08_BGF_60.

Y=

gxd 25.09.2008 8:51 Uhr

Seite 2

Vollireffer

Bernd Kliebisch und ein neues Konzept fur die
betriebliche Gesundheitsforderung (BGF)

Betriebliche Gesundheits-
Jorderung und Priven-
tion lohmen sich  fir
Unternehmen wund Be-
schdftigte. Die Frage, an
der sich viele Fitnessclubs
aber schon seit Jahren
die Zdhne ausbeysen, lau-
tet: Wie komnen sie dar-
aus eiwmen wirtschafi-
lichen Nutzen ziehen. Mit
diesem Thema hat sich

Bernd Kliebisch, erfolg-
reicher Geschdftsmann
aus Schwelm, beschaiftigt,
e neues Konzept entwi-
ckelt und erfolgreich ge-
testet. Bodymedia stellt es
VO

Vielseitiger Unternehmer

Bernd Kliebisch ist seit 1984 in der Ge-
sundheitsbranche tatig. Er ist ge-
schaftsfUhrender Gesellschafter des
Ambulanten Rehazentrums ,Medifit
GmbH Schwelm®, Gesellschafter wei-

—

terer Therapieeinrichtungen an Kran-
kenhdausern in Wuppertal und Hagen,
1. Vorsitzender des ,Reha- u. Gesund-
heitssport Schwelm e.V." sowie Inha-
ber des Sport- u. Gesundheitszen-
frums ,Sports Up XXL® in Schwelm.
Doch er ist nicht nur ein erfolgreicher
Geschdaftsmann, sondern standig be-
muht, [deen und Konzepte fur mehr
Umsatze in den Fitnessclubs zu entwi-
ckeln. Dabei ist ihm schon so man-
cher Treffer gegluckt. Schon in der
Ausgabe 04/2005 der Bodymedia
stellten wir den umtriebigen Unter-
nehmer mit seinem damaligen Er-
folgs- und Geld zurlck Garantie®-
Konzept unseren Leser vor.
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Der seit 1995 auch als Berater tatige
Kliebisch hat sich seit rund einem Jahr
verstarkt mit dem Thema betriebliche
Gesundheitsférderung  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 Uber
600 Clubs in Deutschland davon parti-
zipieren kdnnen™, so Kliebisch, der aber
auch einrGumt, dass nicht jeder Club
die Qualitat hat, sein Konzept umzuset-
zen. ,Wer TUV 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 fur
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, fUr die ich im Marketing-Budget
50.000 Euro veranschlage®, so Klie-
bisch gegenlber 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 Nutfzen
bringen warden, 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 fur jede Marketingaktfion der
Clubs. Die Verbindung zu den Kranken-
kassen wird durch die § 20 sowie 43
und 44 SGB geknUpft. Bliebe also noch
das groBe Feld ,Firmenfitness”, das be-
stellt werden kdnnte. Bisher, so konsta-
fiert Kliebisch, wurden Firmenfitnessan-
gebote in der Regel Uber Rabatte ein-
gestielt. Doch zum einen erreicht man
nur die Mitarbeiter, die sich ohnehin in
ihrer Freizeit sportlich betdtigen, 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.

Kompetenzieam

Damit sein Konzept auch wirklich auf
solider Basis konzipiert werden konnte,
hatte er zun&chst ein groBes Kompe-
tenzteam gebildet. U.a. wurden die
Meinungen von Betriebsraten, Ge-
schaftsfihrern,  Werksarzten,  Wirt-
schaftsprifern, Dipl. Psychologen, Er-
ndhrungsberatern,  Sozialarbeitern
oder aber auch Sportlehrern einge-
holtf. ,Nur wenn es uns gelingt, die Ent-
scheider der Unternehmen von unse-
rer Arbeif zu Uberzeugen und auch die
Nachhaltigkeit von Fitness zu bewei-
sen, werden wir dauerhaft die Unter-
nehmen als Partner bzw. Kunden ge-
winnen kénnen®, laufet 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, inferne
Kommunikation

* Infotage, Gesundheitschecks, Body-
Age, efc.

e Ansprechpartner fUr Mitarbeiter

* Bedarfsanalyse fur MA

3. Integration eines jeden MA in die
betriebliche Gesundheitsférderung

4. Controlling (z.B. durch ,Sports Up®
Prevent™ System)

.Die Umsefzung des Konzeptes ist
Chefsache”, erklart Bernd Kliebisch.
Von seinem Auftreten und der Art und
Weise, die richtigen Ansprechpartner
im Unternehmen fur das BGF zu begei-
stern, hé&ngt es ab, ob es zum Ab-
schluss einer Vereinbarung kommt.

