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Fachmann flr erfolgreiches
Training entwickelt mit
eGym und fle-xx
neue Fortbildungsreihen.

Gemeinsam bereiten wir
Fitnessstudios und
Physiotherapieeinrichtungen
auf den Markt der Zukunft vor.
Auf unseren Vortragen erfahren
Sie als Betreiber, wie Sie sich
bestmaoglich von Anderen
abgrenzen, lhre
Fluktuationsquote senken und
neue Mitglieder gewinnen
konnen! Alle Vortage unter:

Teil ll

Nicht einfach weitermachen wie
bisher. Stattdessen eine klare Tren-
nung herbeifihren zwischen der
Gebrauchsiberlassung der Gerdte
(Mietvertrag) und der Trainerdienst-
leistung (Dienstleistungsvertrag).
Innerhalb dieser beiden Bereiche —
Vermietung und Dienstleistung — die
Wertschépfung vermehrt aus der
Trainerdienstleistung ziehen. Wenn
den Einzelstudios das gelingt, werden
sie nicht nur dberleben, sondern auch
in Zukunft vom boomenden Fitness-
und Gesundheitsmarkt profitieren.
Das ist die Zusammenfassung aus
dem ersten Teil meines Beitrags zur
Podiumsdiskussion der FITNESS TRI-
BUNE in Basel.

Als Rickmeldung auf diesen Bei-
trag erfuhr ich breite Zustimmung.
Genauso einig war man sich, dass es
nicht klappen wird. Aus der Trainer-
dienstleistung, so die einhellige Mei-
nung, seien keine Einnahmen zu erzie-
len, mit denen die Fehlbetrdge aus
den sinkenden Beitrdgen zu kompen-
sieren waren. Aber das ist ein Irrtum!
Es ist eine dhnliche Fehleinschatzung,
wie sie der Firma IBM unterlief, als
sie MICROSOFT unterschatzte. Rendite
erzielt man nicht mit der Hardware,
sondern mit der Software. Auch im
Fitnessclub.

Die Hardware des Fitnessclubs ist
das Equipment, die Software ist das
JTrainerwissen®. Vereinzelt erwirt-
schaften Trainer heute schon — von
den Fitnessclubs oft unbemerkt —
allein mit ihrem Trainerwissen hohere
Umsdtze als so manche mittlere Fit-
nessanlage. Ein Beispiel dafir zeigte
mir unlangst Marc Wisner. Er fand
im Netz einen Blogger, der auf seiner
Seite Trainingsplane und Erndhrungs-
tipps verkauft. Mit erstaunlichem
Erfolg: Allein mit seinem Trainerwis-
sen macht dieser Online-Trainer eine
halbe Million Euro Umsatz. Und das
ohne Kapitalbindung und ohne den
Fixkostenapparat einer Fitnessanlage.
Entsprechend hoch ist die Rendite.

Fir eine halbe Million Euro Umsatz
muss ein ,Personaltrainer" lange stri-
cken. Und das, obwohl der Personal-
trainer dem Blogger in seinem ,Trai-
nerwissen" sicher um nichts nach-
steht. Der Unterschied zwischen dem
Blogger und dem Personaltrainer liegt

'! Konnen Einzelstudios
zukiinftig tiberleben?

nicht in ihrem Wissen, sondern in der
unterschiedlichen Skalierbarkeit ihrer
Geschaftsmodelle.

Nach Wikipedia versteht man unter
Skalierbarkeit ,die Fahigkeit eines
Systems, Netzwerks oder Prozesses
zur Grossenveranderung. Meist wird
dabei die Fahigkeit des Systems zum
Wachstum verstanden®. Abgeleitet
ist der Begriff ,Skalierbarkeit® vom
italienischen Wort scala, die Treppe.
Bildlich gesprochen ist Ihr Geschafts-
modell skalierbar, wenn Sie gemiit-
lich die Treppe hoch steigen, wahrend
lhre Umsatze den Fahrstuhl nehmen.

