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Interviews Constantin Wilser

WAS ZEICHNET

DIE SCHWEIZER
FITNESSBRANCHE
AUS?

Was zeichnet den Schweizer Fitnessmarkt aus? Wer sind die groBen Player und die wich-
tigsten Persdnlichkeiten in der Alpenrepublik? Wo liegen die Starken und Schwéchen?
Inwiefern unterscheidet sich der Markt von anderen Landern? Wir wollten Antworten auf
diese und weitere Fragen und haben bei einigen Kennern des Schweizer Fithessmarkts

nachgefragt.

Michael Antonopoulos,
CEO Kieser Training AG

BODYMEDIA: Kieser ist als Schweizer
Unternehmen mittlerweile in mehreren
Landern vertreten. Die einzelnen Fit-
nessmarkte unterscheiden sich zum
Teil gravierend. Was sind lhrer An-
sicht nach die Grinde dafir, dass das
Kieser-Konzept weltweit funktioniert?
Michael Antonopoulos: Um dem
Alterungsprozess entgegenzuwirken,
mussen wir alle trainieren bzw. den
Muskelabbau verhindern. An Trainings-
maschinen kdénnen wir dies effizient,
sicher und wirkungsvoll durchfthren.
Durch die Uberalterung, aber auch
durch die Inaktivitat entstehen immer
gréBere Probleme am Bewegungs-
apparat. Mit der hoheren Lebens-

Weitere Artikel und News auf bodymedia.de

erwartung kann so auch die Lebens-
qualitat besser erhalten bleiben — egal
wo man sich auf dieser Welt be-
findet.

BODYMEDIA: Der verstorbene Unter-
nehmensgrinder Werner Kieser ist
zweifelsfrei einer der Pioniere der
Fitnessbranche. Was hat ihn ausge-
zeichnet und inwiefern lebt seine Phi-
losophie noch heute im Unternehmen
weiter?

Michael Antonopoulos: Abgeleitet
von der Vision ,Wir kraftigen die Welt*
halten wir ganz klar am Kern unseres
Produktes fest. Muskelaufbau und
Muskelerhaltung bleiben in unserer DNA.

Neben seiner Pionierleistung haben
seine Zielstrebigkeit und konsequente
Umsetzung der Strategie Werner
Kieser ausgezeichnet. Trotz immer
neuer Trends behielt er seinen Kurs bei
und hat so eine klare Positionierung
zwischen dem Fitnessmarkt und dem
Medizinmarkt erreicht und ein unver-
kennbares Markenprofil geschaffen.

BODYMEDIA: Die Fitnessbranche
befindet sich im stetigen Wandel. Ge-
rade das Thema Digitalisierung wird
immer starker vorangetrieben. Was
bedeutet das konkret fur Ihr Unterneh-
men? Gibt es Plane, um dieser Ent-
wicklung standhalten zu kénnen?



Michael Antonopoulos: Die Digita-
lisierung umfasst viele Bereiche und
man kann vieles darunter verstehen.
Einerseits wird die Digitalisierung auf
Kosten der benétigten Stellenprozente
reduziert. In Zeiten, in denen wir
Schwierigkeiten  haben, geeignete
Mitarbeitende zu rekrutieren, ist dies
sicherlich zu hinterfragen. Welche
Arbeitsvorgdnge dadurch restruktu-
riert werden kdnnen, wird sich zeigen.
Personliche Beratung versus digitales
Coaching. Wir sind ein Unternehmen,
welches eine hohe qualitative Dienst-
leistung am Kunden erbringt. Daher
fokussieren wir uns auf die Qualitat der
Trainingsdaten. Mittels Sensortechnik
mochten wir diese Daten, in unserem
gewohnten standardisierten Prozess,
zukUnftig erheben. Wir gehen davon
aus, dass wir bis Ende 2024 dieses
Vorhaben mehrheitlich  umgesetzt
haben.

BODYMEDIA: Die Coronapandemie
liegt hinter uns. Wie hat |hr Unter-
nehmen die Krisenjahre Uberbrickt
und wie beurteilen Sie die aktuelle
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Situation des Schweizer Fitness- und
Gesundheitsmarktes?

