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Personal Training-Konzepte und

Microstudios im Spa

Personal Training und Microstudios sind im Fitnessmarkt der neue Trend — doch welche Konzepte sind aktuell tragféhig und

fihren zu wirtschaftlichem Erfolg? Experte Michael Honer zeigt, welche Mdglichkeiten bestehen und wie sich diese Angebote

ins Spa integrieren lassen.

ersonal Training hat sich in den ver-
Pgangenen Jahren auf dem deutschen
Markt fest etabliert. Es wird in zwei Vari-
anten angeboten: Von Trainern, die einem
Studio angeschlossen sind und solchen, die
auf dem freien Markt ihr Geschiftsfeld
etablieren. Letztere konnen ihre Kunden
sowohl zu Hause betreuen, als auch ein ei-
genes Studio mit entsprechenden Geréten
betreiben. Solche Microstudios zeichnen
sich besonders durch ihren geringen
Flachenbedarf aus, der bei lediglich 80 bis
200 m? liegt. Sie reichen fur ein vollstandi-
ges Angebot aber vollkommen aus. Die bei

den meisten Konzepten duflerst geringe
zeitliche Dimension von lediglich 10 bis 30
Minuten pro Anwendung ist ein entschei-
dender Faktor: Laut einer Umfrage des
Deutschen Sportstudio Verbands ist der
hauptsachliche Kiindigungsgrund im Fit-
nessstudio namlich Zeitmangel z.B..
Grundsitzlich lassen sich bei den Micro-
studios folgende Konzepte unterscheiden.
Apparativ gestiitztes Training mit her-
kémmlichen Geridten in Zirkelform, wie
beispielsweise Mrs Sporty, oder aber auch
High-Tech-Varianten wie »Power Plate« als
Vibrationstraining oder »Miha Bodytec«

26 editorial | content | inside | invest | feature | topic |

durch Reizstromapplikation. Letztere bie-
ten ihre Angebote auch als Stand Alone-
Konzepte in Form von Franchise an.

Maogliche Zielgruppen

Die Konzepte unterscheiden aus Sicht
der angesprochenen Klientel nicht zwi-
schen Frauen und Méannern. Hauptsédch-
lich richten sich diese Angebote jedoch an
Besserverdiener. Das grofbe Medienecho,
das die neuen Trainingsvarianten ge-
nieflen, weckt bei diesen die Lust auf das
Neue. Auch die einfache Handhabung bei
groflem Erfolg und geringem Zeiteinsatz
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sind ein Anreiz. Hierbei spielt auch die
durch den Personal Trainer sichergestellte
Motivation eine entscheidende Rolle. Dar-
tiber hinaus werden gerade bei den Micro-
studios Kunden angesprochen, die nicht in
ein herkémmliches Fitnessstudio gehen
wiirden. Dies liegt an der sehr angeneh-
men und privaten Atmosphdre, die diese
Réumlichkeiten bieten.

Fiir Vermarktung und Kommunikation
ist die Zielgruppenansprache sicherlich das
wichtigste Tool. Bei den Microstudio-Kon-
zepten ist dies bereits durch das Produkt
selbst sichergestellt: Beispielsweise »Der 10
Minuten Erfolg« als Slogan von Power Pla-
te oder »Activate Your Body« bei Miha
Bodytec. Auch hier stellen die Medien si-
cher, dass die Methode fiir Interessenten
und damit mogliche Kunden bereits ein
Begriff ist. Dartiber hinaus stellen die mei-
sten Anbieter umfangreiche Marketing-
Materialien zur Verftigung, auf die Ver-
triebspartner zurtickgreifen konnen.

Hotel-Spas sollten die Exklusivitat des
Angebots besonders hervorheben. Dazu
konnen Flyer der Personal Trainer auf den
Zimmern, Angebote von Schnupperstun-
den oder Roll up-Banner im Eingangsbe-
reich dienen. Das Bewerben des Personal
Trainings auf der Homepage und Vortrége
zur Wirkung von Training auf Kérper und
Geist sind zusatzliche Moglichkeiten.

1. Apparativ gestiitztes Training
Hier kommen herkémmliche Geréte
zum Einsatz, die konzentrisch und ex-
zentrisch auf die Muskulatur wirken. Die
Durchfihrung erfolgt entweder als
Einsatz- oder Mehrsatztraining.

2. Vibrationstraining
Die multidimensionalen Beschleunigun-
gen und die Auf- und Abbewegungen
der Vibrationsplatte reizen die Muskel-
spindel und erreichen einen héheren An-
teil der beteiligten Muskelfasern und da-
mit einen besseren Wirkungsgrad.

3. EMS-Training
Die EMS-Methode aktiviert die Muskulatur
mittels Aufschalten eines niederfrequenten
Reizstroms. Durch die elektrischen Impulse
auf den Nerv spannt sich die Muskulatur oh-
ne willentliches Auslésen an.
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Bei der Muskelaktivierung durch Reiz-
strom liegt die herausragende Eigenschaft
ftr die Trainierenden in dem damit ver-
bundenen Gefiihl des Kraftaufbaus. Gera-
de Menschen, die ihre Muskulatur nicht
willentlich stark anspannen kénnen, erle-
ben hier eine neue Art des Korpergefiihls
und der Leistungsféhigkeit. Die Vibrati-
onstechnik iberzeugt hingegen eher Frau-
en. Thr Hauptvorteil ist ihre Vielseitigkeit,
denn durch Massage- und Regenerations-
programme dient sie auch zur Entspan-
nung.

