Deloitte.

Leisure
August 2009

Deutscher Sportmarketingindex

2009

Kann der deutsche ProfifuBBball der Krise trotzen?
Die weltweite Finanzkrise und gesamtwirtschaftliche Aus-
sicht spiegelt sich nur teilweise in den Erwartungen der
Sportbranche wider. Experten rechnen mehrheitlich mit
gleichbleibenden Umsatzerldsen, lediglich beim Sponso-
ring werden Ruckgange beflrchtet. Die vorsichtige Pro-
gnose zeigt sich auch in der Entwicklung des zum ersten
Mal veroffentlichten Deutschen Sportmarketing Index
(DSMI), der sich von 103,4 auf 90,3 Indexpunkte ver-
schlechtert. Damit wird erkennbar, dass sich die Erwartun-
gen der Manager nach Jahren des stetigen Wachstums
fUr die Entwicklung im Bereich Sport zum ersten Mal ein-
getribt haben (Abb.1).

Abb. 1 - Entwicklung des DSMI
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Ziel des jahrlich erscheinenden DSMI ist es, branchen-
bezogene Konjunkturprognosen in Bezug auf das Ge-
schaftsklima im Bereich Sportmarketing zu ermdoglichen,
um auf diese Weise Trends im Sportbusiness abzubilden
und strategische Investitionsentscheidungen zu beglei-
ten. Zu diesem Zweck fuhrt das ISS Institut fur Sport-
management der Fachhochschule Koblenz/ Remagen in
Kooperation mit der Sport Business Gruppe von Deloitte
seit vier Jahren eine Studienreihe zur Zukunft der Erlose
aus der Vermarktung von Medien- und Sponsoringrech-
ten sowie der Umsatzentwicklung in den Bereichen Ti-
cketing, Hospitality und Merchandising durch. Fur die
diesjahrige Studie wurden die Aussagen von 104 Ver-
tretern von Sportorganisationen, Sponsoren sowie Ver-
marktungs- und Medienunternehmen herangezogen.
Neben den Prognosen zur allgemeinen Entwicklung im
Sportbusiness wurden insbesondere Einschatzungen zu
den fihrenden deutschen Sportligen erhoben. Diese um-
fassen die erste und zweite FuSball-Bundesliga sowie die
Toyota Handball-Bundesliga (HBL), Basketball Bundesliga
(BBL) und Deutsche Eishockey Liga (DEL).

Uberwiegend stagnierende Umsatzerwartungen in
2009/10

Nach einem kontinuierlichen Wachstum in den vergan-
genen Jahren erwartet die Mehrheit der Manager fir die
Saison 2009/10 gleichbleibende Umsatze in den Berei-
chen Medienrechte, Ticketing und Merchandising. Wie
Abbildung (2) zeigt, gehen im Sponsoring dagegen mehr
als die Halfte der Befragten von Umsatzriickgangen von
mehr als flinf Prozent in der kommenden Saison aus. Le-
diglich 36% der Studienteilnehmer halten hier eine Sta-



gnation der Erldse fur moglich. Allerdings erwarten die
Experten schon in der Saison 2010/11 wieder steigende
Einnahmen (Abb. 2).

Stabilitat versprechen jedoch die Erldse aus Medienrech-
ten, die sich aus der Vermarktung von TV-Ubertragungs-
rechten sowie dem zentralen und dezentralen Verkauf der
Rechte ,Neuer Medien” (Internet und Mobile) zusammen-
setzen. Hier erwarten 56% der Befragten gleichbleibende
Erlose fur die kommende Saison. Lediglich ein Drittel geht
von einem Riickgang der Werte in diesem Bereich aus.
Ebenso wie im Sponsoring rechnet man auch bei den Me-
dienrechten ab der Saison 2010/11 wieder mit einem Zu-
wachs der Erlose.

Positive Erwartungen fur Ticketing

Positiv scheinen dagegen auch in dieser Spielzeit die Er-
wartungen der Experten im Bereich Ticketing. 87% der
Befragten prognostizieren gleichbleibende oder sich ver-
bessernde Erldse. Mehr als ein Drittel halt sogar Steige-
rungsraten von bis zu 15% bei den Ticketverkaufen fur
moglich. Ein ahnliches Bild zeichnet sich im Merchan-
dising ab. Im Bereich Fanartikel geht lediglich ein Viertel
der Befragten von sich verschlechternden Absatzzahlen
aus, 52% rechnen mit stagnierenden Einnahmen. Knapp
ein Viertel der Teilnehmer der Studie dufSert sich weiter
positiv zu der aktuellen Marktlage und prognostiziert Zu-
wachse von bis zu 15%.

