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Grenzenlose Möglichkeiten  
EHC Biel 14 Millionen Franken setzt der EHC Biel um. 20 Millionen müssten es wohl sein, um ein Spitzenteam mit Meisterambitionen  
zu formen. Was ist in Biel noch möglich? Teil 2 der Serie «Vor der 10. NLA-Saison».

Beat Moning 

Die früheren Marketingdirekto-
ren beim EHC Biel (Adrian Marti, 
Pascale Berclaz) sprachen schnell 
einmal von «Knochenarbeit». 
Wer nicht auf Mäzene oder Gross-
sponsoren zurückgreifen kann, 
dem bleibt meist nichts anderes 

übrig, als «abzugrasen». Will heis-
sen: Kundenpflege, und sind diese 
Kunden noch so klein. «Der EHC 
Biel lebt von seiner Breite», ist 
ein Satz von EHC-Manager Da-
niel Villard.  

Zwar stieg das Interesse beim 
EHC Biel nach etwa zehn NLA-
Betteljahren Ende der 80er-/An-
fang der 90er-Jahre in der alten 
Ära und den 13 NLB-Jahren, die 
im Zeichen der Rettung und des 
Wiederaufbaus standen. Doch ein 
Quantensprung im finanziellen 
Bereich erreichte der EHC Biel 
nur, wenn entsprechend «grosse 
Ereignisse» anstanden, bezie-
hungsweise verwirklicht wurden. 
Beim Aufstieg 2008 (Budget stieg 
von drei auf rund acht Millionen, 
auf einen Schlag über 1000 
Stammzuschauer mehr) und 
beim Umzug in die neue Arena 
2015. Auch da konnte das inzwi-
schen schon erhöhte NLA-Budget 
noch einmal um drei Millionen 
auf 14 Millionen Franken hinauf-
geschraubt werden, auch da 
konnte der Zuschauerschnitt 
gegenüber dem Eisstadion noch 
einmal erhöht werden. 

Drei Säulen 
Der EHC Biel verliess sich in den 
letzten Jahren stets auf das Drei-
Säulen-Prinzip: Zuschauer, Do-
natoren, Sponsoren. In jedem Be-

reich wurden jährliche Steigerun-
gen erzielt. Wenn auch mit 
Dämpfern verbunden: Nach der 
ersten Saison in der neuen Arena 
(mit Logo-Streit, Schläpfer-Nati-
Diskussion, 12. Rang) gab es im 
Schnitt 400 Fans weniger. Auch 
bei den Donatoren und den Spon-
soren hat der Kampf Einzug ge-
halten, zumindest den Stand zu 
halten. Dies nachdem die Mög-
lichkeiten im alten Eisstadion 
völlig ausgeschöpft waren und 
neue Sponsoren kaum mehr ak-
quiriert werden konnten.  

Gastro in der Gewinnzone 
Das Zuschaueraufkommen dürfte 
in der nächsten Saison wieder et-
was grösser sein, mutmasst man 

beim EHC Biel. «Die Zeichen da-
für stehen gut. Aber noch ist es zu 
früh, Bilanz zu ziehen», sagt Vil-
lard. Eine Saison mit einer Play-
offteilnahme hat sich in der Regel 
auf die kommende Saison jedoch 
stets positiv ausgewirkt. 

Die Frage, die sich für den EHC 
Biel in Zukunft stellt: Wo liegen 
noch merkliche Steigerungen 
drin, um den nächsten Schritt zu 
machen – oder auch nur mit der 
Konkurrenz ausserhalb der 
Grossklubs mitzuhalten? «Wir 
haben ohne Zweifel noch Poten-
zial», ist Daniel Villard beim Blick 
in die Arena überzeugt. Er weiss, 
man hat zwar personell in den 
letzten Monaten aufgestockt 
(siehe BT vom letzten Samstag), 

weitere Anstrengungen sind je-
doch nötig. An Ideen fehlt es nicht. 
Namentlich im Gastrobereich. Der 
hat bislang gekostet (das BT be-
richtete) und muss nun in die Ge-
winnzone geführt werden. «Mit 
unserem neuen Geschäftsführer 
liegen schon einige Pläne vor.» 
Kommunizieren will man im Au-
gust – und man darf wahrlich nach 
all den Problemen in den ersten 
beiden Jahren gespannt sein. Von 
Langnau ist zu hören, dass in die-
sem Bereich gegen eine Million 
Franken in den Klub fliesst. Vil-
lard: «Das muss auch unser mittel-
fristiges Ziel sein.» Ideen gibt es 
beim EHC Biel mit einer neuen 
VIP-Kategorie. «Wir wollen da 
aber keine Verlagerung im Dona-

torenbereich, sondern 20 bis 25 
neue Leute, die sich mit 30 000 
Franken jährlich im sogenannten 
Axes-Klub engagieren und so zu 
einer zusätzlichen Einnahmemög-
lichkeit beitragen.» 

