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Treffen Sie eine klare Entscheidung zu Ihrer 
Marktposition 
 
 
 

…wenn Sie ein   …wenn Sie ein 
 
Sportbad betreiben  Freizeitbad betreiben 
optimieren Sie die   optimieren Sie die  
Kosten   Umsätze 
 
und versuchen Sie nicht, das eine mit dem anderen zu 
vermischen! 
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… denn die Rahmenbedingungen werden immer 
schwieriger 
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… denn die Rahmenbedingungen werden immer 
schwieriger 
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81.900.000 Einwohner 
: 

7.081 öffentliche Bäder 
= 

11.600 Einwohner pro Bad 
 

26% regelmäßige Schwimmer (einmal monatlich und mehr) 
+ 

29 % gelegentliche Schwimmer (mindestens einmal pro Jahr) 
 

= 
6.400 Einwohner pro öffentlichem Bad 
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… denn die Rahmenbedingungen werden immer 
schwieriger 
 
 

kleines 
Hallenbad 

großes 
Hallenbad 

Kombibad 
 

Freibad 
 

Freizeitbad 
 

Besucher pro Jahr 82.000    181.300    158.400             38.900       255.500    

Umsätze 
             

244.200 €       750.900 €  
                             

560.600 €       103.900 €    1.702.900 €  

Kosten -  732.700 €  - 1.412.100 €  -  1.456.300 €  - 430.400 €  - 2.277.700 €  

EBDITA - 488.500 €  - 649.300 €  - 803.400 €  - 310.400 €  - 534.600 €  

EBTA - 604.200 €  - 831.700 €  - 1.070.600 €  -    394.400 €  -    812.300 €  

Kostendeckungs- 
grad 51,9% 50,4% 37,5% 24,3% 71,9% 

Zuschuss pro Gast 
(operativ) -  6,58 €  -  4,17 €  -  6,50 €  - 8,70 €  - 2,75 €  

© DGfdB 2014 





“Sieh mich”  → Hohe Servicequalität / Animation: Menschen wollen an die 
       Hand genommen werden 

“Überrasche mich”→ Standardangebote reichen nicht mehr aus 

“Berühre mich”  → emotionale Erlebnisse und holistische Erfahrungen 

“Heile mich” → hohe Erwartungen an Thermen und Spas  

“Begeistere mich” → Suche nach dem “Kick” 

“Führe mich” → Gäste wollen an die Hand genommen werden; klare  
       Strukturen und Zonierungen 

 



Aber die unterschiedlichen Erwartungen unserer Gästegruppen bergen 
“Sprengstoff”: 

 Action vs. Erholung 

 Exklusivität vs. Massenbetrieb 

 Single purpose vs. multi purpose 

 

 Wir müssen unsere Gäste und ihre Erwartungen kennen 

 Wir müssen unsere Stärken und Schwächen und Kompetenzen kennen und 
bewerten, ob wir die Wünsche und Erwartungen tatsächlich erfüllen können 

 Nur eine klare Positionierung ist eine erfolgreiche Positionierung 

 Am besten gelingt dies mit einem Alleinstellungsmerkmal  (USP ; unique selling 
proposal) das schwer zu kopieren ist und auch wirtschaftlichen                          
Erfolg verspricht 

 



Demographie als Chance 

© Bundesamt für Statistik 



Demographie als Chance 

… Seniorenmarkt mit Entwicklungspotential 

© BAT Stiftung für Zukunftsfragen, 
Freizeitmonitor 2016 



Demographie als Chance 

… Seniorenmarkt mit Entwicklungspotential 

 Mit einem Durchschnittsalter von 44 Jahren ist die deutsche 
Bevölkerung mit Japan das Land mit der ältesten Bevölkerung 

 In den letzten 30 Jahren ist die Lebenserwartung um 7 Jahre 
gestiegen 

 Jedes 2. heute geborene Kind wird ein Lebensalter von 100 Jahren 
erreichen 

 Jeder 65-74jährige hat im Durchschnitt 136.000 € gespart 

 Bei 41,9% der über 55jährigen stehen Freizeit, Kultur und 
Unterhaltung im Mittelpunkt des Konsuminteresses 



Demographie als Chance 

Konkrete Angebote für Senioren 

 So simpel es klingt: warmes Wasser 

 seniorengerechte Animationsangebote (Wassergymnastik) 

 Möglichkeiten zum „Socializing“ 

 barrierefreier Zugang zu den Becken 

 größere Umkleiden 

 leicht zu lesende Schilder, Prospekte etc. 

