
Management

Das zweite Standbein
Kolumne von Michael Kerstan

Die Fitnessbranche expandiert. Allerdings profitieren oftmals nur einige wenige sehr
erfolgreiche Betreiber von großen Clubs von dieser Marktentwicklung. Hier spielen die
Banken bei der Finanzierung von Gebäuden, Umbaumaßnahmen oder Expansions-
pläne im Millionenbereich problemlos mit. Wie sieht es aber bei dem normalen Club-
betreiber aus? Wie kann er sich ein zukunftssicheres zweites Standbein aufbauen?

In den 80er Jahren eröffnete fast jeder
Clubbetreiber ein Sonnenstudio als
zweites Standbein. Mit dem Zusam-
menbruch der Sonnenstudios entfiel
jedoch diese Option. 

Danach kam die Discountwelle. Erneut
versuchten die Pioniere der Branche
sich ein zweites Standbein aufzubauen.
Dabei wurden allerdings oftmals die
hohen Investitionen, die hohe Ausfall -
rate von bis zu 30 % und der Verdrän-
gungswettbewerb komplett unter-
schätzt. Zusätzlich kannibalisieren sich
mittlerweile die Discounter untereinan -
der. McFit rüstet so gigantisch auf, dass
man nicht mehr von einem Discounter
reden kann. Da seit zehn Jahren auf
einen neuen Premium Club vier neue
Discounter eröffneten, trat in fast allen

Gegenden bereits Marktsättigung ein.
Bei einer immer anspruchsvolleren Kli-
entel stellen sich viele Clubbetreiber
die Frage nach einem zweiten Stand-
bein. Ein Premiumclub erfordert zu
hohe Investitionen, der Markt für einen
Discounter ist bereits besetzt, und ein
Sonnenstudio kommt nicht in Frage.

Schauen wir uns als erstes die Bevöl-
kerungsentwicklung und das Kon-
sumverhalten der am stärksten wach-
senden Zielgruppe, der „Best Ager“
einmal näher an: Bereits heute besteht
unsere Zielgruppe hauptsächlich aus
„Best Agern“. In den nächsten zehn
Jahren wird sich die demographische
Bevölkerungsentwicklung entschei -
dend verändern. 2025 ist die Mehrheit
der Bevölkerung über 50 Jahre alt.

Diese Zielgruppe besitzt ein hohes
Qualitäts- und ZEITbewusstsein. 

Einige Premium Fitness Clubs erfüllen
zwar das Qualitätsbewusstsein, nicht
jedoch die Konzentration auf die Opti -
mierung der Trainingszeit sowie das
Zugehörigkeitsgefühl zu der entspre-
chenden Altersgruppe. Außerhalb von
Großstädten ist es fast unmöglich den
hohen Qualitätsanspruch, in Verbin-
dung mit dem Bedarf nach Zeitopti-
mierung, unter einen Hut zu bringen. 

Der Best Ager erwartet einen geringen
Anfahrtsweg, eine hohe Produktqua-
lität, eine möglichst geringe Trainings-
zeit und ein adäquates Publikum.
Nimmt man alle Bedürfnisse sowie
die hervorragende Kaufkraft dieser
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wachsenden Zielgruppe, ergibt sich
daraus eine logische Schlussfolgerung: 
Ein Mikrostudio mit einer High-End
Ausstattung (konzentriert auf das
 Wesentliche) mit exklusivem Ambiente
in bester Lage. Verbinden Sie dies
nun mit einem System, das Ihnen die
gesamte Arbeit abnimmt und bei dem
Sie auf wichtige Erfahrungen zurück-
greifen können, dann haben Sie ein
erfolgreiches zweites Standbein: Ihren
ersten 15 MIN EXPRESS FITNESS Club.

