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Design und Re-Design von Fitness- und Wellness-Clubs

@ Wer heute Erfolg mit seinem Fitnessstudio haben méchte, muss ganz
andere Fakten beriicksichtigen als noch vor ein paar Jahren. Zum einen
ist der Altersdurchschnitt in den Studios angestiegen, zum anderen ist
eine drastische Verschiebung der Bediirfnisse und Anspriiche der Kunden
zu beobachten, Die Faktoren Spali, Wohlfiihlen und Relaxen stehen

immer mehr im Vordergrund.

Ihre Laune sinkt von 100 auf & in 3 Se-
kunclen. Dig reundliche und gut ge-
schulte Emplangsdame nehmen Sie
gar nicht richiig wahr, weil Sie vom ers-
ten Eindruck absolut enttiuscht sind
Cher Beriibmbe eeste Eindrock ist aus-
schlagpebend. Das bedeutet: Ob man
wich ineinem Ambiente = sz es nun Ho-
tel oder Fitnesscluly — wohl Rkl wdnd
inmerhalb der ersten Sekunden ent-
schieden Und dabei spiell die Raumge-
daltung gine entscheidende Rolle

Atmosphare zahlt sich aus

Sterile Fitness Clubs sind nlcht
miehr eitgemiif. Wellness-Clubs sind
angesagt. Denn die Kunden werden
nicht nur unehmend ansprochsvoller
und alter, sondern nehmen sich auch
wieder Zeil 2um LEntspannen” und re-
laxen

Die heutige Fitness-Elientel be-
sieht mehr und mehr aus Frauen und
Minnem, die sich mit Spa@ fit halten
willen. Das Durchechnitsaluer ist ge-
aliegen, die Kunden sind durch die
Bank weg anspruchsvoll und erwarten
Armosphdire und Lifestyle

Crie attrakilven Cffemen von Ferien-
clubs (Bobinson, Club Med, Aldiama)
und die stelgende Anzahl an Top He-
alth Clubs in Hoftels und groflen Fir-
men haben dabai die Messlaie fiir Fir-
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mess-Clubs deutlich hoher gelegt. Wer
den Foous bed der Avsstattung von Fig-
mess-Clubs welterhin aufl einen exorbi-
tant grofien Fitnessgerdtepark legt wnd
sperile Chromstihle und Hocker im
Bistro verwendet sowie alle 'Wande im
Cluls min dem Farbton RAL 9010 | rein-
waifl| streicht, der wind bei Interessen-
ten schon bei deren erslen Besuch
sdurchfallen

Hochwertig anmutende Erlebnisat-

mosphdre ist angesagt, Dses kdnnen
wir mittlereila vwor allem auch in der

Gastronommie und bm Ebnzelhande] voe-
finden

Bleiben wir beim Beispiel Hotel
Sie betreten ain absolites Tog-Hotel
mit einer Lobby die alle Ihee Sinne an-
sonicht. Sie sapen m Sich salber wow,
das gefallt mir

Erwamen Sie mon, dass wenn Sie
sich einen Calé bestellen. dass dieser
DM 2,50 Eesier? Wahrscheinlich nicht
eher wir dieser DM 5 kosten. See sind
aber geme bereil diesen viel hiiberen
Preis zu bezahlen weil Sée sich in des
Laobiy absolut wohl lAlen

Sie erleben diese Umgebung akiiy
mil all lhren Sinmen

Manch ein Studiobetreiber wind da-
gegenhalten, dass die Predse vor allem
far Mitgleedschaiten nichi beliebig in
die Hihe getrieben wenden kinnen
fumal die Konkurrenz wahrscheinlich
schon wieder billiger gewonden ist, Ko
mischerselse geban gerade die Deut-
ohen so viel Geld wee noch mie Flie
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Wellness

guualitativ hochwestigen Urlaub aes
Die Zahl der 4- und 3-Steme-Wellness-
Hotels steigh explosionsartig an

Was bedeutet das fiir unsers
Branche?

LCreating the Wow Factor, die
Schalfung einer absoluten Erlebnisar-
mosphsre fOr den Kunden mittels Ar-
chitektur, Farben, Formen, Licht und
Materialien. So sind Sie in der Lage
meue Bundengruppén o generienen
die bisher _klassische™ Fitness-Clubs
pemieden haben

Die sensiblen Zonen

D Bersiche in die in Zukandt wer-
stirkt Inwestlent werden sollte, sind auf
jeden Fall der Eingangsbersich mit
Lobly, Rezeption, Bistro, der bomplet-
te Massbereich  mit Ruhezonen, die
Umbkbeiben und nkcht mi vergessen das
Kinderparadics

