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Abstract

Titel: Konzept fir die Kooperation von Sportcentern mit Vereinen und KMU's

Kurzzusammenfassung: Diese Bachelorthesis hat sich mit dem Thema Kooperation zwi-
schen Sportcenter mit Vereinen und KMU’s auseinandergesetzt.
Mittels einer breit gefacherten Marktforschung konnten in diesem
Bereich neue Erkenntnisse gewonnen und die Bedurfnisse der
Vereine und KMU erortert werden. Inshesondere die Gesund-
heitsforderung spielt bei den Unternehmungen eine wichtige Rol-
le. Bei den Vereinen ist vor allem die Jugendférderung ein gros-
ses Thema. Das Konzept, welches bei dieser Bachelorthesis er-
arbeitet worden ist, umfasst Massnahmen welche einerseits die
Bedurfnisse der Vereine und KMU’s abdecken sollen und ande-
rerseits fUr die Kundschaft viel Potenzial zur Neukundengewin-
nung bietet. Mit einem verhaltnismassig kleinen Budget kénnen
Massnahmen umgesetzt werden, welche den Unternehmenser-

folg positiv beeinflussen kénnen.
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- Gesundheitsforderung am Arbeitsplatz

- Jugendférderung Vereine

Ausgangslage

Bei der Kundschaft dieser Bachelorthesis handelt es sich um ein mittelgrosses Unterneh-
men mit Sitz im Rheintal, das ca. 13 Mitarbeitende beschaftigt. Das Unternehmen ist im
Sport- und Gesundheitssegement tétigt. Es bietet der Bevilkerung ein breites Angebot an
Racketsport und verfuigt unter anderem auch tber ein Fitnessstudio.

Dieses Unternehmen hat sich zum Ziel gesetzt, neue Wege im Bereich der Neukunden-

gewinnung zu beschreiten.

Ziel
Ziel dieser Bachelorthesis war es, die Mdglichkeiten zu einer Kooperation mit Vereinen
und Unternehmen zu prifen. Es sollten die Bedtrfnisse der Vereine und Unternehmungen

untersucht werden und ein Konzept fur die Zusammenarbeit erstellt werden.

Vorgehen

Da es fur das Thema dieser Bachelorthesis praktisch keine Quellen, weder Literatur noch
Internetquellen, gibt, wurde zuerst eine breit gefacherte Marktforschung durchgefiihrt. Zu
Beginn der Marktforschung wurden zwei Experteninterviews mit Vereinsprasidenten und
zwei Experteninterviews mit Geschaftsleitern gemacht. Nach Durchfiihrung dieser Inter-
views konnten die Fragebogen fiir die Befragung der Vereine und Unternehmungen er-
stellt werden. Der Input der Experten wurde hierbei berticksichtigt. Die Fragebogen sind
anschliessend von verschiedenen Personen auf die Durchgangigkeit und Verstandlichkeit
Uberprift worden. Die Umfrage wurde online durchgefiihrt. Die Adressen der Vereine
wurden auf den jeweiligen Homepages herausgesucht. Bei den Unternehmungen konnten
die Mailadressen vom Arbeitgeberverband Rheintal bezogen werden. Um den Rucklauf
positiv zu beeinflussen, wurde denjenigen, die den Fragebogen ausflillten, ein Gutschein
der Auftraggeberschaft angeboten. Dementsprechend konnte dann auch ein ausserst
positiver Ricklauf bei beiden Umfragen erzielt und die notwendigen Informationen tber
den Markt gewonnen werden.

Als Ergénzung zur Marktforschung wurde ein Experteninterview mit einem Konkurrenten

der Auftraggeberschaft durchgefiihrt. Dies sozusagen als Benchmarking. Die Aussagen
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des Konkurrenten haben dazu beigetragen, die Informationen aus der Marktforschung

abzurunden und ins Konzept einfliessen zu lassen.

Zu guter Letzt wurden noch Internetquellen gesucht. Vor allem im Bereich Kooperationen
mit Unternehmungen und Gesundheitsforderung in Unternehmungen konnten einige In-
formationen generiert werden. Zum Thema Kooperation mit Vereinen konnten jedoch fast

keine Information gefunden werden.

