Bredenkamp

Fur die jahrelange Unterstiitzung
bedanke ich mich mit dieser

Drittelseite neben meiner

Artikelreihe bei Mario und Christin
Gorlach, Marc Wisner, Alexander

Strahl und dem gesamten
Vertriebsteam von EGYM und

FLEXX fir ihre jahrelange
Unterstiitzung meiner Arbeit. Das
Team mochte den Fitnesscentern

nicht einen Kostenblock in den
Club stellen, sondern Losungen,
mit denen sich die Einzelstudios
am Markt behaupten konnen. Wo

ichTeil der L6sung sein kann,
empfehlen sie mich und beziehen
mich so in ihre
Losungsvorschlage mit ein.

Andreas Bredenkamp Kolumne

Erfolgreiche Mitglieder
muss man sich auch leisten

konnen

Uber die positiven Rickmeldungen
auf meinen letzten Artikel «Qualifi-
zieren statt Betreuen» freue ich mich
sehr. Insbesondere iber das posi-
tive Werturteil von Stefan Kiper. Er
schrieb auf Facebook: «Mega Artikel
von Andreas Bredenkamp. Wer als
Fitnessclubbetreiber oder Therapeut
mit angeschlossenem Trainingsbe-
reich diesen Artikel liest, versteht
und Schritt fir Schritt umsetzt, wird
mit sehr grosser Wahrscheinlichkeit
einen Quantensprung vollziehen.» Ja,
davon sind Stefan und ich gleicher-
massen (berzeugt, und wir wissen
auch beide, dass ein «Quantensprung»
eine Erkenntnis bezeichnet, die eine
Person oder eine Sache um einen ent-
scheidenden Schritt nach vorne bringt
— aber das muss nicht zwangslaufig
etwas Gutes sein. Zum Beispiel dann
nicht, wenn man bereits am Abgrund
steht. Denn der Weg zu mehr Mit-
gliedern, den ich dort beschrieben
habe, fihrt nicht nur zu mehr, son-
dern auch zu deutlich aktiveren Mit-
gliedern. Das heisst, dass durch die
Umsetzung meines letzten Artikels
nicht nur mehr Mitglieder gewonnen
und langfristiger erhalten, sondern
diese auch wesentlich haufiger zum
Training kommen werden. Und das
kann eine sowieso schon gut lau-
fende Anlage auch schnell mal an ihre
Grenzen bringen. Alles, was wirksam
ist, hat eben auch seine Nebenwir-
kungen. Verstehen Sie diesen Artikel
deshalb als eine Art Packungsbeilage,
mit dem ich auf die Nebenwirkungen
meines letzten Beitrags hinweisen
mochte. Am besten gleich an einem
konkreten Fallbeispiel:

Ich bin heute zu Gast in der Vitali-
tatsOase von Ulrike Kaiser und Ulrich
Steinke in Falkensee bei Berlin. Mit
920 Mitgliedern auf 440 Quadrat-
metern und einem aktuellen Beitrag
von 70 Euro gehort die Vitalitats-
Oase zu den Anlagen, die — um beim
obigen Bilde zu bleiben — am Abgrund
stehen. Ihre eCym-Auslastung betréagt
158 Prozent, ihre Kurse sind so voll
wie ihre Umkleiden und ihre Park-
platze. Sie haben nach zwei Jahren
nicht den «Break-eveny erreicht, son-

dern bereits die Auslastung des Sys-
tems. Das alles, ohne aufwandige und
kostenintensive Kampagnen, sondern
allein durch ihre Fahigkeit, ihren per-
sonlichen Beziehungen Reichweite zu
verleihen. Sie begeistern und moti-
vieren ihre Mitglieder mit regelmassi-
gen Vortragen, die Erkenntnisse aus
diesen Vortragen tragen ihre Mitglie-
der weiter und sie berichten ihren
Freunden von ihren tollen Ergebnis-
sen. Allerdings fithren ihre Vortrage
auch zu einer tberdurchschnittlich
hohen Nutzung ihrer Anlage. Deshalb
greifen die beiden Betreiber fir einen
moglichst reibungslosen Trainings-
ablauf auf Mario Gérlachs HIBB-Kon-
zept zuriick. Sein Konzept basiert auf
Effektivitdt und Effizienz. Nicht nur
das Richtige, sondern das Richtige
richtig tun: Kurze Verweildauer an den
Geraten, leicht erklar- und erlern-
bare, vom Aufwand her schaffbare
und berschaubare Prozesse, die nach
aussen hin leicht zu empfehlen und zu
verkaufen sind. Das heisst fir Mario
Gorlach Wirtschaftlichkeit. Menschen
brauchen Regeln, die nachvollziehbar
sind, Prozesse mit einer festen, zeit-
lichen Vorgabe und einem innerhalb
dieser Vorgaben garantierten Ergeb-
nis. Aus diesen Gedanken entstand
sein HIBB-Modell. Und ohne ein so
hocheffizientes Konzept ginge mit so
vielen aktiven Mitgliedern auf so klei-
nem Raum in der VitalititsOase schon
lange nichts mehr. Aber irgendwann
sind die Grenzen des Systems dennoch
erreicht. Macht es da noch Sinn, wenn
ich heute Abend mit einem weiteren,
begeisternden Vortrag die Mitglieder
noch einmal mehr zu regelmassigem

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959
Studierte Germanistik und Sport, Autor des
Buches "Erfolgreich trainieren® und des
"Fitnessfiihrerscheins"
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Andreas Bredenkamp Kolumne

Training motiviere und damit noch
mehr Ol ins Feuer giesse?

