B Best Practice | Sportmanagement

FUSSBALL

Profisysteme fur Profikicker

Von Sven Hansel

Sport und Management wachsen zusammen. Nicht nur im Rahmen der Fuf$ball-
Europameisterschaft: Die Organisation ist ohne starkes Controlling und moderne
Finanzplanung nicht mehr denkbar. Zwei Bundesliga-Clubs weisen den Weg.

eld schieft keine Tore — dieses beliebte Zitat des
G Erfolgstrainers Otto Rehhagel ist lingst ein Ana-

chronismus. Das zeigt allein der exemplarische
Blick auf die jiingste Entwicklung im Profifufball. Der Ge-
samtertrag der 36 Vereine und Kapitalgesellschaften der
beiden deutschen Profiligen ist in den vergangenen Jah-
ren kontinuierlich gestiegen. Rund 1,75 Milliarden Euro
betrug dieser in der Saison 2006/2007, was einer Steige-
rung gegeniiber der Saison 2003/2004 um 37 Prozent ent-
spricht. AufSerdem reduzierten die Fuf$ballvereine ihre Ver-
bindlichkeiten erstmalig wieder unter 600 Millionen Euro
(599°050); zum Stichtag 30. Juni 2004 betrugen diese noch
698 Millionen Euro. Die Zeiten im Profifuf$ball haben sich
gedndert, die Zeichen stehen auf mindestens ebenso profes-
sionelles Wirtschaften.

«Kostencontrolling aufgeschliisselt und
unternehmensiibergreifend dargestellt.»

L |

Das zeigt sich nicht zuletzt in der IT der Clubs. Fast aus-
nahmslos setzen sie moderne ERP-Systeme — oftmals inno-
vativ im On Demand-Verfahren — und sogar Business Intel-
ligence-Software ein. Der niedersdchsische Traditionsklub
Hannover 96 (gegriindet am 12. April 1896) beteiligte sich
sogar an der Entwicklung einer mafSgeschneiderten Bran-
chenlésung. Gemeinsam mit der CP Corporate Planning AG
schuf der Bundesligist eine Branchenversion des renommier-
ten Controllingsystems Corporate Planner: ein Schritt, der
vor allem der Diversifizierung der Vereine geschuldet ist.

Die Verantwortung fiir die sportliche Leistung des Lizenz-
clubs liegt bei der Hannover 96 KGaA, wihrend die Han-
nover 96 Sales & Service GmbH fiir die unternehmerischen
Geschicke der Hannover 96 Gruppe zustandig ist. Das um-
fasst vor allem den Vertrieb von Fanartikeln online und im
stationdren Shop, heutzutage ein wichtiger Umsatzzweig fur
alle Clubs. Fiir den verantwortlichen kaufmannischen Lei-
ter des Clubs Frank Baumgarte war es deshalb «besonders
wichtig, dass die gesamte Gruppe fiir das Kostencontrolling
detailliert nach Kostenstellen aufgeschliisselt und unterneh-
menstibergreifend dargestellt werden kann.»

Und nicht nur das: Im Auftrag des Ligaverbands organi-
siert die Deutsche Fuf$ball Liga GmbH (DFL) das operative
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Zentren der Innovation: AWD-Arena in Hannover
(oben), packende Bundesligaduelle und die Europamei-
sterschaft 2008 mit den Maskottchen Trix und Flix.

Geschift der 36 Vereine. Und an die Lizenzvergabe hat die
DFL mittlerweile strenge Bedingungen gekniipft: Dazu ge-
horen eine detaillierte Gewinn- und Verlustrechnung, eine
Bilanz sowie die Darlegung der wirtschaftlichen Leistungs-
fahigkeit. «Diese Daten konnen wir dem DFL-Berichtswe-
sen jetzt nach nur einem Mausklick zur Verfiigung stellen»,
so Frank Baumgarte.

