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Clubbetreiber

Kooperieren ist intelligent und macht stirker

Studiobetreiber mussen sich téglich komplexen Herausforderungen stellen. Sie agieren als Einzel-
kampfer und haben das Wettbewerbsprinzip verinnarlicht. Doch ist dieses Denken in unserer heutigen
schnelllebigen, vernetzten Zeit nicht langst Uberholt?

er Hochspringer Dick Fosbury
kam trotz hohen Trainingsauf-
wands mit den géngigen Sprung-
techniken nicht weiter. Anstatt immer
wieder den gleichen Bewegunesablauf
zu trainieren, wagte er etwas Neues. Und
hatte Erfolg,

Der ,Fosbury Flop*

Man schreibt das lahr 1968, als der ame-
rikanische Athlet Dick Fosbury den
Hochsprung revolutioniert. Er springt
mit dem Ricken zur Latte — wie noch
keiner vor ihm. Als er mit diesem Stil bei
den Qlympischen Spielen antritt, lacht
die Konkurrenz iiber den gewShnungs-
bediirftigen Bewegungsablauf Um dann
zu erleben, wie sich Fosbury die Gold-
medaille holt,

Unser heutiges Wirtschaftsdenken
beruht auf einem veralteten Erfolgsmo-
dell: dem Wettbewerb, Die Idee ist, dass
Unternehmen gegeneinander um Kun-
den kampfen. Diese Art zu denken, be-
schrinkt den Erfolg im komplexen Wirt-
schaltsgeschehen wie eine veraltete
Sprungtechnik. Mit einem Paradigmen-
wechsel hat Dick Fosbury villig neue
Erfolgsrdaume fir sich und andere eroff-
net. Wir stehen gerade vor einem dhnli-
chen Paradigmenwechsel, namlich der
Verschiebung von Kankurrenz zu Koope-
ration. Wer sich in der Fitnessbranche
darauf einldsst, wird am Markt erfole-
reich sein, Wer als Studio oder Club
meint, er sei auch weiterhin als Einzel-
kdmpfer am besten aufgestellt, bleibt
auf der Strecke.

Kooperationspotenzial
vielfaltig nutzen

Was bringen Kooperationen? Sind wir
allein nicht flexibler und unabhingiger?
Méglicherweise. Aber eben auch kaum
mehr in der Lage oder schnell genug, die
kamplexen Herausforderungen zu [Hsen
Die Pluspunkte der Zusammenarbeit lie-
gen auf der Hand: Gemeinsam kénnen
wir Bynergien nutzen, Ressourcen scho-

nen, Expertenwissen vernetzen und so
weiter kammen als allein. Gemeinsam
sind wir schnell, intelligent und innova-
tiv—also auch marktfahiger

Die Fitnessbranche hat unzdhlige
Méglichkeiten, ihr Kooperationspoten-
zial sinnvoll und erfolgstiftend zu nutzen
— und s0 auch Zusatzerldse zu erzielen
Die wichtigsten Méglichkeiten sind:




1. Kooperationen mit anderen Branchen

Statt zu liberlegen, wie andere lhnen

nutzen kiinnen, ist eine viel bessere Fra-

ae: Was haben Sie mbglichen Koopera-
tionspartnermn zu bieten? Beispiele:

m Fitnessraume sind in Hotels entweder
nicht vorhanden oder verdienen die-
sen Namen nicht, Und doch machten
gerade Geschiftsreisende threr Trai-
ningsroutine nachgehen und wihlen
eine Unterkunft oft wegen dieses An-
gebats aus. Warum bieten Fitnessstu-
dios Hotels nicht an, ihre Gaste zum
Pauschalpreis tageweise bei ihnen
trainieren zu lassen?

m Gesundheitsmanagement” ist heute
fir Unternehmen ein wichtiges The-
ma, wenn es darum geht, Mitarbeiter
fit zu halten und zu binden Auch
wenn es im Unternehmen einen Ge-
sundheitsbeauftragten gibt, braucht
dieser erfahrene Partner, die ihm hel-
fen, die Angebote zu realisieren und
vielleicht sogar zu individualisieren.
Eine weitere Uberlegung ist: Welche
Kooperationspartner kommen infra-
ze, die lhre Attraktivitédt erhéhen?
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Ein drztlicher Eingangscheck im Stu-
dio far Neumitglieder ermdglicht ein
speziell auf die Risikofaktoren der ein-
zelnen Person zugeschnittenes Trai-
ningsprogramm

Ein Massage- oder Therapieangebot
ermaglicht es den Kunden, Sport, Ent-
spannung und Heilung zu verbinden.
Ein Bécker, Bioladen oder Imbiss ver-
kauft bei thnen Snacks, die den Fit-
ness- und Gesundheitsaspekt unter-
streichen.