Starker von der aktuellen Krise betroffen zu sein, schei-
nen nach Ansicht der Manager die Erlése aus Hospitality.

Hier halten 39% der Befragten geringere Erl6se fur mog-
lich. Dagegen fallt die Prognose bis 2012 positiver aus.
Damit wird deutlich, dass die Wirtschaftskrise in Deutsch-
land — nach Erwartung der Branchenexperten — die Sport-
branche in dieser Saison nur schwach trifft und eine
Erholung bzw. eine Uberkompensation der leichten Ruick-
gange bereits ab der Spielzeit 2010/11 erwartet wird.
Wahrend momentan vor allem die Unternehmen ihre
Ausgaben in den Bereichen Sponsoring und Hospitality
kirzen, scheinen die Fans nach Einschatzung der Sport-
business-Insider weiterhin bereit zu sein, in ihren Club
durch den Kauf von Tickets und Merchandisingartikeln zu
investieren. Dies zeigt sich auch in einem neuen Rekord
bei den Dauerkartenverkdufen in der FufSball-Bundesliga.

Vergleicht man die Wachstumsprognosen der deutschen
Profiligen mit den vorausgegangenen Spielzeiten, so
ergibt sich fur die funf umsatzstarksten Sportligen in
Deutschland — BBL, DEL, HBL sowie erste und zweite
FulBball-Bundesliga — ein ahnliches Bild wie in der Ver-
gangenheit. Schenkt man den Aussagen der befragten
Branchenexperten Glauben, so mussen Clubs der BBL,
DEL und HBL mit stagnierenden oder rlcklaufigen Er-
|6sen kalkulieren. Lediglich im Bereich Internet und Mo-
bilfunk gehen etwa zwei Drittel der Befragten nicht von
Rlckgangen aus.

Erste FuSball-Bundesliga nimmt Sonderstellung ein

Bei einer genaueren Betrachtung der verschiedenen Er-
|6squellen wird die Ausnahmestellung der ersten Ful3-
ball-Bundesliga gegenUlber den anderen deutschen Pro-

Abb. 2 - Geschatzte Entwicklung der Sportbranche in den kommenden Spielzeiten
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filigen deutlich. Branchenexperten schétzen, dass trotz
der gegenwartig schwierigen wirtschaftlichen Situation
die Clubs der FuBball-Bundesliga ihre Sponsoring-Erldse
auch in Zukunft auf hohem Niveau aufrechterhalten
werden. Somit sollte die Bundesliga ihre Spitzenposition
im Sponsoring auch im internationalen Vergleich beibe-
halten kénnen.

Auch die prognostizierten Erlése aus den Bereichen Ti-
cketing, Hospitality und Merchandising entsprechen
der zuvor dargestellten Rangordnung mit der Fu3ball-
Bundesliga an der Spitze. Fur die Basketball- und Eisho-
ckeyliga befurchtet fast die Halfte der Befragten im Be-
reich Hospitality Umsatzriickgange zwischen funf und
15%. Zwar erwartet mehr als ein Drittel der Befragten
in der ersten Ful3ball-Bundesliga auch in dieser Saison
noch immer steigende Erldse aus dem Bereich Hospita-
lity. Jedoch halt auch hier ein etwa gleich grof3er Anteil
Rlckgange von bis zu 15% fur moglich (Abb. 3).

