
wirksamer Weg sein kann, um genau das
zu erreichen.

Die zentrale Frage lautet heute weniger,
ob emn solches Modell funktiomert, son-
dern wie es fir jedes Gebiet aussehen
kann, das den nachsten Schritt gehen

will. PR
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