 einfach zu bedienende Schließsysteme 

 persönliche Betreuung 

 



Demographie als Chance 
 

 

 

 

 

 

 

 
     

 

Neue Impulse durch Migranten 

© Schader-Stiftung 



Megatrends als Chance 

 Neo-Ökologie:   nachhaltig und regional ist „in“, wirkt sich aber nur 
   begrenzt auf Besucherverhalten aus 

 Gesundheit:    erweitertes Gesundheitsbewusstsein 

 Individualisierung:  Wahloptionen, „Freizeithopper“ 

 „schizophrene  Differenz zwischen theoretischem Anspruch und 
Gesellschaft“:  tatsächlicher Lebenspraxis 

 „Scheren-  zunehmendes Auseinanderdriften in Anspruch, 
gesellschaft“:  Konsumverhalten und Lebensmodellen  

 

 Stärkere Differenzierung und klare Positionierung erforderlich, teilweise 
auch innerhalb der Anlage; „den Gast“ gibt es nicht mehr 



Gesundheitsbewusstsein als Chance 

 

 Im Jahr 2000 wurden in Deutschland 214 Milliarden € für 
Gesundheit ausgegeben, im Jahr 2014 waren dies 328 Milliarden € 

 für Prävention waren dies 7,5 Mrd. € in 2000 und 11,5 Mrd. € in 
2014 → bisher nur 4 % der Gesamtausgaben 

 47 % der Gesamtbevölkerung werden mindestens einmal pro 
Woche für ihre Gesundheitsvorsorge aktiv, bei den Senioren sind 
dies 53 % 

 36 % der Gesamtbevölkerung treiben mindestens einmal pro 
Woche Sport, bei den Senioren sind dies 26 % → 
Aktivierungspotential, da Zeit und Geld vorhanden sind 

 



Gesundheitsbewusstsein als Chance 

Bäder sind genuine Orte der Gesundheitsvorsorge 
 
 körperliche und spirituelle Reinigung 

 Re-Kreation (Schöpfungsmythos) 

 körperliche Erfahrung und veränderte Körperwahrnehmung 
(Schwebezustand, Nacktheit, veränderte Bewegungsmuster) 

 veränderte Wahrnehmung der Umwelt und des Raumes 

 erhöhte Reizsensibilität (Wärme- und Kälteempfinden) 



Gesundheitsbewusstsein als Chance 

Konkrete Angebote zur Gesundheitsvorsorge 
 
 Balneologie 

 Einsatz ortsgebundenen Thermal-/Heilwassers 
 Wirkstoffbäder 
 Solebäder 
 Mineralthermalbäder 
 Moorbäder 

 
 Bewegungstherapie 

 klassisches Schwimmen 
 verschiedene Formen der Wassergymnastik 
 Balancing / Schweben im Wasser 



Gesundheitsbewusstsein als Chance 

Konkrete Angebote zur Gesundheitsvorsorge 
 
 Physiotherapie 

 klassische Massagen 
 Wellnessmassagen und treatments 

 
 Kryo- und Wärmetherapie 

 Peloidpackungen 

 Kältereiztheraphien (Kryotherapie, Kneipp) 

 Saunen und Dampfbäder 



“Family Business” als Chance 

Soziodemographische Rahmenbedingungen:  
Rückgang der Zahl der Familien 
 
 2014 lebten 8,1 Millionen Familien mit minderjährigen Kindern 

in Deutschland, dies waren 10 % weniger als 2004 

 die Zahl der Alleinerziehenden stieg von 2,5 auf 2,7 Millionen 

 die Zahl der Alleinlebenden stieg von 13,9 auf 15.9 Millionen 

 20 % der Erwachsenen sind kinderlos 



“Family Business” als Chance 

Soziodemographische Rahmenbedingungen:  
Wertschätzung der Familie steigt 
 
 Wertschätzung der Familie steigt: 1980 stimmten 55 % der 

Befragten der Aussage zu „Man braucht Familie zum Glück“,  
2017 waren dies 71 % 

 93 % der 18 bis 30jährigen äußern Kinderwunsch 
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… und wenn uns die nötigen Mittel fehlen? 
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Investieren Sie 
in Ihre „soft 
skills“… 

…. denn ein freundliches Lächeln ist immer noch die schönste 
Attraktion in einem Bad 
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 
→ www.freizeitbad.de 

 


