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FlixMobility –
wie ein Startup Mobilität neu definiert

40 Millionen Kunden in 2017, 250‘000 
tägliche Verbindungen zu über 1‘700 
Zielen in 27 Ländern – für ein Start-
up, das vor fünf Jahren in den Markt 
gegangen ist und sich gegen etablierte 
Grossunternehmen durchsetzen muss-
te, ist das eine beachtliche Erfolgsbi-
lanz. Einer der Hauptgründe, warum 
sich FlixBus – das Fernbusangebot 
von FlixMobility – so schnell an die 
Spitze fahren konnte, war sicherlich 
die Schnelligkeit, verbunden mit einem 
ausgereiften Konzept: Während ande-
re noch überlegten, wie sie den 2013 
geöffneten innerdeutschen Markt für 
Fernverkehr für sich nutzen sollten, 
startete FlixBus zunächst von Mün-
chen aus mit vier Verbindungen und 

weitete sein Streckennetz in rasanter 
Geschwindigkeit sowohl deutschland- 
als auch europaweit aus. Zunächst 
konzentrierte man sich auf die grossen 
Städte und wichtigen Fernverbindun-
gen, inzwischen arbeitet man daran, 
auch kleine Städte sowie ländliche Re-
gionen verstärkt an das Netz anzubin-
den. Im Sommer 2018 sollen die ersten 
Busse in den USA an den Start gehen.
»Wir haben einfach viele kleine Ent-
scheidungen richtig getroffen. Eine da-
von war definitiv das Businessmodell«, 
sagt André Schwämmlein, der gemein-
sam mit Jochen Engert und Daniel 
Krauss FlixBus gegründet hat. »Es war 
recht schnell klar, dass sich in diesem 
Markt nicht die Spieler mit dem gros-

sen Geld, sondern die, die schnell und 
flexibel auf Kundenwünsche reagieren, 
durchsetzen werden.«

Zusammenarbeit mit Buspartnern
Konkret beinhaltet das Businessmo-
dell, dass FlixBus bzw. FlixMobility 
selbst keine Flotten betreibt, sondern 
mit mittelständischen Buspartnern, 
meist Familienbetrieben in dritter Ge-
neration, zusammenarbeitet und keine 
Subunternehmen beschäftigt. »Das 
führt zwar zu deutlich mehr Diskussi-
onen um die perfekte Busausstattung 
und die richtige Linienführung, aller-
dings auch zu mehr Motivation und 
Qualität durch unsere Partner«, sagt 
Schwämmlein. Mit vielen Buspartnern 

Wenn Fernbus, dann grün: Innerhalb kürzester Zeit hat es die Marke FlixBus geschafft, grosse 
(und auch kleine) Konkurrenten abzuhängen, in Deutschland Marktführer zu werden und das 
grösste Fernbus-Streckennetz in Europa aufzubauen. Gleichzeitig ist Busfahren wieder jung 
und cool geworden und steht für preisgünstiges sowie nachhaltiges Reisen. Seit März 2018 
sind mit FlixTrain auch die ersten grünen Schienenfahrzeuge an den Start gegangen.

Mit immer neuen Streckenverbindungen weitet FlixBus sein Angebot aus.
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arbeite man schon seit Jahren zusam-
men. Die Fahrer werden eigens ge-
schult, unter anderem zu Sicherheits-
themen und zum Serviceverhalten, 
und ein Team steht stets beratend zur 
Seite.

FlixMobility kümmert sich um die 
»Rahmenbedingungen« und um die 
Vermarktung: Technologieentwick-
lung, Netzplanung, Betriebssteuerung, 
Geschäftsentwicklung, Marketing & 
Vertrieb, Kundenservice, Qualitätsma-
nagement sowie die stetige Weiterent-
wicklung des Produkts werden von der 
Zentrale aus gesteuert.

»Wir haben Reisen demokratisiert«
FlixBus-Kunden sind meist jung und 
digitalaffin: Die klare Mehrheit (33 
Prozent) ist zwischen 18 und 25 Jahre 
alt und besteht aus Studenten, Azubis, 
Berufseinsteigern und jungen Familien. 
Danach folgen mit 25 Prozent die soge-
nannten »Best Ager«, also Kunden über 
50 Jahre. Aber auch Businessreisende 
haben den Fernbus für sich entdeckt, 
etwa für Strecken wie Wien-Graz oder 
München-Zürich.

