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zu unser aller Freude hat die Jahnelf das vor der Saison ausgege-

bene sportliche Ziel, den Klassenerhalt in der 3. Liga, bereits früh-

zeitig erreichen können. Dafür gebührt dem Team um Chef-Trai-

ner Heiko Herrlich eine große Portion Respekt und Anerkennung. 

Besonders schön ist dabei, dass die Saison auch zum Zeitpunkt 

des Erscheinens dieser Publikation noch ergebnisoff en ist – im 

positivsten Sinne. Drücken wir unserem Team also die Daumen, 

dass es seine positive Entwicklung weiter fortsetzt.

Diese schöne sportliche Situation gilt es auch auf kaufmänni-

scher Ebene und hier insbesondere im Sponsoren- und Unterstüt-

zerkreis des SSV Jahn zu bestätigen. Die Wünsche und Anregun-

gen sowie das Feedback unserer Sponsoren, JahnClub-Mitglieder 

und Hospitality Besucher sind uns daher naturgemäß ein sehr 

großes Anliegen. Zu Beginn des Jahres haben wir Sie wieder um 

Ihre Rückmeldungen und Einschätzungen gebeten. Es gab drei 

unterschiedliche Befragungen, je eine für Sponsoren, JahnClub-

Mitglieder und Hospitality Besucher. Konzipiert und durchgeführt 

wurden sie auch in diesem Jahr wieder von Prof. Dr. Edgar Feicht-

ner (mafotools) und Lutz Lechner (agentur werkDREI). Die beiden 

Marketing- und Marktforschungsexperten berichten in Ihrem 

Gastbeitrag von den aktuellsten Ergebnissen und stellen zudem 

einen Vergleich zur ersten Befragung im Jahre 2016 her.

Ferner erwartet Sie in der vorliegenden Ausgabe der Sponsoren 

News ein Fachbeitrag zum Thema Sponsoring und Personalma-

nagement. Diese thematische Verbindung wird dem Sponsoring 

oftmals unterschlagen, wenngleich Experten und Marktstudien 

darin gleichermaßen ein sehr großes Potenzial sehen. Simon Le-

ser, Leiter Finanzen und Personal des SSV Jahn, beleuchtet das 

Thema zunächst aus einer fachlich-fundierten und globalen Sicht. 

Konkrete und vielversprechende Ansatzpunkte zwischen den Per-

sonalmanagement-Zielsetzungen von Sponsoren und den spezi-

fi schen Leistungspotenzialen des SSV Jahn treten in der Folge zu 

Tage. Haben wir damit Ihr Interesse geweckt? Gerne erstellen wir 

im Dialog mit Ihnen einen individuellen Kooperationsansatz zur 

Erreichung Ihrer Ziele im Bereich Personalmanagement.

In der letzten Ausgabe der Sponsoren News haben wir unsere 

neutrale und beanstandungsfreie Situation in der Regensburger 

Spenden- und Korruptionsaff äre dargelegt. Wir möchten uns für 

die vielen positiven und bestätigenden Rückmeldungen aus allen 

gesellschaftlichen Bereichen bedanken. Insbesondere der große 

positive Zuspruch aus dem Sponsoren-Kreis ist bemerkenswert 

und darf als starkes Signal gewertet werden. Eindrucksvoll bele-

gen auch die zahlreichen langfristigen Kooperationsverlängerun-

gen der letzten Wochen den angestrebten gemeinsamen Weg aus 

Profi fußball und Unternehmerschaft in Regensburg und gesamt 

Ostbayern. Als eine weitere wesentliche Bestätigung dieses We-

ges ist die Verlängerung und Erweiterung unserer Zusammenar-

beit mit unserem Hauptsponsor Netto Marken-Discount anzufüh-

ren, die wir unmittelbar vor Veröff entlichung dieser Sponsoren 

News bekanntgeben konnten.

Lassen Sie uns mit der positiven Wirkung dieser starken Bekennt-

nisse weiter an einer nachhaltig erfolgreichen Zukunft des SSV 

Jahn arbeiten. Ihnen fallen Unternehmen und Persönlichkeiten 

ein, die dabei als Sponsor eine Rolle spielen und von den Kom-

munikationsleistungen des SSV Jahn profi tieren wollen? Dann 

scheuen Sie nicht die Kontaktaufnahme zu uns. Wir freuen uns 

auf jedes Gespräch mit Ihnen und aus Ihrem Netzwerk. Lassen Sie 

uns den Jahn gemeinsam auf allen Ebenen weiterentwickeln.

Dr. Christian Keller, MBA
Geschäftsführer Profi fußball
SSV Jahn Regensburg GmbH & Co. KGaA

Philipp Hausner
Leiter Vermarktung Geschäftskunden & Prokurist
SSV Jahn Regensburg GmbH & Co. KGaA

Hans Rothammer
Vorstandsvorsitzender
SSV Jahn Regensburg e.V.

Erfolgsfaktor Personal

Dass die Jahnelf bereits frühzeitig das sportliche Saisonziel mit dem Über-

schreiten der 45-Punkte-Marke erreichen konnte, ist allem voran den 

Leistungen der Mannschaft und ihrer einzelnen Akteure zuzuschreiben. 

Diese Aussage veranschaulicht am Beispiel einer Fußballmannschaft, was 

im allgemeinen auch auf alle sonstigen Unternehmen bzw. 

Organisationseinheiten übertragen werden kann: 

Entscheidend für den Erfolg einer Organisati-

on ist das Personal – es stellt die zentrale 

und erfolgskritische Ressource dar 

und beschreibt den Wert einer Un-

ternehmung aus: Je kompetenter 

das rekrutierte Personal und je 

eff ektiver das Management des-

sen hinsichtlich Bindung und 

Entwicklung, desto höher der 

Unternehmenswert. 

Herausforderungen für das 

Personalmanagement

Problematisch erscheint aus 

Sicht des unternehmerischen 

Personalmanagement indes, dass 

die Beschaff ung von qualifi ziertem 

Personal in einigen Branchen infolge des 

demographischen Wandels und dem damit 

verbundenen Fachkräftemangel immer kniffl  i-

ger wird.  In der wirtschaftlich fl orierenden Oberpfalz 

mit annähernder Vollbeschäftigung  wiegt dies zum Teil sogar noch 

schwerer als in anderen Regionen Bayerns bzw. Deutschlands. Vor dem 

Hintergrund sich ändernder Wertvorstellungen und Bedürfnisse und 

dem sogenannten War for Talent muss das Personalmarketing daher 

neue Wege beschreiten, und die wenigen potentielle Arbeitnehmer im 

Zuge des Employer Branding vielmehr anwerben denn auswählen. 

Nach erfolgreicher Rekrutierung des Personals entstehen für das Perso-

nalmanagement neue Herausforderungen im Bereich der Personalbin-

dung. Dem Engagement Index von Gallup aus dem Jahr 2016 zufolge 

weisen nur 15 % der Mitarbeiter in Deutschland eine hohe emotionale 

Bindung zu ihrem Arbeitgeber auf. Demgegenüber geben ebenfalls 15 

von 100 Mitarbeitern an, gar keine emotionale Bindung zu ihrem Arbeit-

geber zu haben und weitere 70% berichten von einer geringen emo-

tionalen Bindung. Typische Folgen einer unzureichenden Bindung sind 

beispielsweise eine niedrige Arbeitsmotivation sowie – im schlimmsten 

Fall – die innere Kündigung. Um die daraus resultierenden Produktivi-

tätsverluste zu vermeiden, muss das Personalmanagement Mitarbeiter 

begeistern und an das Unternehmen binden können.

