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Auch Fitnessstudios kénnen sich der Digitalisierung nicht entziehen. Durch die
neuen Rahmenbedingungen haben sich die Anspriiche der Kunden verandert. Als
Studiobetreiber sollten Sie sich der Herausforderung Digitalisierung stellen und
eine Losung finden. Die Basis bildet dabei eine moderne Studiomanagementsoft-
ware.
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ie Welt wird immer digitaler. Ob
E man es ablehnt oder begriift,

ist eigentlich nicht die Frage,
sondern wie ich als Unternehmer da-
rauf reagiere. Der Lauf der fortschrei-
tenden Digitalisierung ist nicht aufzu-
halten und das Tempo, in dem sich der
Fortschritt vollzieht, wird sich in
Zukunft noch weiter erhéhen.

Die neuen Technologien verdndern,
wie wir zukiinftig arbeiten, wie wir
zukiinftig konsumieren, wie wir zukiinf-
tig unsere Freizeit verbringen und wie
wir zukiinftig unsere Unternehmen fiih-
ren werden. Alle Branchen sind betrof-
fen und machen sich Gedanken, wie sie
sich in einer digitalisierten Welt neu
positionieren

Dieser Beitrag soll Ihnen helfen, die
aktuelle Situation und die zukiinftigen
Entwicklungen besser einzuschatzen
und angemessen darauf zu reagieren.

Die digitale Herausforderung

Fakt ist: Der digitalen Herausforderung
muss sich jeder Studiobetreiber stel-
len. Die entscheidenden Fragen wer-
den sein, wo stehe ich heute, wie wird
sich das Kundenverhalten aufgrund der
Digitalisierung verdndern, welche neu-

en Technologien wird die Zukunft noch
bringen und wie kdnnen sie als Betrei-
ber davon profitieren?

Die Fitnessbranche ist eine relativ
junge Branche. Die Branche ist es
gewohnt, sich sehr schnell an neue
Entwicklungen, Innovationen und
Trends anzupassen. Das spricht fir
uns. Andere Branchen sind sehr viel
schwerfalliger und konservativer und
haben dadurch sehr viel mehr Miihe
dem digitalen Fortschritt zu folgen.

Wo stehen wir heute?

Wie weit ist ein aktuelles und moder-
nes Studio heute schon digital? Die
allermeisten Anlagen verwalten Thre
Mitglieder mit einer Mitgliederverwal-
tung und checken Ihre Mitglieder iiber
ein digitales Medium ein. Termine wer-
den in einem Terminplaner erfasst und
verwaltet. Der Trainingsplan wird tiber
eine Software erstellt und ausgewertet.
Die Dienstpldne werden digital geplant
und per E-Mail an die Mitarbeiter ver-
schickt. Die Homepage informiert die
Kunden und Interessenten tiiber die
Offnungszeiten, den aktuellen Kurs-
plan, iber aktuelle Angebote und den
Leistungsumfang des Studios. Die

ie digital ist ihr Studio?

Facebookseite ergédnzt die Informatio-
nen der Homepage und ermdoglicht
dem Studio interaktiv mit den Mitglie-
dern und Interessenten zu interagieren.
Diesen Status finden wir bei den meis-
ten Studios am Markt.

Ein paar wenige Studios haben die-
sen Stand noch nicht erreicht und ver-
weigern sich dem Einzug von Bits und
Bytes. Sie sind mit den altbew&hrten
Karteikarten, dem Terminplaner auf
Papier und handgeschriebenen Trai-
ningsplénen gliicklich und zufrieden.
Diese Vorgehensweise funktioniert bis
zu einer bestimmten Mitgliederzahl.
Danach ist der Verzicht auf digitale
Unterstiitzung nicht praktikabel und
gefdhrdet das Unternehmen in seiner
Existenz.

Verandertes Kundenverhalten
Wie wird sich zukiinftig das Verhalten
der Kunden durch die weitere Digitali-
sierung dandern? Als erstes miissen wir
darauf schauen, was sich bereits jetzt
verandert hat. Welche neuen Verhal-
tensweisen zeigt der Kunde bereits
heute, die er vor Jahren noch nicht
gezeigt hat?