Eine Erweiterung der Anlage wird
das Problem nicht lésen, sondern nur
verlagern. Ich kenne Einzelstudios,
die stehen mit 5’000 Mitgliedern vor
demselben Problem. Nutzten die Mit-
glieder deren Anlage statt 1,5-mal pro
Woche, zweimal die Woche, bréche
auch dort alles zusammen. Und es
kann ja nicht das Ziel sein, eine Anlage
so lange zu erweitern, bis man sie
nicht mehr auslasten kann. Die Grosse
der Anlage ist nicht das Problem, und
deswegen kann die Erweiterung der
Anlage auch nicht die Lésung sein.

Bliebe die Méglichkeit, das Prob-
lem Gber das Prinzip «Angebot und
Nachfrage» zu lésen. Wird es zu
voll, erhoht man die Beitrage. Aber
ein Anheben der Preise als Antwort
auf die gréssere Nachfrage wird das
Problem ebenfalls nicht lésen, weil
auch die Hohe der Beitrdge nicht die
Ursache des Problems darstellt. Die
Ursache sind nicht Grésse oder Preise,
sondern allein das gegenwaértige
Geschaftsmodell der Einzelstudios,
welches den Mitgliedern nicht nur die
Nutzung der Anlage verspricht, son-
dern auch den Nutzen daraus. Oder
anders ausgedrickt:

Die Einzelstudios geben ihren Mit-
gliedern nicht nur ein Leistungsver-
sprechen, sondern auch ein Nutzen-
versprechen. Sie versprechen ihren
Mitgliedern den Trainingserfolg, und
zwar fir den aktuellen Beitrag! Des-
halb konnen sie, wenn die Mitglieder

ihren Erfolg einfordern und fir ihren
Erfolg nun auch zweimal die Woche
zum Training kommen, nicht so ein-
fach den Beitrag erhéhen. Das Prob-
lem der Einzelstudios liegt also weder
in der Grosse ihrer Anlagen noch in
der HOhe ihrer Beitrdge, sondern
einzig und allein in ihrem inkonsisten-
ten Geschéftsmodell. Ein Ceschafts-
modell, welches auf den Kennzahlen
«Mitgliedergewinnung und Mitglie-
dererhalty basiert, ohne die dritte,
wichtige Kennzahl — den «Mitglie-
der-Erfolgy — mit einzubeziehen.

Nicht Werbekampagnen, sondern der
«Mitglieder-Erfolg» wird in Zukunft
die entscheidende Rolle spielen,
sowohl fir die Mitgliedergewinnung
als auch fir den Mitgliedererhalt.
Deshalb bendtigen die Betreiber von
Einzelstudios weder gréssere Anla-
gen noch héhere Beitrdge, sondern ein
in sich schlissiges Geschaftsmodell,
in dem eine klare Trennung von Ver-
mietung und Dienstleistung vollzogen
wird. Erst wenn das Nutzenverspre-
chen der Einzelstudios nicht langer an
die Bereitstellung der Gerdte gekop-
pelt, sondern Bestandteil einer sepa-
raten Vereinbarung geworden ist,
werden die Einzelstudios, ohne tber-
all an Grenzen zu stossen, von der
Qualifizierung ihrer Mitglieder auch
angemessen profitieren konnen.

Es ist nun einmal «Fakt, dass man
nicht mit denselben Strategien aus der
Krise herauskommen kann, welche
die Krise verursacht haben.» Diesen
Satz fand ich in dem Buch «Der leise
Atem der Zukunft» von Ulrich Grober.

Das Wort Krise», schreibt Grober,
komme aus dem Griechischen und
bedeute «Entscheidungy. In der Medi-
zin zum Beispiel bezeichne «Krise» den
Moment, «in dem es sich entscheidet,
ob der Patient stirbt — oder gesun-
det.» In der Wirtschaft ist der Pati-
ent das Unternehmen, und in der
Krise entscheidet sich, ob das Unter-
nehmen untergeht — oder ob es
den Sprung in die Zukunft schaffen
wird. Damit die Einzelstudios den von
Stefan Kiper versprochenen Quan-
tensprung in die Zukunft schaffen
werden, werden auch sie eine Ent-
scheidung treffen missen: Die Ent-
scheidung, ob sie einfach so weiter-
machen wollen wie bisher oder ob sie
ihr bisheriges Geschaftsmodell einer
Revision unterziehen. Fir lhre interne
Revision stelle ich thnen einschliesslich
dieses Beitrags eine 14-teilige Reihe
als Richtschnur zu Verfigung. Die
ersten 7 Beitrdge spiegeln die in der
Praxis Uberkommenen Wahrheiten
wider, in den folgenden 7 Beitragen
stelle ich diesen allgemein akzeptier-
ten Wahrheiten alternative Wahrhei-
ten gegeniiber. Die Idee ist es, lhnen
damit einen Leitfaden an die Hand zu
geben, um im Sinne der dialektischen
Aufhebung «die negativen Dinge auf-
geben und nur die positiven, wertvol-
len Elemente erhalten und fortfiihren
zu kénnen.y (Wikipedia). Wenn Sie die
Revision mit mir und gleichgesinnten
Fitnessanlagen gemeinsam durch-
fihren mochten, dann lade ich Sie
herzlich ein zur Masterausbildung des
eCym-Campus. Ich freue mich dort
auf Sie.
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