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In Deutschland trainieren circa 
12 Prozent der Bevölkerung 
in einem Fitnessstudio. Wenn 
dementsprechend 88 Prozent 
nicht im Fitnessclub trainieren, 
müssen wir uns die Frage stel-
len: warum?
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Gekommen,  
um zu bleiben 
 Nichts bindet Kunden  
 stärker als messbarer Erfolg

und vor allen Dingen ihre Leistungsfä-
higkeit abgestimmt ist und nicht gleich 
nach wenigen Trainingseinheiten in 
Überforderung endet. Darüber hinaus 
motiviert eine messbare Dokumentation 
des Trainingserfolgs den Trainierenden 
zum Bleiben.  

Durch Diagnostik im Studio 
ankommen und bleiben
Ist die erste Hürde für den Interessenten 
genommen und die Mitgliedschaft abge-
schlossen, ist es erstrebenswert, das 
neue Mitglied von Anfang an darin zu 
bestärken, die richtige Entscheidung ge-
troffen zu haben. Wie könnte diese ent-
gegengebrachte Aufmerksamkeit vom 
Kunden intensiver erlebt werden, als 
dass bei den ersten Terminen mit den 
Trainern eine ausführliche Anamnese 
und Diagnostik erfolgt und auf Grundla-
ge der körperlichen Voraussetzungen ein 
individuelles Trainingsprogramm er-
stellt wird. Diese apparative Diagnostik 
ist insbesondere dann dringend erfor-
derlich, wenn es sich um metabolische, 
auf den Stoffwechsel bezogene Ziele des 
Mitglieds handelt. 

Denn hierbei kann man dem Kunden 
die Effektivität der Sauerstoffgewinnung 
und die Gesundheit der Zellen nicht un-
bedingt von außen ansehen. In Bezug 
auf die Energiebereitstellung kann man 
ohne Messung nicht erkennen, zu wel-
chen Anteilen das Mitglied Fett und Zu-
cker verstoffwechselt. Das kann schnell 
und einfach durch eine Atemgasmes-
sung festgestellt werden und dient als 
Basis für die Trainingsplanerstellung vor 
allem dann, wenn es um Gewichtsma-
nagement geht. Gleichzeitig dient diese 
erste Messung als Status quo, der als 
Vergleichswert für weitere Folgemessun-
gen dient. Gesundheitsmessungen ge-

Die Bestrebungen der Neukun-
dengewinnung der Betreiber von 
Anlagen sind immens und es ist 

ein erhebliches wirtschaftliches Budget 
notwendig, um die bestehenden Mit-
gliederzahlen halten zu können. Eine 
Senkung der Fluktuation und das damit 
verbundene Mitglieder- und Umsatz-
wachstum in dem schwierigen Markt, 
der durch steigende Ansprüche der Kun-
den und eine immer komplexere Mitbe-
werbersituation gekennzeichnet ist, ist 
ein immer wichtigerer Faktor zur Bewah-
rung der finanziellen Handlungsfähig-
keit. Das wirtschaftliche Potenzial der 
Senkung der Fluktuationsraten wird be-
sonders deutlich, wenn man sich vor Au-
gen führt, wie hoch die Kosten für die 
Neukundenakquise durch Marketingauf-
wendungen und den erheblichen perso-
nellen Aufwand für Beratungsgespräche, 
Geräteeinweisungen und Verwaltungs-
tätigkeiten sind.

Von Neukunden und  
Stammkunden
Insbesondere bei Neukunden ist die 
Drop-out-Quote in den ersten Wochen 
und Monaten besonders hoch, weil es 
ihnen an Selbstkontrolle, Motivation 
und vielleicht auch am Spaß an der Be-
wegung fehlt. Das bedeutet, dass sie 
zwar ihre Mitgliedschaft im Rahmen der 
vereinbarten Laufzeit „absitzen“, aber 
die geistige Kündigung bereits längst 
vollzogen ist. 

Da eine dauerhafte Mitgliederbin-
dung erst nach einer gewissen Zeit ent-
steht, bedarf es eines durchdachten 
Konzepts. Neue Mitglieder benötigen 
mehr Aufmerksamkeit, da sie sich erst 
im Gerätepark zurechtfinden müssen, 
und sie brauchen einen entsprechenden 
Einstieg ins Training, der auf ihre Ziele 
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und 2 im zeitlichen Abstand von zwei 
Monaten war die Fettverbrennung zwi-
schen 20 und 50 Prozent und damit nicht 
besonders gut. Durch eine weiterführen-
de Ernährungsberatung und die Motiva-
tion durch die Messung und den Trainer 
veränderte sich das Ergebnis danach er-
heblich zum Positiven: Es zeigte sich ei-
ne deutliche Fettverbrennung, die auch 
im Jahresverlauf weiter hochgehalten 
werden konnte. Die Ernährungsverände-
rung und das Training forcierten auch 
einen deutlichen Gewichtsverlust (Ab-
bildung 2).         