Michael Antonopoulos: Wir haben dies
durch ein sehr engmaschiges Kosten-
management Uberstanden. Oberstes
Ziel war, die verbleibende Liquiditat
zu sichern. Wir konnten mehr oder
weniger mit allen wichtigen Geschafts-
partnern eine Ubergangslésung  er-
zielen. Samtliche mégliche Uber-
brickungshilfen haben wir in An-
spruch genommen. Generell sind wir
im gesamten Markt mit einem blauen

P

Vd

Auge davongekommen. Die erhdhten
Betriebskosten, insbesondere Lohn-,
Energie- und Mietnebenkosten, stellen
uns weiterhin vor Herausforderungen.
Dazu wird sich zeigen, wie es insgesamt
der Branche gelingt, den Mitglieder-
schwund wieder zu kompensieren.
Positiv zu verzeichnen ist, dass der
Gesundheitsmarkt weiter anwachsen
wird und die Probleme am Bewe-
gungsapparat zunehmen werden.

BODYMEDIA: Vielen Dank fir das
Interview.
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Henrik Gockel,

Geschaftsfuhrer, Inhaber PRIME TIME fitness

BODYMEDIA: Du warst vor 20 Jahren
auch fur mehrere Clubs in der Schweiz
verantwortlich. Welche Erfahrungen
konntest du in dieser Zeit sammeln?
Gibt es Dinge, die du als Unterneh-
mer in der Schweiz gelernt hast, von
denen du bis heute profitierst? Wenn
ja, welche?

Henrik Gockel: Der Schweizer Fit-
nessmarkt war und ist in einigen
Punkten anderen Markten voraus.
Wesentlich fruher als in Deutschland
war es vor allem die Gesundheitsorien-
tierung. Angeflhrt durch Krafttrainings-
pionier Werner Kieser wuchs das
Gesundheitstraining bereits in  den
80er-Jahren marktfihrend. Migros,
aber auch John Valentine oder der
Nova Fitnessclub und die TC Training
Center setzten bereits frih auf den
Kardiotrend. Das heif3t, der Anteil der
gesundheitsorientierten Clubs gegen-
Uber Kraftsport oder gar Body-Building
war schon immer wesentlich héher als
in anderen Markten. Meiner Ansicht nach
beschleunigte das auch die Anerken-
nung des Fitnesstrainings in der Of-
fentlichkeit und vor allem die Anerken-
nung durch die Krankenkassen. Hier
ist die Schweiz heute noch filhrend, da
Krankenkassen aktiv bis zu 50 % der
Mitgliedsbeitrdge der Trainierenden
Ubernehmen. Da hierzu die Clubs zer-
tifiziert sein mUssen, ist dies ein wei-
terer Aspekt, wo der Schweizer Markt
eine flhrende Stellung einnimmt.
Auch der Bereich Ausbildung ist in der
Schweiz sehr professionell und eben-
falls gesundheitsorientiert.

BODYMEDIA: Welche Starken und
Schwachen hast du damals beim
Schweizer Markt ausgemacht und wie
hat er sich seitdem aus deiner Sicht
entwickelt?

Henrik Gockel: Zu den Starken ge-
hoéren die hohe Reaktionsquote durch
alle Altersgruppen, die oben angespro-
chene Gesundheitsorientierung und
die durchgangig hohe Betreuungs-
qualitat in den meisten Centern. Per-
sonal Training ist trotz der hohen Kauf-
kraft noch nicht so etabliert, genauso
wie viele Studios noch nicht den Fun-
ctional-Training-Trend erkannt haben.

Weitere Artikel und News auf bodymedia.de

Auch in der Spezialisierung hinkt der
Schweizer Fitnessmarkt meines Er-
achtens hinterher, die meisten Fitness-
studios bieten noch ein generelles
»Kaufhaus“-Angebot aus Kardio, Kraft,
Kursen, Theke, Sauna an, ohne in ei-
nem der Bereiche gezielt bestimmte
Zielgruppen anzusprechen. Der Dis-
counttrend hat sich in der Schweiz
spat, aber schnell entwickelt und hat
viele klassische Clubs geradezu Uber-
rolit. Personalreduzierte Konzepte sind in
den meisten Einzugsgebieten zu finden.

