
... und einfach mehr verkaufen

Push it! Waren besser präsentieren
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Mentale WellnessProgramme für Geist und Seele

Hardware-Highlight Das Dampfbad

Heute schon gemeckert?Beschwerden souverän managen
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Das smarte Mikrostudio für  
     Ihre eigene Erfolgstory!
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Als Silvia Broese, ursprünglich medizi-nische Fachangestellte, 2010 das Bo-dystreet-Konzept kennenlernte, war siebegeistert. Schon immer an Sport interes-siert, sprang der Funke sofort über – undein gutes halbes Jahr später folgte dieEröffnung einer Bodystreet-Anlage inStuttgart. Zunächst nahm Silvia Broese anmehreren Schulungen teil. Auf dem Stun-denplan standen dabei unter anderemAnatomie, Physiologie, BWL, Business-Konzept und Geräteeinweisungen. AmEnde der Schulung legte sie eine Prüfungab und wendete dann das frisch erworbeneWissen bei Hospitationen in der Praxis an.

Planen, Kalkulieren – und los geht's
Nun galt es, einen geeigneten Standortzu finden. Die Entscheidung fiel auf dieOlgastraße in der Stuttgarter Innenstadt.

Hier mietete die frischgebackene Ge-schäftsfrau passende Räumlichkeiten: 80Quadratmeter, verkehrsgünstig gelegen,nur zwei Minuten von der Stadtbahnhal-testelle entfernt und mit Pkw-Stellmög-lichkeiten. Neben dem reinen Trainingkönnen Kunden in der Lounge einen Es-presso trinken oder Nahrungsergänzungs-mittel bzw. Trainingskleidung erwerben.Das Konzept spricht vor allem Menschenan, die in kurzer Zeit möglichst effektiv et-was für ihren Körper tun wollen. Unter-stützt wird Silvia Broese momentan vonihrem Mann, ihrer Tochter, die in Stutt-gart Wirtschaftswissenschaften studiert,und von ihrem Neffen. Um eine Bodystre-et-Anlage erfolgreich zu betreiben, sind ne-ben der Begeisterung für das Konzept un-ternehmerische Grundfähigkeiten sowieFreude im Umgang mit Menschen ent-

scheidend. Doch natürlich müssen auchKalkulationen stattfinden: Geht man von200-250 verkauften Trainingseinheiten zuje einer halben Stunde und von Einnah-men von ca. 100 Euro im Monat pro Kun-de aus, erreicht man den Return-of-Invest-Punkt in ca. 1–1,5 Jahren. Eine Vollausla-stung kann dann in 4-12 Wochen bewerk-stelligt werden.

Gezielte Werbung ist die halbe MieteIm Vorfeld der Eröffnung fand im Radioein Gewinnspiel statt, bei dem der Preisein Schnuppertraining war. Zudem wurdedie Eröffnung im Internet kommuniziert,es wurden Flyer verteilt und im Stadtma-gazin »Prinz« mit Anzeigen geworben.Überdies liegt der Prospekt bei Friseuren,in Cafés und in der Sportarena aus. Ein inder Nähe angesiedelter Arzt für sportmedi-zinische Check-ups konnte als Kooperati-onspartner gewonnen werden. Gestartetwird nun mit Probetrainings. Einige Kun-den haben bereits zugesagt und auch überdas Internet kamen zahlreiche Anfragen.Sowohl das Konzept als auch das Studioüberzeugen. Denn selbst der Architekt,welcher die Räumlichkeiten zum Bodys-treet-Studio umgebaut hat, hat bereits In-teresse an einem Training bekundet.

Dieses Konzept hat im Raum Stuttgart bislang seinesgleichen gesucht: Nun endlich gibt es auch in der Landeshauptstadt die Möglichkeit, effektiv und mit wenig Zeitaufwand Trainings- und Therapieziele umzusetzen. 

Bodystreet-Neueröffnung in StuttgartFitness leicht gemacht

invest I geschäftsmodell: body street konzept
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