Studio-Report

Anlage des Monats

Lange dabei und immer erfolgreich

Birgit Schwarze

Club CCM und Club Eichenhof

,» Willkommen bei Fitness unter Freunden*
ist das Motto der beiden groBen Fitness-
clubs, die im Siiden Hamburgs seit vielen
dhren ihr festes Stammpublikum haben.
Deshalb wird das sportliche Fitness- und
Racketangebot auch ergénzt durch die
Lounge im Club CCM mit W intergarten
und die Bar Remise im Eichenhof, die sich
beide als Treffpunkt fiir Mitglieder und Gés-
te anbieten. Beide Locations sind auch fiir
Veranstaltungen buchbar und werden zu
den regelméBigen Events der Anlagen je-
weils Themen bezogen herausgeputzt.

So alt wie der D SSV, néamlich aus dem Jhre
1984, ist der Club CCM in Maschen, 1985
kam dann der Eichenhof in Hamburg-Har-
burg hinzu. Beide Anlagen sind etwa 10 km
auseinander und kénnen natiirlich von den
Mitgliedern gemeinsam genutzt werden.
Der Eigentiimer beider Betriebe ist nicht im
operativen Geschift tatig, sondern liberlasst
der Geschiéftsfilhrerin Isa Kahler-Treder
und Clubmanager W olfgang Przybylski die
Leitung und Betreuung. Isa Kahler-Treder
startete bereits 1986 im CCM und verdien-
te sich als Aushilfe wéhrend ihres Studiums
etwas dazu. 1989 kam dann der ,unaus-
sprechliche Schibbi“ dazu; beide erganzen
sich ideal und sind seit 20 Jhren ein einge-
spieltes Team.

Der Clubgedanke ,Fitness
unter Freunden® findet sich
auch in den zahlreichen
Events wieder, liber die im :
Internet und auf den Foto- ¥ v : Al So alt wie der DSSV,
wénden in den Anlagen i ;
berichtet wird. Aktuelles :
Beispiel ist natirlich die |l | +| Jahre1984, ist der
FuBball W M. In der Bar und , : Club OCM in

de-r Loung-)e wurden alle Maschen. 1985 kam
Spiele gezeigt. Der Clou:Im E
Umkreis von 10 km gibt es : dann der Eichenhof in
den privaten Busshuttle: Hamburg- Harburg

fiir 1 Euro wurden die Mit-
glieder nach den Spielen

namlich aus dem

hinzu.
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nach Hause gefahren! Dann schmeckt das
Bier an der Bar noch mal so gut.

Das Angebot im CCM und Eichenhof ist
umfassend und multifunktional, unterschei-
det sich als solches nicht von anderen guten
Betrieben. Der entscheidende Faktor ist
dann doch wohl die personliche Atmo-
sphére und die Qualitdt des Personals. Ich
habe es selbst gemerkt: Als ich den Club

CCM bei meinem Besuch fiir die Studio-
Reportage wieder verlieB, verabschiedete
mich die Mitarbeiterin an der Rezeption, die
mich noch nie gesehen hatte, mit meinem
Namen!

,,Uber den Preis* geht esin den Clubs nicht,

dazu hat man sich definitiv entschlossen.
Der aktuelle Monatsbeitrag liegt bei 12
Monaten Laufzeit bei 63,- EUR und damit
sicherlich schon im oberen Feld.Also bleibt
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die Dienstleistung als solche. ,Kartei-Lei-
chen haben wir nicht mehr“, so Isa Kahler-
Treder. ,,Die Kunden, die bei uns zahlen,
wollen auch etwas fiir ihr Geld sehen, also
missen wir unsere Kapazitdten in die Be-
treuung und dasW ohlbefinden unserer Kun-
den stecken.*

So wie Geschéfts- und Clubleitung, die Ubri-
gens beide Anlagen managen, sind auch viele




Studio-Report

,Bei uns gibt es keine
Personal- Trainer, nur unsere
eigene Hausmannschaft.
Wir sind ein einheitlich
geschultes Team, so dass
bei uns die Qualitat immer
stimmt. Wer von unseren
Kunden will, kann fiir eine
Stunde einen unserer
Trainer zusétzlich engagie-
ren, die Bezahlung geht
aber immer {ber den Club.
Interessenten, die gleich mit
Personal-Trainer kommen,

schicken wir wieder weg!”

Sollen die Beitrdge auf Grund der
M ehrwertsteuer-Anhebung zum 1.
JAnuar 2007 angehoben werden?

Isa Kéhler-Treder iiberlegt noch, wie diese
Problematik gelést werden soll. Denn zum
1. dili in diesem Jhr sind ja auch die Pau-
schalabgaben fiir die Aushilfen um 5%-Punkte
angehoben worden.

