Andreas Bredenkamp

Fur die jahrelange Unterstltzung
meiner Arbeit bedanke ich mich
bei Mario und Christin Gorlach,
Marc Wisner, Alexander Strahl
und dem gesamten EGYM Team.

EGYM ist weltweiter Technologie-

fuhrer von intelligenten Trainings-

[6sungen fur die Fitness- und
Gesundheitsbranche.

Das umfassende Angebot an
vernetzten Fitnessgeraten und
digitalen Produkten ermdoglicht ein
komplett integriertes Training mit
messbaren Ergebnissen fur Nut-
zer und Betreiber. Ich freue mich
immer wieder, Teil der Losungen
zu sein und den EGYM Campus
im Rahmen der Masterschulungen
Zu unterstutzen!

https://fitforlife.egym.de
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Wann Erfolg sich
herumspricht — und

wann nicht!

Wenn wir vom Virus etwas lernen
kénnen, dann, wie exponentiel-
les Wachstum funktioniert. Da fallt
irgendwo in China ein Sack Reis um
— und die verheerenden Folgen fegen
mit rasender Geschwindigkeit Uber die
ganze Welt.

Was linear wachst, bleibt iberschau-
bar, exponentielles Wachstum dagegen
fihrt unweigerlich zum «point of no
returny. Du stehst daneben und kannst
nichts tun, wenn es nicht irgendwel-
che Faktoren gibt, durch die das unge-
hemmte Wachstum einzuddmmen ist.
Flr den Ebola-Virus sind das zum Bei-
spiel die klimatischen Bedingungen Afri-
kas, die es zum Glick (noch) nicht tber-
all gibt auf der Welt. Fir den Corona-
virus gibt es diese hemmenden Bedin-
gungen nicht. Man erhofft sich eine
Atempause durch den Sommer, aber
sicher kann man sich da nicht sein. Das
ist der Grund, warum dieser Virus, auch
wenn es kein Killervirus ist wie Ebola,
jeden, der etwas von exponentiellem
Wachstum versteht, erschaudern lasst.

Warum die Panik, das zeigt ein indi-
sches Marchen, in dem ein Kénig das
Schachspielen erlernen will. Zum Dank
verspricht er seinem Lehrmeister die
Erfillung eines Wunsches. Der gibt
sich bescheiden und wiinscht sich ein
Reiskorn auf dem ersten Feld. Er bittet
den Konig, auf jedem weiteren Feld
die Zahl an Reiskérnern zu verdop-
peln. Stimmte der Konig zu, lagen auf
den 64 Feldern des Schachbretts zum
Schluss an die 20 Trillionen Reiskdr-
ner. Mit dieser Menge lisse sich unser
gesamter Planet mit Reiskornern bede-
cken. Ein ziemliches Schlitzohr, dieser
Lehrmeister. Und nun, liebe Studiobe-
treiber, schaut euch bitte eure Wett-
bewerber an. Ob es die Influencer sind
oder die Discounter: Alle verfolgen sie
dieses Ziel!

Wie das bei den Influencern funkti-
oniert, habe ich inzwischen hinrei-
chend zitiert. Aber auch die Discounter
bedienen sich dieses Prinzips. Wahrend
die Einzelstudios noch an Werte wie
«Qualitat durch individuelle Betreuung»

glauben, entwickeln die Discounter
eine unglaubliche Geschwindigkeit im
Wachstum allein (ber die Masse ihrer
Mitglieder. Denn wenn jedes Mitglied
nur zwei weitere Mitglieder mitbringt,
gewinnt ein Club mit 2’000 Mitglie-
dern schon bei der ersten Verdop-
pelung 4’000 Mitglieder dazu. Nimmt
man pro Verdoppelung einen Zeitraum
von einem Quartal an, liegt der Club
bereits nach zwei Jahren bei ca. einer
Million Mitgliedern, selbst wenn man
50 Prozent Fluktuation bericksich-
tigt. Voraussetzung fir die Moglich-
keit zu exponentiellem Wachstum ist
zum einen ein Preis-Leistungsverhalt-
nis, das leicht zu kommunizieren ist,
und zum anderen eine entsprechend
grosse Nachfrage. McFit erreichte auf
diese Weise (iber eine Million Mitglie-
der innerhalb eines zeitraums, in der
ein Einzelstudio — wenn es gut ist —
vielleicht 17000 bis 2’000 Mitglieder
schafft. Und jeder fragt sich: Wie hat
der Schaller das gemacht? Die Antwort
lautet: Durch exponentielles Wachs-
tum!

