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Wie hoch ist der Gewinn des zweiten Clubs? 210.000,- EUR 

vor Steuern. Dieser Club hat betriebswirtschaftlich „Recht“. Er 

hat mehr gewinnbringende Strategien kundenorientierter um-

gesetzt, auch wenn Ihnen diese Antwort nicht passt.

Merke: Derjenige, dessen Club langfristig mehr verdient, hat an 

diesem Ort und in dieser Situation das bessere Konzept. Er hat 

mehr EPMs (= Ertragsproduzierende Maßnahmen) umgesetzt 

und dadurch einen höheren Gewinn. Diskussion beendet.

Sie als Unternehmer müssen Gewinne erzielen, um Ihre finan-

ziellen und sozialen Verpflichtungen zu erfüllen. Das ist sozial 

und gerecht! Von Ihrem Umsatz behalten Sie maximal 25 % 

und durchschnittlich 14 % Umsatzrendite ein. Demzufolge flie-

ßen fast 85 % zurück in Ihr System. 

Logischerweise bedeutet dies, dass Sie durch einen höheren 

Gewinn Ihren Club erneuern, Ihre Dienstleistung verbessern 

und Ihren Gerätepark optimieren können. Gewinne sind der 

Dünger Ihres Unternehmens. Erhöhen Sie also Ihren Unterneh-

mensgewinn und Sie verbessern Ihr Unternehmen! Das ist  Ihre 

Verpflichtung als Unternehmer!

Leider meldet sich hierbei Ihr Ego. Ihr Unternehmen dient nicht 

Ihrer Selbstverwirklichung, sondern muss die Wünsche der 

Kunden erfüllen und dadurch Geld verdienen. Nicht der, der 

mehr Wünsche erfüllt, hat Recht, sondern derjenige, der durch 

das Erfüllen von Wünschen mehr Geld verdient ist der erfolgrei-

chere Unternehmer (großer Unterschied!).

Die „Alten Römer“ sagten schon: Pecunia non olet (Geld stinkt 

nicht). Damals wurden Steuern erhoben, um Fäkalkanäle anzu-

legen. Geld stinkt eben nicht, sondern dient dazu, Ihr Unter-

nehmen zu verbessern. Die Notwendigkeit, Geld zu verdienen, 

unterliegt nicht Ihrer persönlichen Meinung.

An der Uni musste ich schmerzhaft lernen, dass meine/eine 

Meinung sachlich, wissenschaftlich, mit Analysen belegbar und 

für jeden nachvollziehbar sein muss, denn ansonsten war sie 

nicht zu verwerten. Einzelfall-Erfahrung oder Meinungsäuße-

rung, die nicht auf wirtschaftlichen Grundlagen basiert, ist das 

billigste Wirtschaftsgut der Welt. 

Sätze wie: Ich bin der Meinung…/ Ja, aber…, / das sehe ich an-

ders…/ werden Sie ausschließlich von Besserwissern hören, die 

ihr mangelndes betriebswirtschaftliches Fachwissen durch Diskus-

sionen überdecken wollen. Meiden Sie diese Menschen! Jeder 

Trinker, jeder Arbeitslose, jeder Hartz IV-ler hat eine Meinung, die 

allerdings nichts Weltbewegendes verändert oder in Gang setzt.

Ersetzen Sie Meinungen durch Fachwissen und Erfahrungen 

von Spezialisten. Da Sie nicht alles wissen können, vertrauen 

Sie Menschen, die mehr spezifische Erfahrung haben, als Sie. 

Nur dann ist die Meinung ein voraussehbares Wirtschaftsgut.

Kolumne von Michael Kerstan

Geldallergie oder 
Gewinn verdoppeln?

Analysieren Sie bitte folgende Situation: Ein Premium-Club, auf 1.600 qm perfekt betreut, hat 
die neuesten elektronischen Geräte, Physiotherapeuten, 1.500 Mitglieder und einen Betriebs-
gewinn vor Steuern von 120.000,- EUR. Der ortsansässige Discounter hat 2.100 Kunden, fast 
keine Betreuung, durchschnittliche Geräte und keine hochqualifizierten Trainer. Wer hat den 
besseren Club? Die Frage ist sehr leicht zu beantworten. 
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Allerdings bekommen Sie diese Erfahrung niemals umsonst (im 

Gegensatz zu Meinungen), und da Sie nicht genug Zeit haben, 

alle nötigen Erfahrungen selbst zu machen, gibt es eine sehr 

einfache Lösung: Schlaue Menschen kaufen sich Erfahrung von 

Profis, denn dies macht Sie schneller und noch erfolgreicher. 

Durch die gekauften Erfahrungen bekommen Sie einen Wett-

bewerbsvorteil, den Sie weiter ausbauen können.

Dies tun Sie bereits schon, wenn Sie Ihrem Steuerberater Ih-

ren Jahresabschluss anvertrauen. Stellen Sie sich einmal vor, Sie 

müssten die Bilanz selbst erstellen. Ihren Steuerberater bezah-

len Sie für sein Fachwissen in Verbindung mit seiner Berufser-

fahrung. Dabei liegt der Schwerpunkt auf Fachwissen!

