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BGIM als Chance

fur Clubbetreiber

Der zunehmende Fachkraftemangel macht es Unternehmen
immer schwerer, gute Mitarbeiter zu gewinnen und zu bin-
den. Viele Betriebe stehen in einem Wettbewerb um gutes
Personal. Auf der anderen Seite steigt bei Arbeitnehmern
der Wunsch nach einer ausgewogenen Work-Life-Balance;
die Arbeitsbedingungen bei einem potenziellen Arbeitgeber
werden genau betrachtet.
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wird in diesem Zusammenhang fiir Unternehmen immer

wichtiger, um als attraktiver Arbeitgeber zu tiberzeugen.
Beim BGM geht es nicht nur um vereinzelte Mafnahmen, son-
dern um ein ganzheitliches System, das den Mitarbeitern viel-
faltige Vorteile bietet.

Die Investitionen in Mapnahmen des Betrieblichen Ge-
sundheitsmanagements steigen. Von diesem Trend profitieren
Dienstleister, die entsprechende Angebote zur Forderung der
Mitarbeitergesundheit offerieren. Simon Kellerhoff vom
IST-Studieninstitut und Frank Bohme, Griinder des Fitnessstu-
dioverbundes Interfit, kennen diesen Trend und zeigen die
Chancen fiir Arbeitgeber und Studiobetreiber auf.

E in Betriebliches Gesundheitsmanagement — kurz BGM —

il www.facebook.com/bodylife
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body LIFE: Herr Kellerhoff, wie sehen Sie
die Zukunftsaussichten des Betriebli-
chen Gesundheitsmanagements?

Simon Kellerhoff: Betriebliches Gesund-
heitsmanagement ist ein gropes The-
ma und die Zukunftsaussichten sind

hervorragend. Die

meisten Unter-
nehmen, insbe-
sondere im Mittel-
stand, haben noch
kein Betriebliches

Gesundheitsma-

nagement und

dementsprechend

grop ist das Po-
tenzial. Griinde zur Einfithrung eines
Betrieblichen Gesundheitsmanage-
ments sind haufig der Wunsch, die
Mitarbeitermotivation zu steigern, die
Fehlzeitenquote zu senken, die Ar-
beitsqualitat zu sichern, das Leis-
tungspotenzial der Mitarbeiter zu stei-
gern, das Betriebsklima zu verbessern
oder die Attraktivitdt des Unterneh-
mens als Arbeitgeber zu erh6hen. Da-
bei sind viele Unternehmen auf Unter-
stlitzung angewiesen.

body LIFE: Welche MaBnahmen sollten
Unternehmen anbieten?

Simon Kellerhoff: Es reicht nicht aus,
einzelne MaBnahmen anzubieten und
darauf zu vertrauen, dass die Mitar-
beiter diese eigenstdndig nutzen.
Schlieflich geht es aus Unterneh-
menssicht auch darum, konkrete Ziele
zu erreichen. Alle Angebote des BGM
miissen daher gebiindelt und als
ganzheitliches Konzept angeboten
werden. Dariiber hinaus ist das BGM
ein fortlaufender Prozess, der evalu-
iert, kontrolliert und auch verbessert
werden muss.

body LIFE: Wie kann das in einem Unter-
nehmen aussehen?

Simon Kellerhoff: Im besten Fall gibt es
einen, je nach Unternehmensgréfe
auch mehrere offiziell beauftragte Ge-
sundheitsmanager, die in diesem Be-
reich ausgebildet sind und daher tiber
entsprechendes Know-how verfiigen.
Dazu z3hlt natiirlich, dass sie die be-
reits genannten Mapnahmen kennen,
aber auch, dass sie diese im System
zusammenfassen und die Mitarbeiter
fir die Mapnahmen begeistern kdnnen.
Wie bei jedem Managementprozess
muss es dabei auch Kontrollmechanis-
men und Erfolgsmessungen geben.
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body LIFE: Wie kbnnen Fitness- und Ge-

sundheitsstudios den Trend zum Be-
trieblichen Gesundheitsmanage-
ment nutzen?

Simon Kellerhoff: In einer Studie der

Continentale Krankenversicherung
a.G. von 2013 wurden Arbeitnehmer
zum Betrieblichen Gesundheitsma-
nagement befragt. Bei der Frage:
,Was wiinschen und was nutzen Ar-
beitgeber?”, war hier die grofte Diffe-
renz im Bereich der Sportangebote.
46% nutzen bereits Sportangebote,
68% wiinschen sich mehr Angebote
vom Arbeitgeber. Hier ist also noch
Nachholbedarf, den Fitness- und Ge-
sundheitsstudios mit ihren Angebo-
ten abdecken kdnnen.

body LIFE: Wie kann so etwas denn zum

Beispiel aussehen?

