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Immer mehr Fitnessstudios ent-
wickeln sich zum ganzheitlichen

Gesundheitsanbieter und umwerben

so die attraktive Zie Ig ruppe der er Trend der Positionierung von Fitnessstudios griff ,Medical Fitness” umschrieben. Eine allgemeingiiltige Definition ~ Angebote fiir diese Zielgruppe gibt es bei verschiedenen
als Gesundheitsanbieter ist eine spannende und dazu gibt es aktuell nicht. Vereinfacht kann man sagen, dass es sich  Dienstleistern:

” Silver Ag er“. Aber wie g eling tes logische Entwicklung in Anbetracht des demo- g dabei eben nicht um Lifestyletraining oder Leistungssport handelt, - Gesundheitszentren und Fitnessstudios
ihnen’ diese sensible Zielgruppe grafischen Wandels. Ein stetig wachsender Anteil der Bevolkerung E' sondern dass sich die Trainingsziele um Prévention, Wohlbefinden + Rehaeinrichtungen
dauerhaft zu binden? Tino Heidét ting erkennt, dass Gesundheit eigenverantwortlich adressiert werden § oder dem Wiederentdecken von Aktivitdt drehen. Schaut man sich - Physiotherapiepraxen
" muss, und investiert bereitwilliger denn je in entsprechende Angebo- < aktuelle Trainings- oder Therapieangebote an, erkennt man, dass hier - Kliniken
hat Antworten. te. In den vergangenen Jahren wurde dieser Trend auch mit dem Be- 3 ein breiter Markt wéchst. « Personal Trainer oder Medical Fitnesstrainer >
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B SCHWERPUNKT | Fitness goes Gesundheit

Es braucht klar definierte Betreuungsab-
ldufe, um zielfiihrende Gesundheits- und
Fitnessprogramme anbieten zu konnen.”

ZIELGRUPPE ,SILVER AGER*

Ist es der Fitnessbanche flichendeckend gelungen, diese Ziel-
gruppe wirklich serios und vertrauenswiirdig abzuholen? Die Ent-
wicklung ist rasant, der Markt hart umworben und in vielen Berei-
chen ist Optimierungspotenzial. Klar ist, dass es nicht ausreicht,
den Studionamen in einen Gesundheitstite] umzubenennen und
eine High-Tech-Kérperanalysewaage anzuschaffen. Der tatsachliche
Beratungsaufwand, die Zielgruppe der ,Silver Ager” und Menschen
mit Vorerkrankungen seriés und kompetent abzuholen, wird haufig
unterschétzt.

WENIGER INHABERBETRIEBENE STUDIOS
Wenn man sich die Verdnderungen der Branche in den letzten Jahren
anschaut, wird erkennbar, dass die klassischen inhaberbetriebenen
Studios immer weniger werden. Es gibt zwei Bewegungen im Markt:
zum einen die deutliche Zunahme im Discountbereich und ganz ak-
tuell auch in den personallosen Einrichtungen sowie eine Zunahme
der Einrichtungen im Mikro- und Spezialisierungsbereich.

Mit dem Verlust inhaberbetriebener Einrichtungen gehen héu-
fig der individuelle Charme und spezialisierte Betreuungskonzepte
verloren. Genau diese Studios konnten die ,Silver Ager” am besten
abholen. Finen GrofSteil der Zielgruppe hat man bereits an Physio-
therapien verloren. Diese haben erkannt, dass es wirtschaftlich ist,
die klassische Physiotherapie um eine Trainingsfliche zu erwei-
tern. Beim téglichen Patientendurchlauf besteht relativ einfach die
Moglichkeit, mit Kompetenz und Vertrauen fiir diese Angebote zu
werben.

