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Volltreffer
Bernd Kliebisch und ein neues Konzept für die
betriebliche Gesundheitsförderung (BGF)

Vielseitiger Unternehmer 
Bernd Kliebisch ist seit 1984 in der Ge-
sundheitsbranche tätig. Er ist ge-
schäftsführender Gesellschafter des
Ambulanten Rehazentrums „Medifit
GmbH Schwelm“, Gesellschafter wei-

terer Therapieeinrichtungen an Kran-
kenhäusern in Wuppertal und Hagen,
1. Vorsitzender des „Reha- u. Gesund-
heitssport Schwelm e.V.“ sowie Inha-
ber des Sport- u. Gesundheitszen-
trums „Sports Up XXL“ in Schwelm.
Doch er ist nicht nur ein erfolgreicher
Geschäftsmann, sondern ständig be-
müht, Ideen und Konzepte für mehr
Umsätze in den Fitnessclubs zu entwi-
ckeln. Dabei ist ihm schon so man-
cher Treffer geglückt. Schon in der
Ausgabe 04/2005 der Bodymedia
stellten wir den umtriebigen Unter-
nehmer mit seinem damaligen „Er-
folgs- und Geld zurück Garantie“-
Konzept unseren Leser vor.

Betriebliche Gesundheits-

förderung  und Präven-

tion lohnen sich für

Unternehmen und Be-

schäftigte. Die Frage, an

der sich viele Fitnessclubs

aber schon seit Jahren

die Zähne ausbeißen, lau-

tet: Wie können sie dar-

aus einen wirtschaft-

lichen Nutzen ziehen. Mit

diesem Thema hat sich

Bernd Kliebisch, erfolg-

reicher Geschäftsmann

aus Schwelm, beschäftigt,

ein neues Konzept entwi-

ckelt und erfolgreich ge-

testet. Bodymedia stellt es

vor.
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Der seit 1995 auch als Berater tätige
Kliebisch hat sich seit rund einem Jahr
verstärkt mit dem Thema betriebliche
Gesundheitsförderung auseinander
gesetzt und dabei ein Konzept entwi-
ckelt, dass mittlerweile schon in 80
Clubs bundesweit mit Erfolg umgesetzt
wird.„Mein Ziel ist es,dass bis 2009 über
600 Clubs in Deutschland davon parti-
zipieren können“, so Kliebisch,der aber
auch einräumt, dass nicht jeder Club
die Qualität hat, sein Konzept umzuset-
zen. „Wer TÜV und/oder Prae-fit zertifi-
ziert ist, hat auf jeden Fall schon einmal
gute Voraussetzungen“, so Kliebisch,
der davon ausgeht, das es maximal
ca. 20 % der Clubs sein werden, die für
sein Konzept in Frage kommen.

Die Analyse
Kliebisch stellte in seiner eigenen Fit-
nessanlage fest, dass es immer schwe-
rer und teurer wird, neue Mitglieder zu
akquirieren. „Im Durchschnitt gewin-
nen wir im Jahr rund 600 neue Mitglie-
der, für die ich im Marketing-Budget
50.000 Euro veranschlage“, so Klie-
bisch gegenüber Bodymedia. Das be-
deute,dass ihn jedes Neu-Mitglied um-
gerechnet 83,– Euro kostet. Unterm
Strich erzielt er aber pro Jahr nur ein
Wachstum von 100 Mitgliedern, wes-
halb sich die Kosten pro Neu-Mitglied
in Wirklichkeit auf 500,– Euro pro Neu-
Mitglied summieren.

Auf der Suche nach neuen Potentia-
len unterteilte er diejenigen, denen Fit-
ness und Gesundheit einen Nutzen
bringen würden, in drei Gruppen:

1. alle Menschen;
2. den Krankenkassen;
3. den Unternehmen.

Dass Fitness und Gesundheit allen
Menschen zugute kommen, ist keine
neue Erkenntnis und bildet die Grund-
lage für jede Marketingaktion der
Clubs. Die Verbindung zu den Kranken-
kassen wird durch die § 20 sowie 43
und 44 SGB geknüpft. Bliebe also noch
das große Feld „Firmenfitness“, das be-
stellt werden könnte. Bisher, so konsta-
tiert Kliebisch, wurden Firmenfitnessan-
gebote in der Regel über Rabatte ein-
gestielt. Doch zum einen erreicht man
nur die Mitarbeiter, die sich ohnehin in
ihrer Freizeit sportlich betätigen, zum
anderen auch nur eine Responsequo-
te von 5 bis 8 % in den Betrieben.