Betrachten wir unter dem Blickwin-
kel der Skalierbarkeit die heute gan-
gige Praxis, Umsatz zu erzielen aus
der Uberlassung der Geréte, dann ist
dieses Modell anderen Geschaftsmo-
dellen, die ebenfalls auf Vermietung
basieren, durchaus iberlegen. Eine
Wohnung zum Beispiel ist nur an eine
Familie zu vermieten. Das war’s! Eine
Skalierbarkeit dieses Geschaftsmo-
dells ist fir den Vermieter selbst nicht
zu erzielen. In Ihrer Fitnessanlage
dagegen wachst der Umsatz mit der
Menge der Mitglieder, die die Gerate
nutzen, und der Hohe der Beitrage,
die sie fir die Nutzung der Gerate
bereit sind zu zahlen. Haben Sie den
.break-even-point" erreicht, erzielen
Sie mit jedem Mitglied mehr und mit
immer héheren Beitragen pro Mit-
glied eine immer hohere Rendite. Der
Vermietung von Wohnungen ist die
Skalierbarkeit Ihres Geschaftsmodells
also weit tberlegen. An seine Gren-
zen stosst es allerdings, wenn die
Anlage ausgelastet ist. Dann namlich
missen Sie neuen Raum schaffen und
dafir Geld investieren. Damit binden
Sie noch mehr Kapital, schaffen einen
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noch héheren Fixkostenapparat und
fangen Ihre Rendite betreffend zwar
auf hoherem Niveau, aber dennoch
wieder von vorne an.

Natlrlich gibt es Alternativen. Sie
kénnen lhre Anlage, statt sie zu ver-
grossern, im Sinne einer intensiveren
Nutzung auch verdichten. Mario Gér-
lach schaffte das mit seiner Idee des
MIHA-/MILON-Zirkels. Er erhéhte die
Skalierbarkeit durch Automatisierung
des Trainingsprozesses. Mit seiner
elektronischen Zirkelidee trainieren
auf gleichem Raum mehr Kunden bei
einem im Verhaltnis zur Erweiterung
der Anlage geringerem Kapitaleinsatz
und niedrigerem Fixkosten-Apparat.

Eine weitere Steigerung in der Ska-
lierbarkeit erreichten Mario und sein
Team mit EGYM. Sie programmierten
die Gerate auf Uberwachung der wich-
tigsten Trainingsregeln, und zwar mit
der Absicht, durch die automatisierte
Beachtung der Regeln mehr Kunden-
nutzen zu erzeugen. Indem fir den
Trainingserfolg relevante Umstellungen
im Training nun automatisch erfolgen,
trainieren auf gleichem Raum nicht nur
mehr Menschen bei geringerem Kapi-
taleinsatz und niedrigeren Fixkosten,
sie kénnen durch die automatisier-
ten Trainingsanpassungen zudem bei
geringerem Personalaufwand und in
kiirzerer Zeit einen hoheren Trainings-
erfolg generieren.

Es gibt also durchaus unterschiedliche
und sehr gute Ansdtze, um innerhalb
eines Modells, das auf der Gebrauchs-
iberlassung der Cerdte beruht, eine
hohe Skalierbarkeit zu erzielen. Aber
an die Skalierbarkeit des Geschafts-
modells des Bloggers reichen sie alle
nicht heran. Der Blogger schreibt ein
Skript, preist es aus, stellt es ins Netz
und schaut dann entspannt zu, wie
mit jedem Klick seine Umsdtze stei-
gen. Sein Umsatz steigt dabei véllig
losgeldst von seinem Arbeitsaufwand
und von seinem eingesetzten Kapital.
Er ladt sich ausserdem keinen grossen
Fixkostenapparat auf den Hals und
letztendlich kennt sein Geschaftsmo-
dell auch keine Begrenzung durch Aus-
lastung des Systems. Fir den Blogger
ist das Internet eine Maschine zum
Gelddrucken.

Wie fir den Blogger das Internet, so
kénnte fir die Einzelstudios die Trai-
nerdienstleistung eine Goldgrube sein.
Aber dafir muss der Trainer es ver-
stehen, seine Umsdatze ebenso wie der
Blogger von seiner Arbeitszeit zu ent-
koppeln. Nutzt er fir seine Dienstleis-
tung skalierbare Prozesse, fahren seine
Umsatze im Fahrstuhl nach oben, wah-

rend er die gewonnene Zeit gemein-
sam mit seinen Mitgliedern entspannt
auf der Trainingsflache verbringt. Das
allerdings wird ihm als ,Personaltrai-
ner" nicht gelingen. In einer ,Eins-zu-
Eins-Betreuung” ist der Verdienst an
die Zeit gekoppelt, und damit stellt die
Zeit fir den Personaltrainer den Eng-
pass dar. Bedarfsanalysen, Einzelein-
weisungen, das Schreiben von Trai-
ningsplanen, Anamnesen, Testings,
Re-Checks und Erndhrungsberatungen
sind allesamt nicht skalierbare Pro-
zesse. Es wird immer nur im Verhéltnis
eins zu eins Zeit gegen Geld getauscht.
Als Folge dieser ,Eins-zu-Eins-Praxis"
verrennen sich die Trainer in Einzelter-
minen, und je mehr Einzeltermine sie
machen, umso weniger prasent sind
sie auf der Trainingsflache. Durch ihre
Abwesenheit auf der Trainingsflache
verscharfen sie den drgsten Kritikpunkt
am Trainer, denn die drgste Kritik am
Trainer ist ihre Nichtansprechbarkeit.
Wollte der Fitnessclub dieser Kritik in
angemessener Weise Rechnung tragen,
bendtigte er ein Heer an Trainern.
So kénnte in letzter Konsequenz eine
wirklich gute Trainerleistung fir das
Einzelstudio den wirtschaftlichen Ruin
bedeuten. Ich wiisste nicht, wie sich
auf ein solches Eins-zu-eins-Prinzip ein
skalierbares Geschaftsmodell aufsat-
teln liesse.

