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lle Jahre wieder stehen wir in der
ABranche vor der gleichen Frage: Um

wieviel Prozent miissen die Fahrprei-
se eigentlich erhdht und um wieviel Prozent
kdénnen sie erhoht werden? Dabei beginnt
der Blick meistens auf der Kostenseite: Ana-
lysiert wird, wie sich die Kosten — vor allem
Personal- und Energiekosten — entwickelt
haben. Fiir 2023 zeigen sich dabei Werte, die
alles bisher Dagewesene in den Schatten
stellen. Dabei wird bei diesem Thema eher
aus der Sicht eines Monopolisten agiert: Die
Kosten werden berechnet und diese sollen
weitergegeben werden in der Annahme,
dass der Kunde den Preis tragen muss, weil
er keine Alternative hat. Diese kostenori-
entierte Preispolitik lasst auPer Acht, dass
selbst in Innenstidten ein Gropfteil der Be-
volkerung in Marktforschungen angibt, nicht
ausnahmslos auf Bus und Bahn angewiesen
zu sein. Die Autoverfligbarkeit tiber Bekann-
te oder Familienmitglieder ist selbst dort
hoch. Eine reine kostenorientierte, gerade-
zu monopolistische Preispolitik ist daher
sicher nicht der richtige Weg.

Welcher Preis ist der richtige?

Bleibt die Frage, welcher Preis denn dann
der richtige ist. Es kann der Preis sein, der
am meisten Fahrgéste in das System bringt,
wenn das oberste Ziel der Klimaschutz oder
der Marktanteil ist und nicht ein moglichst
hoher Beitrag einer Nutzerfinanzierung im
Vordergrund steht. Das 9-Euro-Ticket [1] ist
daftir sicher der neue Ankerpreis (und hat
zudem bewiesen, dass Mehrverkehrspoten-
ziale —wie bereits in fritheren Studien aufge-
zeigt [2] — tatsdchlich bestehen und aktivier-
bar sind). Oder es kann der Preis sein, der
den Umsatz maximiert — bei dem also Preis
und Menge im besten Verhéltnis stehen.

Die Diskussionen im MVV zu diesem Thema
waren in den letzten Jahren so divergent,
dass einmal Klarheit geschaffen werden
musste. Vor diesem Hintergrund hat die
MVV GmbH im Friihjahr 2022 eine Studie
zur Preisbereitschaft ausgeschrieben und

46 DER NAHVERKEHR 4/2023

nach der Vergabeentscheidung an die Firma
exeo Strategic Consulting AG (exeo) verge-
ben.

Die geplante Studie sollte die Antwort auf
die Grundfrage des Pricings geben: ,Was ist
der adaquate Tarif fiir den MVV-Raum?“ Das
Ergebnis sollte Orientierungshilfe fiir die
Entscheider — sprich die MVV-Gesellschaf-
ter — fir die Preismafnahmen 2022 und
die folgenden Jahre sein. Die Herausforde-
rung war es, einen Pfad zu finden zwischen
Entlastung der strapazierten offentlichen
Haushalte und einem spiirbaren Beitrag
zur Verkehrswende sowie zugleich auch der
Riickgewinnung ehemaliger Nutzer nach
Ende der Corona-Pandemie. Aufgrund der
hohen Wohnkosten im MVV-Raum sollte
zudem die soziale Ausgewogenheit des Ta-
rifs beachtet werden. Interessant ist dabei
auch die Betrachtung der rdumlichen Ver-
teilung: Ist der Bewohner in der Innenstadt
bereit, mehr zu bezahlen, da er ein besse-
res Angebot hat, oder weniger, da seine
Fahrtstrecken aufgrund der Erreichbarkeit
in der Stadt kiirzer sind? Hat der Pendler
von auferhalb eine niedrigere Preisbereit-
schaft, da er nicht zum Vergniigen mit der
Bahn in die Stadt fahrt, oder hat er eine ho-
here Preisbereitschaft, da er anerkennt, dass
hinter jedem Kilometer Bahnfahrt auch eine
Leistung steht? Gibt es neben rdumlichen
auch soziodemographische Unterschie-
de, zum Beispiel zwischen Studenten und
Pendlern?

