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Mit zunehmender Professionalisierung der FuBladlesliga gibt es
deutliche Gewinner und Vereine, die kaum eine Chance mehr habe

Wesentliche Ergebnisse

> Finanzinvestoren, Firmen und auch einige PrivatpersatierBluaoesliga alkratives Investmertkannt und starken
IhrePrasenz. (Sportlich) erfolgréierenekonnen hiervgnofitierenBeischviicheren Vereinen gibt es die Gefahr des
wirtschaftlichen Abstiegs.

> Fast die Halfte deBLindesligand 2/3 der 2. Bundesliga Veswidaicht(durchgehend) professionell gemanBgirch
mangelndstrategie und Umsetzungrz @n Bereichen Sponsoring, Merchandising und Mitgliedermanagement ge
Umsatzpotential verlorddie Vereine, die eine Strategie haben, setzen diese oft nicht konsequent genug um.

> Die starkéweiteilungn (finanziéllerfolgreiche und nicht erfolgreiche Vereine, wird sich in Zwuarstinkeit&aher
istdasWertsteigerungspotenziair allem bei den Vereinen im Mittelfeld basaciners

> Bis 2018 wird éimsatzwachstuter 1. Bundesliga 8h10% p.aund der 2. Bundesliga9ém 1% p.aerwartet.
Einnahmen a@ponsoring und FRechtemmachen degrof3ten Antedus. Fir Umsatz ausRE¢hten wird ein um 50%
hoéheres Wachstum erwartet als fir Sponsoring. Merchandising und Ticketing spielen eher keine signifikante R
kurzfristige Wachstum.

> Unternehmensbewertungen der Top Bundesliga Vereine variieren 2)gscherl @ohen des Umsatzdder am
hochsten bewertete Veremakbt aldoppelt sovielvert wie der zweitertvollste. Dies zgigi3es Potentidlir einige
Vereine der 1. (z.B. Frankfurt, Gladbach, Werder, Hertha) und 2. Liga (z. B. Union, St. Pauli, F§V Frankfurt, Fo

Source: VM
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VM BUNDESLIGA BENCHMARKING 07022016.pptx ~ VALUE MANAGEMENT 2




Inhalt

HINTERGRUND

>

DAS MARKTUMFELD

HYPOTHESEN UND BENCHMARKS

ERGEBNIS

VM UBERBLICK

m =&




Wir haben mit 40 Personen aus 36 Vereinen Gesprache und Intervie
den Themen Sponsoring, Merchandising und Mitgliedermanagement «

Hintergrund

WER
SIND
WIR

WAS
WOLLEN
WIR

WAS
BIETEN
WIR AN

Source: VM

>Wir sind ein duhternehmenswertsteigerusgezialisiert&eratungsunternehmen

> Fokugiegt auCommercidkbxcellencéStrategidM&A/ Umsatzsteigeru@gperationaexcellence/
ProzesOptimierungProduktionseffizienz, SCM, Fixiastieizierung) uRthancial Excellence
(Controlling, externes Reporting)

>F¢r unser BUNBESL b GA dB E Rabéivit msmRBKReNdBen aus 36 Vereinen
Gesprache und Intervigafsihrt, um dieends bis 20181identifizieren

> Anhand eines strukturierten Fragenkatalogs wurden die ScrspenpsokigiMerchandisingnd
Mitgliedermanagemesystematisch beleuchtet

> Die Interview Teilnehmer erhalteansingmisiert&usammenfassung der Marktstudie
> Jeder Gesprachspartner kann von undesgrie und Wertsteigerungsxpertisegorofitieren

> In folgenden Bereichen beraten bei Bedarf: indstrdtegjer Checklnterstitzung bei Wettelfrist
Planung systematisclgponsoren Akquise/Key Account Managerkenthandisingmplementierung,
koordiniert@vestoren/Kapitalgebersuatiaschl. Prospekterstellung, Kontaktherstellung,
Verhandlungsfiihrung Unternehmensbewertung

VM
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I’ DASMARKTUMFELD: Interview Statements

In derdeutscherProfiligagibtesden Trenaueinerhoheren

Professionalitad eineChanceaberaucheinRisiko

Highlights

AllgemeindarktTrends

A Kapitalbeteiligungem Investments von
institutionellémlegerdurcHrofessionalisierung
derBundesligieilnehmendglich

A MehFKwirdnmehBundesligdereinenvestieit
mitklarerGewinnvorgaben

A ImBereicllerMedierRechtaibtesnocheinsehr
groRe$otential

A HoheAttraktivitéfirinvestmentiurchviele
BeteiligtandlangfristigeWirtschaftsmodellder
Clubs

Sponsoring

A Kompensatigersprunghafteladerkostdasssichnur
durctpermanent&teigerunglerErldsstromerreichen 0

A i St &onkusmzkamphsssichz.B durctkreative
FormenlerVertragsgestaltuiigen

A Fremdkapitalfinanzieruhgt deivorteitlerhohen
Unabhangigkeit

A fEinegewiss&orm deAbhangigkeibeider
Eigenkapitalfinanzieruté@gstsichnichtvon der Hand
weisen

ANMERKUNGEN

Merchandising

A Investitionénimmateriell&ermoégenswerte
(MarkeName des Clubs, estaryerilireine
langfristigéerspektive

A KundemvolleimmeneueProdukie

A Beinichsoerfolgreicharereinespielen
OnlineverkauhdAuslandg/erbetourd@uneine
Rolle

A A So Mitgliedérsoindividuel so intensiv wie

meglich zu erreicheno

Mitgliedermanagement

A #virhabereinerklarerFokusauf dieRegionalitét

A miralsVereinlegenNert auinnachhaltiges
WachstuifderMitgliederzahlo

A VielevereingeherimAuslandverstarkauf
Werbetourum sstetige$Vachsturzuerreichen

A NachhaltigesVachstunteherregionalEanbas)srs.
expansive®WachstunfTop Clubs, Marketiredtwejt

QuelleyM

VM

A Es wurden erste

Interviews mit den
Marketing
Verantwortlichen
sowie Vorstanden
der Vereine
durchgefuhrt.

Weitere Interviews
wurden mit key
Stakeholdern der
Branche einschl.
Kapitalgebern,
Aufsichtsorganen
und Industrie
Experten
durchgefuhrt.




