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Kolumne von Michael Kerstan

Die Branche braucht
hohere Beitrage

Viele Clubs sind kurz vor ihrer Marktsattigung angelangt. Dies bedeutet, dass sie
ohne hohe Neuinvestitionen zukinftig nur ein sehr geringes Wachstum generieren
werden. Zudem steigt der Druck durch einen wachsenden Discountmarkt (der jedoch
wirtschaftlich nicht mehr lukrativ ist). Nun zieht Mc FIT noch mit seinem , High 5-
Konzept” in den Markt und ertffnet Studios in Stadten mit 10.000 Einwohnern und
weniger. Fitness fir 9,98 EUR monatlich — wohin geht der Weg? Parallel steigen
die Betriebskosten (z. B. Mindestléhne), die Gerateeinkaufspreise werden signifikant
teurer und der Kunde erwartet immer mehr Leistung.

Da Sie Ihren Produkteinkauf (Miete,
Leasing, Lohne usw.) nicht verdndern
kénnen, haben Sie nur noch zwei
Variablen: Erstens die Anzahl Ihrer
Kunden und zweitens die Hohe Ihrer
Beitrdge. Selbstverstandlich mussen
wir an beiden Parametern arbeiten.

Aber die Sache hat einen Haken: Die
Qualitat lhres Clubs generieren Sie
nur aus der Héhe der Beitrage und
nicht aus der Menge lhrer Mitglieder!

Merke: Beitragshdhe ist wichtiger
als die Kundenanzahl, denn nur
durch einen hohen Beitrag gene-
rieren Sie Gewinne, die zu einer
Verbesserung lhres Clubs einge-
setzt werden koénnen.

Haben Sie keine Angst vor hohen
Preisen. MC Fit hat in den letzten 6
Jahren seinen Beitrag um fast 40 %
angehoben und dadurch eine bei-
spielhafte Verbesserung inkl. Image-

wandel vollzogen. Da Sie nicht der
Billigste am Markt sein kdnnen macht
es keinen Sinn um den zweitbilligsten
Platz zu kampfen.

Seien Sie der Beste, der Teuerste und
der Club, der einzigartig ist. Seien Sie
mutig, und wir helfen Ihnen bei Ih-
rem persénlichen Weg an die Spitze.
Darum geht es in dieser Kolumne.

Seien Sie Ihren PREIS-WERT!

DER KC 8-PUNKTE-PLAN FUR DIE VERANDERUNG IHRER BEITRAGE

Quartalsweise Beitragsanpas-

sung lhrer Altkunden-Beitrdge
(nur bei wochentlicher Buchung mog-
lich) ist der erste Schritt langfristig
Geld fur wichtige Investition zu erwirt-
schaften. Glauben Sie mir: Keiner der
von uns beratenen Kunden erhoht
gerne seine Mitgliedsbetrdge und je-
der, der es bereits getan hat, kommt

zu der Erkenntnis: Ware ich bloB
schon friher diesen Weg gegangen.

Ein Todesurteil ist es jedoch, einfach
alle Kunden um den Betrag X zu
erhéhen. Dies l6st zu Recht eine Kiin-
digungswelle aus. Arbeiten Sie hier
nur mit Profis zusammen, denn es
geht um Ihren Ruf und Ihr Image.

schiedlichen Trainer-Stunden-
preisen sind in jeder Firma véllig
normal. Preise differenzieren zwi-
schen Auszubildenden-, Gesellen-
und Meisterstunde. Auch die Stun-
denpreise der Inspektion lhres PKWs
differenzieren zwischen 3er, 5er und
7er BMW. Differenzierte Trainerpreise

B Trainerkategorien mit unter-



bilden die Grundlage der Wertigkeit
lhres Betreuungssystems.

Ersetzen Sie lhre Pauschalen

durch  degressive  Quartals-
Pauschalen. Pauschalen, die sich im
Laufe der Mitgliedschaft automatisch
zugunsten des Kunden verandern
(und rechtskonform sind), generieren
hohere Gewinne mit groBerer Kun-
denzufriedenheit. Verabschieden Sie
sich von standardisierten Pauschalen.

