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Digitale Zuxkuntt.
S0 verandert die Technik
unsere Branche



Clubreport MyGym active

Der Digitale Club der Zukunit

Text Roman Schelenberg

Stilstand ist Ruckschritt — in kaum einer anderen Branche wird diese Phrase so konseguent einge-
halten wie in der Fitnessbranche. Immer einen Schritt voraus — und das mit Kontinuitat, Doch wie kann
sowas im konkreten Fall aussehen”? Ein vortreffiches Beispiel, wie fortschrittiches Arbeiten mit Digital-
Systemen funktioniert und wie dieses fest in den Tageszyklus eines Clubs integriert wird, zeigt das
MyGym active in Bochum. Diesen nahm BODYMEDIA etwas genauer unter die Lupe.

Das MyGym active erdffnete  zum
30.10.2015. Mit einem Re-branding, einem
neuen Namen sowie einem neuen Konzept
wurde der bisherige Club, der kurz vor dem
Aus stand, einer Generallberholung unter-
zogen. Es war eine bauliche Sanierung not-
wendig, die im August und September
stattfand. Mit neuen Saunen, Nasszellen
und FuBbdden wurde auBerdem die Trai-
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ningsflache modernisiert und um einen
neuen gréBeren Functional Bereich sowie
einen ganz neuen Freihantelbereich von
Gym80 erweitert. Fast noch wichtiger als
die Sanierung der Raumlichkeiten war die
Sanierung der Arbeitsablaufe — das Motto
dieser ,Sanierung” ist der ,Club.20-20, ei-
ner nahezu vollen Integration digital-syste-
mischer L&ésungen. Denn selbst der

schonste Club bringt als Fassade wenig,
wenn im Kern weiterhin mit veralteten Me-
thoden gearbeitet wird.

Dieses Umdenken war unbedingt notwen-
dig, denn gerade in einem Ballungsraum
wie Bochum gibt es einen Markt, in dem die
Konkurrenz einander aussticht, immer
mehr Leistung flr weniger Geld gefordert



wird und ein Kampf um Marktanteile das
unternehmerische Handeln bestimmt. Hier
gilt es, sich klar zu positionieren und eine
zukunftsfahige Strategie zu entwickeln, um
im Umfeld von den inzwischen deutsch-
landweit etablierten Studios von McFit, Fit
X, CleverFit und co. wettbewerbsfahig blei-
ben zu kdnnen.

,»Club.20-20“ oder digital-systemisch
Zunéchst einmal muss man hierzu wissen,
wo die Anfange dieser Entwicklung liegen,
beziehungsweise, bei wem. Siegfried Manz
— vielen aus der Branche einfach nur be-
kannt als ,Siggi“ und Kopf der Happy Sys-
tems GmbH - kann inzwischen 20 Jahre
Erfahrung flr digitale Losungssysteme fur
Fitness-Studios vorweisen. Mit ,Hector"
entwickelte er ein zukunftsweisendes Mit-
gliedermanagementsystem, welches zehn-
tausende Kunden erfasste und begleitete
und es auch heute noch tut. Christian Horl,
Betreiber des Vita Clubs in Salzburg mit 25
Jahren Erfahrung und Know-how, ist
gleichzeitig bestens vertraut mit allen LO-
sungen von Hector und griindete mit Siggi
Manz die Firma DSB - Digital systemische
Betriebskonzepte mit Sitz in Salzburg. Die
Vision: digital-systemische Betriebskon-
zepte auf einer ganzheitlichen Ebene.