I’ DASMARKTUMFELD: Interview Statements

DurchdasMarktwachsturgibtesfur vieleVereinadie Moglichkeitns

Auslandzuexpandieremnind inneuenBereicherzuwachsen

ZusammenfassumerviewrundexllgemeinklarkiTrends

A fWirsinderstseiteinpaarJahren A DurchdieMarktentwickludgrletzten
internationalinterwegsvirhaben Jahresiehtman, das d\éereine
nochvielvorung o professionellegemanagtverden

A fEsisteinemotionaleSeschaf A" Um Fans imeuerundgroRen

ZielméarkterfUSA und Chirma)

A BolcteineEntwicklungvurde gewinnerfinderregelmafigé&rainings
denemichtzugetraot oderTeilnahmeanWettbewerbewr Ort

statt

A EsgibteineArtZweiteilungler
Bundesligd1./2sowiantern) was
Umsatzd~anbasiand Marketirkyfolg
betrifft

\_ i /

QuelleyM VM




I’ DASMARKTUMFELD: Interview Statements

BeimSponsoringibt eswenigfokussierteStrategienm Bezugauf

Branchem eswird meistnochimmeropportunistisclgehandelt

Zusammenfassumerviewrundedponsoring

Zitate \ Hypothesen
A MNurunseresastronomRartnehaben A Stadtemitvielpolitischeroder
Exklusivrechte wirtschaftlicheMachthabereinh6heres
PotentidlirkKontakteumdglichen
A fEinSpielemwird NIEausMarketing Sponsoren
Grundergehob
A VieleVerein&konnemezielter

idealeundreichweitestarkePlattform ansprechepwenreinSpieleausdem
fur denEintritt(vonauslandischen entsprechendéanckommt
Firmerauf demleutscherMark) ©

A fGrundsatzlicstdieBundesligeine > auslandisch&nternehmen

A Demeuepotentielldmsatzm Ausland

A i DDNA des Sponsomsusszuuns isteinpositiveNebeneffektistjedoch
passen beiderSpieleAuswahiichtwichtig

A AUmM BEweitforPpansordmitraktiv A D e MarkénfizwischeNereirund
zusein muss maBhampions Leaguej SponsospieleineimmewichtigerRolle
spielea

QuelleyM VM




I’ DASMARKTUMFELD: Interview Statements

Das Merchandisingird nichtfokussiert undhilft oft nichtbeider

ErhohunglesMarkenbewussteins

Zusammenfassumerviewrunddvierchandising

Zitate \ Hypothesen
A mirverkaufediegleichen A DieVermarktungm Auslandspielfast
ProduktewiealleandereNereine nurbeidengro3entraditionelleh
auclo Bundesligad/ereinerineentscheidene
Rolle
A ProduktsindimShop undwir
hoffendasssie sichverkaufan A FurvieleistdasMerchandisingin
Zuschussgeschgftlashauptsachlich
A fUmsatzendWachstunmOnline wegerderKundenbindungetrieben
Shopsindpositive wird
Kollateralschaden
A KeinBundesligdereiefkannwegerder
A mirverfolgeaktuellkeine FanLoyalitatauf derVerkauvon
(Merchandisin)Strategié gebrandetefProdukterverzichten
A A WenrSpielerausdemjeweiligebhandim

fWirreprasentierem der Region/
gewiss&esellschaftswerbe

Kadesind werdemortauchmehrund
auchangepassjd-arArtikel’erkauft

QuelleyM

VM




I’ DASMARKTUMFELD: Interview Statements

BeimMitgliedermanagemast der FokusaufsAuslandzuschwach

esgibtnocheinestarkeRegionalitain Deutschland

Zusammenfassumerviewrundditgliedermanagement

Zitate \ Hypothesen

A fWirverfolgeReineMitgliedermanagement A EinigeeherkleineBundesliga/ereine
Strategié WirsindeinTraditionsverein 0 habereinestarkeregionald=anbasis

diesehrtraditionsbewussst
A 7 SvleMitglieder soindividuelsointensiv

wiemadglictzuerreichem A Kleine/ereindaberfastmmer
A i U n\feeimuss/on den Fanentdeckt ausschiieli¢fans in dgeweiligen
R Region
werden 0 >
A éesgibikeinengroRernterschiedei A Dielndividualitater Fankanndurch

denMitgliedeiStrategierderVereiné gezieltdigitaleMedierangesprochen
werden

A @ lamderenl. BlVereinewirdnuriiber

Finanzemeredet beiunsistdasGefihl

wichtigd 2. Bundesliga

A fEinTeilderMitgliedesindnurwegerder
vergunstigtemicketshier o

QuelleyM VM




Ausblick: Chancen fur neuen Kapitalzufluss bei Veranderung der 50
Regel, der Fvermarktung und der Sponsoren

QuelleyM

ALTERNATIVE FINANZIERUNGSQUELLEN TVWERMARKTUNG
A BeteiligungdDritter/Investoren\&reinbzw. A Hoher Vertrag bis 201 Zeutralen Vermarktuaigr TV
Spielerrechtefz.B. Modell Kiihne in Hamburg, Audi Rechte der-3. Bundesliga
Beteiligung in Miinchen) A "Solidargemeinschaft Bundesligalrch
A 50+1 Regelung aufgeweidbtch Moglichkeit der Mehrjahresmodell und lineare Verteilung der TV Erlose
Mehrheitsbeteiligung von langfristig im Verein tatiggn relativ spannende Ligen
Teilhabern/Sponsoren (>20 Jahre) A Spitzenvereine Wettbewerbsnachtéih internationalen
A Mittelfristig ist eine weitere Entscharfung der Regel Vergleich
damit einé/elle neuer Kapitalzufliissed A Deutlich héhere Erlése durch neu geschnittene

Renditeanforderungen maoglich Rechtepakete/neue Bieterd steigende

Ausblick Auslandvermarktung
Markt
Sz A Im europaischen Verglsietig gestiegene, hochste

Sponsoring Erlosder 1./2. Bundesliga durch breite Free
TV Vermarktung

A Geschaftsmodell "Sportvermarktuirg"Profifulball
dem Prufstand
A Zunehmende Differenzierungler Vermarktung

(verschiedene Modelle der HigenFremdvermarktung) A Kiinftige Entwicklung bei klassiSgursorereher
A Hohe Einmalzahlung€!signing Fees") wie in der stagnierenader ricklaufig erwartet, starkere

Vergangenheit werdetteneii auch kinftig weniger Differenzierung

Kapitalzufluss aus dieser Quelle erwartet A Abschaffung/Aufweichung staatiétemonopol

absehbar (mind. 20 priv. Lizenzen)
I in diesem Bereich gesteigerte Erlose erwartet

