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Ankündigung von 
Veranstaltungen

Durchführung von 
Veranstaltungen in 
Communities, Institutionen

(Walter & Machleidt, 2008)

Zugangswege



Indirekte Zugangswege 
Plakataktion
Website …

Direkte Zugangswege 
Direct-Mailing
Face to Face …

Ankündigung von
gesundheitsorientierten Bewegungsangeboten

Zugangswege



Fragestellungen

� Durch welche Zugangswege können spezielle Zielgruppen wie 
Männer oder Personen mit einfachem Bildungsstand erreicht 
werden?

� Durch welche Zugangswege können Sportinaktive am ehesten 
erreicht werden?

� Durch welche Motivationslage sind die Sportinaktiven zu 
kennzeichnen?



Indirekter Zugangsweg: Plakataktion



LSB-Plakataktion – Ziele und Vorgehen

Ziel: Personen zur Teilnahme an LSB-
Gesundheitssportangeboten motivieren

Zielgruppe: Personen ab 50 Jahren, Sportinaktive

Anbieter: LandesSportBund NRW

Befragung: Teilstrukturierte Interviews vor 
Plakatstandorten (n=60)



Plakatwahrnehmung - Gesamt

Das Plakat ist von der Mehrheit der Befragten nicht 
wahrgenommen worden



Plakatwahrnehmung - Geschlecht

Personen, die das Plakat wahrgenommen haben, unterscheiden 
sich nicht hinsichtlich des Geschlechts



Plakatwahrnehmung - Schulbildung

Diejenigen, die das Plakat wahrgenommen haben, sind vor 
allem Personen mit höherer und mittlerer Schulbildung



Plakatwahrnehmung - Sportaktivität

Personen, die das Plakat wahrgenommen haben, sind vor allem 
Sportaktive



Indirekter Zugangsweg: Website 

Sport und Gesundheit
Überwinde deinen inneren Schweinehund



LSB-Website - Ziele und Vorgehen

Ziel: Personen zur Teilnahme an LSB-Gesundheits-
sportangeboten motivieren

Zielgruppe : Personen ab 50 Jahren, Sportinaktive 

Anbieter: LandesSportBund NRW

Befragung: Online - Befragung auf der LSB-
Website (n=252)



Online-Befragung - Zugangswege

Den Zugang zur Online-Befragung auf der LSB-Website haben 
vor allem Personen gefunden, die auf die Online Befragung 
ausdrücklich hingewiesen wurden (Kölner Stadtanzeiger)



Online-Befragung - Geschlecht

Mehr Frauen als Männer nehmen an der Online-Befragung teil



Online-Befragung - Schulbildung

An der Online-Befragung auf der LSB-Website nehmen vor 
allem Personen mit mittlerer und höherer Schulbildung teil



Online-Befragung - Sportaktivität

Mehr Sportaktive als Sportinaktive haben an der Online-
Befragung auf der LSB-Website  teilgenommen



Online-Befragung - Sportinaktive

Für die überwiegende Mehrheit der Sportinaktiven gilt: 
„Eigentlich möchte ich Sport treiben, kann mich aber nicht 
dazu aufraffen“



Direkter Zugangsweg: Direct-Mailing



Direct-Mailing – Ziele und Vorgehen
Ziel: Teilnehmer gewinnen für „vital 55+“

Zielgruppe : 55 – 70 Jährige, insb. Sportinaktive und 
Personen mit einfacher Bildung

Anbieter: IKK Nordrhein in Kooperation mit 
Sportvereinen

Auswahl: 55-70 jährige Mitglieder der IKK-Nordrhein
(Postleitzahlenauswahl, n=10746)

Anschreiben: - Informationsschreiben über das Projekt 
- Bewerbungsflyer für vital 55+
- Fragebogen 



Direct-Mailing - Erfolgsquote 

10.746 Adressaten

220 Anmeldungen (2,0%)

182 Teilnehmer (1,7%)



Teilnehmerprofil - Geschlecht

Fast 40% der Teilnehmer sind Männer



Teilnehmerprofil - Schulbildung

Mit dem Direct-Mailing werden mehrheitlich Personen mit 
einfacher Schulbildung zur Teilnahme motiviert



Teilnehmerprofil - Sportaktivität

Mehr als 1/3 der Teilnehmer sind bisher Sportinaktive



Direct-Mailing - Befragung

10.746 Adressaten

220 Anmeldungen (2,0%)

182 Teilnehmer (1,7%)

Befragung zur 
Motivationslage

Rücklauf
n=759

Befragte mit Teilnahmeabsicht 
n=289

Sportinaktive
n=133



Befragung - Sportinaktive mit Teilnahmeabsicht  

Für die überwiegende Mehrheit der Sportinaktiven gilt: 
„Eigentlich möchte ich Sport treiben, kann mich aber nicht 
dazu aufraffen“



