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Eine klare und durchdachte Beitragsstruktur
ist die Basis aller Vertrdge - gerade in

der Fitnessbranche. Franco Qafoku erfdutert
dartiber hinaus, wie sich graphische und
wirtschaftliche Aspekte auch in lhren
Mitaliedschaftsformularen ergdnzen kdnnen.

in durchschnittliches Studio hat mehrals 20

verschiedene Tarife! Das glauben Sie nicht?

Dann schauen Sie doch mal selbst in lhrer
Mitgliederdatei nach und zihlen Sie. wie viele
unterschiedliche Beitrdge gebucht werden

Da gibt es uralte Billigtarife, Tarife fir Paare
Studenten und Hausfrauen, manchmal sogar
Gruppentarife und schlieflich Firmentarife; wie-
der andere handeln mit den Interessenten direkt
am Verkaufstisch individuelle Tarife aus und
dann gibt es noch die unterschiedlichen Tarife
fir die unterschiedlichen Tageszeiten (z.B. Vor-
mittags- und MNachmittagstarif) etc. Die Tarif-
struktur ist in vielen Studios alles andere als
tbersichtlich gestaltet.

Manche Betreiber begriinden die Vielfiltigkeit
ihrer Preis- und Tarifgestaltung damit, dass es
sich dabei teilweise um die Vorschlige von ihren
Mitgliedern gehandelt habe bew. auf diese Weise
auf die Konkurrenz reagiert worden sei. Umso
schlimmer, denn solche Entscheidungen sollten
grilndlich iiberlegt und keinesfalls .fremdbe-
stimmt™ sein. Ein Studio muss selbst bestim-
men, welche Preise und Tarife zu ihm passen

Mit einer unstimmigen Tarifstruktur werden
unter Umstinden Weichen in eine Richtung ge-
stellt. die dem urspriinglichen Studiokonzept
nicht mehr entspricht. Die standorntspezifischen
Interessen und Belange eines Studios bleiben
aufl der Strecke und die urspriingliche Geschifts-
grundlage wird aus den Augen verloren.

Die Wirtschaftlichkeit eines Studios wird
durch lange Laufzeiten, Vorauszahlungen, einen
gesteigerten Werberiicklauf, Kundenerhalt, Um-
satzsteigerung und die Gewinnung von Kunden-



gruppen gefdrdert. Diese Faktoren
miissen durch lhre Preis- und Tarifpo-
litik geférdert werden.

Die Gestaltung von Tarifen

Die Bereitschaft von Kunden, Ver-
trige mit langen Laufzeiten abzu-
schliefen. lasst sich férdern, indem
die Hihe des Beitrages mit der Linge
der Vertragslaufzeit abnimmt. Weiter-
hin kann der Preisvorteil mit einem
Statussymbol verbunden werden, in-
dem - je nach Laufzeitlinge — 2.B.
.Bronze-", Silber-, .Gold-" und _Pla-
tin-Mitgliedschaften” angeboten wer-
den, Der wirtschaftlich denkende Fit-
nessunternehmer setzt auf mehrere
Mittel, die darauf abzielen, lange Ver-
tragslaufzeiten méglichst attraktiv zu
machen, Kiirzere Laufzeiten sollten
durch einen hohen Preis unattraktiv
gemacht werden, denn eigentlich will
man ja nicht, dass jemand sie kauft.

Die Bereitschaft der Kunden zur
Vorauszahlung ihrer Mitgliedsbeitrage
ldsst sich firdern, indem Interessen-
ten = nachdem sie sich fir eine Mit-
gliedschaft entschieden haben - gine
Verglinstigung von 10% auf den Ce-
samtbetrag angeboten wird. Auch das
rechnet sich noch: Zinsen fir den Kon-
tokorrentkredit betragen zurzeit ca.
9.0~15%. Wer also seine Mitgliedschaft
im Voraus bezahlt, kann gerne 10% Er-
mépigung erhalten, lhr Studio macht
fast den gleichen Gewinn. Auch der
Anteil uneinbringlicher Forderungen
(ca. 3%) fllt in diesem Fall weg, was
zusdtzlich den Verwaltungsaufwand
mindert. .

