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Potenziale erkennen und nutzen

Was ist die “ports Desi aio  
Alliance und seit wann gibt es 

sie?

 a  de  oizielle )usa -
e s hluss de  “po ts Desi-

aio  Allia e, als “teilpass 
arbeiten wir mit einigen Part-
nern allerdings schon deutlich 
länger zusammen. Entstanden 
ist die Idee bereits im Jahr 

 i  ‘ah e  e s hiede-
e  Ma ke - u d “po so i g-

beratungen im Sportumfeld. 
I h ha e da als A ke “ h a z-

älde  ke e gele t, die 
heute it ih e  Fi a Bla k-
foresters auch Partner der 
“DA ist. “ie ko t aus de  
Bereich Erlebnisberatung für 
die F eizeii dust ie u d diese 
Branche ist dem Sport in eini-
gen Bereichen um viele Jahre 
voraus. Die Erlebnisindustrie 
hat kei  so sta kes Ke p o-
dukt ie de  “po t, eshal  
“e i e- u d E le is ualität 
pe a e t eite e t i kelt 
u d opi ie t e de  üs-
se , u  i  Ma kt estehe  zu 
kö e . Es gi t ge isse ha te 
Kriterien, nach denen man ein 
E le is gestalte  ka  u  es 

Fuß allklu s si d U ter eh e . U  irts hatli h erfolgrei h 
arbeiten zu können, ist es erforderlich, alle Potenziale zu erkennen 

und auszuschöpfen – auch die abseits des Sports. Neben Sponsoring, 

opi aler Hospitalit  Ver arktu g oder TV Ei ah e  spielt 
die Monetarisierung des Stadions und des Stadionumfelds eine 

zu eh e d i higere Bedeutu g. Wir ha e  it Je s Leo häuser, 
I ha er der “trategie eratu g “teilpass u d I iiator der “ports 
Desi aio  Allia e, ge au ü er diese The e  gespro he .

i ts hatli h e t ag ei he  
zu machen – und diesen An-
satz habe ich vor rund zehn 
Jah e  ke e gele t u d it 
Steilpass das Potenzial für den 
“po t e ka t. I  Fuß all gi t 
es ei e Hauptat akio  – das 
Spiel – und eine enorme Im-
mobilie, die im schlimmsten 
Fall nur alle 14 Tage bespielt 
wird, aber viel mehr leisten 
kö te. )iel a  es, i  diese  
Bereich Know-how aufzubau-
en und Methoden zu entwi-
kel , ie sol he I o ilie  

stä ke  f e ue ie t u d aus-
gelastet e de  kö e .
Bei u se e  P ojekte  spiele  
meist zwei Fragestellungen 
eine wesentliche Rolle: Was 
ka  a  o  O t a he  u  
das Ma ke e le is zu opi-

ie e  u d ei e g öße e )iel-
gruppe ansprechen? Und wie 

uss die Ko u ikaio  aus-
gerichtet sein, damit ich diese 

eue  )ielg uppe  au h glau -
hat e ei he  ka  - ie eit 
ka  i h ei  P odukt sp eize , 
u  a  eue )ielg uppe -“eg-

e te he a zuko e ?
Mit “teilpass kö e  i  aus 
unserer Historie der Strate-

Von Thomas Maurer

gieberatung heraus bis zu ei-
e  ge isse  Pu kt glau hat 

beraten. Da unsere Beratung 
aber zunehmend auch das 
gesamte Umfeld des Stadions 

et it “i h o t Desi ai-
o se t i klu g  u d z a gs-
läuig au h auli he Aspekte 
eine Rolle spielen, war die Aus-
weitung des Kompetenzfeldes 
durch ausgewählte Partner ein 
logis he  “ h it. “o ist die Idee 
de  “po ts Desi aio  Allia e 
e tsta de , u  i kli h o  
der Idee/Vision bis zum schlüs-
selfe ige  Bau e ate  zu kö -
nen. Als Beispiel: Wir haben 
ei e ko u ikai e Idee, die 
wir gerne in einem Stadion um-
setzen wollen, etwa zu ergän-
ze de  Ges häts e ei he , 
die eine bauliche Veränderung 
erfordern. Als Steilpass haben 

i  a e  kei e lei Ko pete z 
bei der baulichen Machbar-
keit ode  P og osizie u g 
o  pote zielle  Baukoste . 

