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teil der Fitnessbranche mit rund drei Milli-
arden Euro relativ gering. Doch wem es ge-
lingt, sein brachliegendes Humankapital
richtig zu nutzen, wird zukünftig einen ent-
scheidenden Wettbewerbsvorteil haben.

Potenzial entfalten
Um aus diesen Ressourcen zu schöpfen,
ist es wichtig Human-Ressource-Manage-
ment (Controlling der Personalarbeit oder
Personalmanagement) zu betreiben. Die-
ses beschäftigt sich spezifisch mit der
Entfaltung der Leistungspotenziale von

Was heute stimmt, wird morgen
schon wieder in Frage gestellt
und ist in einigen Monaten

oft Schnee von gestern. Die einzige Kon-
stante ist der Wandel. Immer wieder tra-
gen neue Dienstleistungen, neue Produk-
te, neue Strategien, neue Ausbildungen,
verbesserte (Lern-)Techniken und Werk-
zeuge dazu bei, bestehende Märkte besser
und schneller zu „bedienen“ und neue
Märkte zu erobern.

Auch die Fitness- und Gesundheits-
branche gehört zu den Märkten, die von
diesen neuen Möglichkeiten profitieren
können. Bereits jetzt betragen die Umsät-
ze der gesamten Gesundheitsbranche mit
250 Milliarden Euro 11% des Bruttoinland-
produktes. Bis zum Jahre 2020 soll sich
dieser Betrag verdoppeln. Noch ist der An-

Bildungsmanagement
in der Fitnessbranche

Der Konkurrenzkampf der Zukunft wird als
Kompetenzkampf ausgetragen – darin sind

sich Zukunftsforscher einig. Zukünftig 
werde die Kompetenzentwicklung von

Arbeitnehmern zu einem der wichtigsten
Wettbewerbsfaktoren. Wie Bildungsmanage-
ment und -controlling in der Fitnessbranche

aussehen können, erläutert Karl Drack in
unserer neuen, mehrteiligen Serie.

body LIFE-Serie im Überblick

☺ Teil 1: Der Bildungsbedarf steigt

☺ Teil 2: Bildungsmaßnahmen

☺ Teil 3: Bildungscontrolling … alles im Griff?

☺ Teil 4: Was „Bildungsexperten“ können sollten
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Neue Serie

Was ist Bildungscontrolling?

Bildungscontrolling ist ein Teilbereich
des Personalcontrollings. Der englisch-
sprachige Begriff „to control“ kann mit
steuern, leiten, regeln, lenken übersetzt
werden. Um Ziele zu erreichen (Um-
satz, Gewinn, Image, Marktanteil etc.)
benötigt jedes Unternehmen bestimm-
te Ressourcen: Räumlichkeiten, Finanz-
mittel, Netzwerke, Maschinen, Geräte
und Personal.

       



Erfolgreiche Unternehmen machen auf
sich aufmerksam, weil sie sehr gut ausbil-
den. Gerade in Zeiten des knappen Nach-
wuchses („high-potentials“) steuern diese
Unternehmen durch gezieltes Personal-
marketing die Nachwuchssicherung. Der
Konkurrenzkampf wird zunehmend zum
Kompetenzkampf.

Die Bindung von guten Mitarbeitern
und Schlüsselkräften steht oft in engem
Zusammenhang mit interessanten Aus-
und Weiterbildungsmöglichkeiten und in-
dividuellen Förderungsmaßnahmen für
die Mitarbeiter. Gut ausgebildetes Perso-
nal ist das Herzstück in einem professio-
nell geführten Unternehmen.

Weiterbildung ist Pflicht
In früheren Zeiten stellte eine gute fun-
dierte Ausbildung eines Mitarbeiters die
betriebliche (Teil-)Leistung über viele Be-
rufsjahre – manchmal ein Berufsleben –
sicher. Heute sind manche Ausbildungs-
inhalte in drei Jahren veraltet. Die zuneh-
menden dynamischen Umweltentwick-

lungen tragen dazu bei, dass permanent
Neues gelernt und Altes verlernt werden
muss, um am Markt bestehen zu können.
Die „Schnelligkeit“ spielt gerade im Infor-
mationszeitalter eine bedeutende Rolle.

Somit trägt natürlich die permanente
Weiterbildung und zusätzliche Spezial-
ausbildung zur nötigen Kompetenzanpas-
sung an einem gewandelten Markt bei.
Natürlich sind solche „Bildungsmaßnah-
men“ mit Kosten verbunden. In Zeiten
knapper Budgets werden geplante Weiter-
bildungsmaßnahmen oft als Erstes ge-
kürzt oder sogar gestrichen. Es ist zwar oft
der einfachste Weg, aber in vielen Fällen
nicht sinnvoll.

