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Fehler Nr. 7:
Die Homepage enthält keinen Gutschein-Shop.

Fehler Nr. 8:
Die Homepage gibt keine Möglichkeit eine Testmitgliedschaft 

abzuschließen.

Fehler Nr. 9:
Die Homepage enthält kein Gewinnspiel (dabei muss es vier 

verschiedene Gewinnspiele für vier verschiedene Zielgruppen 

geben, denn der Young Generation Kunde möchte sicherlich 

keinen Gesundheitstag gewinnen und der Gesundheitskunde 

wird mit einem Cross-Fit-Gutschein nichts anfangen können).

Fehler Nr. 10:
Fehlende Referenzen! 92 % aller Reisen werden heute online ge-

bucht. Diese Buchung findet anhand von drei Parametern statt:

1.  Professionelle Bilder bzw. alle Leistungen werden per Video

gezeigt. Anhand von Studien hat man bewiesen, dass Men-

schen nach 20 Sekunden Bildkontakt bzw. 20 Sekunden Vi-

deokontakt sechs Mal mehr Vertrauen aufbauen.

2.  Referenzen: Je mehr positive Referenzen das Produkt bewer-

ten, umso glaubhafter ist die Qualität des Produktes.

3.  Aufforderung: Durch Angebote bzw. Produktverknappung

sowie verbale Aufforderung muss der Nutzer zum „JETZT

KAUFEN“ aufgefordert werden.

Eine gute Homepage verdient 
im Monat über 6.000,- EUR

In dieser Kolumne möchte ich Ihnen den Unterschied zwischen 

einer professionellen Homepage, die auf Gewinnmaximierung 

aufgebaut ist, und einer Homepage die Ihren Club darstellt, er-

klären. Wir ziehen hier bewusst Vergleiche zur Industrie, wo-

durch elementare Fehler sichtbar gemacht werden. 97 % der 

Fitnessbranche begeht diese Fehler und wundert sich, dass die 

Homepage nicht mehr als ein nötiges Übel ist.

Fehler Nr. 1:
Die Homepage wird von einem Kunden als Gefälligkeitsarbeit 

erledigt.

Fehler Nr. 2:
Die Homepage zeigt den Club, Geräte, Sauna usw. ohne Men-

schen. Bilder sollen jedoch Gefühle vermitteln (z. B.: „Da wäre 

ich auch gerne!“). Welches Gefühl soll beim Zeigen eines leeren 

Aerobic-Raumes oder einer verlassenen Sauna entstehen?

Fehler Nr. 3:
Wenn Menschen fotografiert werden, neigen Clubbetreiber 

dazu, aus Authentizitätsgründen oftmals Mitglieder zu foto-

grafieren. Stellen Sie sich vor die McDonald-Werbung würde 

Menschen zeigen, die bei McDonald essen…

Fehler Nr. 4:
Fotoshootings werden nicht von Profis durchgeführt.

Fehler Nr. 5:
Die Homepage ist nicht geschlechterspezifisch aufgeteilt – 

was die Grundlage für ein geschlechterspezifisches Produktdar-

stellt. Da Männer keinen Bauch-Beine-Po-Kurs sondern eher den 

Freihantelbereich wählen und Frauen eher die Damensauna und 

die Beckenbodengymnastik bevorzugen, kann dieses Angebot 

bei den beiden Zielgruppen nicht gemischt werden.Exkurs zur 

Industrie (Zalando): Dort wird die Zielgruppe als erstes in Her-

renschuhe und Damenschuhe selektiert. Anschließend findet 

eine Unterselektion in Sneakers, Businessschuhe, Freizeitschuhe 

usw. statt. 