Kennen Sie noch den Tag der offe-
nen T{r? Das waren noch Zeiten! An
einem Wochenende kamen mehrere
Hundert Interessenten, um sich das
Studio anzuschauen. Wenn Sie heute
einen Tag der offenen Tiir machen,
kénnen Sie von einem erfolgreichen
Wochenende sprechen, wenn 50 oder
80 Interessenten kommen. Woran liegt
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das? Weil sie mit lhrer Homepage
jeden Tag und rund um die Uhr einen
Tag der offenen Tiir haben. Die Kunden
schauen Sich ihr Angebot, ihre Off-
nungszeiten und ihren Kursplan mit
den dazugehorigen Panoramabildern
auf Threr Homepage an. Wenn Sie
keine attraktive und interessante
Homepage haben, dann entscheidet
sich der Kunde fiir einen anderen
Anbieter. So einfach ist das. Und das
machen heute nicht nur die jungen
und innovativen Kunden, sondern das
geht querbeet tber alle Alters- und
Gesellschaftsschichten.

Wenn Sie ein Produkt, eine Reise,
einen Flug oder ein Hotel buchen wol-
len, was machen Sie dann? Ein Grof-
teil von uns geht auf ein Webportal,
sucht nach dem Produkt, vergleicht die
Leistung, den Preis und kauft bzw.
bucht direkt. Das geht wahnsinnig ein-
fach und wahnsinnig schnell. Doch
wozu fuhrt das? Diese Komfortmerk-
male und diese Schnelligkeit nimmt
der heutige Kunde als vollig normal an
und sieht es als Standard. Diesen
Komfort wird er auch von seinem Stu-
dio erwarten.

Anforderungen der Kunden

Wenn er auf der Homepage des Stu-
dios ist, will der Interessent seinen
Beratungstermin direkt buchen k&n-
nen. Wenn er sich bereits fiir lhr Ange-
bot entschieden hat, dann will er direkt
seinen Vertrag auf der Homepage
abschliefen und den Termin fiir das
Einweisungstraining buchen.

Das Mitglied mochte direkt seinen
Lieblingskurs buchen, sein EMS-Trai-
ning oder seinen Massagetermin. Er
will an seinen nachsten Betreuungster-
min erinnert werden, den Termin direkt
bestatigen und auf einfache und kom-
fortable Art den Termin verschieben
konnen.

Der Kunde will ohne Umwege, sprich
Telefonat oder Termin vor Ort, das erle-
digen wofiir er sich entschieden hat,
alles andere empfindet er als lastig
und hélt er fiir tiberfliissig.

Sie werden jetzt sicherlich einwen-
den, ja das ist ja nicht bei allen so.
Viele wiinschen sich noch den persén-
lichen Kontakt und die persdnliche
Beratung. Ja das stimmt, und das ist
auch noch die Mehrheit. Aber fragen
Sie sich einmal selber, wieviel von dem

Schneller, Unmittelbarer und Sofort
hat sich bei uns schon in den Alltag
eingeschlichen und etabliert. Und wie
wird das in zwei, fiinf oder zehn Jahren
aussehen? Wird es eher abnehmen
oder wird dieses Verhalten zunehmen?

Die Gesamt-L6sung

fiir ihr Studio

Und dafiir braucht Ihr Studio eine
Losung. Diese Losung kann so ausse-
hen, dass Sie fiir alle Anwendungsfalle;
Online-Vertragsverwaltung, Online-Ter-
minverwaltung und Online-Kursverwal-
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Sie finden uns in der Halle 6 / Stand B65.

Besuchen Sie uns auch im webh: www.highrollerofficial.com
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Herzlich Willkommen zu einem effektiven Proberollen auf der FIBO - Koln vom 7.-10.4.2016.
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tung eigene spezialisierte Anwendun-
gen erwerben, pflegen und einrichten.
Die gibt es und funktionieren auch
soweit. Der grofe Nachteil bei diesen
Losungen ist, dass alle Daten doppelt,
teilweise dreifach eingegeben und syn-
chron gehalten werden miissen, damit
alles fehlerfrei funktioniert.

Die bessere Ldsung ist, eine Stu-
diomanagementsoftware einzusetzen,
die alles aus einer Hand anbietet. Das
heipt, die Online-Vertragsverwaltung
kennt alle aktuellen Vertragsvarianten
und ist stets aktuell, wenn sich in der
Vertragsstruktur was andert. Die
Online-Terminverwaltung weify genau,
wann welcher Mitarbeiter Dienst hat
und welcher Termin wann stattfinden
kann und darf. Die Online-Kursverwal-
tung zeigt immer den aktuellsten Kurs-
plan an, auch bei Feiertagen und Kurs-
ausfallen. Mit einer integrierten
Losung wird der Pflege- und Wartungs-
aufwand reduziert und die Fehlerquote
minimiert.

