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«Wir werden die Kontaktzahlen
stark ernohen!»

Nachdem im Schweizer Sport mit dem
Pay-TV-Kanal Teleclub der Cinetrade
AG ein neuer TV-Player das Spielfeld
betreten hat, ist nichts mehr wie zuvor.
Der Sport, die Medien und die Sponso-
ren miissen umdenken: Das Publikum
wandelt sich zusehends vom Schweizer
TV-Sportbeziiger zum ernst zu nehmen-
den TV-Sportkunden. Sich gegenseitig
zu finden, scheint auf Anhieb nicht im-
mer einfach und Bedarf einer gewissen
Gewohnung, das zeigt die erste Saison
im Schweizer Eishockey und Fussball
mit Pay-TV und Free-TV. Durch den ge-
planten massiven Ausbau der exklusiven
Live-Spiele und Wiederholungen strebt
Teleclub gemeinsam mit Bluewin-TV
eine markante Erhohung der Kontakt-
zahlen im Fussball und Eishockey an.
Hinzu kommt die schrittweise Integrati-
on von elektronischen Multimedia-Platt-
formen wie Internet (Sportradio.ch und
Sporttv.ch) und Mobile-Services fiir ein
durchgdngiges Informations- und Un-
terhaltungserlebnis.

Roger Feiner

roger.feiner@kitag.com

Sportchef Teleclub, Mitglied der Geschéftsleitung
CT Cinetrade AG

Herr Feiner, vor kurzem wurde die erste Saison im Schweizer Eis-
hockey und Fussball im Bezahlfernsehen von Teleclub abgeschlos-
sen. Wie sieht die Bilanz im ersten Jahr aus?

Roger Feiner: Wir sind sowohl im Eishockey als auch im Fussball
zufrieden. Wir haben uns auf die Fahne geschrieben, professionel-
T E L Ec LU B les und exklusives Sportfernsehen zu zeigen. Ich denke, das haben
DAS BESTE. ZUERST. wir in einem ersten Schritt gut umgesetzt. Das positive Feedback
sowie die hohe Akzeptanz beim Fernsehpublikum und von Seiten
des Sports sind ein klares Indiz, dass wir uns gemeinsam auf dem
richtigen Weg befinden.



Welche bedeutenden Zielsetzungen ha-
ben Sie erreicht und welche nicht? Wo
wollen Sie besser werden?

Feiner: Verbessern kann und sollte man
sich immer, das ist klar. Beispielswei-
se im Bereich der Sportkommentie-
rung, bekanntlich ein Dauerthema in
der Schweizer Sportberichterstattung.
Verbesserungen sind zudem in den
Sprachregionen Romandie und Tessin
vorgesehen, wo wir liber Bluewin-TV
zurzeit noch Ausbaupotenzial haben. In
der deutschsprachigen Schweiz jedoch
haben wir unsere Primérzielsetzun-
gen erreicht: Sender-Awareness, hohe
Marktakzeptanz und vor allem auch die
professionelle Spieliibertragung aller
Matches.

Was hat die Lancierung von Bluewin-TV
im letzten November bisher gebracht,
tiber dessen Plattform der Teleclub 14
Kandile nutzen kann?

Feiner: Enorm viel, vor allem in den
Regionen! Besonders in Bezug auf die
erwdhnte Awareness von Teleclub. In
der deutschsprachigen Schweiz ist Tele-
club als Filmsender gut etabliert, auch
die Sportfans haben sich an unser brei-
tes Angebot im nationalen und internati-
onalen Sport gewdhnt. In der Romandie
und im Tessin hingegen war Teleclub nie
ein Thema. Da werden wir heute noch
eher als Bluewin-TV wahrgenommen,
sind aber mit unserem Teleclub-Sport-
Brand auf gutem Weg.

Wie viele Kunden haben Bluewin-TV
abonniert beziehungsweise kénnen nun
das Sportpaket von Teleclub empfangen?

Feiner: Gemiss den veroffentlichten
Zahlen von Swisscom haben weit mehr
als 40'000 Haushalte bereits Bluewin-
TV abonniert.