BODYMEDIA: Mittlerweile hat PRIME
TIME fitness das erste Studio in der
Schweiz ertffnet. Zufall oder hast du
dich bewusst fur eine Expansion in
die Schweiz entschieden? Wenn ja,
warum?

Henrik Gockel: Selbst habe ich ja
mehr als die Halfte meines Lebens
in der Schweiz verbracht, deswegen
haben wir schon immer einen starken
Bezug. Da PRIME TIME fitness ein
spezialisiertes Konzept fur Menschen
mit genug Mitteln, aber wenig Zeit ist,
sehen wir in der Schweiz eine sehr
gute Mdglichkeit, den Fitnessmarkt
mit unserem Konzept zu erganzen.
Auch wollen wir dazu beitragen, Per-
sonal Training im Markt sozusagen
als ,Standardprodukt® zu etablieren.
Zudem sehen wir fUr unser neu ent-
wickeltes ,Home“-Konzept, d. h. ein
kompakterer Club fUr kleinere Einzugs-
gebiete, hervorragende Entwicklungs-

chancen. Bislang waren digitalisierte,
personalreduzierte Konzepte ja meist
im Discountsegment positioniert, auch
hier streben wir eine Premiumpositio-
nierung an.

BODYMEDIA: Kann man ein deut-
sches Studiokonzept 1:1 in der
Schweiz umsetzen oder sind aus dei-
ner Sicht Anpassungen erforderlich?
Wenn ja, welche und warum?

Henrik Gockel: Die Einstellung der
Bevolkerung zu Gesundheit und Fit-
ness und der Fitnessbedarf sind ab-
solut vergleichbar. Die Schweizer ,ti-
cken® &hnlich wie die Deutschen, so
meine subjektive Einschatzung. Unter-
schiede gibt es eher durch das hohe
Lohnniveau, was die Digitalisierung
fordert, Unterschiede im Zahlungs-
system, wo LSV wenig verbreitet ist,
sowie die Notwendigkeit flr hoéher-
preisige Clubs, krankenkassenzerti-
fiziert zu sein. Die fihrenden Schweizer
GroBstadte Zurich, Bern, Basel, Genf
oder auch St. Gallen sind von der Ein-
wohnerzahl wesentlich kleiner als die
deutschen GroBstédte, so findet man
weniger vergleichbare gro3e Clubs wie
Aspria oder David Lloyd. Das heif3t,
man muss vor allem sein Konzept an
die abweichenden demografischen
und wirtschaftlichen Voraussetzungen
anpassen.

BODYMEDIA: Vielen Dank flr das
Interview.



BODYMEDIA: \Welche Verbesserungs-
potenziale siehst du, damit der Schwei-
zer Fitnessmarkt zukinftig noch erfolg-
reicher wird?

Ariane Egli: Um bestimmte Ziel-
gruppen halten zu kénnen und neue zu
gewinnen, muss ,SpaB-Technologie”
im Fitnesserlebnis integriert werden.
Durch virtuelle Trainingsplattformen,
mobile Apps, Wearable-Gerate und
Online-Coachings kénnen Mitglieder
ihr Training flexibler gestalten und von
Uberall aus auf ihre Fitnessprogramme
zugreifen. Gleichzeitig suchen aber
auch immer mehr Menschen nach
mabBgeschneiderten Trainingsprogram-
men, die auf ihre individuellen Bedurf-
nisse und Ziele zugeschnitten sind.
Dies konnte mittels Personal Training
ermdoglicht werden, denn das bietet
nicht nur zusatzliche Einnahmequellen
fir das Studio, sondern auch fur die
Mitarbeiter. So wlrde also gleichzeitig
auch die finanzielle Attraktivitat des
Jobs erheblich steigen und somit der

Ariane Egli,

Leitung Betriebsstatte Schweiz
bei der ACISO CONSULTING GmbH

aktuellen Personalproblematik entge-
genwirken. Personalisiertes Training mit
individuellen Trainingsplanen zeigt die
Expertise des Fitnessstudios auf und
schafft Vertrauen bei den Mitgliedern.
Ob das Training dann digital abgeholt
wird oder im Studio stattfindet, unter-
liegt den persdnlichen Praferenzen.