SPORTVERMARKTER SPONSOREN / WERBUNG

VM




In der 1. Bundesliga wird ein starkes Umsatzwachstum $£0%08
p.a.; in der 2. Bundeslig® 91% p.a. erwartet

Erlése deutscher Rrafidball [Mio. EJR

{ +8,6% p.a)

5
, 3002.4662
£2.083 5 082177

1,934 93% 227 047

2.908 *8]' 10%

B O

81 109

(=)

{ +7,7% p.a)

i | { +9,5% p.a)

458
1 368 321 313 358 384 415

1234 29

*9 1 11%

2

05/086/0707/088/0909/1010/1111/1212/1313/14  Prognose-

e Gesamt=—@=— 1. BL =—®— 2. BL

Quelle: DFL; VM

A Neue Stadien, neue Zielgruppen, positive Grundst‘immung

sowie hohe mediale Aufmerksamke\tMr2B06 als
Basisfuranhaltende positive Entwicklung im
deutschen Profiful3ball

A Kontinuierliche Steigerung der Gesamterlése um §
I Gesamtentwicklung 2. Bundeshgastandig stark
positiv(+9,5% p.a.)

A Steigende Erlésdurch Ticketing, Sponsoring,

Merchandising undvieYmarktung; parallel steigend¢

Personalaufwand

A Steigende Transferausgabispesondere in 1.
Bundesliga

3,6% p.a.

14

r

2018

__VM __




Der deutsche Prdful3ball wachst weitdiSteigende Ertrage werden
allerdings von hohen Transferausgaben Uberkompensiert

Zuschauer/Ticketing s

A Vor und nach WM 2006 stetige Steigerung von Zuschaug
und Durchschnittspreis

A Im internationalen Vergleich noch niedrige Ticketpreise

A Vergleichsweise ausgeglichene Ligen machen hohe Anz;
Spielen "spannend”

A Stagnierende Entwicklung der Auslastung erwartet

Sponsoring & Merchandising Q

rrz&hDeutliche Steigerung der Spongotirsg mit 10% p.a. (1. BL)
nach der WM 2006 (neue Stadien, Zielgruppen, Formate,
allgemeine Attraktivitat)

ShiAv&tagnierende Entwicklung in der Zukunft bei veréanderter TV
Vermarktungsstruktur erwartet (geringere Reichweiten durch
PayTV und InterAgY)

MARKTUMFELD DEUTSCHER HR{SBALL

A Steigende Erlose ausuind MedieWermarktung in den
kommenden Jahren durch neu ausgehandelten TV
Vermarktungsvertrag bereits planbar

A Gravierende Veranderungen auf Vereinsebene erst im F4
Strukturwechsels von der Zenurdtinzelvermarktung zu
erwarten

A Hohe Transferaufwendungen (in Summe rund 318 Mio. EUR i
2013/14) und im Durchschnitt stark negative Transferbilanzen
1. Bundesliga

llefelvesentliche Trandferestitionen auch kiinftig primér durch Top
Clubs, die sich im europaischen Wettbewerb behaupten muss
England TV.

TVWermarktung

A
VM

Q Prognostizierte Veranderung
Quelle: DFL; VM

Transfererlose
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Auch nach WM 2006 kontinuierliche Steigerung von Zuschauer
zahlen und PreiséKlinftig stagnierende Entwicklung erwartet

ZuschaudiTicketingntwicklung

1. BL Zuschauerschnitt [Tsd.] I

(3% 2. —> @Preis
= brutto [EUR] _ _ _
80 - 20.79 21,89 22,75 - 25 A Mit NedUmbau vieler Stadien
16.a1 1863 19,47 ~ 5~ 20 ZuschaueBoom vor WM 2006
604 15,63 > e . I : :
o 00 410 418 421 443 120 426] 15 A Nach WM 200&itere Steige
404 350 352 382 376 <% rung von Zuschauerzahl und
- 10 Durchschnittspreis
201 - 5 i Im Vergleich zu anderen
0 0 europdaischen Ligen relativ
03/04 04/05 05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 ‘11/12°12/13°13/14 gunstige” Eintrittspreise
2. BL Zuschauerschnitt [Tsd.] , i Bundesliga rel. ausgeglichen, hohe
opreis Anzahl von " den” Spiel
+6,1% p.a. +1,0% p.a. brutto [EUR] nzahl von "spannenden” Spielen
80 - 124 1330 1335 13877 1301 15 A GroRer Abstand zur 2. Bundes
1004 1072 1130 N - ° — ligai héhere/arianz wegen
’ / .
601 o= . 10 wechselnder Liga
Zusammensetzung
180 |5 A Stagnierende Entwicklung der
204 g¢ 121 12,0 153 ’ 156 150 145 Auslastung erwartet
ol [ | [ ] 0

03/04 04/05 05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 |

Quelle: DFL; VM VM




I! DAS MARKTUMFELD: SPONSORING

Stetige Steigerung der Sponsoffigumina durch neue Stadien und

SponsoringAngebote

Entwicklung Sponsoring Erlése [Mio. EUR]

1. Bundesliga
(G T%p. ar— 640.0
— 579,0 ’
488,8 5119 522,7 553,0
3605 357,2 2026
05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 “11/12 12/13 13/14
2. Bundesliga
__(+10%.a,
_ %09,5 1090 1150 1210
72.4 84,1 84,4 81,5
57,2
05/06 ~ 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 “11/12 '12/13 °13/14

Quelle: DFL; VM

VM

A Bundesliga und 2. Bundesliga mit
hdchstem Sponsoring
Volumen im europdaischen Vergleich

A Stetige Steigerung dank neuer Stadien
und Sponsoripglichkeiten
(Namensrechte, Presenter etc.) sowie
hoher Freg\fPrasenz

A Erhohung der Attraktivitat beider Ligen
in den letzten
9 Jahreii Wachstum in

I 1. BLum 7% p.a.
T 2.BLum 10% p.a.

