
Die aktuellen Special-lnterest-Anlagen finden
sich vor allem im Bereich der Microstudios und
sind hier sehr erfolgreich. Anbieter wie Bodys-

treet (200 Anlagen) oder Mrs.Sporty (550 Anlagen) er-
freuen sich eines ständigen Wachstums (Eckdaten der
deutschen Fitness-Wirtschaft © DSSV 2014). Diese als
Franchisekonzept angebotenen Systeme befriedigen
den Trend nach Individualisierung der Mitglieder auf
der einen Seite und sind für den Franchisenehmer auf
der anderen Seite sehr lukrativ und erfolgversprechend.
So haben beide Systeme eine Nische entdeckt, die sie
an den Kundenwünschen orientiert befriedigt haben.
CrossFit-Boxen und eigenständige PT-Lounges sind auf
dem Vormarsch. Auch hier ist ein Trend zu mehr Indivi-
dualisierung zu erkennen. 

SPEZIALISIERUNG,
wie geht das eigentlich?
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Um sicher am Markt zu existieren oder rasant zu wachsen, zeichnet
sich seit einigen Jahren der Trend zur Spezialisierung ab. Verschie-
denste Modelle und Vorgehensweisen sind mittlerweile etabliert.
Doch es stellt sich bei allen – auch den erfolgreichen – Konzepten
die Frage: „Wie kann ich mit meiner Anlage hier eine neue und
erfolgversprechende Spezialisierung finden und damit eine entspre-
chende Nische besetzen?“ Dieser Frage soll auf der Basis von
bestehenden „Spezialisten“ nachgegangen werden. Und es werden
auch Möglichkeiten aufgezeigt, wie eine erfolgversprechende
Nische gefunden werden kann, die auf bestehenden Kunden
aufbaut oder eine neue Kundenklientel verschafft.
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Die eigentliche Besonderheit liegt
aber nicht im Bereich der Individualisie-
rung, sondern vielmehr in der speziellen
Eigenschaft, den Engpass des Kunden
zu treffen und damit für ihn der beste
Problemlöser zu werden. Im Bereich der
„gemischten Studios“ ist Kieser-Training
der Vorreiter in Sachen Spezialisierung.
Das Konzept trifft mit seinem klar struk-
turierten und von einigen auch als ex-
trem puristisch bezeichneten Angebot
genau den Engpass seiner Kunden. Aber
es gibt weitere Anbieter, die Möglichkei-
ten für eine Spezialisierung gefunden
haben und diese erfolgreich umsetzen.
Am Beispiel des elbgym (body LIFE Club
des Monats 12/2014) in Hamburg soll
hier eine solche Möglichkeit für eine
Spezialisierung dargestellt werden.

Die EKS-Strategie
Hier kommen wir auf eine aus der Wirt-
schaft bekannte Strategie zu sprechen,
die EKS – die „Engpasskonzentrierte
Strategie“. Diese Strategie beruht auf
vier Prinzipien, aus denen dann sieben
Phasen der Umsetzung abgeleitet wer-
den. Die vier Prinzipien lauten:
1.  EKS-Prinzip: Ganzheitliche 

Spezialisierung
2.  EKS-Prinzip: Minimumprinzip
3.  EKS-Prinzip: Immaterielle vor 

materiellen Vorgängen
4.  EKS-Prinzip: Nutzen vor 

Gewinnmaximierung

Die dargestellten Prinzipien werden in
diesem Artikel nicht im Einzelnen erläu-
tert, da der Fokus auf der praktischen
Seite liegt. Um einen Überblick über die
Möglichkeiten der EKS zu geben, werden
im Folgenden die 7 Phasen anhand des
Beispiels elbgym dargestellt.

