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Unter welchen Voraussetzun-

gen sich ein AlHnclusive-

o 7 - Angebot fur Fitnessanlagen
i) " lohnen kann, erlautert
- . Franco Qafoku.
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it Sicherheit haben Sie schon viel (iber dieses Konzept gehdirt. F . ‘g~ Franco Oafoku grindete nach
Manche Fitness-Unternehmer schwirmen von All-inclusive und seinem BWL-Studium einen Mar-
behaupten, es sei richtungsweisend fiir die gesamte Branche . Mﬂm:ﬂ:"jf:g;g:;:m::f:gr
und die einzige Moglichkeit, um an der Theke wirklich Geld zu verdienen. ' ) E: :c Consull. Derzeit werden
Andere winken bei diesem Thema ab und halten entgegen, dieses System = 'L < mehr als 200 Fitnessanlagen in
lohne sich nicht, da sie ohne All-inclusive wesentlich mehr Umsidtze ein- \ i E:&ssm;"d und Ostarveich von Mc Consult
fahren. Was ist nun richtig? ' Kontakt: Mc Consult GmbH, Telefon: 0 700/
Das Alkinclusive-Konzept ist vor allem durch Reiseanbieter bekannt. Die G109 99 99, Internal: www.mcconsult.info
Urlauber bezahlen einen bestimmten Betrag (mehr) und erhalten dafiir al- i T
le Leistungen inklusive: Unterkunft, Speisen und Getrdnke sowie Sport-
und Bademéglichkeiten — alles inklusive in einem Preis. i
Vorteile des Allinclusive-Pakets d
Es gibt im Wesentlichen vier Vorteile eines All-inclusive-Konzeptes: 1 '
|. Sie kisnnen die Kapazitit lhrer Anlage erweitern ; o K
2. Das Kosten-Mutzen-Verhiltnis verbessert sich ¢ %
3. Das Leistungsspektrum lhres Studios wird aufge- ( - { ",
wertet. - E
4. Besserer Mitgliedererhalt, geringere Fluktuation. L ee— - il
Nehmen wir als Beispiel den Verkauf von _norma- i ‘;
len” Mitgliedschaften. Angenommen, Sie haben 1.000 L T =

Mitglieder und alle 1.000 Mitglieder erscheinen zum
gleichen Zeitpunkt. Wenn das passieren wiirde, wire
Ihre Anlage vermutlich hoffnungslos dberfillt. Spinde,

Fitnessgerite, Kurse — alles wire unzureichend vorhan- ‘:
den. In der Praxis kommt man jedoch mit der vorhande- h
nen Ausstattung aus, weil durchschnittlich nur hichs- i,
tens 20% des gesamten Mitgliederstammes gleichzeitig

im Studio sind. Durch diese Tatsache weitet sich die Ka- L

pazitdt der Aufnahmenfihigkeit um ein Fiinffaches aus
Besonders im Ballsportbereich kann das All-inclusi-

ve-Systemn erfolgreich eingesetzt werden. Werden die
Tennis-, Badminton- oder Squash-Courts nach Stunden
vermietet, so erreicht man kaum eine hihere Auslastung
als 100%, denn mehr als zwei Personen pro Court kinnen
nicht spielen. Wiirde man hier stattdessen Mitgliedschaf
ten anbieten und den Spielern sagen, sie kbnnten in
Zukunft einen monatlichen Fixbetrag bezahlen und dafiir
jederzeit — sofern ein Platz frei ist - kostenlos im Rahmen
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Dadurch kann es Ihnen gelingen, die
Kapazitdtsgrenze auf mehr als 100% zu er-
héshen!

Auch im Sennenbereich sind deutliche
Vorteile erkennbar. Waren alle lhre Sola-
rien rund um die Uhr belegt, so hitten Sie
eine Auslastung von 100% erreicht - was
aber in der Praxis villig unméglich ist (vor
allem im Hochsommer). Bietet man dage-
gen die kostenlose Solariennutzung im
Rahmen der Mitgliedschaft an, so erhiht
sich hier die Kapazitdtsgrenze um ein
Dreifaches.