Die beste Lage ist entscheidend
für Ihr zweites Standbein
Für einen geeigneten Fitnessclub mit
Nachhaltigkeit benötigen Sie mindes -
tens 1.500 qm zuzüglich Parkplätze,
dies ist in einer 1a Lauf- und Sichtlage
nicht mehr finanzierbar, bzw. ist die
Lage oftmals schon besetzt. Durch
die Konzentration auf die erfolgreichs -
ten sowie effizientesten Konzepte der
Fitnessbranche ist es erstmals möglich
einen Premium Fitness Club auf 150
qm bis 220 qm zu eröffnen. In dieser
Größenordnung lassen sich leicht Miet -
objekte in geeigneter 1a Lage mit
 ansprechender Optik finden. Schlechter
Einzelhandel, insolvente Schlecker-
märkte und leerstehende Ladenlokale
bieten unzählige Möglichkeiten in einer
Innenstadtlage, die für normale Clubs
nicht finanzierbar ist. Diesen Wettbe-
werbsvorteil kann keiner bieten.

Die Konzentration auf die Wün-
sche der Zielgruppe minimiert
Kosten
Im 15 MIN EXPRESS FITNESS wird
 bewusst auf aufwendige Dusch- und
Saunaanlagen verzichtet, da diese
kaum noch von der Zielgruppe genutzt
werden. Exklusive Einzel-Umkleide -
kabinen und ein zentrales Schließfach-
system ermöglichen die Konzentration
auf die wichtigen Wünsche der Ziel-
gruppe. 

Diese sind zeiteffizientes Training an
einem elektronischen Geräte-Zirkel,
Vibrationstraining an Power Plates mit
Videomonitoren, Relaxen auf Wasser-
strahl-Wellness-Massageliegen, Figur-
veränderung durch Ultraschallbehand-
lung und Lymphdrainage, TRX Training
inkl. EMS Training (ab 2015) zu einem
Wochenpreis von nur 14,98 EUR all
inclusive.

Geringes Eigenkapital ermöglicht
Ihnen ein schnelles Wachstum
und nachhaltige Einnahmen
Nun scheitern jedoch viele gute Kon-
zepte, wie schon erwähnt, am erfor-
derlichen Eigenkapital bzw. hohen
 Investitionen und den benötigten
 Räumlichkeiten. Bei einem zweiten
Standbein, ein 15 MIN EXPRESS FIT -
NESS Club ist dies nicht der Fall. Bereits
ab 12.500,- EUR zzgl. MwSt. Eigen-

kapital legt man den Grundstein als
Franchisepartner und eröffnet sich die
Chance, in kürzester Zeit ein erfolg -
reicher Filialist zu werden.

Einige unserer Kunden haben in nur
sechs Monaten ihren dritten Club
eröffnet. Dies ist nur möglich, da der
komplette Ausbau, alle Geräte, die
Eröffnungswerbung, eigentlich alles
dem Franchisenehmer finanziert wird.
Insgesamt finanzieren wir Ihnen über
180.000,- EUR auf 180 qm. Eine Finan -
zierungszusage wird von uns innerhalb
von sieben Tagen garantiert. 

Wir helfen Ihnen bei Ihrer Standort-
analyse, evtl. Objektbesichtigungen,
Ihren Mietvertragsverhandlungen sowie
sämtlichen Vertragsfragen.

Geringe Miet- und Personal -
kosten optimieren Ihren Gewinn/
Schneller break even 
15 MIN EXPRESS FITNESS konzentriert
sich auf die Kernöffnungszeiten von
nur 42 Stunden pro Woche, klassische
Fitness Clubs haben extrem hohe Per-
sonalkosten, die daraus resultieren,
dass permanent mindestens ein Trainer,
Servicepersonal, Rezeptionisten usw.
während der gesamten Öffnungszeiten
von über 100 Std. wöchentlich bereit -
gestellt werden müssen. In der Praxis
werden jedoch frühe und lange
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 Öffnungszeiten nur von einem sehr
geringen Prozentsatz des Kunden-
stamms in Anspruch genommen. Sel-
biges gilt für Öffnungszeiten am
 Wochenende, Kurse die nur schlecht
besucht werden. Wirtschaftlich redu-
zieren diese angeblich „kundenfreund-
lichen“ Öffnungszeiten nur Ihre Unter -
nehmensrendite. „ZEIT IST GELD“,
 besonders bei Ihren Öffnungszeiten.
Wenn Sie als Franchisenehmer Ihren
15 MIN EXPRESS FITNESS Club öffnen,
verdienen Sie nach drei Monaten
 bereits Geld, da keine Öffnungszeiten
außerhalb der Kernzeiten, keine hohen
Trainerkosten (durch Gruppeneinwei-
sungen und selbsterklärenden High-

Tech Gerätepark), keine hohen Kurs -
kosten durch freies TRX-Training Ihre
Rendite schmälern. 