Eine clevere Tarifgestaltung fordert
auch den Mitgliederhalt. Viele Studio-
besitzer machen jedoch den Fehler, al-
le langjdhrigen Mitglieder mit ginsti-
gen Tarifen zu .belohnen” - einfach da-
durch, dass sie die Beitrige Uber [ahre
hinweg nicht anheben. Sie vergessen
dabei, dass es sich um Mitglieder han-
delt, die sich im Studio wohl fithlen
und untereinander kennen. Sie blei-
ben auch dann Mitglied, wenn der Bei-
trag jdhrlich um 50 Cent oder | Euro
angehoben wird. Nach kaufménni-
schen Gesichtspunkten ist es unklug,
Mitglieder fiir ihre Treue durch glinsti-
ge Tarife zu belohnen, wenn Sie davon
ausgehen kéinnen, dass sie ohnehin
bleiben werden. Besser ist es, Verglins-
tigungen nur fiir solche Mitglieder an-
zubieten, die ihren Vertrag sonst nicht
verlingern wiirden.

Membership Tracking” bedeutet,
dass genau erfasst wird, welche Kun-
den regelmifig ins Studic kommen.

Auf diese Weise kann festgestellt wer-
den, welche Mitglieder austrittsgefihr-
det sind — nmlich jene, die zwar zah-
len, aber lange nicht mehr da waren,
Bevor s hier zu Kiindigungen kommt,
nimmt man zu diesen Mitgliedern per-
stnlichen Kontakt auf und versucht,
sie wieder ins Studio zurickzuholen,
Es lohnt sich in diesem Fall, diesen
austrittsgefdhrdeten Mitgliedern
Preisvorteile zu gewdhren, wenn sie
bleiben.

Grundsatzlich sollten Sie Tarife ver-
meiden, welche die Gesamtleistung
Ihres Studios in verschiedene Preiska-
tegorien aufsplitten, Damit ist z.B. ge-
meint, einen separaten Tarif nur flr
JKurse™ oder nur fir Cerdtetraining”
anzubieten. Gleiches gilt fir Sauna-
und sonstige Tarife. Es ist egal, ob je-
mand nur an den Gerdten trainiert, nur
Kurse besucht ader beides. Es ist auch
egal, ob jernand 30 Minuten oder 5
Stunden in der Sauna sitzt. Entschei-
dend ist: Er nutzt den Club. Es macht

wirtschaftlich einfach keinen Sinn, die
Gesamtleistung in einzelne Sektoren
aufzuteilen und mit unterschiedlichen
Tarifen zu belegen.

Eine andere Strategie

Eine andere Strategie fir lhre Bei-
tragsstruktur ist, die Kapazitdten lhres
Studios durch spezielle Tarife zu erwei-
tern. Insbesondere fiir Multifunktions-
anlagen ist es wichtig. Kunden vom
allabendlichen Zustrom wegzulocken
und eine gleichmipige Auslastung
iiber den Tag anzustreben. Durch spe-
zielle Tarife flir Vormittags- oder Nach-
mittagstraining kann solch eine gleich-
mipige Verteilung erreicht werden. Im
klassischen Studicgeschift ist die Si-
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tuation dhnlich. Will man vermeiden,
dass das Studio in den Abendstunden
tiberfullt ist, kénnen auch hier speziel-
le Tarife angeboten werden.