Technologien der Zukunft
Welche neuen Technologien wird die
Zukunft noch bringen? Die aktuellen
Fitnesstracker, Wearables und Smart-
watches versorgen den Trager mit
aktuellen Werten zu Puls, Schrittzahl,
verbrauchten Kalorien, Schlafverhalten
usw. Wir miissen keine grofen Prophe-
ten sein, um zu wissen, dass sich die
Genauigkeit, der Umfang, die Funktio-
nalitdt und die Anzahl der Messdaten
zukiinftig quantitativ wachsen und
qualitativ verbessern werden. Das geht
zukiinftig vom Messen des Blutzucker-
spiegels, liber die Sauerstoffsattigung,
der aktiven Muskelmasse, dem Korper-
fettanteil, die Herzschlagvariabilitat bis
zum aktuellen Hormonstatus.

WEARABLE
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Aktuell bewegen sich die Anwen-
dungsgebiete der Fitnesstracker noch
vorwiegend auPerhalb des Studios. Die
Wearables werden zum Grofteil von

Laufern, Radfahrern und Outdoor
Sportlern eingesetzt. Aber auch das
wird sich dndern. Es gibt bereits jetzt
die ersten Wearables die das Training
im Studio aufnehmen und erfassen.

Die allermeisten Wearables-Anbieter
haben eine eigene umfangreiche Infra-
struktur aufgebaut mit Trainings- und
Erndhrungsplanern, eigenen Userforen
und Hilfestellungen fiir den interes-
sierten Nutzer. Der Grofteil der Anwen-
der, der sogenannten ,Self Quantfier”
beschiéftigt sich selber intensiv mit den
Daten und wertet sie selber aus. Aber
auch das, sie ahnen es schon, wird sich
verandern. Zukiinftig werden auch
Menschen Wearables tragen, die mit
den Daten wenig oder gar nichts anfan-
gen kénnen

lhre digitalen Potentiale

Und hier kommen Sie wieder ins Spiel.
Welche Services und welche Dienst-
Leistungen konnen Sie als qualifizier-
tes Studio ihren Kunden dann anbie-
ten? Mit lhren qualifizierten Trainern
kénnen Sie mit den Daten eine Menge
anfangen! Insbesondere in der Betreu-
ung und der Trainingsplanung. Die
Daten sind ihr Rohstoff fiir eine qualifi-
zierte Beratung und Trainingsbetreu-
ung. Damit machen sie ihre Mitglieder
erfolgreich, fiihren sie zu ihren Trai-
ningszielen und binden sie langfristig
an ihren Club.

Weitere  Zukunftsszenarien sind
Gamification und Einbindung in eine
Mitgliedercommunity. Das heift, ins
Training werden spielerische Kompo-
nenten und Wettbewerbe wie High-
score-Vergleiche, Ranglisten oder Batt-

les gegen andere Mitgliedergruppen
integriert. Die Mitglieder und deren
Nutzungsverhalten werden im Studio
getrackt, ausgewertet und fiir die Opti-
mierung von Unternehmensabldufen
und fiir die Ressourcenplanung einge-
bunden.

Eine weitere Zukunftsperspektive ist,
dass der Trainer und die Betreuung das
Studio virtuell verlassen werden. Das
Mitglied wird in seinem Alltag beglei-
tet und betreut. Bei seinem Arbeits-
und Freizeitverhalten, bei der Ernih-
rung und beim Einkauf. Und hier ist
die Briicke zu einer angepassten und
individuellen Produktempfehlung nicht
mehr weit. Google macht es uns vor.
Mit gezielter und adressierbarer Wer-
bung wird Geld verdient. Das kann fiir
die Studios in der Zukunft eine weitere
wichtige Einnahmequelle werden. Vor-
aussetzung ist, dass das Studio seine
digitale Infrastruktur weiterentwickelt
und technisch immer auf der Héhe der
Zeit bleibt.

Fazit

Jeder der die Herausforderung Digitali-
sierung aktiv annimmt, sich intensiv
damit beschéftigt und offen fiir die
neuen Moglichkeiten ist, wird davon pro-
fitieren. Die digitale Zukunft ist Realitat
und muss aktiv angegangen werden. Die
solide Basis fiir alle digitalen Aktivitdten
bildet eine moderne Studiomanage-
mentsoftware, die den zukiinftigen
Anforderungen gewachsen ist.

Nutzen Sie die FIBO 2016, um sich
mit diesem Thema auseinander zu set-
zen. Kommen Sie auf den Stand der
Aidoo-Software in Halle 8, Stand F40.
Schauen Sie sich die aktuellen Lésun-
gen an und lassen Sie sich einen Aus-
blick auf die zukiinftigen Entwicklun-
gen bei der Aidoo geben.



