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dossier ticketing

Kartenverkauf mit

digitaler Zukunft

Von dem Rekordumsatz, den die Veranstaltungsbranche im vergangenen Jahr in
Deutschland erzielt hat, diirften auch die Ticketvermarkter profitiert haben. Den-
noch befinden sich die Kartenverkaufer in einer Umbruchphase: Die fortschreitende
Digitalisierung verandert das Ticketgeschaft, und der nach wie vor problematische
Sekundarmarkt stellt die Firmen vor Herausforderungen.

Die vom Bundesverband der Veranstaltungswirt-
schaft [bdv] in Auftrag gegebene Studie, die von
einem Rekordumsatz von 3,943 Milliarden Euro
spricht, deckt sich etwa mit den Zahlen, die Markt-
fuhrer CTS Eventim im Ticketingbereich fur 2011
veroffentlicht hat. So erreichte der Bremer Live-
konzern im Segment Ticketing im Geschaftsjahr
2011 durch Wachstum in den europaischen Kern-
markten und durch die integrierten Akquisitionen
einen Rekordumsatz in Hohe von 228,7 Millionen
Euro - im Vorjahr waren es nur 193,9 Millionen
Euro. Dies entspricht einem Zuwachs von 18 Pro-
zent. Beachtlich ist dabei auch, dass CTS im Be-
richtszeitraum insgesamt 19,2 Millionen Tickets
Uber das Internet verkauft hat, das sind rund zwolf
Prozent mehr alsim Vorjahr, als nur 17,1 Millionen
Karten online den Besitzer wechselten. Den Trend
zum Kartenverkauf tber diverse digitale Kanale
bestatigt auch Klaus Zemke, Geschaftsfihrer Ti-
cketmaster. Im Gesprach mit MusikWoche sagter:

JImdigitalen Zeitalter ibernehmen Affiliates, also

konzerneigene Gesellschaften, die Rolle von Vor-
verkaufsstellen, zudem st das Smartphone teil-
weise das ausgedruckte Ticket ah.” Auf jeden Fall
werde die Wirksamkeit von Vermarktungsaktivi-
taten immer besser und schneller messbar, sagt
Zemkevoraus. ,Das wird einen groen Einfluss auf
den Veranstaltungs- und Ticketmarkt haben.”
Noch digitaler sieht Frans Jonker, CEO des aus den
Niederlanden stammenden Unternehmens Ti-
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cketscript, das auch in Deutschland eine Nieder-
lassung unterhalt, die Zukunft. ,Wir von Ticket-
script glauben zu 100 Prozent an rein elektroni-
sche Ticketing-Lasungen.” Das Unternehmen ha-
be bereits mit vielen Beispielen aus der Praxis be-
wiesen, dass Veranstalter ihren Vorverkauf sehr
erfolgreich rein tber Online- und Mobile-Kanale
ahwickeln konnen, fuhrt Jonker aus. \Wenn diese
Kanale benutzerfreundlich und mit den richtigen
Bezahlmethoden ausgestattet sind, stellen sie
einen weit bequemeren und schnelleren Weg fur
den Ticketkaufer dar als traditionelle Wege des Ti-
cketerwerbs.” Seit der Einflhrung eines fir mobile
Endgerate optimierten Ticketshops zu Jahresbe-
ginn hatten sich bei Ticketscript die Zugriffe Gber
Mobile Devices bereits im ersten Quartal 2012 ver-
doppelt. Zudem verzeichnete die Firmaim vergan-
genen Jahr eine 90-prozentige Steigerung beiden
Ticketverkaufen, die direkt auf Mobiltelefone zu-
gestellt werden, die sogenannten Maobile Tickets.
Zusatzlich werde Facebook immer bedeutender
fir die Promotion ven Events. ,Unser Facebook-Ti-
cketshop tragt einen wesentlichen Teil zu dieser
Entwicklung bei. Langfristig gesehen steht firuns
auRer Frage, dass Mobile Ticketing und Social
Ticketing die Zukunft dieses Geschaftshereichs
darstellen.” Ahnlich beurteilt auch Sascha Dewald,
Head of Sales Paylogic Deutschland, die kinftige
Entwicklung. ,Besonders in Deutschland orientie-
ren sichimmer mehr Veranstalter an effizienteren
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DigitalesTicketing
soll Veranstaltern die
Mdoglichkeit geben,
den Kartenverkauf

in die eigenen Hande
zu nehmen.

