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Kolumne von Michael Kerstan

Raus aus dem Mittelmald

In den kommenden Jahren wird eine
klare Markt-Positionierung entschei-
dend fur den wirtschaftlichen Erfolg
lhres Unternehmens sein. Dabei haben
Sie die Mdglichkeit sich in den 3 grund-
legenden Marktsegmenten zu posi-
tionieren: Im Discount-, im Mittelklas-
se- oder im Premiumfitness-Segment.

Laut Deloitte-Studie 2012 entwickel-
te sich der Discount- und Premium-
markt wie folgt:

Von 2006 bis 2011 erhohte sich der
Anteil der Premiumanlagen von 8,9 %
auf 15,6 % (das Wachstum lag hier
bei fast 100 %). Im gleichen Zeitraum
stieg der Anteil der Discounter (gemes-
sen an der Gesamtzahl der Clubs in
Deutschland) von 20,6 % auf 30,5 %
(Wachstum lag hier bei knapp 50 %).

Interessanterweise  wurde  dieses
Wachstum auf Kosten des ,Mittel-
feldes der Fitnessbranche” ausgetra-
gen. Dieses reduzierte sich um 20 %
auf nur noch 50 %. Diese Entwick-
lung hat etwas mit dem demographi-
schen Aufbau unserer Gesellschaft zu
tun. 2020 werden bereits 30 % der
Gesellschaft Gber 60 Jahre alt sein.

Vorteile des alteren Klientels sind:

¢ bessere Zahlungsmoral

¢ langere Produktbindung

¢ Premiumaffinitat und

e hoheres Gesundheits-
bewusstsein

Aus dieser Erkenntnis sollten Sie
in Zukunft sicher Ihr Kernprodukt
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in Richtung ,,Premium” entwickeln
und schnellstmoglich das Mittel-
feld verlassen!

Unsere Gesellschaft

Unsere Gesellschaft ist in drei Klas-
sen aufgeteilt. Entscheidend fiir Ihren
Eintritt in die Klassengesellschaft ist

lhre Geburt. Dabei werden 76 % un-
serer Gesellschaft in die Mitteklasse,
nur 8 % in die Oberklasse und 16 %
in die Unterklasse geboren.

95 % der Menschen finden sich mit
dem Schicksal ihrer Geburt ab und
haben keinerlei Ambitionen ihre ange-



Erfolg ist ein Eisberg!

Was Sie dafir umgesetzt haben:

Internet-Anmeldungen
Shopsystem auf Homepage
Wéchentliche Buchungen

21 Module fir Ménner

21 Module fir Fraven
Differenzierte Preise je Zielgruppe
Degressive Quartalspauschalen

1 x j&hrliche Kartengebihren
Quartalsweise Erhdhungen

2 x j&hrliche Neukunden-Preisanpassungen
Uberschneidende Marketing-Kampagnen
104 E-Mails pro Jahr

90 % Telefon-Terminierungs-Quote

80 % Anschluss-Quote

Vier Umstellungs-Aktionen pro Jahr

21 Tage-Stoffwechselkur

80 % des Mehr-Gewinns werden als

Re-Investitionen in das Unternehmen zuriickgefihrt

Was lhre Umwelt
wahrnimmt:

8%

Abb. 4

borene Klasse zu wechseln (dies ist
sicherlich auch akzeptabel, solange
sie sich nicht in der Oberklasse befin-
den). Fur die Menschen in der Mit-
telklasse wurden Mittelklassehotels,
Mittelklassefahrzeuge usw. entwi-
ckelt. Interessanterweise nennt man
sogar die Fahrzeuge der oberen 8 %
Oberklasse-Fahrzeuge, dasich , Unter-
klassefahrzeuge” negativ anhoren
wirde, hat man sich auf Kleinwagen
geeinigt. Allerdings haben wir in un-
serem Kulturkreis das seltene Gluck,
die uns angeborene Klasse, mittels Bil-
dung und FleiB verlassen zu kénnen.
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Die Grafik zeigt rechterhand eine
Person, die sich aus der Mittelkasse
aufmacht, um mittels Bildung in die
Oberklasse zu gelangen. Nun stellt
sich die Frage: Wie sieht der Weg in
unserem Geschaftsleben aus? Auch
hier gibt es 16 % der Firmen, die eine
schlechte Leistung fur die Unterklas-
se abliefern. 76 % der Firmen liefern
eine mittelmaBige Leistung ab und
nur 8 % Premiumleistungen.

