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Potenziale erkennen und nutzen

Was ist die “ports DesiŶaioŶ 
Alliance und seit wann gibt es 

sie?

ϮϬϭϰ ǁaƌ deƌ oizielle )usaŵ-
ŵeŶsĐhluss deƌ “poƌts Desi-
ŶaioŶ AlliaŶĐe, als “teilpass 
arbeiten wir mit einigen Part-
nern allerdings schon deutlich 
länger zusammen. Entstanden 
ist die Idee bereits im Jahr 
ϮϬϬϴ iŵ ‘ahŵeŶ ǀeƌsĐhiede-
Ŷeƌ MaƌkeŶ- uŶd “poŶsoƌiŶg-
beratungen im Sportumfeld. 
IĐh haďe daŵals AŶke “Đhǁaƌz-
ǁäldeƌ keŶŶeŶgeleƌŶt, die 
heute ŵit ihƌeƌ Fiƌŵa BlaĐk-
foresters auch Partner der 
“DA ist. “ie koŵŵt aus deŵ 
Bereich Erlebnisberatung für 
die FƌeizeiiŶdustƌie uŶd diese 
Branche ist dem Sport in eini-
gen Bereichen um viele Jahre 
voraus. Die Erlebnisindustrie 
hat keiŶ so staƌkes KeƌŶpƌo-
dukt ǁie deƌ “poƌt, ǁeshalď 
“eƌǀiĐe- uŶd EƌleďŶisƋualität 
peƌŵaŶeŶt ǁeiteƌeŶtǁiĐkelt 
uŶd opiŵieƌt ǁeƌdeŶ ŵüs-
seŶ, uŵ iŵ Maƌkt ďesteheŶ zu 
köŶŶeŶ. Es giďt geǁisse haƌte 
Kriterien, nach denen man ein 
EƌleďŶis gestalteŶ kaŶŶ uŵ es 

Fußďallkluďs siŶd UŶterŶehŵeŶ. Uŵ ǁirtsĐhatliĐh erfolgreiĐh 
arbeiten zu können, ist es erforderlich, alle Potenziale zu erkennen 

und auszuschöpfen – auch die abseits des Sports. Neben Sponsoring, 

opiŵaler HospitalitǇ VerŵarktuŶg oder TV EiŶŶahŵeŶ spielt 
die Monetarisierung des Stadions und des Stadionumfelds eine 

zuŶehŵeŶd ǁiĐhigere BedeutuŶg. Wir haďeŶ ŵit JeŶs LeoŶhäuser, 
IŶhaďer der “trategieďeratuŶg “teilpass uŶd IŶiiator der “ports 
DesiŶaioŶ AlliaŶĐe, geŶau üďer diese TheŵeŶ gesproĐheŶ.