Entwickeln Sie ein Kundenbindungs-
programm und ermdglichen Sie Res-
taurants, Sportgeschaften oder ande-
ren Anbietern in der Nihe, Werbung
fiir sich zu betreiben, indem sie threr
Einrichtung Pradmien in Form von Gut-
scheinen beisteuern.

Oder wie wire es mit einer Marketing
kooperation? Unternehmen schliefen
sich zusammen, um eine gemeinsame
Marketingmafnahme zu starten Das
reduziert die individuellen Kosten bei
Printwerbung oder sorgt fir mehr
Reichweite bei einer gemeinsamen
Social-Media-Aktion.
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2. Kooperationen innerhalb der Branche

Haben Sie schon einmal Folgendes be-

dacht, Wie kinnen Sie vorhandene Res-

sourcen gemeinsam mit anderen Stu-
dios besser nutzen?

® Kann der regelmafige Austausch von
Gerdten untereinander den Kunden
mehr Abwechslung bieten und die At- .
traktivitit erhdhen?

= Eine Fitnesskette mit Studios tiber-
wiegend in Norddeutschland koope- l
riert mit einer Fitnesskette in Siid-
deutschland. Die Mitglieder dirfen
zukiinftig in allen Studios trainieren,
sodass sie auch fit bleiben kénnen,
wenn sie auf Reisen sind. Beide Unter-
nehmen bieten ihren Kunden einen
gréferen Nutzen, milssen sich aber
keine Sorgen machen, Kunden an das
andere Unternehmen zu verlieren,

m Microstudios, die sich auf eine Sport-
art konzentrieren, laden ihre Kunden
gegenseitig ein, Die Mitglieder des
CrossFit-Studios erhalten kostenlose
Yogasitzungen und die Mitglieder des
Yogastudios erhalten kostenlose
CrossFit-Kurse.

www.megafitness.shop

CUSTOMIZED
YOUR GYM!

Ob Boutigue-Studio oder Fitness-Kette - mit
unseren Produkten setzen Sie Ihren Marken-
auftritt optimal in Szene. Individualisieren Sie
Ihr Studio und schaffen Sie mehr Abgrenzung
zum Wetthewerh.
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Erfolgsparinerschaften fir
Studioinhaber

Wir alle erleben gerade bewegte Zeiten,
Wochenlang waren Studios zwangswei-
se geschlossen. Homeoffice, Home-
schooling und tdglich unzihlige neue
Informationen. Antrage ausfillen, Steu-
erstundung beantragen oder Liguidi-
tatsplan aufstellen. Den Kontakt zu Mit-
arbeitern und Kunden halten, cbwahl
man weip, dass diese serade auch alle
mit den Umstinden zu kdmpfen haben
Kein Wunder, wenn man den Fokus ver-
liert. Dabei gibt es unzdhlige Dinge, die
jetzt konzentriert erledigt werden miis-
sen, Aber welche Aulgabe konkret anpa-
cken und wie sle in dem Chaos zu Ende
fihren? Mir persénlich hat in dieser Zeit
immer wieder ein Gedanke geholfen: Wir
sind nicht allein, auch wenn wir getrennt
arbeiten miissen!

Kennen Sie Erfolgspartnerschaften?
Und wussten Sie, dass diese die Produk-
tivitdt und Zielerreichungsgquote auf 95
Prozent erhéhen? Denn wenn wir uns
einem anderen gegeniiber verpflichten,
etwas zu tun, ist es viel wahrscheinli-

Jetzt gilt es, andere Wege zu gehen und
die Erfolgstreiber fiir Kooperationen zu
nutzen:
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Warum weiter an eingefanrenen Mustem fasthaften und alles so machen wie bisher? Es ist an
der Zelt, andare Wege zu gehen und eigens Spurern zu hinterlassen

cher, dass wir es tatsachlich tun. Beim
Sport hilft es, sich zu verabreden. Man
freut sich auf seine Freunde im Fitness-
studio. Wenn wir selbst die einzige Per-
son sind, vor der wir es begriinden miis-
sen, ist es verfuhrerisch, eine Trai-
ningseinheit ausfallen zu lassen. Dabei
setzt nichts so viel Energie frei wie eine
erledigte Aufgabe — ob es nun die Sport-
einheit oder der Mitarbeiterplan fiir den
nichsten Monat ist

Wer kommt infrage?

Man muss sich weder bereits besonders
gut kennen noch braucht man den glei-
chen fachlichen Hintergrund, Zu enge
Freundschaft oder gareine Bezichung ist
sogar eher hinderlich, weil dann nicht

Was halt uns davon ab, zusam-
menzuarbeiten und als Unterneh-
men zu kooperieren?