Im Eishockey kam in der Finalrunde
kurzzeitig eine gewisse Polemik auf,
weil die SRG neu weniger Spiele zeigen
konnte. Was lief schief?

Feiner: Nichts! Wir waren in dieser
Zank-Situation zwischen der SRG und
der Eishockey-Liga nur in der Beo-
bachterrolle und haben genau das tiber-
tragen, was uns vertraglich zustand. Es
war offensichtlich nicht allen klar, dass
wir auf Teleclub alle Spiele zeigen kon-
nen, die SRG in den Viertelfinals ab der

dritten Runde neu jeweils nur ein Spiel
iibertrdgt und nicht mehrere, wie das
bisher der Fall war. Daran haben sich
offensichtlich noch nicht alle Zuschau-
er gewohnt. Obwohl wir klar kommu-
niziert haben, dass Teleclub alle Spiele
ibertragt, war es fiir eine grosse Mehr-
heit eine Art Schockerwachen, dass
nicht mehr alle Finalrundenspiele auf
dem offentlichrechtlichen Sender aus-
gestrahlt wurden.

Heisst das nun, dass Sie die neue TV-
Situation im Sport bei den Zielgruppen
nicht ausreichend kommuniziert haben?

Feiner: Ich denke nicht. Die Medien haben
tiber die neue TV-Situation im Schweizer
Sport ausfiihrlich berichtet. Gleichzeitig
haben wir mittels Werbekampagnen in-
formiert. Nicht zu vergessen die unzahli-
gen Programmbhinweise in den Zeitungen
und TV-Magazinen. Die Hardcore-Fans
wissen, auf welchem Sender was lauft.
Leichte Verwirrung ist wahrscheinlich
bei den Gelegenheits-Sportkonsumenten
entstanden. Das war im ersten Jahr jedoch
nicht anders zu erwarten — selbst mit mehr
Werbedruck hitte man daran wohl nicht
viel dndern kdonnen.

Welche Zielsetzungen stehen nun im
zweiten Jahr im Vordergrund?

Feiner: Einerseits geht es darum, das
bisher Erreichte zu konsolidieren, aus-
zubauen und die geplanten Erweite-
rungsplattformen im Internet und Mo-
bilfunk weiter ziigig voranzutreiben.
Andererseits wollen und werden wir die
hohen Erwartungen erfiillen, inklusive
der technischen Verfligbarkeit unserer
Sportprodukte.

Haben die Sponsoren im Fussball und
Eishockey in der ersten Saison mehr TV-
Prisenz erhalten als vor dem Einstieg
von Teleclub?

Feiner: Uber Teleclub und Bluewin-TV
haben wir im Fussball am Ende der Sai-
son 2006/2007 mit unserem TV-Kon-
taktpotenzial bereits die Kontaktzahl
erreicht, wie Sat 1 Schweiz mit 26 Live-
Spielen im Free-TV. Im Eishockey sind
die TV-Kontakte bei mehr Live-Spielen
und Wiederholungen noch hdher.

Ihre Berechnungen beruhen, wie bei
allen Pay-TV-Anbietern, auf der An-
zahl Haushalte mit entsprechendem
Empfang. Die Haushalte allein sagen
jedoch nichts aus beziiglich der tat-
sdchlichen Einschaltquoten. Eine Mo-
gelpackung?

