
2019 stellte die Kerstan Consult GmbH in über 100 Vertriebsseminaren die Frage, was die wich-
tigste Eigenschaft eines Unternehmers ist. Die Antworten waren Mut, Risikobereitschaft, verkäuferi-
sches Talent, visionäres Denken, die Fähigkeit, Menschen zu führen usw. Doch all dies wird von der 
wichtigsten und notwendigsten Eigenschaft in den Schatten gestellt: SIEGER ERKENNEN CHANCEN! 
Im folgenden Artikel stellt Michael Kerstan, Geschäftsführer der Kerstan Consult GmbH neun 
Chancen vor, die Sie als Studiobetreiber sofort umsetzen können.

E in Boxer wird die Chance auf einen Sieg durch K. O. jede Se-
kunde des Kampfes suchen und sie dann erkennen. Ein Formel 

1-Fahrer wird jede Sekunde seines Rennens auf die Chance war-
ten, zu überholen. 

Wie tief ist die Eigenschaft „ERKANNTE CHANCEN“ sofort umzu-
setzen in Ihrer Persönlichkeit verwurzelt und wie kann dieser We-
senszug entwickelt werden?

Chancen sind dabei nicht zu verwechseln mit Gelegenheiten. 
Eine Gelegenheit kommt und geht, eine Chance, die vertan ist, 
kommt nicht wieder bzw. wird vom Kontrahenten, dem Gegner 
oder dem Mitbewerber ergriffen und ist damit für Sie nicht mehr 
realisierbar. 

Als erstes müssen Sie Ihr Ziel neu definieren. Das Ziel Ihres Unter-
nehmens ist niemals eine bestimmte Kundenanzahl, sondern die 
Maximierung Ihres Gewinns. Dieser entsteht nur sekundär durch 
die Anzahl Ihrer Kunden.

Kundenzahldenken vs. Ertragsdenken 
99 Prozent der Studios denken in Kundenzahlen und nicht in Ge-
winn, was zu einer völlig falschen Fokussierung führt. 

Beispiel: Ihr Unternehmen hat 1.000 Mitglieder und verliert im 
kommenden Monat 25 durch Kündigungen. Dabei ist die Zahl 25 
erst einmal uninteressant. Wichtig ist, wie viele Euros Ihr Betrieb 
im nächsten Monat erwirtschaften muss, um den Abgang dieser 
Kunden zu kompensieren. 

25 Kündigungen zu einem Beitrag von jeweils 40 Euro monatlich 
bedeuten einen Verlust von 1.000 Euro Einzugsvolumen. Dies 
könnte mit Neukunden (16 á 60 Euro oder 13 á 75 Euro monat-
lich) kompensiert werden. Was glauben Sie, werden Sie zukünftig 
eher erreichen?

Können Sie auf Ihrem Markt der Billigste sein oder definieren Sie 
sich über eine bessere Leistung und lösungsorientiertes Training? 

Fangen Sie sofort an, monatliche Abgänge von Kunden in Euro 
umzurechnen und diese den Zugängen als Erlöse gegenüberzu-
stellen. 

Weiterhin haben Sie als personenbezogenes Unternehmen mehr 
Möglichkeiten, Nebeneinnahmen zu generieren, als dies bei gro-
ßen Studioketten der Fall ist. 

Nebeneinnahmen sind für Ihren Gewinn wichtiger als das Kernge-
schäft. Tankstellen verdienen mehr durch den Verkauf von Zeitun-
gen, Alkohol und Brötchen als durch Benzin. 

Generieren Sie pro Neukunde zusätzlich 120 Euro, so verdoppeln 
Sie Ihren Gewinn. Hier liegt eine gigantische Chance! 

Neun Chancen, die Sie sofort umsetzen können 
1.	Online-Anmeldung einführen 
Zehn Prozent der Neukunden melden sich bereits online an. In unse-
ren „100% Fitnessclubs“ werden alle Verträge ausschließlich online 
abgeschlossen. Wenn Sie noch keine Homepage haben, auf der sich 
Ihre Interessenten zum Vorteilspreis anmelden können, dann verpas-
sen Sie Ihre Chance auf zehn Prozent zusätzliche Neukunden!

Neun Maßnahmen, die Sie sofort umsetzen können

SIEGER ERKENNEN CHANCEN!
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2.	Einführung von profilorientierten Quartalspauschalen
Quartalspauschalen sind mittlerweile branchenüblich, nachdem 
Kerstan Consult diese vor 20 Jahren eingeführt hat. Kerstan 
Consult arbeitet schon lange mit zielgruppenabhängigen Quartal-
spauschalen. Auch Sie können pro Neukunde 40 Euro mehr Ge-
winn erzielen.