Ziel dieser Firma ist die stetige Erweiterung
und Verbesserung bisheriger Systeman-
wendungen, die fir den Cluballtag zuge-
schnitten sind. Durch die Méglichkeit der
Vernetzung ist eine umfassende Datenaus-
wertung moglich, da hier keine Schnittstel-
len erforderlich sind, sondern alle Systeme
(auch diejenigen, die noch in Entwicklung
sind) auf derselben Basis aufbauen. Das
MyGym active in Bochum ist der erste
Club.20-20, quasi der Prototyp fUr einen
Club, wie er im Jahr 2020 sein sollte - fort-
schrittlich, ausgestattet mit der neuesten
Technik, sowohl im Bereich der Geréte wie
auch in der EDV, mit determinierten, verein-
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Die Képfe hinter
MyGym active:
Christian Hérl (links) &
Siggi Manz (rechts)

mit Club-GF Dirk Beisel
(mitte)

fachten, aber gleichzeitig effizienten Ar-
beitsablaufen. Nach diesem Vorbild méchte
die DSB mit allen Mdglichkeiten von
,Hector’'s Welt* weitere Clubs einen Schritt
nach vorne flhren.

Konkrete Verbesserungen in der Praxis
Mit einem virtuellen 3D-Rundgang auf der
Homepage konnte sich der Interessent
noch vor der Neuerdffnung ein Bild vom
MyGym machen, auch wenn das Studio im
echten Leben vielmehr einer Baustelle
glich. ,Betrat” man den Empfang, flhrte ein
Link direkt zur Online-Anmeldung. Das Er-
gebnis: 40 % aller Neumitgliedschaften
konnten im ersten Halbjahr 2015 schon di-
rekt online verbucht werden, ohne dass im
Jrealen Leben” ein Finger gekrimmt wurde
oder der neue Club gar existierte. Der 3D
Clubrundgang ermdglicht eine viel hohere
Einbindung und Teilnahme des Users, als
es schone Fotos bzw. Aufnahmen auf der
Website jemals ermdglichen kdnnten.

Alle Online-Anmeldungen werden ohne
weitere Umwege sofort von Hector einge-
bucht und gleich beim nachsten Last-
schriftverfahren berticksichtigt, ohne dass

Das Mitglied kann sich
selbst einfach einen
User-Account erstellen
und so z.B. selbsténdig
Kurse reservieren, Trai-
ner buchen, Freunde s

empfehlen, Kontostand ==
priifen, seine Daten der
Mitgliederverwaltung be-
arbeiten u.v.m.

der Kunde ein zusétzliches Einverstandnis
abgeben muss. Der Kunde erhélt seine For-
mulare direkt per E-Mail zugesandt. Dem
Grundsatz des papierlosen Biros wird da-
hingehend Rechnung getragen, dass Kun-
den, die sich im Club fir ein Abo entschei-
den, dies am iPad selbst eingeben kénnen.
Von einem Mitarbeiter final geprift geht so-
dann alles vollautomatisch seinen gewohn-
ten Gang in die Systemzentrale und die
Hector-Datenbank, ohne dass haufenweise
Karteien angelegt werden mussen.

Auch bei der Kursbuchung kann alles be-
quem per App geregelt werden. Durch die
Terminsoftware ,Hec-in-time* werden alle
Daten in Echtzeit Ubertragen, sodass im Club
sofort alle Verantwortlichen Uber die Bu-
chung benachrichtigt werden. Bei Indoorcyc-
ling oder Power Plate-Kursen beispielsweise,
wo nur eine begrenzte Anzahl an Geréten zu
Verfigung steht, kann jeder, sei es Mitglied
oder Mitarbeiter, mit ein paar Klicks den ak-
tuellen Stand abfragen. Das entlastet wieder-
um sehr den Empfang an der Zentrale, die
friher die Information am Telefon aufnehmen
und an die Kursleitung weitergeben musste.
,Die Zeiten, als morgens pausenlos das
Telefon klingelte, gehéren bei uns langst
der Vergangenheit an*, so Dirk Beisel, Ge-
schéftsfihrer des MyGym active. Die
,Hector* Kurssteuerung an jedem Kurs-
raum macht dann das System rund. Jeder
Kursteilnehmer bestétigt bei Betreten der
Kursrdume kurz durch Vorhalten der Mit-
gliedskarte seine Anwesenheit. So kann
die zuvor online erfolgte Buchung besta-
tigt werden und der Club hat eine llicken-
lose Statistik, um die zukinftige Kurspla-
nung anhand der Auslastungszahlen per-
fekt planen zu kénnen.”