Aber Vorsicht! Gerade in diesem
Bereich werden oft Fehler gemacht.
Hausfraven bekommen hiufig einen
verbilligten Tarif, weil sie nur vormit-
tags kommen. Aber was hat man da-
durch erreicht? Hat man ihre Besuchs-
zeit tatséchlich vom Abend auf den
Vormittag gelenkt? Nein, man hat ih-
nen die Mitgliedschaft zu einem be-
sonders giinstigen Tarif erméglicht -
allerdings ohne Sinn, denn sie wiirden
sowieso nicht am Abend kommen,

Auch spezielle Tarife fiir Auszubil-
dende, Studenten, Wehrpflichtige usw.
sind aus wirtschaltlicher Sicht nicht zu
empfehlen. Wegen 5 - Euro mehr oder
weniger entscheiden diese sich nicht
fiir oder gegen Fitness. Eine Ermafi-
gung ist nur in sehr, sehr wenigen Fil-
len wirklich angebracht. Selbst wenn
es hin und wieder Interessenten aus

diesen Zielgruppen geben sollte, die
sich den Beitrag nicht leisten wollen
oder kénnen, so kann man auf diese
Ausnahmen verzichten, weil durch alle
anderen mehr Einnahmen und Gewin-
ne erzielt werden. Es sei an dieser Stel-
le noch einmal daran erinnert, dass
man Uber den Preis den Kundenkreis
bestimmen kann. Vielleicht wollen Sie
gar nicht jedes” Mitglied im Studio
haben. Sie kinnen eben nicht alle
Zielgruppen bedienen.

Spezielle Tarife fir Unternehmer.
Es gibt viele Ideen zu diesem Thema.
Hier ein kurzer Uberblick: Mitglieder,
die ein eigenes Unternehmen besit-
zen, schliefen keine _Standardmit-
gliedschaft” ab, sondern vereinbaren
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ACHTUNG!

Vertriebspartner
fur verschiedene Gebiete
gesucht!

p - das innovative Vacuum-Bewegungssystem
iertem Ellipsentrainer.

zile:
psultate
ptimale Fettverbrennung an den Problemzonen durch
nbination von Vacuum und gleichmaBiger Bewegung
L psundheit
nzigartige Ellipsentrainer schont die Gelenke
dert die Durchblutung

friedenheit
Bmzonen werden sichtbar gestrafft

Wirtschaftlichkeit
Unterhaltskosten, kein zusdtzliches Personal

n Sie sich unter www.vacu-step.de oder liber
pregerdte GmbH & Co KG  D-26901 Lorup
- (0)59 54 - 17 44 Faor 00 49 - (0959 54 - 92 4 57

r o | o

Beauty- & Wellness-Systems

einen Werbevertrag® mit lhnen. Der
Werbevertrag kostet mehr als eine
normale Mitgliedschaft, hat dafir
aber viele Vorteile. Er kann z.B. von
der Steuer abgesetzt werden. Ferner
beinhaltet er eine Kooperation mit
dem Studio. So bekommen Studio-
mitglieder z.B. durch Vorlage des
Clubausweises Rabatte bei lhrem Ko-
operationspartner, der wiederum mit
einem Werbeschild im Studio fiir sei-
ne Firma werben darf etc.

Eine Gruppenmitgliedschaft ist fiir
solche Unternehmer interessant, die
Firmenfitness als besonderes Ange-
bot fir ihre Mitarbeiter anbieten
machten. Diese Unternehmen bezah-
len z.B. 25— Euro pro Mitarbeiter und
Monat und kiénnen dies von der Steu-
er absetzen.