Fehler Nr. 6:
Die Homepage ist nicht, wie die Industrie es vorgibt, in die vier 

Kernzielgruppen unterteilt. Die vier Kernzielgruppen bedeuten:

Young Generation AbnehmenBest Ager Gesundheit
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1. Young Generation – Wording in DU-Form
(we make you sexy, welcome to the Club)

2.  Best Ager – Wording in SIE-Form
(Lifestyle-Geschichte)

3.  Abnehmen – Wording in SIE-Form
(Vorher-Nachher-Bilder, Ergebnisse)

4.  Gesundheit – Wording in SIE-Form
(Bilder zum Thema Schmerzverstärker) 
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Nun wollen wir Ihnen zeigen wie Sie aus Ihrer Homepage einen Umsatzträ-

ger machen:

1.  Suchen Sie sich eine professionelle Firma, die branchenspezifische Fit-

ness-Homepages bereits erstellt hat.

2.  Arbeiten Sie mit professionellen Bildern, die Stimmung und Gefühle ver-

mitteln und nicht Ihren Club-Tresen zeigen.

3.  Wenig Text – viele Videos: Zeigen Sie Ihre Leistungen anhand von pro-

fessionell erstellten Produktvideos, die männlich und weiblich getrennt 

darstellen (anderes Wording: Frauen = Figurzirkel / Männer = Kraftaus-

dauerzirkel).

4.  Ihre Homepage muss verbal Menschen zum Handeln auffordern. Dabei 

gibt es drei Handlungsaufforderungen:

 a. Rückruf

 b. Infotermin vereinbaren

 c. Hier geht’s zur Probemitgliedschaft

5.  Teilen Sie Ihre Leistungen in männlich / weiblich und danach jeweils in Al-

tersgruppen ein: 18-39 Jahre / 40-59 Jahre / ab 60 Jahre. Zusätzlich bie-

ten Sie die Zielgruppe „Abnehmen“ und „Gesundheit“ an.

6.  Fügen Sie einen Gutscheinshop Ihrer Homepage hinzu, bei dem Ihr Kun-

de bzw. Ihr Interessent Leistungen wie z.B. 2 x elektronischer Gerätezir-

kel und Beweglichkeitstraining inkl. Wellnessmassage für nur 19,- EUR 

anstatt 69,- EUR kaufen kann. Auf der von uns kreierten Homepage wer-

den durchschnittlich für 834,- EUR Leistungen verkauft.

7.  Ordnen Sie den einzelnen Zielgruppen verschiedene Gewinngruppen zu:

 a. Young Generation: Glücksrad

 b. Best Ager: Wie fit sind Sie?

 c. Gesundheitskunde: Gesundheits-Quiz

8.  In Verbindung mit Facebook-Werbung bringt dies mtl.im Durchschnitt 

3,7 Anmeldungen durch Ihre Homepage.3,7 Verträge (Laufzeit 24 Mo-

nate) x 1.500,- EUR ergibt EUR 5.550,- EUR.

9.  Lassen Sie sich möglichst viele Referenzen von Ihren Mitglidern geben. Am 

besten per Videobotschaft. Auch diese Referenzen können Sie professi-

onell erstellen lassen (TV-Werbung Fielmann).

10.  Hinterlegen Sie auf Ihrer Homepage ein PayPal-System sowie eine Mög-

lichkeit mit Kreditkarte zu zahlen. 

11.  Füttern Sie Ihre Kunden mit Expertenstatus (Webinare). Sorgen Sie dafür, 

dass Ihre Homepage Ihr Unternehmen als Kompetenzzentrum ansieht 

und hinterlegen Sie Webinare zum Thema Gesundheit, Abnehmen, Rü-

cken usw.

Problem:
Eine derartige Homepage kostet Sie, ohne Erstellung von Videos, zwi-

schen 15.000,- und EUR 20.000,- EUR zzgl. einer Entwicklungszeit von 

Minimum 6-8 Monaten. Das Schlimme daran ist, dass sich nächstes Jahr 

die Homepage erneut verändert. Da die Homepage die Visitenkarte Ihres 

Unternehmens ist, sollten Sie die Umsetzung der o.g. Punkte sofort in 

Angriff nehmen. 

Der schnellste Weg ist allerdings, sich unser Webinar anzuschauen „14 

Möglichkeiten Ihren Gewinn zu verdoppeln!“, eines unserer StartUp-Semi-

nare zu besuchen und die von uns entwickelte Homepage direkt zu nutzen.
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