Feiner: Nein, dies soll es nicht sein.
Wir rechnen pro Teleclub-Haushalt mit
2,4 Personen. Von den rund 90'000 Te-
leclub-Haushalten haben mittlerweile
iiber 45'000 das Sportpaket abonniert.
Das ergibt tiber 100'000 Zuschauer. Ge-
hen wir weiter davon aus, das von diesen
Sportzuschauern acht Prozent — und das
ist bewusst vorsichtig gerechnet — die
Live-Spiele und rund zwei Prozent die
Wiederholungen mitverfolgen, dann er-
gibt dies zusammen mit den iiber 40'000
Bluewin-TV-Haushalten, die direkt via
Fernbedienung das Teleclub-Abo bu-
chen beziehungsweise alle Spiele iiber
Einzelabruf zu einem Franken beziehen
konnen, eine Kontaktzahl von 3 bis 5
Millionen allein fiir die Fussball-Uber-
tragungen, bei einer weiterhin steigen-
den Abo-Zahl fiir Teleclub und beson-
ders fiir Bluewin-TV. Entsprechend
mehr werden es fiir das grossere Vo-
lumen Live-Spiele im Eishockey sein.
Im Ubrigen mdchte ich erwihnen, dass
Einschaltquoten, wie sie in der Schweiz
und im Ausland »



» erhoben werden, Hochrechnungen
sind. Der Werbemarkt goutiert unseren
Rechnungsansatz speziell auch vor dem
Hintergrund des Full-Service-Gedan-
kens, da wir nicht nur via Television
Leistungen anbieten, sondern eine gan-
ze Reihe Zusatzleistungen offerieren.

Trotzdem: Insgesamt weniger Zuschau-
er, die einfach mehr Spiele schauen.
Sponsoren suchen im Sport aber pri-
mdr Einschaltquoten beziehungsweise
Reichweite!

Feiner: Aber eben nicht nur! Dank Tele-
club sind Sponsoren jetzt noch niher an
der gewiinschten Zielgruppe! Auf die-
ser Basis haben wir im ersten Jahr die
Kontaktzahlen kontinuierlich steigern
konnen. Wir gehen davon aus, dass dies
auch in den kommenden Jahren der Fall
sein wird. Ich betone, dass Sponsoren
im Fussball und Eishockey bereits ab
der ersten Saison mit Teleclub und der
zusétzlichen Verbreitung tiber Bluewin-
TV insgesamt durch mehr TV-Prasenz
und mehr Nihe beziehungsweise weni-
ger Streuverluste bei den Zielgruppen
profitieren konnten. Hinzu kommen die
Ubertragungen im Free-TV. Mit der von
Swisscom angestrebten Erhohung der
Bluewin-TV-Abonnenten bis zum Ende
des Jahres wird sich die Kontaktzahl
weiter signifikant erh6hen.

Wie entwickelt sich Bluewin-TV?

Feiner: Bluewin-TV kann im Vollaus-
bau bald einmal 75 Prozent der Schweiz
abdecken. Dies ist eine wichtige Bot-
schaft an alle Interessierten! Man kann
also nicht von einer Minderheit spre-
chen. Die Swisscom-Verantwortlichen
arbeiten mit Hochdruck daran, diese
Abdeckung schnellstmdglich  sicher-
zustellen. Daneben mochte ich erneut
auf die tollen und neuartigen Features
hinweisen, die eine weitere Dimension
des TV-Konsums ermdoglichen. Wenn
man als Konsument oder Konsumentin
alle Moglichkeiten ausschopft — welche
auch immer weiterentwickelt werden —,
steht Bluewin-TV beziiglich Preis und
Leistungen konkurrenzlos im Markt.
Mit Bluewin-TV wird man zum eigenen
Programmdirektor fiir TV und Radio.
Die Installation dieser Technologie ist
problemlos. Speziell erwdhnen mdchte
ich die Mdglichkeit, die tollsten Spiele
fiir nur einen Franken pro Begegnung
einfach und schnell als Pay-Per-View

zu beziehen. Diese und weitere Vorteile
werden sich auf die Dauer durchsetzen.
Wir befinden uns in einem Prozess, der
bekannterweise in der Schweiz manch-
mal etwas lidnger dauern kann, auch
wenn die jetzigen Buchungen ein ande-
res Bild zeigen. Dank Bluewin-TV ist
man beziiglich «Sportsehen» bestens
ausgeriistet und muss keine Konzessio-
nen eingehen.