Die Preissysteme in Verbiinden sind in der
Regel so ausdifferenziert, dass eine Markt-
abschopfung unter sozialen Gesichts-
punkten (Sozialtickets, Semestertickets et
cetera) moglich ist. Die Studie sollte hier
Preisbereitschaften aufzeigen, um fiir kiinf-
tige Preismafnahmen einen Rahmen zu
setzen. Im Sinne der Politikberatung durch
Verbiinde galt es aber auch weitere Fragen
zu klaren: Wie wirkt eine Preismafnahme in
der Offentlichkeit und welche Auswirkungen
haben Preismapnahmen fiir das politische
Geschift? Die in jedem Verbund gefiihrten

Diskussionen um gebrochene Preise, also
Preise knapp unterhalb eines runden Prei-
ses, oder um den richtigen Zeitpunkt einer
Preismafnahme sollten fiir den MVV-Raum
durch die Studie verkiirzt werden.

Alles passé mit dem
Deutschlandticket?

Statt einer marktorientierten Preispolitik
hat sich die Bundespolitik fiir eine ver-
kehrsorientierte Preispolitik entschieden.
Das entspricht zwar nicht mehr ganz der
Maxime der Nutzerfinanzierung, ist aber vor
dem Hintergrund des Klimaschutzes trotz-
dem die richtige Entscheidung.

Nichtsdestotrotz wird sich auch beim
Deutschlandticket fiir zundchst 49 Euro
bald die Frage stellen, wie sozial gerecht
es ist sowie wie und wann die Preise ange-
hoben werden miissen. Und es bleibt auch
mit dem Deutschlandticket im Abonnement
die Frage, wie mit den {brigen Preisen im
OPNV, dem ,Bartarif” fiir die Gelegenheits-
nutzer, umgegangen werden sollte. Daher
wird die Diskussion um den ,richtigen” Preis
nicht abnehmen, sich nur rdumlich zum Teil
in Richtung Bundeshauptstadt und zeitlich
in die nachsten Jahre verlagern. Die Ergeb-
nisse aus der Studie zur Preisbereitschaft im
MVV-Raum k&énnen auch hier dienlich sein.

Preisbereitschaften
im MVV-Gebiet

Zur Ermittlung von Preisbereitschaften wur-
den im Mai 2022 circa n=1800 telefonische
Interviews mit (potenziellen) OPNV-Nutzern
ab 18 Jahren im MVV-Gebiet gefiihrt. Der
Zeitraum war so gewahlt, dass die Inter-
viewphase vor der Einfithrung des 9-Euro-
Tickets am 1. Juni 2022 abgeschlossen wer-
den konnte, um eine Beeintrachtigung der
Preiswahrnehmung bei den Fahrgdsten zu
vermeiden. Im Fokus standen dabei die
Ziel- beziehungsweise Altersgruppen ,Jun-
ge Erwachsene bis 27 Jahre / Studenten”,
,28- bis 64-Jahrige” sowie ,65+ Jahre / Se-
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nioren”. Zur regionalen Abdeckung un-
terschiedlicher Entfernungen zum Stadt-
gebiet Miinchen sowie unterschiedlicher
OPNV-Angebotsstrukturen (Verkehrsmittel,
Fahrplan, Taktung et cetera) wurden Bewoh-
ner der Landeshauptstadt Miinchen (Tarif-
zone M), Bewohner in MVV-Landkreisen mit
sehr guter OPNV-Erreichbarkeit (Tarifzonen
M-1) sowie Bewohner in MVV-Landkreisen
mit weniger guter OPNV-Erreichbarkeit (Ta-
rifzonen M-3) in die Studie einbezogen. Um
einen mdglichst konkreten Bezug zu den re-
levanten Tarifangeboten fiir jede Zielgruppe
zu gewahrleisten, erfolgte die Abfrage der
Preisbereitschaften iiber insgesamt 13 Re-
ferenz-Ticketarten (Einzelfahrt, Tageskarte,
Monatskarte, Semesterticket). Jeder Befrag-
te hat dabei die fiir seine Zielgruppe und
seine Entfernung zum Stadtgebiet Miinchen
drei relevantesten Tarifangebote bewertet.