ǁiƌtsĐhatliĐh eƌtƌagƌeiĐheƌ 
zu machen – und diesen An-
satz habe ich vor rund zehn 
JahƌeŶ keŶŶeŶgeleƌŶt uŶd ŵit 
Steilpass das Potenzial für den 
“poƌt eƌkaŶŶt. Iŵ Fußďall giďt 
es eiŶe HauptatƌakioŶ – das 
Spiel – und eine enorme Im-
mobilie, die im schlimmsten 
Fall nur alle 14 Tage bespielt 
wird, aber viel mehr leisten 
köŶŶte. )iel ǁaƌ es, iŶ dieseŵ 
Bereich Know-how aufzubau-
en und Methoden zu entwi-
ĐkelŶ, ǁie solĐhe IŵŵoďilieŶ 
stäƌkeƌ fƌeƋueŶieƌt uŶd aus-
gelastet ǁeƌdeŶ köŶŶeŶ.
Bei uŶseƌeŶ PƌojekteŶ spieleŶ 
meist zwei Fragestellungen 
eine wesentliche Rolle: Was 
kaŶŶ ŵaŶ ǀoƌ Oƌt ŵaĐheŶ uŵ 
das MaƌkeŶeƌleďŶis zu opi-
ŵieƌeŶ uŶd eiŶe gƌößeƌe )iel-
gruppe ansprechen? Und wie 
ŵuss die KoŵŵuŶikaioŶ aus-
gerichtet sein, damit ich diese 
ŶeueŶ )ielgƌuppeŶ auĐh glauď-
hat eƌƌeiĐheŶ kaŶŶ - ǁie ǁeit 
kaŶŶ iĐh eiŶ Pƌodukt spƌeizeŶ, 
uŵ aŶ Ŷeue )ielgƌuppeŶ-“eg-
ŵeŶte heƌaŶzukoŵŵeŶ?
Mit “teilpass köŶŶeŶ ǁiƌ aus 
unserer Historie der Strate-
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gieberatung heraus bis zu ei-
Ŷeŵ geǁisseŶ PuŶkt glauďhat 
beraten. Da unsere Beratung 
aber zunehmend auch das 
gesamte Umfeld des Stadions 
ďetƌit ;“iĐhǁoƌt DesiŶai-
oŶseŶtǁiĐkluŶgͿ uŶd zǁaŶgs-
läuig auĐh ďauliĐhe Aspekte 
eine Rolle spielen, war die Aus-
weitung des Kompetenzfeldes 
durch ausgewählte Partner ein 
logisĐheƌ “Đhƌit. “o ist die Idee 
deƌ “poƌts DesiŶaioŶ AlliaŶĐe 
eŶtstaŶdeŶ, uŵ ǁiƌkliĐh ǀoŶ 
der Idee/Vision bis zum schlüs-
selfeƌigeŶ Bau ďeƌateŶ zu köŶ-
nen. Als Beispiel: Wir haben 
eiŶe koŵŵuŶikaiǀe Idee, die 
wir gerne in einem Stadion um-
setzen wollen, etwa zu ergän-
zeŶdeŶ GesĐhätsďeƌeiĐheŶ, 
die eine bauliche Veränderung 
erfordern. Als Steilpass haben 
ǁiƌ aďeƌ keiŶeƌlei KoŵpeteŶz 
bei der baulichen Machbar-
keit odeƌ PƌogŶosizieƌuŶg 
ǀoŶ poteŶzielleŶ BaukosteŶ. 
Mit Dƌees & “oŵŵeƌ haďeŶ 
wir jetzt z.B. einen Partner in 
der Alliance, der genau sagen 
kaŶŶ, ǁie solĐhe IdeeŶ geplaŶt 
uŶd geďaut ǁeƌdeŶ köŶŶeŶ 
uŶd ǁas es kostet köŶŶte. Mit 

BlaĐkfoƌesteƌs haďeŶ ǁiƌ ǁie-
deƌuŵ die Eǆpeƌise iŶ deŶ 
BeƌeiĐheŶ PƌozessopiŵieƌuŶg 
sowie Kundenerlebnis und un-
seƌ PaƌtŶeƌ Maǆŵakeƌs eŶtǁi-
Đkelt ǁeltǁeit MisĐhŶutzuŶgs-
desiŶaioŶeŶ uŶd ďƌiŶgt die 
Eǆpeƌise eiŶ, die außeƌhalď 
des uŶŵitelďaƌeŶ “poƌtuŵfel-
des liegt. 
Mit dieseŶ ǀieƌ PaƌtŶeƌŶ köŶ-
nen wir – unabhängig vom 
Sport – sehr umfassend bera-
teŶ. Wiƌ köŶŶeŶ TheŵeŶ ŶiĐht 
Ŷuƌ deŶkeŶ, soŶdeƌŶ auĐh 
koŵplet duƌĐhplaŶeŶ – uŶd 
zwar auf baulicher wie auf 
ǁiƌtsĐhatliĐheƌ EďeŶe.

Giďt es die “ports DesiŶaioŶ 
Alliance mit den vier Partnern 

seit ϮϬϭ4?

Formiert wurde die SDA 2014 
mit den Partnern Steilpass, 
Maǆŵakeƌs uŶd BlaĐkfoƌes-
ters. Bereits davor haben wir 
Pƌojekte iŵ fƌeieŶ VeƌďuŶd 
uŵgesetzt. Dƌees & “oŵŵeƌ 
ist 2017 dazugestoßen, da wir 
ǀeƌstäƌkt auĐh die ďauteĐh-
nische Kompetenz sowie die 
Kompetenz im Bereich Quar-
ieƌseŶtǁiĐkluŶg eiŶďƌiŶgeŶ 
wollen. Nach Themen wie Er-
leďŶisǁeƌtopiŵieƌuŶg, Pƌeis-
stƌategie odeƌ HospitalitǇ ǁiƌd 
seit etwa zwei Jahren die The-
ŵaik ƌuŶd uŵ MisĐhŶutzuŶgs-
desiŶaioŶeŶ iŵŵeƌ ǁiĐhigeƌ 
– das ist das Kompetenzfeld, 
welches die SDA im Sport ver-
ŵutliĐh so koŵpeteŶt ďeƌateŶ 
kaŶŶ ǁie kauŵ eiŶ aŶdeƌes UŶ-
teƌŶehŵeŶ iŵ Maƌkt. Aktuell 
laufeŶ eiŶige Pƌojekte iŶ diese 
‘iĐhtuŶg uŶd ǁiƌ ŵeƌkeŶ, dass 
siĐh deƌ Maƌkt auĐh dahiŶge-