Und genau da setzt das BGF-Konzept
von Kliebisch an. Er garantiert den
Unternehmen, dass mindestens 30%
der Mitarbeiter dauerhaft aktiv wer-
den. Dieses wiederum wird sich positiv
in den Krankheitsausfalltabellen nie-
derschlagen.

Kompetenzteam
Damit sein Konzept auch wirklich auf
solider Basis konzipiert werden konnte,
hatte er zunächst ein großes Kompe-
tenzteam gebildet. U.a. wurden die
Meinungen von Betriebsräten, Ge-
schäftsführern, Werksärzten, Wirt-
schaftsprüfern, Dipl. Psychologen, Er-
nährungsberatern, Sozialarbeitern
oder aber auch Sportlehrern einge-
holt. „Nur wenn es uns gelingt, die Ent-
scheider der Unternehmen von unse-
rer Arbeit zu überzeugen und auch die
Nachhaltigkeit von Fitness zu bewei-
sen, werden wir dauerhaft die Unter-
nehmen als Partner bzw. Kunden ge-
winnen können“, lautet Kliebisch´ De-
vise. Und: „Mit dem Petziball in der
Kantine werden wir die Menschen
nicht zum Sport animieren.“

Ablauf und Umsetzung des BGF-Kon-
zeptes
Das BGF nach Kliebisch gliedert sich in
vier Schritte auf:
1. Unternehmensanalyse
2. Firmeninternes Marketing, interne

Kommunikation
• Infotage, Gesundheitschecks, Body-

Age, etc.
• Ansprechpartner für Mitarbeiter
• Bedarfsanalyse für MA
3. Integration eines jeden MA in die

betriebliche Gesundheitsförderung
4. Controlling (z.B. durch „Sports Up®

Prevent“ System)

„Die Umsetzung des Konzeptes ist
Chefsache”, erklärt Bernd Kliebisch.
Von seinem Auftreten und der Art und
Weise, die richtigen Ansprechpartner
im Unternehmen für das BGF zu begei-
stern, hängt es ab, ob es zum Ab-
schluss einer Vereinbarung kommt.

Um den Clubs den größtmöglichen
Support zu bieten, wurde beim BGF an
alles gedacht:

• Anschreiben BR/GL
• Handout für Firmen
• PowerPoint-Präsentation Betriebsver-

sammlung
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• PowerPoint-Präsentation BR/GL
• Befragungsaktion MA
• Software Kosten-Nutzenrechnung für

GL
• Software Evaluierung für die GL
• Aktives Gesundheitsmanagement in

Firmen
• Muster Kooperationsverträge
• Muster Handzettel und Aushänge in

Betrieben
• Muster Firmen-Gesundheitszeitung
• Umsetzungs-Hotline
• Optional: Vor-Ort-Umsetzung gegen

Erfolgshonorar

Ein ganz wichtiges Argument, um die
Entscheidungsträger der Unterneh-
men, also den/die Geschäftsführer, die
Mitglieder der Geschäftsleitung oder
aber auch Betriebsräte zu überzeu-
gen, ist, dass man durch den Einsatz ei-
ner speziellen Software die Nachhal-
tigkeit der Maßnahmen belegen
(Controlling),aber auch mit Zahlenbei-
spielen den finanziellen Nutzen schnell
und übersichtlich aufzeigen kann.

Die Vereinbarung zwischen dem Club
und dem Unternehmen beinhaltet im
Wesentlichen, dass alle Mitarbeiter
kostenlos und zu jeder Zeit die Ange-
bote im Fitnessclub nutzen können.
„Bei kostenfreier Mitgliedschaft er-
reicht man innerhalb einer 24-monati-

gen Laufzeit bis zu 50 % der MA zu re-
gelmäßiger bis unregelmäßiger Teil-
nahme an den Angeboten, wenn zu-
sätzlich spezielle, aktivitätsfördernde
Maßnahmen eingebracht werden“,
erläutert Kliebisch die Kernaussage
des Gesundheitsmanagements. Und
dass es dazu kommt, liege allein an
dem Club selbst, wie gut er sein Ge-
schäft verstehe.

Eine Bedarfsanalyse und Anamnese,
ein sportmedizinischer Gesundheits-
Check, individuelle Trainingsplanung u.
Motivation, sportliche Aktivität u. Trai-
ning, zielorientiertes Gesundheits-Coa-
ching sowie die beste Betreuung der
Kunden gehören nach Kliebischs Wor-
ten genauso zum Standartprogramm
einer jeden Anlage wie die Evaluation
und das Controlling sowie die selektive
Auswertung nach Geschlecht,Alter, Er-
gebnissen. Die dafür notwendigen
Softwareprodukte erhalten die Fitness-
clubs innerhalb des Seminarpaketes
gratis.