Allein die bessere Lage am Ort und ein
iberragender Vorteil im «Kundengrup-
penbesitzy reicht, damit fiir den Dis-
counter die Gewinnung neuer Mitglie-
der bei steigender Anzahl an Kontakten
immer einfacher und glinstiger wird,
waéhrend der Einzelunternehmer fir
jedes neue Mitglied immer noch tiefer
in die Tasche greifen muss. Sobald
die Kosten fir die Gewinnung neuer
Kunden steigen, obwohl sie eigentlich
sinken sollten, missen sich die Clubs
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— auch wenn es jetzt noch gut lauft
— fragen, ob das auf Dauer gutgehen
kann.

Es ist die Exponentialfunktion, die
dem Discounter wie dem Influencer
ein Wachstum erlaubt, das der Ein-
zelunternehmer nicht einddmmen
kann. Als Beobachter steht er dane-
ben und fragt sich, wie unberechen-
bar doch die Welt geworden ist. Nur
bringt ihm das nichts. Die Discoun-
ter und die Influencer nutzen ledig-
lich ihre Chance. Und das sollten die
Einzelunternehmer ebenfalls tun. Sie
sollten sich ihre eigenen Prozesse
anschauen und sich fragen, wo ihre
Chancen liegen, und wie sie ihre
Chancen nutzen kénnen.

Im Augenblick halten die Einzelstudios
noch daran fest, dass ihre Trainer ihre
Mitglieder «individuelly betreuen. Aber
genau das ist typisch lineares Denken.
Wer exponentielles Wachstum erzielen
mochte, der muss auf seiner Trainings-
flache Bedingungen schaffen, wie sie
sich ein Virus gar nicht besser wiin-
schen kann: Viele Menschen auf engem
Raum, am besten Karneval jeden Tag!
Dann freut sich das Virus und wandert
von Mensch zu Mensch. Der Fitnessclub
ist dann der Hotspot von Erkenntnis-
sen, die sich im Handumdrehen ver-
breiten in der ganzen Stadt.

Waére schén, wenn es so ware. Tat-
sachlich aber geschieht das Gegenteil.
Die Trainer machen mit allem, was
sie tun, dem armen Virus das Leben
schwer. Sie gehen mit einem einzel-
nen Kunden ins Bliro, infizieren ihn
dort mit einem abgeschwaéchten Virus,
entlassen ihn geimpft, moglichst schon
immunisiert, mit dem neuen Trainings-
programm wieder auf die Trainings-
flache, damit er dort sein «individuel-
les Training» wieder aufnehmen kann.
Fir dieses moglichst kontaktfreie
Training — mit 1,5 m Mindestabstand
zu den anderen Mitgliedern — gibt es
seit Corona einen neuen Fachbegriff:
«Social Distancing»!

Bis heute lauft fast die gesamte Kom-
munikation — zumindest iber Trai-
ningsfragen — Uber den Trainer, und
seine Kommunikation zielt zu 90 Pro-
zent auf dieselben Mitglieder. Ein stan-
diges Rihren im gleichen Topf. Denn
hinter denselben Mitgliedern stehen
auch immer dieselben Freunde. So
entsteht eine Abkapselung mit einer
gegenseitigen Immunisierung inner-
halb des Freundeskreises, an der jeder
Virologe seine Freude hétte. Unter
kommunikativem Aspekt macht das
alles jedoch gar keinen Sinn. Denn nur
Mitglieder, die im Club auch mitein-
ander Uber die Erkenntnisse im Trai-
ning reden, verbreiten diese auch nach
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aussen. Und dabei ist das, was bei
der Verbreitung eines todlichen Virus

am liebsten keiner gewesen sein will,
besonders wichtig:

Der Patient Zero ist das Einzelstudio,
und das muss fir alle ersichtlich sein!