heŶd eŶtǁiĐkelt. Die VeƌeiŶe 
realisieren zunehmend, dass 
sie sich nicht nur auf die Kern-
koŵpeteŶz Fußďall koŶzeŶtƌie-
ren dürfen sondern sich unter-
nehmerisch breiter aufstellen 
ŵüsseŶ – uŶd da köŶŶeŶ ǁiƌ 
auf den unterschiedlichsten 
Ebenen beraten.

Wurden bereits Stadion- 

Projekte uŵgesetzt?

Im Stadionumfeld haben wir 
ŵit deƌ “poƌts DesiŶaioŶ 
AlliaŶĐe aktuell zǁei gƌoße 
Pƌojekte laufeŶ – eiŶes daǀoŶ 
beim SCR Altach in Österreich. 
Iŵ PuďliĐ- uŶd HospitalitǇ-Be-
ƌeiĐh, etǁa ďeiŵ VfB “tutgaƌt, 
dem 1. FC Nürnberg, FK Austria 
Wien, VfL Bochum oder auch 
Ifezheiŵ ‘aĐe Couƌse ǁuƌdeŶ 
ďeƌeits zahlƌeiĐhe Pƌojekte ǀoŶ 
Steilpass und den Mitgliedern 
der Allianz beraten und umge-
setzt. 
EiŶ idealtǇpisĐhes Pƌojekt ist 
jetzt der SCR Altach mit der 
Vision Vorarlberg-Arena. Wir 
koŶŶteŶ deŶ VeƌeiŶ ǀoŶ deƌ 
Vision und dem Potenzial einer 
“tadioŶ-DesiŶaioŶ ŵit üďeƌ-
ƌegioŶaleƌ “tƌahlkƌat üďeƌzeu-
gen. Für den SCR Altach haben 
ǁiƌ eiŶ VisioŶskoŶzept eŶtǁi-
Đkelt uŶd ŵit dieseŵ hat deƌ 
Verein Partner gewonnen, um 
die EŶtǁiĐkluŶg des DesiŶai-
oŶskoŶzepts uŵzusetzeŶ. Das 
ist der Idealfall, wie unsere Be-
ƌatuŶgsleistuŶg siĐh kuƌzfƌisig 
ƌeĐhŶet: Wiƌ faŶgeŶ auf klei-
Ŷeƌ Flaŵŵe aŶ uŶd eŶtǁiĐkelŶ 
das Pƌojekt ďausteiŶŵäßig. Die 
Idee ist, dass der Verein im Dri-
ver Seat bei der weiteren Ent-
ǁiĐkluŶg ist uŶd duƌĐh ǀisioŶä-

ƌe uŶd ǁiƌtsĐhatliĐh fuŶdieƌte 
Strategien Partner und Inves-
toren für den weiteren Wachs-
tuŵ iŶdet. Deƌ VeƌeiŶ pƌoi-
ieƌt iŶ ǀielfäligeƌ Weise ǀoŶ 
deƌ EŶtǁiĐkluŶg, z.B. duƌĐh 
Anteile an einer Betriebsge-
sellsĐhat odeƌ auĐh duƌĐh “Ǉ-
Ŷeƌgieefekte. Mit eiŶeŵ pas-
seŶdeŶ Uŵfeld kaŶŶ deƌ Kluď 
z.B. seiŶeŶ HospitalitǇ-BeƌeiĐh 
eiŶfaĐheƌ, öteƌ uŶd zu höhe-
ren Preisen auch ausserhalb 
deƌ “pieltage ǀeƌŵaƌkteŶ.

Wie eŶtsteht so eiŶ Projekt 

eigeŶtliĐh?

