INNOVATIONS | GROUP-FITNESS MANAGEMENT

Die Mdglichkeiten, den Kursbereich
zu gestalten und zu arganisieren,
sind vielfaltig. Leider werden diese
Maglichkeiten nur in wenigen
Studios voll ausgeschopft. Uber weit
verbreitete Fehler und Verbesse-
rungsvorschlage fur ein erfolgreiche-
ras Group-Fitness-Management
informiert der folgende Artikel.

eit der Aerobic-Welle in den 80er

Jahren hat sich der Bereich Group-

Fitness mit seinen zahlreichen
Ausprigungen als fester Bestandteil in
der Fitnessbranche etabliert. Obwohl ge-
meinschaftliches Fitnesstraining bei vie-
len Kunden sehr beliebt ist, wird der Kurs-
bereich oftmals stiefmiitterlich behan-
delt. Um das Kundenbindungspotenzial
auszuschépfen, das im Kurshereich steckt,
bedarf es eines professionellen Group-Fit-
ness-Managements.

as FoEernzs

Group-Fitness ist aus der Angebotspa-
lette deutscher Fitnessanbieter nicht
mehr wegzudenken: Mehr als 93% der Fit-
nessstudios bieten ihren Mitgliedemn ein
Group-Fitness-Programm (DSSV-Eckda-
ten 2003). Die Zeiten, in denen sich dieses
Programm ausschlieBlich aus Aerabic-,
Step-Aerobic- und Bauch-Beine-Po-Kur-
sen zusammenselzte, sind gliicklicherwei-
se vorbei. Der Group-Fitness-Sektor bietet
mittlerweile eine grope Bandbreite unter-
schiedlichster Kursformate fiir die ver-
schiedensten Zielgruppen. Viele Kurspla-
ne bestehen aus einer bunten Mischu
die von Dance-Aerobic iiber Langhs
Workouts und Indoor Cycling bi

Praxis zeigt, dass ei
vielfalt a ]

or Kurse

Kundenbindung
durch professionel-
les Group-Fitness-
Management

Kursraum zu filllen In zahlreichen Eit-
nessanlagen diimpeln die Kursbersiche
trotz eines abwechslungsreichen Kursan-
gebots mit niedrigen Teilnehmerzahlen
vor sich hin, so dass diese bald nur noch
einen lastigen, kaum lohnenswerten Kos-
tenfaktor darstellen.

Ursachenforschung
Forscht man nach den Ursachen filr weni-
ger profitable Kursbereiche, so lassen sich
einige finden:

Es kann daran liegen, dass die norma-
beruflich arbeitenden




'xa[ions- \md h.arketmgs;tuatmn schlecht, denn es
ire=ndwo ein Kursplan, aber die wenigsten Mitarbeiter kon-
\o=r woll=n) Empfchlungen aussprechen — von systematischer
)erbung ganz zu schweigen.

n besteht die Gefahr, dass die jeweiligen Group-Fitness-
Wie wechseln oder sich vertreten lassen, dass sie unpinkt-
Siert oder sogar unqualifiziert sind, dies aber durch ge-
\bsidarstellung vertuschen. Klassisches Beispiel ist die Di-
= == hr=n “ene zur Selbstinszenierung zum Beruf gemacht hat.

Izl

Bh=t wenie Zeit und Geld investieren will.

n noch zahlreiche Ursachen aufgezdhlt werden, doch
stent iiber all dem eine Hauptursache: mangelhaftes
ous Fitness-Management Hier wird oft am falschen Ende gespart,
ieuesten Gymnastikmatten und die teuersten Group-Fit-
iner sind kein Faktor zur Kundengewinnung oder -bindung,
W= ==r Kursber=ich stiefmiitterlich gemanagt wird.

DerG.‘-tu.lp-Fmess-Manager

Sn=toren sind haufig freiberuflich tatige Group-Fitness-Trai-
reiche Jobs haben und die Kurskoordination fiir kleines
=r machen. Sie sind demnach stindig unterwegs und er-
=n Job von zu Hause bzw. vom Handy aus. Ein florierender
) ist so kaum zu realisieren.

sibt es einen Mitarbeiter, der alle Arbeitsablaufe auf der
<flzche organisiert und kentrolliert, aber nur selten einen, der
Sich professionell und vor Ort um den Kursbereich kiilmmert? Ein fes-
== -d= zumindest hiufig anwesender Mitarbeiter, der sich dem Team
Sueshone fuhlt, der die Firmenphilosophie kennt und sich mit dieser
id er wird bendtigt. Jemand, dem die Kundengewinnung und
_binduns am Herzen liegt, der aufgrund tiglichen Kundenkontakts ein
<pur fur die Bediirfnisse und Vorlieben der Mitglieder hat und auch
ir diese als Ansprechpartner greitbar ist.