A Zudem positive Entwicklung im
Merchandising




Der TWermarktungsvertrag garantiert gesteigerte Einnadfues
Inlands und Auslands/ermarktung sowie Liddarketing

Einnahmen aus-V&rwertung [Mio. EUR pro Saison]

Bl National

|:| International

2010/11

Quelle: DFL; VM

2012/14 2014/15 2015/16p 2016/17p Prognose
2018

__VM __

A Weiter Wachstum vor20% p.a.
erwartet

A Ab 2013 deutlich héhere Erlése u.a.
durch neue Bieter (Intefiveetc.)
und neu geschnittene Rechtepakete

A Wachstumstreiber u.a.
Auslandsvermarktung
(auf niedrigen Niveau im
europaischen Vergleich)

A Klar definierte Verteilungsschliissel
fir 1. und 2. Bundesliga

A Hohere Exklusivitat macht Liga fir
Sponsoren weniger attrakieil
der T¥Wehrerlose konnte dadurch
aufgewogen werden




Die Bundesliga investiert weiddr. Bundesliga konstant mit negativer
Transferbilanz, 2. Bundesliga durch Absteiger positiv

Transfertatigkeit
Transfervolumina 1. Bundesliydd. EUR] Transfervolumin2. Bundesligajio. EUR]
(T1o50h (+533%
(195%
(+188%
@ 45 —
265 ”, [ ] Transfererlps 38 40
B Transferaufwand 31 33 28
o 181 19 27 25 2
108141 13 20 19 2
108 11
9 o 11 13 | 11
|
05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 11/12 12/13 13/14 05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 11/12 12/13 13/14

46 94 68 17€ 78 7.0

-15,6 321 [ Transferbilanz 69 -24 2.0
’ -68,2 -72,C -86,(

2
'106,\‘ '109,5 -136,( _147,(

Quelle: Transfermarkt.de; VM VM




Die 1. Bundesliga wird durch den Wandel der Rechtform vom Verein
Kapitalgesellschaften professioneller und attraktiver flr Investoren

Rechtsformen der 1. Bundesliga Vereine

18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
_O'Y _§
= I I A H HEHHAE
A Ab der Saison 02/03 gab es einen
B S 5 4 starken Trend zur Umformung von
6 "BsB:H° Vereinen zu anderen Rechtsformen
! a K ADi e Rechtsf &GmAAG
2 3 hat in den letztenJeBrerden
— 4 grofdten Anteil
18 |17 3| [ 4| 12 4 41 |4 ADi e Rechtsform AG
15 3 — |4 ] 4 relativ konstanten Anteil von ca. 4
14 — — — — 4 15 Lizenznehmern
10 L N HEN A Durch diese Struktur als
9 Kapitalgesellschaft haben die
7 7| |8 71 18] 7] |7 ] Lizenznehmer meist einen besseren
6 6 6 5 4 Zugang zu Investoren
A Aktuell sind nur noch 4 Teilnehmer
der 1. Bundel i ga
98/9999/0000/0101/0202/0303/0404/0505/0606/0707/0808/0909/1010/1111/1212/1313/1414/1515/16

[ leVv.[]embH GmbH & Co. KGAA] AG |

QuelleDeloitteVM VM




Der europaische Bball ist ein konstanter Wachstumsmarhit
langsam und schnell wachsenden Landern

GesamtvolumdasFul3ballmarktes in Eurdfia. EUR

15.803

14.606

12.775 4.500
11.544 4.800

A Die ProfruRball Liga in England hat
beim Umsatz eirgghr deutlichen
Vorsprung

A Wahrend Frankreich deutlich am
wenigsten Umsatz macht, sind die
anderen 3 Lander eng bei einander

A Bis auf Englaiidias im Jahr 13/14
eine sehr starke Steigerung hat,
wachsen alle Ligen relativ konstant

04/05 05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 11/22 12/13 13/14

[ Nicht Big Five Ligén ] Deutschlan@ll EnglandE2] Frankreictlll italien lll Spanien

QuellebDeloitteVM VM




Di e Bundesliga 1 st I m Vergleic
weit vorne jedoch gibt es bei Medienrechten noch viel Spielraum

Ges amt ums 2 t zLigenth&urofdNdB EURBt&US 2044)

3.898
Ticketing| 737

Theoretisches

Wachstumspotential A Bei den Medienrechten gibt es ein

von 300% enormes Potential zur

Kommerzielley 4 o= Umsatzsteigerung
Erlose 5 275 A Die englische Liga hat mit (iber 50%

' den grol3ten Medienrechte Anteil
482 Deutschland nur ca. 30%

A Kommerzielle Erlse sind in
Deutschland schon im vorderen
Bereich und haben eher wenig
Wachstumspotential

A Der Ticketing Umsatz spielt in allen
Landern die geringste Rolle

England Deutschland Spanien Italien Frankreich

QuellebDeloitteVM VM




Im europaischen Marktumfeld gibt es eine klare Abgrenzung der
finanziell erfolgreiche Ligen England und Deutschland

Betriebser ge-higeiiMiocEURler ABi g Fi ven

800+
700+
600- = Deutschland=— Frankreich
England = ltalien
500+ A Nur die deutsche und englische Profi
400- Liga erreichen einen dauerhaften
Gewinn
300+ A Frankreich und Italien befinden sich

—_— stets im Verlust Bereich

200+ /\\//\/— A In der deutschen Bundesliga gibt es

100_\/ eher konstantes Wachstim
England gibt es ab dem Jahr 2012

P —— eine enorme Gewinnsteigerung
-100- \\//\
-200-

04/05 05/06 06/07 07/08 08/09 09/10 10/11 11/12  12/13  13/14

QuelleDeloitteVM VM




Inhalt

HINTERGRUND

>

DAS MARKTUMFELD

HYPOTHESEN UND BENCHMARKS

ERGEBNIS

VM UBERBLICK

m =&




C. HYPOTHESEN UND BENCHMARKS
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Durch eine gezielte Auslandsvermarktung kann die Attraktivitat ftr
Sponsoren deutlich gesteigert werden

Umsatzsteigerungsmaglichkeiten

DFL Einnahmen nur durch Bundesliga Tabellenplatz bestimmt

SponsorenAttraktivitdt hangt nicht nur vom sportlichen Erfolg ab, sondern auch von der Prasenz bei Zielg
(Ausland & Inlandsvermarktung)

Ticketverkauf.ogen vs. Stehplatze (wird jedoch durch die Stationgrof3e begrenzt)

Merchandising?otentiale liegen vor allesustand

Mitgliedsbeitragevlitgliedermanagement

[
1
I
|
|
I

Quelle: VM VM




Die Perspektive flur eine Erlossteigerung liegt im Ausland!

Umsatzsteigerungsmaglichkeiten Auslandsvermarktung

ZielregioneAsien USA

Mediale Vermarktung, Merchandising und Sponsorenakgliedesigialesn

Je grofRer die Reichweite der sozialen Medien destoAtibaktivdiat fliir Sponsoren

Vereine mussemasenzeigendurch eventuelle EréffnungeBas in defielregionen

Trainingslager verbunde®RilalRnahmerNutzungon auslandisch&rciamedidortalen.

