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Damit Bahnkunden nicht im Regen stehen: Stefan Nitz und Andreas Ott (I.) von refundrebel helfen Zugreisenden, ihre Rechte zu nutzen und

Entschadigungen einzufordern.

START-UP |

Aus der Not eine
Geschaftsidee gemacht

Viele wissen es, doch nicht alle nutzen es: Bei langeren Verspatungen haben Bahnkunden ein

Bild: oh

Recht auf Entschadigung. Ein in Ludwigshafen ansdssiges Start-up hilft Betroffenen iiber eine

Plattform, ihre Anspriiche bei Verkehrsunternehmen auf digitalem Wege geltend zu machen.

er kennt sie nicht, die grauen
Tage: Wenn man frithmorgens
am zugigen Bahnsteig steht —

und dann zdhlt die Zuganzeige langsam
hoch, bis die eigene Verbindung ,ca.
60 Minuten Verspiatung“ hat. Der An-
schluss ist unerreichbar, der Vormittags-
termin passé. Leise oder lauter fluchend
sucht man tiber die Bahn-App nach Al-
ternativen. Wer aber macht in einem sol-
chen Fall von seinen Fahrgastrechten Ge-
brauch? Wer stellt sich in die lange
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Schlange am hoffentlich besetzten Infor-
mationsschalter und kdmpft sich durch
die komplizierten Entschiddigungsfor-
mulare?

Stefan Nitz suchte eine einfachere Lo-
sung. Als IT-Consultant war er viel mit
der Bahn unterwegs und héufte einiges
an Verspatungen an. Er wollte sein beruf-
liches Wissen einsetzen, um die Entschi-
digungszahlungen fiir Bahnverspatun-
gen zu digitalisieren und so den Papier-
krieg am Bahnschalter zu vermeiden. Der

studierte Informatiker machte sich an die
Arbeit und griindete mit refundrebel sein
eigenes Start-up.

Das Geschiftsmodell von refundrebel
ist so einfach wie genial: Bahnreisende
koénnen auf der Plattform Verspatungen
oder Ausfille ihrer Zugverbindung mel-
den. Nachdem die Fahrgéste ihr Ticket
hochgeladen haben, liest die Software
iber eine OCR die mafigeblichen Daten —
wie etwa Verbindungen und Zugnum-
mern — aus. Die Plattform erkennt die



verschiedenen Ticketarten und gleicht
die Zuginformationen mit einem um-
fangreichen Datenpool ab. Das Start-up
priift anschliefend, ob Entschddigungs-
anspriiche bestehen, macht diese An-
spriiche gegeniiber dem jeweiligen
Bahnunternehmen geltend und kiim-
mert sich um den Schriftverkehr. Das
funktioniert bei mehr als 40 Bahnunter-
nehmen in ganz Deutschland. Im Er-
folgsfall behélt refundrebel einen Teil der
Entschadigungssumme als Provision ein.

Das Marktpotenzial ist gro3: Alleine bei
der Deutschen Bahn wurden im vergan-
genen Jahr 2,7 Millionen Papierantrdge
beim Servicecenter Fahrgastrechte ein-
gereicht und 53,6 Millionen Euro an Ent-
schddigungen gezahlt (laut DB Fernver-
kehr AG Geschiftsbericht 2018). Mit den
zusdtzlichen Finanzmitteln des Bundes
und den kréftig wachsenden Fahrgast-
zahlen werden die Verspatungen bei der
Bahn und mdégliche Entschidigungszah-
lungen voraussichtlich weiter zuneh-
men.

Lukrativ fiir Geschdftskunden

Fiir Geschiftskunden ist refundrebel von
besonderem Interesse. Im B2B-Bereich
werden bislang Tausende von Euro an
Entschéddigungsleistungen  verschenkt,
weil Unternehmen ihre Anspriiche nicht
wahrnehmen: Der dienstreisende Ange-
stellte fordert normalerweise keine Ent-
schéddigung ein, da er das Ticket nicht ge-
zahlt hat. Das jeweilige Unternehmen
weild nichts {iber eine mogliche Verspa-
tung seines Mitarbeiters und macht dem-
entsprechend auch keine Anspriiche gel-
tend. Hier kann refundrebel zum Zug
kommen: Die Plattform ldsst sich in fast
alle Buchungssysteme fiir Geschiftsrei-
sen integrieren, tiberwacht die jeweils ge-
buchten Zugverbindungen und fordert
anfallende  Entschddigungsleistungen
automatisch ein. ,,Wir schaffen Transpa-
renz und helfen den Travel-Managern in
den Unternehmen, indirekte Reisekosten
zu sparen®, fasst Stefan Nitz zusammen.

Bis refundrebel so gut funktionierte,
war einiges an Arbeit notig. Die techni-
schen Herausforderungen der entspre-
chenden Plattformlosung sind hoch. Ste-
fan Nitz blieb jedoch am Ball: Bereits
2015 war der erste Prototyp fertig. Das
entsprach ganz seinem praxisorientier-
ten Ansatz, wie Nitz berichtet: ,Ich habe
mich intensiv auf meine Griindung vor-
bereitet. Bei aller Theorie ist es sehr wich-
tig, moglichst bald mit kleinen Prototy-
pen an den Markt zu gehen. So sieht man,
ob das eigene Geschéftsmodell funktio-

niert, ob fiir das eigene Angebot eine
Nachfrage besteht und ob man sich am
Markt durchsetzen kann.