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

* Anschreiben BR/GL

e Handouft fUr Firmen

 PowerPoint-Préisentation Betriebsver-
sammliung

—

@Iebifact
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Wirtschaftlichkeitsberechnung
BETRIEBLICHE GESUNDHEITS FORD 2 = " a
{EITS FORD) Betriebliche Gesundheitsférderung _ ’ : —
BERND KLIEBISCH
Unternehmensberatung & <Coaching
Firma : Musterfirma Firmensitz : Wuppertal
] Kerndaten |
Hinweis:
Datumn der Anzahl Regulires Firmen- Start - magl, &nz. . Steuer- und Sozialversicherungs-
Berechnung Mitarbeiter Angebot angebot Gehihr Teilnehmer Sonstiges Kosten Freiheit bei Betradgen bis max. € 44,--
26.08.2008 ¥ 40 [ s100¢ [1380¢€ 35,00 € 35 | |[karten-/Mailinggebihr 9,00¢ || monatl. Gilt als Betriebsausgabe
I J I I 2 I L I L I I d i) L zum Bruttowert fir den Arbeitgeber
—[1.Kosten pro Arbeitstag | —| 2. Krankheitskosten |
MA einzeln MA gesamt MA einzeln MA gesamt
Bruttolohn B monatl. | 2.800,00 € 1.260.,000,00 € krankenheitstage @ jghrlich 1z 5400
Rentenversicherung 9,75 273,00 € Gesamtkosten T 5.0 T it
i Reduzi d I_ T A
Krankenversicherung 6,5 152,00 € eKr:ﬂ:;:?tg’taer 0 oy jahrlich 12 Tage jahrlich 540 Tage
. ge
Pflegeversicherung 0,85 23,80 €
Arbeitslosenversicherung 3:25 91,00 € Ksiwhatetn sypinfuiin Jilkicin 220,57 € S92 AR
Arbeitgeberanteil = 569,80 € [3. Wirtschaftiichkeit BGF i ——
- Pr—— — - Monatl. Kosten gesamt jahrlich
Gesamtkosten Arbeitgeber L - e * Betriebsausgabe vor Steuer 6.210,00 £ 74.520,00 €
Gehaltszahlungen pro Jahr | | 12 abzigl. 35 % betrisbl. Steusrn 217350 € 26.082,00 €
Jahreskosten brutto pro™Ma | | . ! Gesamtaufwand 4.036,50 € 48.438,00 €
Urlaubstage pro Jahr 28 Bei Kostenersparnis von 100 8.271,33 £ | 99.255,96 €
Uberschufl bei 10% 4.234,83 € —
Feiertage pro Jahr i1
Tage anwesend pro Jahr 220 —|_Fiir das erste Jahr in Abzug zu bringen |
- E—— — Startgebihr (i e Yerbesserung der _
Gesamtkosten pro Arbeitstag | | | 2 Sonstiges B 050,00 Bilanzsumme um mind.

1R

Eine Muster- Wirtschaftlichkeitsberechnung, die jeden Unternehmer Uberzeugen sollfe.

* PowerPoint-Pré&sentation BR/GL

* Befragungsaktion MA

* Software Kosten-Nutzenrechnung fur
GL

* Software Evaluierung fur die GL

* Aktives Gesundheitssmanagement in
Firmen

* Muster Kooperationsvertrage

* Muster Handzettel und Aushdnge in
Betrieben

* Muster Firmen-Gesundheitszeitung

* Umsetzungs-Hotline

* Optional: Vor-Ort-Umsefzung gegen
Erfolgshonorar

Ein ganz wichtiges Argument, um die
Enfscheidungstrager der Unterneh-
men, also den/die GeschdaftsfUhrer, die
Mitglieder der Geschdftsleitung oder
aber auch Betriebsrdte zu Uberzeu-
gen, ist, dass man durch den Einsatfz ei-
ner speziellen Software die Nachhal-
figkeit der MaBnahmen belegen
(Controlling), aber auch mit Zahlenbei-
spielen den finanziellen Nutzen schnell
und Ubersichtlich 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 nufzen koénnen.
.Bei kostenfreier Mitgliedschaft er-
reicht man innerhalb einer 24-monati-

gen Laufzeit bis zu 50 % der MA zu re-
gelmdBiger bis unregelmdBiger Teil-
nahme an den Angeboten, wenn zu-
safzlich spezielle, aktivitatstérdernde
MaBnahmen eingebracht werden®,
erl@utert Kliebisch die Kernaussage
des Gesundheitssmanagements. Und
dass es dazu kommt, liege allein an
dem Club selbst, wie gut er sein Ge-
schaft verstehe.

