Peter Regli Kolumne

Krisen sind immer auch Chancen

Corona oder COVID-19, viele mogen das gar nicht mehr horen. Was wurde in den letzten Wochen und Monaten dar-
iiber geschrieben und gesprochen. Von Krise und Liquiditdtsengpassen, von Umsatzeinbussen bis zur Insolvenz -
alles war dabei. Aber liebe Unternehmerinnen und Unternehmer, selten bis gar nie habe ich Stimmen gehort, welche
die Chance und die Zeit genutzt haben, sich grundlegende Gedanken zu ihrem eigenen Unternehmen zu machen.
Vielmehr wurde nach Bundeshilfe geschrien statt sein eigenes Geschiftsmodell zu iiberpriifen. Alle haben sie
reagiert, selten agiert. Holen Sie das nach und stellen Sie sich die richtigen Fragen fiir die Zukunft. Dieser Artikel soll
eine kleine Inspiration dafiir sein.

Alles selber im Griff haben ist ein rares
Gut — gar ein Luxusgut. Dies l&sst
sich erreichen. Das eigene Tun richtet
sich ausschliesslich am Kundennutzen
aus — ja gerne. Souverdne Entscheide
treffen auf Basis klarer Kriterien — ja
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gerne. Keine Zeit mehr verlieren durch
ein fremdbestimmtes Umfeld — ja
gerne. Strukturen haben, welche mir
als Unternehmer oder als Unterneh-
merin mehr Freiraum zum Denken und
Entwickeln gibt — ja gerne. Sie unter-
schreiben diese Aussagen? Dann sind
Sie auf dem besten Weg, Ihr Business
neu zu denken.

Check-in mit dem Purpose

Welchen Sinn oder Zweck hat Ihr
Unternehmen? Diese einfache Frage
kénnen nur ganz wenige auf Anhieb
beantworten. Ist es Zufall, dass es die-
jenigen sind, welche mit ihrem Unter-
nehmen erfolgreich am Markt sind und
auch Krisen bestens (iberstehen? Der
Purpose in diesen Unternehmen ist der
grosse gemeinsame Nenner und der
Motor das wirtschaftlichen Daseins.

Die einfachste Frage in diesem Kontext:
Was bereitet mir selber und meinen
Mitarbeitenden am meisten Freude,
was gibt uns am meisten Befriedigung
bei der taglichen Arbeit? Lassen Sie bei
dieser Aufgabe Geschichten und Bilder
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sprechen — und freuen Sie sich, soll-
ten Sie ins grosse Staunen kommen.

Fragen Sie sich im nachsten Schritt,
warum ausgerechnet Sie, ausgerech-
net Sie mit diesen Mitarbeitenden und
ausgerechnet Sie in dieser Branche und
in diesem Marktumfeld das Unterneh-
men neu aufstellen wollen?

Haben Sie fir sich gute Antwor-
ten gefunden, geht es in die nachste
Runde. Was ist die innerste Kernkom-
petenz des Unternehmens? Was ist
die schopferische Fahigkeit des Unter-
nehmens? Warum braucht diese Welt
ausgerechnet unsere Unternehmung
und welches Problem unserer Kund-
schaft lésen wir eigentlich?

Jetzt ist die Zeit gekommen, das Ganze
in eine schriftliche Form zu bringen.
Das Ergebnis ist die Beschreibung des
gemeinsamen Nenners, der alle invol-
vierten Menschen antreibt, wo die Arbeit
einen Wert oder Sinn verleiht. Dieses
Ergebnis ist der Anker der zZukunft fur
alle unternehmerischen Entscheidungen.
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Hier ein Beispiel, wie das moglicher-
weise klingen kann: «wir vom Fitness-
center XYZ glauben fest daran, dass
Muskeltraining das beste Rezept fir
ein gesundes und langes Leben liefert.
Daflr arbeiten und setzen wir uns ein.
Davon leben wir. Wir glauben, dass
Muskeltraining die einzige sinnvolle
Alternative zum und fir das Altern ist.»

Drei Instant Learning’s

1. Bieten Sie den grdssten Nutzen
— dort wo die Kundschaft diesen
erwartet.

2. Reduzieren Sie das Nutzenver-
sprechen fur Ihre Kundschaft —
glasklar und verstandlich.

3. Tun Sie das, was Sie selbst am
liebsten mégen — weil Sie dies
mit viel Glaubwiirdigkeit zur Kund-
schaft tragen.

Vom Purpose zur Positionierung
Haben sie die Sinnfrage geklart, steht
eine ebenso schwierige Aufgabe an. Mit
welchen Menschen will ich mich téglich
umgeben, welche Menschen sollen, ja
missen gar unsere Kundschaft bilden?
Je genauer diese Positionierung ausfallt
und definiert ist, je einfacher fallen die
nachsten Schritte und Entscheidungen,
welche auf Sie zukommen.