Die Personalentwicklung als dritter wesentlicher Funktionsbereich 

des Personalmanagements verfolgt das primäre Ziel, die Mitarbeiter 

entsprechend der Unternehmensstrategie zu qualifi zieren und wei-

terzuentwickeln. In den Mittelpunkt der Qualifi zierungsmaßnahmen 

rückt dabei häufi g die mittlere Führungsebene, da diese 

einen erheblichen Einfl uss auf die Mitarbeiterbe-

ziehungen und die Strategieumsetzung hat. 

Insofern ist es eine Schlüsselaufgabe des 

Personalmanagements die Führungs- 

und Managementqualität jenes Per-

sonals mit geeigneten Maßnah-

men auszubauen.

Sponsoring im Kontext des 

Personalmanagement

Bis dato bestimmten primär 

marktorientierte Ziele (Steige-

rung des Bekanntheitsgrades, 

Kontaktpfl ege etc.) das Enga-

gement von Unternehmen im 

Sponsoring. Wegen zunehmen-

der Herausforderungen im Umgang 

mit dem Erfolgsfaktor Personal,  rü-

cken nun vermehrt klassische Ziele des 

Personalmanagements in den Fokus von 

Sponsoring. So verfolgen mittlerweile ca. 40 % 

aller Sponsoringentscheider klassische, personalori-

entierte Zielsetzungen wie „Positionierung als Arbeitgebermarke / 

Rekrutierung von Mitarbeitern“ und „Mitarbeitermotivation" mit ihrem 

Sponsoringengagement . Konsequenterweise hat der SSV Jahn ein um-

fangreiches und komplexes Portfolio an Maßnahmen und Angeboten 

geschaff en, das auf die personalorientierten Zielsetzungen der Sponso-

ren einzahlt, wirksame Antworten auf die Herausforderungen des Perso-

nalmanagements liefert und den Sponsor dabei unterstützt, den Faktor 

Personal zu einem Erfolgsfaktor zu machen. 

Bei den im Schaubild aufgeführten Maßnahmen handelt es sich um 

beispielhafte Umsetzungen im Rahmen personalorientierter Spon-

soringaktivitäten. Sämtliche Leistungen sind individualisierbar und 

können auf die jeweiligen Zielsetzungen Ihres Personalmanagements 

zugeschnitten werden. Sprechen Sie uns an – gerne erörtern wir mit 

Ihnen im Dialog, ob ein Sponsoring als Katalysator für 

Ihr Personalmanagement fungieren kann.

ERFOLGSFAKTOR PERSONAL 
Sponsoring als Katalysator des Personalmanagements SPONSOREN
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Anfahrt zum Stadion 2016/2017

Qualität der Speisen 2016/2017

Hostessen 2017

Gesamtzufriedenheit  2017

STUDIE 2: BEFRAGUNG DER MITGLIEDER IM JAHNCLUB

Zielgruppen Mitglieder JahnClub

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner bei den 
JahnClub Mitgliedern

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 77 Aussendungen
44 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 57,14 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die durch eine Mitgliedschaft im JahnClub erreichbaren Ziele ha-

ben für die Mitglieder überwiegend eine sehr hohe und hohe Be-

deutung – besonders bedeutungsvoll ist das Ziel „Bekenntnis zur 

Region“ mit 82 %.

Die Zusammenarbeit der JahnClub-Mitglieder mit dem SSV Jahn wird 

hinsichtlich sämtlicher Kriterien positiv bewertet.

STUDIE 3: BEFRAGUNG DER HOSPITALITY-GÄSTE

Zielgruppen VIP Club Gäste, 
Ostbayern Business Club Gäste

Erhebungsmethode schriftliche Befragung in den Hospitality-
Bereichen der Continental Arena

Auswahlverfahren Ostbayern Business Club Gäste (Ebene 1), 
VIP Club Gäste (Ebene 2)

Durchführungszeitraum Spieltag: 04. Februar 2017 
(SSV Jahn – SG Sonnenhof Großasbach)

Spieltag: 18. Februar 2017 
(SSV Jahn – FSV Frankfurt)

jeweils vor, während und nach dem Spiel

Stichprobe kumuliert Ostbayern Business Club Gäste: 216
VIP Club Gäste: 86

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Von allen befragten Besuchern des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs waren über die Häfl te (52 %) bereits öfters Gast in einem der 

beiden Hospitality-Bereiche. Ein Viertel aller Besucher waren Frauen.

Sehr gute Bewertungen gab es auch 2017 bezüglich der Anfahrt 

zum Stadion – 63 % der Befragten vergaben die Note 1, 26 % ver-

gaben die Note 2. 

Bei der Bewertung der Hostessen ist ein leichter Rückgang bei der 

Vergabe der Note 1 zu verzeichnen. Allerdings wird auch 2017 bei 

der Vergabe der Noten 1 und 2 das Niveau von 2016 erreicht und ist 

mit 87 %  bis 94 % als sehr gutes und gutes Ergebnis anzusehen.

Bei den Fragen zur Bewertung des Personals in den verschiedenen 

Aufgabenbereichen werden im Vergleich zu allen anderen Leistun-

gen die besten Bewertungen abgegeben – Note 1 und 2 vergaben 

77 % bis 94% der Befragten. 

82% der Besucher vergeben hinsichtlich ihrer Gesamtzufrieden-

heit die Note 1 oder 2.

Das Hauptmotiv eines Stadionbesuchs ist auch 2017 das Fußball-

spiel selbst (für 97 % sehr wichtig und wichtig). Aber auch das 

Zusammentreff en mit Freunden, Bekannten und Geschäftspart-

nern ist für die Besucher des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs von sehr wichtiger bis wichtiger Bedeutung.

Fazit

Zusammenfassend ist festzustellen, dass sich das Sponsoren-

Management, der direkt damit verbundene Hospitality-Betrieb 

und die Mitgliedschaft im JahnClub auf höchstem Niveau befi n-

den. In einem zwischenmenschlich sympathischen Umfeld ver-

steht es der SSV Jahn, mit seinen unterschiedlichen Angeboten 

und deren Umsetzung ganz im Sinne von „Mia spuin fi a eich“ 

zu überzeugen.

Überwiegend positiv wird das Getränkeangebot und die Optik und 

Sauberkeit bzgl. der Tische bewertet. Die Bewertung der Qualität 

der Speisen fällt etwas zurück – Note 1 und 2 vergaben 2017 nur-

mehr 60 % der Befragten.

Im Januar und Februar 2017 haben die Marktforscher der agen-

tur werkDREI und mafotools GmbH wieder umfassende Befra-

gungen zur Zufriedenheit der Sponsoren und Business Gäste 

sowie erstmalig der Mitglieder im JahnClub durchgeführt. Eine 

erneute große Teilnahmebereitschaft der Kooperationspartner 

und Gäste lieferte auch dieses Jahr aussagekräftige Ergebnisse, 

auf die im Folgenden geblickt wird. 

Neben dem sportlichen Erfolg der Jahn Profi s, der Arbeit im Nach-

wuchsleistungszentrum Jahnschmiede und den gesellschaftli-

chen, kulturellen und sozialen Aktivitäten des SSV Regensburg 

sind insbesondere die verschiedenen Sponsoring-, JahnClub- und 

Hospitality-Leistungen für die positive Entwicklung des SSV Re-

gensburg ausschlaggebend. Zur Evaluierung dieser Leistungen 

und ggf. als Grundlage für Verbesserungsmaßnahmen und/oder 

andere Schwerpunktsetzung wurden drei Studien durchgeführt.

