Im Sports Up
geht’s up

Bernd Kliebisch wirbt neue
Kunden mit Erfolgs- und
"Geld-zuruck-Garantie"

Bernd Kliebisch, Inhaber
des XXL Sports Up mn
Schwelm, hat ein Pro-
gramm entwickelt, bet
dem seime Mitglieder ih-
re Traimingsziele im
wahrsten Sinne des Wor-
tes garantiert erreichen
(miissen). Ansonsten be-
kommen sie ihren Bei-
Hrag SUriek:

Klingt sehr gewagt, ist es aber nicht,
so das Fazit sechs Monate nach dem
Start des "Sports Up prevent"-Pro-
gramms. Seit Mdérz 2005 setzt Klie-
bisch, Inhaber eines multifunkfionalen
Sport- und Gesundheitszentrums in
Schwelm bei Wuppertal, sein selbst
entwickeltes Konzept im Fitnessbe-
reich um und hat damit Uber 130
neue Kunden gewonnen. Und von
denen hat bisher niemand seinen Bei-
trag zurdck gefordert. Besser noch:
die "ewigen Preisdiskussionen" (Klie-
bisch) fallen weg. Alle Teilnehmer ak-
zeptieren problemlos einen Aufschlag
von 40% auf eine regulére Mitglied-
schaft (Durchschnittsbeitrag: 80,- Eu-
ro) und haben sich anschlieBend fast
zu 100% fUr eine dauerhafte, gunsti-
gere Bindung enfschieden.

Und so funkfioniert’s: Das Wichtigste
am Konzept ist eine "Erstmitglied-
schaft" und ein Trainingsprogramm,

das auf drei Monate ausgelegt ist.
"Drei Monate sind fUr viele Interessierte
Uberschaubar und nehmen die
Hemmschwelle, sich langfristig binden
zu mussen", so die Erfahrungswerte
von Kliebisch, der schon seit 1984 in
der Fitnessbranche arbeitet. Vor Be-
ginn des Trainings werden die Ziele im
Bereich Gewichtsredukfion oder Aus-
dauerverbesserung festgelegt und die
Ausgangswerte festgehalten. Die Mes-
sung der Ausdauer erfolgt anhand ei-
nes PWC-Tests. Bedingung: Abnehm-
willige Kunden mussen mindestens
sechs Kilogramm Ubergewicht mitbrin-
gen. AnschlieBend legt ein Trainer mit
seinem Schutzling die Marschroute in
punkfo Training und Erndhrung fest. Ist
der Kunde einverstanden, unter-
schreibt er eine so genannfe Garan-
tfieklausel, mit der er sich verpflichtef,
alle Vorgaben einzuhalten. Der Ein-
gangstest wird im Ubrigens mit 69,- Eu-
ro berechnet.

In der Praxis sieht das dann so aus,
dass die jeweiligen Trainingseinheiten
vom Trainer abgezeichnet werden
mussen. "Das fordert die Kommunika-
tion zwischen den Trainern und den
Kunden erheblich", hat Natascha Krug
(26), Bereichsleiterin fUr die Trainings-
fldche im XXL, festgestellt. In regelma-
Bigen Abstdnden werden die Trai-
ningsergebnisse Uberpruff und mit den
Sollwerten verglichen. Um das leichter
zu veranschaulichen, werden alle Trai-
ningsfortschritte in einem Koordinaten-
system eingeflgt. "Diese Grafik zeigt
auf den ersten Blick, ob sich die Werte
im griinen Bereich befinden", erléutert




Best Practice/Konzept

Die Software untersttfzt das Konzept.

Rudiger Thiel (60), Programmierer in
der Medizinbranche, der das Soft-
ware-System fUr das XXL entwickelt
hat, Und: Durch die Dokumentation
der Trainingsdaten seien die Kunden
sehr viel mofivierter bei der Sache",
berichtet Krug aus der Praxis.

Fur Bernd Kliebisch bietet die Software
viele weitere Vorteile. Zum Beispiel die
"Gute-Nacht-Taste". Alle Daten der
Prevent-Teinehmer sind gespeichert.
Mit einem Click werden alle "Abweich-
ler" ausgespuckt. So sieht der Clubin-
haber sofort, wo es brennt und kann
sich mit dem verantwortlichen Trainer
besprechen. Dieses System sefzt natr-
lich voraus, dass alle Trainer Uber eine
solide Ausbildung im Bereich Training
und Erndhrung verflgen und dass im
Club einheitliche Prinzipien in diesen
Bereichen vertreten werden.