Ich kenne nur ganz wenige Fitness-
center, welche eine klare Positio-
nierung haben. «Gesundheitscen-
tery ist keine Positionierung, sondern
ein Gemischtwarenladen. Ein solcher
wiederum will alle Bediirfnisse zum
Thema «Gesundheity abdecken mit der
Folge, dass flur eben diese Bedurf-
nisse die nétige Infrastruktur vorhan-
den sein soll. Ein Himmelfahrtskom-
mando — weil aufwdandig und sehr
teuer. Letztlich ist es wie mit den Trai-
ningsplanen — haben Sie ein glaskla-
res Ziel definiert, ist es sehr einfach,
den Trainingsplan schreiben. Das Ziel
«Gesundheity ist alles und nichts. Was
will ich da in den Trainingsplan schrei-
ben? Meine Riickenschmerzen auf
einer Skala von 1—10 um drei Punkte
zu verringern und den Kérperfettan-
teil um drei Prozent zu reduzieren, das
ganze in den nachsten vier Monaten bis
am 30.9.2020. Damit l&sst sich definitiv
etwas anfangen, klar und nutzenbrin-
gend fir die Kundschaft.

Aufgrund des Purpose von weiter oben
kann die Positionierung oder das Nut-
zenversprechen beispielsweise lauten:
«Krafttraining ist so selbstverstand-

lich wie Z&hneputzen. Wir tun es nicht
immer gerne, profitieren aber mit
einem hohen Benefit — Lebensqualitat
bis ins hohe Alter. Selbstdndigkeit bis
ins hohe Alter erhéht die Zufrieden-
heit unserer Kundschaft. Wir sorgen
fir Mobilitat im Alltag mit zweimal 40
Minuten Krafttraining pro Woche.»

Weil diese Formulierung schlicht zu
lange ist, versuchen wir es mit einer
Kurzfassung, welche im Marketing
spater eingesetzt wird: «Kraft macht
das Alter mobil.»

Drei Instant Learning’s

1. Verabschieden Sie sich von einigen
Kundensegmenten.

2. Bieten Sie den Kunden einen
klaren Nutzen und richten Sie alles
darauf aus.

3. Uberlegen Sie gut, mit welchem
Menschenschlag Sie sich téglich
umgeben.

Von der Positionierung zur
Infrastruktur

Haben Sie die Positionierung geklart,
steht eine weitere schwierige Auf-
gabe an — was benétigen wir dazu an
Infrastruktur?

Je klarer die Positionierung, desto ein-
facher kann die Frage der Infrastruk-
tur angegangen werden. Der Einfach-
heit halber nehmen wir die Positionie-
rung von oben gleich mit und stellen
uns folgende Fragen:
® \Welche Muskeln miissen im Alter in
Hochform sein? Und daraus ablei-
tend — welche Gerate sind dafur
notwendig?
® Brauchen wir eine Functional Trai-
ningsflache fir &ltere Menschen?
® Wie gross soll der Freihantelbe-
reich sein und welche Trainings-
mittel sind nétig?
e Wie soll das Kurswesen aussehen
und welche Flache bendtigt dieses?
® \Wollen wir im Kurswesen mit klei-
nen oder grossen Gruppen arbei-
ten?
® \Welche Form des Ausdauertrai-
nings wollen wir noch anbieten?
® Bendtigen wir einen Wellnessbe-
reich und wie sdhe dieser aus?
® Welche Form von Zirkeltraining
wollen wir anbieten?
Welche Flache benétige ich letzt-
lich fir das Nutzenversprechen an
die Kundschaft?
e \Wollen wir weiterhin den Theken-
verkauf im Haus haben?

e Welchen sinnvollen und der Positi-
onierung entsprechenden Zusatz-
verkauf wollen wir weiterhin
gewdhrleisten?

Entscheiden. Sich von liebgewonnenem
Trennen. Neues ins Haus holen. Diese
Reihenfolge ist jetzt zwingend. Es ist
nie einfach, sich von etwas zu tren-
nen, was ich schon lange besitze oder
nutze. Jetzt ist der Zeitpunkt, genau
dies zu tun. Habe ich den Sinn fir das
eigene Unternehmen definiert und die
Positionierung, also das Kundenseg-
ment eng dem Sinn angepasst, kann
ich mir Gedanken zur Infrastruktur
machen. Keine einfache Aufgabe, weil
Vertrage oftmals langfristig angelegt
sind. Dies darf und soll aber kein Hin-
derungsgrund sein. Kreative Lésun-
gen sind meistens moglich, wenn alle
Beteiligten offen und ehrlich miteinan-
der sind.

Erster Schritt: Streichen Sie bei der
Infrastruktur radikal alles, was fur
den Sinn und die Positionierung nicht
wirklich notwendig ist. Und ich meine
radikal!