Auch der Verkauf von sémtlichen Theken-
produkten wie EiweiB, Riegeln und Getrén-
ken l&uft vollautomatisch. Hat das Mitglied
Durst, aber noch kein Getranke Abo, ent-




Vor jedem Kursraum steht ein ,Kurs-Info & Anmeldeterminal”. Das Mitglied sieht den Kursplan als Gesamtiiber-
sicht auf einem gro8en Monitor und kann sich unterhalb am Anmeldeterminal zum néchsten Kurs anmelden

féllt auch hier der Weg zum Mitarbeiter. Das
notwendige Zusatz-Abo kann das Mitglied
schnell und einfach am ,Connector”, einem
Touch- Screen PC, buchen und gleich im
Anschluss an der Getranke Theke bedie-
nen. Alles, was dazu ben¢tigt wird, ist die
Mitgliedskarte — welche das Mitglied immer
dabei hat. ,Eine Quote von rund 33 % bei
den Getrankeabos zeigt uns die Zufrieden-
heit der Mitglieder mit dem System eines
personalfreien Bistros*, so Dirk Beisel.

Neben dem ,Connector”, der alle mogli-
chen Zusatzabos im Club schnell und ein-
fach buchbar macht, ist ein weiterer we-
sentlicher Bestandteil des Systems der ,X-
Cash” Automat. ,Hier zahlt das Mitglied
einfach und schnell Geld ein, ob flr sdumi-
ge offene Abo-Betrage oder einfach nur fir
das Bistrokonto, um mal eben einen Kaffee
zu trinken, ohne dass ein Mitarbeiter helfen
muss*, so Dirk Beisel. Auch die Kaffeema-
schine im Club hat eine ,Hector" Steuerein-
heit und so kann jedes Mitglied automa-
tisch bedient werden.

Auf die Frage, wie die Mitglieder die Technik
und die Erweiterungen aufnehmen und ob
es nicht etwas befremdlich auf sie wirkt,
entgegnet Dirk Beisel: ,Im Gegenteil. Unse-
re Mitglieder erkennen schnell die Vorteile
des Systems, da unsere Mitarbeiter jetzt
mehr Zeit flr sie haben und nicht sténdig
zum Telefon rennen, Listen pflegen, Kaffee
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oder Riegel ausgeben, kassieren oder im
Biro Abos einbuchen mussen. Verglichen
mit frlher sparen wir darlber hinaus Eini-
ges an Personalkosten, da unsere Mitarbei-
ter sich voll und ganz auf die Trainingsleis-
tung konzentrieren kénnen.*

Der Hintergrund fiir die fortschreitende
Digitalisierung

Sicherlich ist auch der momentane Zeit-
geist Ausloser dieser Entwicklung. Der
Kunde von heute ist mindig und macht al-
les selber, was er selber machen kann. Er
bucht einen Flug selber. Er kauft selber on-

line ein. Warum sollte es also nicht mdglich
sein, eine Mitgliedschaft selber zu kaufen,
anstatt sie sich verkaufen zu lassen? Der
zunehmende Prozess der Digitalisierung in
Fitness-Studios hat inzwischen unzéhlige
Ablaufe vereinfacht, aber noch nicht den
wichtigsten: Den Verkauf einer Mitglied-
schaft. Klar: Fur viele Clubs ist es selbstver-
standlich, dass man zu dem Kunden, bevor
dieser ein Teil der ,Studio-Community”
wird, eine personliche Beziehung aufbaut
und man sich gegenseitig noch ein wenig
beschnuppert. Das setzt eine Premium-Be-
treuung voraus und macht langfristig auch

Um eine méglichst hohe Quote von zusétzlichen Getrdnkeabos zu erreichen sind im
Club gleich 4 ,Frutti-Drink“ Theken fiir einen optimalen Getrdnkeservice verteilt




Sinn. Die treuesten Mitglieder sind diejeni-
gen, die zwischen sich und dem Clubleiter
bzw. den Mitarbeitern ein warmes und sehr

freundschaftliches Verhaltnis sehen, anstatt
nur eine zweckméBige ,Eine Hand wascht
die andere®-Beziehung.