Schaltung der VereinshomepagesichiedeneBprachen
Clubgendtigen erfolgreiche Spieler adsalieyionen

Quelle: VM VM
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Bei den TV Einnahmen bekommt der Tabellenerste, jeweils ca. dopr
soviel, wie der Tabellenletzten

TV Gelder der 1. Bundesli§aison 2015/16

1. Bundesliga Summe 2. Bundesliga Summe

. R, g EURMA] ANMERKUNGEN
FC Bayern Minchen 40,38 SC Freiburg 11,77 A Vom letzten Tabellenplatz zum Tabellenfiihrer gibt
Borussia Dortmund 39,34 1. FC Nurnberg 11,07 es sowohl in der 1. und 2. Bundesliga eine
Bayer Leverkusen 38,29 1. FC Kaiserslautern 10,44 Verdopplung der gezahlten Summe
Schalk@4 37,25 SC Paderborn 9,89 . . . . .
BorMdénchengladbach36,20 Eintracht Braunschweig 9,33 A \[;grrd%l;)ﬁtlljen% IQG?I%}-E?#;S&?;Q”& bedeutet eine
VL Wolfsburg 35,16 Fortuna Dusseldorf 8,84 _ _ _ _
FCAUgsburg 3359 SpVgg Greuther Firth 8,35 A In der 1. Bundesliga sind die leferenzen_ der TV
Hannoveo 3359 Union Berlin 787 Gelder pro Tabellenplatz@ppelt sgrof3, wie
Main5 32,03 Karlsruher SC 7,45 in der 2. Bundesliga
189Hoffenheim 30,91 St. Pauli 7,03
WerdeBremen 29,73 1860 Minchen 6,68
Eintrachfrankfurt 28,47 FSV Frankfurt 6,41
ViBStuttgart 27,15 Vil Bochum 6,20
Hamburg8V 25,76 RB Leipzig 5,99
Hertha BSBerlin 24,37 SV Sandhausen 5,78
1.FCKdIn 22,97 1. FC Heidenheim 5,97
FC Ingolstadt 21,58 MSV Duisburg 5,36
Darmstadt 20,19 Arminia Bielefeld 5,22

Quelle: Kicker; VM VM




Fuhrende Vereine aus Deutschland und Europa nutzen zunehmend
Social Media Plattformen zur Optimierung der Vermarktung

SociaMediaAktivitaten fir Fans im Vergleich

Twitter YouTube Google+
Y Like DFollow

Vereine in FC Bayern 32.452.371 2.370.000 399.296 2.633.456
Deutsch
land

BVB 13.342.254 1.800.000 125.221 1.086.908

Werder Bremen 870.965 208.000 32.674 139.937

FC Schalke 04 2.688.182 327.000 54.686) 278.400
Vereine in FC Barcelona 87.136.579 16.000.000 1.977.057 8.407.746
Europa

Manchester United 66.523.974 4.850.000 n.a 5.859.178

Liverpool FC 26.292.005 4.850.000 373.732 4.519.758

1) Stand 201%llowersubscibevdedikes

QuelleYM VM
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Die Mitgliederanzahl ist ein wichtiger Indiléalibarkenreichweite,
Merchandising und Ticketing

TOPR10 Vereine nach Anzahl Mitghiedern

AYE,
%

s
N

FC Bayern Minch
FC Schalke O
Borussia Dortmu 120.000

Hamburger S

rE @&

1.FC KolIn 71.00(

Borussia Monchengladb 70.00(

% VfB Stuttgar 45.00(
@ Werder Breme 40.40(
Hertha BS 32.60!
i Eintracht Frankf 31.00(
@S Bayer 04 Leverkusqiill 25.60(
1) Stand 2014
QuelleVereindnternetseiterPressgVM VM

132.000

251.000

ANMERKUNGEN

A Eintracht Frankfurt liegt bzgl. der
Mitglieder deutlich hinter anderen
Traditionsvereinen zuilicktz
grolRer Fanbasis

A Um Status und Potential
realistisch bewerten zu kénnen,
sind weitere Rahmenbedingungen
zu analysieren, z.B. die
Einwohnerzahl der Stadt,
Durchschnittseinkommen,
Fanbasis, Anzahl Sportarten im
Verein etc.



Kennzahlen aus Mitgliegefuschaueranzahl und Stadtgrof3e
unterscheiden sich stadBayern, Schalke und Koéln fihren

AuRere Rahmenbedinguiidéennzahlen

/Anzahl Mitglieder pro
Verein Tsd. Fans Tsd. Einwohner in rel. Stadt Zuschauerd)|

FC Bayern Minchen
FC Schalke 04

&
®
m Hamburger SV
S
%
8Y8
é
AN

346

1. FC KolIn

VIB Stuttgart

Borussia Dortmund

Borussia M'gladbach 167

Werder Bremen o i
‘@‘ Bayer 04 Leverkusen |n.a i 158
) HerthaBSC n.a. i
:f. Eintracht Frankfurt n.a i
A
- Hochster Wert |:| Niedrigster Wert @19

Quelle: VereihsternetseiteRresse, Statistische Landes&@ptatfiveVM
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Mit zunehmender Professionalisierung der FuBladlesliga gibt es
deutliche Gewinner und Vereine, die kaum eine Chandealmemr

Wesentliche Ergebnisse

> Finanzinvestoren, Firmen und auch einige Privatpersonen haben die Riknaishgdnaiestmertkannt und starken
Ihre Prasenz. (Sportlich) erfolghkéacbmekonnen hiervgnofitieren Bei schiicheren Vereinen gibt es die Gefahr des
wirtschaftlichen Abstiegs.

> Fast die Héalfte der 1. Bundesliga und 2/3 der 2. Bundesliga Metdig@usoidyehend) professionell gemanagtch
mangelnde Strategie und Umsetzung z.B. in den Bereichen Sponsoring, Merchandising und Mitgliedermanage
Umsatzpotential verloreldie Vereine, die eine Strategie haben, setzen diese oft nicht konsequent genug um.

> Die starkéweiteilungn (finanziéllerfolgreiche und nicht erfolgreiche Vereine, wird sich in Zwuarstinkeit&aher
ist dasVertsteigerungspotenziadr allem bei den Vereinen im Mittelfeld besonders hoch.

> Bis 2018 wird éimsatzwachstuter 1. Bundesliga 8h10% p.aund der 2. Bundesliga9ém 1% p.aerwartet.
Einnahmen a@ponsoring und FRechtemmachen degrof3ten Antedus. Fir Umsatz ausRE¢hten wird ein um 50%
hoéheres Wachstum erwartet als fir Sponsoring. Merchandising und Ticketing spielen eher keine signifikante R
kurzfristige Wachstum.