Kommerzieller Unterbruch 
Bei den verschiedenen Vermark-
tungsmöglichkeiten sind nach wie 
vor neue Produkte gefragt – und 
auch umsetzbar. Aktuell konnte 
das Hintertor-Netz vermarktet 
werden. Andere Flächen wurden 
aber auch schon von der Betreibe-
rin CTS AG abgelehnt. Wie etwa 
die Treppenwerbung. Da bringt 
Villard Verständnis auf, müssten 
diese doch bei jeder anderen Ver-
anstaltung mit grossem Aufwand 
überdeckt werden.  

Was kommen wird (wenn auch 
nicht für diese Saison), sind wäh-
rend den Eishockeyspielen das so-
genannte «Commercial break», 
analog der Unterbrechungen für 
TV und Stadionwerbung an den 
WM-Partien. Und wo finden sich 
die neuen Sponsoren? «Wir stre-
cken unsere Fühler nun mit einem 
neuen Verkäufer vermehrt auch 
Richtung Neuenburg und Berner 
Jura aus. Aber auch Richtung Solo-
thurn sehen wir noch Möglichkei-
ten», sagt Villard. Zudem habe es 
in der Region selber noch immer 
viele Firmen, «die von uns noch 
gar nie etwas gehört haben.» Der 
Manager ist überzeugt: «Mit dem 
neuen Stadion und unseren Stra-
tegien auch im Nachwuchsbereich 
haben wir an Attraktivität gewon-
nen.» Das gelte es in Zukunft in die 
Waagschale zu werfen. 

Wer weiss: Auch wenn Richtung 
(SC) Bern und den Grossstädten 
Zürich und Genf sponsorenmässig 
wenig möglich ist, die Fühler 
könnte der EHC Biel in diesem 
Fall noch international ausstre-
cken. Dazu muss er sich aber wei-
ter vorne konstant klassieren kön-
nen. 

Info: Teil 3 der vierteiligen Serie folgt 
in der nächsten Woche. Thema: Der 
Ausbildungsklub.

21. August 2015: Der EHC Biel bestreitet in der neuen Arena das erste Spiel und läutet eine neue Ära ein. Julie Lovens/a

Entwicklung 

Zuschauer im Schnitt 
Letztes NLB-Jahr 07/08:  2289 
Erstes NLA-Jahr 08/09: 5014 
Letztes Eisstadion-Jahr 14/15: 4676 
1. Saison neue Arena 15/16: 5896 
2. Saison neue Arena 16/17: 5496 
Budget 
Letztes NLB-Jahr 07/08: 3,8 Mio 
Erstes NLA-Jahr 08/09: 8 Mio 
1. Saison neue Arena 15/16: 10 Mio 
Budget 16/17: 14 Mio 
Donatoren 
Letzte NLB-Saison 07/08: 0,8 Mio 
Erste NLA-Saison 08/09 bis letztes 
Eisstadion-Jahr:  zw. 1,7 und 2,7 Mio 
In der neuen Arena: 3,7 Mio 
bmb

10 Jahre NLA 
Folge 2 

Seit dem Aufstieg 
2008 hat sich  
der EHC Biel  
kontinuierlich  
weiterentwickelt.
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D 
ie Schweizer Sportklubs 
lebten in der Vergangen-
heit oft von Mäzenen, 