Partnertarife lohnen sich nicht. In
der Praxis hat es sich gezeigt, dass
Partner von Mitgliedern chnehin im
gleichen Studio trainieren mdchten.
Sie wiirden kein anderes Studio wéh-
len, selbst wenn sie in einem Konkur-
renzbetrieb 5 oder |0 Euro sparen
kiinnten. Sogar wenn noch keiner der
beiden Partner Mitglied ist und ein
Paar als Interessenten im Studio auf-
taucht, sind die Abschlussquoten zu
den reguldren Preisen genauso hoch,
als wenn Sie mit zwei Einzelpersonen
ein Verkaufsgesprich flhren wiirden.
Welchen Sinn sollte unter diesen Um-
stinden also eine Ermdapigung fir
Paare machen? Es ist nur dann sinn-
voll, Partnertarife anzubieten, wenn
man dadurch zusitzliche Mitglieder
gewinnen kann, die man sonst nicht
gewonnen hitte. Konkret bedeutet
das: Sie kénnen lhre Mitglieder gezielt
auf die Mbglichkeit ansprechen, den
Partner zum Training mitzubringen,
wenn der Mitgliedsbeitrag um einen
bestimmten Betrag erhSht wird, Viele
werden diesen Vorschlag gerne an-
nehmen. Dasselbe gilt avch fiir Fami-
lientarife. Eine solche Mitgliedschaft
muss jedoch immer an eine Person
geknilpit sein. Paare gehen auch mal
auseinander — so hat schon mancher
Studiobetreiber die Erfahrung ge-
macht, dass er irgendwann entschei-
den musste, welcher der beiden Part-
ner nun eigentlich die Mitgliedschaft
zu den vergiinstigten Konditionen
weiterfiihren darf.

Fazit

Wenn Sie die Tarifstruktur fiir thr
Studio bestimmen, dann sollten Sie
versuchen, immer den wirtschaft-
lichen Gedanken in den Vordergrund

zu stellen. Es ist nicht gut, zu viele Ta-
rife zu haben. Drei bis flinf Tarife rei-
chen im Normalfall aus. Vernlnftig
hohe, wettbewerbsfihige Beitrage
und lange Laufzeiten sollten immer
Prioritdt haben. Die Beitrdge von
Altmitgliedern sollten ebenfalls re-
gelm&pig, am besten jdhrlich ange-
passt werden, Soziale Faktoren soll-
ten bei der Tarifwahl aus wirtschaft-
lichen Griinden bewusst ausgeklam-
mert werden.

Die Gestaltung von
Mitgliedsveriragen

Der Vertrag bzw. das Mitglied-
schaftsformular ist das wichtigste Do-
kument in lhrem Betrieb. Es tragt
auch zu lhrem Image bei.

Meumitglieder sind in der Regel
voller Enthusiasmus iber ihren Ent-
schluss, .ein neues Leben anzufan-
gen”, und méchten das Gefiihl haben,
in einen _exklusiven Club” aufgenom-
men worden zu sein. Das Mitglied-
schaftsformular ist sozusagen ,Brief
und Siegel” fiir diese wichtige Ent-
scheidung und bestitigt die Erwar-
tungen hinsichtlich Thres Studios -
oder ist die erste Enttduschung nach
einem vielversprechenden Verkaufs-
gesprich.

Graphik & Layout

Wer sein neues Mitglied zu dessen
Beitrittsentschluss begliickwiinscht
und dann einen fotokopierten Zettel
aus der Schublade holt und um eine
Unterschrift bittet, hat seinem Image
bereits der ersten Schaden zugefiigt.
Gehen Sie auferdem davon aus, dass
Ihr neues Mitglied im Bekanntenkreis
stolz von seiner Fitnessclub-Mitglied-
schaft erzdhlen und dabei auch das
Mitgliedschaftsformular zeigen wird.
Es sollte also unbedingt so gestaltet
sein, dass es hochwertig, professio-
nell und optisch ansprechend wirkt.

Die optische Aufmachung des Ver-
trags sollte weder steif noch bilrokra-
tisch sein = es geht hier weder um ei-
nen Darlehensvertrag bei einer Bank
noch um ein Testament oder einen
langweiligen Kaufvertrag.

Nummerierungen bei den Absit-
zen oder die Uberschrift Vertrag” sind
hier fehl am Platz. Stattdessen sollte
das Formular eher spielerisch und



freundlich wirken sowie die Uber-
schrift Meine Mitgliedschaft™ tragen,
Auch das Format ist wichtig. ledes {ib-
liche deutsche Vertragsdokument {Le-
bensversicherung, Kaufvertrag, Miet-
vertrag etc.) hat das Format DIN Ad.
Ein Mitgliedschaftsformular mit dem
gleichen Format erinnert sofort wie-
der an einen Vertrag, Aus diesem
Grund ziehen es viele Studios vor,
nicht die Gridfe eines .normalen” Ver-
trages flr ihre Mitgliedschaftsverein-
barung zu verwenden, sondern wih-
len ein Sonderformat. Zudem sollte
das Formular durch helle Farben auf-
fallen — u.U. sogar Bilder von freund-
lichen Menschen beinhalten, die 13-
cheln und Sport treiben. Kurz, der Ver-
trag ist graphisch so freundlich
gestaltet, dass kein Interessent sich
davor flirchtet.