> Unternehmensbewertungen der Top Bundesliga Vereine variieren 2)fscherd @ohen des Umsatzd3er am
hochsten bewertete Veremakt als doppelt soviel wentie der zwaitertvollste. Dies zeigi3es Potentidlir einige
Vereine der 1. (z.B. Frankfurt, Gladbach, Werder, Hertha) und 2. Liga (z. B. Union, St. Pauli, F§V Frankfurt, Fo

Source: VM
VM
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Bel den Umsatzen und Unternehmenswerten zeigt sich eine starke
Abtrennung zwischen wenigen Top Vereinen und den Utbrigen Verel

Umséatze und Unternehmenswerte 1. Bundesliga
Aktuellste M&A Hochgerechneter Wert

: i i i Transaktion fir 100%
D gomn el UEew) e ANMERKUNGEN
FC Bayern Munchen 529,0 16,5 491 Allianz (8,3 %), 114** 1.36§2014) A Der am héchsten
Borussia Dortmund 276,0 5,5 344 Evonik (14,8 %), 51,6 348 72014) bewertete Verein
FC Schalke 215,3 4,2 620 ist mehr als
Bayer Leverkusen 140,0 - - Bayer (100 %) doppelt soviel
Borussia Ménchengladbach 130,0 12,8 100 wert, wie der 2.
Hamburg 120,3 -9,8 256  Hr. Margaritoff (0,75%), 2266,67 (2015) hdchste. Der 2.
VfB Stuttgart 114,8 0,9 - Daimler (20 %) geplant 250 (2015) hochst bewertete
Hertha BSC Berlin 104,3 13,4 120 KKR(9,7%),18  220%*{2014) Verein ist fast
VIL Wolfsburg 100,0 - 200-500  Volkswagen (100 %) doppelte so viel
Eintracht Frankfurt 99,0 9 51-200 F.d. E.** (28,5%), 4,5 15,8 (2003) wert, wie der 3.
Werder Bremen 91,3 -7,9 51- 200 A FC Bayern ist mit
Hannover 80,0 3 51-200 Martin Kind (27 %) dem 2,&achen
Mainz 78,7 5 - Umsatzes
FC Kdln 68,6 2,7 120 bewertet; BVB
Hoffenheim 66,0 -4,2 201-500  Dietmar Hopp (96 %) Dortmund mit
Augsburg 59,4 9 = Hr. Hofmann (99 %) dem 1,3achen;
Ingolstadt 23,7 . 51-200 Audi (20 %) Hertha BSC mit
Darmstadt 135 0.005 130* dem 1,8achen.
Dieangegebenen Werte basieren auf 6ffentlichen Quellen/Angaben und ISsh&aterger,.Bsirden immer die aktuellsten Zahlen, die verdffergbelitdind

Quelle: Statista, Geschéftsberichte
* = inkl. 120 Ehrenamtliche
** = Fr den Anteil von 8,3% am FC Béyeiren, hat die Allianzndi&uro gezalilidaher wird der FC Bayeri.868nn Euro bewertet

*** = Freunde der EintrAcht
**+x — Bej einem Umsatz vanrBBuro wurddertth8SC mit einem VM

Enteririse Value von @a0Euro bewertet T —




In der 1. Bundesliga wird ein starkes Umsatzwachstum $£0%08
p.a.; in der 2. Bundeslig® 91% p.a. erwartet

Erlése deutscher Rrafidball [Mio. EJR

{ +8,6% p.a)

5
, 3002.4662
£2.083 5 082177

1,934 93% 227 047

2.908 *8]' 10%

B O

81 109

(=)

{ +7,7% p.a)

i | { +9,5% p.a)

458
1 368 321 313 358 384 415

1234 29

*9 1 11%

2

05/086/0707/088/0909/1010/1111/1212/1313/14  Prognose-

e Gesamt=—@=— 1. BL =—®— 2. BL

Quelle: DFL; VM

A Neue Stadien, neue Zielgruppen, positive Grundst‘immung

sowie hohe mediale Aufmerksamke\tMr2B06 als
Basisfuranhaltende positive Entwicklung im
deutschen Profiful3ball

A Kontinuierliche Steigerung der Gesamterlése um §
I Gesamtentwicklung 2. Bundeshgastandig stark
positiv(+9,5% p.a.)

A Steigende Erlésdurch Ticketing, Sponsoring,

Merchandising undvieYmarktung; parallel steigend¢

Personalaufwand

A Steigende Transferausgabispesondere in 1.
Bundesliga

3,6% p.a.

14

r

2018

__VM __




Einige 1. Bundesliga Vereine haben durch eine bessere Verwertung
Markenrechte und Erhohung Beofessionalitahohes Potential

Sponsoring/Merchandising Positionierung (inkl. Wertsteigerungspotential)

Hoch

Sponsoring

Niedrig

Niedrig Merchandising

Source: VM
* = Log@srole entspricht Umsatzkategorie VM

Hoch

UMSATZ*:

>100mn. EUR

>50mn EUR

<50mn EUR




Viele 2Bundesliga Vereine haben dudad Erhohungler
Professionalitat hohes PotentdlV Gelder spielen eine wichtige Rolle

Sponsoring/Merchandising Positionierung (inkl. Wertsteigerungspotential)

TV Gelder*

—a

Hoch

>10mn EUR

ﬁ | 7010mn EUF
Wéswm

Sponsoring

I ¢ P
i) s PA

; ﬂc\
DERBORN \ 7=

Niedrig

Niedrig Merchandising Hoch

Source: VM
*= | ogeGrole entspricht TV Gefdeegorie VM
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VM UBERBLICK

Wir implementieren operative und strategische Wertsteigerungs
programme in vielen Branchen und beraten bei M&A Aktivitaten

Uberblick VM Wertsteigerungsberatung

Beratung und Implementierung Unsere Leistungen

Wir sind ein duhternehmenswertsteigerung A TOP Management Beratung und Implementierung
spezialisiertes Beratungsunternehmen. Fokus liegt auf A Performanddanag Prozess Fuhrungsoptimierung
Commercial und Operatioixicellencal.h Strategie/ A M&A Beratung

M&A (Fusion & Unternehmenskaxkfauf, Marktstudien, A Internationales Expertennetzwerk