= Gemeinsamkeit
Indem wir den Fokus immer wieder darauf len-
ken, dass wir gemeinsam weiter kommen als
allein. Verbunden mit der Bereitschaft, auch
mal auf einen schnellen individuellen Gewinn
zu verzichten, um langfristig gemeinsam mehr
Zu gewinnen,

Wertschétzung

Positiv anerkennen, dass wir von anderen
Expertisen, Vorgehensweisen und Unter-
nehmenskulturen profitieren kénnen. Wohl
wissend, dass es immer wieder auch eine
neue Herausforderung ist, mit Andersartigkeit
umzugehen.

Vertrauen

Das Zauberwaort heiBt Vorschussvertrauen.
Nur wenn wir davon ausgehen, dass die an-
deren Beteiligten sich selbstverstandlich auch
kooperationsfordernd verhalten werden, sind
wir bereit, alles zu geben. Nur dann kann aus
gins und eins drei oder noch viel mehr werden.

Offenheit

Innovation findet nicht im Elfenbeinturm des
Experten statt. Sie entsteht, wenn verschiede-
ne Disziplinen zusammenkommen und Wissen
geteilt wird. Dies ist kein Verlust, sondemn eine
Investition in Ihren eigenen Erkenntnisgewinn.

Neben dem tief verinnerlichten Wettbe-
werbsprinzip halten uns drei B-Faktoren
davon ab, aktiv zu kooperieren:

= Zu bequem
WerweiB, ob sich das Uberhaupt
lohnt?" Je besser Sie sich vorbereiten,
desta hdher ist die Wahrscheinlichkeit,
dass es klappt. Uberlegen Sie sich,
was Sie zu bieten haben und wie das
einem moglichen Kooperationspartner
nutzen kann. Bauen Sie lnre Argumen-
tation darauf auf.

Zu beschaftigt

~Kooperieren? Klar wére das super,
aber uns steht die Arbeit eh bis hier
oben. Wir machen das, wenn wir

mal Zeit haben.” In einer sich verédn-
dernden Umwelt immer dasselbe zu
tun, verringert die Erfolgsaussichten.
Nehmen Sie sich die Zeit, etwas Neues
auszuprobieren,

Zu blaudugig

«Das ist sicher nur so eine Welle. Die
geht auch wieder vorbei. Das Kon-
kurrenzdenken hat uns bis hierhin
gebracht - und wird uns sicher auch
weitertragen.”

mehr so zielorientiert kommuniziert
wird. Oft ist es sogar bereichernd, wenn
die Erfolgspartner vom Typ und Hinter-
grund her unterschiedlich sind. Haben
Sie jermanden im Auge? Dann ergreifen
Sie doch die Initiative! Eine Erkldrung,
warum genau es geht, und die Frage, ob
die Person Interesse hat, es auszupro-
bieren, hat schon viele Erfolgspartner
zusammengefiihrl

Wie lduft es ab?
Erfolgspartnergespriache sollten zuver-
lassig in regelmafigen Abstinden ge-
[tihrt werden. Wéchentlich 30 Minuten
zu einer festen Uhrzeit oder bel tdgli-
chem Rhythmus 1015 Minuten reichen
aus. Folgender Ablaul bietet sich hierfir
an; A berichtet, was er seit dem letzten
Gesprach umgesetzt hat und wie es ge-
laufen ist. Wenn er Feedback oder Ideen
braucht, bittel er darum. B fragt nach
und erinnert gegebenenfalls an Verein-
barungen, Dann definiert A welche
Schritte er bis zum néchsten Gespréch
unternehmen wird. Danach folgt B mit
demselben Ablauf.

Fazit
Wer in der heutigen schnellen und ver-
netzten Welt erfolgreich sein will, muss
—wie Dick Fosbury— umdenken und um-
lernen. Galt friher das Motto: ,So viel
Konkurrenz wie méglich und so wenig
Kooperation wie nétigl”, heift es jetzt:
Soviel Kooperation wie maglich und so
wenig Konkurrenz wie niitig!”

Uinks Stahl

Ulrike Stahl ist Speakerin, Auto-
rin und Expertin fiir Zusammen-
arbeit und das neue WIR im Busi-
ness. Sie moderiert Zukunfts-Ca-
fes sowie Meetings mit Liberating
Structures und gibt Antworten,
die wirken. Ihr Buch ,50 geht WIRTSCHAFT!
Kooperativ. Kollaborativ. Kokreativ." (2017}
ist laut Handelsblatt eines der besten Wirt-
schaftsbiicher, www.ulrike-stahl.com
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