Mit D ees & “o e  ha e  
wir jetzt z.B. einen Partner in 
der Alliance, der genau sagen 
ka , ie sol he Idee  gepla t 
u d ge aut e de  kö e  
u d as es kostet kö te. Mit 

Bla kfo este s ha e  i  ie-
de u  die E pe ise i  de  
Be ei he  P ozessopi ie u g 
sowie Kundenerlebnis und un-
se  Pa t e  Ma ake s e t i-
kelt elt eit Mis h utzu gs-

desi aio e  u d i gt die 
E pe ise ei , die auße hal  
des u itel a e  “po tu fel-
des liegt. 
Mit diese  ie  Pa t e  kö -
nen wir – unabhängig vom 
Sport – sehr umfassend bera-
te . Wi  kö e  The e  i ht 

u  de ke , so de  au h 
ko plet du hpla e  – u d 
zwar auf baulicher wie auf 

i ts hatli he  E e e.

Gi t es die “ports Desi aio  
Alliance mit den vier Partnern 

seit 4?

Formiert wurde die SDA 2014 
mit den Partnern Steilpass, 
Ma ake s u d Bla kfo es-
ters. Bereits davor haben wir 
P ojekte i  f eie  Ve u d 
u gesetzt. D ees & “o e  
ist 2017 dazugestoßen, da wir 
e stä kt au h die aute h-

nische Kompetenz sowie die 
Kompetenz im Bereich Quar-
ie se t i klu g ei i ge  
wollen. Nach Themen wie Er-
le is e topi ie u g, P eis-
st ategie ode  Hospitalit  i d 
seit etwa zwei Jahren die The-

aik u d u  Mis h utzu gs-
desi aio e  i e  i hige  
– das ist das Kompetenzfeld, 
welches die SDA im Sport ver-

utli h so ko pete t e ate  
ka  ie kau  ei  a de es U -
te eh e  i  Ma kt. Aktuell 
laufe  ei ige P ojekte i  diese 
‘i htu g u d i  e ke , dass 
si h de  Ma kt au h dahi ge-

he d e t i kelt. Die Ve ei e 
realisieren zunehmend, dass 
sie sich nicht nur auf die Kern-
ko pete z Fuß all ko ze t ie-
ren dürfen sondern sich unter-
nehmerisch breiter aufstellen 

üsse  – u d da kö e  i  
auf den unterschiedlichsten 
Ebenen beraten.

Wurden bereits Stadion- 

Projekte u gesetzt?

Im Stadionumfeld haben wir 
it de  “po ts Desi aio  

Allia e aktuell z ei g oße 
P ojekte laufe  – ei es da o  
beim SCR Altach in Österreich. 
I  Pu li - u d Hospitalit -Be-
ei h, et a ei  VfB “tutga t, 

dem 1. FC Nürnberg, FK Austria 
Wien, VfL Bochum oder auch 
Ifezhei  ‘a e Cou se u de  

e eits zahl ei he P ojekte o  
Steilpass und den Mitgliedern 
der Allianz beraten und umge-
setzt. 
Ei  idealt pis hes P ojekt ist 
jetzt der SCR Altach mit der 
Vision Vorarlberg-Arena. Wir 
ko te  de  Ve ei  o  de  
Vision und dem Potenzial einer 
“tadio -Desi aio  it ü e -
egio ale  “t ahlk at ü e zeu-

gen. Für den SCR Altach haben 
i  ei  Visio sko zept e t i-

kelt u d it diese  hat de  
Verein Partner gewonnen, um 
die E t i klu g des Desi ai-
o sko zepts u zusetze . Das 
ist der Idealfall, wie unsere Be-
atu gsleistu g si h ku zf isig 
e h et: Wi  fa ge  auf klei-
e  Fla e a  u d e t i kel  

das P ojekt austei äßig. Die 
Idee ist, dass der Verein im Dri-
ver Seat bei der weiteren Ent-

i klu g ist u d du h isio ä-

e u d i ts hatli h fu die te 
Strategien Partner und Inves-
toren für den weiteren Wachs-
tu  i det. De  Ve ei  p oi-
ie t i  ielfälige  Weise o  
de  E t i klu g, z.B. du h 
Anteile an einer Betriebsge-
sells hat ode  au h du h “ -

e gieefekte. Mit ei e  pas-
se de  U feld ka  de  Klu  
z.B. sei e  Hospitalit -Be ei h 
ei fa he , öte  u d zu höhe-
ren Preisen auch ausserhalb 
de  “pieltage e a kte .

Wie e tsteht so ei  Projekt 

eige tli h?