"Das klingt ja guf und schén", werden
jetzt viele Clubinhaber aufstéhnen,
"aber wie soll denn das Ernéhrungsver-
halten Uberpruft werden?" FUr Bernd
Kliebisch stellt diese Frage kein Pro-
blem dar: "Nach jeder zehnten Trai-
ningseinheit sefzt sich ein Trainer mit
dem Kunden zusammen und beurteilt
die Fortschritte. Sollte der Kunde trotz
Einhaltung des Trainingsplans keine
Gewicht reduzieren, hdlt er sich
zwangsléufig nicht an die Erndhrungs-
vorgaben." Beim ersten "VerstoB" er-
hielten die Kunden eine weitergehen-
de Erndhrungsberatung und einen
deutlich infensivierten Trainingsplan.
Wurde der ndchste Istwert erneut vom
Sollwert abweichen, wirde der Kunde
ein Erndhrungstagebuch fuhren und je
einen zusdtzlichen Trainingstag pro
Woche durchfihren, bis das Ergebnis
stimmt.

Wenn die Teiinehmer nach drei Mono-
ten in ein reguldres Abo wechseln,
bleiben sie formal im neuen "Sports Up
Prevent-Coaching" zur Zielfuhrung und
hoch motiviert. Die "Geld-zurick-Go-
rantie" sei dann nicht mehr nétig zur
Motivation, da die Kunden gesehen
haben, dass das Angebot des Sports
Up funkfioniert. Ein weiterer positiver
Nebeneffekt ist nattrlich auch die ho-
he Weiterempfehlungsquote.

Die Idee zu seinem Konzept reiffe bei
Bernd Kliebisch durch verschiedene
Impulse. Zum einen ist er auBerdem In-

haber eines Zentrums fur ambulante
Rehabilitation, Prévention und Sport-
physiologie. "Stellen sie sich mal vor, wir
bekommen einen Reha-Patienten, der
eine einfache Bander-Operation hin-
ter sich hat, und der 1&uff nach unse-
ren Anwendungen immer noch an
den Krlcken", zieht Kliebisch einen
Vergleich. Naturlich, so schrénkt Klie-
bisch ein, kdnne man die Kunden des
Reha-Zentrums nicht mit denen vom
Fitnessclub vergleichen und eine 1:1-
Betreuung wdre ja auch gar nicht zu
bezahlen, doch ein Training mit echter
Erfolgsgarantie k&dnne man den Fit-
nesssportlern schon bieten.

Bernd Kliebisch, der auch als Unfer-
nehmensberater und Coach tatig ist,
drgert, dass immer mehr Clubs durch
das Aufkommen der Biliganbieter wie
Discounter, Vereine und die "Curves-
dahnlichen" Konzepte in finanzielle
Schwierigkeiten geraten. "40 bis 60%
Fluktuationsquote, Schndppchenan-
gebote, Gratismonate, Reduzierung
der StartgebUhren, Werbeprémien -
das ist eine Katastrophe', so Kliebisch.
Doch wie soll sich ein Club aus der Ver-
gleichbarkeit abheben, wenn der Dis-
counfer um die Ecke einen Gerdte-
park mit z.B. modernsten Technogym-
Gerdten aufzubieten hat?, fragt Klie-
bisch.

Auch Gutesiegel der Branche wlrden
in punkfo Qualitdt nur im Hinblick auf
die Hard- und Software, Qualifikation
der Mitarbeiter, Gerdteausstattung so-
wie rdumliche Voraussetzungen etc
Aussagen freffen. "Doch hat uns eine
Zertifizierung mehr Mitglieder ge-
bracht? so Kliebisch weiter. Was fehlen
wUlrde ist eine Aussage zur Qualitat
des Produktes Fitness im Hinblick auf
die Effekfivitdt von Training und der
Wahrscheinlichkeit im Hinblick auf das
Erreichen der gewlnschten Trainings-
zZiele in den Clubs.

"Seitdem wir unsere “Geld-zurlick-Ga-
rantie’-Anzeigen in der Ortlichen Pres-
se schalten, hat kein Mitbewerber
mehr inseriert", freut sich Kliebisch Uber
die Auswirkungen seines Konzepts. Das
"Sports Up Prevent'-Konzept spiegelt
auBerdem seine Einstellung zur Bran-
che wider: "Wenn wir unseren Job
nicht kdnnen, will ich auch kein Geld
daftur bekommen."

Torsten Rau
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