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Betriebsfiihrung
Merchandising: Nutzen und Wirkung

Mit Merchandising, ursprunglich als Begriff im Handel verwendet, ist die Gesamtheit aller Ma3nahmen
der Absatzférderung, die der Unterstiitzung eines Hauptproduktes dienen, gemeint.

Viele Sportvereine nutzen Merchandising, d. h. den Einsatz von Fanartikeln, nicht nur allein deshalb, um
die Identifikation der Fans mit dem Verein weiter zu steigern, sondern auch als zusatzliche
Einnahmequelle, um z. B. die Errichtung eine Sportstatte mit zu finanzieren. Meistens kann durch den
Verkauf von Fanartikeln nur ein kleiner Teil eines Budgets aufgebracht werden.

Bisher sind es in erster Linie die grof3en Vereine, wie die Clubs der Fu3ball-Bundesliga, die sich tber
Merchandising-Aktivitdten neue Finanzierungsquellen erschliel3en; inzwischen haben aber auch immer
mehr kleinere Sportvereine erkannt, dass das Geschaft mit Fanartikeln recht lukrativ und
Finanzierungslucken schliel3en kann.

Ziele des Merchandisings sind:

e Erhohung der Identifikation mit dem Sportverein (emotionale Ebene)
Schaffung von Zusatzeinnahmen

Starkung der Fanbindung/Kundenbindung/Mitgliederbindung
Allgemeine Sympathiewerbung

¢ Steigerung der Bekanntheit des Vereins

Gewinnung neuer Mitglieder/Fans/Kunden

Erh6hung der Besucherzahlen (Teilnehmer, Zuschauer)

Es gibt zahlreiche Anl&sse fur den Verein, eigene Merchandising-Artikel zu entwickeln oder sich fur
vorhandene Produktbeispiele von speziellen Agenturen zu entscheiden. Somit kann der Sportverein den
Wirkmechanismus des Merchandising flr sich dazu nutzen, Emotionen mittels eines Symbols,
(Vereinslogos, -farben) auf ein Produkt zu tbertragen, das dann gekauft wird. Dabei kommen alle
denkbaren Produkte in Frage (Achtung: Einnahme-Situation beachten > wirtschaftlicher
Geschaftsbetrieb!).

Allerdings sollte man sich als kleinerer Verein auf solche Produkte konzentrieren, fur die normalerweise
auch ein ausreichendes Kauferinteresse der avisierten Zielgruppen bestehen. Wie im Marketing oder
auch in der Offentlichkeitsarbeit empfiehlt sich die Erstellung einer Konzeption fiir die Merchandising-
Aktivitaten. Man sollte sich als Verein vorher gut tiberlegen, welche Zielgruppen man ansprechen will,



welche Produkte den grofdten finanziellen Nutzen fur den Verein haben, welche personellen Ressourcen
bei der Realisierung einer Merchandising-Aktivitat einsetzbar sind und wie man Sponsoren und die
Offentlichkeitsarbeit darauf abstimmen kann.

Grundlage fur ein Merchandisinggeschatt ist die Orientierung am Corporate Design des Vereins sowie
am momentanen Zeitgeschmack. Mit kreativen Konzepten und glaubwurdig gestalteten Produkten kann
man auch als kleinerer Verein auf lokaler Ebene eine erfolgreiche Merchandising-Kampagne starten und
eine ausreichende Abnehmerschatft fiir seine Artikel finden.

Welches sind nun typische Produkte?

e T-Shirts

e Uhren
Kaffeebecher

e Caps

Schals
Vereinsmaskottchen
Fahnen

Einige FuRRball-Bundesliga-Vereine haben eigene Kataloge (auch im Internet), mit tlber 500 Artikeln, die
haufig auch keinen unmittelbaren Bezug mehr zum Sport haben, darunter sind

Bettwasche
Christbaumkugeln
Nikolause etc.
Feuerzeuge
Mobiltelefone
Lebensmittel

AbschlieRend sollen hier das weitere Vorgehen fur ein Merchandising-Vorhaben skizziert werden und
praktische Ansatzpunkte fir die Erstellung einer Merchandising-Konzeption empfohlen werden:

Bestandsaufnahme der bisherigen Aktivitaten (Was haben wir? Was gibt es schon?)
Ordnung und Vereinheitlichung (Planungskonzeption, Verantwortlichkeiten, Controlling)
Uberarbeitung bzw. Erstellung des vereinseigenen Angebots

Ausweitung des Verkaufs, Verbesserung von Logistik und Vertrieb, Partnerschaften und
strategischen Allianzen