Und dennoch: Wie bereits angerissen, liegt
in dem digitalisierten Verkauf ein entschei-
dender Vorteil. Noch bevor der Kunde ei-
nen FuB in den Club gesetzt hat, bevor er
ein Telefonat getatigt oder weitere Bera-
tungsleistungen in Anspruch genommen
hat, bevor er die Betreuungs- und Arbeits-
zeit der Mitarbeiter flr sich genutzt und da-
mit Kosten ,verursacht* hat, schliet er eine
Mitgliedschaft ab, weil ihn das Online-An-
gebot auf der Website bzw. der App Uber-
zeugt. Und darin wird sicher auch die Zu-
kunft liegen. Wenn jemand eine Dienstleis-
tung oder ein Produkt unbedingt méchte,
weil dessen Bedurfnis durch den Kauf be-
friedigt wird, dann wird derjenige auch kei-
nen Verkaufer brauchen, der ihn von sei-
nem Angebot Uberzeugen muss oder gar —
aus welchen Grinden auch immer — davon
abschreckt. Langfristig gesehen ist, wie
vorhin erwahnt, eine enge freundschattliche
Bindung sowie das stete Geflhl des Will-
kommenseins essentiell, da ist es mit der
reinen Digitalisierung natUrlich nicht getan.
Allerdings kann sie den Einstieg viel leichter
und unkomplizierter machen.
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Das ,SB-Bodylover Bistro-System” bietet u.a. ,Kaffee-Abos” aus dem WMF-Vollautomat
und ,Best-Price* Abos, mit Nahrungsergdnzung zum GroBhandelspreis

Der wesentliche Gedanke beim Perso-
naleinsatz ist...

...es muss dem Mitglied dienen, seine Be-
durfnisse befriedigen. Bei der Kernleistung
eines Fitnessclubs — dem Training — beglei-
ten, motivierende Kurse, Small-Groups so-
wie Personal-Trainings geben. Der Emp-
fang ist immer bereit, freundlich Auskunft zu
erteilen — dabei aber so wenig wie moglich
operative Pflichten flr den Betriebsablauf
zu haben. Das bedeutet dann wirkliche
Kundenbetreuung. Alle profanen Prozesse
wie Geld kassieren, Telefonieren, Verwalten,
Kontrollieren, Uberzeugen und Verkaufen
sind keine Leistungen, die dem Mitglied
ganz direkt dienen. Die Uberzeugung der
DSB ist, dass so viel Zeit und Energie des

Vorteile und Risiken des Online-Handels
Der Verbraucher von heute ist vorsichtiger
denn je. Er schlieBt nur dann einen Kauf on-
line ab, wenn er wirklich davon Uberzeugt
ist. Berichte im Fernsehen Uber Betrlgerei-
en, die TUcken des Online-Handels oder
Tipps beim Online-Kauf gibt es genug. Wer
sich beispielsweise Schuhe online bestellt,
schaut sich die Detailansicht aus allen Per-
spektiven an, checkt die Bewertungen und
vergleicht Anbieter A mit B, auch wenn es
sich nur um ein paar wenige Euro handelt.
Dieses generelle Misstrauen ist auch be-
rechtigt, denn nicht wenige Online-Shops
schlagen hier einen Vorteil daraus, faken
Bewertungen oder gar die Angebote, in-
dem die Preise von einem horrenden Be-

Der Prozess der Digitalisierung hat
unzanlige Ablaufe vereinfacht

Personals wie mdglich und den damit ver-
bundenen Kosten direkt in das Mitglied in-
vestiert werden - vollig unabhéngig, ob es
sich um einen Discount- oder Premium-Be-
trieb handelt. Denn das ist immer der richti-
ge Weg. So waren auch das komplette Auf-
I6sen des Buros und der eigenen Mitglieder-
verwaltung im MyGym active in Bochum die
konsequenten Schritte in Richtung Optimie-
rung und langfristige Wettbewerbsfahigkeit.

trag heruntergesetzt werden und betont
wird, wie viel man beim Kauf spart. Anders
dagegen auf dieser Homepage, was be-
deutet, dass sie nicht mit Angeboten und
Slogans vollgepackt werden, sondern statt-
dessen dem Kunden mehr Inhalte zur Ein-
sicht liefern sollte, die mit wenigen Klicks
abrufbar sind. Hierzu ist der virtuelle 3D-
Clubrundgang optimal. Je mehr der Kunde
von Vornherein Uber den Club und von den



Vorteilen wei3, desto besser. Das erspart
auch einige Fragen im Beratungsgesprach.