Aufbau eines Mitgliedsvertrages
Formulierungen und Texte. Abge-
sehen vom Design sollte der Vertrag
auch keine Worter enthalten, die an
einen .normalen” Vertrag erinnern.
Wie erwdhnt, verwendet man statt

kann in der fiir den Endverbraucher
kleinstmdglichen giltigen Schriftgré-
Pe verfasst werden. Die Zeilen sind
absichtlich nicht gegliedert, sehr lang
formuliert und der Kontrast ist gering.
Mit dieser — in allen Branchen iib-
lichen — Methode soll erreicht wer-
den, dass kaum jemand die Rickseite
komplett durchliest.

E-Mail-Adresse. Fir Marketingakti-
vititen wird es immer interessanter,
die E-Mail-Adressen aller Mitglieder
zu erfassen. Werbebotschalten kén-
nen ohne Porto und Druckkosten
schnell und ginstig Ubermittelt wer-
den. Zudem hat mittlerweile jede drit-
te Privatperson eine persdnliche E-
Mail-Adresse - Tendenz: steigend!
Das Mitgliedschaftsformular sollte
daher unbedingt ein Feld beinhalten,
das die E-Mail-Adresse erfasst,

Micht jedes Mitglied hat eine E-
Mail-Adresse? Kein Problem! Wenn
Sie sicher sein wollen, dass alle Mit-
glieder eine E-Mail-Anschrift haben,
richten Sie fir jedes Mitglied eine E-
Mail-Adresse auf lhrem Studio-Server
ein. Ein weiterer Vorteil ist, dass Mit-

OPTISCHE
HIGHLIGHTS
SETZEN

Mertrag” besser den Begriff Mitglied-
schaft”, Die Vertragsparteien” werden
als Club" bzw. Studio” und als  Mit-
glied” statt  Kunde" bezeichnet. Statt
von JPreisen” sprechen wir lieber von
JBeitrdgen” und der Kunde .schlieft
nicht ab", sondern er tritt bei”,

Die Vorderseite des Mitgliedsver-
trags enthdlt die wichtigsten Daten.
Die Punkte, auf die es ankommt, soll-
ten handschriftlich eingetragen wer-
den: z.B. die Laufzeit, die Verlinge-
rungszeit, die Kiindigungsfrist und die
jidhrliche Servicepauschale, Damit
wird es méglich, von einer _Individu-
alvereinbarung” zu sprechen, die dem
strengen Rahmen des AGB-Cesetzes
nicht unterworfen ist. Die Riickseite

glieder untereinander leichter Kon-
takt aufnehmen und z.B. chatten kin-
nen.

Felder fiir Empfehlungen. 1hr Mit-
gliedschaftsformular kann zudem drei
oder vier leere Adressfelder beinhal-
ten, in die Freunde und Bekannte des
neuen Mitglieds eingetragen werden,
die damit das Privileg erhalten, das
neue Mitglied jeweils zu einem der
ersten Club-Besuche kostenlos zu
begleiten. Durch diese MaPnahme
kiinnen Sie viele potenzielle Kunden
ansprechen.