STUDIE 1: BEFRAGUNG DER SPONSOREN

Zielgruppen Hauptsponsor, Premium Partner, 
Klassik Partner, Partner

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner 
bei den Sponsor-Unternehmen

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 199 Aussendungen  
118 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 59,30 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die Ziele, welche durch ein Sponsoring-Engagement beim SSV 

Jahn Regensburg erreicht werden können, haben für die Sponso-

ren überwiegend eine sehr hohe und hohe Bedeutung – z.B. spielt 

das Ziel Bekenntnis zur Region für 76 % der Befragten eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Das Ziel Steigerung des Bekanntheits-

grades des Unternehmens konnte nochmals an Bedeutung gewin-

nen. Für 81 % der Befragten (+ 8 %) hat dieses Ziel eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Auch die anderen Zieldimensionen 

Markenaufl adung, Vertriebs-/Netzwerkunterstützung, Mitarbei-

termanagement und gesellschaftliche Verantwortung sind wei-

terhin auf hohem Niveau.

Die Zusammenarbeit der Sponsoren mit dem SSV Jahn wird hin-

sichtlich sämtlicher Detail-Kriterien – ausgehend von einem sehr 

guten Niveau – noch positiver als 2016 bewertet. 

Die globale Gesamtzufriedenheit hinsichtlich der Zusammenarbeit 

mit dem SSV Jahn wird – wie im Vorjahr – von 88 % der Befragten 

mit der Note 1 oder Note 2 bewertet (klassische Schulnotenskala).

Die Sponsoren bewerten die SSV Jahn Markenwerte 2017 überwie-

gend als zutreff end. Besonders stark ausgeprägt sind mittlerwei-

le die Attribute ambitioniert (97 %), ostbayerisch (96 %), fl eißig 

(92 %) und sympathisch (91%). Auch der letztjährige, historisch zu 

erklärende „Ausreißer“ Beständigkeit ist stark verbessert. Er wird 

2017 von 63 % der Befragten als zutreff end bewertet (+ 14 %).

Unverändert positiv ist das Ergebnis der Frage nach der Weiteremp-

fehlung bzgl. eines Sponsoring-Engagements beim SSV Jahn zu 

bewerten.  Nach wie vor würden 85 % der Sponsoren eine Empfeh-

lung für ein Sponsoren-Engagement beim SSV Jahn aussprechen.

GASTBEITRAG: 
Sponsoren, VIP Club und Ostbayern Business Club Gäste 
stellen dem SSV Jahn sehr gute Zeugnisse aus

MAFOWERK
(AGENTUR WERKDREI & MAFOTOOLS GMBH)

ist eine Kooperation der agentur  werkDREI, 
Agentur für Marketing und Marktforschung 
und der mafotools GmbH, Institut für DV-ge-
stützte Marktforschung. Die agentur werkDREI 
und die mafotools GmbH entwickeln gemein-
sam Marktforschungsanwendungen für Unter-
nehmen aller Branchen.

Hauptzielgruppe sind KMUs, welche einerseits 
seitens der großen Institute (GfK, Infratest etc.) 
nur begrenzt bedient werden und andererseits 
über die Anwendung von do-it-yourself-On-
linetools hinaus eine Marktforschungs-Exper-
tise in Anspruch nehmen möchten.

Aufgrund der individuellen Optimierung der 
tools für den jeweiligen Anwender können – 
nach Durchführung des ersten Projekts und einer entsprechender 
Schulung – zukünftige Befragungen auch selbständig abgewi-
ckelt werden.

Prof. Dr. Edgar Feichtner
mafotools GmbH

Lutz Lechner
agentur werkDREI

Weiterempfehlung JahnClub 2017Weiterempfehlung Sponsoren 2017

Zusammenarbeit Sponsoren 2017

Zusammenarbeit JahnClub 2017

Hospitality – Business und VIP 
– alle Spieltage 2016 [398]

Hospitality –  Business und VIP 
– alle Spieltage 2017 [294]
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Auch die Mitglieder des JahnClubs empfehlen mit einem hohen 

Prozentsatz (86 %) eine Mitgliedschaft im JahnClub weiter. Be-

merkenswert ist: Keiner der Befragten würde eine Mitgliedschaft 

nicht empfehlen.

Anzahl der verwertbaren Angaben: 89
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Anfahrt zum Stadion 2016/2017

Qualität der Speisen 2016/2017

Hostessen 2017

Gesamtzufriedenheit  2017

STUDIE 2: BEFRAGUNG DER MITGLIEDER IM JAHNCLUB

Zielgruppen Mitglieder JahnClub

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner bei den 
JahnClub Mitgliedern

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 77 Aussendungen
44 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 57,14 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die durch eine Mitgliedschaft im JahnClub erreichbaren Ziele ha-

ben für die Mitglieder überwiegend eine sehr hohe und hohe Be-

deutung – besonders bedeutungsvoll ist das Ziel „Bekenntnis zur 

Region“ mit 82 %.

Die Zusammenarbeit der JahnClub-Mitglieder mit dem SSV Jahn wird 

hinsichtlich sämtlicher Kriterien positiv bewertet.

STUDIE 3: BEFRAGUNG DER HOSPITALITY-GÄSTE

Zielgruppen VIP Club Gäste, 
Ostbayern Business Club Gäste

Erhebungsmethode schriftliche Befragung in den Hospitality-
Bereichen der Continental Arena

Auswahlverfahren Ostbayern Business Club Gäste (Ebene 1), 
VIP Club Gäste (Ebene 2)

Durchführungszeitraum Spieltag: 04. Februar 2017 
(SSV Jahn – SG Sonnenhof Großasbach)

Spieltag: 18. Februar 2017 
(SSV Jahn – FSV Frankfurt)

jeweils vor, während und nach dem Spiel

Stichprobe kumuliert Ostbayern Business Club Gäste: 216
VIP Club Gäste: 86

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Von allen befragten Besuchern des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs waren über die Häfl te (52 %) bereits öfters Gast in einem der 

beiden Hospitality-Bereiche. Ein Viertel aller Besucher waren Frauen.

Sehr gute Bewertungen gab es auch 2017 bezüglich der Anfahrt 

zum Stadion – 63 % der Befragten vergaben die Note 1, 26 % ver-

gaben die Note 2. 

Bei der Bewertung der Hostessen ist ein leichter Rückgang bei der 

Vergabe der Note 1 zu verzeichnen. Allerdings wird auch 2017 bei 

der Vergabe der Noten 1 und 2 das Niveau von 2016 erreicht und ist 

mit 87 %  bis 94 % als sehr gutes und gutes Ergebnis anzusehen.

Bei den Fragen zur Bewertung des Personals in den verschiedenen 

Aufgabenbereichen werden im Vergleich zu allen anderen Leistun-

gen die besten Bewertungen abgegeben – Note 1 und 2 vergaben 

77 % bis 94% der Befragten. 

82% der Besucher vergeben hinsichtlich ihrer Gesamtzufrieden-

heit die Note 1 oder 2.

Das Hauptmotiv eines Stadionbesuchs ist auch 2017 das Fußball-

spiel selbst (für 97 % sehr wichtig und wichtig). Aber auch das 

Zusammentreff en mit Freunden, Bekannten und Geschäftspart-

nern ist für die Besucher des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs von sehr wichtiger bis wichtiger Bedeutung.

Fazit

Zusammenfassend ist festzustellen, dass sich das Sponsoren-

Management, der direkt damit verbundene Hospitality-Betrieb 

und die Mitgliedschaft im JahnClub auf höchstem Niveau befi n-

den. In einem zwischenmenschlich sympathischen Umfeld ver-

steht es der SSV Jahn, mit seinen unterschiedlichen Angeboten 

und deren Umsetzung ganz im Sinne von „Mia spuin fi a eich“ 

zu überzeugen.