1. EKS-Phase: 
Stärkenanalyse
Zunächst erfolgt in Phase 1 eine Stand-
ortbestimmung: Wie sind die besonde-
ren „Umweltbedingungen“, die sich für
das Unternehmen darstellen? Wo liegen
die besonderen Stärken? Und welche der
Stärken ist am besten geeignet, um die-
ser Aufgabe gerecht zu werden?
�   Das elbgym wird mit der besonderen
Herausforderung konfrontiert, dass in
Hamburg sehr viele Premium-Anbieter
auf dem Markt agieren. Es herrscht so-
wohl im Bereich des Angebotes als auch
in Bezug auf den Preis ein großer Wett-

bewerb um die Kunden. Fitness First,
Elexia, Holmes Place und Aspria bieten
als Premium-Anbieter hohen Service
und viele Annehmlichkeiten, wie bei-
spielsweise Schwimmbad, Personal Trai-
ning und besonders aufwendig gestalte-
te Räumlichkeiten.
�   Die Stärken des elbgym liegen vor al-
lem im Ansatz des Trainings mit der kla-
ren und ausschließlichen Ausrichtung
auf den Erfolg des Kunden. Es wird we-
nig Augenmerk auf Wellness und eine
besondere Wohlfühlatmosphäre gelegt.
Das Training ist geprägt vom sportlichen
Charakter. Oberstes Ziel des Trainings
ist die Zielerreichung.
�   Die Trainingsbetreuung erfolgt im
elbgym 1:1 und dies findet nicht nur in
der Erstellung von individuellen Trai-
ningsplänen mit zusätzlichen Ernäh-
rungshinweisen und Tipps statt, son-
dern kann auch so weit gehen, dass der
Trainer gemeinsam mit den Kunden trai-
niert und sie auf diese Weise zu mehr
Leistung und Erfolg anspornt.

2. EKS-Phase: 
Nutzenpotenzial
Die Ergebnisse aus der Phase 1 führen
direkt in die nächste Phase, in der Sie
den ersten Schritt in der Analyse des
Spezialgebietes gehen und definieren,
welches Nutzenpotenzial für die Ziel-
gruppe besteht.
�   Der Nutzen für die Zielgruppe ist der
Erfolg bzw. das Erreichen der gesetzten
Ziele und genau hierfür steht das Team
des elbgym: Es unterstützt die Mitglie-
der mit zum Teil ungewöhnlichen Me-
thoden bei der Überwindung des „inne-
ren Schweinehundes“.
�   Das Mitarbeiterteam besteht nicht
nur aus erfahrenen Trainern hinsichtlich
ihres Fachwissens, sondern vor allem
auch bezüglich ihrer Philosophie. „Go
hard, go elbgym! bedeutet: Ich kann nur
über etwas sprechen, was ich selbst er-
fahren habe und noch immer mit Lei-
denschaft lebe.

3. EKS-Phase: 
Zielgruppenanalyse
In der dritten Phase werden die Zielgrup-
pen analysiert und diejenigen herausge-
filtert, die sich hinter dem Spezialgebiet
verbergen. Aus diesen wird die erfolgver-
sprechendste herauskristallisiert.

Die möglichen Zielgruppen für das
elbgym sind allgemein alle fitnessbe-
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geisterten Menschen. Vor allem aber die
folgenden beiden Gruppen werden
durch das Angebot angesprochen:
�   all diejenigen, die leistungswillig
sind, über eine hohe intrinsische Moti-
vation verfügen und sich im Training
auch quälen können, 
�   Sportler aus unterschiedlichen Berei-
chen, die ihre Leistung stabilisieren
oder verbessern wollen, wie zum Bei-
spiel einige Fußballer des HSV, Footbal-
ler und zahlreiche Individualsportler.

4. EKS-Phase: 
Engpassanalyse
In dieser Phase werden die Wünsche,
Probleme und Engpässe ermittelt, um
die herum Sie Ihre neue Strategie formu-
lieren. Diese Analyse stellt den wichtigs-
ten Punkt dar, denn das Ergebnis ist das
brennendste Problem der Zielgruppe.
Der Engpass, also auch die größte Moti-
vation für die Mitglieder, ist:
�   attraktives Aussehen im persönli-

chen und gesellschaftlichen Umfeld
(gerade in einer Metropole wie Ham-
burg ist das von Bedeutung),

�   in einem gesunden (schönen) Körper
wohnt ein gesunder (schöner) Geist,

�   Gewichtsmanagement,
�   sportliche Leistungsfähigkeit für Pro-

fis und Amateure,
�   körperliche Leistungsfähigkeit vor al-

lem im Beruf und Alltag. 

5. EKS-Phase: 
Innovation
In dieser Phase entscheidet sich, was
das Unternehmen in Zukunft verändern
muss, um besser zu werden als bisher,

also innovativer. Welche Bereiche der In-
novation ergeben sich aus den vorange-
gangenen Phasen und machen den Un-
terschied aus?
�   Die Besonderheit im elbgym ist die

klare Fokussierung auf das Wesentli-
che, nämlich hartes Training, um die
gesetzten Ziele zu erreichen.