Direkter Zugangsweg: Face to Face

(Bildquelle: www.gettyimages.de)



Ärzte als Multiplikatoren – Ziele und Vorgehen
Ziel: Teilnehmer gewinnen für „Aktiv in Bewegung“

Zielgruppe: Personen ab 50 Jahren, Männer, Sportinaktive

Anbieter: Gesundheitszentren & Sportvereine in 
Kooperation mit der TK

Multiplikator: Niedergelassene Hausärzte
n = 235 (ca. 18-20 Ärzte pro Anbieter)

Auswahl: Zufallsprinzip über die Ärztekammer Nordrhein & 
Ärztekammer Westfalen im Umkreis der Anbieter

Anschreiben: - Informationsschreiben über das Projekt 
- Bewerbungsflyer für die Bewegungskurse



Flyer



Zugangsweg Hausärzte

Nur 6% der Hausärzte sind bereit, dem 
Zugangsweg „face to face“ nachzugehen

Hauptgrund: Zeitmangel



Aufbereitung von neuen Zugangswegen



Teilnehmerakquise – Weiteres Vorgehen

• Zeitung 

• Freunde und Bekannte

• Rehazentren

• Krankenkassen

• Hausärzte

• Sonstiges

33,0%

26,8%

14,3%

2,7%

4,5%

9,8%



Teilnehmerprofil – Geschlecht

Der relativ hohe Prozentsatz der Männer ist nicht auf den 
Zugangsweg zurückzuführen

Überproportional hoher Männeranteil kann erreicht werden
( Ø-Alter: 59,33 ± 8,0)



Teilnehmerprofil - Bildung

Zu fast 50% wird die höhere Bildungsschicht erreicht



Teilnehmerprofil - Sportaktivität

Der Prozentsatz der Sportinaktiven variiert nicht in Bezug 
auf den Zugangsweg

Fast 2/3 der Teilnehmer sind bereits sportaktiv



Vergleichende Analyse – Geschlecht / Bildung

Durch welche Zugangswege können 
spezielle Zielgruppen wie Männer oder Personen 
mit einfachem Bildungsstand erreicht werden?



Vergleichende Analyse - Geschlecht

Zugangsmix - KursteilnahmeDirect-Mailing - Kursteilnahme

Überproportional hohe Teilnahme von Männern an den 
Präventionskursen – Begründung: 

�Konkretes, attraktives Gesundheitssport-Angebot 

�Direkte Ansprache



Vergleichende Analyse - Bildung

Zugangsmix - KursteilnahmeDirect-Mailing - Kursteilnahme

Hoher Anteil von Personen der einfachen Bildungsschicht 
bei vital 55+ - Begründung:

�Direkter Zugangsweg zur Zielgruppe (IKK Nordrhein)



Vergleichende Analyse - Sportinaktive

Durch welche Zugangswege können 
Sportinaktive am ehesten erreicht werden?



Vergleichende Analyse - Sportaktivität

Zugangsmix - KursteilnahmeDirect-Mailing - Kursteilnahme

Ca. 1/3 der Teilnehmer an den Präventionskursen sind 
Sportinaktive – Begründung:

�Konkretes, zielgruppenspezifisches Angebot

�Direkte Zugangswege



Fazit

�Indirekte Zugangswege für Ältere zu Bewegungsangeboten 
sprechen insbesondere Frauen, Personen aus der höheren 
Bildungsschicht und Sportaktive an.

�Männer, Personen der einfachen Bildungsschicht und 
Sportinaktive sind eher durch direkte Ansprache und / oder ein 
konkretes Angebot zu erreichen.

�Die Sportinaktiven, die sich für gesundheitsförderliche Angebote 
interessieren, weisen eine realisierungsnahe Motivationslage auf. 

Verschiedene Zugangswege erreichen
unterschiedliche Zielgruppen! 



Empfehlungen

�Möglichkeiten und Grenzen von Zugangswegen erkennen –
Beispiel Ärzte als Multiplikatoren.

�Zugangswege in dem Lebensumfeld der Zielgruppe suchen –
Beispiel Direct-Mailing bei IKK-Mitgliedern.

�Verschiedene Zugangswege kombinieren –
Beispiel Zeitung und Internet.

Vielfalt der Zugangswege kreativ zu nutzen 
hat! 



Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!

Ende