Den SCR Altach haben wir 
im Rahmen eines Kongres-
ses keŶŶeŶgeleƌŶt uŶd uŶs 
ausgetauscht. Der Klub hat 
sehr schnell das Potenziale 
gesehen, welches wir mit der 
BeƌatuŶg akiǀieƌeŶ köŶŶeŶ. 
Das Team des SCR Altach ist 
uŶglauďliĐh eŶgagieƌt, kaŶŶ 
aber aus Kapazitätsgründen 
nicht alle erforderlichen Kom-
petenzfelder belegen und ab-
arbeiten. Also haben wir den 
Steilpass Strategie-Prozess 
;MoŶeiziŶg EŵoioŶsͿ ge-
startet und im Rahmen eines 
KiĐk-Of Woƌkshops die poteŶ-
zielleŶ Eƌtƌagsfeldeƌ aŶalǇsieƌt 
– Preisstrategie, Hospitali-
tǇstƌategie, PuďliĐ-MögliĐhkei-
teŶ, CateƌiŶg, MaƌkeŶposiio-
nierung, Sponsorenhierachie, 
Veƌtƌieďsstƌuktuƌ, Iŵŵoďilie, 
etĐ. Wiƌ klopfeŶ daďei sǇste-
ŵaisĐh alle MoŶetaƌisieƌuŶgs-
potenziale des Vereins ab, 
ideŶiizieƌeŶ EƌtƌagsĐhaŶĐeŶ 
uŶd eŶtǁiĐkelŶ eiŶeŶ stƌategi-
sĐheŶ FahƌplaŶ füƌ kuƌz-, ŵit-
tel- uŶd laŶgfƌisige ChaŶĐeŶ. 
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DuƌĐh die “poƌts DesiŶaioŶ 
AlliaŶĐe köŶŶe ǁiƌ ŶiĐht Ŷuƌ 
Vision, Strategie und Mar-
keŶďeƌatuŶg leisteŶ, soŶdeƌŶ 
köŶŶe diese IdeeŶ auĐh auf 
die Immobilie Stadion sowie 
die aŶgƌeŶzeŶde DesiŶaioŶ 
übertragen. Das hebt uns von 
allen anderen Unternehmen 
iŵ Maƌkt aď. Wiƌ ďƌeĐheŶ das 
Theŵa Leiidee uŶd VisioŶ auf 
eiŶe ŵoŶetaƌisieƌďaƌe “tƌuk-
turen herunter. Das nenne wir 
den Brand und Venue-Ansatz: 
DuƌĐh MaƌkeŶspƌeizuŶg uŶd 
KoŵŵuŶikat ioŶsstƌategie 
Ŷeue )ielgƌuppeŶ geǁiŶŶeŶ 
und durch ein intelligentes Er-
lebnisdesign vor Ort eine op-
iŵale MoŶetaƌisieƌuŶg dieseƌ 
Potenziale erzielen. 

Gibt es von der Grund-Idee 

große UŶtersĐhiede zǁisĐheŶ 

einem Klub wie dem SCR Al-

tach und Top-Klubs aus der 

deutsĐheŶ BuŶdesliga?

VoŶ deƌ Idee uŶd deƌ Methodik 
ist es ähnlich. Aber natürlich 
hat ein großer Klub mit einer 
staƌkeŶ MaƌkeŶposiioŶieƌuŶg 
aŶdeƌe MögliĐhkeiteŶ. Die 
Strategien sind daher grundle-
gend verschieden. Da spielen 
das Einzugsgebiet, das Potenzi-
al des Uŵfeldes, die poliisĐh-
ǁiƌtsĐhatliĐhe “ituaioŶ odeƌ 
die VeƌeiŶsstƌuktuƌ eiŶe ‘olle. 
Es gibt gewisse Erfolgsprämis-
sen, die bei jedem Klub bzw. 
jedeƌ DesiŶaioŶ ǀoƌhaŶdeŶ 
sein müssen, aber in welcher 
Ausprägung ist höchst indivi-
duell.

Was ǁäreŶ solĐhe Erfolgsprä-

ŵisseŶ?

