Leere Stuhlreihen sieht Bachwochen-Geschiftsfiihrer Christoph Drescher - hier im Erfurter Kontor - bei seinen Veranstaltungen nie. varviN REINHART

Revolution an der Ticketkasse

Warum die Thiiringer Bachwochen mit dem Prinzip ,,Pay what you can“ Erfolge verbuchen

Wolfgang Hirsch

Erfurt/Jena. ,Generell funktioniert
das“, bemerkt Christoph Drescher
sachlich. Dabei hat der mutige Ge-
schiftsfithrer der Thiiringer Bach-
wochen soeben sein Ticketing total
revolutioniert. Nach dem Prinzip
,Pay what you can“ (Zahl, was du
kannst) diirfen Besucherinnen und
Besucher den Gegenwert einer Ein-
trittskarte selber festlegen. Bei der
Orientierung hilft ein angemesse-
ner Vorschlag, doch grundsitzlich
sind sie vollig frei. Und die Peinlich-
keit, blof§ einen Euro auf den Tisch
des Hauses zu legen, muten sich die
wenigsten zu.

Etwa 10 bis 15 Prozent eines Kon-
tingents reserviert Drescher fiir die
Premiumzone. Dort zahlt man fiir
nummerierte Sitzplétze feste Preise
nach alter Manier. Vor allem aus-
wirtige und erfahrene Konzertbe-
sucher greifen da zu, weil sie wissen:
80 Euro fiir eine Johannespassion
mit Philipp Herreweghe sind sehr

kommod; im Wiener Musikvereins-
saal etwa sdlie man dafiir im hinte-
ren Feld anstatt, wie bei den Bach-
wochen, ganz vorn. Alle anderen
setzen sich dem Risiko der freien
Platzwahl aus.

Die beiden wichtigsten Effekte:
Zur Halbzeit des Festivals erkennt
Drescher die Saalauslastung ,auf
dem Weg zur Normalisierung“:
noch nicht so stark wie vor Corona,
doch von Publikumsflaute — wie in
vielen Theatern - keine Spur.
AuRerdem begriift er nun Géste,
die nicht zum Stammpublikum z&h-
len: ,moglicherweise Menschen,
die erstmals das Abenteuer Alte
Musik wagen.“ Bei kalkuliert klei-
nem Risiko.

In der Kaufsituation entsteht eine
komplizierte Psychologie

Mit der klassischen Preisbildung
durch Marktmechanismen von An-
gebot und Nachfrage hat das wenig
zu tun, weil’ Professorin Silke Ubel-
messer, die an der Universitét Jena

Professorin Sil-
ke Ubelmesser
lehrt Finanz-
wissenschaft.
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Finanzwissenschaft lehrt. Dennoch
sagt sie: ,Es iiberrascht mich gar
nicht, dass das so gut funktioniert.“
Fin ausverkauftes Konzert zu
durchschnittlich geringeren Prei-
sen trdgt meist mehr Erl6s ein als
ein halbvoller Saal nach konventio-
nellem Muster.

,Bei den Kdufern laufen im Ent-
scheidungsprozess binnen weniger
Sekunden viele komplizierte Ge-
dankengéinge ab“, erkldrt Ubelmes-
ser. Wer etwa mit Freunden an die
Abendkasse kommt, wird beim Be-
zahlen auf sein Sozialprestige ach-
ten; Motto: , Das kann ich mir leis-
ten!“ AulRerdem denke so mancher:

,,Die Kiinstler sind toll, und Corona
war hart.“ Nicht zuletzt hétten die
Osterzeit oder die Loyalitdt zum
Veranstalter einen emotionalen
Einfluss. So empfinden viele, die
freiwillig tiefer in die Tasche greifen,
ein Gefiihl innerer Genugtuung;
Ubelmesser spricht von ,warm
glow* (warmes Gliihen). Auf her-
kommliche Konsumgiiter sei das
aber nicht tibertragbar.

Christoph Drescher will das Bu-
chungsverhalten nach Abschluss
der Bachwochen genau analysie-
ren. Fiirs Festival 2024 erwartet er
wieder mehr Zuspruch seitens
internationaler Reiseveranstalter,
die sich dieses Jahr coronabedingt
noch zuriickhielten. Dieses Klientel
bucht feste Plétze in teureren Seg-
menten. Ein starker ausdifferenzier-
tes System, das ,,Pay what you can“
als eine von mehreren Preiskatego-
rien anbietet, kann Drescher sich al-
lerdings vorstellen...

www.thueringer-bachwochen.de