Machen Sie doch einmal folgende ein-
fache Rechnung: Mehmen Sie die Umsatz-
statistik lhres Solariums und einen Ta-
schenrechner zur Hand. Teilen Sie nun
den Umsatz durch Ihre Gesamtmitglieder-
zahl. Und, was kommt raus? Wenn Sie die
Rechnung durchgefiihrt haben, werden
Sie feststellen, dass sich das All-inclusive-
System bereits dann lohnt, wenn man bei
allen Mitgliedern den Beitrag um nur 1,50
bis 2,50 Euro erhisht,

Tatsache ist. dass unter diesen giinsti-
gen Voraussetzungen !.E.nr:lcmng im dafiir
giinstigsten Monat lanuar plus Steigerung
der Serviceleistung) eine so geringe Bei-
tragserhéihung nicht zu einer erhéhten
Kiindigungsquote fithrt. Es kiindigen nur
die Mitglieder. die ohnehin gekiindigt hat-
ten. Es werden keine zusatzlichen Kindi-
gungen provoziert!

Fir die Kosten-Nutzen-Rechnung gilt
Folgendes: Angenommen, Sie haben
1.000 Mitglieder und Sie erhthen den
Monatsbeitrag einheitlich fiir alle um
2,50 Euro, dann hitten Sie monatliche
Mehreinnahmen (abziglich der bisheri-
gen Thekenumsidtze) von 2.500,- Euro.
Diesen Betrag bekommen Sie immer, egal
ob die Mitglieder trainieren oder nicht.
Von 1,000 Mitgliedern sind vielleicht 500
passiv und kommen ohnehin nicht zum
Training, Sie werden demnach auch nichts
trinken,

Mitgliedererhalt: Der durchschnittliche
Kundenverlust im Fitnessgeschaft betrdgt
jdhrlich etwa 30%. Es gibt viele Méglich-
keiten, die Fluktuation zu reduzieren

Obwohl das All-in-
clusive-Konzept kein
Konzept zum Thema
Mitgliedererhalt ist,
miéichte ich an dieser Stelle noch einmal
darauf hinweisen, dass Mitglieder liber
die soziale und gesellschaftliche Ebene
am besten an den Club gebunden werden

Das All-inclusive-System trigt zum
Mitgliedererhalt bei, denn die Theke ist
der gesellschaftliche Mittelpunkt des
Fitnessclubs, Hier unterhalten sich thre
Mitglieder z.B. bei einer Tasse Kaffee oder
einem Mineraldrink. Hier entstehen Trai-
ningspaarungen oder sogar Freundschaf-
ten, hier wird _geplaudert™. Dennoch nut-
zen nur ca. 5% bis max. 15% die Theke. Die
anderen Mitglieder trinken entweder gar
nichts oder bringen eigene Getranke mit -
oft gegen den Willen des Clubbetreibers

Durch das All-inclusive-Konzept zah-
len Mitglieder etwas mehr Beitrag, diirfen
daflir jedoch trinken, so viel sie wollen
Dadurch f&lIt der Zahlungszwang weg. was
sich auf das gesellschaftliche Clubleben
positiv auswirkt, Mitglieder sammeln sich
an der Theke und treten leichter miteinan-
der in Kontakt. Gerade den _sparsamen”
Mitgliedern fillt es so leichter, soziale
Kontakte zu kniipfen.

Erhdhung des Leistungsspektrums. Die
Konkurrenz wird immer griper; sie arbel-
tet schneller. besser und hérter. Es gibt
kaum noch Gegenden, die konkurrenzlos
sind. Der Markt ist fast ausreichend abge-
deckt, manchenorts sogar geséttigt.

Das All-inclusive-Konzept bietet lhnen
jedoch eine Moglichkeit, sich positiv von
der Konkurrenz abzuheben, da dieses Sys-
tem lhren Club und die Mitgliedschaft bei
lhnen aufwertet. Das Mitglied zahlt einen
Beitrag und hat Fitness, Getranke und Son-
ne—alsoalle Leistungen — inklusive. Somit
sind Sie lhren Mitbewerbern einen grofen
Schritt voraus (falls diese nicht schon
selbst aul die Idee gekommen sind)

Schritte zur Umstellung
Die Durchfihrung des All-inclusive-Kon-
zepts setzt einige Verdnderungen im Fit-

nessclub voraus. Dazu miissen Sie vorab
bereit sein, denn jeder nur halbherzig
durchgefithrte Versuch, dieses Konzept
umzusetzen, bringt gar nichts. Wenn Sie
merken, dass Sie nicht die Bereitschaft
aufbringen, das Konzept in allen Teilen
umzusetzen. so ist es besser. Sie lassen
ganz die Finger davon, denn ein Misser-
folg wire sonst vorprogrammiert.