Ein weiterer Trend ist das gesteigerte
Bewusstsein flr ganzheitliche Gesund-
heit und Wohlbefinden. Fitnessstudios
kénnen diesem Trend gerecht wer-
den, indem sie nicht nur das Training,
sondern auch Aspekte wie Entspan-
nung, Stressabbau, Erndhrung und
geistige Gesundheit in ihr Angebot
integrieren. Die Zusammenarbeit mit
Experten wie Entspannungsexperten,
Erndhrungsberatern  und  Mental-
Coaches macht es mdglich, den Mit-
gliedern ein umfassendes Wohlfthl-
erlebnis zu bieten. Indem Fitness-
studios diese Trends aufgreifen und
innovative Lésungen anbieten, kénnen
sie sich von der Konkurrenz abheben,
die Kundenzufriedenheit steigern und
langfristige Bindungen zu ihren Mitglie-
dern aufbauen. Die Anpassung an die
Bedurfnisse der Zeit durch die Integra-
tion von Technologie und ganzheitliche
Gesundheitsaspekte ist entscheidend,

um erfolgreich zu sein und die Anforde-
rungen der Mitglieder optimal zu erfullen.

BODYMEDIA: Was sind derzeit die
dringlichsten Themen und Probleme,
mit denen Schweizer Fitnessstudio-
betreiber auf dich zukommen? Wie
genau geht ihr gemeinsam diese The-
men und Probleme an?

Ariane Egli: Die Kundenfluktuation
aufgrund der Pandemie stellt immer
noch eine erhebliche Herausforderung
dar. Viele Mitglieder haben noch nicht
vollstandig in die Fitnessanlagen zu-
rickgefunden oder sind zdgerlich, sich
wieder langfristig zu binden. Die feh-
lenden 10 bis 20 % sind elementar! Wir
gehen hier gezielt vor, indem wir eine
umfassende Analyse der Situation im
Club durchflihren. Wir betrachten alle
Aspekte und versuchen, die Preis-
und Laufzeitenmodelle der Nachfrage
anzupassen. Das ist der Vorteil einer
Gruppe von Fitnessanlagen, wie es
sich automatisch bei unseren Kunden
ergibt: Einer ist der Vorreiter und startet
einen Versuch, die anderen konnen
dann nachziehen und das Konzept mit
ihren Standortbedingungen adaptieren.
Das hat unserer Kundengemeinschaft
auch schon wahrend der Pandemie
extrem geholfen.
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Zusatzlich gestaltet sich die Akquise
von Neukunden heutzutage herausfor-
dernder als friher, da das Angebot an
Fitness- und Gesundheitsdienstleis-
tungen stark gewachsen ist. Um diesem
Wettbewerb standzuhalten, sind wir
gefordert, kreative Werbel6sungen zu
entwickeln, damit die Anlagen wieder
Neukunden gewinnen kdnnen. Vor al-
lem hilft da das Onlinemarketing, hier
ist die Nachfrage bei uns deutlich ge-
stiegen. Das Onlinemarketing bietet
nicht nur eine kostengtnstige Alterna-
tive zu traditionellen Werbeformaten,
sondern ermdglicht auch eine schnelle
und gezielte Ansprache potenzieller Neu-
kunden. Das heif3t, mit den Printmedien
wird weiterhin Informations- und Image-
werbung betrieben und mit dem kosten-
glnstigen Onlinesystem werden dann
noch gezielter, rascher und gleichzeitig
stetig Neukunden gewonnen.

BODYMEDIA: Gerade wéhrend der
Coronapandemie wurde in Deutsch-
land bemangelt, dass die Fitness- und
Gesundheitsbranche in der Politik
und Gesellschaft nicht die Wertschét-
zung erfahrt, wie sie es verdient hatte.
Wie gestaltet sich die Situation in der
Schweiz?