Überwiegend positiv wird das Getränkeangebot und die Optik und 

Sauberkeit bzgl. der Tische bewertet. Die Bewertung der Qualität 

der Speisen fällt etwas zurück – Note 1 und 2 vergaben 2017 nur-

mehr 60 % der Befragten.

Im Januar und Februar 2017 haben die Marktforscher der agen-

tur werkDREI und mafotools GmbH wieder umfassende Befra-

gungen zur Zufriedenheit der Sponsoren und Business Gäste 

sowie erstmalig der Mitglieder im JahnClub durchgeführt. Eine 

erneute große Teilnahmebereitschaft der Kooperationspartner 

und Gäste lieferte auch dieses Jahr aussagekräftige Ergebnisse, 

auf die im Folgenden geblickt wird. 

Neben dem sportlichen Erfolg der Jahn Profi s, der Arbeit im Nach-

wuchsleistungszentrum Jahnschmiede und den gesellschaftli-

chen, kulturellen und sozialen Aktivitäten des SSV Regensburg 

sind insbesondere die verschiedenen Sponsoring-, JahnClub- und 

Hospitality-Leistungen für die positive Entwicklung des SSV Re-

gensburg ausschlaggebend. Zur Evaluierung dieser Leistungen 

und ggf. als Grundlage für Verbesserungsmaßnahmen und/oder 

andere Schwerpunktsetzung wurden drei Studien durchgeführt.

STUDIE 1: BEFRAGUNG DER SPONSOREN

Zielgruppen Hauptsponsor, Premium Partner, 
Klassik Partner, Partner

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner 
bei den Sponsor-Unternehmen

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 199 Aussendungen  
118 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 59,30 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die Ziele, welche durch ein Sponsoring-Engagement beim SSV 

Jahn Regensburg erreicht werden können, haben für die Sponso-

ren überwiegend eine sehr hohe und hohe Bedeutung – z.B. spielt 

das Ziel Bekenntnis zur Region für 76 % der Befragten eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Das Ziel Steigerung des Bekanntheits-

grades des Unternehmens konnte nochmals an Bedeutung gewin-

nen. Für 81 % der Befragten (+ 8 %) hat dieses Ziel eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Auch die anderen Zieldimensionen 

Markenaufl adung, Vertriebs-/Netzwerkunterstützung, Mitarbei-

termanagement und gesellschaftliche Verantwortung sind wei-

terhin auf hohem Niveau.

Die Zusammenarbeit der Sponsoren mit dem SSV Jahn wird hin-

sichtlich sämtlicher Detail-Kriterien – ausgehend von einem sehr 

guten Niveau – noch positiver als 2016 bewertet. 

Die globale Gesamtzufriedenheit hinsichtlich der Zusammenarbeit 

mit dem SSV Jahn wird – wie im Vorjahr – von 88 % der Befragten 

mit der Note 1 oder Note 2 bewertet (klassische Schulnotenskala).

Die Sponsoren bewerten die SSV Jahn Markenwerte 2017 überwie-

gend als zutreff end. Besonders stark ausgeprägt sind mittlerwei-

le die Attribute ambitioniert (97 %), ostbayerisch (96 %), fl eißig 

(92 %) und sympathisch (91%). Auch der letztjährige, historisch zu 

erklärende „Ausreißer“ Beständigkeit ist stark verbessert. Er wird 

2017 von 63 % der Befragten als zutreff end bewertet (+ 14 %).

Unverändert positiv ist das Ergebnis der Frage nach der Weiteremp-

fehlung bzgl. eines Sponsoring-Engagements beim SSV Jahn zu 

bewerten.  Nach wie vor würden 85 % der Sponsoren eine Empfeh-

lung für ein Sponsoren-Engagement beim SSV Jahn aussprechen.

GASTBEITRAG: 
Sponsoren, VIP Club und Ostbayern Business Club Gäste 
stellen dem SSV Jahn sehr gute Zeugnisse aus

MAFOWERK
(AGENTUR WERKDREI & MAFOTOOLS GMBH)

ist eine Kooperation der agentur  werkDREI, 
Agentur für Marketing und Marktforschung 
und der mafotools GmbH, Institut für DV-ge-
stützte Marktforschung. Die agentur werkDREI 
und die mafotools GmbH entwickeln gemein-
sam Marktforschungsanwendungen für Unter-
nehmen aller Branchen.

Hauptzielgruppe sind KMUs, welche einerseits 
seitens der großen Institute (GfK, Infratest etc.) 
nur begrenzt bedient werden und andererseits 
über die Anwendung von do-it-yourself-On-
linetools hinaus eine Marktforschungs-Exper-
tise in Anspruch nehmen möchten.

Aufgrund der individuellen Optimierung der 
tools für den jeweiligen Anwender können – 
nach Durchführung des ersten Projekts und einer entsprechender 
Schulung – zukünftige Befragungen auch selbständig abgewi-
ckelt werden.

Prof. Dr. Edgar Feichtner
mafotools GmbH

Lutz Lechner
agentur werkDREI

Weiterempfehlung JahnClub 2017Weiterempfehlung Sponsoren 2017

Zusammenarbeit Sponsoren 2017

Zusammenarbeit JahnClub 2017

Hospitality – Business und VIP 
– alle Spieltage 2016 [398]

Hospitality –  Business und VIP 
– alle Spieltage 2017 [294]
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Auch die Mitglieder des JahnClubs empfehlen mit einem hohen 

Prozentsatz (86 %) eine Mitgliedschaft im JahnClub weiter. Be-

merkenswert ist: Keiner der Befragten würde eine Mitgliedschaft 

nicht empfehlen.

Anzahl der verwertbaren Angaben: 89
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74 %die Zusammenarbeit ist immer 
vertrauensvoll

22 % 1 %

72 %die Zusammenarbeit ist 
immer vertrauensvoll

22 % 3 %

auf die vereinbarten Absprachen 
kann man sich immer verlassen

73 % 24 % 2 %

auf die vereinbarten Absprachen 
kann man sich immer verlassen

75 % 19 % 3 %

es fi ndet ein sehr guter 
Informationsaustausch statt

58 % 37 % 1 %

es fi ndet ein sehr guter 
Informationsaustausch statt

44 % 44 % 3 %

der SSV Jahn bietet individuell 
optimierte Sponsorenpakete 43 %45 % 3 %

der SSV Jahn geht auf Kritik, 
Anregungen und Wünsche ein 42 % 45 % 3% 9 %

der SSV Jahn geht auf Kritik, 
Anregungen und Wünsche ein 33 % 33 % 3 % 31 %
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Anfahrt zum Stadion 2016/2017

Qualität der Speisen 2016/2017

Hostessen 2017

Gesamtzufriedenheit  2017

STUDIE 2: BEFRAGUNG DER MITGLIEDER IM JAHNCLUB

Zielgruppen Mitglieder JahnClub

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner bei den 
JahnClub Mitgliedern

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 77 Aussendungen
44 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 57,14 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die durch eine Mitgliedschaft im JahnClub erreichbaren Ziele ha-

ben für die Mitglieder überwiegend eine sehr hohe und hohe Be-

deutung – besonders bedeutungsvoll ist das Ziel „Bekenntnis zur 

Region“ mit 82 %.

Die Zusammenarbeit der JahnClub-Mitglieder mit dem SSV Jahn wird 

hinsichtlich sämtlicher Kriterien positiv bewertet.