Ausbildung und Marketing
Die Ausbildung Ihrer Mitarbeiter ist
durch ein bundesweites Ausbildungs-
system der Kerstan Consult Akademie
gewährleistet. 

Sämtliche Marketingkampagnen wer-
den vom Franchisegeber komplett
ausgearbeitet. Ohne Zeitdruck und in
höchster Qualität erhalten Sie für Ihren
15 MIN EXPRESS FITNESS Club sämt-
liche Marketing- sowie Werbekam-
pagnen standardisiert, mit ausreichen-

dem Vorlauf, geliefert. Sämtliche Kam-
pagnen sind von einer der führenden
Unternehmensberatungen der Fitness -
branche entwickelt, erprobt und bereits
erfolgreich umgesetzt worden. Dadurch
greifen Sie auf das Know-How von
über 20 Jahren Erfahrung zurück. Dies
gibt Ihnen Sicherheit und bringt Ihr
Unternehmen an die Spitze.

Merchandising-Produkte
Sie als Franchisenehmer profitieren
davon, dass für Sie und Ihr Unterneh-
men exklusive Merchandising-Pro-
dukte entwickelt wurden, die Sie in
geringen Stückzahlen, bedarfsgerecht
und kostengünstig bestellen können. 

Vom Marketing bis zum
Beitragseinzug, von Ihrer
Mitarbeiter-Ausbildung bis
zu Ihrem Erfahrungsaus-
tausch: Das 15 Minuten
Express Team kümmert
sich um Alles. Bauen Sie
sich ein lukratives zweites
Standbein auf. Gerne ver-
einbaren wir einen Termin
in einem unserer Clubs.
Sie werden begeistert
sein. Rufen Sie uns an
06173-950202 

Ihr Michael Kerstan 
und Team

Tresen / Empf  ang mit LED-Beleuchtung Außenreklame

2 Tische mit 4 exklusiven Sesseln 2 Behandlungskabinen (wenn nicht vom Bauherren gestellt)

4 exklusive Designer Deckenlampen 2 Einzelumkleidekabinen (wenn nicht vom Bauherren gestellt)

11 hochwertige Acrylbilder 14 exklusive Spinde

GESCHÄFTS-ERSTAUSSTATTUNG

500 Verträge mit Durchschlag 1000 Briefpapier

1000 Visitenkarten 100 Einlegemappen

MERCHANDISING-ERSTAUSSTATTUNG

750x Luftballons 100x Schlüsselbänder

50x Kugelschreiber 30x Handtücher

100x Trinkflaschen 8x Clubhemden

12x Kaffeetassen 96x 15 MIN AFTERWORK PROSECCO

12x Espressotassen 96x 15 MIN POWERUP YOUR DAY ENERGY

15x Clubtaschen

MARKETING-ERSTAUSSTATTUNG

Homepage-Profil 500x Promotionkarten (weiblich)

Facebook Fanpage 500x Promotionkarten (männlich)

QR-Code Marketing 1000x Promotion VIP-CARDS

1 Konzeptvideo 500x Bring a friend (weiblich)

6 Verkaufsvideos 500x Bring a friend (männlich)

2x Drop-Flags 2000x Datenschutz Kontaktkarten

2x Werbebanner 250x Imagebroschüren

3x Zeitungsanzeigen

GERÄTEAUSSTATTUNG INKLUSIVE

eGym High-Tech Fitnesszirkel mit 6 Kraftausdauergeräten und 6 Cardiogeräten (insgesamt: 12 Geräte)

1 Power Plate 5Pro mit Videomonitor 1 Lymphdrainage

1 Wassermassageliege (neuestes Modell) 2 TRX

1 Ultraschallgerät

IN IHRER FINANZIERUNGSRATE IST U. A. FOLGENDES ENTHALTEN:
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