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

Wenn man das BGF auf den einzelnen
Mitarbeiter berechnet, so investiert das
Unfernehmen nur 13,90 Euro/Monat
plus Mehrwertsteuer fUr jeden Mitar-
beiter der Firma, unabhd&ngig von der
Anzahl der Teilnehmer und deren Be-
suchshaufigkeit. Wie viel Gewinn ein

—

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

Fitnessclubs kénnen das BGF-Konzept
fUr einmalig 990,- Euro erwerben. Darin
enthalten sind eine Schulung fUr den
Inhaber und leitende Mitarbeiter des
Fitnessclubs, sowie die oben aufgelis-
teten UnterstUtzungsmaBnahmen. Do-
zu kommt eine monatliche Lizenzge-
buhr von 69,- Euro far die Listung und
Verlinkung auf der BGF-Homepage,
sowie stdndige Aktualisierung des Kon-
zeptes. Ein nicht unwesentliches Krite-
rium, um das BGF einsetzen zu k&nnen,
ist der Nachweis des Clubs innerhalb
der ersten acht Monate, dass er min-
destens ein Unfernehmen als Partner
gefunden hat. Im Fall der Auslastung
oder Inaktivitat verfdllt der Gebiets-
schutz.

,Wir haben mit dem BGF-Konzept seif
2007 acht Unfernehmen der Region
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SIEMENS .-

"Mens sana in corpore sano": Bernd Kliebisch hat nicht nur ein Konzept flr Fitnessclubs entwickelt, son-

dern sich selbst wieder sportlich neu programmiert. Das imponiert.

geworben, dass bedeutet fur uns Uber
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-
fential, denn schlieBlich werden auch
Familienmitglieder oder Freunde und
Bekannte dazu animiert, einen Fitness-
club zu besuchen. Von den Ums&tzen
in Profitcentern wie Theke oder Solo-
rien mal ganz zu schweigen.

Fazit

,Betriebliche Gesundheitsférderung ist
eine moderne Unternehmensstrategie
mit dem Ziel, den Krankheiten am Ar-
beitsplatz vorzubeugen, Gesundheit zu
stérken und das Wohlbefinden der Mit-
arbeiterinnen zu verbessern. Die BGF
lohnt sich im gleichen MaBe fur die Be-
schaftigten und die Unternehmen. Die
Einen mdchten gesund bleiben und
sich wohl fUhlen, die Anderen méch-

fen mit gesunden und leistungsféhi-
gen Mitarbeiterninnen im Wettbewerb
stehen®, kann man es aus der Power-
point-Préisentation von Bernd Kliebisch
entnehmen. Kliebisch und die BARMER
als Kooperationspartner starten hierzu
gemeinsam ein bundesweites Vorha-
ben, mittels Informationsveranstaltun-
gen Entfscheidungstrager in Unferneh-
men zu motivieren, die Gesundheit ih-
rer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu
férdern. In den Informationsveranstal-
fungen wird das Konzept kunftig
bundesweit ausfUhrlich den Unterneh-
men vorgestellt, Erfahrensberichte pré-
sentiert und die Unternehmen mit den
BGF-Fitnessclubs vernetzt, Dies soll den
Clubs die Firmenakquise wesentlich er-
leichtern. In Zeiten, da es fUr die inha-
bergefUhrten  Fitnessclubs  immer
schwerer wird, sich gegenuber den
Ketten und Discountern zu behaup-
ten, bietet das BGF-Konzept von Bernd
Kliebisch eine vermeintliche sichere
und zusatzliche Einnahmequelle.
Torsten Rau

—

Inkasso

Wir kaufen lhre ausstehenden
Forderungen
komplett und problemlos

Mehr Sicherheit
Weniger Risiko
Mehr Liquiditat
Weniger Verwaltung
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