STUDIE 3: BEFRAGUNG DER HOSPITALITY-GÄSTE

Zielgruppen VIP Club Gäste, 
Ostbayern Business Club Gäste

Erhebungsmethode schriftliche Befragung in den Hospitality-
Bereichen der Continental Arena

Auswahlverfahren Ostbayern Business Club Gäste (Ebene 1), 
VIP Club Gäste (Ebene 2)

Durchführungszeitraum Spieltag: 04. Februar 2017 
(SSV Jahn – SG Sonnenhof Großasbach)

Spieltag: 18. Februar 2017 
(SSV Jahn – FSV Frankfurt)

jeweils vor, während und nach dem Spiel

Stichprobe kumuliert Ostbayern Business Club Gäste: 216
VIP Club Gäste: 86

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Von allen befragten Besuchern des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs waren über die Häfl te (52 %) bereits öfters Gast in einem der 

beiden Hospitality-Bereiche. Ein Viertel aller Besucher waren Frauen.

Sehr gute Bewertungen gab es auch 2017 bezüglich der Anfahrt 

zum Stadion – 63 % der Befragten vergaben die Note 1, 26 % ver-

gaben die Note 2. 

Bei der Bewertung der Hostessen ist ein leichter Rückgang bei der 

Vergabe der Note 1 zu verzeichnen. Allerdings wird auch 2017 bei 

der Vergabe der Noten 1 und 2 das Niveau von 2016 erreicht und ist 

mit 87 %  bis 94 % als sehr gutes und gutes Ergebnis anzusehen.

Bei den Fragen zur Bewertung des Personals in den verschiedenen 

Aufgabenbereichen werden im Vergleich zu allen anderen Leistun-

gen die besten Bewertungen abgegeben – Note 1 und 2 vergaben 

77 % bis 94% der Befragten. 

82% der Besucher vergeben hinsichtlich ihrer Gesamtzufrieden-

heit die Note 1 oder 2.

Das Hauptmotiv eines Stadionbesuchs ist auch 2017 das Fußball-

spiel selbst (für 97 % sehr wichtig und wichtig). Aber auch das 

Zusammentreff en mit Freunden, Bekannten und Geschäftspart-

nern ist für die Besucher des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs von sehr wichtiger bis wichtiger Bedeutung.

Fazit

Zusammenfassend ist festzustellen, dass sich das Sponsoren-

Management, der direkt damit verbundene Hospitality-Betrieb 

und die Mitgliedschaft im JahnClub auf höchstem Niveau befi n-

den. In einem zwischenmenschlich sympathischen Umfeld ver-

steht es der SSV Jahn, mit seinen unterschiedlichen Angeboten 

und deren Umsetzung ganz im Sinne von „Mia spuin fi a eich“ 

zu überzeugen.

Überwiegend positiv wird das Getränkeangebot und die Optik und 

Sauberkeit bzgl. der Tische bewertet. Die Bewertung der Qualität 

der Speisen fällt etwas zurück – Note 1 und 2 vergaben 2017 nur-

mehr 60 % der Befragten.

Im Januar und Februar 2017 haben die Marktforscher der agen-

tur werkDREI und mafotools GmbH wieder umfassende Befra-

gungen zur Zufriedenheit der Sponsoren und Business Gäste 

sowie erstmalig der Mitglieder im JahnClub durchgeführt. Eine 

erneute große Teilnahmebereitschaft der Kooperationspartner 

und Gäste lieferte auch dieses Jahr aussagekräftige Ergebnisse, 

auf die im Folgenden geblickt wird. 

Neben dem sportlichen Erfolg der Jahn Profi s, der Arbeit im Nach-

wuchsleistungszentrum Jahnschmiede und den gesellschaftli-

chen, kulturellen und sozialen Aktivitäten des SSV Regensburg 

sind insbesondere die verschiedenen Sponsoring-, JahnClub- und 

Hospitality-Leistungen für die positive Entwicklung des SSV Re-

gensburg ausschlaggebend. Zur Evaluierung dieser Leistungen 

und ggf. als Grundlage für Verbesserungsmaßnahmen und/oder 

andere Schwerpunktsetzung wurden drei Studien durchgeführt.

STUDIE 1: BEFRAGUNG DER SPONSOREN

Zielgruppen Hauptsponsor, Premium Partner, 
Klassik Partner, Partner

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner 
bei den Sponsor-Unternehmen

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 199 Aussendungen  
118 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 59,30 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die Ziele, welche durch ein Sponsoring-Engagement beim SSV 

Jahn Regensburg erreicht werden können, haben für die Sponso-

ren überwiegend eine sehr hohe und hohe Bedeutung – z.B. spielt 

das Ziel Bekenntnis zur Region für 76 % der Befragten eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Das Ziel Steigerung des Bekanntheits-

grades des Unternehmens konnte nochmals an Bedeutung gewin-

nen. Für 81 % der Befragten (+ 8 %) hat dieses Ziel eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Auch die anderen Zieldimensionen 

Markenaufl adung, Vertriebs-/Netzwerkunterstützung, Mitarbei-

termanagement und gesellschaftliche Verantwortung sind wei-

terhin auf hohem Niveau.

Die Zusammenarbeit der Sponsoren mit dem SSV Jahn wird hin-

sichtlich sämtlicher Detail-Kriterien – ausgehend von einem sehr 

guten Niveau – noch positiver als 2016 bewertet. 

Die globale Gesamtzufriedenheit hinsichtlich der Zusammenarbeit 

mit dem SSV Jahn wird – wie im Vorjahr – von 88 % der Befragten 

mit der Note 1 oder Note 2 bewertet (klassische Schulnotenskala).

Die Sponsoren bewerten die SSV Jahn Markenwerte 2017 überwie-

gend als zutreff end. Besonders stark ausgeprägt sind mittlerwei-

le die Attribute ambitioniert (97 %), ostbayerisch (96 %), fl eißig 

(92 %) und sympathisch (91%). Auch der letztjährige, historisch zu 

erklärende „Ausreißer“ Beständigkeit ist stark verbessert. Er wird 

2017 von 63 % der Befragten als zutreff end bewertet (+ 14 %).

Unverändert positiv ist das Ergebnis der Frage nach der Weiteremp-

fehlung bzgl. eines Sponsoring-Engagements beim SSV Jahn zu 

bewerten.  Nach wie vor würden 85 % der Sponsoren eine Empfeh-

lung für ein Sponsoren-Engagement beim SSV Jahn aussprechen.

GASTBEITRAG: 
Sponsoren, VIP Club und Ostbayern Business Club Gäste 
stellen dem SSV Jahn sehr gute Zeugnisse aus

MAFOWERK
(AGENTUR WERKDREI & MAFOTOOLS GMBH)

ist eine Kooperation der agentur  werkDREI, 
Agentur für Marketing und Marktforschung 
und der mafotools GmbH, Institut für DV-ge-
stützte Marktforschung. Die agentur werkDREI 
und die mafotools GmbH entwickeln gemein-
sam Marktforschungsanwendungen für Unter-
nehmen aller Branchen.

Hauptzielgruppe sind KMUs, welche einerseits 
seitens der großen Institute (GfK, Infratest etc.) 
nur begrenzt bedient werden und andererseits 
über die Anwendung von do-it-yourself-On-
linetools hinaus eine Marktforschungs-Exper-
tise in Anspruch nehmen möchten.

Aufgrund der individuellen Optimierung der 
tools für den jeweiligen Anwender können – 
nach Durchführung des ersten Projekts und einer entsprechender 
Schulung – zukünftige Befragungen auch selbständig abgewi-
ckelt werden.

Prof. Dr. Edgar Feichtner
mafotools GmbH

Lutz Lechner
agentur werkDREI

Weiterempfehlung JahnClub 2017Weiterempfehlung Sponsoren 2017

Zusammenarbeit Sponsoren 2017

Zusammenarbeit JahnClub 2017

Hospitality – Business und VIP 
– alle Spieltage 2016 [398]

Hospitality –  Business und VIP 
– alle Spieltage 2017 [294]
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Auch die Mitglieder des JahnClubs empfehlen mit einem hohen 

Prozentsatz (86 %) eine Mitgliedschaft im JahnClub weiter. Be-

merkenswert ist: Keiner der Befragten würde eine Mitgliedschaft 

nicht empfehlen.