Simon Kellerhoff: Viele Unternehmen

handeln Sonderkonditionen in Fit-
nessstudios aus. Dabei muss die Initi-
ative aber nicht unbedingt immer vom
Unternehmen ausgehen. Auch als
Clubbetreiber kann ich auf Unterneh-
men zugehen. Dafiir braucht es natiir-
lich Mitarbeiter, die den ganzheitli-
chen Ansatz des BGM verstehen und
verkaufen kénnen. Dabei ist es wich-
tig, auf die Bediirfnisse des Unterneh-
mens einzugehen. Ein Verwaltungsbe-
trieb hat vollig andere Anforderungen
als Handwerksbetriebe. Mit der richti-
gen Strategie kdnnen aber zahlreiche
neue Kunden gewonnen werden.
Frank Bohme hat zum Beispiel mit sei-
nem Konzept Interfit eine interessan-
te Losung geschaffen.

body LIFE: Herr Bohme, was genau ist

Interfit und wie funktioniert es?

Frank Béhme: Interfit ist ein Verbund

von weit {iber 900 Fitnessanlagen,
Wellnessanlagen und Schwimmba-
dern. Nur Unter-
nehmen konnen
fir ihre Mitarbei-
ter eine Mitglied-
schaft abschlie-
Ben. Die Mitglie-
der haben die
Moglichkeit, in al-
len Anlagen und
Studios des Ver-
bundes zu trainieren. Gerade in Beru-
fen, in denen man viel unterwegs ist,
hat das einen deutlichen Vorteil ge-
geniiber einer einzelnen Mitglied-
schaft. Der Mitarbeiter kann heute in
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Hamburg, morgen in Miinchen und
ibermorgen in K&In trainieren und ist
nicht an einen einzelnen Club gebun-
den. Mittlerweile sind tibrigens auch
Studios aus den Niederlanden sowie
25 Golfanlagen dabei, deren Leistun-
gen genutzt werden kdnnen.

body LIFE: Welchen Vorteil bietet das

Angebot fiir Unternehmen?

Frank Béhme: Der entscheidende Vorteil

ist eine kompetente und einfache Ab-
wicklung. Die entsprechenden Mitar-
beiter bei Interfit sind auf Kooperatio-
nen mit Unternehmen spezialisiert
und kennen sich bspw. auch im Be-
reich des Betrieblichen Gesundheits-
managements aus. Zudem gibt es pro
Unternehmen einen festen Ansprech-
partner. Das ist ein groper Vorteil fiir
groPBere Unternehmen, die iber meh-
rere Standorte verfligen, oder zum
Beispiel Filialbetriebe, die flachende-
ckend in Deutschland vertreten sind.
In dem Fall 1auft die komplette Abwick-
lung tiber den Betrieblichen Gesund-
heitsmanager im Unternehmen und
unserem Mitarbeiter fiir alle Clubs und
alle Unternehmensstandorte.

body LIFE: Was konnen Sie Studiobe-

treibern raten, um den Trend BGM er-
folgreich zu nutzen?

Simon Kellerhoff: Es ist wichtig, auch auf-

seiten der Fitnessclubs entsprechen-
des Know-how im Bereich des Betrieb-
lichen Gesundheitsmanagements auf-
zubauen. Unternehmen stellen sich
hier zunehmend professioneller auf
und erwarten kompetente Ansprech-
partner, die zielgerichtet unterstiitzen
konnen. Der zweite wichtige Punkt ist
der Vertrieb. Hier gilt es, passgenaue
Angebote zu kreieren und gezielt auf
die Unternehmen in der Region zuzu-
gehen oder das Angebot tiber Werbe-
mapnahmen bekannt zu machen.

Frank Bdhme: Wir wollen das Inter-

fit-Netzwerk nattirlich weiterhin aus-
weiten und dadurch noch attraktiver
fir Unternehmen werden. Wir freuen
uns tiber die Kontaktaufnahme von
potenziellen Partnerstudios. Ansons-
ten kann ich mich der Meinung von
Herrn Kellerhoff anschliepen: Das An-
gebot muss an den Bediirfnissen des
Kunden ausgerichtet sein. Je einfacher
und systematischer die Zusammenar-
beit ist, desto besser — fiir Unterneh-
men und Studiobetreiber.

body LIFE: Vielen Dank fiir das Interview.
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