MANAGEMENT

CHANCEN

Risiken und Chancen fur

das Jahr 2017

- Schaden durch Mitarbeiter
Mitarbeiter machen Fehler. Dies ist unabdingbar, allerdings
konnen diese Fehler oftmals groBe Auswirkungen haben. Vor
einiger Zeit z. B. steckte ein Bachelor in einem Club durch Un-
wissenheit eine Sauna in Brand.

Geht man aber auf Fehlersuche und wie sie vermieden werden
konnen, sieht man oft nur schriftliche Arbeitsanweisungen bzw.
Regeln. Dies fuhrt nicht zum gewinschten Ergebnis. Um eine
Anlage mit Auszubildenden und Bachelors zu fuhren, haben wir
ein einfaches No-Risk-Programm entwickelt. Dabei erscheinen
die zu erledigenden Aufgaben auf einem PC am Tresen oder im
entsprechenden Bereich und werden per Video beim Abspie-
len erklart. Diese Videos kénnen selbst ganz einfach mit dem
Smartphone erstellt und direkt in das Programm geladen wer-
den. Sie erklaren somit 99% der Aufgaben, so dass keine Fehler
mehr passieren kénnen und nichts mehr vergessen wird.

- Volders und Contractix
Die 0.g. Firmen haben sich auf vielen Homepages in der Fitness-
branche platziert. Diese Firmen sind getarnte Kindigungsporta-
le bzw. Abwerbungsportale. Suchen Sie beispielsweise einmal
bei Google ein Fitnessstudio, erscheinen auf der rechten Seite
die Bewertungen fur dieses Unternehmen. Daneben taucht ab-
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wechselnd und nicht immer sichtbar eine der beiden Firmen auf
und bietet an das Studio zu bewerten. Klicken Sie auf diese Be-
wertung, erscheint sofort eine standardisierte Kiindigung, bei der
Sie nur lhren Namen eingeben mussen, die dann von Volders
bzw. Contractix an das betreffende Studio geschickt wird.

Die Fa. KC ist als erste Unternehmensberatung dagegen ge-
richtlich vorgegangen und stellt die Ergebnisse der gesamten
Fitnessbranche kostenlos zur Verfigung, so dass Sie moglichst
schnell diese Firmen von lhrer Homepage verbannen kénnen.
Sollten Sie davon betroffen sein, melden Sie sich direkt bei uns.

— Teststudio von Aldi
Aldi er6ffnet das erste Teststudio und mochte in den Fitness-
markt einsteigen.

- Interaktive Homepage
Eine Homepage ist das Aushangeschild lhres Unternehmens.
Die wichtigste Aufgabe Ihrer Homepage ist nicht die Informa-
tion, sondern der Verkauf. Dabei unterscheidet man von einem
Verkauf eines Termins und dem Verkauf einer Testmitgliedschaft.



lhre Homepage muss 2017 folgende Kriterien erfiillen:

1. Sie muss lhren Kunden ansprechen.

2. Sie muss auffordern entweder einen Hilfebutton zu driicken
oder einen Termin zu vereinbaren bzw. direkt eine Testmit-
gliedschaft abzuschlieBen.

Weiterhin muss die Homepage in geschlechtergetrennte (mann-
lich-weiblich) Zielgruppen unterteilt sein, (da diese véllig unter-
schiedliche Trainingsziele haben) und als Untergruppen miissen
lhre vier Zielgruppen komplett anders beworben und darge-
stellt werden.

lhre vier Kernzielgruppen sind:

1. Young Generation kaufen coole Lifestyle-Produkte, haben
ein anderes Wording (,Ich mach dich krass”) und reagieren
eher auf Functional Training, Crossfit, u.a..

2. Die Best Ager erwarten ein Lifestyle-Produkt und reagieren
auf qualitativ hochwertige Produkte und Darstellungen.

3. Gesundheits-Kunden erreichen Sie durch Sichtbarmachung
des Problems (Knie-, Riickenschmerzen) und dem Anbieten
von erprobten Lésungen (Fachkompetenz).

4. Die letzte Zielgruppe ,Abnehmen” erwartet Bildmaterial
. Vorher-Nachher”. Nur Ergebnisse zahlen, der Weg dahin ist
nicht kaufentscheidend.

Diese 4 Zielgruppen sind nicht miteinander kompatibel und
mussen daher komplett auf Ihrer Homepage separat beworben
werden. Mochten Sie eine derartige Homepage sehen, rufen
Sie uns gerne an.

