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Schlipstréager statt Bierbauche

Zmr._, als 80000 EM-Tickets werden als

Eine amerikanische Agentur
verkauft im Auftrag der Uefa
EM-Tickets im Wert von iiber
200 Millionen Franken an

RESERVIERT

teure «Hospitality-

jedem wichtigen Markt eine Nieder-
lassung.» Dieses Verkaufsnetzwerk
habe die Uefa iberzeugt, glaubt er.
Auch das neue Wembley-Stadion
dirfte eine Rolle gespielt haben.

den Kiufer genau, um sicherzuge-
hen, dass sich dahinter kein Konkur-
rent verbirgt, der auf diese Weise
versucht, an Karten zu kommen.

Pakete» verkauft. Ein gutes Geschaf.

alle Vorrundenspiele eines Teams
(jeweils 4930 Franken) und Pakete
fur die Spiele nach der Vorrunde.
Ein garanterter Sitzplatz bei allen
Viertelfinalspielen, bei den Halbfi-

Fans, denen Geld keine Rolle mniaﬂ.,n.mm Pl ORI W IMG war far den Verkauf der VIP- fitt st . . nals und beim Final kostet im Paket
spielt. Bis in einem Jahr miis- Total: 1.03 Mio Eintrittskarten Loven b National Paket fiir sieben Finalspiele AP
It L ogen im neu gebauten Nationalsta- ot 34000 Franken ranken.

sen 82000 Karten weg sein.

VON LUKAS HADORN

1643 Franken far ein Spiel in Bern?
Oder 4857 Franken fiir einen Platz
im Endspiel? Fragt man Sportmar-
keting-Experten, lautet die Meinung
unisono: Das ist gunstig.

Herzlich willkommen in der kom-
merzialisierten Welt des Fussballs,
Abteilung Hospitality-Tickets.

Hospitality? Es braucht sich nie-
mand zu schamen, der mit dem
Begriff nichts anfangen kann. Das
Geschaft mit Luxuskarten fiir Luxus-
kunden (siehe Box) gibt es im gros-
sen Stil erst seit der WM in Deutsch-
land. Wer keine Lust hatte, sich mit
Abertausenden Fans in die virtuelle
Warteschlange zu stellen, besorgte
sich das Ticket plus Parkplatz und
Catering bei der Zarcher Firma ISE,
dem Hospitality-Parmer der Fifa. Ge-
gen einen kleinen Aufpreis, wohlver-
standen. Finaltickets kosteten bis zu
30000 Franken. Ja, dreissigtausend.

«Kein Problem», das ganze
Kontingent zu verkaufen

Auch zur Europameisterschaft 2008
gibt es ein Hospitality-Programm. Es
umfasst 82000 Tickets, die von der
US-Sportvermarktungs-Agentur IMG
als «Pakete» verkauft werden. Ver-
kauft werden durfen, misste es ei-
gentlich heissen, schliesslich buhlten
knapp zwei Dutzend Firmen bei der
Uefa um dieses Privileg. Auch die
ISE. Knapp 50 Millionen Franken
Garantiesumme soll sie der Uefa ge-
boten haben — vergeblich.

Wie viel IMG fuar das Exklusivrecht

bezahlt hat, ist nicht bekannt. Inder  den werden soll. weiters, —sagt
Szene reichen die Schatzungen von «Unsere Firma ist dezentral orga-  Haenscl. Zu-
40 bis 120 Millionen Franken, je  nisiert», erklart Haensel. «Wir sind dem priife
nach Modell der Umsatz- und Ge-  in 30 Lindern titig und haben in  man je-

STICHWORT
Hospitality

Der Beqriff Hospitality kommt aus dem
Englischen und badeutet Gastfreund-
sehaft. in der Sport- und Unterhal-
tungsindusirie verwendet, steht das
Wart fiir die temporére Beherbergung
besonders zahlungskraftiger Kun-
den. Wer ein Hospitality-Paket kauft,
hat Zugang zu den besten Platzen im
Stadion und kommt in den Genuss
diverser VIP-Privilegien (Ca-

fering, Parkplatze).
Dankbare Abneh-
mer der Hospi-
tality-Tickets
sind neben
kaufkraftigen
Einzelpersonen
auch international tatige
Firmen, die inren besten Kunden oder
Geschaftsparimern auf diese Welse gin
exklusives Gaschenk machen.

nsaren
lep

Fans m

Auf jedem 13. Platz sitzt an der Fuss-
ball-Europameisterschaft 2008
der Besitzer eines Hospitality-Tickets.

winnbeteiligung. Verkauft IMG alle
82000 Hospitality-Pakete, kommen
fast 230 Millionen Franken zusam-
men. Der Vertrag mit der Uefa sieht
vor, dass das Kontingent im April
2008 ausverkauft sein soll.