Erkenntnisse Bereich Vereine

Die Vereine haben insbesondere das Bedlirfnis geaussert, in ihnrem Verein die Kamerad-
schaft fordern zu wollen. Auch die Jugendférderung besitzt einen hohen Stellenwert. Wie
erwartet, ist auch das Sponsoring sehr wichtig fur die Vereine. Nicht zuletzt wurde aber
auch die Unterstitzung beim Aufbau vor Wettkdmpfen sowie die Rehabilitation in Verlet-
zungsphasen als wichtig eingestuft.

Nur sehr wenige der Vereine (6%) haben bereits eine Kooperation mit Sportcentern.
Dementsprechend ist das Potenzial zur Kooperation noch vorhanden. Auf die Frage wa-
rum die Vereine noch keine Zusammenarbeit haben, antworteten einige, dass sie kein
Interesse an einer Kooperation hatten. Andere wiederum nannten als Grund, dass einige
der Mitglieder bereits ein Fitnessstudio besuchen wirden.

13% der Vereine wiinschen eine Kontaktaufnahme durch die Auftraggeberschaft, um eine
mdgliche Zusammenarbeit zu besprechen und gar 35% gaben an, Interesse an einer Ko-
operation zu haben, die auf Gegenleistungen beruht.

Die Vereine kdénnen dann auch vielfaltige Gegenleistungen erbringen. Haufig wurde die

Platzierung eines Links auf der Homepage oder Bandenwerbung genannt.

Es werden zwei strategische Ansatze vorgeschlagen. Einerseits soll ein Kooperationsauf-
bau stattfinden, bei welchem versucht werden soll, mit den Vereinen eine Kooperation
aufzubauen. Andererseits sollen die Vereine als Werbeplattform genutzt werden.

Hierzu wurden verschiedene Massnahmen vorgeschlagen.

1. Die Vereine sollen die Méglichkeit haben, verglnstigt Fitness- und Saunaabos fir
ihre Vereinsmitglieder zu lI6sen. Dies je nach Wert der Gegenleistungen, die die
Vereine der Auftraggeberschaft bieten kbnnen. Zum Beispiel kann der Verein Ge-
genleistungen im Wert von CHF 500 fur die Kundschaft anbieten und die Vereins-
mitglieder bekommen dafur im Gegenzug einen Rabatt von 10%.

2. Die Vereine sollen die verglinstige Moglichkeit haben, einen GroupFithess-Kurs zu
buchen. Konkret sollen die Vereine einen Rabatt von 25% auf die Buchung von 10

Lektionen erhalten.
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3. Die Vereinsmitglieder soll auf diverse Racketsportangebote der Auftraggeber-
schaft 10% Rabatt auf Fixplatzbuchungen erhalten. Dies bedeutet einen Rabatt bis
zu CHF 114 pro Platz.

4. Die Auftraggeberschaft soll die Vereine bei der Jugendférderung unterstiitzen und
Turniere im Racketsportbereich organisieren. Zudem sollen Events organisiert
werden, welche fir die Jungen attraktiv sind. So soll zum Beispiel ein Kochkurs
organisiert werden.

5. Den Vereinen ist es ein Anliegen, den Sommer zu Uberbriicken. Die Auftraggeber-
schaft soll einen Zumbakurs fiir die Vereine anbieten. Diese Kurse kdnnten zum

Beispiel in der Pause der FC-Spiele beworben werden.

Die Vereine kénnen ihrerseits als Gegenleistungen Inserate im Matchprogramm, Laut-

sprecherdurchsagen, Dresswerbung etc anbieten.

Ziel bei den Kooperationen ist es, dass weder die Vereine noch die Auftraggeberschaft

Geld in die Hand nehmen missen, sondern dass alles auf Gegenleistungen beruht.

Erkenntnisse Bereich Unternehmen

Die Unternehmungen haben das Bedirfnis, die Motivation der Mitarbeiter zu férdern und
deren krankheitsbedingte Absenzen zu reduzieren. Sie méchten zudem den Stress der
Mitarbeitenden reduzieren und deren Gesundheit férdern. Ebenfalls signalisierten die Un-
ternehmungen Interesse an Vortragen iber Stress und an Gesamtorganisation von
Events.