Verknlpfen Sie die jahrlichen

»  Kartengebihren mit mindes-

tens zwei bis drei Gesundheitschecks,

denn dies hebt Ihr Image als Gesund-

heitsanbieter und erhoht die Akzep-

tanz von einer jahrlichen Kartenge-
buhr von bis zu 49,- EUR.

Passen Sie 2 x jahrlich Ihre Neu-

kundenpreise an, denn nur da-
durch vermeiden Sie die gleiche Bei-
tragsfalle, in die Sie bereits vor langer
Zeit getreten sind. Altkunden missen
angepasst werden und gleiches gilt
auch fur Neukundentarife.

FUhren Sie saisonale Preise ein,

®] denn Ihre Sauna hat im Som-
mer einen geringeren Nutzwert fur
lhren Kunden als im Winter. Keiner
lhrer Interessenten erwartet, dass
Winterreifen im Winter den gleichen
Preis wie im Sommer haben, bzw. die
Zimmer in Minchen zum Oktoberfest
das Gleiche kosten wie im Februar.
Dieses Problem ist nur in IHREM Kopf.

Arbeiten Sie mit dem wahr-

scheinlich innovativsten Ver-
kaufssystem der Branche ,LET ME
BUY”. lhre Trainer sind keine Ver-
kaufer. Trotzdem noétigen Sie lhre
Mitarbeiter zum ,Verkauf wider
Willen”. Verabschieden Sie sich vom
Modulsystem. Es ist bereits ein vollig
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Wie oft haben Sie vor pro Woche zu trainieren?
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Uberholtes System, das keine groBen
Gewinne mehr generieren kann, und
dies sagen wir nach Uber 16 Jahren
Erfahrung. Alles hat ein Ende, und
je fruher Sie das innovative ,LET ME
BUY" einsetzen, umso einfacher wer-
den Sie mehr Vertrdge zu besseren
(teureren) Preisen verkaufen.

e Flhren Sie differenzierte Preise

® ] ein. Nur durch unterschiedliche
Preise erwirtschaften Sie Gewinne.
Der Gesundheitsmarkt besteht aus
Systemen, die diese Leistungen ver-
kaufen und daftr einen adaquaten
Preis generieren. Zusatzleistungen
in den Beitrag zu inkludieren ist ein
klares Indiz fur unternehmerische In-
kompetenz, denn es generiert keine
zusatzlichen Neukunden, sondern
verursacht zusatzliche Kosten und ist
somit kontraproduktiv.

e | Achtung Verbraucherschutz-

verbande: Bekannte Anwalte
der Branche beraten gerne kosten-
pflichtig  Gber  Rechtskonformitat
und Ubersehen dabei meistens die
primare Gefahr fur ihr gesamtes Ver-
tragswerk: den Verbraucherschutz!
31 zusatzliche Mitarbeiter mahnen
Erhdhungen, Pauschalen, salvatori-
sche Klauseln usw. durch Unterlas-
sungserklarungen fur ihren gesamten
Mitgliederbestand ab. Dadurch kann

alles, was Sie sich mihsam aufgebaut
haben, Uber Nacht zerstért werden.
Das TRANSPARENZGESETZ hebelt
90 % lhrer Zusatzeinnahmen aus.
Arbeiten Sie hier nur mit einer Unter-
nehmensberatung zusammen, die auf
diesem Gebiet marktfiihrend ist. Alles
andere kommt wie ein Bumerang auf
Sie zurlck. GARANTIERT! Sicherlich
ist dies auf den ersten Blick eine Fille
an Informationen. Gerne zeigen wir
lhnen auf einem unserer Startup-Semi-
nare (Termine ersehen Sie auf unserer
Homepage www.kerstanconsult.de),
wie wir diesen Weg gemeinsam mit
lhnen gehen, denn wir glauben, dass
wahrscheinlich kein anderes System
so nachhaltig Gewinne fir Ihr Unter-
nehmen generiert, wie die von Ker-
stan Consult entwickelten Systeme:
egal ob wochentliche Buchungen,
Pauschalen, Modulsysteme, die 21
Tage Stoffwechselkur, Let me buy
usw. Dies sind alles nur Meilensteine,
von der die Branche profitiert. Wer
hat’s erfunden?

lhr Michael Kerstan

Lesen Sie dazu auch:
www.recht-hilfreich.de/
fitnessstudio/preise-im-
fitnessstudio-mussen-
transparent-sein/