Kompetente Beratung durch
qualifiziertes Personal
macht den entscheidenden
Unterschied auf dem Weg
vom Fitnessstudio zum
Gesundheitsanbieter

Hier einige niitzliche Uberlegungen, die dabei helfen,
passende Angebote fiir ,,Silver Ager“ zu schaffen:

1 Habe ich das richtige
= Personal?

Um diese Zielgruppe serios betreuen zu konnen, ist eine gute Qua-
lifikation des Personals einer der wichtigsten Erfolgsschliissel. Viele
Fitnessstudios beschéftigen zunehmend Fachpersonal wie Physio-
therapeuten, Erndhrungsberater und Sportwissenschaftler. Aus
eigener Erfahrung kann ich sagen, dass man von der Zielgruppe der
.Silver Ager” sehr viel Dankbarkeit und Wertschitzung entgegenge-
bracht bekommt und sie bei guter Arbeit schnell zu treuen Mitglie-

dern werden.
2 Habe ich das passende
= Angebot?

Das Studio muss im Trainings- und im Kursangebot ganzheitlich auf-
gestellt sein. Ein vollautomatischer Trainingszirkel oder klassische
Trainingsgerate, um Untrainierte und Personen mit Vorerkrankungen
ans Training heranzufiihren, und spezielles Kleinequipment fiir diese
Zielgruppe muss vorhanden sein. Trainingsmdglichkeiten fiir Mobili-
tat- und Dehnungstraining sowie Kursangebote, die auf Prévention
und Rehabilitation abzielen, sind sehr sinnvoll. Dazu gehdren auch
Programme zur Riickenschule, Herz-Kreislauf-Training und spezielle
Kurse fiir Senioren oder Menschen mit chronischen Erkrankungen.
Diese Kurse sind oft in Zusammenarbeit mit Krankenkassen ent-
wickelt und werden teilweise von diesen bezuschusst. Sinnvoll sind
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auch ganzheitliche Gesundheitsangebote, wie Erndhrungsberatung,
Wellness und Sauna, Massagen, Stressmanagement-Programme

oder Ahnliches.
3 Wie sieht mein Betreuungskonzept fiir diese Ziel-
® gruppe aus?

Es muss klar definierte Betreuungsabldufe geben, um zielfithrende
Gesundheits- und Fitnessprogramme anbieten zu kénnen. Entgegen
aktuellen Trends in der Branche, bei denen sémtliche Studioablau-
fe automatisiert werden sollen, um den Trainer zu ersetzen,
muss bei dieser Zielgruppe der personliche Kontakt
und eine individuelle Betreuung im Fokus ste-
hen. Am Beginn der Mitgliedschaft sollte
ein umfangreiches Eingangsgesprach ste-
hen, um wichtige Informationen zu Vor-
erkrankungen und Einschriankungen,
Vorlieben und Trainingserfahrungen
zu sammeln. Es sollte ein seridser
Eingangscheckup folgen, um einen
Uberblick iiber Muskelstatus, Dys-
balancen und Herzkreislaufleistung
zu haben.

Regelmaflige Einzelgesprdche und
ein Abgleich des Erreichten sollten fes-
ter Bestandteil der weiteren Betreuung
sein. Abgestimmt auf Einschrdnkungen,
Checkergebnisse und die personlichen Ziele
erfolgt dann die Erstellung eines Trainingsplans
und eine Auswahl passender Kurse und sonstiger An-
gebote. Selbstverstandlich werden die Trainingspldne regel-

méfig tberpriift und angepasst.
4 Habe ich die digitalen Voraussetzungen, um meine
®  Betreuungsphilosophie umzusetzen?

Ein sehr wichtiger Punkt fiir den langfristigen Erfolg: All die erfass-
ten Daten und Informationen miissen sinnvoll mit einer guten Busi-
ness-Software aufbereitet und kategorisiert werden. Leider gibt es in
Fitnessanlagen zahlreiche digitale Sackgassen und Insellsungen, in
denen wichtige Daten verloren gehen. Ein zentrales Kundenbezie-
hungsmanagement, in dem sdmtliche Informationen im besten Fall
automatisiert gespeichert werden, ist zeitsparend und zielfithrend
in der Betreuung. Dokumente werden zentral abgelegt, Produkte
und Dienstleistungen kénnen dem Kunden zugebucht werden. Uber
Filterfunktionen kénnen Gruppen gebildet werden und gezielte An-
sprachen erfolgen, so bekommen etwa alle Mitglieder mit Schulter-
problemen etwa eine Einladung zu einem speziellen Workshop.