Die Messung der Preisbereitschaften er-
folgte tiber die von exeo entwickelte Metho-
dik ,PSM-Plus” 3], die eine Weiterentwick-
lung beziehungsweise Neu-Interpretation
des klassischen Price-Sensitivity-Meter-
Ansatzes (PSM, Van-Westendorp-Ansatz)
darstellt und die bereits in zahlreichen
Studien zur Ermittlung von Preisbereit-
schaften im OPNV eingesetzt wurde. Als
Approximation der individuellen Zahlungs-
bereitschaft dient dabei der Mittelwert aus
den abgefragten Preispunkten ,teuer, aber
akzeptabel” und ,zu teuer” fiir das jeweili-
ge Referenz-Ticket. Beide Preispunkte die-
nen gleichermafen auch zur Ermittlung
von kritischen Preisschwellen in der Kun-
denwahrnehmung. Die auf dieser Basis
ermittelte und tber weitere Validierungs-
schritte plausibilisierte Verteilung der
Preisbereitschaften liefert im Ergebnis eine
Preis-Absatz-Funktion fiir das jeweilige Ta-
rifangebot. Auf Grundlage der aggregierten
Preis-Absatz-Funktion wird im né&chsten
Schritt eine Umsatz-Funktion in Abhangig-
keit vom Preisniveau ermittelt, auf deren
Basis Umsatz-optimale Preise beziehungs-
weise Preis-Bandbreiten bestimmt werden
konnen (Abb. 1). Unter zusatzlicher Ein-
beziehung von Kosteninformationen kon-
nen auf derselben Basis ebenso Gewinn-
optimale Preise abgeschitzt werden. Als
zentrale Ergebnisse fiir die Preisbereit-
schaften im MVV-Gebiet zeigen sich:

B Mit wenigen Ausnahmen sind fiir alle
betrachteten Tarifangebote zuséatzliche
Preisbereitschaften im MVV vorhanden.

B Die Preisbereitschaften im MVV sind ins-
gesamt heterogen verteilt — dies gilt so-
wohl tiber die Ticketarten hinweg als auch
im Hinblick auf die raumliche Verteilung.
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Abb. 1: Abschatzung des Umsatz-maximalen Preises (exemplarische Darstellung).
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B Die Preisbereitschaften, die {iber das
bestehende Preisniveau hinausgehen,
sind im Stadtgebiet Miinchen stirker
ausgepragt als in den auPeren Tarifzo-
nen. Dies gilt insbesondere fiir das Seg-
ment der Pendler beziehungsweise die
Nutzer von Monatskarten.

B Im Kundensegment der Senioren sind
die Preisbereitschaften deutlich starker
ausgepragt als bei den Segmenten der
Studenten und der 28- bis 64-]J4hrigen.

Preiskenntnis
und Wahrnehmung
von PreismaBnahmen

Neben der optimalen Preishéhe und
dem bestehenden Preisspielraum steht
bei der Planung von Preismafnah-
men auch immer wieder die 6ffentliche
Wahrnehmung von preislichen Anpas-
sungen im Fokus der Diskussionen.
Fur den MVV zeigt die Befragung der
Kunden, dass zumindest die Wahrneh-
mung der tariflichen Preismafnahme
2021 in der riickwirkenden Betrachtung
nicht sehr stark ausgepragt ist. Die of-
fene Frage (ohne Vorgabe von Antwort-
optionen) ,Konnen Sie sich an die letzte
Tarif- beziehungsweise Preisanpassung
im MVV erinnern? Wann war sie?” beant-
worten lediglich 22 Prozent der befrag-
ten Kunden mit dem richtigen Zeitpunkt

Statements Preisanpassungen / Tarifmafnahmen™ Munghen-stadt
Tarifzone M

Preisanpassungen sind akzeptabel, wenn gleichzeitig

auch das MVV-Angebot verbessert wird.

Ich fande es gut, wenn sich die Preisanpassungen im MVV an
einem allgemeinen Preisentwicklungs-Index orientieren wirden.

Mir ist eine kleinere jahrliche Tariferhohung (z.B. je 2 %) lieber
als eine starkere Tariferhdhung alle drei Jahre (z.B. 6 %).

Es ist akzeptabel, dass Steigerungen der Personalkosten
im MVV zu einer Erhéhung der Ticketpreise fuhren.

Es ist akzeptabel, dass Steigerungen der Energiekosten bzw.
Strompreise zu einer Erhdhung der Ticketpreise flhren.

Es ist akzeptabel, dass Steigerungen der Benzinkosten bzw.
-preise zu einer Erhéhung der Ticketpreise fuhren.

Fir mich ist es akzeptabel, dass die OPNV-Tarife im MVV

regelmaBig erhoht werden.

