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Die Kernbesetzung kann dabei 
durchaus kostengünstig durch 
Auszubildende, Aushilfen oder 
Bachelors abgedeckt werden. 
Wie sieht es jedoch mit Ihren 
Betreuungs- bzw. Trainerleistun-
gen aus?
Einerseits wird Ihre Zielgruppe im-

mer älter, was zwangsläufig zu ei-

nem höheren Betreuungsniveau und 

Bildungsstand Ihrer Trainer führen 

muss, andererseits herrscht ein hoher 

Konkurrenzdruck, und Betreuungs-

leistungen werden als selbstverständ-

lich angesehen.

Das Wissensspektrum hinsichtlich 

Reha-Training und elektronischer Fit-

nessgeräte stellten die Grundlage eines 

gut ausgestatteten Clubs dar. Weiter-

hin muss Ihr Trainerteam die Wirkungs-

weisen von Kavitation, Lymphdraina-

ge, Cryogen, Ernährung etc. vermitteln 

können. Konträr zu dem immer grö-

ßeren Wissensbedarf entsteht aus 

Kostengründen eine immer jüngere 

Trainergeneration, die teilweise erst  

18 Jahre alt ist und keinerlei Glaubhaf-

tigkeit bei den BestAgern besitzt.

Überholte Betreuungskonzepte sind: 

	1.	�Permanentes Verbessern auf 
der Trainingsfläche

	2.	�Teaching by Walking around
	3.	�Trainingsfehler-Diagnose ohne 

Terminvereinbarung
	4.	�Trainer, die anwesend sind ohne 

verbindliche Terminierung

Um eine hochwertige Betreuung leis-

ten zu können, muss die Branche ihr 

Betreuungssystem grundlegend re-

formieren. Wir haben dies mit unse-

ren Kunden bereits vollzogen. Moder-

ne und intelligente Trainings-Systeme 

ersetzen komplizierte Bewegungsleh-

ren durch intelligente Trainings-Soft-

ware. 80 % der Betreuungsleistung 

können dabei durch vorinstallierte, 

intelligente Trainings-Systeme abge-

deckt werden. 

20 % Ihrer Kunden müssen als „be-

treuungsintensiv“ eingestuft werden! 

(Achtung: Die Zahl wird zukünftig 

stark steigen!). Diese 20 % verursa-

chen den Löwenanteil Ihrer Betreu-

ungs- und Trainerleistung. Daher 

ist es absolut undenkbar, dass ein 

Standardfitnesskunde die gleiche 

Trainerqualifikation erhält, wie ein 

Reha-Kunde.

Da aktuell nur 20 % Ihrer Kunden als 

betreuungsintensiv einzustufen sind, 

können diese steigenden Betreu-

ungskosten nicht auf den gesamten 

Club umgelegt werden. Dies würde 

ansonsten einen unverhältnismäßig 

hohen Preisanstieg verursachen, was 

zu rückläufigen Kundenzahlen füh-

ren würde.

Der normale Fitnesskunde ist mit ei-

nem intelligenten Trainingskonzept 

und einer hohen Qualifizierung des 

Betreuers gut aufgehoben.  Wie sieht 

es jedoch mit den 20 % betreuungs-

intensiver Kunden aus? Diese Betreu-

ungsintensität hängt von mehreren 

Faktoren ab:

Lohnkosten runter – 
Betreuungsleistungen rauf  

Kolumne von Michael Kerstan

Michael Kerstan

Der Großteil der Kosten einer Fitnessanlage sind Fixkosten. Die primär variablen Kos-
ten betreffen Marketing und Lohnkosten. Bei den Lohnkosten müssen wir unterschei-
den in Grundlohnkosten, die zur Aufrechterhaltung innerhalb der Öffnungszeiten 
benötigt werden, und Betreuungskosten, die abhängig von der Kundenanzahl, dem 
Durchschnittsalter, der Kundenverweildauer sowie der Kunden-Check-in-Zahlen sind.

Aktuelles
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	1.	�Indikation/Probleme des Kunden
	2.	�Beitragsstruktur des Clubs
	3.	�Durchschnittsalter Ihrer 
		 Zielgruppe
	4.	�Abweichungsgrad vom  

„normalen“ Fitnesskunden

Schauen Sie sich das Diagramm der 

Bevölkerungsentwicklung an, so wird 

in zehn Jahren Ihr Durchschnittskunde 

zwischen 58 und 63 sein. Dies muss 

zu einer signifikanten Verschiebung 

Ihres Betreuungskonzeptes führen, 

qualifiziertere und teurere Betreu-

ungsleistung werden die Folge sein.

Leider gibt es aktuell noch keine 

Studie, wie sich Betreuungskosten 

innerhalb der Fitnessbranche mit 

zunehmendem Durchschnittsalter der 

Neukunden verändern werden. Si-

cher ist nur: Mit einer steigenden 

Anzahl von betreuungsintensiven 

Kunden werden sich Ihre Betreuungs-

leistungen verteuern.

Erstmals präsentieren wir Ihnen mit 

dieser Kolumne die Erfahrung eines 

Konzeptes, das Kerstan Consult GmbH 

als einzige Unternehmensberatung für 

seine Kunden seit mehreren Jahren er-

folgreich umsetzt und dadurch durch-

schnittlich 90.000,- EUR Betreuungs-

leistung pro Club refinanziert.

