[image: image1.png]=

SPORTBUND
RHEINLAND



Fragebogen Marktanalyse


1. In welchem Gebiet befindet sich Ihr Verein?

· kleine ländliche

(   ländliche 


(   Stadt

Gemeinde


       Verbandsgemeinde


In städtischen Gebieten ist die Konkurrenz breitensportlicher Angebote erheblich höher als in ländlichen Gebieten. Hier gilt es genau abzuwägen, welche Angebote Sinn machen, um sich von anderen Anbietern abzugrenzen. Gleichzeitig bietet sich aber die Möglichkeit aufgrund der höheren Einwohnerzahl eine größere Anzahl und Vielfalt an Angeboten zu schaffen. In ländlichen Gebieten ist die Konkurrenz nicht so groß, aber die Kapazität meist kleinerer Vereine begrenzt. Die geringere Einwohnerzahl stellt hier auch eine Eingrenzung der Nachfrage dar. 

2. Wie stellt sich die Bevölkerungsstruktur in Ihrem Einzugsgebiet dar?

Bevölkerungsstruktur







hoch

mittel

gering


Anteil älterer Bürger

  (

  (

   (

Familien mit Kindern

  (

  (

   (

Anteil aus Singehaushalten
  (

  (

   (

Anteil an Ausländern

  (

  (

   (
Aus der Bevölkerungsstruktur ergeben sich vorrangige Zielgruppen, für die Angebote mit den besten Erfolgsaussichten geschaffen werden können.


Grad der Erwerbstätigkeit
(   hoch
(   mittel
(   gering

Aus dem Grad der Erwerbstätigkeit lassen sich der Grad der zur Verfügung stehenden Freizeit, bestimmte Zielgruppen und finanzielle Möglichkeiten der Zielgruppen ableiten.


Einkommenssituation

(   hoch
(   mittel
(   gering

Aus der Einkommenssituation lassen sich insbesondere Fragen der finanziellen Möglichkeiten der Zielgruppen für Freizeitaktivitäten ableiten. Hohe Einkommensgruppen sind eher bereit für qualitativ hochwertige Angebote auch einen äquivalenten finanziellen Beitrag zu entrichten. Bei einkommensschwachen Gegenden sollte eher ein preislich günstiges Angebot im Vordergrund stehen.

3.
Gesundheitssituation
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

In Zusammenarbeit mit Ärzten und Krankenkassen vor Ort ergibt sich die Möglichkeit, speziell auf den Bedarf ausgerichtete präventive oder rehabilitierende Angebote zu schaffen.

Die Empfehlung von Vereinsangeboten durch Ärzte und Krankenkassen ist gleichzeitig eine sehr effektive Werbemaßnahme.

4. Welche Räumlichkeiten/Flächen sind für die Schaffung neuer Angebote im Ort vorhanden?

        Anzahl





        Anzahl


Sporthallen


____

Gymnastikhalle


____

Sportplätze


____

Schwimmhalle


____

Bolzplätze



____

Trimmpfad



____

Geeignete Räume in Kirchen,
____

Nutzbare natürliche Umgebung
____

Heimen, Betrieben, Kommune


(Wald, Wanderwege, etc.
Hier gilt es abzuklären inwieweit neue Kapazitäten, zu den bereits vorhandenen, bei Bedarf erschlossen werden können.

5. Konkurrenzanalyse: 
Welche Sportangebote bestehen bereits im Einzugsgebiet?

	
	Vereine
	Volkshoch-schule
	Wohlfahrts-organisation
	Kommune
	kommerz. Anbieter
	Betriebe
	Alten- u. Pflegeheime

	Präventive Angebote
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Reha-Angebote
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Fitness
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Aerobic und Gymnastik
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Breitensportliche Ballsportangebote
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Trendsportangebote
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Sonstige
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(


Durch die Konkurrenzanalyse sind Abgrenzungsmöglichkeiten, aber auch Bedarfslücken zu ermitteln. Möglich ist es auch bestehende Angebote besser oder preisgünstiger anzubieten.

6. Welche Kooperationsmöglichkeiten könnten für die Schaffung neuer Angebote im Verein zur Verfügung stehen?

(
Kindergärten

(
Schulen

(
Seniorenzentren

(
Kommunale Verwaltungen wie Jugendämter, Jugendzentren u.ä.

(
Andere lokale Vereine

(
Wohlfahrtsorganisationen

(
Ärzte

(
Krankengymnasten

(
Krankenkassen

Mögliche Kooperationen können bei der Schaffung neuer vor allem qualitativ hochwertiger Angebote ein wichtiger Erfolgsfaktor sein. Durch Kooperationen ergeben sich Möglichkeiten neue Sportplätze und Räumlichkeiten zu erschließen, Übungsleiter und Mitarbeiter zu rekrutieren, Kräfte zu bündeln durch gemeinsame Angebote, effektive Werbung und Öffentlichkeitsarbeit zu betreiben, alternative Finanzierungsmöglichkeiten zu finden.
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