Ich bin kein Virologe, ich bin Sprach-
wissenschaftler. Mich interessiert
nicht, wie man einen Virus moglichst
erfolgreich einddmmt, sondern wie
man den Menschen Erkenntnisse wie
einen Virus einpflanzt, sodass er sich
moglichst ungehemmt fortpflanzen
kann. Und unter diesem Gesichtspunkt
ist die Arbeit der Trainer schlicht kon-
traproduktiv. Hinter jedem, mit dem
man spricht, stehen Menschen, mit
denen diese sprechen. Dabei steht die
Geschwindigkeit, mit der sich Erkennt-
nisse verbreiten, zum einen im Verhalt-
nis zur Wichtigkeit, die die Menschen
den Erkenntnissen beimessen, und der
Einfachheit, die es ihnen ermoglicht,
der Verbreitung dieser Erkenntnisse
exponentielles Wachstum zu verleihen.
Deshalb lautet meine Empfehlung an
die Einzelstudios:

Wenn die Discounter exponentielles
Wachstum erzielen allein durch die
Masse an Mitgliedern, dann missen
die Einzelstudios in der Lage sein, ein
vergleichbares Wachstum zu erzie-p
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len in der exponentiellen Verbreitung
ihrer Erkenntnisse. Denn wo beim
Discounter 500 Menschen zur Verfi-
gung stehen, um ihre Informationen an
jeweils zwei Freunde weiterzugeben,
da muss der Einzelunternehmer als
Einzelner in der Lage sein, 500 Men-
schen direkt zu erreichen. Ist er das,
reicht ein einziger Vortrag — und eine
Kleinstadt spricht ber ihn. Und diese
Rechnung galt nie mehr als jetzt. Denn
wahrend der Ausgangsbeschrankungen
sitzen die Menschen zuhause, und sie
warten auf Nachrichten. Sie wollen
Informationen und sind interessiert
an Erkenntnissen, um besser zu ver-
stehen, was da draussen passiert. Sie
wollen wissen, was sie tun kédnnen, um
mit der Situation besser umgehen zu
kénnen. Und unter all den Informatio-
nen aus den Medien sollten auch Nach-
richten und wichtige Erkenntnisse aus
ihrem Fitnessstudio sein. Nachrichten,
denen man Vertrauen schenken kann.
Denn was jetzt vor allem gefragt ist,
ist Integritdt. Man mochte etwas Ver-
ninftiges héren, von Menschen, denen
man vertraut und die man versteht.

«Die Grenzen deiner Sprache markie-
ren die Grenzen deiner Welt. Denn wer
es nicht sagen kann, der muss dazu
schweigeny, sagt Ludwig Wittgenstein.
Dieter Nuhr hat die Worte des Philo-
sophen auf einen einfachen Nenner
gebracht:

«Wer keine Ahnung hat — Einfach mal
die Fresse halten.»