Machen sich fiir Technologien
wie Print@home oder papier-
loses Ticketing stark: Frans
Jonker [oben, Ticketscript]
und Sascha Dewald [Paylogic]
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und einfachen Lésungen, die weit weniger Kosten
verursachen und einen besseren Service flr sie
selbst und ihre Kunden bieten als traditionelle
Ticketanbieter”, erlautert Dewald in Hinblick auf
Paylogic. Das ehenfalls aus den Niederlanden
stammende Unternehmen unterhalt seit Anfang
2011 in Berlin ein deutsches Biiro. Laut Dewald
seien es Veranstalter seit jeher gewdhnt, ,stets
hohe und unverstandliche Gehiihren zwischen
zehn und 20 Prozent des Ticketpreises an Ticket-
dienstleister zu zahlen”. Gleichzeitig l1age vielen
Veranstaltern in Deutschland die Starkung der
eigenen Marke am Herzen. Deswegen, so Dewald,
wlrdendiese in Zukunft ihr Ticketing wieder selbst
in die Hand nehmen und Gber Verkaufskanale wie
die eigene Webseite oder Social-Media-Paortale
wie Facebook vertreiben. Angebote wie Paylogic
gaben Veranstaltern die Moglichkeit, auch am
Wochenende oder nachtsihr Ticketing zu steuern,
ohne auf Kundenbetreuer ihres Ticketanhieters
warten zu missen. Infolge dieser Umstellung
konnten viele klassische Varverkaufsstellen auch
aufgrund der enormen Kostenreduzierung durch
das Internet mittelfristig durch Onlineplattformen
ersetzt werden.

Bequemer und einfacher Ticketkauf

Kunden kaufen ihr Ticket nunmal dort, wo es fiir
sie am hequemstenist, betont Dewald. ,Wir haben
weltweit beobachtet, dass Veranstalter vor allem
eine bessere Beziehung mit ihren Kunden einge-
hen machten, um diese langfristig an sich zu bin-
denund mitihnen zu kommunizieren. Traditionel-
le Ticketanhieter treten heute mit den Veranstal-
tern regelrecht in Wetthewerb um Kunden, da sie
die Ticketverkaufe zentralisieren und Kundenda-
ten exklusiv einbehalten, um aktiv Konkurrenzver-
anstaltungen zu bewerben.” Die neue Generation
des Ticketings werde die Ansprache seiner Kun-
den dem Veranstalter (berlassen. ,In allen Mark-
ten, indenen Paylogic aktivist, lasst sich beobach-
ten, dassdigitale Ticketarten wie Print@home und
Handytickets durch ihre Einfachheit und Kosten-
effizienz den Veranstaltungsmarkt erobern wer-
den”, formuliert der Ticketverkaufer. ,Besonders
die Print@home-Technologie wird seit langerem
sehr gut von unseren Kunden angenommen. Die
grofsen Vorteile gegenlber herkdmmlichen Ti-
ckets sind vor allem der kostenlose und sofortige
Versand direkt nach der Buchung, aber auch die
Sicherheit, das Ticket rechtzeitig vor dem Eventin
der Hand zu halten.” Mittlerweile arbeiteten einige
grofde  Veranstalter  ausschlieBlich — mit
Print@home-Tickets, um Kunden am bequemsten

und einfachsten Tickets zu verkaufen. Papierlose
Tickets als eine weitere Alternative zu herkdmmli-
chen Karten hatten gegentber Print@home leider
noch den Nachteil, dass sie schwer fiir weitere Per-
sonen gekauft und bereit gestellt werden kénnen,
raumt Dewald ein. ,Allerdings wird besonders Mo-
bile Ticketing in den kommenden Monaten einen
riesigen Schritt nach vorn machen. Aufgrund der
weiten Verbreitung von Smartphones werden ne-
ben dem eigentlichen Versand des Tickets auf das
Handy noch zahlreiche weitere Vorteile nutzbar.
Dazu zahlen die direkte Bestellung, die mobile Be-
zahlung, die Verkntipfung mit Social Media und vor
allem auch das Eventerlebnis.”