»Wir haben Reisen in Deutschland und 
Europa demokratisiert«, sagt André 
Schwämmlein. So sind viele Strecken-
verbindungen bereits für unter 10 Euro 
zu buchen, die Ticketpreise beginnen 
bei 5 Euro und werden dynamisch per 
Mausklick generiert.

Seit März 2018 ist mit FlixTrain eine 
weitere Mobilitätsalternative an den 
Start gegangen: Analog zum FlixBus-
Geschäftsmodell setzt FlixMobility 
auch bei der Schiene auf die Zusam-
menarbeit mit traditionellen Eisen-
bahnverkehrsunternehmen. André 
Schwämmlein: »Unser Erfolgskonzept 
ist die Kombination aus Tech-Startup 
und traditionellem Verkehrsunterneh-
men.«

Mit FlixTrain spreche man ein neues 
Kundensegment an: Die Testphase mit 
Schienenkooperationen habe gezeigt, 
dass man damit Neukunden für beide 
Verkehrsträger gewinne. Zudem sei 
man davon überzeugt, dass sich Bus 
und Bahn gegenseitig ergänzen soll-
ten und die Vernetzung der einzelnen 
Verkehrsträger die Zukunft der Mobili-
tät sei. »Unser Ziel ist ein intermodales 
Angebot als attraktive Alternative zum 
Auto«, so Schwämmlein. Neue Halte-
stellen und Umstiege ins Fernbusnetz 
tragen dazu bei, dass sich Fernbus und 
Schiene optimal ergänzen. »Wir stehen 
für bezahlbares Reisen und eine öko-
logische Alternative zum Auto. Unser 
Ziel muss es sein, noch mehr Men-
schen vom Umstieg auf öffentliche 
Verkehrsmittel zu überzeugen«, sagt 
Schwämmlein. »Die Vernetzung beider 
Verkehrsträger ist Teil eines nachhalti-
gen Konzepts für die Mobilität der Zu-
kunft.«

Das Kerngeschäft sei allerdings nach 
wie vor der Fernbusbetrieb, und hier 
liege der Fokus auf dem Netzausbau in 
Deutschland und Europa. Allein in die-
sem Jahr sollen im deutschsprachigen 
Raum 140 neue Ziele für den Fernbus 
hinzukommen.

Umweltfreundliches Reisen
Die Themen Umwelt und Nachhaltig-
keit sind wichtiger Teil des Marketings. 
Von daher ist es nur konsequent, dass 
ständig daran gearbeitet wird, Mobi-
lität umweltverträglicher zu machen: 
So sind seit April 2018 die ersten voll-
elektrischen Fernbusse in Frankreich 
testweise auf der Strecke zwischen 
Paris und Amiens unterwegs. Der ers-
te E-Fernbus in Deutschland soll im 
Rahmen des aktuellen Netzausbaus 
ab Frühsommer auf einer neuen Linie 
zwischen Hessen und Baden-Würt-
temberg folgen.

FlixBus arbeitet ausschliesslich mit regionalen Buspartnern zusammen. Die 
Fahrer werden eigenes geschult und von einem beratenden Team betreut.
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Zur Grundausstattung der FlixBusse 
gehören WLAN sowie eine Steckdose 
über jedem Sitz, sodass Reisende dort 
ihr mobiles Endgerät nutzen und laden 
können. Die digitale Komponente und 
die Digital Natives als grösste Zielgrup-
pe bringen es mit sich, dass digitale 
Features eine entscheidende Rolle 
spielen, sowohl bei der Buchung als 
auch an Bord. Über Innovationen, wie 
die Integration bei Google Assistant, 
Google Transit, die mobile App oder die 
Website sind Kunden jederzeit flexibel 
bei der Ticketbuchung – egal ob mobil 
per Laptop oder jetzt auch über den di-
gitalen Sprachassistenten. 

Es besteht aber auch weiterhin die 
Möglichkeit, ein Ticket für den Fernbus 
in den Shops an den FlixBus-Haltestel-
len oder in den über 30‘000 kooperie-
renden Reisebüros in ganz Europa zu 
erwerben.