Wenn man das BGF auf den einzelnen
Mitarbeiter berechnet, so investiert das
Unternehmen nur 13,90 Euro/Monat
plus Mehrwertsteuer für jeden Mitar-
beiter der Firma, unabhängig von der
Anzahl der Teilnehmer und deren Be-
suchshäufigkeit. Wie viel Gewinn ein

Unternehmen durch die Zusammenar-
beit mit einem Fitnessclub erzielen
kann, zeigt eine softwaregestützte
Wirtschaftlichkeitsberechung (siehe
Grafik) auf. Je nach Größe des Betrie-
bes sieht das Unternehmen auf den
ersten Blick, wie viel Kosten es durch
die Reduzierung der Krankheitsausfälle
einspart. Auf eine Kostenbeteiligung
durch Krankenkassen (§ 20 SGB V) wird
ausdrücklich verzichtet und dadurch
die Umsetzung wesentlich erleichtert .

Fitnessclubs können das BGF-Konzept
für einmalig 990,– Euro erwerben. Darin
enthalten sind eine Schulung für den
Inhaber und leitende Mitarbeiter des
Fitnessclubs, sowie die oben aufgelis-
teten Unterstützungsmaßnahmen. Da-
zu kommt eine monatliche Lizenzge-
bühr von 69,– Euro für die Listung und
Verlinkung auf der BGF-Homepage,
sowie ständige Aktualisierung des Kon-
zeptes. Ein nicht unwesentliches Krite-
rium, um das BGF einsetzen zu können,
ist der Nachweis des Clubs innerhalb
der ersten acht Monate, dass er min-
destens ein Unternehmen als Partner
gefunden hat. Im Fall der Auslastung
oder Inaktivität verfällt der Gebiets-
schutz.

„Wir haben mit dem BGF-Konzept seit
2007 acht Unternehmen der Region

Eine Muster- Wirtschaftlichkeitsberechnung, die jeden Unternehmer überzeugen sollte.
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geworben, dass bedeutet für uns über
1.500 neue Mitglieder oder eine Um-
satzsteigerung von rund 26.000 Eu-
ro/Monat“, bilanziert Kliebisch und
sagt auch, dass er jedem Interessen-
ten die Zahlen offen legt. Abgesehen
von den reinen Firmen-Mitarbeitern
birgt das Konzept noch weiteres Po-
tential, denn schließlich werden auch
Familienmitglieder oder Freunde und
Bekannte dazu animiert, einen Fitness-
club zu besuchen. Von den Umsätzen
in Profitcentern wie Theke oder Sola-
rien mal ganz zu schweigen.

Fazit
„Betriebliche Gesundheitsförderung ist
eine moderne Unternehmensstrategie
mit dem Ziel, den Krankheiten am Ar-
beitsplatz vorzubeugen, Gesundheit zu
stärken und das Wohlbefinden der Mit-
arbeiterInnen zu verbessern. Die BGF
lohnt sich im gleichen Maße für die Be-
schäftigten und die Unternehmen. Die
Einen möchten gesund bleiben und
sich wohl fühlen, die Anderen möch-

ten mit gesunden und leistungsfähi-
gen MitarbeiternInnen im Wettbewerb
stehen“, kann man es aus der Power-
point-Präsentation von Bernd Kliebisch
entnehmen. Kliebisch und die BARMER
als Kooperationspartner starten hierzu
gemeinsam ein bundesweites Vorha-
ben, mittels Informationsveranstaltun-
gen Entscheidungsträger in Unterneh-
men zu motivieren, die Gesundheit ih-
rer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu
fördern. In den Informationsveranstal-
tungen wird das Konzept künftig
bundesweit ausführlich den Unterneh-
men vorgestellt, Erfahrensberichte prä-
sentiert und die Unternehmen mit den
BGF-Fitnessclubs vernetzt. Dies soll den
Clubs die Firmenakquise wesentlich er-
leichtern. In Zeiten, da es für die inha-
bergeführten Fitnessclubs immer
schwerer wird, sich gegenüber den
Ketten und Discountern zu behaup-
ten, bietet das BGF-Konzept von Bernd
Kliebisch eine vermeintliche sichere
und zusätzliche Einnahmequelle.

Torsten Rau

"Mens sana in corpore sano": Bernd Kliebisch hat nicht nur ein Konzept für Fitnessclubs entwickelt, son-
dern sich selbst wieder sportlich neu programmiert. Das imponiert.
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