Ihre persönliche Meinung zum Bilanzrecht ist dabei völlig un-

bedeutend. Würden Sie mit ihm Ihre Meinung zur erstellten 

Bilanz diskutieren? Die Situation ist die gleiche, wenn Ihr Trainer 

Ihnen erklärt, dass Sie dringend mehr Kurzhanteln benötigen, 

Ihre Aerobic-Trainerin brauche noch mehr Kursstunden etc.

Hier sind wirtschaftliche Lösungen gefragt, die sich nicht an-

hand von Meinungen darstellen lassen. Hätten Sie auf alle 

gehört, die etwas dringend und sofort benötigen, wären Sie 

heute sicherlich schon pleite.

Wir sind die Unternehmensberatung, die wahrscheinlich ihren 

Kunden den größten finanziellen Vorteil bringt und werden 

ausschließlich für dieses Fachwissen in Verbindung mit einer 

unschlagbaren Praxis-Erfahrung bezahlt. Ziel unserer Arbeit ist 

es, dass wir für Ihr Unternehmen mehr Geld erwirtschaften. 

Diese Erfolge müssen nachprüfbar und wirtschaftlich logisch 

sein. Prozentzahlen beziehen sich auf den zusätzlichen Gewinn 

gemessen am Vorjahresergebnis vor Beginn der Zusammenar-

beit mit der Firma KERSTAN CONSULT.

Dieser Wettbewerbsvorteil ist völlig unabhängig von Ihrer per-

sönlichen Meinung. KC-Kunden, die die folgenden 17 Punkte 

umsetzen, verdienen mehr als der Rest der Fitnessbranche. 

Eine Gewinnerhöhung in Prozenten von über 114 % 
pro Jahr resultiert aus folgenden Bausteinen:
1.	 wöchentlich kleiner Preis (unabhängig des Buchungs-

	 rhythmus) – 8 % zusätzlich
2.	 profilorientierter Verkauf, Achtung: kein Modulverkauf 

	 9,5 % zusätzlich
3.	 differenzierte Preise innerhalb der Profile 

	 4 % zusätzlich
4.	 geschlechterspezifische Beitragsgestaltung  

	 6 % zusätzlich
5.	 Add on-Pakete 

	 7 % zusätzlich
6.	 jährliche Kartengebühr  

	 3 % zusätzlich
7.	 degressive Quartalspauschale 

	 15 % zusätzlich
8.	 quartalsweise Preisanpassung  

	 4 % zusätzlich
9.	 standardisierter Personal-Trainings-Verkauf 

	 13 % zusätzlich
10.	saisonale Preisgestaltung 

	 3 % zusätzlich 
11.	saisonale Produkt-Preise  

	 2 % zusätzlich

12.	90 Tage-VIP-Karten 

	 2,5 % zusätzlich

Zusatzeinnahmen:
13.	Homepage-Shop 

	 3 % zusätzlich
14.	Kooperations-Partnerschaften

	 15 % zusätzlich
15.	VIP-Service 

	 4 % zusätzlich
16.	Upgrades auf Trainerkategorien 

	 5 % zusätzlich
17.	21 Tage-Stoffwechselkur 

	 10 % zusätzlich
	 = 114 % GEWINNERHÖHUNG 

Das Streben nach Gewinn ist die Grundlage des Unternehmer-

tums. All dies muss unter Berücksichtigung der Nachhaltigkeit 

stattfinden, denn die Bäume wachsen bekanntlich nicht in den 

Himmel. 

Bei der Einführung der oben genannten Punkte sollten Sie nur 

auf die Berater zurückgreifen, die dieses System entwickelt ha-

ben. Nur dann haben Sie die größtmögliche Sicherheit, dass Sie 

Ihren Gewinn erheblich steigern werden.  

Merke: Wirtschaftliches Fachwissen entsteht niemals innerhalb 

eines Clubs! Wissen kommt immer von außen!

Ziel Ihrer Selbstständigkeit war sicherlich mehr Geld zu ver-

dienen, mehr Freiheit zu haben und an der Arbeitsleistung 

von Mitarbeitern zu profitieren. Oftmals verliert man vor lauter 

Arbeit den Blick aufs Wesentliche: Mehr Geld zu generieren 

und dieses als Motor für seinen Club einzusetzen.

Wir veranstalten mit unseren Kunden keine Studioreisen, wir 

liefern keine Pumphosen, wir erschaffen nur Geld, und zwar 

sehr viel mehr Geld. 

Das ist der Grund warum immer mehr Clubs sich dem Kerstan 

Consult System anschließen, denn Geld erschafft Freiheit. Wir 

sind stolz darauf, dass wir die wahrscheinlich geringste Kun-

denfluktuation der Beratungsbranche haben.

Wenn Sie mehr verdienen wollen, besuchen Sie eines unserer 

Start-up Seminare, die Sie auf unserer Homepage www.ker-

stanconsult.de direkt buchen können.

Michael Kerstan