Jahrliche Service-Pauschale. Es
gibt kaum noch Studios, die keine
Aufnahmegebilhr verlangen. Der Be-
trag hierfir liegt in den meisten Fil-

Space-Sun

SOMMER
AKTION

40%

Rabatt

auf Space-5un

Space-5un - das offene Braunungssyste
Leistung einer geschlossenen Sonnenbank

Ihre Vorteile:

mehr Braune
> messbar mehr Sofort-Braunungsleistung

mehr Freiheit
> keine Platzangst mehr - entspannen wie am Stran

mehr Sicherheit
= bis zu 25 Prozent hdhere UVA-Transmission dan
nevartiger Einscheiben-Filtertechnik

mehr Zuverldssigheit
= weit Uber 4000 Stunden konstante Leistung

Informieren Sie sich unter www. space-sun.de
Rolo-Sportgerate GmbH & Co KG  D-2690
Tel. 00 49 - (0)59 54 - 17 44 Fa 00 49 - (0)59 54 -8
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QUALITAT
HAT IHREN
PREIS

len zwischen 49~ und 149~ Euro,
manchmal sogar hiher!

Die Aufnahmegebiihr sollten Sie
folgendermafen begriinden: fachge-
rechte Einweisung in die Studio-Ein-
richtung, Trainingsplanerstellung, Ein-
gangs-Check, sowie Korperfettanalyse
usw. So kénnen Interessenten den
Sinn der Aufnahmegebiihr erkennen
und sehen, dass sie auch einen per-
s&nlichen Mutzen davon haben. In den
meisten Fidllen stellen die Kunden die
Aufnahmegebiihr nicht weiter in Frage
und bezahlen - schlieflich legen sie
Wert auf gute Betreuung.

Wie sieht es mit der Betreuung
nach den ersten Wochen aus? Wer be-
zahlt Thr gut ausgebildetes Personal?
Ist &5 nicht eine Tatsache, dass alles,
was gratis ist, wenig Anerkennung fin-
det? Gutes Personal kostet Geld: Mit-
glieder mochten die besten Trainer
und Instruktoren mit aktuellem Aushil-
dungsstand haben - zu Recht. Nichts-
destotrotz kosten Aus- und Weiterbil-
dung viel Geld. Deshalb sind manche
Studios mit Erfolg dazu iibergegangen.
jedes [ahr zum 1. Januar von allen Mit-
gliedern eine Servicepauschale” zu er-
heben. Damit ist die Trainingsbetreu-
ung fiir ein ganzes |ahr bezahlt. Falls
Sie diese . Servicepauschale” ebenfalls
in threm Studio einfihren wollen,
miissen Sie dies auf der Vorderseite
des Mitgliedschaftsformulars festhal-
ten und den Betrag (von z.B. 49,95 Eu-
ro) handschriftlich eintragen,

Beitragsanderungen im Vorfeld fi-
xieren. In manchen Mitgliedsvertrigen
werden sogar Zeitpunkt und Héhe der
nichsten Beitragserh&hung neben den
aktuellen Beitrag geschrieben. Somit
wird von vornherein geklirt, dass die
Mitgliedschaft im nichsten Jahr um |
Euro im Preis steigt. Dadurch wird un-
angenehmen Diskussionen vorge-
beugt, wenn dann die Beitragserhd-
hung umgesetzt wird.
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Laufzeitanderungsgebihr. Kennen
Sie auch das Problem mit vorzeitigen
Kiindigungen? Haben Sie manchmal
das Gefiihl, dass lhre Vertrige gar
nicht ernst genommen werden?

Versuchen Sie es mit folgender
Klausel: .Eine Laufzeitdnderung ist
mit der Zustimmung des Clubs jeder-
zeit zum Quartalsende bei Zahlung der
tariflichen Beitragsdifferenz und einer
Gebiihr von 75~ Eurc miglich.” Die
Formulierung lautet absichtlich nicht
.bei vorzeitiger Vertragskiirzung bzw.
Auflésung”, sondern bei Laufzeitdn-
derung”, damit Mitglieder nicht auf die
Idee gebracht werden, vorzeitig zu kiin-
digen. Trotzdem greift die Klausel,
wenn eine fristlose Kindigung ins
Haus flattert. Durchschnittlich entste-
hen fiir das Mitglied dadurch Kosten
von ca. 200~ bis 300 - Euro, wenn es
auf einen vorzeitizcen Austritt besteht.
Mit dieser Gebiihr im Riicken gelingt
es leichter, mit demn Mitglied eine ein-
vernehmliche Fortsetzung des Vertra-
ges auszuhandeln,