(Ende 2021), 8 Prozent benennen einen
fritheren Zeitpunkt und die tiberwiegen-
de Mehrheit (70 Prozent) kann sich nicht
an den Zeitpunkt der letzten Preisan-
passung erinnern. Auch im Segment der
Abo- und Zeitkarten-Nutzer steigt der
Anteil derjenigen, die den richtigen Zeit-
punkt nennen kénnen, auf lediglich circa
40 Prozent.

Die ebenfalls offene Frage nach der Kennt-
nis, um wieviel Prozent die Tarife bei der
letzten MVV-Preisanpassung angepasst
wurden, kénnen lediglich 16 Prozent der
Kunden beantworten, nur etwa 10 Prozent
der Befragten nennen auch die tatsachli-
che Hohe der Preismafnahme (3-4 Pro-
zent Preisanpassung Ende 2021). Die
Kenntnis der letzten Preismafnahme ist
somit aus Kundensicht nur schwach aus-
gepragt. Entgegengesetzt verhalt es sich
allerdings mit der Kenntnis der aktuellen
[st-Preise der Tarifangebote — in der Regel
kennen mehr als 90 Prozent der Ticket-Nut-
zer den aktuellen Ticket-Preis und kénnen
dessen Hohe in einer offenen Abfrage be-
nennen. Das insgesamt zu beobachten-
de geringe Niveau hinsichtlich Kenntnis
und Wahrnehmung der Preismapnahmen
(Preis-Involvement) in der riickwirkenden
Betrachtung kann als Rahmenbedingung
fur zukiinftige Tarifplanungen beriicksich-
tigt werden.

69%

35%
35%
38% 36%
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40%

54% 62%

Ablehnung (low-2) Zustimmung (top-2)

Miinchen-Umland

15%

Akzeptanz zukiinftiger
PreismaBnahmen

Zur Beurteilung der Akzeptanz von Preis-
mafnahmen aus Kundensicht sind neben
den kostenseitigen Faktoren (als begriin-
dende Faktoren fiir Preisanpassungen)
auch die Verkniipfung von Preissteigerun-
gen mit Angebotsverbesserungen sowie
die Haufigkeit der Preisanpassungen zu
betrachten (Abb. 2).

Hinsichtlich der Kosten-Treiber (die
gleichzeitig auch Treiber der Inflationsra-
te darstellen) zeigt sich, dass gestiegene
Personalkosten im MVV eine leicht héhere
Akzeptanz zur Erhéhung der Ticketpreise
besitzen (27-38 Prozent Top-2-Zustim-
mung) als Steigerungen der Energiekosten/
Strompreise und gestiegene Benzinpreise
(23-24 Prozent beziehungsweise 21-23 Pro-
zent Top-2-Zustimmung als Begriindung
fiir Ticketpreiserhchungen). Die vergleichs-
weise hdchste Akzeptanz (35-52 Prozent
Top-2-Zustimmung) der Kosten-Treiber
erhélt die Orientierung der Preisanpas-
sungen im MVV an einem allgemeinen
Preisentwicklungs-Index, der die zuvor ge-
nannten Kosten-Treiber beinhalten bezie-
hungsweise biindeln wiirde. Die Kommu-
nikation von Kostensteigerungsgriinden
fir Preismafnahmen [4] sollte sich daher
eher auf eine generelle Preisentwicklung

hen-Umland

Tarifzonen M-1 rifzonen M-3

1% 90% 4% 80%

52% 20%

27%

33%

26%

35%

34%

38%

56%

1) Frage: ,Wir haben einige Aussagen zu Preisanpassungen im MVV gesammelt. Bitte sagen Sie uns, ob Sie diesen Aussagen zustimmen. Bitte verwenden Sie
dabei eine Skala von 1 = stimme voll und ganz zu bis 5 = stimme Gberhaupt nicht zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie differenzieren.”

Quelle: exeo Strategic Consulting AG

Abb. 2: Akzeptanz von Preisanpassungen und TarifmaBnahmen.
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- MVV-Gebiet . Nutzer
L 1) 5 d
Statements OPNV-Ausgaben S Nicht-Abo-Nutzer Abo | Semesterticket

Eine Verschlechterung des OPNV-Angebotes im MVV ist aus meiner
Sicht kritischer zu bewerten als ein Anstieg der Preise fur den OPNV.

Ich empfinde die OPNV-Kosten im MVV als vglw. giinstig, wenn ich
diese mit allg. Wohn-/Lebensh.kost. im GrolRraum Munchen vergleiche.