Folgende Voraussetzungen sollten Sie
in threm Club schaffen:

1. Getranke gratis zur Selbstbedienung
m In Zukunit werden keine Getrdnke
mehr durch das Personal ausgeschenkt
m Sie verzichten im Ausschank auf alle
Getrdanke, die eine niedrige Gewinnspan-
ne haben undfoder nicht diber Selbstbe-
dienung ausgegeben werden kinnen. Der
Verkauf von Eiwei, Aminos etc. findet nur
noch im geschlossenen Zustand statt
jalso in Dosen ui)
| Sifte und Softdrinks mit relativ niedri-
ger Gewinnspanne werden nur noch Gber
Automaten zur Selbstbedienung ab-
verkauft oder ganz aus dem Programm
genommen
m Zur Selbstbedienung gibt es folgende
Getrinke: Mineraldrinks, Wasser, Kaffee,
evtl. Tee, Softdrinks mit hoher Gewinn-
spanne und andere Elektrolyte
m Speisen sollten niemals im Rahmen
von All-inclusive angeboten werden.

Bieten Sie nur noch Mineraldrinks,
Kaffee und Wasser an — alles zur Selbstbhe-
dienung. Das ist absolut notwendig! Sie
kinnen auch auf Mineralwasser verzich-
ten, da Saverstoffwasser am glnstigsten
ist. Es muss alles aus der Angebotspalet-
te entfernt werden, was Personalaufwand
und Kosten mit sich bringt.

Verschenken Sie — 2.B. im Rahmen des
Startpakets bzw. der Aufnahmegebiihr -
eine Trinkflasche an Ihre Mitglieder. Wenn
diese benutzt werden, fillt auch kein oder
nur geringer Spllaufwand fir Geschirr an,
Wenn Sie keine Trinkflaschen verschenken



wollen, bieten Sie Einweg-Plastikbecher an. Aul diese
Weise sparen Sie Personal fir alle sonst anfallenden The-
kenarbeiten (Gldser splilen etec.).

2. Keine parsdnliche Schllisselausgabe mehr! Ersparen
Sie lhren Mitarbeitern Oberflissige Thtigkeiten, wie z.8.
fir die Schliisselvergabe. Sie brauchen dafiir kein Perso-
nal mehr abzustellen, denn thre Mitglieder kiinnen in Zu-
kunft selbst einchecken. Sie kinnen lhre Anlage mit ei-
nem automatischen Drehkreuz ausstatten, das jedes Mit-
glied passieren muss, um ins Studio zu kommen. Mit
einer Mitgliedskarte wird der Spind gebffnet, so dass ein
Schliissel tiberfliissig wird.

Falls lhnen diese Lasung zu kostspielig erscheint, so
statten Sie einfach alle Spinde mit Miinzschichten aus
{allerdings werden Sie dann die Erfahrung machen. dass
Ihre Mitarbeiter hiufig mit Geldwechseln beschiftigt
sind).

Eine weitere Méglichkeit ist es, lhre Mitglieder iiber h-
ren PC = mit Hilfe einer entsprechenden Software — selbst
ein- und auschecken zu lassen.

3. Kein Uberflissiges Thekenpersonal mehr! Sollten Sie
zeitweise an der Theke zwei Personen beschiftigen — je-
weils eine fir die Rezeption und den Getrdnkeausschank
-, 50 sparen Sie kinftig die Ausschanktitigkeit ein, da
durch die Selbstbedienung hier kein Personalbedarf mehr
besteht,

Falls Sie haufig mit Aushilfskréften arbeiten, so haben
Sie vielleicht die Erfahrung gemacht, dass diese sich weit
weniger mit dem Studio identifizieren und dementspre-

