Potenzial \Vicrostudios

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. Fur Existenzgriinder ist vor allem das
Businessmodell ,Microstudio” interessant,
doch auch hier gibt es Gefahren und
Risiken.

chétzungsweise 300 EMS-Anbieter

betreuen in der Schweiz derzeit ca.

30.000 trainierende Kunden. Wah-
rend in den Anfangsjahren EMS-Training
iberwiegend 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 fiir den sich
selbststandig machenden Einzelunter-
nehmer (oftmals Personal Trainer, Phy-
siotherapeuten, Fitnesstrainer oder
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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 gewéhrleitet, dass
er die spater im Text erlduterten be-
triebswirtschaftlichen Kennzahlen zur
Marktetablierung erreicht.

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

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

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

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

Natfrlich sollte auch die EMS-Markt-
situation vor Ort iberpriift 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 fir EMS-Microstudios gilt der
Grundsatz: Konkurrenz belebt das Ge-
schaft. Es ist immer noch so, dass nur
ein geringer Anteil von an Fitness und
Gesundheit Interessierten das EMS-Trai-
ning wahrgenommen und ausprobiert
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hat. Je mehr EMS-Trainingsanbieter es
gibt, desto mehr Werbung, mehr Wahr-
nehmung, mehr Wachstum gibt es fiir
den EMS-Markt!

Fordergelder fur
Existenzgrinder

Bei einer Fremdfinanzierung sollte der
zukiinftige EMS-Studiobetreiber gut auf
das bevorstehende Darlehensgespréch
und die Vertragsverhandlungen mit der
Bank — empfehlenswert ist, zunachst 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-
mensgriindung empfiehlt sich die Kon-
taktaufnahme zu einer zwischengeschal-
teten Stelle (ZGS), wie z.B. die IHK oder
Landesgewerbeforderungsstelle, um
Fordergelder fiir die Beratungsleistun-
gen beantragen zu konnen. In der
Schweiz wie auch in Deutschland kdn-
nen Existenzgriinder zudem vergiinstig-
te Darlehen jeweils von der Kreditanstalt
fiir Wiederaufbau (KFW) beantragen.
Dies geschieht tiber die fiir die Darlehen
angesprochene (Haus-)Bank. Zum Bank-
gesprach, aber auch fiir die eigene Pla-
nung sollten alle wichtigen Unterlagen
vorhanden sein (siehe Kasten).

Preispolitik & Auslastung

Wenn die Darlehens- und Mietvertrage
unterschrieben sind, ist es empfehlens-
wert, sofort mit den Marketingaktivita-
ten zu beginnen. Dies sollte schon vor
der Eroffnung tiber die sozialen Medien,
die eigene Homepage, Einladungen im
Umfeld oder {iber Kooperationspartner
und auch mit Flyern geschehen.

Ziel sollte es flir den Unternehmer
sein, spatestens nach sechs Monaten
den Break-even-Point erreicht zu haben.
Je nach Kostenstruktur reichen hierfiir
60-70 Abonnementkunden aus. Dies ist
aber nur moglich, 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-
wahrleiten langfristig keine Uberleben-
schance. Der EMS-Microstudiobetreiber
sollte immer im Kopf haben und dies
auch so vermarkten, dass er mit dem
EMS-Training eine Topdienstleistung in
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einer sicheren 1:1- oder 1:2- Trainings-
moglichkeit anbietet. Das ist nur durch
gut ausgebildete EMS-Trainer oder eige-
ne Arbeitsleistung gewahrleistet. 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
gehoren nicht zur Zielklientel eines
EMS-Microstudios. Eine Chance fiir
Preisdumping bei den Abonnementprei-
sen sehe ich nicht. Diese mit Billigange-
boten am Markt agierenden EMS-Micro-
studios kénnen langfristig keine Quali-
tat in der bei dieser Trainingsform
notwendigen 1:1- oder 1:2-Betreuung
bieten. Bew&hrt haben sich und langfris-
tig gewinnbringend sind Abonnement-
preise von ca. 90 Euro pro Monat bei ei-
nem Jahresvertrag. Inzwischen werden
auch Anderthalb- oder Zweijahresvertra-
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 iiberhaupt,
hochpreisig angeboten werden. Es emp-
fiehlt sich, die dringend benétigten Pro-
betrainings fiir z.B. 19 Euro zu bewerben
und diese als Geschenk individuell kos-
tenfrei anzubieten.

Eine zeitliche Vollauslastung des
EMS-Microstudios mit zwei Trainingsge-
réten ist je nach Offnungszeiten bei ca.
200 Mitgliedern gegeben. Hierbei ist
aber zu beachten, dass dadurch keine
zeitliche Flexibilitat fir die Kunden ge-
wahrleistet ist. Ich empfehle eine maxi-
male zeitliche Auslastung von 90 Pro-
zent. So kénnen immer wieder alternati-
ve Trainingszeiten fiir die Kunden,
vergeben werden.

Risiken & Gefahren

Bei allen positiven Aussichten und dem
noch grossen Potenzial fiir 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 durchgefiihrt werden.
Fachlich spezifische EMS-Trainerausbil-
dungen, wie sie von Ausbildungsinstitu-
ten wie z.B. dem GluckerKolleg oder dem
Berufskolleg Waldenburg angeboten
werden, gewdhrleisten dies. Leider —
und dies ist eine Gefahr fiir den EMS-
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Checkliste fiir Existenzgriinder

Diese Unterlagen sollten
zum Bankgespréach, aber
auch fir die eigene Pla-
nung vorliegen:

m |nformationen zu mogli-
chen Ré&umlichkeiten/
Standort
Mietzins
Nebenkosten

Angebotene Vertrags-
laufzeit

Renovierungsbedarf
und -kosten

Aussenwerbung
Personalkosten

Zu Uberbrickende An-
laufkosten

Marketingausgaben

Umsatz- und Rentabili-
tatsplanung tber mind.
24, besser 36 Monate

Kundenkapazitatspla-
nung

Personalschlissel
Madgliche selbst zu

erbringende Arbeits-

Vorhandene Parkplatze .
leistung

Investitionsplan .. .
. Offnungszeiten
Anzahl der Gerate inkl.

Zubehor
Umbaukosten

Kostenstruktur inkl.
Zins und Tilgung tber
mind. 24, besser 36

Inventar Monate

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

Wenn erstmals z.B. durch Nichtbe-
achtung von Kontraindikationen, zu
haufige Trainingsintervalle oder zu in-
tensives Training grossere Unfille 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 TUV Rheinland
eine Zertifizierung fiir EMS-Microstudios
an. Dies ist sehr zu begriissen, da hier-
durch ein Qualitatsstandard gesetzt wird
und dies auch nach aussen dokumentiert
werden kann. Auch der TUV setzt auf eine
maximale 1:2-Betreuung.

Stavro Petri

Stavro Petri, Geschéftsfuhrer,
Y!S Unternehmensberatung fir
EMS-Studios. Seit 2010 Inhaber
von vier YEAH!Sport EMS Stu-
dios. Seit 2003 selbststandiger
Personal Trainer.

Infos: www.ys-beratung.de, sp@ys-beratung.
de, +49 172 255 28 36

body LIFE Swiss 212017 | 43