Dieses Tempo weifd ebenso Henrik Wiehl zu schitzen.
Als Prokurist des westfilischen Proficlubs Arminia Biele-



feld setzt auch er auf Corporate Planner Sports Edition,
«denn anders wiren unsere Ablaufe gar nicht mehr in
den Griff zu bekommen», so Wiehl. Von 15 Millionen
DM Umsatz mit acht Mitarbeitern in der Geschiftsstelle
(1999) hat sich die Arminia auf 35 Millionen Euro Umsatz
und mittlerweile 180 sozialversicherungspflichtige Mitar-
beiter (2007) gesteigert. «Wir haben allein in den vergan-
genen neun Jahren 30 Millionen Euro in neue Strukturen
investiert, die wir zu grofSen Teilen allein aus unserem Cash
Flow finanziert haben», so Chefcontroller Wiehl nicht ohne
Stolz, «und dass hitten wir ohne die detaillierte Geschafts-
analyse niemals hinbekommen.»

Inkludiert in diese Analyse ist immer eine Planung fir
beide Ligen (erste und, im Falle eines Abstiegs, zweite Liga).
Zudem ist Wiehl durch den I'T-Einsatz in der Lage, Ad-hoc-
Reports zu liefern, die Vorstand und Aufsichtsrat einfor-
dern: Wie wirkt sich eine Erfolgspramie auf unsere Bilanz
aus? Was brachte uns der Transfererlos eines Spielers in
der Sommerpause? Wie wirkt sich eine 20-prozentige Stei-
gerung der Fernseheinnahmen bei einem 30-prozentigen
Wachstum der Spielergehalter auf das Gesamtergebnis aus?
«Wir konnen beispielsweise die aus der Zuschauerplanung
erhaltenen Daten auf jedes einzelne Heimspiel und dabei
sogar auf jeden einzelnen Block herunterbrechen», besta-
tigt Henrik Wiehl. Also granulare Feinplanung, die dar-
uber hinaus Abweichungsanalysen enthilt. Sogar Cross-
Selling-Analysen sind bei Arminia Bielefeld moglich: «Wir
konnen eine CRM-Analyse fahren, die beispielsweise er-
mittelt, welches Mitglied bei uns noch keinen Fanartikel
gekauft hat und konnen dementsprechend unsere Marke-
tingaktionen planen», berichtet Wiehl.

Frank Baumgarte ist noch langst nicht am Ende der
planerischen Aktivititen angelangt. Bei Hannover 96
arbeitet man daran, die Spielerplanung und -berichte
(Transfers, Vertragsdaten, Gehilter und Pramien) in
die Software zu integrieren. Uber die dafiir notwen-
dige Transparenz verfugt Hannover 96 bereits jetzt:
Die in der Software entwickelte Baumstruktur spiegelt
alle einzelnen Gesellschaften aufgeteilt nach den Basis-
kostenstellen und Geschiftsbereichen wider. AufSerdem
wird die gesamte Gruppe unterteilt in die einzelnen Gesell-
schaften und Geschiftsbereiche dargestellt. Eine weitere
Struktur ermoglicht eine zusatzliche Perspektive auf die
Werte, gegliedert nach den Kostenstellen.

Alles im
Griff:
Goalies als

Controlling-
Objekte.

Dabei werden Kosten-
stellen tiber mehrere Un-
ternehmen hinweg darge-
stellt. Es ist ohne aufwendi-
ges Suchen sofort ersichtlich, in
welcher Gesellschaft wie vie-
le Kosten auf einer bestimm-
ten Kostenstelle angefallen &
sind. Ebenso kann bei Abwei-
chungen nun einfach uberprift
werden, wo diese Unterschiede

verursacht wurden. Die Kontenstruktur wird im «Ma-
sterbaum» (der Generalansicht) gepflegt und automatisch
in den einzelnen Unternehmenszweigen aktualisiert. Das
Kostencontrolling erhilt somit die notwendigen eindeuti-
gen und aussagekriftigen Zahlen fiir die finanzielle Steue-
rung der gesamten Hannover 96 Gruppe. Fazit fiir beide
Vereine: Geld vermag zwar weiterhin keine Tore zu schie-
fSen — aber professionelles Wirtschaften mit dem erarbei-
teten Kapital ist mindestens genauso wichtig wie ausrei-
chend Punkte am Saisonende. m

L Clubs: Arminia Bielefeld und Hannover 96

Arminia Bielefeld wurde 1905 gegriindet, zihlt
mehr als 10°000 Mitglieder und machte 2007 einen
Umsatz von 35 Millionen Euro. Hannover 96 ist
mit Grindungsjahr 1896 einer der altesten Fuf3-
ballclubs Deutschlands und hat knapp 9°000 Mit-
glieder. IT-Losung: Corporate Planner Sports Edition
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