Im Vergleich zu den jingsten Anstiegen der Benzinpreise empfinde
ich die tiblichen Preisanpassungen im MVV als moderat.

Wenn die Benzinpreise dauerhaft oberhalb von 2 Euro bleiben,

werde ich hiufiger den OPNV nutzen.

Wenn Lebenshaltungskosten steigen, versuche ich eher meine
OPNV-Ausgaben einzuschranken als in anderen Bereichen zu sparen.

Aufgrund der hohen Benzinpreise in den letzten Wochen habe ich
auf Pkw-Fahrten verzichtet und stattdessen Busse/Bahnen genutzt.

59%

48%

44%

57%

22%

74%

15%

73% 14%

Ablehnung (low-2)

58%

71%

76%

59% 60%

AT7% 53%

43% 48%

21% 55% 28%

17% 83% 6%

12% 62% 23%

Zustimmung (top-2)

1) Frage: ,Wir haben einige Aussagen zu Ausgaben fiir den OPNV gesammelt. Bitte sagen Sie uns, ob Sie diesen Aussagen zustimmen. Bitte verwenden Sie dabei
eine Skala von 1 = stimme voll und ganz zu bis 5 = stimme berhaupt nicht zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie differenzieren.”

Quelle: exeo Strategic Consulting AG

Abb. 3: Einschatzung und Einordnung der OPNV-Ausgaben aus Kundensicht.

(Index) oder auf Personalkosten fokussie-
ren. Insgesamt bleibt jedoch die Akzep-
tanz der kostenseitigen Begriindungen von
Preismafnahmen auf einem geringen Ni-
veau, da die Ablehnung der Kosten-Treiber
als Begriindung zum Teil der Zustimmung
tiberwiegt.

Ein anderes Bild zeigt sich bei der gedank-
lichen beziehungsweise kommunikativen
Verkniipfung von Preissteigerungen mit
Angebotsverbesserungen. Circa 70-90 Pro-
zent der befragten Kunden halten Preis-
anpassungen flir akzeptabel, wenn gleich-
zeitig das MVV-Angebot verbessert wird.
Wahrend Kunden im Stadtgebiet Miinchen
(Tarifzone M) hier am unteren Ende dieser
Bandbreite liegen, weisen Kunden im Um-
land von Miinchen (Tarifzonen M-1 bezie-
hungsweise M-3) eine tiiberproportional
hohe Akzeptanz bei der Kombination von
Preisanpassungen mit Angebotsverbesse-
rungen auf. Dieser Punkt ist auch vor dem
Hintergrund eines vergleichsweise gerin-
geren OPNV-Angebotes im Umland von
Miinchen im Vergleich zum Stadtgebiet
zu interpretieren. Gleichzeitige Angebots-
verbesserungen sind somit der starkste
Akzeptanz-Treiber bei Preisanpassungen.

Im Hinblick auf die akzeptierte Haufig-
keit von Preisanpassungen ergibt sich
ein heterogenes Bild. Etwa ein Drittel der
MVV-Kunden bevorzugen eine kleinere
jghrliche Tariferhdhung (zum Beispiel um

je 2 Prozent) gegeniiber einer starkeren Ta-
riferhohung alle drei Jahre (beispielsweise
um 6 Prozent). Die entgegengesetzte Sicht-
weise erreicht allerdings dhnlich hohe Ak-
zeptanzwerte, so dass sich hierzu kein ein-
deutiges beziehungsweise ein polarisiertes
Bild aus Kundensicht ergibt.

OPNV-Ausgaben
als Einsparbereich
aus Kundensicht?

Kostensteigerungen und Inflation wirken
auf zukiinftige Preismafnahmen aus zwei
unterschiedlichen Richtungen. Wahrend
einerseits die MVV-internen Kostenstei-
gerungen als Richtgrope fiir erforderliche
Preismafnahmen dienen, wirkt anderer-
seits die aktuelle Inflation als beeinflus-
sender Faktor auf die Preiswahrnehmung
der (potenziellen) OPNV-Nutzer. Die OPNV-
Ausgaben missen hierbei in einem gr6-
Beren Kontext auch im Vergleich zu an-
deren Kostenblocken der MVV-Kunden-
Haushalte, wie Benzinpreise und weitere
Kfz-Kosten, Wohnkosten und sonstige Le-
benshaltungskosten, betrachtet werden
(Abb. 3).