Unrunde Kindigungsfristen. Das
AGB-Gesetz bestimmt, dass Kiindi-
gungsfristen maximal drei Monate
bazw, 90 Tage betragen diirfen. Manche
Studios bestimmen 86 Tage™ als Kiin-
digungsfrist. Sie bleiben somit inner-
halb des gesetzlichen Rahmens, ver-
meiden aber, Alarmdaten” anzukiindi-
gen, weil Mitglieder sich nicht so
leicht daran erinnern.

Mitglieder, die man nicht will. Kom-
men manchmal Interessenten in lhr
Studio, die Sie lieber nicht als Mitglie-
der aufnehmen mdchten? Sind Sie un-
sicher, was Sie sagen kinnen, um sie
abzulehnen, chne einen Streit zu pro-
vozieren oder sie zu beleidigen?

Lassen Sie ein Feld fir die Eintra-
gung von zwei Referenzen” von Mit-
gliedern in Ihr Vertragsformular auf-
nehmen. Wenn der Interessent keine
Personen nennen kann, die ihm Refe-

renzen ausstellen kiinnten, dann muss
er .draufien bleiben”. Kennt er zuféllig
zwei Mitglieder, die ihn emplfehlen
konnten, so teilt man ihm mit, dass
der Club derzeit voll ist und er sofort
kontaktiert wird, wenn ein Platz frei
wird; alternativ bietet man ihm den
Beitrittspreis bei Vorauskasse an.

Probezeit. Ich will es mir noch
tberlegen” ist der haufigste und zu-
gleich schwierigste Einwand, dem Ver-
kiiufer gegeniiberstehen. Mit dem An-
gebot einer Probezeit kann dieser Ein-
wand leicht entkréftet werden. Fragen
Sie, ob es richtig ist, dass der Interes-
sent zwar gerne mit Fitness anfangen
mbchte, jedoch noch ein bisschen Zeit
zum Uberlegen braucht. Wenn er mit
Ja* antwortet, fragen Sie, wie lange er
zum Oberlegen braucht, z.B. 2, 3, 5
oder 7 Tage? Motieren Sie seine Ant-
wort auf der Mitgliedschaft und schrei-
ben Sie dazu. dass ein Ricktrittsrecht
fiir den angegebenen Zeitraum be-
steht, Dazu miissen Sie ein Feld im
Mitgliedschaftsformular mit der Uber-
schrift Raum fiir Sonderverginbarun-
gen” einplanen.

Abbuchungsauftrag oder Last-
schriftverfahren? In deutschen Fit-
nessstudios werden etwa 95% der Mit-
gliedsbeitriige durch Lastschriftverfah-
ren beglichen, weil es als sicherste
Zahlungsmethode gilt. Es ist sicherer
als Barzahlung, bei der man erfah-
rungsgemdp nur ca. 40% der Beitrdge
problemlos erhalten wiirde, und auch
sicherer als der Dauerauftrag, Uber den
nur ca. 90% der geschuldeten Beitréige
sicher eingehen.

Als Unternehmer verlassen Sie sich
darauf, dass Sie die Beitrdge Monat fiir
Monat sicher erhalten. Doch leider
gibt es auch bei der Zahlung per Last-
schriftverfahren einen Haken:

Ein Urteil des Bundesgerichtshofes
(BGH) besagt, dass Lastschriften un-
eingeschrénkt zuriickgebucht werden
kénnen (das heipt, tiber die frither iib-

ZUM AUTOR

Der in Landshut geborene
Franco Qafoku (Jahrgang
1978) dbernahm nach seinem
BWL-Studium die Studioleitung
im Club seines Vaters. Seit
2000 hat er eine gigene Unter- |
nehmensbaratung.
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