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2< H' Studie // Fitnesscenter

Bilanz // Die Ergebnisse der
ersten Studie überTrainings-
abbrüche in Schweizer
Fitnessstudios liegen vor.
Mattia Piffaretti, der Autorder
Untersuchung, leitet daraus

einige Hinweisefürdas
Personal der Fitnessstudios
ab, wie sich die Kundentreue
erhöhen lässt.

Raphael Donzel
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Studie // Fitnesscenter

ÜL

Jeder zweite Kunde eines Fitnessstudios erneuert sein Abonnement

nach den ersten sechs Monaten nicht mehr. Das ist zumindest
das Resultat aktueller internationaler Studien. In unserer immer
stärker vom Sitzen geprägten Gesellschaft wären die Fitnessstudios

bei der Unterstützung längerfristiger körperlicher Aktivitäten demnach

nur beschränkt erfolgreich. In der Schweiz war die Abbruchquote

bis vor kurzem nicht bekannt. Denn hierzulande wurden
bisher noch keine Studien durchgeführt. Der Sportpsychologe Dr.

Mattia Piffaretti hat diese Lücke geschlossen und dieses Jahr seine

Forschungsergebnisse publiziert. Und die sind überraschend.

Untersucht wurden fünf Fitnessstudios ein und derselben Kette

mit Niederlassungen in der Deutschschweiz und in der Romandie,
insbesondere in Agglomerationen, mit einem breiten Kundenkreis.

«Vom Sportler, der sich in Form bringt, bis zur Hausfrau, die einen
Aerobic-Kurs besucht und die Wellnessangebote nutzt», erläutert
Mattia Piffaretti. «Allround-Fitnessstudios also, mit einer
Philosophie, die Wohlbefinden und Abwechslung in den Vordergrund
stellt.» Diese Auswahl wirkt bei näherem Betrachten allerdings ein

wenig willkürlich. «Ich kann mir vorstellen, dass Kriterien wie
Erreichbarkeit, Breite des Angebots oder Stadt-Land-Gegensatz einen
Einfluss auf die Abbruchquote haben. Doch das sind Hypothesen,
die man überprüfen müsste.»

Gemäss derselben Studie treiben
71 Prozent derjenigen,die ihrTraining in

einem Fitnesscenter abbrechen, anderswo
weiterhin Sport. 44

So untreu sind Schweizer nicht
Die Studie wurde in drei Etappen realisiert:

Sammeln von Informationen bei den neuen Kunden (siehe

Kasten).
Erheben der Abbruchquote nach drei, sechs und zwölf Monaten.
Definieren verschiedener Arten von Trainingsabbrüchen und

Herstellen möglicher Bezüge zwischen Kundenprofil und Abbruchoder

Abonnementserneuerungsentscheid (siehe Kasten).

Als Erster über die Resultate erstaunt war Mattia Piffaretti selber,

und zwar aus mehreren Gründen: «Die Abbruchquote nach sechs

Monaten ist entschieden niedriger als in den internationalen
Studien.» Sie erreicht bloss 25,4 Prozent (21,2 Prozent der Männer und

30,7 Prozent der Frauen). «Wissenschaftliche Erklärung dafür habe

ich keine, ich kann nur Hypothesen aufstellen. Die grosse Bandbreite

der Fitnesscenter oder eine hohe Qualität der Kundenbeziehung
sind mögliche Gründe.» Der Forscher hat allerdings noch etwas
anderes im Visier. Im Gegensatz zu den internationalen Statistiken, bei

denen die Kurve zwischen sechs und zwölf Monaten abflacht, fällt
die Quote des Schweizer Panels in dieser Phase noch um rund zehn

Prozentpunkte. Schuld daran könnte laut Mattia Piffaretti das passive

Weitermachen sein, ein Konzept, das er entwickelt hat. «Es gibt
eine Kategorie von Kunden, die aus Zwang oder aus Loyalität weiter
ins Fitnesscenter gehen-oder ganz einfach, weil sie ihr Abonnement
bezahlt haben. Wirklich persönlich motiviert sind sie nicht. Passives

Weitermachen ist in meinen Augen schon eine Form von Abbruch.»

Vier Arten von Trainingsabbrüchen
Mattia Piffaretti stellte noch etwas anderes fest: Ein Trainingsabbruch

kann aus verschiedenen Gründen erfolgen. Nicht einer,
sondern mehrere Wege führen zum Aufgebender Lausanner Forscher

beschreibt insgesamt vier Arten: saisonbedingter Abbruch, erzwungener

Abbruch, Trainingsabbruch aus gesundheitlichen Gründen
und passives Weitermachen, das letzte Stadium vor dem Abbrechen.

Diese verschiedenen Arten zu erkennen, ist für die
Verantwortlichen und das Personal der betroffenen Einrichtungen zentral.