Ein hohes Benzinpreis-Niveau fiihrt zu
einer Verbesserung der Wettbewerbssitu-
ation fiir den OPNV. Dies gilt insbesonde-
re vor dem Hintergrund einer sowohl im
Stadtgebiet als auch im Umland von Miin-
chen weiterhin sehr hohen Pkw-Verfiigbar-

keit der MVV-Kunden (93 Prozent im Stadt-
gebiet beziehungsweise 96-97 Prozent im
Umland haben mindestens gelegentlich
einen Pkw zur Verfiigung). Aktuell empfin-
den 44 Prozent der Befragten die tiblichen
Preisanpassungen im MVV als moderat im
Vergleich zu den jiingsten Anstiegen der
Benzinpreise im Jahr 2022. 14 Prozent der
befragten Kunden geben an, dass sie in
den letzten Wochen vor dem Befragungs-
zeitraum im Mai 2022 aufgrund der hohen
Benzinpreise auf Pkw-Fahrten verzichtet
haben und stattdessen Busse und Bah-
nen genutzt haben. Perspektivisch zeigt
sich das Verlagerungspotenzial vom Pkw
zu Bussen und Bahnen auch darin, dass
22 Prozent der Befragten angeben, auch
zukiinftig haufiger den OPNV zu nutzen,
wenn die Benzinpreise dauerhaft oberhalb
von 2 Euro bleiben sollten. Im Segment der
Abo- oder Semesterticket-Nutzer bekun-
den sogar 28 Prozent ein zukiinftiges Ver-
lagerungspotenzial, das tiber ihre aktuelle
OPNV-Nutzung hinausgeht (und welches
zudem durch die Einfiihrung des Deutsch-
landtickets beeinflusst werden wird).

Etwa die Hélfte der MVV-Kunden empfin-
den die eigenen OPNV-Kosten im MVV als
vergleichsweise giinstig, wenn sie mit den
allgemeinen Wohn- und Lebenshaltungs-
kosten verglichen werden. Dies gilt glei-
chermafen fiir Bartarif- als auch fiir Abo-/
Zeitkarten-Nutzer. Auch dieser Vergleich
muss vor dem Hintergrund der insgesamt
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hohen Wohn- und Lebenshaltungskos-
ten im Grofraum Miinchen interpretiert
werden. Korrespondierend dazu geben
59 Prozent an, dass eine Verschlechterung
des OPNV-Angebotes im MVV aus ihrer
icht kritischer zu bewerten ist als ein An-
stieg der Preise fiir den OPNV. Dies relati-
viert deutlich die Diskussion {iber zu
hohe OPNV-Preise im MVV.

74 Prozent der MVV-Kunden verneinen
die Aussage, dass sie — wenn die Lebens-
haltungskosten steigen — versuchen, eher
ihre OPNV-Ausgaben einzuschrianken als
in anderen Bereichen zu sparen (83 Pro-
zent im Segment der Abo-/Zeitkarten-Nut-
zer). Die Ausgaben fiir den OPNV sind so-
mit nicht der primére Einsparbereich aus
Kundensicht — anders ausgedrtickt sind
die OPNV-Ausgaben aus Sicht der Kun-
den ,gesetzt. Einsparungen werden eher
in anderen Bereichen als bei den OPNV-
Ausgaben vorgenommen beziehungsweise
gesehen.

Dies korrespondiert auch mit dem Anteil
der OPNV-Ausgaben am gesamten Haus-
haltsnettoeinkommen der MVV-Kunden.
Als durchschnittliche Ausgaben fiir den
OPNV geben die Befragten 37 Euro pro Per-
son und pro Monat an. Bei einem durch-
schnittlichen Haushaltsnettoeinkommen
der Befragten im MVV-Gebiet von circa
4500 Euro (welches dhnlich wie die Wohn-
und Lebenshaltungskosten deutlich {iber
dem bundesweiten Durchschnitt liegt) be-
tragt der OPNV-Ausgabenanteil (Mittelwert
tiber alle individuellen Anteilswerte) im
Durchschnitt 1,0 Prozent vom Haushalts-
nettoeinkommen pro Person im Haushalt.
Dieser insgesamt geringe OPNV-Ausga-
benanteil im MVV kann als Hintergrund
fiir zukiinftige Preis- und TarifmaBnahmen
beriicksichtigt werden.