�   Hierbei hat man sich neben der Aus-
stattung auf das Wesentliche konzen-
triert. Im Einzelnen sind das die fol-
genden Punkte:

�   qualitativ extrem gute Betreuung,
�   form follows function, 
�   großer Anteil an apparativ gestützten

Trainingsgeräten,
�   eine eigene CrossFit-Box und
�   Trainingsequipment aus dem Ge-

wichtheberbereich. 

6. EKS-Phase: 
Kooperation
Um möglichst effektiv und effizient zu
sein oder zu werden, empfiehlt es sich,
Kooperationspartner mit ins Boot zu ho-
len. Diese stellen sicher, dass genügend
Ressourcen und Partner zur Umsetzung
der Strategie zur Verfügung stehen. Das
elbgym arbeitet mit den folgenden Fir-
men zusammen:
�   Hammer Strength (Geräte von Life

Fitness),
�   Under Armour (Bekleidung),
�   Weider (Nahrungsergänzung),
�   Muscle milk (Nahrungsergänzung).
Am Beispiel von Hammer Strength zeigt
sich auch die Ausrichtung. Innerhalb
dieser Kooperation finden Seminare
und Workshops für die Mitglieder statt.
Darüber hinaus gibt es Seminare auch
mit anderen Inhabern, die einen regen
und informativen Austausch rund um
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Michael Höner ist Diplom-Sport-
lehrer, Sportmanager (IST),
Sporttherapeut, Verhaltenstrai-
ner, Coach, NLP-Master- und
Kommunikationstrainer. Er war
zehn Jahre bei Fitness First als

National Fitness Manager und National Trai-
ning Manager tätig. Zudem ist er Berater und
Coach für Personalentwicklung, Schulungen
und Konzept-/Strategieentwicklung.

Infos: mail@michaelhoener-consulting.de;
www.michaelhoener-consulting.com

Ziel der EKS: Anziehungskraft durch einzigartigen Nutzen
„Das große 1x1 der Erfolgsstrategie“ von Friedrich, Malik und Seifert

das Thema Training bieten. xxxxx xxx
xxxx xxxxxxxx

7. EKS-Phase: 
Konstantes Grundbedürfnis
In der Phase 7 wird noch einmal auf die
Spezialisierungsrisiken eingegangen
und sie werden überprüft. Darüber hi-
naus wird die langfristige Strategie fest-
gelegt. Es wird überprüft, welche Grund-
bedürfnisse hinter der aktuellen Spezia-
lisierung stecken und in welche Richtung
eine spätere Expansion gehen soll.
�   Die beiden wesentlichen Grundbe-
dürfnisse der Kunden im elbgym sind
auf der einen Seite attraktives und gutes
Aussehen und auf der anderen Seite
Leistungsfähigkeit und Zielerreichung
im entsprechenden Lebensbereich. Es
geht also um die Konzentration auf Men-
schen, die sich über das Erreichen ihrer
Ziele definieren.

Fazit
Abschließend ist noch anzumerken, dass
das Thema Spezialisierung kein Vorha-
ben sein kann, das einmalig durchge-
führt wird. Eine Spezialisierung beruht
im Besonderen darauf, den Kontakt mit
den Kunden so eng wie möglich zu hal-
ten – und damit ist nicht gemeint, ein-
mal jährlich eine schriftliche Befragung
hinsichtlich der Kundenzufriedenheit
durchzuführen! Es geht vielmehr darum,
den Kunden bezüglich seiner Wünsche,
Bedürfnisse und dem damit verbunde-
nen Engpass permanent an die Hand zu
nehmen, um auf dem Markt flexibel und
nachhaltig zu agieren und bester Pro-
blemlöser zu werden und dann auch zu
bleiben. Strategie ist ein Prozess und
keine Einbahnstraße und damit auch ei-
ne Feedback-Schleife, die auf andauern-
der Rückmeldung vonseiten der Mitglie-
der beruht. xxxxxxxxxx xx x xxxxxxxxxx
                                                Michael Höner

Besuchen Sie uns unter:
www.bodylife.com/precor
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