Ariane Egli: Wir hatten natUrlich zu
Anfang der Pandemie die gleichen
Probleme wie in der deutschen Fitness-
branche: Wir wurden zur Kategorie
JFreizeit” gezahlt. Der Schweizerische
Fitness- und Gesundheitscenterverband
(SFGV) hat hier ganz tolle und extrem
wertvolle Arbeit geleistet und es ge-
schafft, dass wir nun zur Gesund-
heitsbranche z&hlen. Naturlich wird
hier ruckwirkend immer noch ver-
sucht, der Politik klarzumachen, dass
die gesamte schweizerische Fitness-
branche Uber die Gutschriften der

geschlossenen Zeiten mehr als 556
Millionen Franken verschenkt bzw.
aus ihrem jeweiligen Privatvermogen
bezahlt hat. Aus den personlichen
Gesprachen mit dem Prasidenten
wird Kklar, dass diese Arbeit zum
jetzigen Zeitpunkt noch lange nicht
beendet ist und dass sie sich hier
weiterhin  fir die inhabergeflhrten
Anlagen, die sogenannten KMUs, ein-
setzen werden.

BODYMEDIA: \Wenn du den Schweizer
Fitnessmarkt mit nur 10 Worten be-
schreiben musstest, wie wirden diese
lauten?

Ariane Egli: Einerseits mutig und
innovativ, andererseits immer noch
zurUckhaltend und abwartend!

BODYMEDIA: Vielen Dank flr das
Interview.

Hans Muench,

internationaler Fithessexperte

BODYMEDIA: Hans, du lebst seit
einigen Jahren in der Schweiz. Welche
Besonderheiten bietet der Schweizer
Gesundheitsmarkt, gerade auch im
Vergleich mit anderen Landern?

Hans Muench: Es gibt einige Vor-
urteile, die weitgehend stimmen - z. B.
dass die Schweizer viel Wert auf
Plnktlichkeit und Sauberkeit legen.
Da generell mehr als in Deutschland
verdient wird und die Lebenskosten
deutlich héher sind, sind auch die Mit-

Weitere Artikel und News auf bodymedia.de

gliedschaften fur Fitnessclubs in allen
Segmenten teurer als in Deutschland.
Besonderheiten des Marktes sind
neben der Preispolitik und die Qualitat
der Ausstattung. Zudem ist das Perso-
nal in den Schweizer Studios gut ge-
schult und sehr freundlich.

BODYMEDIA: Wie sieht die Schweizer
Clublandschaft aus? Wie ist z. B. das
Verhaltnis von Fitnessketten und inha-
bergeflhrten Einzelstudios? Wie ist

das Verhéltnis von Premium- und
Discountanbietern und wer sind die
wichtigsten Player am Markt?

Hans Muench: Der Schweizer Markt
wird von groBen Ketten, die Uber 50 %
des Marktes ausmachen, dominiert.
Mit IG Fitness gibt es fur die Ketten
sogar einen eigenen Verband. Zu den
gréBten Ketten zahlen u. a. Migros,
die unter inrem Dach die Anlagen von
Fitness Park und Activ betreibt. Insge-
samt sind das Uber 140 Studios. Im
Mittelpreissegment ist Update mit 60
Anlagen als gréBere Kette angesiedelt.
Die Clubs von Let’'s Go Fitness sind
zumeist im franzdsisch sprechenden
Teil der Schweiz angesiedelt. Rund 70
Standorte zahlen derzeit zu der Kette.
Und natUrlich muss auch Kieser Trai-
ning als einheimisches Unternehmen
mit 21 Standorten in der Schweiz ge-
nannt werden, das mittlerweile sogar
mit 25 Franchiseanlagen in Australien
vertreten ist. Einzelclubs, um deren
Belange sich der SFGV als Verband
bemuht, kommen zunehmend unter
Druck.

BODYMEDIA: Die Schweiz gilt als
sehr wohlhabendes Land. Welche



Preise sind die Schweizer bereit, flr
eine Studiomitgliedschaft zu zahlen?
Wie hoch ist der durchschnittliche
Monats- bzw. Jahresbeitrag?