3.	Quartalsmäßige Beitragserhöhung um wenige Cents
Nur wenn Sie in kleinen Schritten viermal jährlich Ihren Beitrag für 
alle Alt- und die zukünftigen Neukunden erhöhen, schaffen Sie es, 
die Verteuerung der Reinvestitionen zu stemmen und ein moder-
nes Produkt zu kreieren. Keine Angst: Erhöhungen werden vom 
Verbraucher akzeptiert, wenn Sie es richtig angehen.

4.	Profilorientierte Mitgliedsbeiträge
Nicht Sie, sondern Ihr Kunde entscheidet, wie viel er für Fitness aus-
geben will. Ihr Beitrag ist immer von der Leistung abhängig, niemals 
vom Produkt. Beispiel: Alle sitzen im gleichen Flieger (Produkt) und je-
der zahlt einen anderen Preis (Leistung). First Business oder Economy-
klasse. Wenn Ihr System auf einem überholten Wochenpreis-Modul-
system basiert, verlieren Sie pro neuem Mitglied über 120 Euro pro 
Jahr. Eine weitere Chance Ihren Gewinn zu verdoppeln!

5.	Betreuung als Dienstleistung (kostenpflichtig)
Mitgliederbetreuung kostet viel Geld, und zwar IHR GELD. In-
teressanterweise verzichten jedoch die Marktführer wie McFIT, 
FitX usw. auf kostenlose Betreuungsleistungen und haben über 
Millionen von Mitgliedern. Betreuungsleistungen sind kein USP 
(Deutsch: Alleinstellungsmerkmal), sondern eine Einnahmequelle, 
genau wie Tennisstunden, Golfstunden usw. Allerdings funktio-
niert der Verkauf nur mit einem intelligenten PT-Verkaufssystem, in 
dem der Kunde automatisch unter verschiedenen Betreuungsop-
tionen wählen kann. Dadurch verdienen Sie pro Neukunde durch-
schnittlich 150 Euro pro Jahr zusätzlich. Nutzen Sie diese Chance!

kommen würden. Durchschnittlich werden so monatlich über 4.000 
Euro Zusatzeinnahmen erzielt. Verpasst? Legen Sie los! Kerstan 
Consult zeigt Ihnen, wie es geht!

8.	Gratisverlängerung mit Einweisungsstunden
Vertragsverlängerungen wurden von Kerstan Consult bereits vor 
20 Jahren erstmals in der Branche eingeführt und haben sich mitt-
lerweile bundesweit durchgesetzt. Dabei verlängern Sie zwar die 
Laufzeit, aber Sie erhöhen nicht Ihren Gewinn in dem laufenden 
Geschäftsjahr. Das KC-System generiert pro Umstellung durch-
schnittlich zusätzliche 58 Euro. Wollen Sie darauf verzichten?

9.	Nur genutzte Chancen führen zum Sieg
Nutzen Sie die letzte der neun Chancen, um die geschilderten acht 
ausführlich erklärt zu bekommen. 

Gerne zeigt Kerstan Consult Ihnen, auf einem unserer Start-up Semina-
re, wie Sie diese Chancen in die Praxis umsetzen können. Alle Informa-
tionen dazu finden Sie unter www.kerstan-consult.de/Startup. 

6.	First Payment 
Ziehen Sie mehr Gewinn aus einem speziellen Vorauszahler-Sys-
tem. Mit nur drei Prozent Rabatt erhalten Sie von zehn Prozent 
Ihrer Neukunden den Gesamtbetrag von 24 Monaten im Voraus 
gezahlt. Dies bedeutet monatlich mind. 3.000 Euro zusätzliche Li-
quidität, die Sie ins Marketing oder in Ihren Club investieren kön-
nen. Dies ist eine Goldgrube für Ihr Studio und eine Chance, die 
Sie nicht verpassen sollten!

7.	DAY-Tickets
Viele Firmen lassen aufgrund von Kooperationen „Nicht-Kunden“ 
bundesweit ohne Vertrag trainieren, schütten dafür zwischen drei 
bis sechs Euro pro Besuch aus. Wenn Sie ein spezielles DAY-Ticket 
einführen, sprechen Sie Kunden an, die sonst niemals in Ihren Club 

Michael Kerstan
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Liebe Grüße,
Ihr Michael Kerstan und Team

Interessiert? 
Rufen Sie uns an unter: 06173 - 95 02 02 oder 

senden Sie eine E-Mail an: info@kerstanconsult.de
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