AUTOR

Tino Heid6tting

ist Griinder und Inhaber der Firma
medo.check, die Softwareldsungen fiir
Fitness- und Gesundheitsdienstleistun-

gen anbietet. Dariiber hinaus ist der
Gesundheitsexperte und Osteopath
Inhaber der Firma Lebensspielraum
GmbH, eines Dienstleisters fiir Betrieb-
liche Gesundheitsférderung.

Um die Zielgruppen
serios betreuen zu
konnen, ist eine gute
Quualifikation des
Personals sehr
wichtig.”

Eine gute integrierte Trainingsplanung, sowie ein umfang-
reicher Bereich fiir individuelle Anamnesen und Checkups ist
ein Muss. Denn eine zusammenfassende, iibergreifende Be-
wertung und Gewichtung der Testergebnisse ist eine gute
Grundlage fiir den Trainer, die Testergebnisse zu vermitteln.
Soist auch gewahrleistet, dass alle Anwender, ob Trainer oder Thera-
peut, mit den wichtigen Informationen versorgt werden.

Eine gute Mitglieder-App rundet das digitale Angebot ab und
bietet Trainern und Therapeuten alle wichtigen Tools zur pro-

fessionellen Steuerung der Betreuung. Die App muss
dem Mitglied das Training vereinfachen und es
automatisch dokumentieren. Das Wohl-
befinden fiir ein Training lasst sich auch
abfragen. So erhélt der Trainer oder
Therapeut auch eine personliche
Riickmeldung zur Dosierung des
Trainings. Nattrlich kénnen auch
kleine Workouts fiir die Bettkan-
te zur Verfiigung gestellt werden.
Weitere Services, wie die Uber-
mittlung von News, die Erinne-
rung an Termine und Training,
die Buchung und Anmeldung von
Leistungen, runden das digitale An-
gebot ab.

Mit fortschreitender Digitalisierung
bieten viele Fitnessstudios vermehrt On-
line-Plattformen oder Zugénge, die es den
Mitgliedern ermoglichen, einfach ihre Trainings-
fortschritte zu verfolgen, Erndhrungsplédne und Trainings-
pléne einzusehen und an virtuellen Trainingssessions teilzunehmen.
Diese digitalen Angebote erweitern die Reichweite und den Einfluss

der Studios.

MACHEN KOOPERATIONEN SINN?

Betreiber sollten schauen, mit welchen Gesundheitsanbietern sie
zusammenarbeiten kénnen. So kénnen sie etwa bei ortsanséssigen
Orthopéden vorstellig werden und ihre Gesundheitsangebote pré-
sentieren. Auch Kooperationen mit Kliniken oder anderen Gesund-
heitseinrichtungen machen Sinn.

POSITIVE BEGLEITERSCHEINUNG

Sind die Voraussetzungen im Bereich Personal, Konzept und Digita-
lisierung geschaffen, kann ich mein Angebot um Firmenfitness und
,Betriebliche Gesundheitsférderung” erweitern. Die Zusammenar-
beit von Fitnessstudios mit Unternehmen ist weiter stark im Trend.
Die Nachwehen der Pandemie und die Begleiterscheinungen, wie
Homeoffice und geschwéchte Immunsysteme, lassen die Nachfrage
nach guten Angeboten steigen. Wie auch bei der Zielgruppe der ,.Sil-
ver Ager” braucht es fiir ein erfolgreiches Angebot gutes Personal, ein
stabiles Konzept und eine starke digitale Infrastruktur.

FAZIT

Die Entwicklung vom reinen Fitnessstudio hin zu einem umfas-
senden Gesundheitsanbieter spiegelt den wachsenden Bedarf und
das steigende Bewusstsein fiir ganzheitliche Gesundheit wider.
Allerdings miissen spezielle Voraussetzungen geschaffen werden,
denn diese Ausrichtung ist kein Selbstldufer! Fitnessstudios, die die-
sen Ansatz verfolgen, kénnen ihren Mitgliedern nicht nur dabei hel-
fen, fit zu bleiben, sondern auch dabei, eine langfristige Gesundheit
und ein hoheres Wohlbefinden zu fordern. .
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