Mit der bisherigen Konstellation im
Fussball, 72 Live-Spiele im Teleclub,
zehn Live-Spiele und Zusammenfas-
sungen aller Spiele bei der SRG und 26
Live-Sonntagsspiele auf Sat 1 Schweiz
war der Druck fiir die Fussballfans nicht
sonderlich gross, Teleclub als Sport-
sender abonnieren zu miissen, um ihre
Lieblingsteams verfolgen zu kénnen.

Feiner: Stimmt. Aber die Fussballfans
werden mit unserem kontinuierlichen
Ausbau des Spielangebots bald erken-
nen, dass sie bei Teleclub das national
umfassendste Angebot erhalten und ih-
nen kein Spiel entgeht.

Was wird denn nun neu im zweiten Jahr?

Feiner: Neu werden wir ab der Saison
2007/2008 alle Spiele der Axpo Su-
per League im Fussball und der Nati-
onalliga A im Eishockey zweisprachig
produzieren. Bisher war dies bei gut
der Hilfte der Ubertragungen der Fall.
Ebenfalls neu zeigen wir deutlich mehr
Live-Spiele im Eishockey und Fussball.
Konkret vier der fiinf Spiele jeder Axpo-
Super-League-Runde live und exklusiv
als Bestandteil des Teleclub-Sportabon-

nements und ebenso als Pay-Per-View
(Teleclub Live-Events im Einzelabruf
zu einem Franken). Das bisherige Live-
Spiel auf Sat 1 Schweiz wird wie ange-
kiindigt nicht mehr weitergefiihrt. Im
Free-TV wird die SRG in der Qualifi-
kationsphase des Eishockeys weiterhin
acht und in den Play-Offs bis 15 Spiele
live senden konnen. Im Weiteren sind
wir daran, die bisherige Sportredaktion
im Fussball und Eishockey bei Teleclub
zu integrieren und neu zu strukturieren.
Bisher war es so, dass die Sportredakti-
on in unserem Auftrag von Ringier-TV
ausgefiihrt wurde. Mit dem Integrati-
onsschritt wollen wir unter der neuen
Leitung von Adrian Fetscherin die Re-
daktionsidentifikation mit dem Sender
erhdhen.

Was bedeutet dieser Ausbau auf Teleclub
(ausgewdhlte Spiele) und Bluewin-TV
(alle Spiele) im Detail und in Zahlen,
speziell fiir Sponsoren?

Feiner: Statt 72 Live-Spiele werden
es von insgesamt 180 Events der Axpo
Super League neu iiber 130 Live-Spiele
sein. Auch bei den Wiederholungen gibt
es eine Steigerung von 200 auf neu 300
Spiele. Das ergibt eine Erhohung der
TV-Prisenz des Fussballs um 65 Pro-
zent von 400 auf 660 Stunden! Im Free-
TV kann die SRG pro Saison weiterhin
maximal zehn Spiele live und Zusam-
menfassungen aller Spiele ausstrahlen.
Im Eishockey présentiert sich die Situ-
ation so, dass wir statt 217 Live-Spielen
neu ab der Saison 2007/2008 250 Spiele
live zeigen, und statt 440 Wiederholun-
gen neu 500. Das bewirkt eine Steige-
rung der TV-Priasenz um 12,5 Prozent
von bisher 1280 auf neu 1440 Stunden
Eishockey!

Sie arbeiten auf Teleclub beim Schwei-
zer Fussball und FEishockey mit kom-
merziellen Partnern zusammen. Wie
argumentieren Sie gegeniiber diesen
Sponsoren? Erfolgt das Pricing auf der
Basis der genannten Zahlen?