AlHNclusive

chend unmotivierter arbeiten als fest an-
gestelltes Personal. Wenn Sie das All-in-
clusive-Konzept einflihren, kiinnen Sie in
Zukunft auf unmotivierte Aushilfskrifte
griptenteils verzichten, weil einfach der
Personalbedarf sinkt. Engagieren Sie lie-
ber motivierte Vollzeitkrifte. Vollzeitkrifte
sind eher auf den Lohn angewiesen als
Teilzeitkrifte. Sie setzen sich dementspre-
chend besser ein und haben in der Regel
auch eine bessere Arbeitsmoral. Zudem
ist die Investition fiir Fort- und Ausbildun-
gen bei Vollzeitkrdften weit lohnender, da
sie generell ldnger im Betrieb bleiben als
Aushilfen. Durch Schulungen in allen Be-
reichen lassen sich Mitarbeiter flexibel
einsetzen, Besonders vorteilhaft macht
sich das beim Telefonieren und in Ver-
kaufsgesprichen bemerkbar - in solchen
Bereichen also, in denen ohne Schulung
nicht erfolgreich gearbeitet werden kann
4, Alle oder keiner! _All-inclusive” hat
viele Vorteile, das wissen Sie jetzt, Die
Kommunikation unter den Mitgliedern
steigt. die Kosten werden gesenkt und die
Einnahmen steigen. Dennoch kdnnen -
wenn man nicht aufpasst - ganz entschei-
dende Fehler bei der Umstellung began-
gen werden. Zwei entscheidende Punkte
milssen Sie beachten:
|. ALLE Getrdanke sind im Beitrag enthal-
ten (darum nur giinstige Getrinke anbie-
ten).
2, Alle AKTIVEN Mitglieder werden in die-
ses System integriert. Wirden Sie die Mit-
glieder vor die Wahl stellen, so wiirden sich
nur die Vieltrinker* fir All-inclusive ent-
scheiden. So aber verdienen Sie kiinftig
auch an den Personen, die nichts trinken.
Wichtig: Heben Sie nur die Beitréige der
AKTIVEN Mitglieder an! Mitglieder. die
zahlen, aber nie kommen, werden zwar
iiber die neuen Leistungen informiert, die
Beitragserhishung sollte jedoch nicht er-
wahnt werden. Die Erfahrung zeigt, dass
gine Beitragsanhebung von dieser Perso-
nengruppe nicht akzeptiert wird und zu
Schwierigkeiten fihrt. Vertrdge mit Meu-
mitgliedern werden selbstverstandlich zu
den neuen Beitragssitzen abgeschlossen!

Umsetzung des Konzepts

Die Umsetzung des All-inclusive-Kon-
zepls in vier Schritten: Planung, Ankindi-
gung, Umstellung und Preiserhhung.

1. Schritt: Rechizeitige Planung. Begin-
nen Sie noch im Winter mit der Einfith-
rung, Zu dieser Zeit des Jahres trainieren
deutlich mehr Mitglieder aktiv als im
Sommer. Eine Méglichkeit ist, bereits ab
diesem Zeitpunkt die volle All-inclusive-
Leistung anzubieten, jedoch ohne eine
Preiserhéhung vorzunehmen. Empfeh-
lenswert ist es. eine Mitgliederumfrage
durchzufiihren. Formulieren Sie dafiir po-
sitive Fragen und stellen Sie anhand der
Umfrage fest, welchen Mehrbeitrag das
ginzelne Mitglied fiir den All-inclusive-
Service zu zahlen bereit wire (7 Euro, 10
Euro oder 15 Euro?). Geben Sie danach
das Umifrageergebnis offiziell im Studio
bekannt

Planen Sie ausreichend Vorlauf ein. vor
allem fir die Gestaltung und Positionie-
rung der entsprechenden Werbemedien
und Informationstriger. Die Umstellung
Ihres Thekenverkaufs sollten Sie unter kei-
nen Umstdnden .lbers Knie brechen”.

Falls Sie einen Tag der offenen Tiir pla-
nen, so warten Sie damit bis zur Einflih-
rung von All-inclusive, Verbinden Sie bei-
des miteinander - so haben Sie noch
mehr zu bieten. Z.B.: .Neu! Tag der offe-
nen Tir! Wenn Sie sich an diesem Tag fiir
eine Mitgliedschaft entscheiden, so spa-
ren Sie 200 Euro und erhalten alle Sola-
riengdnge und Getrdnke gratis dazu - so-
lange Sie bei uns Mitglied sind!”

2. Schritt: Die richtige Ankindigung.
Versenden Sie einen Brief an alle Mitglie-
der — sowohl an die Aktiven als auch an
die Passiven — und kiindigen Sie das All-
inclusive-Systern an. Schreiben Sie zudem
alle Interessenten an und kiindigen Sie
den Einfilhrungstag™ an, evtl. im Rahmen
eines .Tages der offenen Tir. In beiden
Schreiben sollten Sie Mitglieder und Inte-
ressenten ermutigen, zu diesem Anlass
Freunde mitzubringen

Etwa zwei Wochen vor der Einflihrung
von All-inclusive hiingen Sie an allen frei-



en Flachen lhrer Anlage Plakate auf. Sagen Sie aber noch nicht al-

les. Ziel dieser Aktion ist es, die Mitglie
Auf
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em Plakat sollte stehen: _Getranke gratis! — Wo gibt's denn so

was? In zwei Wochen verraten wir mehr!

