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Einige Gedanken fiir die Zukunft

Warum haben einige mehr Erfolg als andere? Diese Frage stellt sich jeder Clubmanager
mindestens einmal in seiner Karriere — vor allem dann, wenn Umsitze stagnieren
oder sogar riicklaufig sind. Hier einige Denkanstosse, wie Sie Stillstand vermeiden.

Grinde flr einen Umsatzriickgang gibt es viele, wie eine
hartere Konkurrenzsituation, mehr Clubs in der Region, Wirt-
schaftskrisen oder weil das Geld nicht mehr so ,locker” im
Portemonnaie sitzt. Auch die Lage des Centers kann eine Rolle
spielen: Ist die Parksituation gut, hat es eine gute 6ffentliche
Verkehrsanbindung und wie ist die Ausstattung und das
Angebot des Centers? Was haben andere, was mein Center
nicht hat?

Weitere Grinde fir einen Umsatzriickgang kénnen auch das
Personal (kompetent, motiviert?), der Chef (clever, weitsichtig?)
oder das Konzept sein (stimmt mein Konzept fiir das Center,
z. B. Preiskonzept, Budgetierung, Marketing?)

Suchen Sie fiinf Griinde, warum ein
potenzieller Kunde ausgerechnet zu lhnen
ins Center kommen sollte und nicht in das

Konkurrenzcenter.

Es ist schwierig, nicht wahr? Haben Sie fiinf Griinde ,gefunden”?
Ich kenne wenige Clubmanager, die diese Frage, ohne lange
zu ,studieren”, beantworten konnen — und dennoch sollte Sie
gerade dieser Gedanke ins neue Jahr begleiten, denn es sind
die wesentlichen Punkte fir den Erfolg!

Selbsterkenntnis ist der beste Weg!

Agieren, nicht reagieren ist meine Devise, darum ist es wich-
tig, dass Sie sich Ihre Situation nochmals genauer anschauen.
Analysieren Sie lhren Club und beziehen Sie Ihre wichtigsten
Mitarbeiter in den Prozess ein, sei es innerbetrieblich (Perso-
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nalstruktur, Angebote, rdumliche Situation, Abldufe) oder
natdrlich ,ausserbetrieblich”, den Standort (z. B. Mikro- oder
Makrostandort), die demografische Struktur oder die Konkur-
renzsituation (wie viele Center mit welchem Konzept sind auf
dem Markt?) u.v. m.

Auch die Bedurfnissituation der Kunden und der potenziellen
Kunden mittels Umfragen sollte durchgefiihrt werden — sei
es im Center bei unseren Mitgliedern und in unserem Ein-
zugsgebiet, sei es mit ,Nichtmitgliedern®, d. h. der Bevolkerung
(wie bekannt ist unser Center, wie ist das Image?). Nur durch
regelmassiges Analysieren und Infragestellung Ihrer Situa-
tion kommen Sie weiter. Nach meiner Erfahrung werden in
den seltensten Fallen grosse Fehler gemacht, sondern meis-
tens haufen sich viele kleine Fehler zu einem ,grossen und
undurchschaubaren Brei” zusammen, der auf den ersten Blick
fast unlésbar erscheint.

Umsetzen, umsetzen, umsetzen!

Der wichtigste Punkt ist jetzt, die vielen Massnahmen jeman-
dem zuzuordnen, Termine zu setzen und diese auch zu kon-
trollieren — ich weiss, das tont banal und einfach! Genauso ist
es auch — jede Aufgabe muss einfach erledigt und kontrolliert
werden.

Manchmal ist es sehr schwierig, den Mut zu haben, das Kon-
zept zu verandern oder zumindest zu korrigieren. So konnte
z.B. im Mitgliedschaftspreis eine kleine Anhebung pro Jahr
die Losung der Probleme darstellen — aber man traut sich
nicht, weil der Konkurrent gunstiger ist — oder man bleibt
bewusst glnstiger, um sich einen Marktvorteil zu verschaffen.
Oder man streicht einige Kurse, die seit Jahren so ,dahin-
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dimpeln”. Oder man flhrt eine neue, trendigere Kursart ein.
Aber man mochte das Geld nicht dafiir ausgeben oder man
will den Arger mit bestehenden Kunden nicht ,erleben”.

Mit innerer Uberzeugung und Stirke

werden Sie es schaffen!

Und wenn Sie diese innere Kraft zurzeit nicht haben, dann tun
Sie alles, damit Sie wieder mit Uberzeugung in die Zukunft
blicken kénnen.

Denn Sie haben es sicher auch schon erlebt, wenn man sich
seiner Sache sicher ist, kann man ein ,Rennen’ antreten und
es gewinnen — wenn man unsicher ist und standig Zweifel hat,
wird es nicht klappen. Manchmal brauchen wir einen Coach,
Supervisor oder Berater, der uns als ,Aussenstehender” zeigt,
was wir bereits konnen und was noch nicht. Ob wir Talent
haben oder nicht. Jeder Spitzensportler hat das, jeder Spitzen-
manager auch.

Wer ist nun der beste Koch?

Derjenige, der ohne Rezept einfach alles kochen kann? Ist ein
Naturtalent — die sind eher selten. Oder derjenige, der weiss,
wo die besten Rezepte zu finden sind? Das ist ein cleverer
Koch. Kénnte sogar derjenige der beste Koch sein, der nicht
selbst kocht und andere kochen lasst, die es besser konnen?
Ist es derjenige, der auf Massenabfertigung ginstige Speisen
anbietet? Oder der, der wenige, aber exklusive und teurere
sowie feine und frische kulinarische Kreationen prasentiert?
Ist es der, der oft in der Presse von sich reden macht? Oder ist
es derjenige, der still mit der bestehenden Kundschaft, nur mit
Mund-zu-Mund-Propaganda, seit Jahren erfolgreich arbeitet.
Ist es gar der, der in bester Passantenlage steht oder auch der,

der im verwinkelsten hintersten Hof platziert ist? Haben Sie
die Antwort? Es gibt sie.

Erarbeiten Sie nun lhr personliches Konzept, das sich von den
anderen abhebt und das zu Ihnen (zu Ihrer Philosophie und zu
lhrem Standort) passt; womit Sie sich identifizieren kdnnen.
Diese Aufgabe ist ein permanenter Prozess (kontinuierlicher
Verbesserungsprozess), den Sie immer wieder hinterfragen
und weiterentwickeln sollten. Gerade der Jahresanfang ist
ein idealer Zeitpunkt, sich immer wieder Gedanken zu diesem
Thema zu machen.

Ich hoffe, ich konnte lhnen einige Denkanstdsse fir die Zu-
kunft geben, damit Sie nicht stillstehen — und vielleicht wer-
den Sie sogar einen Kochkurs besuchen und im neuen Jahr
lhren Freunden ein neues Gericht zubereiten.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen ein gutes und erfolgrei-
ches Jahr 2025.

lhr Edy Paul

Edy Paul
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