Den SCR Altach haben wir 
im Rahmen eines Kongres-
ses ke e gele t u d u s 
ausgetauscht. Der Klub hat 
sehr schnell das Potenziale 
gesehen, welches wir mit der 
Be atu g aki ie e  kö e . 
Das Team des SCR Altach ist 
u glau li h e gagie t, ka  
aber aus Kapazitätsgründen 
nicht alle erforderlichen Kom-
petenzfelder belegen und ab-
arbeiten. Also haben wir den 
Steilpass Strategie-Prozess 
Mo eizi g E oio s  ge-

startet und im Rahmen eines 
Ki k-Of Wo kshops die pote -
zielle  E t agsfelde  a al sie t 
– Preisstrategie, Hospitali-
t st ategie, Pu li -Mögli hkei-
te , Cate i g, Ma ke posiio-
nierung, Sponsorenhierachie, 
Ve t ie sst uktu , I o ilie, 
et . Wi  klopfe  da ei s ste-

ais h alle Mo eta isie u gs-
potenziale des Vereins ab, 
ide iizie e  E t ags ha e  
u d e t i kel  ei e  st ategi-
s he  Fah pla  fü  ku z-, it-
tel- u d la gf isige Cha e . 
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Du h die “po ts Desi aio  
Allia e kö e i  i ht u  
Vision, Strategie und Mar-
ke e atu g leiste , so de  
kö e diese Idee  au h auf 
die Immobilie Stadion sowie 
die a g e ze de Desi aio  
übertragen. Das hebt uns von 
allen anderen Unternehmen 
i  Ma kt a . Wi  e he  das 
The a Leiidee u d Visio  auf 
ei e o eta isie a e “t uk-
turen herunter. Das nenne wir 
den Brand und Venue-Ansatz: 
Du h Ma ke sp eizu g u d 
Ko u ikat io sst ategie 

eue )ielg uppe  ge i e  
und durch ein intelligentes Er-
lebnisdesign vor Ort eine op-
i ale Mo eta isie u g diese  
Potenziale erzielen. 

Gibt es von der Grund-Idee 

große U ters hiede z is he  

einem Klub wie dem SCR Al-

tach und Top-Klubs aus der 

deuts he  Bu desliga?

Vo  de  Idee u d de  Methodik 
ist es ähnlich. Aber natürlich 
hat ein großer Klub mit einer 
sta ke  Ma ke posiio ie u g 
a de e Mögli hkeite . Die 
Strategien sind daher grundle-
gend verschieden. Da spielen 
das Einzugsgebiet, das Potenzi-
al des U feldes, die poliis h-

i ts hatli he “ituaio  ode  
die Ve ei sst uktu  ei e ‘olle. 
Es gibt gewisse Erfolgsprämis-
sen, die bei jedem Klub bzw. 
jede  Desi aio  o ha de  
sein müssen, aber in welcher 
Ausprägung ist höchst indivi-
duell.

Was äre  sol he Erfolgsprä-

isse ?

)u  ei e  das The a Dife-
renzierung – wofür steht ein 
Klu , s hat e  es ei e ei zig-
a ige Posiio ie u g zu e ei-
he ? Ei  z eite  Pu kt ist die 

Di e siizie u g des P odukts 
– um eben nicht nur ein sch-

ales )ielg uppe seg e t zu 
erreichen, sondern eine mög-
li hst eite )ielg uppe aufs 
A eal zu eko e . Häuig 
sind Preisstrategie und Preis-
Di e siikaio  ei  u ge utztes 
Pote zialfeld i  de  it elai  
geringen Aufwand enorme Er-
t ags ha e  aki ie t e de  
kö e . Viele Klu s a he  
si h zu e ige Geda ke  zu  
Thema Pricing. Ein schneller 
und einfacher Ansatz ist etwa, 
ü e  uliopio ale P eisst a-
tegie  die E t agssituaio  u -

itel a  zu e esse . 
Wi hig ist, de  ga ze  “t auß 

an Maßnahmen zu einem 
s hlüssige  Gesa tko zept 
zusammenzuführen. Für den 
FK Austria Wien haben wir 
et a die Leiidee „D ehs hei-

e fü  Fuß all u d Wi ts hat  
e t i kelt, el he als Na -
ai e u d ote  Fade  i  de  

Ko u ikaio  ei gesetzt 
e de  ka . “ol he Leiide-

e  u d “to ies si d i hig 
fü  ei e sta ke Ausdife e zie-
u g ei de  Ve a ktu g u d 