Einsatzmaoglichkeiten von
Personal Trainern

Der Personal Trainer ist Mentor, Motiva-
tor und dazu in der Lage, den Kunden ein-
zuschitzen — und zwar genau in
dem Moment, in dem dieser
den Raum betritt. Darin
liegt das Alleinstellungs-
merkmal des Personal Trai-
nings. Denn beispielsweise
in einem Seminarhotel
haben die Giste in r
der Regel wenig
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wenn, dann in den frithen Morgenstun-
den, wahrend der Mittagspause oder nach
Seminarende. Hier will sich niemand lange
mit speziellen Trainingsgerdten auseinan-
dersetzen. Mit einem Personal Trainer ist
genau dies kein Problem. Er kennt die Ge-
gebenheiten und die Méglichkeiten und er-
stellt ein Programm fiir die zur Verfiigung
stehende Zeit. Das kann am Morgen eine
Warm up Session sein, zur Mittagszeit ei-
ne Einheit zum Energietanken und am
Abend eine Entspannungseinheit, genau
so, wie es fiir den Gast am besten ist.

Bei der Umsetzung von Personal Trai-
ning-Konzepten stellt sich fiir den Hotelbe-
treiber zuallererst die Frage, ob eigenes Per-
sonal oder externe Dienstleister als Personal
Trainer agieren sollen. Einige Hotels und
Ketten bieten ihren Gésten komplett ausge-
stattete Workout Studios an, die unter an-

derem auch Personal Training-Betreuung
durchfthren. Hier ist der Einsatz von
Microstudios ohne grofbe Verdnderungen
moglich, da von personeller Seite
schon alle Voraussetzun-
gen geschaffen sind.
Eine gute Qualifi-
kation des Perso-

nals ist aller-
dings entschei-
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dend: Dazu veranstalten die Anbieter inter-
ne Schulungen, die das Personal in die Lage
versetzen, ein qualitativ hochwertiges und
sicheres Training anzubieten.

Kosten senken durch Kooperationen
Eine kostenglinstigere Variante ist die
Kooperation mit einem externen Trainer.
Fir die Géste besteht dabei die Moglich-
keit, einen Trainer aus dem »Premium Per-
sonal Trainer Club« zu buchen. Diese Or-
ganisation gibt Privatkunden wie Unter-
nehmen Orientierung und stellt ein Qua-
litatslabel zu dar, das professionelle Perso-
nal Trainer auszeichnet. Das Hotel stellt
eine Rdumlichkeit zur Verfigung, die es
dem Trainer erlaubt, mit dem Gast inner-

halb des Hotels zu trainieren. Die Qualitat
des angebotenen Trainings ist hier durch
den »Premium Club« und dessen Qua-
litdtsanspriche sichergestellt.

Personal Training wird fldchendeckend
auch von den groflen Fitnessanbietern als
Betreuungsangebot durchgefiihrt. Somit
sind die Méglichkeiten einer Kooperation
auch hier sehr vielfaltig. Ein Beispiel: Die
Personal Trainer sind bei einem Fitness-
Franchise-Nehmer unter Vertrag und kon-
nen ihre Leistungen verschiedentlich an-
bieten. Der Personal Trainer kann dem Ho-
tel fixe Stunden zur Verfiigung stellen, in
denen er seine Leistungen im Hotel exklu-
siv umsetzt. Voraussetzung von Seiten des
Hotels ist, dass das Haus Raumlichkeiten
in Form eines Microstudios bereitstellt.

Die Vorteile fiir beide Seiten liegen auf
der Hand: Dem Personal Trainer bietet es
die Moglichkeit, eine zusétzliche Einnah-
mequelle zu generieren. Fur das Hotel
besteht die Méaglichkeit, ein zusétzliches
Angebot mit festen Zeiten anbieten zu
kénnen und somit den Gésten einen zu-
satzlichen, qualitativ hochwertigen Servi-
ce bereitzustellen. In den weniger frequen-
tierten Zeiten konnte der Personal Trainer
eigene Kunden im Hotel trainieren, die
wiederum auf die Leistungen und das An-
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gebot des Hotels aufmerksam gemacht
wiirden. Zusétzliche Einnahmequellen fir
beide Seiten entstehen durch Teilung der
Einnahmen oder Untervermietung der
Réumlichkeiten.

Wer sein Fitnessangebot durch ein
Microstudio erweitert, gewinnt fur den
Hotelbetrieb viele Vorteile. Denn die ehe-
mals dunklen Rdume, in denen Schweif’
vergossen wird, verwandeln sich in eine
am Zeitgeist orientierte High-Tech-Umge-
bung. Ein exklusives Angebot ldsst sich
mit geringem Platzbedarf leicht und
schnell realisieren und erzielt mit gerin-
gem Zeitaufwand tolle Ergebnisse. In
Kombination mit einem Personal Training-
Konzept ist eine hohe Qualitét sicherge-
stellt, die das Angebot des Hauses aufwer-
tet. Die recht hohen Anschaffungskosten
lassen sich gezielt durch Kooperationen
oder auch durch Untervermietung der
Trainingsraume senken.

Michael Honer ist Unterneh-
mensberater und Coach fir
Fuhrungsfitness und Konzept-

entwicklung.

Info: michaelhoener-

consulting.com
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