Anzahl der verwertbaren Angaben: 89
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74 %die Zusammenarbeit ist immer 
vertrauensvoll

22 % 1 %

72 %die Zusammenarbeit ist 
immer vertrauensvoll

22 % 3 %

auf die vereinbarten Absprachen 
kann man sich immer verlassen

73 % 24 % 2 %

auf die vereinbarten Absprachen 
kann man sich immer verlassen

75 % 19 % 3 %

es fi ndet ein sehr guter 
Informationsaustausch statt

58 % 37 % 1 %

es fi ndet ein sehr guter 
Informationsaustausch statt

44 % 44 % 3 %

der SSV Jahn bietet individuell 
optimierte Sponsorenpakete 43 %45 % 3 %

der SSV Jahn geht auf Kritik, 
Anregungen und Wünsche ein 42 % 45 % 3% 9 %

der SSV Jahn geht auf Kritik, 
Anregungen und Wünsche ein 33 % 33 % 3 % 31 %
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Anfahrt zum Stadion 2016/2017

Qualität der Speisen 2016/2017

Hostessen 2017

Gesamtzufriedenheit  2017

STUDIE 2: BEFRAGUNG DER MITGLIEDER IM JAHNCLUB

Zielgruppen Mitglieder JahnClub

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner bei den 
JahnClub Mitgliedern

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 77 Aussendungen
44 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 57,14 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die durch eine Mitgliedschaft im JahnClub erreichbaren Ziele ha-

ben für die Mitglieder überwiegend eine sehr hohe und hohe Be-

deutung – besonders bedeutungsvoll ist das Ziel „Bekenntnis zur 

Region“ mit 82 %.

Die Zusammenarbeit der JahnClub-Mitglieder mit dem SSV Jahn wird 

hinsichtlich sämtlicher Kriterien positiv bewertet.

STUDIE 3: BEFRAGUNG DER HOSPITALITY-GÄSTE

Zielgruppen VIP Club Gäste, 
Ostbayern Business Club Gäste

Erhebungsmethode schriftliche Befragung in den Hospitality-
Bereichen der Continental Arena

Auswahlverfahren Ostbayern Business Club Gäste (Ebene 1), 
VIP Club Gäste (Ebene 2)

Durchführungszeitraum Spieltag: 04. Februar 2017 
(SSV Jahn – SG Sonnenhof Großasbach)

Spieltag: 18. Februar 2017 
(SSV Jahn – FSV Frankfurt)

jeweils vor, während und nach dem Spiel

Stichprobe kumuliert Ostbayern Business Club Gäste: 216
VIP Club Gäste: 86

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Von allen befragten Besuchern des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs waren über die Häfl te (52 %) bereits öfters Gast in einem der 

beiden Hospitality-Bereiche. Ein Viertel aller Besucher waren Frauen.

Sehr gute Bewertungen gab es auch 2017 bezüglich der Anfahrt 

zum Stadion – 63 % der Befragten vergaben die Note 1, 26 % ver-

gaben die Note 2. 

Bei der Bewertung der Hostessen ist ein leichter Rückgang bei der 

Vergabe der Note 1 zu verzeichnen. Allerdings wird auch 2017 bei 

der Vergabe der Noten 1 und 2 das Niveau von 2016 erreicht und ist 

mit 87 %  bis 94 % als sehr gutes und gutes Ergebnis anzusehen.

Bei den Fragen zur Bewertung des Personals in den verschiedenen 

Aufgabenbereichen werden im Vergleich zu allen anderen Leistun-

gen die besten Bewertungen abgegeben – Note 1 und 2 vergaben 

77 % bis 94% der Befragten. 

82% der Besucher vergeben hinsichtlich ihrer Gesamtzufrieden-

heit die Note 1 oder 2.

Das Hauptmotiv eines Stadionbesuchs ist auch 2017 das Fußball-

spiel selbst (für 97 % sehr wichtig und wichtig). Aber auch das 

Zusammentreff en mit Freunden, Bekannten und Geschäftspart-

nern ist für die Besucher des VIP Clubs und des Ostbayern Busi-

ness Clubs von sehr wichtiger bis wichtiger Bedeutung.

Fazit

Zusammenfassend ist festzustellen, dass sich das Sponsoren-

Management, der direkt damit verbundene Hospitality-Betrieb 

und die Mitgliedschaft im JahnClub auf höchstem Niveau befi n-

den. In einem zwischenmenschlich sympathischen Umfeld ver-

steht es der SSV Jahn, mit seinen unterschiedlichen Angeboten 

und deren Umsetzung ganz im Sinne von „Mia spuin fi a eich“ 

zu überzeugen.

Überwiegend positiv wird das Getränkeangebot und die Optik und 

Sauberkeit bzgl. der Tische bewertet. Die Bewertung der Qualität 

der Speisen fällt etwas zurück – Note 1 und 2 vergaben 2017 nur-

mehr 60 % der Befragten.

Im Januar und Februar 2017 haben die Marktforscher der agen-

tur werkDREI und mafotools GmbH wieder umfassende Befra-

gungen zur Zufriedenheit der Sponsoren und Business Gäste 

sowie erstmalig der Mitglieder im JahnClub durchgeführt. Eine 

erneute große Teilnahmebereitschaft der Kooperationspartner 

und Gäste lieferte auch dieses Jahr aussagekräftige Ergebnisse, 

auf die im Folgenden geblickt wird. 

Neben dem sportlichen Erfolg der Jahn Profi s, der Arbeit im Nach-

wuchsleistungszentrum Jahnschmiede und den gesellschaftli-

chen, kulturellen und sozialen Aktivitäten des SSV Regensburg 

sind insbesondere die verschiedenen Sponsoring-, JahnClub- und 

Hospitality-Leistungen für die positive Entwicklung des SSV Re-

gensburg ausschlaggebend. Zur Evaluierung dieser Leistungen 

und ggf. als Grundlage für Verbesserungsmaßnahmen und/oder 

andere Schwerpunktsetzung wurden drei Studien durchgeführt.

STUDIE 1: BEFRAGUNG DER SPONSOREN

Zielgruppen Hauptsponsor, Premium Partner, 
Klassik Partner, Partner

Erhebungsmethode Online-Befragung

Auswahlverfahren Entscheider und Ansprechpartner 
bei den Sponsor-Unternehmen

Durchführungszeitraum 10. Januar bis 27. Januar 2017

Stichprobe kumuliert 199 Aussendungen  
118 verwertbare Interviews
(Rücklaufquote = 59,30 %)

Ergebnisse – kumuliert über alle Zielgruppen

Die Ziele, welche durch ein Sponsoring-Engagement beim SSV 

Jahn Regensburg erreicht werden können, haben für die Sponso-

ren überwiegend eine sehr hohe und hohe Bedeutung – z.B. spielt 

das Ziel Bekenntnis zur Region für 76 % der Befragten eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Das Ziel Steigerung des Bekanntheits-

grades des Unternehmens konnte nochmals an Bedeutung gewin-

nen. Für 81 % der Befragten (+ 8 %) hat dieses Ziel eine sehr 

hohe oder hohe Bedeutung. Auch die anderen Zieldimensionen 

Markenaufl adung, Vertriebs-/Netzwerkunterstützung, Mitarbei-

termanagement und gesellschaftliche Verantwortung sind wei-

terhin auf hohem Niveau.