Feiner: Nein. Wir haben aufgrund un-
serer Marktkenntnisse einen fairen Pa-
ketpreis pro Saison zusammengestellt.
Die tiber 2000 TV-Trailer sowie die ab
der neuen Saison 2007/2008 verstirkte
Promotion in den Kinos von Cinetrade
nicht einmal eingerechnet. Fair heisst,
einen Preis zu finden, mit dem sowohl
wir als auch die Partner »
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» leben konnen. Eine Vollkostenrech-
nung wiirde jeglichen Budgetrahmen
sprengen. Der Werbemarkt erhdlt von
uns einen tollen Gegenwert. Es ist mir in
diesem Zusammenhang ein besonderes
Anliegen, allen Partnern verstdndlich
zu machen, dass sie durch ein ausgewo-
genes und faires Leistungspaket einen
wichtigen Beitrag fiir alle Beteiligten
leisten, sodass der Sport auf dem Sen-
der immer besser werden kann. Ein
besseres Produkt generiert automatisch
mehr Kontakte in jedem Bereich, und
das liegt im Endeffekt auch im Interesse
der Sponsoren. Entscheidend sind nicht
Kontrollzahlen bis auf drei Stellen nach
dem Komma, viel wichtiger ist, dass
alle Beteiligten eine harmonische und
eingeschworene Familie bilden und so
das Produkt gestirkt werden kann.

Familie ist gut — inwieweit sind denn die
Mitglieder schon erwachsen?

Feiner: Fast alle; die grossten Defizi-
te sehe ich noch im Sport. Ich pladiere
und kdmpfe seit Jahren dafiir, dass der
Sport, und dabei besonders die Klubs,
erkennen, dass das Fernsehen nicht ein-
fach nur ein Geldlieferant, sondern der
wichtigste Partner ist, um das Produkt
Sport gemeinsam mit den Sportvertre-
tern besser zu machen — zum Profit al-
ler. Die alte FIFA-Weisheit «make the
game better and take it to the world»
sehe ich auch als Basis unseres Wir-
kens. Es braucht beide: diejenigen, die
den Sport besser machen und jene, die
den Sport nach aussen tragen. Beide
Wirkungen kénnen durch beide Partner,
den Sport und das Fernsehen, zugleich
erfiillt werden. Dann sind sie zusam-
men stark. Im Eishockey verlduft die
Entwicklung in dieser Richtung ausge-
sprochen positiv, im Fussball hingegen
liegt noch Potenzial brach. Ich wiinsche
mir, dass der Fussball und wir, Teleclub,
in der ndchsten Saison noch mehr Nédhe
zueinander gewinnen, dass wir uns ver-
mehrt austauschen und besser an einem
Strick ziehen.

Was unternehmen Sie jetzt? Betreiben
Sie Familientherapie im Fussball?

Feiner: So dhnlich. Die letztjahrigen
Entwicklungsprozesse im Eishockey
haben sich bewéhrt. Das versuchen
wir nun auch im Fussball umzusetzen:
mehr Einladungen an die Klubs und
mehr Einzelgespriache mit den Schalt-
stellen. Das ist zwar sehr zeitaufwén-
dig, aber anders wohl nicht I&sbar.
Dabei sollte nicht die Vermarktung des
Produkts im Vordergrund stehen — wie
das heute noch meistens der Fall ist
— sondern eben die gemeinsame Ver-
besserung des Produkts Fussball! Im
Eishockey leben wir die Partnerschaft
mit den Clubs auf allen Ebenen. Dazu
gehort auch, dass uns die Clubs kom-
munikative Prdsenz im Rahmen der
Clubmoglichkeiten (Grossbildschirm,
Club-Magazin etc.) gewdhren — im
Sinne des gemeinsamen Weiterkom-
mens. Im Fussball werden wir leider
noch allzu hiufig als aussenstehende
Dritte betrachtet, wobei es auch hier
lobensswerte Beispiele gibt. Heute ist
langst erwiesen, dass ein starkes TV-
Sportprodukt automatisch mehr Be-
sucher in den Stadien generiert. Von

einer Konkurrenzsituation kann also
nicht die Rede sein, wohl aber von Ge-
spriachsdefiziten.

Warum definieren Sie gewisse Marke-
tingleistungen nicht einfach von vorn-
herein vertraglich?

