
Quick Insights und Lessons Learned von Urban Sports Club

Wie hält man sein 
Abo-Modell fit?

Torsten Müller // Urban Sports Club
für MVFP
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Urban Sports Club: Die ganze Welt 
des Sports in einer Mitgliedschaft
Mit nur einer Mitgliedschaft können Mitarbeitende das flexibelste und umfangreichste Sportangebot Deutschlands nutzen.  

Für Firmen 
Unternehmen fördern ihre Mitarbeitenden mit 
Firmenfitness und -wellness. Alles aus einer Hand.

Für Endkunden
Mitglieder stellen sich ihren Sportplan flexibel und 
vielfältig zusammen und können monatlich kündigen.
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KONSUMENTEN (B2C)
Monatliche Mitgliedschaft

FIRMENKUNDEN (B2B) 
Monatlicher Zuschuss zur 

Mitarbeiter-Mitgliedschaft

PARTNER 
Partnerstandorte werden von 

Urban Sports Club bezahlt je nach 
Anzahl der Check-ins der 

Mitglieder

Das Modell von Urban Sports Club
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1.

Der Einstieg zählt:
Onboarding Experience
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Boulderers

Bouldering, Climbing

Fit4Life

Fitness, Boxing, 
Crosstraining, 

Functional Training

FitSwimmers

Swimming, Fitness, 
Water Sports

MultiSportFit

Fitness, Wellness, 
Yoga, Dance, EMS, 

Swimming

YogicFit

Yoga, Pilates, 
Meditation, Fitness

(Data-driven) Personas
Wir nutzen datengetriebende Segmente
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Customer Journey/ Lifecycle 
Wir begleiten neue Nutzer:innen zu Beginn besonders eng

Beispiel: Onboarding

Insbesondere die Onboarding-Phase 
und die erste Produktnutzung sind 
entscheidend für die weitere Nutzung.

Die Kündigungsrate ist bei 
Nutzer:innen, die in den ersten Tagen 
und Wochen keinen Check-in 
machen, überdurchschnittlich hoch.



7

Surveys & NPS
Wir treffen Produktentscheidungen nicht ohne die Nutzer:innen

Produkt- und Service Feedback

Reguläre NPS-Abfragen helfen, das organische 
Wachstum zu beurteilen.

Entscheidungen können auf Basis des 
Nutzer:innen-Feedbacks getroffen werden.
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2.

Rep(etition)s 
für bessere Retention
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Churn Prediction & Prevention
Wir Machine Learning Kündigungen vorbeugen

“Sleeper”-Aktivierung

Regelmäßige Produktnutzung ist entscheidend für 
eine lange Kund:innenlebensdauer.

Ein sog. Churn Prevention Model dient uns als Basis 
für gezielte Kampagnen, um kündigungsgefährdete 
Nutzer:innen wieder zu aktivieren.
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Reaktivierung
Wir versuchen Kunden zurückzugewinnen

Winback-Kampagnen

Basierend auf den Kündigungsgründen, lassen sich 
segmentierte Reaktivierungskampagnen spielen 
(Winback).

Die CACs bei Winback liegen ein Vielfaches unter 
denen für Neukund:innen.
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3.

Ausdauertraining
mit CLTV Prediction
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Customer Lifetime Value
Wir haben den gesamten Kund:innen-Lebenszyklus im Blick

CLTV Projektion

In der Kund:innenakquise hilft uns ein Customer 
Lifetime Value Prediction Model, Ausgaben für 
Marketing zu regulieren. 

Anhand des Multiples von Akquisekosten (CAC) und 
CLTV steuern wir das Marketing aus.



Kund:innen qualitativ und 
quantitativ analysieren

Die ersten Tage oder 
Wochen sind essenziell

Regelmäßiges und strukturiertes 
Feedback sammeln

Churn erkennen, vorbeugen oder 
Kund:innen reaktivieren
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Fazit

Akquise gezielt auf Basis 
der CLTV skalieren
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Torsten Müller
SVP Marketing & Communications, Urban Sports Club

torsten@urbansportsclub.com

xing.com/profile/Torsten_Mueller37

linkedin.com/in/torstenmarkusmueller

Vielen Dank!


