I crundlagen

BGM heifSt Betreuung
auf hochstem Niveau

Was konnen Unternehmen fiir die Fitness Ihrer Mitarbeiter tun und
wie kann sich eine Fitnessanlage als serioser Partner auf diesem

Zweiten Gesundheitsmarkt positionieren?

Zunéchst sollte man erstmal kurz mit einem grofSen Missverstandnis
bezgl. der verwendeten Begrifflichkeiten aufraumen. Was die Fitness-
branche als Zusatzangebot leisten kann, ist kein BGM (Betriebliches
Gesundheitsmanagement)!

Hierzu eine kurze Definition:

Betriebliches Gesundheitsmanagement (BGM) ist die Gestaltung,
Lenkung und Entwicklung betrieblicher Strukturen und Prozesse,
um Arbeit, Organisation und Verhalten am Arbeitsplatz gesund-
heitsforderlich zu gestalten. Sie sollen den Beschéftigten und dem
Unternehmen gleichermafien zugute kommen?.

Dies kann ein Fitnessstudio selbstverstandlich nicht leisten, dies ist
die Aufgabe von Betriebsarzten und speziell geschultem und ausge-
bildetem Personal. Was die Fitnessbranche allerdings leisten kann ist
ein seridses Firmenfitness- und BGF (Betriebliche Gesundheitsférde-
rung)-Angebot.

Firmenfitnessangebote sind laut Definition des Europdischen
Wirtschaftsraums alle gemeinsamen Mafinahmen, die von Arbeitge-
bern, Arbeitnehmern und der Gesellschaft unternommen werden,
um die Gesundheit und die Wellness am Arbeitsplatz zu verbessern.

In den letzten Jahren gibt es eine starke Zunahme an Unternehmen,
die ihren Mitarbeitern verschiedenste Angebote im Bereich Firmen-
fitness und BGF machen und dieser Trend ist noch lange nicht
abgeschlossen. Die Unternehmen haben verstanden, wer in das
Wohlbefinden und die Fitness der Mitarbeiter investiert, steigert die
Leistungsfahigkeit der Mitarbeiter und senkt signifikant Fehltage.

Man kann grob sagen, dass sich drei Umsetzungsmodelle in den
letzten Jahren herauskristallisiert haben:

1. Gesundheitsdienstleister kommen ins Unternehmen und machen
einmalige oder regelmaRige Angebote in Form von Gesundheitstagen,
spezielle Themenvortrédge oder Fitness/Kursangebote.

2. Etablierung eines Inhouse Fitnessstudios im Unternehmen
3. Subventionierte Mitgliedschaften in benachbarten Fitnessanlagen

Alle Modelle haben Ihre Vor- und Nachteile. Die meisten Unternehmen
lassen sich professionell beraten, welches Modell am besten zum
Unternehmen und zum Budget passt. Zusammenfassend Iasst sich
sagen, dass einmalige Manahmen, wie z.B. Gesundheitstage, inte-
(1) Bernhard Badura, Wolfgang Ritter, Michael Scherf: Betriebliches Gesund-

heitsmanagement - ein Leitfaden fiir die Praxis. Ed. Sigma, Berlin 1999,
ISBN 3-89404-877-8.
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ressante Impulse geben kdnnen, aber sicherlich in der Nachhaltigkeit
von kurzer Dauer sind. Alles, was eine gewisse Regelmafigkeit hat
und gut in den Arbeitsalltag integriert werden kann, hat eine ver-
gleichsweise hohe Erfolgsgarantie.

Da aber nicht alle Unternehmen die Méglichkeiten und finanziellen
Mittel zur Umsetzung von Inhouse Fitness(-Raumlichkeiten) Mafinah-
men haben, oder nicht bereit sind, die Mitarbeiter wahrend der
Arbeitszeit trainieren zu lassen, entscheiden sich viele Unternehmen
zu Kooperationen mit ortsansassigen Fitnessanlagen.

Dies ist eine grofie Chance fiir die Studios, sich als seridser Partner
auf diesem Zweiten Gesundheitsmarkt zu positionieren. Man sollte
diese Aufgabe nur nicht unterschétzen, es gibt ndmlich einiges zu
beachten.