die sich eine Mannschaft quasi 
als Hobby leisteten, wie zum Bei-
spiel Nägeli und Hotz (FCZ), 
Spross (GC), Facchinetti (Xa-
max) im Fussball oder im Eisho-
ckey Willy Gassmann beim EHC 
Biel und noch früher Madame 
Potin in Villard oder Fritschi in 
La Chaux-de-Fonds. Eine solche 
Abhängigkeit ist indes gefährlich, 
denn vergeht dem Mäzen die 
Lust und tritt er ab, hinterlässt er 
finanziell ein grosses Loch, das 
nicht einfach zu schliessen ist, 
auch wenn der Klub schuldenfrei 
übergeben wird. Zudem ist zu er-
wähnen, dass sich die zuvor ge-
nannten Persönlichkeiten in 
einer Zeit tätig waren, wo die 
Budgets bei weitem noch nicht so 

hoch waren wie heute. In der 
Vergangenheit haben sich auch 
Ausländer als Investoren ver-
sucht, allerdings mit mässigem 
Erfolg, wie die Beispiele Tschaga-
jew in Neuenburg oder das Enga-
gement des Franzosen Marc Ro-
ger 2004 in Genf zeigten; beide 
ruinierten den Klub und beide 
mussten sich vor Gericht verant-
worten. Auch ein Projekt mit 
einem Schweizer Investor, wie 
der Fall Häfeli beim FC Biel zeig-
te, kann nach hinten losgehen. 
Das Projekt in Wil mit einer tür-
kischen Gruppe ist gescheitert 
und ob es in Wohlen, mit einem 
Araber, funktioniert, ist abzuwar-
ten. Alle haben jedoch eines ge-
meinsam: Sie liefern regelmässig 
Stoff für Schlagzeilen in der Bou-
levardpresse.  

Im Eishockey steigen ab und 
zu Sportunternehmen aus Über-
see ein, wie vor rund 15 Jahren 
die «Anschutz-Gruppe», die sich 
in ganz Europa engagierte oder 
letztes Jahr die «ASE» in Kloten. 
Solche Modelle funktionieren in 
Amerika oder Kanada, doch in 
Europa ist damit kein Geld zu 
verdienen. Es ist sicherlich mög-
lich mit einem Sportunterneh-
men Millionär zu werden – wenn 
man vorher Milliardär war… Die 
«Anschutz-Gruppe» hat die Eis-
hockey-Teams in London, Genf, 
Prag, München, Berlin und Ham-
burg übernommen und alle bis 

auf Berlin, davon Hamburg erst 
kürzlich, wieder abgestossen und 
«ASE» hat Kloten nach einer Sai-
son bereits wieder verlassen und 
stieg bei Lausanne ein. Hamburg 
hat sich danach aus der DEL zu-
rückziehen müssen und in Klo-
ten begann der Überlebens-
kampf. Ein Geschäftsmodell in 
der freien Marktwirtschaft ist 
eigentlich simpel: Man produ-
ziert ein Produkt, errechnet den 
Preis anhand der Kosten und ver-
kauft es mit Gewinn. Kommt das 
Produkt beim Konsumenten an, 
verdient man Geld und wenn 
nicht, geht man Pleite. Ein Klub 
produziert einen Sport, der in der 
Regel gefällt, doch sind die Pro-
duktionskosten zu hoch, um die-
se nur mit den Eintritten abzude-
cken. Ergo braucht es zusätzliche 
Einnahmequellen, wie andere 
gewinnbringende Geschäftsbe-
reiche oder Sponsoren. Der SC 
Bern als eines der erfolgreiches-
ten Eishockey-Sportunterneh-
men Europas hat mit der Gastro 
AG die Möglichkeit, nebst den 
namhaften Sponsoren den Sport 
quer zu finanzieren. Selbst dieser 
Zuschauerkrösus ist auf solche 
Massnahmen angewiesen, ent-
sprechend schwieriger ist es für 
kleinere Organisationen. Der 
EHC Biel hat nun ebenfalls die 
Gastrorechte in der Tissot Arena 
übernommen, denn nur mit sol-
chen zusätzlichen Einnahmen 

kann die Zukunft geplant wer-
den. Doch auch dieses Geschäft 
ist nicht einfach, wie der Uhren-
cup zeigt. Der SCB hat in dieser 
Sparte etwas voraus: Jahrelange 
Erfahrung, denn sie betreiben 
nicht nur die Gastronomie im 
Stadion – nein sie wirten unter-
dessen in diversen Restaurants.  
Die Marketing- Abteilung eines 
jeden Klubs ist gefordert, die 
Sponsorengelder hereinzuholen, 
doch dabei darf man nicht ver-
gessen, dass Sponsorengelder 
nicht einfach Spenden sind. Frü-
her hat man einen Klub, der 
einem am Herzen lag, finanziell 
unterstützt, quasi à fonds perdu, 
doch in der heutigen Zeit ist es 
ein Teil des Business.  

