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Potenzial Microstudios
zierung zustimmen. Dies kann bei dem 
zurzeit niedrigen Zinsniveau durchaus 
sinnvoll und rechenbar sein.

Bevor das Kapital verplant wird, soll-
te der zukünftige EMS-Microstudiobe-
treiber einen geeigneten Standort ge-
funden haben. Hier bietet sich eine 
1-B-Lage auf Parterreebene an. Wichtig 
sind Parkplätze sowie eine gute Sicht-
barkeit vom Auto- und Fussgängerver-
kehr. Ob die Schaufester sehr gross und 
die Trainingsfläche einsehbar ist oder 
sein sollte, hängt meiner Erfahrung nach 
stark von der Gemeindegrösse und der 
Stadt ab, in der das EMS-Microstudio 
eröffnet werden soll.

Natürlich sollte auch die EMS-Markt-
situation vor Ort überprüft werden. Wie 
viele EMS-Anbieter sind schon vor Ort? 
Wie stark treten sie am Markt auf? Ich 
empfehle, hier aber nicht zu defensiv zu 
verfahren. Aufgrund des Wachstumspo-
tenzials für EMS-Microstudios gilt der 
Grundsatz: Konkurrenz belebt das Ge-
schäft. Es ist immer noch so, dass nur 
ein geringer Anteil von an Fitness und 
Gesundheit Interessierten das EMS-Trai-
ning wahrgenommen und ausprobiert 

Der EMS-Markt hat in den vergange-
nen Jahren (seit 2007) eine beachtliche 
Entwicklung genommen. Doch in der 
Schweiz gibt es immer noch ganze Regio-
nen, die nicht vom EMS-Markt erschlossen 
sind. Für Existenzgründer ist vor allem das 
Businessmodell „Microstudio“ interessant, 
doch auch hier gibt es Gefahren und 
Risiken.

Quereinsteiger, der hier eine neue Chan-
ce sieht) viele Punkte zu beachten.

Finanzierung & Standort
Der wichtigste Punkt ist, dass der Unter-
nehmer oder Franchisenehmer voll und 
ganz hinter dem EMS-Training steht und 
sich bewusst ist, dass er eine Topdienst-
leitung anbietet und verkaufen muss 
bzw. kann. Nur so ist gewährleitet, dass 
er die später im Text erläuterten be-
triebswirtschaftlichen Kennzahlen zur 
Marktetablierung erreicht.

EMS-Microstudios haben sicherlich 
schon allein dadurch einen enormen 
Zuwachs, dass sich die Investitionskos-
ten im überschaubaren Rahmen halten. 
Zudem haben die meisten (Haus-)Ban-
ken erkannt, dass sich die Finanzierung 
von EMS-Microstudios für sie als 
Fremdkapitalgeber lohnt und die ge-
währten Darlehen sicher bedient wer-
den können.

EMS-Studios können schon mit den 
geringen Investitionskosten ab 60.000 
Euro geplant und eröffnet werden. Die 
Erfahrungen zeigen, dass Banken inzwi-
schen sogar einer 100%igen Fremdfinan-

Schätzungsweise 300 EMS-Anbieter 
betreuen in der Schweiz derzeit ca. 
30.000 trainierende Kunden.  Wäh-

rend in den Anfangsjahren EMS-Training 
überwiegend mobil von Personal Trai-
nern angeboten wurden, ist in den letzten 
Jahren die Anzahl der Microstudioanbie-
ter deutlich gewachsen. Doch in der 
Schweiz gibt es noch ganze Teilregionen, 
die bislang nicht vom EMS-Markt er-
schlossen sind. Um ein Microstudio er-
folgreich am Markt und an einem Stand-
ort zu etablieren, gibt es für den sich 
selbstständig machenden Einzelunter-
nehmer (oftmals Personal Trainer, Phy-
siotherapeuten, Fitnesstrainer oder 
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einer sicheren 1:1- oder 1:2- Trainings-
möglichkeit anbietet. Das ist nur durch 
gut ausgebildete EMS-Trainer oder eige-
ne Arbeitsleistung gewährleistet. Dies 
hat nun mal eben sein Preis.

Absolut zu vermeiden gilt es, zu Be-
ginn mit Billiganbietern zusammenzuar-
beiten. Die hierdurch „gewonnenen“ 
Kunden sind keinesfalls langfristig und 
gehören nicht zur Zielklientel eines 
EMS-Microstudios. Eine Chance für 
Preisdumping bei den Abonnementprei-
sen sehe ich nicht. Diese mit Billigange-
boten am Markt agierenden EMS-Micro-
studios können langfristig keine Quali-
tät in der bei dieser Trainingsform 
notwendigen 1:1- oder 1:2-Betreuung 
bieten. Bewährt haben sich und langfris-
tig gewinnbringend sind Abonnement-
preise von ca. 90 Euro pro Monat bei ei-
nem Jahresvertrag. Inzwischen werden 
auch Anderthalb- oder Zweijahresverträ-
ge angeboten. Hier ist der monatliche 
Preis dann in der Regel 10 Euro niedriger 
als beim Jahresvertrag. Mehrfachtrai-
ningskarten spielen eine untergeordne-
te Rolle und sollten, wenn überhaupt, 
hochpreisig angeboten werden. Es emp-
fiehlt sich, die dringend benötigten Pro-
betrainings für z.B. 19 Euro zu bewerben 
und diese als Geschenk individuell kos-
tenfrei anzubieten. 

Eine zeitliche Vollauslastung des 
EMS-Microstudios mit zwei Trainingsge-
räten ist je nach Öffnungszeiten bei ca. 
200 Mitgliedern gegeben. Hierbei ist 
aber zu beachten, dass dadurch keine 
zeitliche Flexibilität für die Kunden ge-
währleistet ist. Ich empfehle eine maxi-
male zeitliche Auslastung von 90 Pro-
zent. So können immer wieder alternati-
ve Trainingszeiten für die Kunden,  
vergeben werden.