und die, von denen man jetzt nichts

hoért, das sollten nicht die Einzelstudios
sein. Denn «alles, was sich klar denken
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lasst, ldsst sich auch klar sagen»
(ebenfalls Ludwig wittgenstein). Und
darin méchte ich die Einzelstudios
schulen. Auf dem EGYM-Kongress am
12. Marz 2020 hat Mario Goérlach noch
einmal nachdricklich darauf hingewie-
sen, wie wichtig es fir die Einzelstu-
dios sei, statt zeit- und kostenaufwen-
diger Einzeltermine ihre Erkenntnisse
in Form von Vortragen zu kommuni-
zieren. Er erinnerte die Unternehmer,
dass es sich bei meinem «Trainerkon-
zepty um ein «Geschaftsmodell fir
Trainery handele. Jeder Trainer kénne
sich mit diesem Modell an jeden x-be-
liebigen Discounter wenden und in
dessen Raumlichkeiten virale Vortrdge
halten — und in Einzelfallen geschéhe
das auch schon. Er betonte, dass es
fur die Einzelstudios keine gute Ent-
wicklung sei, wenn sie sich hierin von
den Discountern iberholen liessen.
Denen verleihen bereits ihre grésse-
ren Mitgliederzahlen wesentlich mehr
Reichweite. Halten nun auch noch
geschulte Trainer in ihren Raumlichkei-
ten virale Vortrage, erzielten sie damit
noch mehr Reichweite. Er wies darauf
hin, dass er die «Masterausbildung»
nicht aus wirtschaftlichen Erwagun-
gen in den EGYM-Campus aufgenom-
men habe, denn fiir EGYM sei sie kein
Geschaft. Er habe sich nicht im Inter-
esse von EGYM entschlossen, die «Mas-
terausbildung» in den Campus aufzu-
nehmen, sondern im Interesse der Ein-
zelstudios. lhnen wolle er einen Vor-
sprung verschaffen, denn den wiirden
sie brauchen. Woértlich sagte er:

«Andreas Bredenkamp ist in einem
Alter, in dem man Geburtstage nicht
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mehr unbedingt fejert. Nutzt also die
Chance zu lernen, wie man virale Vor-
trage halt, solange er noch die Lust
dazu hat, sie auf unserer Masterschu-
lung zu vermitteln.»

Ich habe noch sehr viel Lust dazu, denn
in Zukunft wird nicht die Bereitstel-
lung von Gerdten das Spiel entschei-
den. Fir die Discounter ist «fehlende
Nachfrage» ein ahnlich einddmmender
Faktor wie die klimatischen Bedingun-
gen Afrikas fir Ebola. An die 90 Prozent
der Menschen, fiir die Fitness gar kein
Thema ist, kommt der Discounter nicht
dran. Wichtig fir diesen Markt sind die
notwendigen «Erkenntnisse», warum
Muskeltraining fur jeden Menschen so
wichtig ist, und dieser Schlissel liegt
bis jetzt noch in den Handen der Ein-
zelstudios — und ihrer Trainer! Und
mit den Trainern werden die Erkennt-
nisse die Einzelstudios auch verlassen.
Wenn es dumm lauft, in Richtung der
Discounter. Die eigentliche Gefahr fir
die Einzelstudios sind damit nicht die
Discounter, sondern woméglich ihre
eigenen Trainer. Deshalb sollten sich
die Betreiber der Einzelstudios iber-
legen, ob sie mir ihre Trainer zur Aus-
bildung schicken. Naturlich schulen wir
im Rahmen der Masterausbildung auch
gern irgendwann die Trainer, aber die
Betreiber der Fitnessanlagen sollten
zuerst lieber selbst kommen, um sich
den notwendigen Vorsprung zu ver-
schaffen. Genau den Vorsprung, von
dem Mario Gérlach auf dem EGYM-Kon-
gress sprach.

Mein Ziel auf der Schulung ist es nicht,
aus den Betreibern von Fitnessanla-
gen «Speakery oder «Influencery zu
machen. «To influence» heisst «beein-
flusseny. Entsprechend méchte ich mit
der Schulung die Betreiber befahigen,
durch einen geschliffenen sprachlichen
Ausdruck auf ihren eigenen Markt mehr
Einfluss zu nehmen. So wie fur die Dis-
counter die «fehlende Nachfrage» ein
einddmmender Faktor fir den Virus
ist, so ist das fir die Einzelstudios im
Augenblick noch ihr sprachlicher Aus-
druck, um sich die 90 Prozent des
Marktes zu erschliessen. Darin méchte
ich sie unterstiitzen, denn die Zukunft
gehort nicht den «Bereitstellern von
Gerdteny, sondern der Integritdt des
Unternehmers in der Kommunikation
mit seinen Kunden. Wenn die Kunden
dem Einzelunternehmer in Krisenzeiten
wie diesen vertrauen dirfen, werden
sie auch solidarisch zu ihm stehen. W