Etwa eine Woche vor der Einfiihrung wechseln Sie die Plakate
Auf den neuen Plakaten machen Sie nun genaue Angaben zu All-in-
clusive und verraten das Einfiihrungsdatum

Werben Sie auch extern, auPerhalb lhrer Anlage. Verdffentlichen
Sie Presseberichte dber die Neuerung in lhrer Tageszeitung, Kop
peln Sie _All-inclusive” evtl. mit einer anderen Werbekampag

Wichtig: Erwihnen Sie zu diesem Zeitpunkt

e
wh nichts Konkre-

tes tiber eine Preiserhdhung. Lassen Sie die Mitglie

T

er erst einmal

einige Wochen das Angebot kennen lernen, bevor Sie Geld daftir
verlang

3. Schritt: Umstellung. Spedtestens zum e

sten Tag des geplanten

Umstellungsmonats sind alle angebotenen Getrinke sowie die So-
lariennutzung fir alle Mitglieder gratis im Beitrag enthalten. Ach-
tung: Damit die Solarienkapazitit flir die Umstellung ausreicht, be-
néitigen Sie pro 250 Mitglieder ein Solarium. Haben Sie beispials-
weise 1.000 Mitglieder und nur zwei Solarien, so wird das nicht
ausreichen

Das Konsumverhalten wird erfahrungsgemap in den ersten drei
Wochen stark zunehmen. Dies ist aber normal, schlieflich ist jeder
von der Neuerung begeistert. Mit der Zeit werden Sie feststellen
dass sich die Nutzungsgewohnheiten wieder normalisieren

Tipp: Bei der Nutzung von Solarien hat sich das Auswechseln
des Minzeinwurfes bewshrt. Es wurde stattdessen ein Druckknopf
auferhalb der Kabine installiert. Bevor ein Mitglied ins Solarium
geht, muss der Knopf betatigt werden. Mach ca. 2 Min. startet das
Solarium. Es soll so eingestellt werden, dass sich das Solarium
nach 10 Min. wieder abstellt. Wird eine ldngere Besonnung ge
wiinscht, muss abermals der Knopf gedriickt werden. Falls schon
jemand vor der Kabine wartet, so wird sich der Solarienbesucher
wahrscheinlich scheuen, die Verldngerung in Anspruch zu neh
men, denn er miisste ja zuerst vor die Kabine treten, So kénnen Sie

Missbrauch vorbeugen und haben einen verwaltungstechnischen
Minimalaufwand (s Jetzt fur
4, Schritt: VerzBgerte Preiserhhung. Meiden Sie die Umstellung i
99,00 Euro

und die Preiserh&hung in warmen Jahreszeiten. Machdem Sie die
Einfilhrung von All-inclusive umgesetzt haben, sollten Sie mit der " im Monat leasen!
rreiserhdhung erst vier bis acht Wochen spéter beginnen. thre Mit- .
glieder sollen zuerst Gelegenheit haben, die Vorteile des neuen

Systems kennen zu lernen. Danach sind sie eher bereit, eine Prais-
erhéthung zu akzeptieren. Warten Sie jedoch mit der Erhéhung

nicht linger als drei Monate. Andernfalls besteht die Gefahr. dass

jeder diesen neuen Service als selbstversténdlich erachtet und die

Bereitschaft sinkt, dafiir mehr auszugeben

Der preisliche Spielraum

Ich kann lhnen an dieser Stelle leider keine pauschale Empfehlu
geben, um wie viel Sie die Preise konkret anheben kinnen, Hier
spielen Faktoren wie Konkurrenz, Markt, Mitgliederzufriedenheit

aktuelles Beitragsniveau, Passivanteil, Angebotserweiterung und
viele weitere Punkte eine Rolle. Ohne detaillierte Kenntnisse dber
Ihre Anlage und deren Umfeld, widren Empfehlungen nicht serids

Trotzdem mdchte ich Thnen einige Erfahrungswerte mitteilen
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Bieten Sie im Rahmen der Mitgliedschaft nur Getrinke kostenlos
an, so fahren Sie gut mit einer Beitragsanpassung von 2,50 bis hin o
zu 5 Euro. Haben Sie Solarien und Getrinke integriert, evtl. sogar ns aur oie!
noch Ballsport dazugenommen, so kilnnen Sie ohne Bedenken
um 5 Euro erhishen (in einigen Fillen sogar um 10 Euro, abhingig
vom aktuellen Beitragsniveau) Franco Clafoku
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