Jeder will für sein Geld eine 
Gegenleistung und der Aufwand, 
diese Leute zu betreuen und bei 
Laune zu halten, ist enorm. Zu-
dem ist der Konkurrenzkampf 
unter den Klubs gross und das 
Einzugsgebiet klein. Ein Ge-
schäft muss auch darauf achten, 
dass es ein Gleichgewicht mit 
dem Sponsoren-Engagement 
hat. Man will sich ja auch breit 
vernetzen, was zur Folge hat, 
dass der Kuchen in noch kleinere 
Stücke geschnitten wird. Selbst 
kleine Dorfklubs in unteren Li-
gen haben längst jemanden en-
gagiert, auf diesem Niveau na-
türlich ehrenamtlich, der sich 
um das Marketing kümmert. 

Diese Abteilung ist in den Profi-
klubs selbstredend so wichtig 
wie die Abteilung Sport. Für den 
EHC Biel und für den FC Biel ist 
es überlebenswichtig, diese 
Sparte optimal besetzt zu haben, 
aber auch das neue Stadion er-
leichtert die Aufgabe der Verant-
wortlichen ein wenig. In einer 
neuen und schmucken Infra-
struktur kann man den Sponso-
ren natürlich einiges mehr bie-
ten, als im alten Stadion, das 
ausser Nostalgie nicht mehr viel 
zu bieten hatte. Doch nichtsdes-
totrotz ist es ein knallharter Job, 
die bestehenden Sponsoren zu 
halten und gleichzeitig neue 
Geldgeber zu finden. Verlässt 
nun ein Top-Manager die Orga-
nisation ist das so, wie wenn der 
Topskorer die Mannschaft wech-
selt. Einen gleichwertigen Ersatz 
zu engagieren, ist nicht einfach, 
denn solche Persönlichkeiten 
mit entsprechendem Leistungs-
ausweis wachsen nicht auf den 
Bäumen. 

Info: Reto Bertolotti, Inhaber eines 
Architekturbüros in Brügg, leitete 
zwischen 1988 bis 2005 800 NL-Par-
tien als Schiedsrichter, ab 1997 als 
Profi-Ref, 2005 bis 2014 Referee in 
Chief beim SIHF. Seit 2006 ist er Inst-
ruktor und Supervisor beim interna-
tionalen Verband mit Einsätzen an 
Weltmeisterschaften und Olympi-
schen Spielen.

Standpunkt

Ein knallharter 
Job im Sport

Reto Bertolotti

Derby: Mission 
Ligaerhalt 

Hornussen  Morgen um 12.30 Uhr 
empfängt die HG Epsach in der 
NLA ihre Konkurrenten aus Lyss 
zum Derby. Dieses Spiel versprich 
Spannung und viele Emotionen. 
Nach einer durchzogenen Leis-
tung in der laufenden Saison, müs-
sen die Epsacher punkten. Drei 
Runden vor Schluss haben sie nur 
vier Rangpunkte Vorsprung auf die 
HG Schüpbach, die sich auf dem 
ersten Abstiegsplatz befindet. Die 
Lysser hingegen könnten mit 
einem Sieg einen grossen Schritt 
Richtung Ligaerhalt machen. 

Das letzte Derby ist schon eine 
Weile her. Es war das erste Meis-
terschaftsspiel 2016. Damals war 
die Partie sehr ausgeglichen. Vor 
allem im Ries waren beide Mann-
schaften sehr stark. Bis zum 
Schluss wurde die Spannung auf-
rechterhalten. Schliesslich siegte 
die HG Lyss mit 1292 zu 1157 
Punkten für Epsach. Derbys in 
Epsach waren schon in der Ver-
gangenheit umkämpft. Das Spiel 
verspricht dank dieser Ausgangs-
lage noch mehr Spannung und 
noch mehr Emotionen als sonst. 
Der Zuschauer wird bei dieser 
Partie sicher auf seine Kosten 
kommen, egal, für welche Hor-
nussergesellschaft er ist. sgm