«Kein Problem», sagt Stefan Haen-
sel, der bei IMG Schweiz den Verkauf
der EM-Tickets organisiert. «Ich bin
hundertprozentig davon Uberzeugt,
dass wir bis dahin jedes Ticket ver-
kauft haben werden.»

Der-Optimismus freut die Uefa..

Die Wahl von IMG als Parmer zeigt,
dass der Fussballverband vor allem
eines furchtet: Auf Hospitality-Kar-
ten sitzen zu bleiben. An der WM ist
genau das passiert. Die (iberzihligen
Karten landeten auf dem Schwarz-
markt, und am Ende sassen barbiu-
chige Trunkenbolde und schlipstra-
gende Firmenkunden Schulter an
Schulter im VIP-Sektor. Ein Horror-
szenario, das um jeden Preis vermie-

dion Englands zustindig und zog in-
nert kurzester Zeit mehr als 10000
Kunden an Land.

IMG hat Miarkte und Kunden-

gruppen definiert, die fir den Kauf

der Hospitality-Pakete besonders in-
teressant sind. Zuoberst auf der Lis-
te stehen international titige Gross-
firmen in der Schweiz, Osterreich,
Deutschland und England. Nach
Namen braucht man nicht lange zu
suchen. «Selbstverstandlich» werde
man auch Hospitality-Pakete erwer-
ben, heisst es bei der Credit Suisse
auf Anfrage. Und auch die Zurich
Schweiz will «die EM als Hospi-
tality-Plattform nutzen».

Zu glauben, die Tickets wir-
den sich von ganz alleine ver-
kaufen, wire aber vermesser.
Wie in jedem Geschaft kann
so manches schiefgehen. «Es
ist wichtig, dass sich die Teams
aus unseren Kernmarkten fur
die EM qualifizieren», sagt Haen-
sel. England etwa, das derzeit
nur auf Rang 3 liegt, hinter Hos-
pitality-Finéden wie Israel oder
Kroatien. «Verpasst ‘England die
Qualifikation, ware das suboptimal>»,
sagt Haensel. «Aber wir konnten es
abfedern.»

Das Treiben auf dem Schwarz-
markt bereitet IMG mehr Sorgen als
die Resultate auf dem griinen Ra-
sen. Bereits sind TicketBro-
ker unterwegs, die — ohne
uber Karten zu verfligen —
mit Hospitality-Paketen
auf Kundenfang ge-
hen. «Wir leiten die
Informationen an
die Rechmabiei-
lung der Uefa

Auch die Paketstruktur und nicht
zuletzt die Preise sollen einen rei-
bungslosen Verkauf garantieren. An
der WM gali es mehr als 700 unter-
schiedliche Hospitality-Produkte zu
kaufen, was viele Interessenten ver-
wirrte. IMG bietet nur drei verschie-
dene Pakete an: Tickets far alle Vor-
rundenspiele in einem Stadion, fir

«Die Preise sind fair», sagt Hans-
Willy Brockes, Geschaftsfithrer der
Europaischen Sponsoring-Borse. Er
glaubt nicht, dass IMG Probleme ha-
ben wird, die Tickets zu verkaufen.
«Im Gegenteil», so Brockes, «die ha-
ben hochstens Probleme damit, die
Tickets fair zu verteilen.» Man gehe
nach dem Prinzip «first come, first
served» vor, sagt Haensel.

Brockes rat Schweizer Firmen, ins-
besondere den KMU, nicht zu lange
zu warten. «Viele Schweizer Firmen
werden spatestens im Frithjahr 2008
mit dem Wunsch ihrer Kunden und
ihrer Geschaftspartner aus dem Aus-
land konfrontiert sein, doch bitte
Karten fur die EM zu besorgen.
Doch dann wird es zu spat sein.»

Auch Haensel hat noch ein gutes
Argument parat: «Laut einer Studie
aus Deutschland fihren 43 Prozent
aller Geschaftskontakte, die ihren
Ursprung in der Business-Lounge
eines Fussballstadions haben, spater
zu einem Vertragsabschluss.»

Dem bleibt lediglich anzufigen:
Es hilft, wenn der Geschiftskontakt
Schlips tragt. Und keinen Bierbauch.

Ein EM-Spiel im
| Stade de Suisse, der
Jubel von Alex Frei:
Alles eine Frage
des Preises. Ab

— knapp 5000 Franken
ist man dabei.
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