Abb. 3 - Geschéatzte Entwicklung der Erlése aus Hospitality
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Auch in Bezug auf die Ticketingerlose dufSerte sich ein
Grol3teil der Manager insbesondere flr die Ligen auf3er-
halb des FufSballs teilweise pessimistisch. Fast alle Be-
fragten sind sich einig, dass diese drei Profiligen in der
laufenden Saison nicht hdhere TicketerlSse erzielen als
in der vorangegangenen Spielzeit, sondern eher mit Ein-
bulRen rechnen mussen. Auch in der Toyota Handball-

Bundesliga scheint die Euphoriewelle, verursacht durch
die WM 2007, welche auch 2008 noch nachwirkte,
mittlerweile abgeebbt zu sein. Wie Abbildung (4) zeigt,
werden auch hier von 28% der Befragten geringere
Erldse als im Vorjahr erwartet. Positiv sticht abermals die
FulBball-Bundesliga hervor. Lediglich acht Prozent gehen
fUr die erste Bundesliga von einem Ruckgang der Ticke-
tingerlose in der Saison 2009/10 aus. Stattdessen halt
ein Drittel der Befragten Steigerungen bei den Ticketver-
kaufen weiterhin fur moglich. Die positive Erwartungs-
haltung wird durch den neuen Dauerkartenrekord der
FulBball-Bundesliga gestitzt. Diese Entwicklung spiegelt
das ungebrochen starke Interesse der Deutschen am
FufSball wider (Abb. 4).

Abb. 4 - Geschéatzte Entwicklung der Erlose aus Ticketing
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Aus Abbildung (5) wird deutlich, dass die meisten Exper-
ten in dieser Spielzeit im Merchandising lediglich der
ersten FulSball-Bundesliga ErlGssteigerungen zutrauen.
Betrachtet man die Erlésprognosen, so gehen 36% der
Befragten flr die erste Liga von Steigerungsraten zwi-
schen finf und 15% aus. Weniger optimistisch aufSerte
man sich zur zweiten Bundesliga. Dort erwarten 64%
der Studienteilnehmer eine Stagnation. Wesentlich pes-
simistischer sind jedoch die Prognosen fur die anderen
Profiligen. Hier befurchtet mehr als ein Drittel der Be-
fragten im Merchandising Umsatzriickgange zwischen
flinf und 15%.



Abb. 5 - Geschatzte Entwicklung der Erlése aus Merchandising
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Unterschiedliche Wachstumserwartungen bei Medien-
rechten

Ein spannendes Bild ergibt sich bei der Vermarktung der
Medienrechte, da hier durch eine Differenzierung der
zentralen und dezentralen Vermarktung im Bereich der
Neuen Medien insbesondere bei der Basketball-, Eisho-
ckey- und Toyota Handball-Bundesliga zum Teil deutliche
Unterschiede in den Wachstumserwartungen auftreten.

Wahrend 18% der Experten flr die Basketball- sowie
23% fur die Toyota Handball-Bundesliga eine Steige-
rung der Erlése zwischen flinf und 15% aus der dezen-
tralen Internetrechte-Vermarktung fur mdglich halten,
aufBerten sich die Befragten zur zentralen Vermarktung
weniger optimistisch. Durch die sich fortsetzende tech-
nische Entwicklung und eine wachsende Konvergenz
der Medien erschliefsen sich den Clubs zunehmend neue
Maglichkeiten, die Medienrechte auch aufSerhalb einer
zentralen Vermarktung zu verwerten, wobei jedoch zu
berlcksichtigen ist, dass die Clubs von einem niedrigen
Niveau starten bzw. diese Mdglichkeiten noch gar nicht
nutzen.

Ein gegensatzliches Bild ergibt sich fur die Fufsball-Bun-
desliga. Hier prognostizieren die Befragten den Clubs

bei einer zentralen Vermarktung der Internetrechte we-
sentlich bessere Chancen zur Erléssteigerung. So glaubt

knapp die Halfte, dass beim FufSball leichte Steigerungen
bei den TV- und Internetrechten zur nachsten Verhand-
lungsperiode moglich sind. Bei den zentralen Mobilfunk-
rechten gehen sogar 62% von hoheren Erlésen fiir die
erste FulSball-Bundesliga aus (Abb. 6).

Abb. 6 - Geschiatzte Entwicklung der Erlose aus dezentraler
Mobilrechte-Vermarktung
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Die Ergebnisse der Studie zeigen einmal mehr die Son-
derstellung des Fuf3balls in Deutschland. Bei den Erwar-
tungen der Experten flr die flnf deutschen Profiligen
schneidet Fufsball in allen Kategorien besser ab als die
anderen Sportarten. Die Clubs der DFL haben offensicht-
lich das Potential, der gesamtwirtschaftlichen Krise zu
trotzen.

