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Parameter des Erfolgs

Nach Uber 20 Jahren Beratertatigkeit kann Kerstan Consult auf eine unglaubliche
Erfolgsbilanz zurtickblicken. Aus diesem Wissen kénnen wir eine Erfolgsformel ab-
leiten, die mittlerweile jeden Club innerhalb von nur 12 Monaten zu den Top 100
Clubs aufsteigen lassen kann.

Voraussetzung flr mehr Erfolg ist
die innere Einstellung des Betreibers:
.Ich bin gewillt von den Besten der
Branche zu lernen und werde erfolg-
reiche Systeme schnell umsetzen —
ich bin bereit fur Erfolg!”

Beratungsresistenz oder falsche Be-
ratung gepaart mit Aktionismus sind
die groBten Erfolgsverhinderer. Es
fangt immer bei lhrer inneren Einstel-
lung an!

Gehen wir davon aus Ihre Einstellung
stimmt, dann brauchen Sie nur noch
ein Team von Beratern und Trainern,
das nachweislich bereits groBe Erfol-
ge in der Branche produzierte und Sie
zukunftig begleitet.

Kein FuBballverein kommt ohne Trainer
aus. Ohne nachweisbare Erfolge wird
der Trainer gefeuert, nicht die Spieler!
Vielleicht sollten Sie mal tber einen

KC Erfolgsmodule - Ihr System zum Erfolg!

» *bis zu 300 % Beschleunigung moglich
» *bis zu 90 % Steigerung maoglich

Copyright by Kerstan Consult G

bH

Einnahmen pro
Vertrag

Tel. - Erstkontakt

Premium Marketing

» *bis zu 90 % Verbesserung moglich
» “bis zu 60 % Steigerung moglich

Trainerwechsel bzw. einen Trainer aus
einer besseren Liga nachdenken!

Erfolgsfaktor Nr. 1

lhre Marketingstrategie

Marketing baut von auBen nach innen
ein Image im Kopf des Verbrauchers
auf. Leider arbeiten 85 % der Clubs
mit Agenturen oder Beratungsfirmen
zusammen, die weder die Grundkennt-
nisse noch das Wissen besitzen, Premi-
ummarketing fur lhren Club umzuset-
zen. Sollten Sie hier Fehler machen,
kommt Sie dies spater teuer zu stehen.
In dem Ranking auf der Erfolgsskala
besitzt Marketing den Faktor 4.

Dies bedeutet, dass jeder Fehler, den
lhre ,Marketingabteilung” begeht,
sich im Nachhinein 4 x so stark ne-
gativ auf Ihr Unternehmen auswirkt.
Erfolgreiche Werbung bleibt 30 Jahre
im Kopf des Kunden.

e |ch gehe meilenweit fr eine ...

e Wer wird denn gleich in die Luft
gehen

e Lila Kuh

Nun mussen Sie nur die Schlagzahl
erhéhen und durch eine permanente
Soll-/ Ist-Analyse lhre Marketingstra-
tegie feintunen.

Mit 4 bis 6 Kampagnen kénnen Sie
keine Kunden mehr aufbauen. Ver-
langen Sie von lhrer Unternehmens-
beratung einen Marketingplan tber
12 Monate mit allen Kampagnen —
fix und fertig geplant — fur ein Jahr im
Voraus oder schmeifBen Sie sie raus!

Sie kdnnen nicht die Schlagzahl erhs-
hen, wenn Sie von Monat zu Monat
oder von Quartal zu Quartal planen
muUssen. KC-Kunden haben alleine im
Okt. und Nov. des letzten Jahres so-
wie im Januar dieses Jahres drei neu
konzipierte TdoT veranstaltet.

Ergebnis: Gber 160 Neuanmeldungen
mit jeweils nur 2.800,- EUR Werbe-
budget. Richtig: Mit 3 Tagen der of-
fenen Tar!

Dieses neue Konzept funktioniert in
Dresden in der Fitness Lounge genau-
so wie in Frankfurt im City Fitness.

Sie merken jetzt schon, dass Sie we-
der das neue KC-TdoT-Marketingkon-
zept kennen, noch mit lhrem letzten
TdoT einen solchen Erfolg bei einem
so geringen Werbebudget hatten.

Ihrem Unternehmen fehlt der richtige
Trainer!

Erfolgsfaktor Nr. 2

lhr Erstkontakt am Telefon

Dieser Kontakt entscheidet Uber die
Menge der vereinbarten Termine, pragt
das Image lhres Clubs und gibt Ihnen die
Chance Kompetenz zu transportieren.

Schulungen, Telefonlisten und Kon-
trollanrufe 16sen nicht das Kernpro-
blem: Aushilfen und Tresenkrafte ha-
ben eine nachgewiesene Terminquote
von lediglich nur 18 %. 72 % der An-
rufe werden nicht erfolgreich zu einem
Termin mit Telefonnummer umgesetzt.
Dies entspricht einem jahrlichen Um-
satzschaden vom min. 150.000,- EUR.
Sales Power Schulung und &hnliches
haben voll versagt. Der Grund daftr
ist logisch und nachvollziehbar: Je
einfacher der Mitarbeiter strukturiert
ist, desto héher muss der technische
Support sein. Die Akzeptanz der Feh-
lermoglichkeit kostet thren Club min-
destens 120 Kunden pro Jahr. Heute
telefonieren KC Clubs mit einer elek-
tronischen interaktiven Telefonsoft-
ware. Die Terminquote liegt bei 96 %
ohne Stress und Druck fur lhre Mitar-
beiter. Der Interessent bekommt eine
Terminbestatigung mit Wegbeschrei-
bung und Infofilmen, automatisiert.