Dann folgte der Feinschliff und der
Aufbau einer Big-Data-Plattform, um alle
Zugverspatungen und Zugausfille erfas-
sen zu konnen. 2017 griindeten Nitz und
seine Mitstreiter die refundrebel GmbH.
Der Durchbruch kam im Februar 2018
mit dem Up2B-Firecamp des Technolo-
gieparks Heidelberg. Nitz gewann mit re-
fundrebel den ersten Platz im finalen
Pitch des Accelerators, Investoren wur-
den auf sein Start-up aufmerksam. Ein
weiterer Meilenstein war der Sonderpreis
der Business Angels Rheinland-Pfalz und
der Investitions- wund Strukturbank
Rheinland-Pfalz, den das Team auf dem
Pioniergeist-Wettbewerb 2018 erhielt.

Erweiterungenssind geplant

Dank der folgenden Investitionen ist der
Automatisierungsgrad von refundrebel
mittlerweile auf einem hohen Niveau —
ein wichtiger Faktor fiir die Tragfahigkeit
des Geschiftsmodells. Nitz nimmt nun
weitere Schritte in Angriff: Er will nicht
nur mit verschiedenen Verkehrsbetrie-
ben kooperieren, um lokale Piinktlich-
keitsgarantien zu unterstiitzen. Nitz
plant auch ein Prognosetool, iiber das je-
der Fahrgast mithilfe einer Big-Data-
Analyse einschédtzen kann, ob eine be-
stimmte Verbindung, die er buchen will,
zuverldssig ist. Gegebenenfalls werden
dem Reiseplaner Alternativen aufgezeigt.
,Wir wollen ein cleveres System, in das
unsere Kunden ihre Reisedaten eingeben
und das dann die besten Verbindungen
liefert”, erklart der Griinder: ,Das geht in
Richtung Predictive Analytics“.

Das Marktpotenzial ist
grof3: 2018 wurden
bei der Deutschen Bahn
2,7 Millionen
Papierantrage beim
Servicecenter
Fahrgastrechte
eingereicht und
53,6 Millionen Euro
anEntschiadigungen
gezahlt.

Hinzu treten Beratungsangebote, die
sich bereits vor der Buchung an die Kun-
den wenden und so spiteren Frust ver-
meiden sollen: Wie kann man Bahnver-
spatungen umgehen? Welche Moglich-
keiten gibt es, durch geschickte Buchun-
gen Geld zu sparen? Wie sollte man sich
im Verspatungsfall verhalten, um doch
noch piinktlich und ohne Zusatzkosten
an sein Ziel zu gelangen? , Wir wollen un-
sere Kunden auf ihrer gesamten Reise be-
gleiten. Wir lieben das Verkehrsmittel
Bahn und wollen es verbessern. Unser
Ziel ist ein gesellschaftlicher Mehrwert,
der weit iiber das reine Erstattungsmo-
dell hinausgeht®, skizziert Andreas Ott,
der bei refundrebel fiir das Marketing zu-
stidndig ist, diesen Ansatz. Ein einfaches
Beispiel ist der eigene Twitter-Account.
Ott fand heraus, dass der Kurznachrich-
tendienst bei Bahnreisenden im Verspa-
tungsfall ausgesprochen beliebt ist und
sich so leicht Kontakte zu Betroffenen
herstellen lassen.

Dartiiber hinaus engagiert sich refun-
drebel auch sozial im Okosystem Bahn,
wie Stefan Nitz schildert: ,Wir wollen
tiber eine Kooperation mit der Bahnhofs-
mission Heidelberg Geschifts- und Pri-
vatkunden die Mdglichkeit bieten, einen
Teil ihrer Entschiddigung zu spenden.”
Wiederum geht Nitz geradlinig praxisnah
an die Sache: ,Spenden miissen sich
schnell und einfach realisieren lassen.
Deshalb bietet sich dafiir ein Schiebereg-
ler im Fenster mit dem Entschiddigungs-
anspruch an.”

Diese Ideen entstehen mittlerweile in
Ludwigshafen. Im Griinderzentrum Frei-
schwimmer, einem umgebauten Hallen-
bad, fand das Team von refundrebel ge-
eignete Raumlichkeiten. ,Wir suchten
ein Biiro in einem lebendigen Start-up-
Okosystem. Der Freischwimmer hat uns
mit seinem Spirit gleich iiberzeugt. Es
gibt super Angebote, man kann verschie-
dene Events mitgestalten und so am
Community-Building mitwirken®, er-
z&hlt Nitz. Fiir ihn kommt es nicht in Fra-
ge, die Region zwischen Neckar und
Rhein zu verlassen: ,Hier bieten sich fiir
Start-ups ideale Bedingungen: Man trifft
viele Menschen, die dhnlich denken, man
kann schnell Kontakte schlieen und Ko-
operationen aufbauen. Es gibt viele For-
derungsmoglichkeiten und Informati-
onsveranstaltungen. Das ist gerade in der
Anfangszeit einer Griindung, aber auch
spéter, sehr wichtig.”

Und auch Bahnhéofe gibt es in der Me-
tropolregion mehr als genug. Die Kunden
werden refundrebel wohl allein deshalb
nichtausgehen. Stefan Burkhardt
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