»Der Beitrag fiir 6 Monate liegt in unseren Clubs
jetzt bei 69,— EUR, eine Anhebung auf liber 70,—
EUR kommt aber nicht in Frage. Somit werden
wahrscheinlich die Grundpreise fiir 6 und 12
Monate erhalten bleiben. Méglicherweise wird
fiir die Clubaufnahme-Gebiihr zukiinftig ein
anderer Betrag genommen.

Es gibt aber auch Uberlegungen, die Altkunden,
die ja teilweise noch einen niedrigeren Beitrag
zahlen, entsprechend anzuheben, um so insge-
samt auf hohere Beitragseinnahmen zu kom-
men.“

Mitarbeiter schon seit langen
Jhren dabei und tragen zu der
besonderen Atmosphire der
Clubs bei. Auch Ehemalige, die
nach einiger Zeit wiederkom-
men, freuen sich liber bekannte
Gesichter.

»,Das gute Betriebsklima ist das A
und O. Wir missen untereinan-
der kommunizieren: die Mitar-
beiter miteinander, die Geschiéfts-
leitung und die Clubleitung mit
den Mitarbeitern und alle ge-
meinsam dann mit den Kunden.
SchlieBlich sind wir 365 Tage im
Jhr gedffnet, und da ist es ganz
wichtig, immer wieder an einer
guten Stimmung untereinander
zu arbeiten. Denn die ist der
beste Motivator, um stets die
gute Dienstleistung zu erbrin-
gen, die die Kunden heutzutage
erwarten. Man sollte nicht un-
terschitzen, wie sich die be-
triebsinterne Stimmung auf die
Mitglieder auswirkt! Nur ein Mit-
arbeiter, der sich im Club wohl-
fiihit, kann dieses auch Uberzeu-
gend weitergeben.”

,Die Kklassische Fitnessklientel
weiB gut Bescheid liber die Be-
triebe im Einzugsgebiet®, ist die
einhellige Meinung von Geschifts-
fiilhrung und Clubmanager. ,.Die
kennt sich gut aus mit den Anla-
genpreisen und Angeboten und
tiberlegt sehr genau, wo sie hin-

geht. Man ist als Fitness-Dienstleister eben
in einem sensiblen Bereich tatig.”

Isa Kahler-Treder weiter: ,Ich erklare mei-
nem Team immer, dass es fiir einen Inte-
ressenten einen grossen Aufwand darstellt,
tiberhaupt in die Anlage zu uns zu kommen.
Er macht sich vorher Gedanken, er zieht
vielleicht etwas besonderes an, er (iberlegt,
wie es da wohl sein wird. Deshalb ist es so
wichtig, dass wir diesem Interessenten
dann, wenn er zu uns gefunden hat, auch
etwas mitgeben — nicht nur einen Preis —
damit er das Gefiihl hat, der Aufwand hat
sich fiir ihn gelohnt. Der Interessent kommt
mit einer Erwartung und dieser miissen wir
gerecht werden. W ir miissen ihn unterhal-
ten, wir dirfen ihn nicht irgendwie abferti-
gen. W ir miissen ihn einfach als Menschen
wiirdigen, mit unseren W orten, mit unserer
Korpersprache und unserem Engagement.
So erhélt der Kunde ein gutes Gefiihl und
wir haben doch auch mehr SpaB bei der
Arbeit, oder? SchlieBBlich ist Fitness etwas
fir normale Leute. D iejenigen, die den abso-
luten Luxus wollen, gehen sowieso in
Hotel- und SPA-Bereiche mit vielen Hun-
dert Quadratmetern. Dieses Klientel spre-
chen wir aber nicht an.”

Gleichgiiltig, wie gut es lauft — niemand
kommt darum herum, neue Kundepoten-
tiale zu bewerben. So wird von CCM und
Eichenhof die W M-Aktion dazu genutzt, um
neue Sponsoren und damit neue Koope-
rationspartner zu interessieren.