Zusammenfassung/Summary

Fazit und Ausblick

Insgesamt konnten im MVV {ber eine
valide Messung im Rahmen der Studie
Preisbereitschaften aufgezeigt werden,
die sich regional und iiber die betrachte-
ten Referenz-Tickets heterogen verteilen.
Eine vergleichsweise geringe Kenntnis und
Wahrnehmung vorangegangener Preis-
mapnahmen kann dabei als Rahmenbe-
dingung flir zukiinftige Preisplanungen
berlicksichtigt werden. Die Akzeptanz
zukiinftiger Preisanpassungen ldsst sich
durch gleichzeitige Angebotsverbesserun-
gen deutlich erhdhen, da diese als Begriin-
dung flir Preismafnahmen auf die hdchste
Kundenakzeptanz treffen. Zudem steigt
die Kundenakzeptanz durch die passende
Auswahl und Darstellung der Kostenstei-
gerungsgriinde in der Kommunikation von
Preismafnahmen. Zusammengefasst zeigt
sich, dass der Fokus der MVV-Kunden —
auch oder gerade im gréBeren Kontext aller
weiteren Ausgaben-Bldcke und des verfiig-
baren Einkommens — nicht priméar auf den
Preisen im OPNV liegt.

Auch mit Einfithrung des Deutschland-
tickets im Jahr 2023 wird die Notwendigkeit
zur regelmapigen Ermittlung von Preisbe-
reitschaften bestehen bleiben. Dies gilt
zum einen fiir eine zukiinftige Dynamisie-
rung des Einstiegspreises von 49 Euro und
die Entwicklung der Zahlungsbereitschaf-
ten fiir ein bundesweit giiltiges Ticket un-
ter der Maxime der Einfachheit [5, 6] sowie
fur die Preisbereitschaften fiir bestehende
OPNV-Zeitkarten und deren Zusatzleis-
tungen (Ubertragbarkeit, Mitnahmemdog-
lichkeiten et cetera). Zum anderen wird
durch die ,Deckelung” der Zeitkarten-Prei-
se im OPNV durch das Deutschlandticket
die Ermittlung von Preisbereitschaften fiir
preislich darunter liegende Bartarif-An-

gebote an Bedeutung gewinnen. Dies gilt
ebenso und besonders flir Tarif- sowie
eTarif-Angebote, die im Ubergangsbe-
reich zwischen Bartarif und Zeitkarten —
und damit gegebenenfalls preislich sehr
nah am Deutschlandticket — liegen (wie
zum Beispiel zweistufige Tarif-Angebote
mit monatlicher Grundgebiihr und einem
Fahrten-abhingigen Preis [7]). Die Er-
mittlung und Bewertung von Preisbereit-
schaften sowie der relevanten Faktoren
fir die Akzeptanz von PreismaBnahmen
wird somit auch in der zukiinftigen OPNV-
Tariflandschaft eine zentrale Rolle spielen.
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Preisbereitschaften und Akzeptanz
von PreismaBnahmen im MVV

Im Rahmen einer Studie konnten vorhandene Preisbereitschaften fiir
den MVV aufgezeigt werden. Eine vergleichsweise geringe Wahrneh-
mung vorangegangener PreismaBnahmen sowie die Steigerung der
Akzeptanz durch gleichzeitige Angebotsverbesserungen bilden den
Hintergrund fur die Umsetzung von PreismaBnahmen. Im Vergleich
mit anderen Ausgaben-Bereichen im Haushalt liegt dabei der Fokus
der MVV-Kunden nicht primar auf den Preisen im OPNV. Auch — oder
gerade — mit Einfihrung des Deutschlandtickets wird die Notwendig-
keit zur regelméBigen Ermittlung von Preisbereitschaften und deren

Price willingness and acceptance
of price measures in the MVV

Rahmenbedingungen als Basis fiir die Planung zukuiinftiger Preismaf3-

nahmen bestehen bleiben.

50 DER NAHVERKEHR 4/2023

Within the scope of a study, existing willingness to pay for MVV tariff
offers could be identified. A comparatively low perception of previous
price measures and the increase in acceptance through simultaneous
service and performance improvements form the background for the
implementation of price measures. In comparison with other areas of
expenditure in the household, the focus of MVV customers is not pri-
marily on the prices in public transport. Even — or especially — with the
introduction of the Deutschlandticket, the need to regularly determine
willingness to pay will remain as the basis for future pricing.
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