Zweiter Schritt: Checken Sie vom
ibrig gebliebenen, wo es Erganzun-
gen braucht und welche Trainingsmit-
tel und Trainingsflachen sich optimal
nutzen lassen, um die definierte Kund-
schaft perfekt zu bedienen.

Drei Instant Learning’s

1. Reduzieren Sie die Flache — radi-
kal und ausgerichtet auf den
Nutzen der Kundschaft.

2. Passen Sie den Gerdtepark an —
radikal und nur das, was sinnvoll
und nétig ist fir den Nutzen der
Kundschaft.

3. Erganzen Sie den Gerdtepark —
radikal und nur mit dem, was fir
den Nutzen der Kundschaft und
deren Ziele zwingend notwendig
ist.

Von der Infrastruktur zur Struktur

So, jetzt ist alles geklart. Jetzt steht
die Frage im Raum, mit welcher Struk-
tur, mit welcher Organisation gehen
wir in die Zukunft. Wir leben in einer
VUKA-Welt, von welcher ich in diesem
Fachmagazin schon geschrieben habe.
Volatil, unsicher, komplex und ambiva-
lent. COVID-19 hat uns dies schmerz-
lich vor Augen gefihrt. Wollen wir
in Zukunft bestehen, missen wir
dieser VUKA-Welt auch in der Struk- p
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tur begegnen und uns anpassen. VOPA
ist ein Losungsansatz, um mit diesen
Kraften umzugehen. Der Begriff einigt
Vernetzung, Offenheit, Partizipation
und Agilitidt. Dieser Ansatz bedingt
einen offenen und vernetzten Umgang
mit Ressourcen (finanziell und per-
sonell), Zustandigkeiten und Kandlen.
So missen die Zustandigkeiten besser
und klarer geregelt werden. Dazu im
nachsten Schritt mehr. Konsequenter-
weise werden die Mitarbeitenden zu
Mitunternehmenden, was Abgabe von
Verantwortung beinhaltet und grosses
gegenseitiges Vertrauen. Das bedin-
gungslose Weitergeben von Wissen ist
ein weiterer Teil davon. Agilitdt bedeu-
tet in unserem Zusammenhang, nicht
mehr einen fixen Plan zu haben son-
dern standiges Nachjustieren in der
Umsetzung.

So starken Sie im eigenen Unternehmen
die Selbstandigkeit aller inklusive einer
toleranten Fehlerkultur. Diese ist wich-
tig und notwendig, wenn Sie agil fithren
wollen. Nehmen Sie sich folgende
Punkte als kleine Auswahl zu Herzen:

e Kommunizieren Sie offen und
transparent, inklusive Finanzen
und Strategie!

e sorgen Sie daflr, dass Wissen
transferiert und erhalten bleibt!

® Vernetzen Sie sich konsequent mit
anderen, auch interdisziplinar.

e [assen Sie autonomes Arbeiten zu
mit allen Konsequenzen.

e Starken Sie die Eigenverantwor-
tung der Mitarbeitenden.

® Geben Sie klare Ziele vor und han-
deln Sie danach.

e Stellen Sie diese Ziele in den Vor-
dergrund und nicht die Anwesen-
heit!

e Wenn lhnen dies gelingt, sind Sie
auf gutem Weg in die Arbeits-
welt 4.0. Das Selbstvertrauen
aller wird gestarkt und Fihrung
bekommt eine grundsatzliche
andere Perspektive. So wird es
moglich, den Transformations-
prozess gut geristet und selbst-
bewusst zu steuern — denn ab
sofort befinden Sie sich in einem
permanenten Transformationspro-
zess.

Drei Instant Learning’s

1. Fihren Sie konsequent mit Zielen
und nach Resultaten.

2. Partizipation und Vertrauen in die
Mitarbeitenden ist eine lohnende
Investition.

3. Seien Sie mutig und passen Sie die
Strukturen modernen Anforderun-
gen an.

Von der Struktur zum Prozessma-
nagement

Jetzt gilt es, die Ablaufe in saubere
Prozesse umzuwandeln. Dies beinhal-
tet die vorhin erwahnten Zustandigkei-
ten, welche hier klar geregelt werden.
Prozesse zu entwickeln und zu definie-
ren ist zu Beginn mihsam und endet
in hoher Qualitat im Betriebsalltag.
Kontrolltraining, Kundenbindung, Mit-
gliedermanagement, Kommunikation
von und zur Kundschaft sind nur einige
Punkte, die geregelt sein missen.
Ebenso das permanente Uberpri-
fen von Purpose, Positionierung, Inf-
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rastruktur, Struktur und Prozesse.
Sind unsere Annahmen noch korrekt,
entwickelt sich die Welt, wie von uns
antizipiert? Ist dem nicht so, werden
sofort am richtigen Ort die richtigen
Schrauben verstellt. Prozesse oder
auch Checklisten helfen uns im Alltag
enorm, vereinfachen das tagliche Mit-
einander und fokussieren auf ein Ziel
— den Kundennutzen.