)uŵ eiŶeŶ das Theŵa Dife-
renzierung – wofür steht ein 
Kluď, sĐhat eƌ es eiŶe eiŶzig-
aƌige PosiioŶieƌuŶg zu eƌƌei-
ĐheŶ? EiŶ zǁeiteƌ PuŶkt ist die 
DiǀeƌsiizieƌuŶg des Pƌodukts 
– um eben nicht nur ein sch-
ŵales )ielgƌuppeŶsegŵeŶt zu 
erreichen, sondern eine mög-
liĐhst ďƌeite )ielgƌuppe aufs 
Aƌeal zu ďekoŵŵeŶ. Häuig 
sind Preisstrategie und Preis-
DiǀeƌsiikaioŶ eiŶ uŶgeŶutztes 
PoteŶzialfeld iŶ deŵ ŵit ƌelaiǀ 
geringen Aufwand enorme Er-
tƌagsĐhaŶĐeŶ akiǀieƌt ǁeƌdeŶ 
köŶŶeŶ. Viele Kluďs ŵaĐheŶ 
siĐh zu ǁeŶige GedaŶkeŶ zuŵ 
Thema Pricing. Ein schneller 
und einfacher Ansatz ist etwa, 
üďeƌ ŵuliopioŶale Pƌeisstƌa-
tegieŶ die EƌtƌagssituaioŶ uŶ-
ŵitelďaƌ zu ǀeƌďesseƌŶ. 
WiĐhig ist, deŶ gaŶzeŶ “tƌauß 

an Maßnahmen zu einem 
sĐhlüssigeŶ GesaŵtkoŶzept 
zusammenzuführen. Für den 
FK Austria Wien haben wir 
etǁa die Leiidee „DƌehsĐhei-
ďe füƌ Fußďall uŶd WiƌtsĐhat͞ 
eŶtǁiĐkelt, ǁelĐhe als Naƌ-
ƌaiǀe uŶd ƌoteƌ FadeŶ iŶ deƌ 
KoŵŵuŶikaioŶ eiŶgesetzt 
ǁeƌdeŶ kaŶŶ. “olĐhe Leiide-
eŶ uŶd “toƌies siŶd ǁiĐhig 
füƌ eiŶe staƌke AusdifeƌeŶzie-
ƌuŶg ďei deƌ VeƌŵaƌktuŶg uŶd 
PƌeisdifeƌeŶzieƌuŶg. Beiŵ VfB 
“tutgaƌt giďt es ďeispielsǁeise 
ǀieƌ HospitalitǇ-BeƌeiĐhe. Mit 
einem jeweils individuellen 
Naƌƌaiǀ füƌ jedeŶ dieseƌ Beƌei-
Đhe köŶŶeŶ spezielle )ielgƌup-
peŶsegŵeŶt gezielt eŵoioŶal 
angesprochen und Preisunter-
sĐhiede iŵ AŶgeďot glauďhat 
ǀeƌŵitelt ǁeƌdeŶ. Das hilt ďei 
deƌ Pƌeis-DifeƌeŶzieƌuŶg uŶd 
deƌ KoŵŵuŶikaioŶ.
AuĐh die Veƌtƌieďsstƌuktuƌ 
ist eiŶ Theŵa. Viele kleiŶeƌe 
VeƌeiŶe haďeŶ PoteŶial ďeiŵ 
Ausďau deƌ Veƌtƌieďsstƌuktuƌ 
uŶd ŵit ƌelaiǀ eiŶfaĐheŶ Maß-
ŶahŵeŶ kaŶŶ ŵaŶ hieƌ uŶteƌ-
stützen. Mit unserer Tochter-
iƌŵa ǁoǁϮspoƌts setzeŶ ǁiƌ 
z.B. ein professionelles Lead-
Management auf und helfen 
Vereinen, z.B. 1.000 Firmen im 
Maƌkt ŵit eiŶeƌ ŶeueŶ koŵ-
ŵuŶikaiǀeŶ Idee odeƌ eiŶeŵ 
iŶŶoǀaiǀeŶ HospitalitǇ Pa-
ket zu koŶtakieƌeŶ. Das kaŶŶ 
eiŶ Kluď iŵ TagesgesĐhät gaƌ 
nicht leisten und wir setzen mit 
unserem Know-how und unse-
ƌeƌ “tƌuktuƌ deŶ eƌsteŶ “Đhƌit 
füƌ laŶgfƌisigeŶ WaĐhstuŵ.

Das heißt gruŶdsätzliĐh dürte 
PoteŶzial für derarige VeräŶ-

derungen überall vorhanden 

seiŶ?