Skalierbar wird die Vermittlung von
Trainerwissen erst, wenn sie nicht eins
zu eins, sondern beispielsweise durch
Vortrdge und Workshops oder in Form
von Blchern, Horbilchern, Videos und
Videobotschaften erfolgt.

Erst durch ein skalierbares Geschéfts-
modell leistet der Trainer keine Arbeit
mehr, sondern erbringt im wirtschaft-
lichen Sinne eine Leistung. Leistung
ist Arbeit durch Zeit. Ist die Aufgabe
eines Trainers also die Vermittlung von
Wissen, erbringt er eine entsprechend
gute Leistung, wenn er auf hohem
Niveau moglichst vielen Menschen in
moglichst kurzer Zeit moglichst viel
Wissen gleichzeitig vermittelt. Dazu
ein Beispiel, das in der Praxis genauso
funktioniert:

Der Trainer hélt vor 100 Externen
einen zweistindigen Vortrag. Mit dem
Vortrag (iberzeugt er 70 Teilnehmer,
eine Jahresmitgliedschaft zu unter-
schreiben. Selbst wenn alle Teilneh-
mer die Mitgliedschaft nach einem Jahr
nicht verldngern, hat der Trainer bei
einem angenommenen Monatsbeitrag
von 70 Euro bei einem Zeitaufwand
von zwei Stunden einen Jahresumsatz
von 58'800 Euro generiert. Und das
ohne weiteren Kapitaleinsatz und ohne
Aufstockung des Fixkostenapparats.

Schlussendlich erféhrt sein Geschafts-
modell eine wesentlich geringere
Begrenzung durch Auslastung des Sys-
tems.

Und nun zur Quintessenz aus Teil 1 und
Teil 2 meines Beitrages ,Kénnen Einzel-
studios zukinftig iberleben?”

Sie werden (berleben, wenn sie das
eine tun, ohne das andere zu lassen.
Wenn sie zuklnftig nicht nur Hard-
ware vermieten, sondern auch die
Software verkaufen. Es wdare ein
straflicher Fehler, den Software-Markt

dem Internet zu (iberlassen.

1993, in dem Jahr, in dem das Internet
noch lediglich ein Prozent der Infor-
mationsfliisse der weltweiten Tele-
kommunikation ausmachte, schrieb ich
in meinem Buch Das Trainerkonzept
(1993), s. 20:

Verdienen wir unser Geld doch nicht
nur durch die blosse Vermietung
unserer Anlage, sondern ausserdem
mit dem Inhalt Sport. Lernen wir
doch, nicht mit Vertragsabschlis-
sen unser Geld zu verdienen, son-
dern mit den Inhalten unserer Arbeit.
Verschenken wir nicht weiter unser
Wissen, sondern schulen wir uns
im Verkauf. Erst dann werden die
Inhalte auch wieder dorthin zurick-
kehren, wo sie hingehoren: In das
Zentrum unseres Interesses. Und
auch die Vertragsabschlisse werden
dann wieder zu dem, was sie sein
sollten: Der Startschuss und nicht
das Ziel.

Was damals schon richtig war, wird
heute dringlich. Machen Sie also nicht
weiter wie bisher. Vergessen Sie die
»Eins-zu-eins-Betreuung" und stellen
Sie lhre Trainerdienstleistung um auf
ein skalierbares Geschdftsmodell. Nur
durch die Fahigkeit zu mehr Wachs-
tum werden lhre Trainer wirtschaft-
lich relevante Umsétze in einer Hohe
erzielen, die es lhnen erlauben wird,
die Wertschépfung vermehrt aus der
Trainerdienstleistung zu ziehen. Was
thre Trainer dafir neben ihrem Trai-
nerwissen bendtigen, sind spezielle
Kompetenzen in der Vermittlung ihres
Wissens. Genau diese Kompetenzen
sind Inhalte meiner Schulung.
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