1.Trainer werden in verschiedene 
Betreuungskategorien eingestuft:
Kat.1:	Fitnesstrainer 
Kat.2:	Gesundheitscoach
Kat.3:	Spezial-Coach für Wirbel-	
	 säule, Gelenke, Reha usw.

An Ihrer Mitarbeiterwand wird das 

Trainer-Profil Ihres Mitarbeiters ver-

öffentlicht, inkl. der Kosten für eine 

Personal-Trainerstunde. Dies ist sehr 

wichtig, da nur so Differenzierun-

gen innerhalb der Wertigkeiten ge-

schaffen werden. Am Anfang sucht 

sich der Neukunde gemäß seinem 

Bedarf, seiner Problemstellung bzw. 

seiner Indikation die entsprechende 

Trainerkat. aus. Diese drei Kategorien 

unterscheiden sich selbstverständlich 

innerhalb ihrer Kostenstruktur.

Sucht sich der Neukunde Betreuungs- 

Kategorie 1 aus, so beträgt die zu-

künftige Quartalspauschale zwischen 

19,- und 24,- EUR und ist linear. Im 

Fall der Trainerkat. 1 werden nur mi-

nimale Betreuungskosten umgelegt, 

da die Trainer der Kat. 1 die nicht be-

treuungsintensiven Kunden coachen. 

Die Lösung: Degressive Pauschalen!

Anders sieht es bei der Trainerkat. 2 

aus. Hierbei handelt es sich bereits um 

betreuungsintensivere Kunden, wo-

durch sich die Quartalspauschale (im 

Computer hinterlegt) auf 29,- EUR er-

höht und anfänglich über 2 Monate 

degressiv ist. 

In der Trainerkat. 3 (Problemkunden/

Reha) beträgt die Quartalspauschale 

zwischen 39,- und 49,- EUR und ist 

über drei Quartale degressiv. Da zum 

Anfang des Trainings innerhalb der 

gewählten Trainerkategorie ein un-

terschiedlicher Betreuungsaufwand 

entsteht, müssen die Kosten über 

die ersten zwei Quartale angeglichen 

werden. Die Trainerkat. 2 enthält 

zwei degressive Quartalspauschalen 

über die ersten zwei Quartale. Dies 

bedeutet: Im 1. Quartal erhält der 

betreuungsintensive Kunde drei Ein-

zelstunden à 39,- EUR (Quartalspau-

schale 3,- x 39,- = 117,- EUR).

Im 2. Quartal erhält der Kunde 2,- x 

39,- = 78,- EUR degressive Quartal-

spauschale zzgl. sechs restliche Quarta-

le à 29,- EUR, dies ergibt eine Pauschale 

in Höhe von 174,- EUR für 24 Monate. 

Kat. 2 erwirtschaftet Gesamteinnah-

men von 369,- EUR zur Refinanzierung 

Ihrer Betreuungsleistungen.

In der Trainerkat. 3 („Problemkun-

de“) erhält der Kunde im 1. Quartal 

vier Trainerstunden à 49,- EUR (ergibt 

196,- EUR), im 2. Quartal drei Trainer-

stunden à 49,- EUR (ergibt 147,- EUR), 

danach reduziert sich die Quartalspau-

schale auf nur 39,- EUR für die restli-

chen sechs Quartale (= 294,- EUR).

Kat. 3 erwirtschaftet Gesamteinah-

men von 637,- EUR zur Refinanzie-

rung Ihrer Betreuungsleistungen. 

Erkenntnis: Der Neukunde empfindet 

die degressiven Quartalspauschalen 

als logisch, da am Anfang eine hö-

here Kernbetreuung notwendig ist 

und später sein Trainer, gemäß Be-

treuungsgruppe, pauschal für ihn zur 

Verfügung steht.

Weiterhin kann der  Kunde jederzeit 

von degressive auf lineare Pauschale 

wechseln bzw. durch die Veränderung 

seiner Trainerkategorie eine günstige-

re Pauschale wählen, was mit einer 

Vertragsumstellung möglich ist.

Die Diskussion über die Notwendig-

keit von Betreuungs-Pauschalen ob-

liegt somit der Vergangenheit. Eine 

Kette mit über 15 Anlagen hat 2014 

durch das Konzept der degressiven 

Pauschalen 980.000,- EUR Mehrein-

nahmen gehabt.

Durchschnittlich generieren Sie auf alle 

Neukunden umgerechnet 360,- EUR 

mehr pro Neuanmeldung, was bei 

1.000 Bestandskunden und 300 

Neuzugängen pro Jahr einen Kosten-

deckungsbeitrag von 108.000.- EUR 

entspricht. Mit diesen Einnahmen 

schaffen Sie Kernkompetenzen und 

Qualität und können teure Mitarbei-

ter in Ihrem Club beschäftigen.

Achtung:
Nur KC bietet dieses Konzept recht-

lich abgesegnet und direkt umsetz-

bar an. Nur die eigens entwickelte 

KC Software setzt alle Details auto- 

matisch um. Nutzen Sie unsere 

Kenntnisse für Ihren Vorteil! Kunden, 

die von KC betreut werden, sind dem 

Markt immer einen Schritt voraus.

Ihr Michael Kerstan
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QUELLE: sunacare

Zukunftserwartung:

www.kerstanconsult.de


