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Betriebsheratung
im Studio 5.

Sabrina Happe / Roland Finke

Das Studio , Get Strong” befindet sich
in einer Stadt mit ca. 250.000 Ein-
wohnern. Es ist bereits seit 10 Jahren
am Markt und hat sich dort als Anbieter
im Fitnesstraining etabliert. Die Ge-
schaftsfihrer Frau Pauli und Herr Fritz
haben erkannt, dass ihr Unternehmen
unter Ligquiditatsproblemen leidet und
auch die Fluktuationsquote zunehmend
steigt. Nachdem sie sich die Situation
ratlos einige Monate angeschaut haben,
suchen die beiden nun eine professio-
nelle Beratung zur Verbesserung der
wirtschaftlichen Situation des Studios.
lhre Suche starten sie im Internet, in
Branchenmagazinen und beim DSSV
e.V.

Fazit:

Ein externer Berater sollte das Unter-
nehmen objektiv begutachten.

Er erkennt die spezifischen Besonder-
heiten sowie Probleme und stellt

schlieBlich HandlungsmaBnahmen fir
die Unternehmer bereit. Frau Pauli und
Herr Fritz entscheiden sich fur den Be-
rater einer Unternehmensberatung, die
sich speziell auf die Branche speziali-
siert hat und deren Berater schon lang-
jahrige Erfahrungen im Fitnessbereich
gesammelt haben. Dieser Aspekt ist
den beiden besonders wichtig, da ein
Berater sich mit den spezifischen Bran-
cheneigenschaften und den generellen
Schwierigkeiten der Unternehmen gut
auskennen sollte.

Zuerst bekommen die Unternehmer
ein Angebot der Beratungsgesell-
schaft zur Betriebsanalyse. Diese bein-
haltet eine Konzepterstellung mit
MaBnahmen zur Verbesserung der
Unternehmenssituation inklusive zwei
Ortsterminen.

Frau Pauli und Herr Fritz bestatigen
den Auftrag und senden zunéachst eini-

ge Unternehmensinformationen an
den Berater. Hierzu gehoren z.B.
Erfolgsrechnungen, Gewinnermitt-
lungen, Summen- und Saldenlisten,
eine Beschreibung des Studios inkl.
Bildern, eine Gerételiste, die Ubersicht
der Mitbewerber, eine Preisliste, Wer-
beflyer und Kurspléane sowie der Miet-
vertrag und ein Lageplan.

Der Berater macht sich auf Basis dieser
Informationen einen ersten Eindruck
Uber die Unternehmenssituation. Da-
nach vereinbaren die Unternehmer mit
dem Berater einen Termin vor Ort. Bei
dem Treffen schaut sich der Berater das
Studio sowie dessen Mitbewerber ge-
nau an. Er betrachtet im Unternehmen
die Baugegebenheiten, den Geratezu-
stand, Solarien, den Trainings- und
Thekenbereich und die Umkleiden. Au-
Berdem betrachtet er die Parkplatz-
situationen, die AuBenanlage und ein-
zelne Aspekte wie die Sauberkeit der
Einrichtung.

Danach erldutern Frau Pauli und Herr
Fritz ihm personlich ihre Unternehmens-
situation. Sie erklaren ihre bereits geta-
tigten MaBnahmen und die entstande-
nen Schwierigkeiten. Danach diskutie-
ren die Drei Uber Moglichkeiten und
Unternehmensauffalligkeiten. Am En-
de des Studiobesuches gibt der Berater
eine erste Zusammenfassung Uber so-
fortige Auffalligkeiten im Unter-
nehmen.

Der Berater analysiert nun in seinem
Buro die Unternehmenssituation ganz
genau, fuhrt eine Marktanalyse durch
und erstellt ein Unternehmenskonzept
auf Basis der gewonnenen Kenntnisse.
Der Berater stellt in seinem Bericht fur
das Studio ,Get Strong” heraus, dass
das Mitgliederpotenzial im Einzugs-
gebiet nahezu ausgeschopft ist und
das Studio nur durch eine eindeutig
klare Positionierung seine Existenz
sichern kann.

Zur Erreichung dieser Unique Selling
Position ist eine Umstrukturierung des
Angebotes noétig. Die Unternehmer
sollen nicht mehr von allem ein biss-
chen anbieten, sondern eine klare Linie
in Bezug auf die Unternehmensaus-
richtung einfthren.
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Zunachst werden in dem Konzept
MaBnahmen bezlglich des Mar-
ketings erarbeitet. Dieses muss pro-
fessioneller und gezielter gestaltet
und mit einem héheren Budget an-
gesetzt werden.

Des Weiteren sollen der Inter-
netauftritt und das Logo der Firma
Uberarbeitet werden. Frau Pauli
und Herr Fritz sollten auch Uber die
Prasenz bei offentlichen Veran-
staltungen nachdenken. Die inter-
nen und externen Marketingaktio-
nen fur das kommende Jahr mus-
sen eindeutig auf die Zielgruppen
ausgerichtet und im Voraus geplant
werden.

AuBerdem legt der Berater den Un- Fuhrendes |nstitut fur die | Sterma"-

ternehmern MaBnahmen fur den [ Pt Fit il
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und Personalbereich einige Ande- “Exclhisiv™ d Sterhe
rungen durchgeftihrt werden, um
das Studio als professionellen Trai-
ningsanbieter auf dem Markt zu
prasentieren.

“Premium” 3 Eterne

Frau Pauli und Herr Fritz haben jetzt
ein genaues Konzept mit der Ana-
lyse ihrer Unternehmenssituation
und konkreten Handlungsvorschla-
gen in den notwendigen Bereichen.

Mit diesem Handbuch gehen sie Ww unterstutzen [+ |tg||ed.er- e gy innung
nun optimistisch an die Umstruktu- Sie hel: erfolgreich plansn
rierung ihres Unternehmens heran.
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Der Berater bietet den beiden Un- I itarbeiterschulurg Werkauf, Telefor-harketing,
ternehmern zusatzlich an, einen . ;
Nachbesuch nach etwa 6 bis 8 Wo- Sa ES-MEFEQE rieznt Dienstleist Lng

chen durchzufihren, um die Um-
setzung der einzelnen Schritte ob-
jektiv zu begleiten.
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