Man bekomme über Facebook, Twitter 
und Instagram täglich Feedback, zu-
dem finden Qualitätsumfragen statt, so 
André Schwämmlein. Dieses Feedback 
nutze man, um den Service noch bes-
ser auf die Kundenbedürfnisse anzu-
passen. Dazu gehören beispielsweise 
die neu hinzugekommene Sitzplatzre-
servierung oder neue Features in der 
App: So startete kürzlich die Pilotphase 
für »Where is my bus« – mit diesem 
Feature können Kunden jederzeit ver-
folgen, wo sich ihr gebuchter Fernbus 
gerade befindet. Zudem tüftele man 
nahezu täglich an der Optimierung der 
Buchungsplattform und an Ergänzun-
gen beim On-Board-Service. Durch 
regelmässige Marketing- und PR-Ak-
tionen bekommen Kunden zusätzliche 
Inspirationen für Reiseziele.

Autorin: Regina Mittenhuber
redaktion@noch-erfolgreicher.com

André Schwämmlein: »E-Busse sind in 
im Moment in der Anschaffung zwar 
deutlich teurer, dennoch sind wir über-
zeugt, dass sich diese Investition in die 
Zukunft lohnt. Wir als Anbieter setzen 
hier ein klares Zeichen, dass die Mobi-
litätswende möglich ist.«

Erklärtes Ziel ist es, den Individualver-
kehr zu reduzieren und immer mehr 
Kunden für den Fernbus als Reiseal-
ternative zu begeistern. Vor allem auf 
Kurz- und Mittelstrecken bis 450 Ki-
lometer hätten Fernbusse ihren Platz. 
Aufgrund der vielen Kundenposts in 
den Social-Media-Kanälen wisse man, 
dass FlixBus besonders häufig für Ur-
laubs- und Kurztrips, aber auch für 
Fahrten zu Familie und Freunden ge-
nutzt werde. Trotzdem entscheide der 
Kunde jeden Tag aufs Neue, welches 
Verkehrsmittel er nutzt. Von daher 
müsse man eine attraktive Reisealter-
native schaffen.

Zudem haben Kunden die Möglichkeit, 
einen Bus samt Fahrer für eigene Aus-
flüge oder Touren zu buchen: Über die 

Website mieten.FlixBus.de können sie 
sich nach Eingabe aller Daten eine au-
tomatische Preiskalkulation einholen. 
»FlixBus mieten« werde unter anderem 
von Schulen, Sportvereinen, aber auch 
für private Gesellschaften genutzt. Für 
diesen Geschäftsbereich kooperiert 
das Unternehmen ebenfalls mit mittel-
ständischen regionalen Busunterneh-
men.

Nah am Kunden
Zur Kundennähe trägt das gesamte 
Team bei, das mittlerweile auf über 
1200 Mitarbeiter angewachsen ist. 
»Wir sind davon überzeugt, dass wir 
einfach näher am Produkt und am 
Kunden sind als Grosskonzerne, die 
sich in einem neuen Geschäftsfeld ver-
suchen«, so Schwämmlein. »Wir wis-
sen, was die Fernbus-Nutzer wollen, 
und treiben stetig Produktinnovation 
sowie die Weiterentwicklung unseres 
Angebots voran. So haben wir im Ge-
gensatz zur Konkurrenz die Busse voll 
bekommen und können das Geschäft 
nachhaltig und trotz günstiger Ticket-
preise erfolgreich betreiben.«

Die Gründer von FixBus (v.l.n.r.) Daniel Krauss, Jochen Engert 
und André Schwämmlein haben bewiesen, dass auch ein junges 

Unternehmen schnell zum Marktführer werden kann.
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Zukunftsweisendes
Mobilitätskonzept
Dass neue Mobilitätskonzepte allein 
schon aus Umwelt- und Nachhaltig-
keitsgründen dringend erforderlich 
sind und der Individualverkehr zurück-
gehen muss, darin sind sich Experten 
einig. FlixBus hat nicht nur vorgemacht, 
dass sich dies umsetzen lässt, sondern 
auch gezeigt, dass das Konzept gera-
de bei der jungen, nachwachsenden 
Zielgruppe gut ankommt. Von daher 
hat sich das Unternehmen nicht nur 
einem brisanten Thema angenommen, 
sondern auch ein funktionierendes und 
zukunftsfähiges Konzept aufgelegt und 
umgesetzt. Mit FlixTrain kam ein wei-
terer Verkehrsträger hinzu. Ziel ist ein 
intermodales Angebot als attraktive 
Alternative zum Auto.