Haufig laufen die Kooperationen so ab, dass die Unternehmen die
Kosten fiir die Mitgliedschaft iibernehmen oder subventionieren. Daher
haben die Unternehmen ein grofes Interesse daran, nicht nur die
Beitrage an die Fitnesseinrichtung zu iberweisen, sondern sie wollen
natiirlich sicherstellen, dass die Mitarbeiter das Bewegungsangebot
auch annehmen. Da diese Angebote i.d.R. auerhalb der reguldren
Arbeitszeit genutzt werden missen und das Prinzip gilt ,was mich
nichts kostest tut mir nicht weh und ist nichts wert*, besteht haufig
die Gefahr, dass die Mitarbeiter diese Angebote allenfalls bedingt
annehmen. Da in den meisten Unternehmen die Effekte der Mafinah-
men der betrieblichen Gesundheitsférderung gepriift werden, ist es
eine Frage der Zeit, bis die Kooperation vom Unternehmen wieder
beendet wird, wenn eben keine messbaren Ergebnisse vorliegen.

Daher ist es also sehr ratsam, sich ein Konzept fiir die Mitarbeiterbe-
treuung zu liberlegen. Damit ist nicht gemeint, eine einmalige Kdrper-
analyse oder eine HRV-Messung durchzufiihren, sondern eine ganzheit-



liche Zielvereinbarung zu definieren und die Mitarbeiter
regelmafig zu betreuen und zu tberpriifen.
Mit einmaligen Pseudoangeboten bzw. MaRnahmen
wird man die unsportlichen Mitarbeiter nicht fiir
Bewegung begeistern oder nachhaltig fitter
.. machen und schon gar nicht den Auftraggeber
= fiir eine langfristige Zusammenarbeit gewin-
nen. Aber genau diese Herausforderung muss
man annehmen. Eigentlich ist es nicht anders
als bei der ,normalen” Mitgliederbetreuung:
Es gilt die unterschiedlichen Typen von Trai-
nierenden per Befragung zu ermitteln und
daraus gezielte Angebote zu kreieren. Durch
einfache Fragen kann man eine Menge an wichti-
gen Informationen zur Arbeitsweise, zum Arbeits-
platz, Arbeitszeiten und sonstigen Lebensgewohn-
heiten erfahren. Nur so ist es mdglich an den
entscheidenden Hebeln anzusetzen und die richti-
ge Kundenansprache zu finden.

Der zweite Schritt sollte ein genau abgestimmter

Checkup sein, hier sollte man die Flexibilitat

haben, je nach Unternehmen und Belastungen der

Mitarbeiter bestimmte Check-Variationen einzu-
bauen.

Zum einen sollten durch den Check-up

Messindikatoren gesammelt werden, mit

denen man Trainingsfortschritte visualisie-
ren und dem Auftraggeber in anonymisierten Dokumentationen ver-
anschaulichen kann, wie sich z.B. das Durchschnittsgewicht einer
Abteilung reduziert hat. Des Weiteren kann nur nach einem serigsen
Check-up gezielt auf Starken und Schwéchen der Mitarbeiter einge-
gangen werden. Auch besondere Risikofaktoren in einzelnen Abtei-
lungen, wie Stress oder gesteigerte kdrperliche Belastungen, sollten
messbar gemacht werden, um Fortschritte durch intensive Betreuung
bei Bewegungsangeboten auch darstellen zu kdnnen.

Abschliefend sollten die Mitarbeiter einen bedarfsorientierten Trai-
ningsplan bekommen. Dabei sollte man sich vielleicht auch von der
Vorstellung 16sen, dass der Mitarbeiter nur in der Fitnessanlage
trainiert. Es macht sicher Sinn, dem Kunden Ideen fiir Ubungen
anzubieten, die am Arbeitsplatz oder in der Mittagspause durchgefiihrt
werden kdnnen. Dies sollte natiirlich immer mit dem Auftraggeber
abgestimmt werden.

Des Weiteren ist es empfehlenswert fiir die Betreuung eine entspre-
chende Software/App einzusetzen, um die Mitarbeiterbetreuung
nachhaltig zu strukturieren. Denn in den meisten Féllen scheitern
MaRnahmen an der {iber die Zeit sinkenden Motivation der Mitarbei-
ter. Fiir die intensive Betreuung und Motivation der Mitarbeiter ist der
Kommunikationsweg Smartphone ideal, da mittlerweile die meisten
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