Die Zusammenarbeit der Sponsoren mit dem SSV Jahn wird hin-

sichtlich sämtlicher Detail-Kriterien – ausgehend von einem sehr 

guten Niveau – noch positiver als 2016 bewertet. 

Die globale Gesamtzufriedenheit hinsichtlich der Zusammenarbeit 

mit dem SSV Jahn wird – wie im Vorjahr – von 88 % der Befragten 

mit der Note 1 oder Note 2 bewertet (klassische Schulnotenskala).

Die Sponsoren bewerten die SSV Jahn Markenwerte 2017 überwie-

gend als zutreff end. Besonders stark ausgeprägt sind mittlerwei-

le die Attribute ambitioniert (97 %), ostbayerisch (96 %), fl eißig 

(92 %) und sympathisch (91%). Auch der letztjährige, historisch zu 

erklärende „Ausreißer“ Beständigkeit ist stark verbessert. Er wird 

2017 von 63 % der Befragten als zutreff end bewertet (+ 14 %).

Unverändert positiv ist das Ergebnis der Frage nach der Weiteremp-

fehlung bzgl. eines Sponsoring-Engagements beim SSV Jahn zu 

bewerten.  Nach wie vor würden 85 % der Sponsoren eine Empfeh-

lung für ein Sponsoren-Engagement beim SSV Jahn aussprechen.

GASTBEITRAG: 
Sponsoren, VIP Club und Ostbayern Business Club Gäste 
stellen dem SSV Jahn sehr gute Zeugnisse aus

MAFOWERK
(AGENTUR WERKDREI & MAFOTOOLS GMBH)

ist eine Kooperation der agentur  werkDREI, 
Agentur für Marketing und Marktforschung 
und der mafotools GmbH, Institut für DV-ge-
stützte Marktforschung. Die agentur werkDREI 
und die mafotools GmbH entwickeln gemein-
sam Marktforschungsanwendungen für Unter-
nehmen aller Branchen.

Hauptzielgruppe sind KMUs, welche einerseits 
seitens der großen Institute (GfK, Infratest etc.) 
nur begrenzt bedient werden und andererseits 
über die Anwendung von do-it-yourself-On-
linetools hinaus eine Marktforschungs-Exper-
tise in Anspruch nehmen möchten.

Aufgrund der individuellen Optimierung der 
tools für den jeweiligen Anwender können – 
nach Durchführung des ersten Projekts und einer entsprechender 
Schulung – zukünftige Befragungen auch selbständig abgewi-
ckelt werden.

Prof. Dr. Edgar Feichtner
mafotools GmbH

Lutz Lechner
agentur werkDREI

Weiterempfehlung JahnClub 2017Weiterempfehlung Sponsoren 2017

Zusammenarbeit Sponsoren 2017

Zusammenarbeit JahnClub 2017

Hospitality – Business und VIP 
– alle Spieltage 2016 [398]

Hospitality –  Business und VIP 
– alle Spieltage 2017 [294]

0 

in %

10 

20 

30 

40 

50 

60 

70 

80 

90 

100 

42 %

31 %

6 %
2 %

20 %

23 %

1 %
7 %

7 %

29 % 29 %

Auch die Mitglieder des JahnClubs empfehlen mit einem hohen 

Prozentsatz (86 %) eine Mitgliedschaft im JahnClub weiter. Be-

merkenswert ist: Keiner der Befragten würde eine Mitgliedschaft 

nicht empfehlen.

Anzahl der verwertbaren Angaben: 89

Anzahl der verwertbaren Angaben: 89

Anzahl der verwertbaren Angaben: 35

Anzahl der verwertbaren Angaben: 278
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Hospitality – Business und VIP 
– alle Spieltage 2016 [418]

Hospitality –  Business und VIP 
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PERSONAL-
MARKETING

PERSONAL-
BINDUNG

PERSONAL-
ENTWICKLUNG

Präsenz von 
Jahn Profis auf 
Personalmesse

Integration eines
Spieltagsevents in das

Personalmarketing

Jahn als Imageträger 
der Arbeitgeber-
marke (Employer

Branding)

Führungskräfte-
schulungen
„Off the job“ 

(z.B. Elfmeter –
Umgang mit 

Druck in 
Stresssituationen)

Impulsvor-
trag eines Jahn 

Funktionärs
(z.B. Trainer, 

Geschäftsführer)

Jahn Kommunikations-
kanäle als Katalysator

zur Personal-
rekrutierung

Jahn Firmenausflug
(z.B. Stadionführung

mit Jahn Profis)

Nutzung der
Eventloge im 

Rahmen
eines Heimspiels

Praxisworkshops 
(z.B. Kommunikation, 

Teamdynamik, 
Mannschaftsführung) am 
Beispiel der Jahn Profis

Exklusive  Jahn 
Produktvorzüge für

Mitarbeiter
(Incentives)

Jahn Besuch in Firmen-
kantine mit 
Jahn Profis,

Maskottchen und 
Torwand

Beisp

ielhafte
 Maßnahmen im personalorientierten Sponsoring

LIEBE PARTNER, 
FÖRDERER UND FREUNDE DES SSV JAHN, 
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zu unser aller Freude hat die Jahnelf das vor der Saison ausgege-

bene sportliche Ziel, den Klassenerhalt in der 3. Liga, bereits früh-

zeitig erreichen können. Dafür gebührt dem Team um Chef-Trai-

ner Heiko Herrlich eine große Portion Respekt und Anerkennung. 

Besonders schön ist dabei, dass die Saison auch zum Zeitpunkt 

des Erscheinens dieser Publikation noch ergebnisoff en ist – im 

positivsten Sinne. Drücken wir unserem Team also die Daumen, 

dass es seine positive Entwicklung weiter fortsetzt.

Diese schöne sportliche Situation gilt es auch auf kaufmänni-

scher Ebene und hier insbesondere im Sponsoren- und Unterstüt-

zerkreis des SSV Jahn zu bestätigen. Die Wünsche und Anregun-

gen sowie das Feedback unserer Sponsoren, JahnClub-Mitglieder 

und Hospitality Besucher sind uns daher naturgemäß ein sehr 

großes Anliegen. Zu Beginn des Jahres haben wir Sie wieder um 

Ihre Rückmeldungen und Einschätzungen gebeten. Es gab drei 

unterschiedliche Befragungen, je eine für Sponsoren, JahnClub-

Mitglieder und Hospitality Besucher. Konzipiert und durchgeführt 

wurden sie auch in diesem Jahr wieder von Prof. Dr. Edgar Feicht-

ner (mafotools) und Lutz Lechner (agentur werkDREI). Die beiden 

Marketing- und Marktforschungsexperten berichten in Ihrem 

Gastbeitrag von den aktuellsten Ergebnissen und stellen zudem 

einen Vergleich zur ersten Befragung im Jahre 2016 her.

Ferner erwartet Sie in der vorliegenden Ausgabe der Sponsoren 

News ein Fachbeitrag zum Thema Sponsoring und Personalma-

nagement. Diese thematische Verbindung wird dem Sponsoring 

oftmals unterschlagen, wenngleich Experten und Marktstudien 

darin gleichermaßen ein sehr großes Potenzial sehen. Simon Le-

ser, Leiter Finanzen und Personal des SSV Jahn, beleuchtet das 

Thema zunächst aus einer fachlich-fundierten und globalen Sicht. 

Konkrete und vielversprechende Ansatzpunkte zwischen den Per-

sonalmanagement-Zielsetzungen von Sponsoren und den spezi-

fi schen Leistungspotenzialen des SSV Jahn treten in der Folge zu 

Tage. Haben wir damit Ihr Interesse geweckt? Gerne erstellen wir 

im Dialog mit Ihnen einen individuellen Kooperationsansatz zur 

Erreichung Ihrer Ziele im Bereich Personalmanagement.