Der Kurshereich sollte keine Aufenseiterposition einnehmen, son-
= Sacnchberechtlgt neben den anderen Arbeitsbereichen stehen
; eine abteilungsiibergreifende Zusammenarbeit integriert wer-
Wichtig ist dabei, dass der Group-Fitness-Manager ausreichend
Ziert ist, fiber langjshrige Erfahrung als Kursleiter verfiigt und
425 Geschaft” bzw. ,seine Pappenheimer” kennt, denn ein fest ange-
seliter Kurskoordinator ist ohne das notwendige Know-how ebenso
werilos wie ein Profi, der nur selten vor Ort ist

l.-

Personalmanagement

Group-Fitness-Trainer arbeiten meist vollkommen unabhangig, unbe-
hellist und hinter verschlossener Kursraumtdr. Sie legen einmalig das
Zertifikat iiber ihre Aushildung vor, gehen daraufhin regelmépig in ih-
re Stunden und ihre Arbeit wird weiter nicht Gberpriift. Im schlimms-
ten Eall findet nicht einmal zu Anfang die Begutachtung einer Probe-
stunde statt.

Aufeabe eines Group-Fitness-Managers ist nicht nur die gewissen-
hafte Auswahl des Kursleiter-Teams; jeder Kurs sollte in regelmapBigen
Abstanden unangekiindist besucht werden, um dauerhaft Qualitat zu
sichern, Und hier ist nicht nur das fachliche Kénnen der Group-Fit-
ness-Trainer zu priifen, sondern ihr gesamtes professionelles Auftre-
ten: Ein Group-Fitness-Trainer muss gleichzeitig Sportlehrer, Gesund-
heitsratgeber, Animateur und Dienstleister sein.

Ein recht brisantes, weil die Kundenzufriedenheit oft beeintréchti-
gendes Thema ist die Kursvertretung im Urlaubs- oder Krankheitsfall.
Die Mechanismen. die hier den Personalentscheidungen zugrunde lie-
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Fitness-Check in neuen
Dimensionen fiir den Sport-,
Fitness- und Wellnessbereich

- Konstitutionelle Muskelanalyse

- optimale Trainingszeit

- Sdure-Basen-Haushalt

- Trainingseffektivitit

- Fitness- und Erndhrungshinweise

- Kundenbindung
- einfach integrierbar
- Service und Kompetenz

Infos direkt vom Hersteller:
VEGA Grieshaber KG
Bereich Wellness und Fitness

Am Hohenstein |
M77761 Schileach
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piegelwand-Paneelen
rillanz und Sicherheit

rstem Kristall
1 speziell fiir den Sport entwickelter
zherheitsspiegel

ey tattsrts g . 2

Die transportablen Einzelpaneelen,
bestehen aus einer Kunststoff-
ragerplatte mit einem aufkaschierten
Kristallglasspiegel.

Jas Montagesystem mit Massivholz-
segelleisten ermoglicht eine einfache,
chnelle und stabile Wandbefestigung.

gen, sind zu oft von schwammiger Natur:
Gemeinhin werden alphabetisch sortierte
Telefonlisten abtelefoniert und h&ufig
spielen personliche Bezichungen eine
Rolle. Dass die Vertretung von Trainern im
Kursbereich auf diese Weise nicht immer
optimal l3uft, liegt auf der Hand. Deshalb
sollte der Prozess der kurzfristigen Perso-
nalauswahl unbedingt auf eine systemati-
sche Basis gehoben werden.

Zundchst sollte die Auswahl grund-
satzlich beim Group-Fitness-Manager lie-
gen. Dieser kéinnte freie Kurse beispiels-
weise per Rund-Mail ausschreiben und
den jeweiligen Anwértern nach Uberpri-
fung ihrer Eignung schlieplich zu- oder
absagen. Bei sehr kurzfristigen Ausfallen
wird dem Kurskoordinator nichts anderes
iibrig bleiben, als sich selbst ans Telefon

zu hangen. Voraussetzung ist bei der Ver-
tretungssuche letztendlich immer eine
umfangreiche Trainerliste, die nicht nur
die Kontakidaten, sondern auch die Qua-
lifikationen der jeweiligen Trainer bein-
haltet.