Risiken & Gefahren
Bei allen positiven Aussichten und dem 
noch grossen Potenzial für EMS-Micro-
studios darf man aber auch die Risiken 
und Gefahren nicht ausser Acht lassen. 
Elektronische Muskelstimulation sollte 
von gut ausgebildeten und mit dem Trai-
ning und der Materie betrauten 
EMS-Trainern durchgeführt werden. 
Fachlich spezifische EMS-Trainerausbil-
dungen, wie sie von Ausbildungsinstitu-
ten wie z.B. dem GluckerKolleg oder dem 
Berufskolleg Waldenburg angeboten 
werden, gewährleisten dies. Leider – 
und dies ist eine Gefahr für den EMS-

Markt – entdecken immer mehr nicht 
ausgebildete Anbieter das EMS-Training 
und möchten hiermit schnell gutes Geld 
verdienen.

Wenn erstmals z.B. durch Nichtbe-
achtung von Kontraindikationen, zu 
häufige Trainingsintervalle oder zu in-
tensives Training grössere Unfälle ge-
schehen, besteht die Gefahr, dass der 
EMS-Markt hierdurch einen gravieren-
den Schaden nimmt. Genauso kritisch 
sind neuere EMS-Konzepte zu sehen, 
bei denen jenseits von einer 1:1- oder 
1:2-Situation z.B. in Kursform trainiert 
wird.

Seit Kurzem bietet der TÜV Rheinland 
eine Zertifizierung für EMS-Microstudios 
an. Dies ist sehr zu begrüssen, da hier-
durch ein Qualitätsstandard gesetzt wird 
und dies auch nach aussen dokumentiert 
werden kann. Auch der TÜV setzt auf eine 
maximale 1:2-Betreuung.

Stavro Petri

hat. Je mehr EMS-Trainingsanbieter es 
gibt, desto mehr Werbung, mehr Wahr-
nehmung, mehr Wachstum gibt es für 
den EMS-Markt!

Fördergelder für  
Existenzgründer
Bei einer Fremdfinanzierung sollte der 
zukünftige EMS-Studiobetreiber gut auf 
das bevorstehende Darlehensgespräch 
und die Vertragsverhandlungen mit der 
Bank – empfehlenswert ist, zunächst die 
Hausbank anzusprechen – vorbereitet 
sein. Hier bietet sich eine Zusammenar-
beit mit einem Steuerberater oder ei-
nem auf EMS-Studios spezialisierten 
Unternehmensberater an. Im Vorfeld 
und auf jeden Fall vor der Unterneh-
mensgründung empfiehlt sich die Kon-
taktaufnahme zu einer zwischengeschal-
teten Stelle (ZGS), wie z.B. die IHK oder 
Landesgewerbeförderungsstelle, um 
Fördergelder für die Beratungsleistun-
gen beantragen zu können. In der 
Schweiz wie auch in Deutschland kön-
nen Existenzgründer zudem vergünstig-
te Darlehen jeweils von der Kreditanstalt 
für Wiederaufbau (KFW) beantragen. 
Dies geschieht über die für die Darlehen 
angesprochene (Haus-)Bank. Zum Bank-
gespräch, aber auch für die eigene Pla-
nung sollten alle wichtigen Unterlagen 
vorhanden sein (siehe Kasten).

Preispolitik & Auslastung
Wenn die Darlehens- und Mietverträge 
unterschrieben sind, ist es empfehlens-
wert, sofort mit den Marketingaktivitä-
ten zu beginnen. Dies sollte schon vor 
der Eröffnung über die sozialen Medien, 
die eigene Homepage, Einladungen im 
Umfeld oder über Kooperationspartner 
und auch mit Flyern geschehen.

Ziel sollte es für den Unternehmer 
sein, spätestens nach sechs Monaten 
den Break-even-Point erreicht zu haben. 
Je nach Kostenstruktur reichen hierfür 
60–70 Abonnementkunden aus. Dies ist 
aber nur möglich, wenn der EMS-Micro-
studiobetreiber eine realistische 1:1- 
oder 1:2-gerechte Preispolitik betreibt. 
Abonnementpreise, welche den Einzel-
trainingspreis von 20 Euro weit unter-
schreiten, bieten sich nicht an und ge-
währleiten langfristig keine Überleben-
schance. Der EMS-Microstudiobetreiber 
sollte immer im Kopf haben und dies 
auch so vermarkten, dass er mit dem 
EMS-Training eine Topdienstleistung in 

Checkliste für Existenzgründer

Diese Unterlagen sollten 
zum Bankgespräch, aber 
auch für die eigene Pla-
nung vorliegen:

W   �Informationen zu mögli-
chen  Räumlichkeiten/
Standort

W   Mietzins
W   Nebenkosten

W   �Angebotene Vertrags-
laufzeit

W   �Renovierungsbedarf 
und -kosten

W   �Vorhandene Parkplätze

W   �Investitionsplan

W   �Anzahl der Geräte inkl. 
Zubehör

W   �Umbaukosten

W   �Inventar

W   �Aussenwerbung

W   �Personalkosten

W   �Zu überbrückende An-
laufkosten

W   �Marketingausgaben

W   �Umsatz- und Rentabili-
tätsplanung über mind. 
24, besser 36 Monate

W   �Kundenkapazitätspla-
nung

W   �Personalschlüssel

W   �Mögliche selbst zu 
erbringende Arbeits-
leistung

W   �Öffnungszeiten

W   �Kostenstruktur inkl. 
Zins und Tilgung über 
mind. 24, besser 36 
Monate
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