Jeder Art von Trainingsabbruch entsprechen bestimmte Präventi-

onsmassnahmen, um die Kunden bei der Stange zu halten.
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Sowohl im Fitnesscenter als auch beim

Sport allgemein ist Trainingsabbruch
besondersein Mädchenphänomen.H

Eines zeigt die Studie deutlich: Ein Grossteil derTrainingsabbrü-
che erfolgt saisonbedingt. «Viele Kunden kehren ihrem Fitnesscenterden

Rücken, sobald die Tage länger werden», so Piffaretti. «Nicht
selten lösen sie im Herbst wieder ein Abonnement.» Ein

abwechslungsreiches Angebot an Einrichtungen und Programmen kann sie

auch im Sommer ans Fitnesscenter binden. Erzwungene Abbrüche
haben mit echtem oder empfundenem Zeitmangel zu tun. Dieser

Kundengruppe ein persönlichesTraining anbieten,das sich zu

Hause oder am Arbeitsplatz absolvieren lässt, kann eine interessante

Alternative sein. Die Gründe für einen Trainingsabbruch aus

gesundheitlichen Gründen können körperlicher oder psychischer
Natur sein. «In beiden Fällen kann ein speziell darauf vorbereitetes
Personal besser auf die Bedürfnisse des einzelnen Kunden reagieren.»

Passives Weitermachen tritt dann auf, wenn der Kunde den

Eindruck hat, nur noch ein Wirtschaftsfaktor zu sein, um den man
sich nicht weiter zu kümmern braucht. Auch da könnte eine

engagierte,authentischere Beziehungzwischen Betreuerteam und Kunde

dazu beitragen, dass sich dieser als aktiver Part seines eigenen

Programms empfindet.
Werden die Symptome des Abbruchs frühzeitig erkannt, kann

dafür sensibilisiertes Personal adäquat auf die Problematik reagieren.

Zumindest teilweise. «Man muss akzeptieren, dass der Kunde

die Freiheit hat, aufzuhören», betont Mattia Piffaretti. Diese Quote

lässt sich nicht unter einen bestimmten Wert drücken.» Zurzeit
erneuert in der Schweiz jede vierte Person ihr Abonnement nach

sechs Monaten nicht mehr.Gemäss derselben Studietreiben 71

Prozent derjenigen, die ihrTraining in einem Fitnesscenter abbrechen,
anderswo weiterhin Sport. Letztlich geben nur sieben von hundert
Kunden jede sportliche Betätigung auf. //

Frauen und Junge sind unbeständiger
Insgesamt 156 Personen, davon 67 Männer und 89 Frauen,füllten

Mattia Piffarettis Fragebogen aus, als sie sich bei einem der fünf
in der Studie berücksichtigten Fitnesscenter einschrieben. Für die

Studie sollten sie sich zu verschiedenen Themen äussern: Frühere

sportliche Betätigungen, Haltung gegen über dem Training, Gründe

dafür, dass sie sich in einem Fitnesscenter einschreiben, Ziele,

Beurteilung der aktuellen körperlichen Leistungsfähigkeit, mögliche
künftige Hindernisse für das Fitnesstraining. Aufgrund ihrer
Antworten wurden die Kunden einer von fünf Gruppen zugeteilt. Im

Überblick:

47 Prozent trainieren seit über einem halben Jahr.

8 Prozent treiben seit weniger als einem halben Jahr regelmässig
Sport.

25 Prozent treiben Sport nur unregelmässig und ohne

Konsequenz.
18 Prozent sind sich der guten Gründe fürs Trainieren bewusst,

machen es aber nur, weil sie dazu gezwungen sind.

3 Prozent sind an sportlicher Betätigung nicht interessiert,
machen es aber ebenfalls, weil sie dazu gezwungen sind.

Risikoprofile
Zwar erlaubt es der zu geringe Umfang der Stichprobe nicht, die

Behauptung statistisch zu belegen, aber das Abbruchrisiko scheint bei

Kunden,die zu einerder beiden letzten Gruppe gehören, höher. Mattia
Piffaretti machte zwei weitere Beobachtungen. Erstens sind Frauen

dem Fitnesstraining weniger treu als Männer. «Viele von ihnen waren
im vorangehenden halben Jahr oder gar seit Ende der Schulzeit sportlich

nicht mehraktiv.lhreZiele lassen sich wenigergutquantifizieren,
sie sind schlechter zu kontrollieren als jene der Männer. Weit oben
stehen bei den Frauen Verbesserungen deräusseren Erscheinung. Männer

hingegen wollen ihre Kraft oder ihre Muskelmasse erhöhen.

Zweite Feststellung: Jugendliche geben häufiger nach einem
halben Jahr auf als Erwachsene. «Bis zum Alter von 25 Jahren sind

Mobilität und Dynamik, aber auch Instabilität ausgeprägter. Dieses

Zapping-Phänomen lässt sich auch im Bereich sportlicher Betätigung

beobachten. Zwei Abbruchspitzen lassen sich ausmachen:
zwischen 14 und 15 Jahren sowie zwischen 19 und 20 Jahren. Sowohl

im Fitnesscenter als auch beim Sport allgemein ist Trainingsabbruch

besonders ein Mädchenphänomen.» //

> Kontakt: mattia.piffaretti@citycabte.ch
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