Parallel wird der betreuende Trainer
per E-Mail informiert und stellt sich
personlich mittels Callback vor. Der
Inhaber bekommt die Telefonquote
und alle Auswertungen ebenfalls per
E-Mail. Alles automatisiert in 30 Se-
kunden — ansonsten verzichten Sie
auf Uber 150.000,- EUR jahrlich.

Fehler, die lhre Mitarbeiter am Tele-
fon begehen, werden mit dem Fak-
tor 3 multipliziert. Dies bedeutet,
dass dieser Fehler im System von
den nachfolgenden Abteilungen nur
noch durch 300 % mehr Arbeitsauf-
wand kompensiert werden kann.

Erfolgsfaktor Nr. 3

Der Kunde muss kaufen wollen,
nicht der Verkaufer verkaufen
sollen!

Haben Sie nun daflr gesorgt, dass
gentigend Interessenten lhren Club
besuchen, kommt die Hurde ,Ver-
kauf”. Sie nétigen lhre Trainer einen
Verkaufsjob wider Willen zu erfillen.
Nachdem wir vor 15 Jahren das wo-
chentliche Modulsystem eingefihrt
haben, 6st das neue Verkaufssystem
LLET ME BUY" samtliche Verkaufs-
probleme (lesen Sie dazu in der Aus-
gabe 06/14 die Kolumne ,Das Inter-
aktive Verkaufssystem beendet den
modularen Verkauf”). Dieses revolu-
tionare System schafft Abschlussquo-
ten von sagenhaften 89 %, unab-
hangig vom Verkaufer.

Sollte Ihre Abschlussqoute immer
noch personenabhangig sein, so ma-
chen Sie sich abhangig von Mitarbei-
tern und zum Sklaven lhrer Firma.

lhr Verkaufssystem hat direkte Aus-
wirkung auf lhre Ktndigungsquote.
SchlieBen Sie weniger Neukunden,
verandert sich automatisch das Ver-
haltnis von Neukunden zu Ktindigun-
gen, zu lhren Ungunsten.

Erfolgsfaktor Nr. 4

4 x jahrliche Vertragsumstellung
Warum bleiben lhre Kunden lang-
fristig in Ihrem Club Mitglied? In der
Zukunft wird Betreuung dabei immer
unwichtiger. 50 % lhrer Mitglieder
trainieren bereits jetzt schon mit ei-
nem Kopfhorer im Ohr — sieht so der
Wunsch nach Kommunikation aus?
Elektronisch gesteuerte Geratezirkel
tragen ein Weiteres zum selbstbe-
stimmten Training bei.

Daher brauchen Sie ein System, das die
zukUnftigen Investitionen zur Altkun-
denbindung im Vorfeld refinanziert.
Das KC-Umstellungssystem refinanziert
den kompletten jahrlichen Investitions-
bedarf durch vier Umstellungsaktio-
nen, die strategisch geplant und um-
gesetzt werden. Daraus resultiert eine
hohe Kundenzufriedenheit verbunden
mit einem Club, der immer auf dem
neuesten Stand ist. Die durchschnitt-
liche Kindigungsquote bei Clubs, die
mit dem KC-Umstellungssystem arbei-
ten, liegt bei sagenhaften 12 %. Wenn
Sie davon weit entfernt sind, mussen
Sie erheblich mehr arbeiten und haben
immer weniger Zeit!

Erfolgsfaktor Nr. 5

Schnelligkeit

Immer wieder treffen wir auf Clubs
in unseren Seminaren, die schon seit

langem darlUber nachdenken, wo-
chentlich Abbuchung, Modulsysteme,
Pauschalen, Altkundenumstellungen
usw. einzufthren.

Wahrend diese Betreiber noch nach-
denken, haben KC-Clubs bereits schon
.degressive Quartalspauschalen”, neue
Verkaufssysteme, neue Marketingstra-
tegien und koénnen sich um ihre Ex-
pansionsplane kimmern.

Werden Sie schneller, Gben Sie mehr
Sog auf dem Markt aus und wechseln
Sie in ein System, das nachweislich
die groBten Erfolge der Branche ge-
neriert.

.Der Schnelle frisst den Langsamen —
nicht der GroBe den Kleinen!”

Erfolgsfaktor Nr. 6

lhr Kunde von Morgen

Nur das Unternehmen, das die zu-
kinftigen Erwartungen des Kunden
vorwegnehmen kann, wird lange
auf dem Markt bestehen. Wissen
Sie, was |hr Kunde in drei, in flnf
und in zehn Jahren erwartet? Auf-
grund von Kooperationen mit vielen
Wirtschaftsinstituten, der IHK und
verschiedenen Universitaten kénnen
wir fUr unsere Kunden das Produkt
Fitness zukunftsorientiert ausrichten.

Besuchen Sie eines unserer Start-Up
Seminare. Auf unserer Homepage
www.kerstanconsult.de kénnen Sie
die Termine ersehen.

Auf eine goldene Zukunft!
Ihr Michael Kerstan

Michael Kerstan