Feiner: Das ist leider schwierig, weil
A die Liga nur bedingt iiber Marke-
tingleistungen der Klubs verfiigen
kann, und B, weil solche Details, die
zwar sehr wichtig sind, bei ziigigen
Vertragsverhandlungen oft in einem
mehr oder weniger verbindlichen Ne-
bensatz geregelt werden. Zudem bin ich
der Meinung, dass gewisse Leistungen
nicht erst durch detaillierte Vertrags-
positionen moglich sein sollten, son-
dern allein schon durch die Einsicht,
dass ein Sportprodukt nur gemeinsam
gestarkt werden kann, und den Willen,
Hand fiir notwendige Massnahmen zu
bieten.

Inwieweit haben Sie Qualitdtsunterschie-
de bei der TV-Produktion im Fussball
und Eishockey festgestellt? Gibt es Neu-
erungen bei der Produktion?

Feiner: Wir sind mit der Fernsehproduk-
tion im Fussball und Eishockey zufrie-
den. Zusammen mit der SRG haben wir



uns verpflichtet, fiir die TV-Produktion
ab dem zweiten Jahr nochmals eine Aus-
schreibung zu machen. Auf Wunsch der
SRG sollte das tpc (TV Productioncen-
ter Ziirich) die Chance erhalten, bei der
Vergabe des Produktionsauftrags noch-
mals ins Rennen zu kommen — was dem
Unternehmen auch gelang. Die néchsten
zwei Jahre ist das tpc offizieller Host
Broadcaster unserer TV-Signale, sowohl
im Fussball als auch im Eishockey.

Bekanntlich kénnen auslindische TV-
Produktionsfirmen giinstig produzieren.
Wie kommt es, dass das tpc den Produk-
tionsauftrag erhielt. Hat die SRG die
Differenz einer moglicherweise giinsti-
geren Offerte iibernommen, damit das
Tochterunternehmen tpc den Zuschlag
erhdlt?

Feiner: Diese Frage kann ich nicht
beantworten. Fakt ist, dass wir mit der
SRG vertraglich vereinbart haben, dass
das tpc den Auftrag erhilt, wenn es ge-
geniiber den Offerten von Mitbewerbern
Schritt halten kann. Diese Auflage hat
das tpc erfiillt.

Inwieweit setzen Sie ab der neuen Sai-
son bei der TV-Produktion auf zusdtzli-
che Kameras, Studiobegleitung vor Ort
und virtuelle Einblender oder gar Inno-
vationen?

Feiner: Es gibt bei jeder Sport-Ubertra-
gung einen gewissen Produktionsstan-
dard, der gewihrleistet sein muss. Dar-
iiber hinaus bin ich mir nicht sicher, ob
die Zuschauer merken oder iiberhaupt
goutieren, wenn zusétzliche Kameras
und Perspektiven eingesetzt werden. Ist
es denn wirklich nétig, dass bei jedem
Spiel vor Ort ein Sportstudio eingesetzt
wird, allenfalls noch in Verbindung mit
einem Hauptstudio? Was den Sportfan
wirklich interessiert ist der Sport, das
Spektakel und die Begeisterung in der
Arena. Deshalb beschranken wir uns in
der Berichterstattung pro Spielrunde auf
jeweils nur einen Show Case (Haupt-
spiel), mit Studio und zusitzlichen Fea-
tures und Hintergrundberichten, bei den
restlichen Spielen konzentrieren wir uns
auf die Live-Ubertragung. Als spannen-
de Innovation bringen wir die techni-
sche Weltneuheit, Spielsituationen iiber
die normale TV-Produktion aufzuneh-
men, durch eine Spezialsoftware in 3-
D aufzuldsen und auf dem Bildschirm
virtuell darzustellen. Das Produkt heisst

«Liberovision» und wurde von drei
Schweizer ETH-Studenten entwickelt.
Wir unterstiitzen dieses Projekt seit ei-
nem Jahr und werden «Liberovision»
ab Monat Juli auf Teleclub einsetzen,
in der Schweiz exklusiv fiir zwei Jahre.
Im Fussball und im Eishockey produ-
zieren wir nach dem Motto: «reduce to
the max» — auf qualitativ hohem Ni-
veau. Erklirte Strategie ist es ja, den
Sport nicht nur iiber das Fernsehen
zu verbreiten, sondern auch tiber neue
Medien wie Internet und Mobilfunk.