KaufeSeite, VerkaufBeite, Pod¥lergetntegration) und | A  Managementschulungen und universitare Aktivitéte
Prozes®©ptimierung (Umsatzsteigerung, Fixkosten A Managemefivents \alueVanagementCru\l
Reduzierung, nachhaltige Verbesserung der Produkt|vit#h. Soziales EngagermieKuratorium intern. Schule

Unsere Kunden Ausgewahlte Referenzen

Zu unseren nationalen und internationalen Mandaten zahlerChemielanxessBASF, Degussa, CASEkoeketc.)
mittelstandische Unternehmeamd Tochtgrol3er A Dienstleistungen/Handel (Eintracht Frankfurt, TK Se
IndustrieunternehmesowidlrivateEquity Firmeror Infraserye
allem in folgenden Branchen: Stahl/Metall, Maschinedn A  Stahl/Metall (ThyssenKrBppgcoTata ErdemjiHisay)
/Anlagenbau, Chemie, Energie, Dienstleistungen/Hawdeﬁ StdlalschinefAnlagenbau (Siemens, -SGIBT, ZTR, ISM
Maschinemnd Anlagenbau, Automobil und Chemie uja. in Hyundai, ThyssenKrupp Plant Engineering/Uhde)
Deutschland, Italien, Tirkei, Russland, den Niederlahded, Automobilzulieferer (Maenaketc.)

rof3britannien, Korea A Private Equity (Quadriga, BC PaReersa




= VM UBERBLIGH®RESSE

VM in der Presse: Kreative Diskussionen um Wachstum von
Unternehmen, Effizienz und FUhrungsverhalten

Aktuelle VM Pressemitteilungen 2015

Pressemitteilung vom 28. September 2015 Pressemitteilung vom 15. Juni 2015

AWarum sollten UnternehmeANadanh Deart s3I Wrkelkeds ov@bstCogatylt ti
wenn da¥/achstungerade woanders stattfindet? Wir | heute gehdrt sieTawpZulieferern der EWor allem im Bere
mussen diestbetonierten Strukturdser aufbrechen, ufn  Stahl, Automotive, Maschinenbau und Chéfriir&ische
innovatives Wachstunms® g | i ch z u ma c|h &meinehmen sind jetzt asfsdemmiVeg, sich noch starkel
Statement eroffnete Prof. Dr. JddgehGrinderdesVNI wi rt schaftlich in Deutsch
FOruMsGeschaftsfiihrer der VM und Beirat der Frankfurtgiof. Dr. Joch&ege] Geschaftsfluhrer wavi wahrend der
Gesellschaft fiir Handel, Industrie und Wissenschaft g.VEddeung d&. VM F o r andBu rakae @.6oip
10. VM ForuiVachstumsideen fiir Deutschl&and der deutsefiirkischen AuRenhandelskamstaebul A | ¢
vergangene Woche i n Fr an kdgcber, dass digasg/wistschrfiohen 8eziehungen siehre
Landern lernen, um weiterzudenken und schon heut¢ weiterentwickeln werden. Gerade in Deutschland tragt dli
Produkte und Dienstleistungemnade im Bereich der und dritte Generation der einstigen turkischen Einwand
Digitalisierung, im Kundenfokus und internationale gegenseitigen kulturellen Verstandigung und zur Zusanmn
Vernetzunigf ¢ r di e n2chsten z ¢ hbei. S istlzwissherDesgtscjageund dar Tirkeiénzwis
Wachstumsideen diskutierten ChtasammeyeiCEO kulturelle Nahentstanden, von der wir weiter profitieren
Maschmey@&roup, Floridentsch Fraktionsvorsitzendgr w e r dveysKuigiik(Strategiechef des Mischkon2ddisk
derFDPHessen, AndreBsve] Geschaftsfiihmerican Dinckékamilienholding), NeQilger(VMValue Manageme
Chambenf CommerceJacolschrof FoundeYoung GmbH, Istanbul), sowie Dr. Castiaetid(VorstanMHKGro
ransatlanti¢nitiative fi AG) ¢ bpracticefoBCeESQs fi .




I; VMUBERBLICKMETHODEN

Typischerweise liegt dgsdl3teOptimierungspotential Prozessennd

der FUhrungsqualitét finfwesentlichen Arbeitsbereichen

Wertsteigerung durch Performance Management |RdoZ&éksungsoptimierung)

1. Produkt/ Marktstrategie

2. Umsatzsteigerung

3. Effektive Organisation

4. Prozessverbesserung

5. Supply Chain Manage

> > > > > > > D> D> D> D> > D> D> D>

2

Marktanalysen, Identifizierung der innovativsten Produkte
Optimierungsnd Entwicklungszyklen
Darstellung des Prodigtienszyklus

Konzentration auf Wachstum und Wachstumsstrategie
Effizienzsteigerung der Vertriebsorganisation und CRM
MultProjekManagement, Netzw€oknpetenzen

Restrukturierung der Organisation
Operative und organisatorische Optimierung
Manageme#etriebssysteme, Performance Management

Kostenreduzierung fur Produktion / Garantien, Gratifikationen
Transparenz der Gesamtkosten (Qualitat, Six Sigma)
Optimierung der Wertschopfungsketten

Lieferanten: Auswahl, Bewertung, Entwicklung, Controlling
Transparenz der Gesamtkosten, Supply Chain Management

Kosten und Steuerung der Logistik, Bestandsfihrung




I; VM UBERBLIGRMETHODEN

Erfolgreiche M&RInterstitzung bieten wir flr Strategieplane, operati

Prozesse und Finanzierudgor und auch nach der Transaktion
Wertsteigerung durch Mergargy8isition®egleitung von Ubernahmen & Fusionen)

A Strategieplan
a-'v.';

e PreDeal Beratung A IntegratioandSynergieeinschatzung
— A 100TagePlan

. e A Commercial Analysis
Commercial Due Diligen

- o - A Marktanalyse
— Synergleelnschatzung

A Neue Markte / Bereiche

A Operative Analyse
A 100TagePlan
A Werd iicke Leistungsumsetzung

: A 100Tage Cash Flow Generation
‘ . A Marktanalyse
A Operational Due Diligence
| TSkl 4 A Commercial Due Diligence
A Financial Due Diligence

VM
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Operational Due Diligen
Synergieeinschatzung




Ganzheitlicher VM Ansatz zum-fMitgliedetMgmt.: kontrollierte
Fuhrung bei stetiger Gewinnung von Fans/Mitgliedern

36AFan/Mitglieddvlanagement Ansatz

Strukturen/Regeln Kommunikation

Organisationstruktur \ / B Einseitige Fah

A z.B. Ausgliederung aus e.V. Mitgliederkommunikation

. . A z.B. Mitgliederzeitung
yB \Wahlrecht/Wahlbarkeit APressemitteil unge

X ¥
A WahlmanRrinzip
A Senioritat - p
A Voraussetzungen Amter Mehrdimensionale Fan
Mitgliederkommunikation
Regeln/Vorschriften A Social Media
A Limitierung Neumitglieder » - A Foren
A Stadionverbote A Fan/Mitgliedereranstaltungen etc.
A etc. p X

Operative FafMitgliederarbeit

n Customer Relationshiypanagement
CRM)

Institutionalisierte Einbindung Systematisches Management von
A z.B. Fanabteilung, Fanprojekte, Sozialarbeit Fan und Mitgliedsdaten
A Management von Fanclubs A Gezielte

Kommunikationskampagnen

J Freie Einbindung
A Fanlnitiativen, Fangruppen, etc.