Besonders sensibel reagheren Mit-
glieder aul undsthetische bow, unsché-
ne Umkleide- und Duschbareiche, Wil
jeder Cwadratmeter kostet, haben
manche Clubbetreib=ar lhre Anlage fl3-
chenmdBig danach optimiert. wieviel
r:unden gie mazimal im Trainingshe-

glich unterbringzn kSonen. Weil der

ch angeblich .unprofitabel” ist, darf
die Ausstattung rubig karg und aul das
Gt lgste hea:hrankt sgin. Durch die
% anspruchsvollen vielleicht
Kunden skeht das aber
13 'lili:nn dit Intir H-

eug cdar das chice
1 cd 211 eng ist, dann
sartite und das mo-

(lup

Wirtschaltlich macht e also Sinn,
an dieser Stelle gerade nicht zu sparen

Re-Design

Wie die aAutomobilbranche sModell-
phlege betreibt urd innerhalb des Le-
benszyklus eines Modells (BMW Jer
Senie = seit mehr als 20 Jahren am
Markt) dieses immer wisder iiberarbes-
tet. werbessert und newe Technologien.
Farben uned Formen integriert, w0 soll-
ten auch Betreiber ihren Club mittels
Facelift Oberarbeiten und atirakiiv
und reitgemaf gestalten.

Einst o chice Farben wie pink oder
mint sind nicht mehr weitgemal. Viel-
mehr geht auch in der Architekiur
der Trend in harmonische Formen,
e IMegralion von Fcnu_—':'-hui Kan-
zepten. Dle Werwendung von na-
tiidlichen Materialien und Farben die
Ihre Kunden mit allen Sinnen genlbe-
Ben kiinnen, ist angesag!

Liebe zum Detail

wer sich erfolgreich im Fitness-
marki behaupten will, solite es besser
nicht iiber den Preis versuchen. Kreali-
vithit und Individualitdn ist immer noech
ein wirksameres Mittel, um sich von
der Konkurrenz abzuserzen und dee
Mitglicder ans Studio zu binden

Schalfen Sie simen unversechssl-
baren Awftritt, damit thr Eunde niche
Mitghed in einem x-beliebigen Cluk
ist. Denken Ske dabei an die Detailst

Beginnen Sie iridh geneg mit dem
Sammeln von Ideen, reisen Sie durch
Dewtschland itolle Clubs kinnen Sie
auch lm Grofiraum London sehen), be-
suchen Sie auch Freipeitbiider und Ho-
tels. Kontaktleren Sie erfahrene frchi-
tekten wnd Spezialisten  (Innenge-
staltung, Saunaplanung etc.) bel der
Meukonzeption oder dem Re-Design
ihres Clubs.

Cenn durchdachie ldeen und da-
raus resultierende Raumkonzepte be-
einflussen den Erfolp thres Studios.

Wesentlich fiir den Erfolg ihres
Clubs tst auch ein klare Positioniening
im Markt. d.h. schalfen Sie cin klares
Profil mit eimer deutlichen Aussage
Sind Sie ein Business Clul, ein Familiy
Clubs oder Gesundheits-und Wellness
Cluk

Baispiel Sie gestalten einen sehr
modemen Club, der mit klaren For-
men. puristischem Einsatz von Mobi-
liar. leuchtenden Farben. kleinem
M asskanaich, modernsten Gesdlaen umd
den neuesten Aerobic-Eursen  wor
allem junge BEunden anspricht, Thren
Club haben Sie aber Health & Fitness
Club genannt, sprechen aber haupl-
sdchlich junge Kunden an. Fraglich ist
b Sie mit diesem Typus von Club
auch eine kaufkrifipe Klientel ab 3%
lahren ansprechen, die ehear auch Werl
auf Komfom und Erholung legt.

Der Autor ist s¢it 7 lahren Sales-
manager bel dor FAM-GIoup.

‘Stellen Sie sich folgande Fragen:
Habe Ich einen guien Fartner bei der |
Planung loder dem Re-Design) mei-
mes Chubs 7

_Habe [ch medn Geld dart investien
we e fiir den Kunden den griifiten
Mutzen hat T

Miz welcher Aussage / Design gehe
ich auf den Marke?

Wer L rein KumcbedEundin in den
nachsben 5140 Jahren 7

Ca. 58% der Mitglieder in Fitness-
Chibs sind weiblich, Habe ich bei der
Planung digsen sehr wesentlichen
Fakn beribckaichtigr T

Geben Sie lhren Kunden keinen Grurd,
nichg in Fhren Club zu keenmen.

Wehoen S seine Sinne durch @im-
i gsyoes Inberieur und bbeten She
mehr aks nur Bume mit Gerdten und
Kursen.
Schaffen Sie einen Lebensraum mir
Atmosphire indem sich [hr Kunde
whliihie

Fazit:

Geben Sie lhren Kunden viele Griinde,
im lhren Club 2u kammen. Achben Sie
bei der Konzeption auf die Fakioren
Spall und Wohlfihler. Setaen Sie suf
Dietaits. Und sparen Se auf gar keinen
Fall am fatschen Ende. Wecken Sie dic
Sinife des Kurnden dunch stimmungs-
valles Imberieur und bigten Sie mehr
als nur RBume mit Gerdten wnd Kur-
sgn. Schaffen Sie einen Lebensraum
mit Atmosphdre, in dem sich Ihre
Eimden wohl fihlen S
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