Strategien gegen Sekundarmarkt finden

Paylogic bietet seit diesem Jahr jedem Veranstal-
ter die Maglichkeit, eine eigene App fir alle
Smartphones zu installieren, um direkt mit seinen
Besuchern zu kommunizieren und den Ticketver-
kauf auf eine neue Plattform zu heben. ,Darin wer-
den alle bereits aufgezahlten Mehrwerte und viele
weitere fir den Veranstalter - und besonders fir
seine Kunden - enthalten und erlebbar sein”, be-
tont Dewald. Die erste Paylogic-App hat das Unter-
nehmen flr das niederlandische Soenda Festival
entworfen. Laut eigenen Angaben wurde sie ,,so-
fort einriesiger Erfolg”. Einen weiteren Trend beim
Ticketing sieht Dewald in den individuellen Mog-
lichkeiten des Ticketvertriehs. So hietet Paylogic
personalisierte Tickets an, auf denen verschiede-
ne Daten der Kunden bereits integriert sind - egal
ob dies Print@home-Angebote, Handy-Tickets
oder die klassischen Hard Tickets betrifft. Darliber
hinaus ermoglicht es Paylogic, die Namen weiterer
Gaste auf die Tickets zu drucken, so dass ein Kun-
de mehrere Tickets fir sich und seine Freunde
kaufen kann. ,Mit diesen Tickets bekdmpfen Ver-
anstalter den unkontrollierten Sekundarmarkt, ge-
ben Sicherheit und bauen ihre Kundendatenbhank
noch detaillierter auf. Fir GroRveranstaltungen
lassen sich noch weitere Merkmale wie die Perso-
nalausweisnummer aufdrucken.” Damit zielt De-
wald auch auf den Kampf gegen sekundare Ticket-
vermarkter ab, wobei er diesen Bereich in einem
grofseren Zusammenhang sieht: ,Neben vielen
Problemen wie explodierenden Ticketpreisen und
zu hohen Gebiihren ist das groRte aktuelle Arger-
nissim Eventmarkt vor allem darin zu sehen, dass
Veranstalter vollkommen abhangig von zentrali-
sierten Ticketportalen sind und Sekundaranbieter
furchten missen.” Die Herausforderung bestehe
nun darin, Veranstalter darin zu unterstitzen, un-
abhangiger und freier in ihren Entscheidungen




und Prozessen zu werden. Mit den heutigen Do-it-
yourself-Moglichkeiten werde Veranstaltern die
Kaontrolle Gber ihr eigenes Event zurlickgegeben.
Sie hatten nun die Maglichkeit, ihre Veranstaltun-
gen besser abzustimmen und Umsétze direkt ins
laufende Geschaft zu integrieren. ,,Der sehr aktive
Sekundarmarkt birgt zahlreiche Gefahren fir Kun-
den und Veranstalter”, betont Dewald. ,Fans und
Besucher des Events werden aufgrund der Knapp-
heit und verschleierten Transparenz von Tickets
fur beliebte Events zu ungewdhnlich hohen Prei-
sen genotigt und sind unzufrieden Gber diesen Zu-
stand. Der Veranstalter erhalt dagegen keinen
Mehrwert von diesen erweiterten Umsatzen, die
auf fremden Plattformen stattfinden und auf-
grund von Unsicherheit und Misshrauch das Event
oft in ein negatives Licht stellen.” Besonders in
denvergangenenJahren sei ein enormer Preisan-
stieg von Konzertkarten zu beobachten. Wenn bei
einem Arenakonzert von Lady GaGa mit 15.000
Platzen die unterste Preiskategorie im weit
entfernten Oberrang 70 Euro koste, hleiben viele
Platze freiund Fans traurig. ,Flr Veranstalter wird
es immer schwieriger, die richtigen Preise an die
Zielgruppen flr Konzerte anzupassen, oft wird
hemmungslos Gberpreist. Aber selbst hei Konzer-
ten, die niedrige beziehungsweise verntnftige
Preise verlangen, hesteht das stetig wachsende
Risiko, dass diese Tickets auf dem Zweitmarkt zu
finden sind.”