Beispiel: Mit den W M-Aktionen sammeln
die Mitglieder Punkte, auch fiir einen richti-
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Die Lounge im Club CCM
mit Wintergarten und die
Bar Remise im Eichenhof,
die sich beide als Treffpunkt
fiir Mitglieder und Géste
anbieten. Beide Locations
sind auch fur
Veranstaltungen buchbar

und werden zu den regel-

maBigen Events genutzt.

aturlich gab es in den Anlagen
N auch schwere Zeiten.Vor einigen
Jhren wurde in Hamburg-Harburg die
Filiale einer groBen Kette eroéffnet, die
auch mit entsprechenden W erbemaB-
nahmen angekiindigt war. ,,W ir waren
damals ein bisschen wie aufgeschreckte
Hiihner und haben uns groBe Sorgen
gemacht, wie es weiter gehen soll.
SchlieBlich war man von Seiten der
Kette nicht zimperlich. Unsere
Mitarbeiter wurden zu Hause angerufen,
unsere Mitglieder wurden auf den
Parkplétzen angesprochen.W ir haben
aufgepasst wie die Luchse, und genau
kontrolliert, wer wahrend dieser
W ochen in unseren Anlagen ein- und
ausgegangen ist. SchlieBlich wussten wir,
dass andere Betriebe groBe Probleme
damit gehabt haben, wenn Abwerber die
Mitglieder bis in die Sauna hinein ver-
folgt haben. Da hilft nur eins: Mit den
Mitarbeitern reden, konsequente
Strategien entwickeln und die dann auch
wirklich durchhalten!

gen FuBballtipp! D afiir gibt es dann Gut-
scheine, zum Beispiel fiir Kosmetik,
Pedikiire und andere Sponsoren, die sel-
ber ein Interesse daran haben, als
Dienstleister zu kooperieren. Man ach-
tet von Seiten der Center sehr stark
darauf, dass diese Sponsoren sich dann
auch sehr gut prasentieren kdnnen,
denn ohne N utzen kann man mit diesen
Firmen nie wieder zusammen arbeiten.
Und irgendwann sind die Sponsoren im
Einzugsgebiet ,,verbraucht”.

Zirka 300 Teilnehmer haben bei der Fit-
ness-Studie ,,W ir suchen 100 untrainier-
te Personen, die 4 Wochen etwas fiir
Figur und Gesundheit tun méchten” mit-
gemacht: Zu diesem Aufruf , W ie fit ist
Hamburgs Siiden” gab es ebenfalls Spon-
soren durch die AOK, eine ortliche Zei-
tung, einen Laufladen und eine Apotheke.
Auf diese Weise konnte eine Klientel in
die Anlage gebracht werden, die sich
sonst nicht in ein Studio getraut hétte.
W dhrend der dreimonatigen Laufzeit
sind auch Studien-Teilnehmer zu Mitglie-

dern geworden. Der Zeitpunkt Frithsom-
mer als solches ist nicht der beste fiir die
Studie gewesen, im Herbst waren sicherlich
mehr Probanden gleich Mitglied geworden.
Auf der anderen Seite war der Aufwand
durch die Studie schon erheblich, und das
Team in beiden Anlagen wurde ganz schén
gefordert. Das passte im Frithsommer na-
tiirlich besser. Solche Aktionen miissen sehr
konsequent umgesetzt werden, da man sonst
»sein Pulver verschieBt“ und keinen N utzen
erzielt, eher das Gegenteil bewirken kann.

Isa Kahler-Treder und W olfgang Przybylski
leben mit ihren Clubs. Lange Arbeitszeiten
sind dabei eigentlich schon selbstverstand-
lich. ,Wir haben alles durchgemacht und
wir leben immer noch. Friither waren die
Clubs ein Selbstgénger, heute wird viel Auf-
wand betrieben.W ir miissen jeden Tag wie-
der ran,um die Leute bei der Stange zu hal-
ten.” Und, so die beiden, ohne Motivation
lauft nichts.Wer keinen SpaB an diesem bb
hat, der kann ihn auch einfach nicht machen!

Geschiftsfiihrung und Clubleitung sind sich
einig:,,W ir haben soviel mit-
gemacht, heute ist einfach
alles anders. Friher hat es
genugt, die Abendzeiten gut
auszulasten, man hatte ja
“Karteileichen”. Heute kénn-
ten wir unsere aktiven Mit-
dlieder nur in den Abend-
zeiten nicht mehr unterbrin-
gen! Wir mussten Konzepte
finden, um alle Zeiten so
attraktiv zu gestalten, dass
sich die Kapazitdten gleich-
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W olfgang Przybylski, Clubmanager

,Man muss schon ein bisschen verriickt sein, um
sich so zu engagieren, aber genauso macht es
uns auch SpaB. Keine Kompromisse heiBit unsere
D evise, entweder man macht es richtig — oder
man lasst es! Man kann auch Dienstleistung als
solches nicht lernen, sondern man muss als
Mensch dazu geboren sein. Ich sehe jemandem
schon beim Hereinkommen an, ob er als
Mitarbeiter geeignet ist oder nicht. Und ohne
Probearbeiten wird bei uns niemand, auch keine

Aushilfe, eingestelit.”

maBiger verteilten. Wir haben
viele Erfahrungen gesammelt
und deshalb stellen wir uns auch
immer wieder die Frage Wie
wird etwas bei uns angenom-
men, was passt zu uns? Man
kann nicht alles irgendwo abkup-
fern und unreflektiert lberneh-
men.”