Bezahlbares Reisen
Massentauglich wird ein Produkt bzw. 
ein Angebot erst, wenn es sich die 
Mehrzahl der Bevölkerung leisten kann. 
Mit seinem effizienten Geschäftsmo-
dell, einschliesslich der digitalen Bu-
chungsplattform, ist es FlixMobility 
gelungen, ein Preismodell zu schaffen, 
das die der bisherigen Anbieter um 
ein Vielfaches unterbietet. Damit ist 
Bus- und nun auch Bahnreisen gerade 
für Kunden attraktiv, die auf den Preis 
schauen.

Schnelligkeit
Von Anfang an hat FlixBus auf schnel-
le Expansion und zügigen Ausbau des 
Streckennetzes gesetzt und lag damit 
goldrichtig. Damit konnte man sehr 
schnell Mitbewerber hinter sich lassen. 
Lediglich MeinFernbus war lange Zeit 
ein ernst zu nehmender Konkurrent 
mit ähnlichem Konzept – bis man sich 
2015 zusammenschloss und gemein-
same Sache machte.

Imagewandel
Durch seinen jungen, hippen Marken-
auftritt, sein Corporate Design und sei-
ne digitale Vermarktungsstrategie hat 
es die Marke FlixBus geschafft, einen 
kompletten Imagewandel von Busrei-
sen herbeizuführen. Das angestaubte 
Senioren- und Kaffeefahrten-Image ist 
passé: Stattdessen reisen heute junge 
Digital Natives ganz selbstverständlich 
mit dem Bus. Hinzu kommt ein weite-
rer Trend: Ein eigenes Auto zu besitzen 
ist für junge Zielgruppen, vor allem in 
den grossen Städten, immer weniger 
erstrebenswert. Als Statussymbol hat 
es bei ihnen bereits ausgedient. Statt-
dessen ist Busfahren cool geworden.

Bündelung der Kompetenzen
Die Kombination aus Technologie-
Start-up, E-Commerce-Plattform und 
klassischem Verkehrsunternehmen ist 
das Besondere am FlixMobility-Kon-
zept. Durch die Zusammenarbeit mit 
regionalen Buspartnern und nun auch 
mit Partnern im Schienenverkehr sind 
die Kompetenzen klar definiert und zu-
gleich gebündelt. Bewährtes wird mit 
Innovativem verknüpft, um bestmögli-
che Synergien zu erzielen.

Nah am Kunden
FlixMobilty ist jung und digitalaffin – 
wie die meisten seiner Kunden. Das 
schafft Nähe, zudem werden der di-
rekte Austausch und die schnelle Kom-
munikation über soziale Netzwerke 
gepflegt. Ständige Weiterentwicklun-
gen der Services – sowohl digital als 
auch analog, wie beispielsweise die 
Sitzplatzreservierung, die Mitnahme-
möglichkeit von Fahrrädern oder neue 
Features in der mobilen App – zeigen 
den Kunden, dass ihre Bedürfnisse 
ernst genommen und ihre Wünsche 
umgesetzt werden.

Digitalisierung
Der Erfolg von FlixBus ist untrennbar 
mit dem raschen Fortschreiten der Di-
gitalisierung verbunden. Von Anfang an 
sind die Online-Vermarktung und die E-
Commerce-Plattform wesentlicher Teil 
des Konzepts. Gleiches gilt für Servi-
ces, neue Features sowie die Ausstat-
tung in den Bussen, die nicht nur die 
Bedürfnisse der Digital Natives erfüllt, 
sondern auch die der anderen Kunden 
und Geschäftsreisenden, die während 
der Fahrt ein digitales, mobiles Büro 
benötigen.

FlixMobility – die wichtigsten Erfolgsfaktoren

Viele der FlixBus-Reisenden sind jung.
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