Dynamische Preise sollen Konzerte fiillen

Dartber hinaus wachsen weitere Angehote, die
eine direkte Konkurrenz zum Live Entertainment
darstellen. Dazu gehdren fur Dewald die Entwick-
lungen im Internet, im mobilen Bereich und im
Home Entertainment. Es sei heutzutage fir viele
Fans deutlich bequemer und preiswerter, ihr Kon-
zert gestreamtin HD-Qualitat auf der Couch zu ge-
niefden. ,Als Gegenmafnahme wird besonders in
den USA vermehrt der Ansatz des Dynamic Pri-
cings etabliert. Damit ist es einfacher, ein Geflhl
fur das Preisverhaltnis zu erhalten und es an An-
gebot und Nachfrage, sogar wéahrend des Vorver-
kaufs, anzupassen.” Fans hatten so die Maglich-
keit, sich friihzeitig ihr glinstiges Ticket zu sichern.
Nachteile des Modells sind allerdings, dass Zweit-
vermarkter die Ticketpreise noch mehrin die Hohe
treiben - besonders bei stark nachgefragten
Events. Deswegen will Paylogic ab Ende 2012 Kun-
den die Moglichkeit anbieten, ihre Tickets direkt
auf der Webseite des Kinstlers offiziell weiterzu-
verkaufen, falls sie den Konzerttermin nicht wahr-
nehmen wollen. ,So kann der Veranstalter garan-
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tieren, dass auch diese Tickets vollkommen sicher
und fair gehandelt werden. Das erhdht Transpa-
renz und Akzeptanz in einem noch sehr undurch-
sichtigen Markt.” Auch fur Klaus Zemke bleibt der
Kampf gegen den Sekundarmarkt ein zentrales
Anliegen. ,Grundsatzlich floriert der Sekundér-
markt immer dann, wenn Fans bereit sind, mehr
oder auch deutlich mehr fir die Tickets zu bezah-
len, als sie auf dem Primarmarkt kosten.” Ticket-
master stellt sich hier der Aufgahe, Uber eigene
Plattformen den Veranstaltern und Kiinstlern zu
helfen, die Preisfindung dynamisch zu optimieren.
Zudem wolle das Unternehmen Tausch- und Wie-
derverkaufsmaoglichkeiten hieten, an denen die
Veranstalter und Kinstler direkt partizipieren. Die-
se Instrumente will Ticketmaster in Deutschland
~inden nachsten Monaten” bereitstellen. Dartiber
hinaus weist Zemke darauf hin, dass die Proble-
matik des Sekundarmarkts in Deutschland auch
an der Gesetzgebung liegt, die den Veranstaltern
oder sonstigen Rechteinhabern nicht die Maglich-
keit gibt, Rechtsmittel gegen Sekundarvermarkter
einzulegen. Esgibt Lander, in denen Verbraucher
schon jetzt gesetzlich vor Auswiichsen im Sekun-
darmarkt geschltzt werden.” Damit spielt er nicht
zuletzt auf Frankreich an, wo in diesem Jahr ein
Gesetz in Kraft getreten ist, das unautorisierten
Weiterverkaufern eine Strafe von 15.000 Euro auf-
erlegt - im Wiederholungsfall mlssen sie sogar
30.000 Euro bezahlen. Dietmar Schwenger
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In Frankreich gilt

seit diesem Jahr ein
Gesetzt, dass
Sekundarvermarktern
empfindliche Strafen
auferlegt, falls sie
dennoch ohne
Autorisierung Karten
weiterverkaufen.
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