Die clubeigene App ist wohl der groBte
JArbeitabnehmer® beim Konzept des
,Club.20-20“. Bei Eingabe des Studios
Uber google gelangt man schnell zum
Appstore und kann sofort einen virtuellen
Rundgang machen. Hier wird der Kunde
nicht von einem Vertreter oder Verkaufer
von Station A bis zu Station Z herumge-
flhrt und jede einzelne Leistung prasen-
tiert — durch die App kann er sich selbst
in Eigenregie flhren und entscheidet
selbst, was ihn im Club interessiert und
was er lieber links liegen lasst. In einem
herkdmmlichen Rundgang hat der Kunde
oft nicht die Chance, sich genau das he-
rauszupicken, was ihm geféllt. Den Be-
treuern geht es in erster Linie némlich da-
rum, dem Kunden einen Gesamtuberblick
zu verschaffen, ganz nach dem Motto:
»Schau mal, das alles haben wir hier un-
ter einem Dach und das darfst Du alles
nutzen!“ SchlieBt ein Kunde seinen Mit-
gliedsvertrag online ab, hat er immer
noch 2 Wochen volles Rucktrittsrecht oh-
ne die Angabe von Grlinden. Das schlieBt
die Gefahr von einem Uberrumpelten
Kaufverhalten aus und bietet zusétzliche
Sicherheit.

Anhand ihres ,Prototypen” MyGym active
sehen Siggi Manz und Christian Horl ihre
Aufgabe darin, weitere Clubs fur die Um-
stellung in ein ,Digitales Regiment* zu be-
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geistern und den Workflow insgesamt zu
optimieren. Dabei geht es nicht allein nur
um Personaleinsparung. Denn wo fir Men-
schen gearbeitet wird, dort werden weiter-
hin auch Menschen bendtigt — so viel Flexi-
bilitdt wird das noch so gut durchdachte
Computersystem nicht bieten wie ein
Mensch aus Fleisch und Blut, der sich ei-
nes Problems annimmt, Lésungsvorschla-
ge entwickelt und dabei die nétige Empa-
thie zeigt. Da ist das Szenario, wie es in vie-
len Science-Fiction Filmen mit kinstlicher
Intelligenz vorgelebt wird, noch weit ent-
fernt. Aber es wird auch in Zukunft darum
gehen, ein in sich bewéhrtes und durch-
dachtes Konzept als einen festen Arbeits-

Das MyGym active legt Wert auf
helle, saubere Trainingsflachen
und eine zum Training motivie-
rende Atmosphére

prozess zu definieren, welcher auch von
Laien schnell und einfach adaptiert werden
kann und wo auch die Relation zwischen
Arbeitsaufwand und Effizienz stimmt. Die
Faszination, neue Wege zu gehen und da-
mit sein Geld zu verdienen, bleibt unge-
bremst.

,Die Entwicklung geht in allen Bereichen
weiter und wir sind Uberzeugt, schon heute
Ldsungen fur die Zukunft gefunden zu ha-
ben, nicht nur fir den Standort Bochum®,
so Siggi Manz. ,Jeder interessierte Clubbe-
treiber ist herzlich eingeladen, sich die Lo-
sungen vor Ort anzuschauen und im ,Live-
Betrieb” zu testen!*

Happy Systems GmbH

Am Leinwedel 6

74889 Sinsheim

Tel.: + 49 (0) 7261 94 88-00
Fax: + 49 (0) 7261 94 88-20
E-Mail: info@hector.de
www.hector.de