Group-Fitness-Trainer nehimen meist
eine Sonderstellung ein, da sie in der Re-
gel freiberuflich arbeiten, verhgltnismapig
hohe Stundenléhne bekommen und nur
wenige Stunden im Studio verweilen. Teil-
weise sind sie deshalb sogar unbeliebt.
Ziel des Group-Fitness-Managements
sollte es sein, dass auch die Freiberufler
sich mit dem Unternehmen identifizieren
und ins Team integriert werden. Sie kisnn-
ten z.B. auch in den Genuss von Betriebs-
festen kommen, wobei dann auf der ande-
ren Seite — zumindest ab und an — auch
die Anwesenheit bei Mitarbeitermeetings
oder am Tag der offenen Tiir erwartet wer-
den darf.

Aber nicht nur zum Mitarbeiter-, son-
dern auch zum Kundenstamm sollte moe-

lichst viel Nihe herrschen. Sinnvoll ist es,
Group-Fitness-Trainer mehrmals pro Wo-
che unterrichten zu [assen und ggf. auch
in anderen Arbeitsbereichen einzusetzen,
denn so entsteht ein intensiverer persén-
licher und somit kundenbindender Kon-
takt zu den Mitgliedern.

Streitbar ist die Tatsache, dass die
Stundenlohne von Group-Fitness-Trai-
nern in der Regel allein vom Qualifi-
kationsgrad und der Arbeitserfahrung ab-
hingig gemacht werden Das gilt es
zu iiberdenken. Sinnvoll, weil leistungs-
bezogen und motivierend wére, ein
Grundhonarar, welches beispielsweise
durch besonders hohe Teilnehmerzah-
len, Teilnahme an Mitarbeitermeetings
und Firmentreue aufgebessert werden
kann.

Internes Kurs-Marketing
Selbstverstandlich sollten neben gepfleg-
tem Raum und Equipment stets aktuelle,
iibersichtliche und informative Kursplane
sein, die an unterschiedlichen Stellen im
Studio aushdngen, sondern auch als
Handout und bestenfalls im iternet ver-
fiighar sind. Ein besonderer Service kénn-
te eine wochentliche E-Mail an die Mit-
glieder mit Trainer- und Kursprofilen, An-
kiindigung von Vertretungstrainern und
Specials sein. Specials sind ibrigens eine
besonders gern gesehene Abwechslung.
Es empfiehlt sich, in regelmifigen Ab-
standen Workshops zu veranstalten
und/oder Gastirainer einzuladen; das ver-
mittelt Exklusivitat und fockt bei guter
Werbung zudem Neukunden ins Studio.
Eine der einfachsten, kostenglinstigs-
ten und effektivsten MarketingmapBnah-
men fir den Kursbereich besteht in der
abteilungsiibergreifenden Zusammenar-
beit Der Group-Fitness-Manager sorgt in
ermeetings oder spezicllen In-




ilates-Methode — lernen Sie dieses
er effektive Ganzkdrper-Workout
iliy-Fitness-Park kennen) Kommen
Probestunde!”
POs Zielgruppenorientierung: Ge-
der Kursbereich bietet optimale
chkeiten, die S0pius- sowie die
Sminus-Generation als neue Zielgrup-
pen anzusprechen, denp altere Menschen
und Jugendliche bevorzugen das Training
im Gruppenverband. Der Group-Fitness-
Manager sollte Kurse wie Nordic Walking,
Wirbelsaulen-Gymnastik oder Easy-Fit-
mix fiir die Alteren und Videoclip-Dancing
fir die Jiingeren organjsieren — und dies
zielgruppenorientiert nach aufen kom-
munizieren Positiver Nebeneffekt: Senio-
ren und Jugendliche sind unzabhéngig von
den StoBzeiten, so dass die Kurse zwi-
schen 11 und i 7 Uhr stattfinden kdnnen.
Zum Thema Zielgruppenorientierung
gehort auperdem, dass das Group-Fitness-
Angebol die Bedirfnisse und Wiinsche der

% Verena Brauwers - ist Diplom-
¢ Sportwissenschaftlerin und

“ Expertin fiir Best-Aging-Trai-

~ ning sowie Group-Fitness im

“ 15T-Studieninstitut, Fachbe-

il reich Fitness & Wellness.

Kaontakt: vbrauwers@ist.de, www.ist.de

bestehenden Mitglieder berticksichtigr
Neben dem aufmerksamen Kundenkorn-
takt sollten Kommunikationsstrukturen
geschaffen werden, die sowohl positive als
auch negative Kritik der Mitglieder ermit-
teln. Zwei einfache Methoden sind z.B. der
althergebrachte Kummerkasten und die
klassische Umfrageaktion. Die Mitglieder
werden es zu schitzen wissen!

F AZ IT Professionelles Group-
Fitness-Management
ist nicht primar eine Geldangelegenheit,
sondem eine Kopfsache und ein wichtiges
Instrument Fir eine langfristice Kunden-
bindung und damit fiir den Unterneh-

menserfolg. Verena Brauwers
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