Allerdings entscheidet hier nicht lhre
Geburt Uber lhren wirtschaftlichen
Erfolg und auch nicht thre Bildung,
sondern nur die Fahigkeit von den

besten Trainern berufliche Erfolge an-
zunehmen. Denken Sie mal an einen
FuBballverein: Bringt der Verein nicht
die gewdinschte Leistung, so wech-
selt der Verein den Trainer und nicht
die Spieler aus. Die Fahigkeit sich gut
trainieren/beraten zu lassen ist eines
der wichtigsten Erfolgsgaranten fur
das Wachstum lhres Unternehmens.

Somit kommen wir zu der Frage: Wo-
her beziehen Sie Ihr Wissen, das Ihre
Firma noch erfolgreicher macht?

Nur 8 % der Firmen beschaftigen sich
mehr als 4 Stunden pro Woche mit
der strategischen Planung von Ver-
trieb und Marketing, Optimierung
von Arbeitszeiten, Verbesserung ihrer
AuBenwirkung, Erreichen von neuen
Zielgruppen sowie Expansion. Nun
raten Sie mal zu welcher Schicht die-
se 8 % der Firmen gehoren: Richtig:
zur Oberschicht, zu den Trendset-
tern, zu den Leadern innerhalb ihres
Marktsegments.

Auf die Frage, warum sich die Mittel-
schicht der Unternehmen nicht so ver-
halt gibt es Uberraschende Antworten:

Platz 1: ,Ich muss mir keine Gedan-
ken machen, es lauft auch so.”
Platz 2: ,Kann ich mir nicht leisten
und mache es so, wie ich es denke.”
Platz 3: ,Ich habe keine Zeit mich
damit zu beschaftigen.”

Genau aus diesem Grund haben sich
einige  Unternehmer  Franchiseun-
ternehmen angeschlossen und sind
schwer enttduscht worden: AuBer
teure Handbucher und einen Namen
ohne AuBenwirkung haben sie keinen
signifikanten Mehrwert bekommen.

Im Gegenteil: Teurer Wareneinkauf
und Uberzogene Druck- und Mer-

chandisingkosten treiben die Fran-
chisenehmer oftmals in eine aus-
sichtslose Situation. Interessanterwei-
se betreuen wir viele Clubs der groB-
ten deutschen Franchisekette, damit
diese das Geld fur ihren Franchisege-
ber erwirtschaften (peinlich).

Bleibt die Kernfrage: Wer trai-
niert Sie, und sind die Erfolge
lhres Trainers nachweisbar? Steht
Ihnen ein Trainer zur Verfligung, der
nicht Ihr netter Freund vom Netz-
werktreffen ist, sondern Ihr groBter
Antreiber? Durch lustige, gemeinsa-
me Urlaubsreisen mit Unternehmens-
beratungen ist noch kein Unterneh-
men an die Spitze gekommen.

Kerstan Consult gehort zu den bedeu-
tendsten Innovationstrégern der Bran-
che. Das, was wir mit Gber 40 Mitar-
beitern fur Sie entwickeln, lasst sich in
signifikanten Verbesserungen lhrer Um-
satzzahlen und lhres Gewinns messen.
Nachweisbar! Ziel fur unsere Unterneh-
mensberatung ist es, dass Sie zu den 8
% der erfolgreichen Premiumstudios in
Deutschland gehoren werden.

Der Weg dahin ist ganz einfach:

1. Fiihren wir innerhalb von 12 Wo-
chen 22 nachgewiesene Umsatz-
optimierer ein.

2. Steuern Sie lhre Firma mit nur 2
Kennzahlen.
3. Fordern Sie gute Mitarbeiter mit
unserem Aufstiegsprogramm.
4.Setzen Sie die KC-Innovationen
als Erster um; der Rest der Bran-
che braucht erfahrungsgemaf
3 Jahre, um dann auf den Zug
aufzuspringen (der schon abge-
fahren ist).

5.Kommen Sie zu dem Seminar
»Raus aus der MittelmaB”.

Ihr Michael Kerstan

Michael Kerstan

WARNUNG:

Schauen Sie sich niemals
etwas aus der gleichen
Branche ab! DENN: 85 %
dessen, was sich auf dem
Markt befindet, ist nicht
besser als das, was Sie
machen. Suchen Sie sich
einfach den besten Trai-
ner! Boris Becker hatte
Tiriac, Schumacher hatte
Weber. Tiger Woods hatte
Harmon, und SIE haben
uns! Wie ein Trainer Ihrem
Unternehmen helfen
kann, erleben Sie in dem
Seminar , Raus aus dem
MittelmaB!”