P eisdife e zie u g. Bei  VfB 
“tutga t gi t es eispiels eise 

ie  Hospitalit -Be ei he. Mit 
einem jeweils individuellen 
Na ai  fü  jede  diese  Be ei-
he kö e  spezielle )ielg up-

pe seg e t gezielt e oio al 
angesprochen und Preisunter-
s hiede i  A ge ot glau hat 
e itelt e de . Das hilt ei 

de  P eis-Dife e zie u g u d 
de  Ko u ikaio .
Au h die Ve t ie sst uktu  
ist ei  The a. Viele klei e e 
Ve ei e ha e  Pote ial ei  
Aus au de  Ve t ie sst uktu  
u d it elai  ei fa he  Maß-

ah e  ka  a  hie  u te -
stützen. Mit unserer Tochter-
i a o spo ts setze  i  
z.B. ein professionelles Lead-
Management auf und helfen 
Vereinen, z.B. 1.000 Firmen im 
Ma kt it ei e  eue  ko -

u ikai e  Idee ode  ei e  
i o ai e  Hospitalit  Pa-
ket zu ko takie e . Das ka  
ei  Klu  i  Tagesges hät ga  
nicht leisten und wir setzen mit 
unserem Know-how und unse-
e  “t uktu  de  e ste  “ h it 

fü  la gf isige  Wa hstu .

Das heißt gru dsätzli h dürte 
Pote zial für derarige Verä -

derungen überall vorhanden 

sei ?

Wir haben für Vereine aus der 
zweiten Liga, für Klubs aus Ös-
terreich und Top-Vereine aus 
Deutschland gearbeitet und es 
ga  kei e  Klu  ei de  oh-

ehi  s ho  alles pe fekt a . 
)u  Teil ei ht es, ei e “ h au-
be minimal zu drehen, um 
einen zusätzlichen sechsstel-
ligen Rohertrag zu erwirtschaf-
ten. Und wenn alle Bereiche 
a al sie t e de  i de  i  
i e  ofe e Pote ziale. De  
g ößte Fehle  ist “illsta d. De  
I o aio sg ad i  “po t ist 
verglichen mit anderen Bran-
he  z.B. Auto o il- ode  

Hotelle ie  elai  ge i g. Ma  
e lässt si h seh  sta k auf sei  

Ke p odukt u d e a hläs-
sigt d u he u  zu häuig ie-
le Aspekte. Wi  ke e  leide  
einige Fälle, in denen der Kun-
de trotz drohender Anzeichen 
kei e  Ha dlu gs eda f sah 
„u se  Hospitalit -Be ei h ist 

au h so oll . Ku ze )eit spä-
ter brechen mit einem Mal 
die Ei ah e  ko plet eg, 

eil das P odukt ü e holt ist. 
Das geht da  ot s hlei he d, 
manchmal aber auch ganz 
s h ell. De  Gast ko t da  
nicht nur ein bisschen weniger, 
sondern auf einmal gar nicht 
mehr. Das passiert, wenn Klubs 
es verpassen regelmäßig in ihr 
P odukt u d ih  E le is zu i -
esie e .

Es gibt einige Anzeichen im 
Ma kt, dass es i  )uku t i -
mer bessere Konzepte braucht, 
u  die A e e  i ts hatli h 

et ei e  zu kö e . De  Fo-
kus auf de  ei e  “pieltag 

wird dafür nicht mehr aus-
reichend sein, Konzepte mit 
einem 365 Tage Ansatz wer-
de  p oiie e . Es gi t i e  
mehr Vereine, die sich als 
Unternehmen verstehen und 
alle Monetarisierungspotenzi-
ale ausschöpfen müssen und 
dabei wollen wir mit Steilpass 
u d de  “po ts Desi aio  Al-
liance unterstützen.

VITA 
Je s Leo häuser
Inhaber Agentur Steilpass

Jens Leonhäuser sammelte bereits

während seines Studiums Erfahrun-

ge  i  „Markei g elo  the li e  
– an vorderster Front! Nach seinem 

Abschluss als Diplom-Sportökonom 

Ba reuth  u d de  Europea  Mas-

ter of “ports a d Busi ess Leeds  
führte er für Agenturen Projekte 

i  E e t arkei g u d “po sori g 
durch. In der Marken- und Strate-

gieberatung unterstützt er mit Steil-

pass seit  Bra ds, Verei e, “ta-

dionbetreiber und Kommunen bei 

der irts hatli he  Opi ieru g 
ihrer Angebote.
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Das “tadio  des “CR Alta h aus der Luft. Die „Visio  Vorarl erg-Are a  soll hier i  de  ko e de  Jahre  
Wirklichkeit werden.