Quelle: VM/RB VM




Viele Marktteilnehmer haben bereits erfolgreich mit
Unternehmensberatern zusammen gearbeitet

MegaEvents Vereine

» Ausgewahlte Themen
% B

QG v "‘ 310
N * A Uberpriifung Geschéaftsmode B
¥ MONCHEN 210 P und strategische Neuausrlch fww‘“ :9\0

evrozor [
A Restrukturierungsd

PL 2@]2 Refinanzierungskonzepte G AN %?@3

A Validierung Investitiansd
Busines®Planung Verbande

A Optimierung von <

dusseldorf rhein-ruhr 2012

== Gesellschaftsstrukturen, - CBY f- El
\7 Organisation/Prozessen N, 5 %
EXPOO8 . . . ) % _3 Deutschland z 4
A Wirtschaftlichkeitsd KNVB  “ougee Land der Ideen | 2
_ MachbarkeiBtudien REREDERS
Stadien/Infrastruktur > A Fundraisingnd Sponsoring | |
Konzepte Sportmarketing & Sponsoring
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Zur Risikoeinschatzung der Planung wurden Sensitivitatsanalysen u
SzenarieRechnungen durchgefuhrt

Sensitivitatsanalyse SzenarieBerechnung
EBIT EBIT
4 4 Best Case
(J
3 - 3 —
2 2 - / /‘ Base Case
g " é —
0 T T T T T T 1 O \
1 4 7 10 13 15 18 \
14 -1 - Worst Case
-2 -2 -
Tabellenplatz 05/06 06/07 07/08  08/09
4 4
Analyse der Auswirkungen eingdsehafts Darstellung verschiedener Szenarien (konservativ/
treiberz.B. realistisch/aggressiv) durch Variatidladengs
A Tabellenplatz pramissen
A Zuschauerschnitt
A @Preise

Quelle: VM VM




I! VM UBERBLICRROJEKTBEISPIEL 2

“Tradition ist nicht Aufbewahrung von Asche, sondern die Weitergab

des Feuersd Ansprache neuer attraktiver Zielgruppen

Neue Markenpositionierungverte

MITEINANDER

VERANTWORTUNG
TREND
WERTHALTIGKE

ZUKUNFT-S
ORIENTIERUNG

MODERNE SIS 4!
TRADITIONS S=iss
BEWUSSTSEIM

Quelle: VM VM
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TOP Management Konferenzen komplettieren das Leistungsangebc
VM-aVon Unternehmern | erneno

Value Manageméi@ruM 2015

Fokus auf Wachstumstreiber ftr Deutschland und Europa

Produktionseffizienz, internationale Vernetzung und Vertriebseffektivitat

A ol vvslue de s 2n 19 OMuober

Prod. D Madeger v Bomes - -
Anmeldung \ a -~ : Einfadung zum »30. Value Wanagement | Tl
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I; VMUBERBLICKKONFERENZEN

VM organisietind moderierfop Management Konferenzén.B. Private

Equity und Mittelstand fur Deutschlands grol3te Finanzkonferenz

VMPanelsSAPr i vat e Equi t yFinfcaWekolde I et andi 1.7,
Renommierte Redner, z.B.

Hans Haderd&C Partners

Uwe KollBridgepoint

Dr. Andreas Fendgliadriga

Mr. Klé$leinEEW Group

Dr. MarkvahrisctStandard &oors
Mr.Wittershagebeutsche Bank

Frankfurt
International
Investors Day
(FIID)

To o Do Do Do Do

Erfolgreiches Dialogformat

21. November 2014, Congress Center Messe Frankfurt T

TOP Management vertreten

i IRahmen des Frankfurt International Investors Day (FIID) am 21.
November 2014 im Congress Center der Messe Frankfurt hat VM zwei der
zahlreichen Foren entwickelt. Sie werden von Prof Dr. Jochen Vogel Einmal im Jahr
moderiert. Nutzen Sie die Gelegenheit, in Diskussionen zu Themen wie
»Private Equity« und »Operational Excellence« mehr tGber Chancen, Risiken — —_
und Trends fur das kommende Investmentjahr 2015 zu erfahren. Wir werden 800 Teilnehmer

u.a. mit BC Partners, Bridgepoint, Quadriga, Standard & Poors, Deutsche

Bank und Mittelstandlern diskutieren. i




VM Moderation bei Frankfurt Global BusivMessk Fokus China
Maoglichkeiten und Risiken fur deutsche Unternehmen

VMPanelsAl nt er nati onal es M&RekK@liAt —Chi na |
Internationale Experten, z.B

Bernd Meist, BaofiChina
Dr. Reinhard Gradl, Advent Internation:
Dr. MartiWVienkenhovyeZABB

YaojurXy China International
Investment Promotion Agency

NorbermoisserHessdinistryor
Economics, Transportation, @rizhn
Regional Development.

o Do o Do o

Internationaler Fokus: Chin%

A D iFRANKFURT GLOBAL BUSINESS WEEK biindelt bereits zum 6. Mal als B ]
jahrlich stattfindende Veranstaltungswoche Fachkonferenzen zu TOP Management Beteiligung
Themenfeldern, die die Zukunftsfahigkeit von Wirtschaftsstandorten und
Unternehmen malfigeblich pragen. .
Die FRANKFURT GLOBAL BUSINESS WEEK ist eine Initiative zur Vernetzung VM Moderation:
regionaler, nationaler und internationaler Wirtschaftsbranchen, die den Prof. Dr. Jochen Vogel
Austausch und den Dialog aktueller Fragen bundelt und

Entscheidungstrager aus Wirtschaft, Politik und Verwaltung

zusammenbringt. i
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