Drei Instant Learning’s

1. Checklisten lassen dem Gehirn
Raum fir kreatives Denken.

2. Klare Prozesse regeln die Zustan-
digkeit und foérdern das eigenver-
antwortliche Handeln.

3. Prifen Sie jahrlich die Annahmen
in Bezug auf Purpose, Positionie-
rung, Infrastruktur, Struktur und
Prozesse.

Check-out fiir Ihr neues Business

Sie regen sich jetzt iber diesen Arti-
kel auf — perfekt. Dann haben Sie die
Zeichen der Zeit erkannt. Wenn auch
widerwillig, aber immerhin. Wollen Sie
in der Fitnessbranche auch in zZukunft
ein kréftiges Wort mitreden — che-
cken Sie ein und schnallen Sie sich an.

Der Prozess kann schmerzhaft sein,
das wissen Sie aber erst am Ende mit
Sicherheit. Vielleicht so schmerzhaft,
dass Sie das Unternehmen geordnet
liquidieren. Oder Sie haben sich jetzt
so intensiv mit dem Business auseinan-
dergesetzt, dass etwas Uberraschend
Neues entstanden ist. Gratulation und
gutes Gelingen in diesem Fall.
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POST-COVID19

Es kann einige Franken kosten, welche
Sie selber vielleicht nicht haben? Die
Lieferanten werden mit Ilhnen zusam-

men ein Modell passend auf Ihren
neuen Auftritt finden — denn auch
diese missen sich in der VUKA-Welt
bewegen. Und sie werden es tun —
versprochen. Denn wenn Sie sauber
eingecheckt haben und alle Punkte mit
Inhalten gefillt haben, verfigen Sie
(ber ein Geschaftsmodell, das nach-
haltig und erfolgreich am Markt positi-
oniert werden kann.

Ihre Mitarbeitenden sind die besten
Unternehmensberater! Nehmen Sie
die Mitarbeitenden zwingend mit auf
diesen Weg und fetzen sie sich mal
wieder so richtig. Streit kann Neues
hervorbringen. Seien Sie dabei hart in
der Sache und weich, sehr weich zu
den Mitarbeitenden. Die Lige aus Hof-
lichkeit, beispielsweise zur finanziel-
len Situation, stdsst die Mitarbeitenden
irgendwann vor den Kopf — wenn der
Lohn plétzlich eben doch nicht mehr
kommt. Lassen Sie die Nettigkeiten
weg und seien sie, alle zusammen,
schamlos und radikal ehrlich auf dem
Weg zum neuen Geschaftsmodell.

Die aktuelle Krise ist auch ein Grad-
messer der Kundenbindung. Wie gehen
wir mit der Kundschaft um, welche
jetzt einige Wochen schlicht nicht trai-
nieren durften? Wie mit den Kundinnen
und Kunden, welche in diesen Wochen

das Abo unbewusst erneuert haben,
weil noch immer die unsaglichen auto-
matischen Verldngerungen in den AGB’s
vorhanden sind. Beweisen Sie hier
Starke und laden Sie die Kundinnen und
Kunden ein, in dieser Situation einen
Teil zur Lésung beizutragen.

Die Fitnessbranche muss sich neu
erfinden. Kompetenz und klares
Denken sind dabei wichtig und nétig.
Um zukunftsfahig zu bleiben, gehen
Sie diesen Weg wie in diesem Artikel
beschrieben. Es tummelt sich zu viel
«Kompetenzy in der digitalen Welt,
ohne dass diese geprift wird oder
geprift werden kann. Von Kunden-

bindung wird oft gesprochen, in der
analogen Welt aber wenig gelebt. Hier
liegen grossartige Geschenke fir Sie
bereit. Packen Sie diese Chance zur
Transformation des eigenen Unterneh-
mens — noch ist es nicht zu spét.

Wenn Sie unsicher sind, denken Sie
daran, was mit Firmen wie Kodak oder
Nikon geschehen ist. Oder iberlegen
Sie sich, welches das grésste Hotel der
Welt ohne Betten ist (booking.com)
oder wer das grosste Taxiunterneh-
men weltweit ohne eigenes Taxi fithrt
(uber). Die Welt verandert sich, tun Sie
es mit dem Business «Fitnessy auch.
Sonst werden Sie verdndert. [ |

Wir suchen:

- Stv. Clubmanager

- Fitness-Instruktoren

- Quereinsteiger

— Group Fitness-
Instruktoren

one-training.ch

14x in der Zentralschweiz 0 n e

training center
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