Hans Muench: Im Premiumbereich,
z. B. in den Migros-Studios, sind Monats-
beitrdge von 100 bis 120 CHF Ublich. In
Studios, wie beispielsweise von Aktiv
Fitness, die dem mittleren Segment
zugeordnet werden kdnnen, liegt der
Jahresbeitrag bei ca. 700 CHF. Die
Preise im Discountbereich liegen bei
35 bis 50 CHF monatlich. Hier sind
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PureGym und NonStop Gym die beiden
flhrenden Anbieter.

BODYMEDIA: Was ist derzeit in der
Schweiz angesagt? Welche Trends do-
minieren den Schweizer Fitnessmarkt?
Wobei handelt es sich deiner Meinung
nach um einen kurzzeitigen Trend, was
kénnte sich dauerhaft etablieren?

Hans Muench: In der Schweiz zahlen
die meisten ihre Mitgliedschaft im Fit-
nessstudio ein Jahr im Voraus. Zu er-
kennen ist, dass auch immer mehr mo-

natliche Zahlungsmodelle angeboten
werden. Uber eine Krankenkassen-
Zusatzversicherung besteht die Mog-
lichkeit, dass zwischen 150 und 800 CHF
pro Jahr fUr die Studiomitgliedschaft
zurlickerstattet werden. Ein GroBteil der
Anlagen setzt auf elektronische Kraft-
und Ausdauerzirkel und der Fokus liegt
groéBtenteils auf dem Thema Gesund-
heit.

BODYMEDIA: Vielen Dank fir das
Interview.

WEITERE
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Kaspar Schmocker,

Co-Founder of Sensopro

BODYMEDIA: Was sind aus deiner
Sicht die pragendsten Merkmale bzw.
Stéarken, durch die sich der Schweizer
Fitnessmarkt auszeichnet?

Kaspar Schmocker: Der Schweizer
Fithessmarkt ist selbstverstandlich so
vielseitig und vielschichtig wie viele
andere Mérkte auch. Ohne zu pau-
schalisieren wirde ich schon meinen,
dass Genauigkeit, Ordnung und Struk-
tur groB geschrieben werden. Gute
Planung, professionelle Organisationen
und qualitativ hochwertiges Personal
sind haufige Folgen davon.

BODYMEDIA: Als Unternehmer konn-
test du schon einige Jahre Erfahrung

UND

sammeln. In welchen Punkten unter-
scheidet sich der Schweizer Studio-
betreiber z. B. von seinen deutschen Kol-
legen und worauf fUhrst du das zurlick?
Kaspar Schmocker: Ich sehe dort
keine entscheidenden Unterschiede,
die sich permanent durchziehen und
offensichtlich sind. Es gibt von allem an
beiden Orten. In Deutschland ist ledig-
lich alles gréBer und weitreichender.

BODYMEDIA: Wie hat sich der
Schweizer Fitnessmarkt von der
Coronapandemie erholt und wie wird
sich der Fitnessmarkt in den kom-
menden Jahren in der Schweiz deiner
Meinung nach entwickeln?
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Kaspar Schmocker: Relativ gut. Die
Stimmung ist positiv und die Menschen
wollen wieder trainieren. Einige Fitness-
studios haben die Krise nicht Uberlebt,
viele sind gestéarkt, reflektiert und neu
aufgestellt in die Nach-Corona-Phase
gestartet. Die Entwicklung kdnnte in zwei
Extreme minden: 1. groBe Ketten mit
viel Ressourcen, 2. kleine, qualitative und
familidre Fitness mit Nischenprodukten.

BODYMEDIA: Welche Trends sind
derzeit am Schweizer Fitnessmarkt zu

beobachten? Welchen Trends rdumst
du Chancen ein, dass sie sich dauer-
haft etablieren kdnnen? Und kannst du
begrinden, warum du dieser Meinung
bist?