Und wie weit sind Sie mit dieser Triple-
Play-Strategie?

Feiner: Durch die Ubernahme der
Sportradio.ch AG im letzten April sind
wir im Onlinebereich einen grossen
Schritt weitergekommen. Zudem hatten
wir das Glick, mit Adrian Fetscherin,
dem Griinder von Sportradio.tv und Sport-
tv.ch, einen engagierten Gesamtleiter
der Sportredaktion zu gewinnen, der
als Pionier in diesem Bereich tiber sehr
viel Erfahrung verfiigt. Nun sind wir
aktuell damit beschiftigt, die erwihnte
Sport-redaktion zu biindeln, technisch
auszustatten und die Onlineplattformen
in die Programmangebote von Teleclub
zu integrieren. Beispielsweise iiber die
Sportportalseite von Bluewin. Kiinftig
ist aber auch der Aufbau von mobilen
Services geplant. Online- und Mobi-
le-Redaktion fliessen dann zusammen.
Natiirlich wird es auch neue Produkte
geben. Auf der Hand liegen mobile Ser-
vices wie ein Sportflash zum Schweizer
Fussball und Eishockey. Das Fernse-
hen wird jedoch weiterhin den grdssten
Stellenwert haben. Die Masse ist nach
wie vor tiber das Fernsehen erreichbar.
Durch die schrittweise Erschliessung

der verschiedenen Verwertungs-Vekto-
ren — TV, Online, Mobile — werden wir
die gewiinschte Konvergenz umsetzen
konnen. Ziel ist es, dass die Kunden
mittelfristig von einem durchgéngigen
Informations- und Unterhaltungserleb-
nis einerseits im Fernsehen, anderer-
seits eben auf den elektronischen Mul-
timedia-Plattformen Online und Mobile
profitieren konnen.

Wie wollen Sie Sportradio.ch und Sport-
tv.ch bei Teleclub integrieren. Was passiert
mit Spezialsendungen wie beispielsweise
der «Fussballtalky auf Sporttv?

Feiner: Die Onlineplattformen Spor-
tradio und Sporttv werden noch bis
mindestens zum Ende dieses Jahres
im bekannten Rahmen weitergefiihrt.
Gleichzeitig werden wir aufgrund un-
serer umfassenden Rechte im Schwei-
zer Fussball und Eishockey, inklusive
Internet und Mobile, den Ausbau der
Berichterstattung in neuen Medien vo-
rantreiben. Auch TV-Formate wie der
etablierte «Fussballtalk» wollen wir zu
einem spdteren Zeitpunkt als Magazin-
sendung integrieren bezichungsweise
als mogliche Ergdnzung der Live-Be-
richterstattung nutzen.

Wie geht es weiter mit den kommerziel-
len Partnern von Teleclub im Fussball
und Eishockey?

Feiner: Im Fussball méchten wir auch
fiir die kommenden Jahre mit den be-
stechenden Partnern weiterfahren (die
Gespréche fiir eine entsprechende Ver-
langerung des bisherigen Einjahres-
vertrages sind im Gange). Dasselbe im
Eishockey, wobei wir hier die bestehen-
de Sponsorenanzahl gerne erweitern
wiirden von bisher drei auf neu vier TV-
Presentingpartner (bisher PostFinance,
Skoda und Sporttip).

Welche neuen Sportangebote will Tele-
club in diesem Jahr lancieren?

Feiner: Wir werden im Sommer ein
neues Sportformat bekannt geben und
im Oktober lancieren. Die Ubertragung
von neuen Live-Events soll fiir uns eine
Art Versuchsfeld sein, wo wir neue
Wege fiir die Zukunft ausprobieren wol-
len. Selbstverstiandlich suchen wir auch
hierzu die Zusammenarbeit mit kom-
merziellen Partnern.

Interview: Jiirg Kernen



