Quote von 40 Prozent nicht erreicht werden kann, da flr bestimmte Berufsgruppen, wie Lehrer,
AuBendienstler, Polizeibeamte, Beschaftigte im Schichtdienst ein solches Ticket nicht in Frage
kommt. Es wird deshalb auf das Firmenticket im Miinchner Verkehrsverbund hingewiesen, bei
dem ein reines Mengenrabattmodell ohne Quotenregelung besteht. Hinzu kommt, dass bei dem
Abschluss eines FirmenAbos das Ministerium nicht als zentraler Besteller der Abos auftreten
will, sondern der VGN mit jedem einzelnen Abo-Kunden direkt abrechnen soll. Eine Entlastung
der Vertriebswege im VGN findet dabei nicht statt. Im Gegenteil missten doch zusatzlich fiir
jedes Abo das Beschéftigungsverhaltnis mit dem Freistaat geprlft und verwaltet werden. Im
Vergleich zum JahresAbo soll dieses Jobticket jedoch auch mit zehn Prozent rabattiert werden.

Der Verkehrsverbund GroBraum Nirnberg erteilt der Ubernahme einer Mengenrabattierung
nach dem MVV-Modell eine Absage. Nach diesem Modell miissten viele unserer treuen
FirmenAbo-Kunden aufgrund der hohen Mindestabnahmemengen schlechter gestellt werden.
Dass nur drei der bestehenden FirmenAbo-Unternehmen im VGN die Mdnchner Vorgaben
erflllen zeigt, dass die derzeitige Nlrnberger Lésung optimal an die hiesigen
UnternehmensgréBen und -strukturen angepasst ist.

Sollte der Freistaat auf einer pauschalen Regelung fir alle Staatsbediensteten, im Gegensatz
zu der bereits praktizierten Einzelldsung mit verschiedenen Verwaltungen, bestehen, kénnte
eine Losung in der genaueren Abgrenzung der Grundgesamtheit fir die Berechnung der 40
Prozentquote liegen. Es war in der Vergangenheit bereits Praxis, die Mitarbeiter fir die ein
Ticket aus organisatorischen Griinden nicht in Frage kommt, fir die BezugsgréBe nicht zu
berlicksichtigen. Insofern besteht durchaus Spielraum flr eine L&sung im Rahmen des

bestehenden FirmenAbo-Modells.

Auch der ADAC forderte ein Abo-Angebot fiir seine Mitglieder. Der VGN, der seit Jahren und
gerne mit dem ADAC kooperiert musste leider auch hier eine Absage erteilen. Das Firmen Abo
ist ein Angebot fur die Mitarbeiter in den jeweiligen Firmen und damit fiir einen abgrenzbaren
Personenkreis. Damit ist weitgehend sichergestellt, dass mit diesem Angebot Neukunden
gewonnen werden konnen. Bei einer vélligen Offnung des Angebotes flir Vereine und Verbande
muss von einer massiven Abwanderung bestehender Kunden zu diesem deutlich verbilligten
Angebot gerechnet werden. Jeder bisherige VGN-Kunde kénnte zuklnftig mit einer
Mitgliedschaft sein Ticket im Preis reduzieren, ohne dass fir die Verkehrsunternehmen ein
Gegenwert entsteht. Hinzu kommt, dass damit auch weitere Vereine und Verbénde gleichfalls
eine entsprechende Vereinbarung fordern kénnen. Einnahmenverlusten waren damit folglich zu

erwarten.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass der Verkehrsverbund GroBraum Niirberg
mit dem JahresAbo bereits ein sehr gunstiges Angebot fiir treue OPNV-Kunden besitzt.
Einzeinen alleine aufgrund ihrer Zugehérigkeit zu einer bestimmten Institution einen weiteren
deutlichen Preisnachlass auf Kosten der anderen Kunden bzw. der Verkehrsunternehmen zu
gewahren kann nicht Ziel der Tarifpolitik des VGN sein. Daher geben wir einer Strategie den
Vorzug mit allgemein glinstigen Preisen Kunden fiir den OPNV im GrofBBraum zu gewinnen.
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