Kaspar Schmocker: Ich erkenne in
der Schweiz dieselben Trends wie in
Deutschland und auch sonst Uberall:
Gamification, HIIT, Functional Fitness
und CrossFit. So richtig flichenméaBig
durchgesetzt hat sich keiner, aber alle
haben ihre Berechtigung und domi-
nieren ihre Nische. Neben dem Mas-

senprodukt Fitness sind besonders
nicht fitness-affine Menschen auf der
Suche nach MAYA (most advanced
but yet accepted). Es muss etwas
Neues, Cooles und Innovatives sein.
Aber zu weit weg vom Bekannten und
zu abgespaced darf es dann auch
nicht sein. Das ist eine anspruchsvolle
Herausforderung flr Entwickler von
Fitnesskonzepten.

BODYMEDIA: Vielen Dank flr das
Interview.

Edy Paul,

Urgestein der Schweizer Fitnessbranche

BODYMEDIA: Welche Voraussetzun-
gen mussen Fitnessstudios bzw. ein Fit-
nessstudiobetreiber mitbringen, um in
der Schweiz erfolgreich sein zu kdnnen?
Edy Paul: Gerade in der Schweiz ist
es meiner Meinung besonders wich-
tig, dass der Betreiber bzw. Unterneh-
mer offen fUr neue Konzepte ist. Eine
klare Positionierung ist ebenfalls ein
ausschlaggebendes Kriterium fur den
Erfolg einer Fitnessanlage.

BODYMEDIA: Wer waren und sind
die wichtigsten Personlichkeiten, die
den Schweizer Fitnessmarkt pragen?
Wie begriinden Sie lhre Meinung?
Edy Paul: Werner Kieser hat das
Krafttraining fur jedermann und die
Arzte zuganglich gemacht und gesell-
schaftlich etabliert. Deshalb ist er fur
mich die wichtigste Personlichkeit des
Schweizer Fitnessmarkts.

BODYMEDIA: Sie kennen den Schwei-
zer Fitness- und Gesundheitsmarkt wie
kaum ein anderer. Welche Beson-
derheiten, Stéarken, Schwachen und
Unterschiede im Vergleich zu anderen
européischen Landern hat der Markt
vorzuweisen?

Edy Paul: Zu den Stérken z&hlen die
sehr hohe Qualitat in den Studios, das
groBe, vielseitige Angebot und dass
die Studiobetreiber bereit sind, viele
Innovationen zu integrieren und zu
etablieren. Als weitere Starke sehe ich,
dass man sich in der Schweiz schon
lange im Gesundheitsmarkt positio-
niert hat. Hervorheben wiurde ich zu-
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dem das Qualitatsbewusstsein und
die Kaufkraft der Kunden. Fitness-
unternehmen in der Schweiz mUssen
die Herausforderung meistern, dass
die Einzugsgebiete sehr klein sind.
Auch die Stadte sind im Verhaltnis zu
Deutschland sehr klein. Der Discount-
markt ist in der Schweiz sehr schwierig,
da im Verhaltnis zu Deutschland zu
wenig Potenzial vorhanden ist. Zudem
hat alles, was kostengunstig oder billig
ist, in der Schweiz nicht den besten
Ruf.

Ein Unterschied zu Deutschland und
anderen Landern ist, dass sich der
Fithessmarkt in der Schweiz nicht
aus dem Kraftsport heraus entwickelt
hat, sondern eher seinen Ursprung im
Wellnessmarkt hat. Bodybuilding ist
daher im Verhaltnis zu Deutschland

ein sehr kleiner Markt. Ein weiterer Un-
terschied ist, dass die meisten Kunden
ihre Mitgliedschaft im Voraus bezah-
len. Die Schweizer sprechen zudem
nicht von Sport, sondern von Training,
um den Sport gestinder zu Uberleben.

BODYMEDIA: Wie sieht lhre Zukunfts-
prognose flr den Schweizer Fitness-
und Gesundheitsmarkt aus? In welche
Richtung wird sich die Studioland-
schaft entwickeln?

Edy Paul: Die Differenzierung wird
weiter fortschreiten und die Positionie-
rung im Markt wird immer wichtiger.
Zudem bin ich davon Uberzeugt, dass
die Vernetzung von Pravention und
Rehabilitation immer starker wird.

BODYMEDIA: Vielen Dank flr das
Interview.