Die positive Entwicklung der Mess-
daten in Kombination mit den Trainer-
terminen im Rahmen des Betreuungs-
konzepts binden den Kunden automa-
tisch an den Club und machen ihn zu 
einem zufriedenen Kunden – und zufrie-
dene Kunden bringen neue Kunden!

Zusammenfassung
Der Einsatz von Testing-Tools im Studio 
bietet allen Beteiligten einen hohen 
Nutzen. Die Mitglieder fühlen sich durch 
die apparative Diagnostik gut betreut, 
da ihnen der Status quo aufgezeigt wird 
und gegebenenfalls die Ursachen für die 
Probleme erkannt werden. Weiterfüh-
rend kann die Entwicklung der Situation 
überprüft und dokumentiert werden, 
was zum „Dranbleiben“ motiviert.

Carsten Stockinger 

Kundenbindung durch 
Testing-Tools
Jedem Neukunden ist klar, dass die Ar-
beit an der Gesundheit bzw. am eigenen 
Körper – sei es am Körpergewicht oder 
am Aufbau von Muskulatur oder an der 
Ausdauer – eine gewisse Zeit in An-
spruch nimmt, bis man das endgültige 
Ziel erreicht hat. Konkret kann das be-
deuten, 20 oder 30 Kilogramm Gewicht 
zu verlieren – das ist ein Vorhaben, das 
ein regelmäßiges Training von einem 
Jahr oder länger verlangt. 

Die wiederkehrende Diagnostik in ei-
nem bestimmten Zeitraum stellt somit 
ein kleines Zwischenziel dar und ermög-
licht es dem Trainer, seinem Klienten 
den persönlichen Fortschritt aufzuzei-
gen und ihn natürlich zu motivieren, den 
nächsten Schritt gemeinsam zu gehen.

Best Practice
Folgendes Beispiel soll das beschriebe-
ne Vorgehen beschreiben: Bei dem Trai-
nierenden handelt es sich um einen 
43-jährigen Apotheker, der durch die 
Mitgliedschaft im Fitnessstudio Gewicht 
verlieren wollte. Im Abstand von zwei 
Monaten wurde eine Sauerstoffmessung 
sowie eine BIA-Körperanalyse durchge-
führt. Exemplarisch sind der Verlauf der 
Fettverbrennung und der des Körperge-
wichts dargestellt.

Sein Ausgangsgewicht waren 94 kg 
bei einer Körpergröße von 1,79 m; sein 
Zielgewicht: 80 kg. Trainingsstart war der 
2.10.2018 (Messung 1). Die Abschluss-
messung fand ein Jahr später am 
8.10.2019 (Messung 6) statt.

Abbildung 1 zeigt die prozentuale 
Fettverbrennung bei einer Ruhestoff-
wechselmessung. Bei den Messungen 1 

winnen noch mehr an Wert, wenn sie 
nicht nur zum Einstieg in das Training 
erhoben werden, sondern in definierten 
Intervallen wiederkehren, um dem Mit-
glied die Veränderungen aufzuzeigen, 
die das Training bewirkt haben. 

Dieser Steuerungs- und Regelungs-
prozess ist Grundlage jedes fundierten 
Handelns in allen Bereichen, in denen 
es darum geht, einen Zustand durch ei-
nen Test und eine Diagnose zu ermit-
teln, Maßnahmen einzuleiten und zu ei-
nem späteren Zeitpunkt wiederum zu 
überprüfen, was sich verändert hat. Was 
in den Bereichen der Medizin und auch 
der Technik Standard ist, hält immer 
mehr Einzug in qualitätsorientierte Stu-
dios, die Wert auf eine umfangreiche Be-
treuung und Kundenbindung legen.

Carsten Stockinger ist Dipl.- 
Sportwissenschaftler (Univ.) und 
als operativer Leiter des Stoff-
wechselspezialisten e-scan tätig.

Infos: www.escan-test.deDer Einsatz von Testing-Tools im Studio bie-
tet allen Beteiligten einen hohen Nutzen

Abbildung 1:  
Prozentuale Fettver
brennung

Abbildung 2:  
Gewichtsverlust