Bildungsbedarf analysieren
Die Bildung, speziell in Unternehmen,
wird zu wenig analysiert. Seminare, Work-
shops werden oft zu pauschal durchge-
führt. In vielen Fällen fehlt die exakte Auf-
tragsklärung. Seriöse Trainer, Berater und

Mitarbeitern. Ein wichtiger Teilbereich ist
die Personalentwicklung. Drei Bausteine
sind hier nach Jansen wesentlich:
J Ausbildung,
J Weiterbildung und
J Mitarbeiterförderung.
Die Kompetenz, die Motivation und die
Loyalität der Mitarbeiter spielt eine maß-
gebliche Rolle in erfolgreichen Unterneh-
men. Viele Studien belegen das. Vier Fak-
toren spielen nach Töpfer und Opitz für
Mitarbeiter eine besondere Rolle:
J Information,
J Zusammenarbeit mit dem Vorgesetzten,
J Zusammenarbeit mit den Kollegen

und
J Innovatives Klima im Unternehmen.

Lernfähigkeit vermitteln
Die Vermittlung von Lernfähigkeiten, Lust
auf Leistung, hohe Einsatzbereitschaft,
soziale Integration, Stolz auf den Betrieb
und Sinngebung durch eine freudvolle in-
teressante anspruchsvolle Arbeit spielt
beim Bildungsmanagement eine außeror-
dentliche Rolle.
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Die Stufen des 
Bildungscontrollings

1. Bildungsbedarf analysieren
2. Bildungsangebote ermitteln 

(intern/extern)
3. Bildungsmaßnahme durchführen

und Teilevaluierung
4. Umsetzung des „Gelernten“ im 

Unternehmen
5. Gesamtevaluierung
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J Gibt es neue Gesetzesentwürfe, die das
Gesundheitsverhalten in Fitnessstu-
dios fördern?

J Welche Kompetenzen sind nötig um
Chancen zu nutzen und Risiken zu mi-
nimieren?

J Welche neuen Dienstleistungen/Pro-
dukte wollen wir anbieten? Können wir
uns damit von unseren Mitbewerbern
besser abheben?

Welche Kompetenzen stehen in puncto
Zukunftsbewältigung bei Ihnen im Mittel-
punkt? Wichtige Teilkompetenzen sind
beispielsweise
J Lernbereitschaft,
J Marktkenntnisse,
J Offenheit für Veränderungen,
J Innovationsfreudigkeit und
J Impulsgeben.

Gerade Führungskräfte sind die Motoren
der Weiterbildung, idealerweise mit Vor-
bildcharakter. Konkrete Bildungsmaßnah-
men zur Kompetenzerweiterung mit
Transfer in die betriebliche Praxis gibt es
im nächsten Fachartikel. Ohne Führungs-
kräfte ist Weiterbildung und -entwicklung
nicht wirksam umsetzbar. Beispielsweise
ist eine Bildungsbedarfsanalyse für einen
Mitarbeiter ohne den Vorgesetzten nur
sehr schwer möglich. Karl Drack
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Bildungsanbieter können nur dann erfolg-
reich sein, wenn im Vorfeld klare Lernziele
fixiert wurden. Hierzu müssen vorab kon-
krete Schwachstellen analysiert werden.
Kunden- und Mitarbeiterbefragungen
sind hierzu sehr hilfreich. Folgende Fra-
gen sind im Unternehmen dienlich:
J Wo tauchen in letzter Zeit Probleme

auf? Wo gibt es Schwachstellen?
J Welche Auswirkungen haben diese

Probleme/Schwachstellen?
J Wo liegen die Ursachen?
J Welche Lösungsansätze gibt es?
J Welche Lösungsansätze setzen wir

konkret mit welcher Zielsetzung um?
Nicht bei jeder Schwachstelle muss unbe-
dingt eine Weiterbildung durchgeführt
werden. Manchmal genügen organisatori-
sche Änderungen. In anderen Fällen be-
nötigen Sie sogar Ausbildungen, um Leis-
tungslücken auszugleichen oder um zu
den Besten am Markt aufzuschließen.

Schwachstelle Verkauf
Beispielsweise stellen Sie fest, dass Ihre
Abschlussquoten im Verkaufsteam im
Branchenvergleich wesentlich unter dem
Durchschnitt liegen. Diesem Problem
können Sie mit einem konsequenten Bil-
dungsmanagement entgegenwirken. In
unserem Downloadbereich stellen wir Ih-
nen einen Leitfaden für die „Schwachstel-
lenbearbeitung Verkauf“ (mit konkreten
Handlungsanweisungen) zur Verfügung.

Zukunft analysieren
Ebenso wichtig ist die Einbeziehung der
Zukunft. Folgende Fragestellungen sind
hier förderlich:
J Welche Kompetenzen sind in der Zu-

kunft gefragt?
J Welche Veränderungen könnten auf

uns zukommen?
J Wie entwickelt sich der Markt insge-

samt?

Im ersten Schritt wird der Bildungsbedarf 
analysiert um Leistungslücken auszugleichen
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