
ge Unternehmensinformationen an
den Berater. Hierzu gehören z.B.
Erfolgs rechnungen, Gewinn er mitt -
lungen, Summen- und Salden listen,
eine Be schrei bung des Studios inkl.
Bildern, eine Geräteliste, die Übersicht
der Mit bewerber, eine Preis liste, Wer -
beflyer und Kurspläne so wie der Miet -
vertrag und ein Lage plan.

Der Berater macht sich auf Basis dieser
Informationen einen ersten Ein druck
über die Un ter nehmens si tu ation. Da -
nach vereinbaren die Un ternehmer 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 Unter nehmen
die Baugegebenheiten, den Ge  räte zu -
stand, Solarien, den Trai nings- und
The  kenbereich und die Um klei den. Au -
ßerdem betrachtet er die Park platz -
situationen, die Außen anlage und ein-
zelne Aspekte wie die Sau berkeit der
Einrichtung. 

Danach er läutern Frau Pauli und Herr
Fritz ihm persönlich ihre Unter nehmens -
 si tu ation. Sie er klären ihre be reits ge tä -
tig ten Maß nahmen und die ent stande-
nen Schwie rig keiten. Danach diskutie-
ren die Drei über Möglichkeiten und
Unter nehmens auf fälligkeiten. Am En -
de des Studio be suches gibt der Be r a  ter
eine erste Zu sammen fassung über so -
fortige Auf fällig  keiten im Un ter -
nehmen.

Der Berater analysiert nun in seinem
Büro die Unternehmenssituation ganz
genau, führt eine Marktanalyse durch
und erstellt ein Unternehmenskonzept
auf Basis der gewonnenen Kenntnisse.
Der Berater stellt in seinem Bericht für
das Studio „Get Strong“ heraus, dass
das Mitgliederpotenzial im Ein zugs -
gebiet nahezu ausgeschöpft ist und
das Studio nur durch eine eindeutig
klare Positionierung seine Existenz
sichern kann. 

Zur Erreichung dieser Unique Selling
Position ist eine Um strukturierung des
Angebotes nö tig. Die Unternehmer
sollen nicht mehr von allem ein biss -
chen anbieten, sondern eine klare Linie
in Bezug auf die Unter nehmens aus -
richtung einführen. 

Betriebsberatung 
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Das Studio „Get Strong“ befindet sich
in einer Stadt mit ca. 250.000 Ein -
wohnern. Es ist be reits seit 10 Jahren
am Markt und  hat sich dort als An bieter
im Fit nesstraining etabliert. Die Ge -
schäfts führer Frau Pauli und Herr Fritz
haben erkannt, dass ihr Un ternehmen
unter Liquiditäts pro ble men leidet und
auch die Fluk tu a tions quote zunehmend
steigt. Nach dem sie sich die Situation
ratlos einige Monate angeschaut haben,
suchen die beiden nun eine professio-
nelle Be ratung zur Ver besserung der
wirt schaft lichen Si tu ation des Stu dios.
Ihre Suche starten sie im Internet, in
Branchenmagazinen und beim DSSV
e.V.

Fazit: 
Ein externer Berater sollte das Un ter -
nehmen objektiv begutachten. 
Er erkennt die spezifischen Be sonder -
heiten sowie Probleme und stellt

schließ  lich Handlungsmaßnahmen für
die Unternehmer bereit. Frau Pauli und
Herr Fritz entscheiden sich für den Be -
rater einer Unternehmensberatung, die
sich speziell auf die Branche speziali-
siert hat und deren Berater schon lang -
jährige Erfahrungen im Fitness bereich
gesammelt haben. Dieser As pekt ist
den beiden besonders wichtig, da ein
Berater sich mit den spezifischen Bran -
chen eigenschaften und den generellen
Schwierig keiten der Un ter nehmen gut
auskennen sollte. 

Zuerst bekommen die Unternehmer
ein Angebot der Be ratungs ge sell -
schaft zur Betriebsanalyse. Diese bein-
haltet eine Konzepterstellung mit
Maß nahmen zur Verbesserung der
Un ter nehmens situation inklusive zwei
Orts ter minen. 
Frau Pauli und Herr Fritz bestätigen
den Auftrag und senden zunächst eini-



Zunächst werden in dem Konzept
Maßnahmen bezüglich des Mar -
ketings erarbeitet. Dieses muss pro-
fessioneller und gezielter gestaltet
und mit einem höheren Budget an -
gesetzt werden. 

Des Weiteren sollen der In ter -
netauftritt und das Logo der Firma
überarbeitet werden. Frau Pauli
und Herr Fritz sollten auch über die
Präsenz bei öffentlichen Ver an -
staltungen nachdenken. Die inter-
nen und externen Mar keting  aktio -
nen für das kommende Jahr müs-
sen eindeutig auf die Ziel gruppen
ausgerichtet und im Vo raus geplant
werden. 

Außerdem legt der Berater den Un -
ternehmern Maßnahmen für den
Aus stattungs be reich und eine Neu -
 ord nung der Preisstruktur vor.
Zusätzlich sollen im Verwaltungs-
und Per sonal be reich einige Ände -
rungen durchgeführt werden, um
das Studio als professionellen Trai -
nings anbieter auf dem Markt zu
prä  sentieren.

Frau Pauli und Herr Fritz haben jetzt
ein genaues Konzept mit der Ana -
lyse ihrer Unternehmens si tu a tion
und konkreten Hand lungs vor schlä -
gen in den notwendigen Be reichen.
Mit diesem Hand buch gehen sie
nun optimistisch an die Um struk tu -
rierung ihres Un ter neh mens heran.
Sie sind sich schon jetzt sicher, dass
sie aufgrund mangelnder Ob jek ti vi -
tät diese Schwach stellen in ihrem
Studio nicht er kannt hätten. Und
auch die empfohlenen Maß nahmen
sind ihnen zum Teil „einfach nicht
eingefallen“! Es war also eine gute
Ent scheidung, den Berater zu beauf-
tragen.

Wichtig:
Der Berater bietet den beiden Un -
ter nehmern zusätzlich an, einen
Nach   besuch nach etwa 6 bis 8 Wo -
chen durchzuführen, um die Um -
setzung der einzelnen Schritte ob -
jektiv zu begleiten.