In der letzten Ausgabe der Sponsoren News haben wir unsere 

neutrale und beanstandungsfreie Situation in der Regensburger 

Spenden- und Korruptionsaff äre dargelegt. Wir möchten uns für 

die vielen positiven und bestätigenden Rückmeldungen aus allen 

gesellschaftlichen Bereichen bedanken. Insbesondere der große 

positive Zuspruch aus dem Sponsoren-Kreis ist bemerkenswert 

und darf als starkes Signal gewertet werden. Eindrucksvoll bele-

gen auch die zahlreichen langfristigen Kooperationsverlängerun-

gen der letzten Wochen den angestrebten gemeinsamen Weg aus 

Profi fußball und Unternehmerschaft in Regensburg und gesamt 

Ostbayern. Als eine weitere wesentliche Bestätigung dieses We-

ges ist die Verlängerung und Erweiterung unserer Zusammenar-

beit mit unserem Hauptsponsor Netto Marken-Discount anzufüh-

ren, die wir unmittelbar vor Veröff entlichung dieser Sponsoren 

News bekanntgeben konnten.

Lassen Sie uns mit der positiven Wirkung dieser starken Bekennt-

nisse weiter an einer nachhaltig erfolgreichen Zukunft des SSV 

Jahn arbeiten. Ihnen fallen Unternehmen und Persönlichkeiten 

ein, die dabei als Sponsor eine Rolle spielen und von den Kom-

munikationsleistungen des SSV Jahn profi tieren wollen? Dann 

scheuen Sie nicht die Kontaktaufnahme zu uns. Wir freuen uns 

auf jedes Gespräch mit Ihnen und aus Ihrem Netzwerk. Lassen Sie 

uns den Jahn gemeinsam auf allen Ebenen weiterentwickeln.

Dr. Christian Keller, MBA
Geschäftsführer Profi fußball
SSV Jahn Regensburg GmbH & Co. KGaA

Philipp Hausner
Leiter Vermarktung Geschäftskunden & Prokurist
SSV Jahn Regensburg GmbH & Co. KGaA

Hans Rothammer
Vorstandsvorsitzender
SSV Jahn Regensburg e.V.

Erfolgsfaktor Personal

Dass die Jahnelf bereits frühzeitig das sportliche Saisonziel mit dem Über-

schreiten der 45-Punkte-Marke erreichen konnte, ist allem voran den 

Leistungen der Mannschaft und ihrer einzelnen Akteure zuzuschreiben. 

Diese Aussage veranschaulicht am Beispiel einer Fußballmannschaft, was 

im allgemeinen auch auf alle sonstigen Unternehmen bzw. 

Organisationseinheiten übertragen werden kann: 

Entscheidend für den Erfolg einer Organisati-

on ist das Personal – es stellt die zentrale 

und erfolgskritische Ressource dar 

und beschreibt den Wert einer Un-

ternehmung aus: Je kompetenter 

das rekrutierte Personal und je 

eff ektiver das Management des-

sen hinsichtlich Bindung und 

Entwicklung, desto höher der 

Unternehmenswert. 

Herausforderungen für das 

Personalmanagement

Problematisch erscheint aus 

Sicht des unternehmerischen 

Personalmanagement indes, dass 

die Beschaff ung von qualifi ziertem 

Personal in einigen Branchen infolge des 

demographischen Wandels und dem damit 

verbundenen Fachkräftemangel immer kniffl  i-

ger wird.  In der wirtschaftlich fl orierenden Oberpfalz 

mit annähernder Vollbeschäftigung  wiegt dies zum Teil sogar noch 

schwerer als in anderen Regionen Bayerns bzw. Deutschlands. Vor dem 

Hintergrund sich ändernder Wertvorstellungen und Bedürfnisse und 

dem sogenannten War for Talent muss das Personalmarketing daher 

neue Wege beschreiten, und die wenigen potentielle Arbeitnehmer im 

Zuge des Employer Branding vielmehr anwerben denn auswählen. 

Nach erfolgreicher Rekrutierung des Personals entstehen für das Perso-

nalmanagement neue Herausforderungen im Bereich der Personalbin-

dung. Dem Engagement Index von Gallup aus dem Jahr 2016 zufolge 

weisen nur 15 % der Mitarbeiter in Deutschland eine hohe emotionale 

Bindung zu ihrem Arbeitgeber auf. Demgegenüber geben ebenfalls 15 

von 100 Mitarbeitern an, gar keine emotionale Bindung zu ihrem Arbeit-

geber zu haben und weitere 70% berichten von einer geringen emo-

tionalen Bindung. Typische Folgen einer unzureichenden Bindung sind 

beispielsweise eine niedrige Arbeitsmotivation sowie – im schlimmsten 

Fall – die innere Kündigung. Um die daraus resultierenden Produktivi-

tätsverluste zu vermeiden, muss das Personalmanagement Mitarbeiter 

begeistern und an das Unternehmen binden können.

Die Personalentwicklung als dritter wesentlicher Funktionsbereich 

des Personalmanagements verfolgt das primäre Ziel, die Mitarbeiter 

entsprechend der Unternehmensstrategie zu qualifi zieren und wei-

terzuentwickeln. In den Mittelpunkt der Qualifi zierungsmaßnahmen 

rückt dabei häufi g die mittlere Führungsebene, da diese 

einen erheblichen Einfl uss auf die Mitarbeiterbe-

ziehungen und die Strategieumsetzung hat. 

Insofern ist es eine Schlüsselaufgabe des 

Personalmanagements die Führungs- 

und Managementqualität jenes Per-

sonals mit geeigneten Maßnah-

men auszubauen.

Sponsoring im Kontext des 

Personalmanagement

Bis dato bestimmten primär 

marktorientierte Ziele (Steige-

rung des Bekanntheitsgrades, 

Kontaktpfl ege etc.) das Enga-

gement von Unternehmen im 

Sponsoring. Wegen zunehmen-

der Herausforderungen im Umgang 

mit dem Erfolgsfaktor Personal,  rü-

cken nun vermehrt klassische Ziele des 

Personalmanagements in den Fokus von 

Sponsoring. So verfolgen mittlerweile ca. 40 % 

aller Sponsoringentscheider klassische, personalori-

entierte Zielsetzungen wie „Positionierung als Arbeitgebermarke / 

Rekrutierung von Mitarbeitern“ und „Mitarbeitermotivation" mit ihrem 

Sponsoringengagement . Konsequenterweise hat der SSV Jahn ein um-

fangreiches und komplexes Portfolio an Maßnahmen und Angeboten 

geschaff en, das auf die personalorientierten Zielsetzungen der Sponso-

ren einzahlt, wirksame Antworten auf die Herausforderungen des Perso-

nalmanagements liefert und den Sponsor dabei unterstützt, den Faktor 

Personal zu einem Erfolgsfaktor zu machen. 

Bei den im Schaubild aufgeführten Maßnahmen handelt es sich um 

beispielhafte Umsetzungen im Rahmen personalorientierter Spon-

soringaktivitäten. Sämtliche Leistungen sind individualisierbar und 

können auf die jeweiligen Zielsetzungen Ihres Personalmanagements 

zugeschnitten werden. Sprechen Sie uns an – gerne erörtern wir mit 

Ihnen im Dialog, ob ein Sponsoring als Katalysator für 

Ihr Personalmanagement fungieren kann.

ERFOLGSFAKTOR PERSONAL 
Sponsoring als Katalysator des Personalmanagements SPONSOREN

NEWS 
AUSGABE 02/2017
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