Die Mehrheit der Unternehmungen (95%) hat noch keine Zusammenarbeit mit einem
Sportcenter. Viele der Unternehmungen gaben als Grund an, kein Interesse zu haben.
Ebenfalls haufig wurde genannt, dass die Unternehmungen sich nicht in die Privatsphare
der Mitarbeitenden einmischen mochten.

Sehr positiv ist, dass 40% der Unternehmungen bereit sind das Angebot der Auftragge-
berschaft an ihre Mitarbeitenden weiterzuleiten. Die Unternehmungen bevorzugen dabei
eine Weiterleitung eines PDF-Flyers per Mail.

Insbesondere interessant ist, dass das Budget fir die Unternehmungen eine untergeord-
nete Rolle spielt. Die meisten Unternehmungen gaben an, dass das Budget unwichtig sei
und je nach Event festgelegt werde.

Es soll einerseits der strategische Ansatz zum Aufbau einer Kooperation mit den Unter-
nehmen verfolgt werden. Andererseits sollen die Unternehmungen als Werbeplattform

genutzt werden und eine Eventkooperation aufgebaut werden.
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Um diese strategischen Ansatze zu erreichen, sollen folgende Massnahmen umgesetzt
werden:

1. Es sollen Sport-Events komplett durch die Auftraggeberschatt fir die Unterneh-
mungen organisiert werden. Dabei soll mit einem Cateringservice zusammengear-
beitet werden, um den Qualitatsansprichen der Unternehmungen auch im Bereich
der Verpflegung gerecht werden zu kdnnen.

Im Sportpaket soll vom Begrissungsdrink, tber die Organisation eines Racketlons
und Zumbakurses bis hin zur Organisation eines Apéros nach dem Sport alles
enthalten sein.

2. Es soll das bereits bestehende Angebot vom Firmenkonto weitergefiihrt werden,
bei dem die Unternehmungen einen Teil fir ihre Mitarbeitenden einzahlen und die
Auftraggeberschaft noch 10% darauf bezahlt. Die Mitarbeitenden kénnen an-
schliessend die Sportart ihrer Wahl betreiben und die Bezahlung erfolgt Giber das
Firmenkonto.

3. Die Mitarbeitenden von Unternehmungen sollen die Méglichkeit haben, vergtinstigt
Fitness- und Saunaabos zu beziehen. Je nach Anzahl der Personen, steigt der
Rabatt auf das Abo an. Ab 3 Personen erhdlt jeder Mitarbeitende einen Rabatt
vonl1l0%. Ab 20 Personen ist bereits ein Rabatt von 20% auf ein Jahresabo vorge-
sehen. Zuséatzlich wird die Krankenkasse noch einen Anteil an das Abo bezahlen.
Schlussendlich missen die Mitarbeitenden der Unternehmen nur noch sehr wenig
fur ein Jahresabo bezahlen.

4. Die Auftraggeberschaft soll Aktivititenpackages anbieten, bei dem kostenlose Vor-
trage Uber Stress und Fitness durchgefihrt werden. Dies zum Beispiel anlasslich
eines Grumpelturniers einer Unternehmung. Die Unternehmung hat den Vorteil,
dass sie gratis von den Vortragen profitieren und die Kundschaft hingegen kann
den Event als Werbeplattform nutzen.

5. Die Auftraggeberschaft soll Ernahrungsvortrage in den Unternehmungen durchfih-
ren und diesen Aulftritt als Werbeplattform so gut wie moglich nutzen, um dezent
Verkaufsforderung zu betreiben. Zuséatzlich kbnnen diese Vortrage mit einer Face-
book-Aktion verknipft werden, wobei unter den Facebook-Likers 2 Gratis-
Jahresabos verlost werden.

6. Es soll alle drei Monate ein Newsletter erstellt werden und an die bestehende
Kundschaft verschickt werden. Wichtig ist, dass der Inhalt einen Nutzen bringt und

interessant ist. Es soll keine Werbung im Newsletter enthalten sein.
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Das entsprechende Potenzial zu einer Kooperation mit Vereinen und Unternehmungen ist
vorhanden. Jedoch missen die entsprechenden Ressourcen frei gestellt werden, um das

Ganze aufzubauen und die Massnahmen umzusetzen.

Literaturquellen

Diese Bachelorthesis basiert grosstenteils auf den Erkenntnissen der selbst durchgefihr-

ten Primarforschung.
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