Wir haben für Vereine aus der 
zweiten Liga, für Klubs aus Ös-
terreich und Top-Vereine aus 
Deutschland gearbeitet und es 
gaď keiŶeŶ Kluď ďei deŵ oh-
ŶehiŶ sĐhoŶ alles peƌfekt ǁaƌ. 
)uŵ Teil ƌeiĐht es, eiŶe “Đhƌau-
be minimal zu drehen, um 
einen zusätzlichen sechsstel-
ligen Rohertrag zu erwirtschaf-
ten. Und wenn alle Bereiche 
aŶalǇsieƌt ǁeƌdeŶ iŶdeŶ ǁiƌ 
iŵŵeƌ ofeŶe PoteŶziale. Deƌ 
gƌößte Fehleƌ ist “illstaŶd. Deƌ 
IŶŶoǀaioŶsgƌad iŵ “poƌt ist 
verglichen mit anderen Bran-
ĐheŶ ;z.B. Autoŵoďil- odeƌ 
HotelleƌieͿ ƌelaiǀ geƌiŶg. MaŶ 
ǀeƌlässt siĐh sehƌ staƌk auf seiŶ 
KeƌŶpƌodukt uŶd ǀeƌŶaĐhläs-
sigt dƌuŵheƌuŵ zu häuig ǀie-
le Aspekte. Wiƌ keŶŶeŶ leideƌ 
einige Fälle, in denen der Kun-
de trotz drohender Anzeichen 
keiŶeŶ HaŶdluŶgsďedaƌf sah 
;„uŶseƌ HospitalitǇ-BeƌeiĐh ist 
auĐh so ǀoll͞Ϳ. Kuƌze )eit spä-
ter brechen mit einem Mal 
die EiŶŶahŵeŶ koŵplet ǁeg, 
ǁeil das Pƌodukt üďeƌholt ist. 
Das geht daŶŶ ot sĐhleiĐheŶd, 
manchmal aber auch ganz 
sĐhŶell. Deƌ Gast koŵŵt daŶŶ 
nicht nur ein bisschen weniger, 
sondern auf einmal gar nicht 
mehr. Das passiert, wenn Klubs 
es verpassen regelmäßig in ihr 
Pƌodukt uŶd ihƌ EƌleďŶis zu iŶ-
ǀesieƌeŶ.
Es gibt einige Anzeichen im 
Maƌkt, dass es iŶ )ukuŶt iŵ-
mer bessere Konzepte braucht, 
uŵ die AƌeŶeŶ ǁiƌtsĐhatliĐh 
ďetƌeiďeŶ zu köŶŶeŶ. Deƌ Fo-
kus auf deŶ ƌeiŶeŶ “pieltag 

wird dafür nicht mehr aus-
reichend sein, Konzepte mit 
einem 365 Tage Ansatz wer-
deŶ pƌoiieƌeŶ. Es giďt iŵŵeƌ 
mehr Vereine, die sich als 
Unternehmen verstehen und 
alle Monetarisierungspotenzi-
ale ausschöpfen müssen und 
dabei wollen wir mit Steilpass 
uŶd deƌ “poƌts DesiŶaioŶ Al-
liance unterstützen.

VITA 
JeŶs LeoŶhäuser
Inhaber Agentur Steilpass

Jens Leonhäuser sammelte bereits

während seines Studiums Erfahrun-

geŶ iŵ „MarkeiŶg ďeloǁ the liŶe͞ 
– an vorderster Front! Nach seinem 

Abschluss als Diplom-Sportökonom 

;BaǇreuthͿ uŶd deŵ EuropeaŶ Mas-

ter of “ports aŶd BusiŶess ;LeedsͿ 
führte er für Agenturen Projekte 

iŵ EǀeŶtŵarkeiŶg uŶd “poŶsoriŶg 
durch. In der Marken- und Strate-

gieberatung unterstützt er mit Steil-

pass seit ϮϬϬϯ BraŶds, VereiŶe, “ta-

dionbetreiber und Kommunen bei 

der ǁirtsĐhatliĐheŶ OpiŵieruŶg 
ihrer Angebote.
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Das “tadioŶ des “CR AltaĐh aus der Luft. Die „VisioŶ Vorarlďerg-AreŶa͞ soll hier iŶ deŶ koŵŵeŶdeŶ JahreŶ 
Wirklichkeit werden.