,Dies halte ich sowieso fir
einen groBen Fehler in der Bran-
che®, so Isa Kahler-Treder. ,,W ir
konzentrieren uns lieber auf
eine Sache und machen die rich-
tig, als drei Sachen und diese
dann nur halbherzig. D as kommt
auf Dauer nicht gut an bei Mit-
arbeitern und Mitgliedern.”

W ie sagt Mike Kriiger immer so
schon in der Werbung? - ,,Mach
Dein Ding!“ Im Club CCM und
Club Eichenhof laufen die Ge-
schifte so!

Mitgliederstruktur Eingangs- und W artebereiche 220 gm
Club CCM 55,2 % weiblich N assraume 182 gm
44,8 % mannlich Biiro 15 qm
D urchschnittsalter 39,62 Jhhre Technik 40 qm
D urchschnittsbeitrag EUR 54,64 Tennis — O utdoor 3.340 qm
Club Eichenhof 47,6 % weiblich Gesamt 4.889 gm
53,4 % mannlich
D urchschnittsalter 43,29 Jhhre Mitarbeiterstruktur
D urchschnittsbeitrag EUR 55,23 CCM / Eichenhof
Geschéftsfiihrung 1
Flachenstruktur Clubmanager 1
CCM Fitness-Studio 427 gqm Counter 8/7
Kursbereich 192 gm Kursleiter 15/17
Squash 140 gm Studiobereich 8/8
Tennis — Indoor 2.640 gm Mitarbeiter Gastronomie 8/5
Restaurant — Lounge 190 gm Reinigung (fremd vergeben) 8/1
W ellbereich Platzwarte + Hausmeister 2/1
(Sauna + Sonnenstudio) 243 gm Biiro/ Verwaltung 0/2
Kinderbetreuung 20 qm Azubi 1/1
Eingangs- und W artebereiche 160 gm Kinderbetreuung 3/3
N assrdume 193 gqm Gesamt 100
Biiro 110 gm
Technik 37 gm
Gesamt 4.352 gm
Eichenhof Fitness-Studio 391 gm
Kursbereich 260 gm
Squash 152 gm
Bar Remise 80 gm
W ellnessbereich
(Sauna + Sonnenstudio) 175 qm
Kosmetik 34 gm

CLUB CCM / MASCHEN:

Offnungszeiten Club

Mo - Fr: 09.00 — 23.00 Uhr
Sa, So: ab 09.00 Uhr
Offnungszeiten Studio

Mo - Fr: 09.00 — 22.00 Uhr
Sa, So: 10.00 — 18.00 Uhr
Kinderbetreuung

Mo, Do: 09.30 — 12.00 Uhr
Di, Fr: 09:15 — 12.00 Uhr
Mi: 09.15 — 12.00 Uhr
So: 10.15 — 14.00 Uhr

CLUB EICHENHOF:

Offnungszeiten Club

Mo - Fr: 09.00 — 23.00 Uhr
Sa, So: ab 09.00 Uhr
Offnungszeiten Studio

Mo - Fr: 09.00 — 22.00 Uhr
Sa, So: 10.00 — 18.00 Uhr
Kinderbetreuung

Mo, Di, Fr: 09.30 — 12.30 Uhr
Mi: 09.00 — 12.00 Uhr
Do: 09.15 - 12.15 Uhr
Sa: 14.30 — 17.00 Uhr
Nordic W alking

Di: 18.30 — 19.30 Uhr
Do: 13.00 Uhr
Do: 18.30 — 19.30 Uhr
Mittwochs um 9:30 Uhr Circuit im Fitness-
Studio

Preise

Multicard all inclusive**

Erst-Laufzeit, Beitrag

6 Monate 69,00 EUR
12 Monate 63,00 EUR
**Fitness-Studio, Gym-Kurse, Sonne, Well-
ness.Verginstigungen fiir Squash und Tennis.

Fitnesscard, 6 Monate
Fitness-Studio & W ellness
Gymcard, 6 Monate
Kurse & W ellness

59,00 EUR

59,00 EUR

Schiilercard*, 6 Monate 49,90 EUR
Fitness-Studio, Kurse & Wellness, 50%
ErméBigung auf die Clubaufnahme

Clubaufnahme, einmalig 79,00 EUR
Incl. 1. individueller Beratung, 2. ausfihrli-
cher Gesundheits-Check und 3. personli-
cher Fitnessplan

Kinderbetreuung im Miniclub fir Mitglieder
kostenlos!

www.club-ccm.de www.club-eichenhof.de
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