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Strategische Mitgliedergewinnung im Tischtennis         
(Referent: Norbert Weyers, WTTV-Breitensport) 

1.) Strategische Ausgangsüberlegungen 

 Wie kann ich den Einsatz unserer Kräfte/Ressourcen den Erfolg planen 

und gestalten? 

 Inwiefern helfen uns dabei zwei Modelle aus der Wirtschaft: 

o KANO-Modell 

o SWOT-Analyse? 

2.) Das KANO-Modell  

 KANO wird genutzt, um in einem Koordinatensystem Kundenwünsche zu 

analysieren (x-Achse = Verfehlung der Kundenanforderung    Erfüllung 

der Kundenanforderung/ y-Achse = Zufriedenheit   Unzufriedenheit) 

 K. basiert auf 5 Merkmalen: 

1. Basismerkmale (selbstverständliche Merkmale; müssen vorhanden 

sein), z. B. Tischtennis-Spielen, Geselligkeit, Duschmöglichkeit … 

2. Leistungsmerkmale (werden vom Kunden ausdrücklich verlangt), 

z. B. jemand kümmert sich um mich, Trainingsbälle verfügbar … 

3. Begeisterungsmerkmale (werden nicht erwartet, stiften aber 

Begeisterung), z. B. Teilnahme an Veranstaltungen, Events … 

4. Unerhebliche Merkmale (führen weder zu Zufriedenheit noch zu 

Unzufriedenheit), z. B. bestimmte Ballmarke, Trikotsponsor … 

5. Rückweisungsmerkmale (führen nur zu Unzufriedenheit),  

z. B. Bezahlung von Spielern, generelle Ehrenamtspauschale … 

 Kernfrage zur Nutzung des Modells: Was muss ich neuen Mitgliedern 

bieten, damit sie in den Verein kommen?  

 Arbeitsanregungen (Arbeitsphase I): 

1. Listen Sie alle Basismerkmale und Leistungsmerkmale in Ihrem 

Verein auf. 

2. Kennen sie Begeisterungsmerkmale für Ihren Verein? 

3. Welche unerheblichen oder Rückweisungsmerkmale hat Ihr Verein? 

3.) SWOT-Analyse   

 Die SWOT-Analyse beschäftigt sich mit den Wechselwirkungen von 

Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken: 

1. S = Strength (Stärken)  

2. W = Weakness (Schwächen)  

3. O = Opportunities (Chancen) 

4. T = Threats (Bedrohungen) 

 Arbeitsanregungen (Arbeitsphase II): 

1. Sammeln Sie die Stärken Ihres Vereins! 

2. Benennen Sie die Schwächen Ihres Vereins! 
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3. Welche Chancen hat Ihr Verein? 

4. Welche Risiken können entstehen? 

4.) Mitgliedergewinnung  

 Warum treibt man Sport im Verein /tritt man einem Sportverein bei? 

o Möglichkeit zum Wettkampf/Training 

o Freude an der Bewegung 

o Gesundheit 

o Geselligkeit/ Kommunikation 

o Nutzung preisgünstiger Rahmenbedingungen 

o Fachkundige Betreuung 

o Integration 

o Ehrenamtliches Engagement 

 Welche Ziele verfolgt unser Verein (Wettkampf, Hobby, Gesundheit, 

Geselligkeit, geringe Kosten, Zuverlässigkeit, qualitativ gut Betreuung …)? 

 Ist unser Angebot zeitgemäß? 

 Wie gewinne ich Mitglieder für diese Angebote? 

 Wie attraktiv ist unser Angebot? 

 Was macht die Konkurrenz? 

o Was bieten andere Vereine? 

o Stehen wir in Konkurrenz dazu? 

o Wie können wir uns abheben? 

o Wie können wir unsere Attraktivität gegenüber der Konkurrenz 

steigern? 

o Was können wir bei der Konkurrenz „abkupfern“? 

o Was sind unsere Alleinstellungsmerkmale? 

5.) Differenzierung 

 Was wollen wettkampforientierten Neumitglieder? (z. B. Trainer, passende 

Trainingszeiten und –orte, gute Rahmenbedingungen, Trainingspartner, 

Wettkampfmöglichkeiten, angemessenes Preis-Leistungsverhältnis) 

 Was wollen neue Kinder und Jugendliche? (z. B. Freude an der 

Bewegung, Freunde treffen, sich mit anderen vergleichen, nette Trainer, 

Spaß und Abwechslung, Events, Wohnortnähe, passende Trainingszeiten) 

 Welche weiteren potentiellen Zielgruppen gibt es? 

o Hobbygruppen 

o Familiensport 

o Integration/ Migranten 

o Inklusion 

o Gesundheitssport 

o Behindertensport 

o Frauen- und Mädchensport 

 