Die Berechnung des Deutschen Sportmarketing Index
(DSMI) orientiert sich an der des ifo Geschaftsklima-
Index, der als wichtiger Frihindikator fir die kon-
junkturelle Entwicklung in Deutschland gilt. Die von

Branchenexperten abgegebenen Prognosen werden
entsprechend der Bedeutung der verschiedenen Ein-
nahmequellen gewichtet und ins Verhaltnis zum Ba-
sisjahr 2006 gesetzt. Der Index spiegelt daher die
Erwartungen der Branche in den kommenden drei
Spielzeiten gemessen an den im Jahr 2006 gemesse-
nen Prognosen wider.




Deloitte Sport Business Gruppe

Die Sport Business Gruppe von Deloitte beschaftigt sich
seit fast zwanzig Jahren mit der Beratung und Analyse
der nationalen und internationalen Sportindustrie. Insbe-
sondere der multidisziplindre Ansatz des Teams ermdg-
licht eine stringente Ausrichtung unserer Arbeit an den
verschiedenen BedUrfnissen des kommerziellen Sportge-
schafts. In der Vergangenheit hat Deloitte mit mehr Ver-
einen, Ligen, Verbanden, Sportrechteagenturen, Sport-
stattenentwicklern, Veranstaltern und deren Partnern aus
der Wirtschaft kooperiert als jedes andere Beratungsun-
ternehmen.

Dabei decken die Dienstleistungen das komplette Spekt-
rum des Beratungsfeldes ab: Wirtschaftsprifung, Steuer-
beratung, Transaktionsberatung, Due Diligence, Bench-

marking, strategische Business Reviews, Reorganisation,
Umsatzanalysen, Stadionplanung und -entwicklung, Un-
ternehmensplanung, Markt- und Bedarfsanalysen.

Mit unserem Ansatz wahren wir jederzeit den Blick fir das
Ganze — und schaffen so Mehrwert fir unsere Kunden.

Praxisbeispiel fir kompetente Beratung

Neben Marktanalysen flr Bundesligaclubs wie FC Bayern
Muinchen und Hamburger SV zur nationalen und inter-
nationalen Positionierung erstellte ein internationales
Expertenteam von Deloitte eine Benchmark-Analyse zu
den wirtschaftlichen Auswirkungen einer Ligaaufsto-
ckung von 18 auf 20 Clubs in der 1. und 2. Fuf3ball-Bun-
desliga fUr die Deutsche Fufsball Liga GmbH (DFL).

Die Sport Business Gruppe betrachtete im Rahmen der
Analyse ausgewahlte Profisportligen und die wirtschaft-
lichen Effekte deren Aufstockung. Dabei wurden die
Entwicklung und Veranderung der Clubs in der franzo-
sischen Ligue 1/2, der italienischen Serie A/B und der
deutschen Basketball Bundesliga vor und nach der Auf-
stockung detailliert untersucht. Letztlich wurde ermittelt,
inwieweit die Ligaaufstockung in den untersuchten Pro-
filigen zu durchschnittlichen Mehrerl6sen auf Clubebene
geflihrt hat. Die gewonnenen Erkenntnisse der Bench-
mark-Analyse waren Grundlage fur die Entscheidungs-
findung Uber eine Ligaaufstockung in der 1. und 2. Ful3-
ball-Bundesliga.

Weitere Informationen erhalten Sie unter:
http://www.deloitte.com/de/leisure

Uber das ISS Institut fiir Sportmanagement

Das ISS Institut fUr Sportmanagement ist eine wissen-
schaftliche Einrichtung der Fachhochschule Koblenz am
Standort Remagen und hat seinen Schwerpunkt in der
Entwicklung von Prognoseverfahren, Methoden und Ins-
trumenten zur betriebswirtschaftlichen Steuerung von
Sportclubs, Ligen, Sportvereinen und Sportverbanden.
Ziel ist es, die Anwendung gesicherter betriebswirt-
schaftlicher Verfahren in der Sportbranche zu unterstit-
zen und Studierende zu befahigen, betriebswirtschaftli-
ches Know-how in der Sportbranche zum Einsatz zu
bringen.

Weitere Informationen erhalten Sie unter:
www.rheinahrcampus.de/iss/
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