Chance Nr. 2 - Personal Training

Personal Training (PT) verdoppelt lhren Gewinn und schafft
Kundenbindung. Durch das von uns entwickelte PT-Modul
generierte 2016 jeder KC-Club durchschnittlich 36.000 EUR
Zusatzeinnahmen ohne Kostensteigerung. 2017 wird PT ein
weiterer Umsatzbaustein bei Vertragsumstellung sein. Die KC-
Umstellungssoftware generiert bei jeder Vertragsumstellung
zwischen 60,- EUR und 120,- EUR Zusatzeinnahmen durch den
automatisierten Verkauf von PT-Leistungen. Dies erhoht lhren
Gewinn um sagenhafte 16%.

Chance Nr. 3 —= Anschlussvertrage

Als erste Unternehmensberatung haben wir juristisch die Wei-
chen fur Anschlussvertrage gestellt. Dies bedeutet, dass Vertra-
ge sich erst nach lhrer Ablaufzeit verlangern. Dadurch ergibt
sich eine viel langere Kundenbindung, als bei einer normalen
Umstellung.

Chance Nr. 4 — Die Umstellungs-Prioritats-Software
Erstmals gibt es fur die Fitnessbranche ein Umstellungstool,
das zielgerichtete Umstellungen anhand der Restlaufzeit der
Kundenvertrage ausdruckt. Somit ist gewdhrleistet, dass nur
die Kunden angesprochen werden, die nach drei bis vier Mo-
naten umgestellt werden sollten. Dadurch wird der maximale
Ertrag bei Vertragsumstellung erreicht.

Chance Nr. 5 - Gesundheitsvideos

Wie viele Imagefilme haben Sie in den letzten 52 Wochen ver-
schickt? 99% der Fitnessbranche versenden keine Mails bzw.
Imagefilme. Das ist fatal. KC hat ein automatisiertes Tool, das

jedem Kunden ein Video pro Woche tber Gesundheitsthemen
wie Beckenschiefstand, Gelenkschmerzen, Nackenschmerzen
etc. zusendet. Selbstverstandlich konnen diese Videos auch an
Nichtkunden (gekaufte Videos) automatisiert versendet wer-
den. Dies ist die Grundlage fur einen strukturierten Aufbau von
Image und Fachkompetenz.

Chance Nr. 6 — Webinare

Mitarbeiter-Schulungen sind teuer, zeitaufwendig und noétig.
Oftmals flieBt das investierte Kapital bedingt durch Ktindigung
oder Abwanderung nicht zuriick. Dafiir gibt es eine neue Form
des Wissenstransfers mittels Webinaren. Die Chance fur Ihre
Mitarbeiter ist sich bei Uber 200 KC-Webinaren einzuloggen
und so ihre Grundkenntnisse aufzufrischen bzw. sich zusatzli-
ches Wissen anzueignen. Webinare sind eines der interessan-
testen Tools, um einheitliches Wissen zu transportieren.

Chance Nr. 7 — Neue Zielgruppen

Oftmals wundern wir uns, warum wir verschiedene Zielgrup-
pen nicht erreichen. Dabei hat Ihr Unternehmen vier verschie-
dene Kernzielgruppen.

1. Young Generation

2. Best Ager
3. Gesundheit
4. Abnehmen
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Analysieren Sie die einzelnen Zielgruppen, ergibt sich eine
ganz klare Inkompatibilitat. Dies bedeutet, dass Sie den Ge-
sundheitsmarkt mit Worten wie gelenkschonend, vorbeugend,
praventiv und Bildern von Schmerzen usw. ansprechen kénnen.

Die Ansprache erfolgt in der SIE-Form. Stellen Sie dem gegen-
Uber Young Generation, ist die Ansprache in der Du-Form, mit
Actionbildern, einer anderen, coolen Schrift und einem ande-
ren Wording. Wenn Sie nicht Zielgruppen-konformes Marke-
ting betreiben, verlieren Sie 3% Marktanteil!

Nutzen Sie diese Chance, gern zeigen wir lhnen auf unseren
Startup-Seminaren, wie Sie lhren Marketingrticklauf extrem er-
hohen! Verwandeln Sie Chancen in Gewinn und vermeiden Sie
Risiken!

lhr Michael Kerstan

www.kerstanconsult.de

117 fitness MANAGEMENT international

UR)SIY BUSIA (0104



