22 Profi-Tipps

In diesem Artikel beschéftigen wir uns mit einem Thema, das

fiir fast jedes Studio ein FProblem darstellt: mit der

finanziellen Lage des Unternehmens.,

Bevor wir jedoch Tipps fir diese Problematik anbieten, wollen
wir kurz die Hintergriinde beleuchten, die in der Regel zu
einer problematischen Finanzlage des Studios geflhrt haben.

Problem MNummer eins (st die  nicht  worhandene
kaufmannische Ausbildung wnd Grundelnstellung  vieler
Fitnessclub-Betreiber. In der Praxis finden wir iiberwiegend
Club-Besitzer, die ihr Hobby zum Beruf machten, indem sie
ein  Fitness-Studie  erdffneten oder  dbernabmen,  In
Gesprichen mit diesen Unternehmern  stellen wir immer
wieder fest, dass sie sich zwar bestens mit Trainingsplinen
auskennen, doch bei der Frage nach der Mitglieder-Erhalt-

Quote oder dem  Verschuldungsgrad vnwistend mit den
Schultern Tucken, Sle meinen, wenn Sie einen Steuerberater
haben, so missen ke sich nicht mehr selbst mit diesen
Jastigen” Dingen duseinanderietzen. Oft haben wir alse
einige Mihe, dem Studio-Besitzer klar 2u machen, dass for
ihn als Untermehmer — gef f ja pweilfelsahne ist — der Finanz-
plan genauso wichtig ist, wie Tir den Sportler ein Trainings-
plan. Ohne Plan kann kein Ziel emreicht werden = hier wie dort!

Problem Mummer xwel: Manchmal finden wir zwar die
richtige unternehmertsche Einstellung vor, jedoch kein klares
Studio-Konzept und keinered Unternehmensstruktur -
beides kst aber unerlasslich, will man ein profitables Studio
fiihren, Der Stediobesitzer méchte dringend elne Refinanzie-
rung, ist aber nicht berelt, am Studiokonzept irgend etwas zu
dndern.

An dieser Stelle missen wir dann dem Besitzer mitteilen, dass
es Oberhaupt keinen Sinn macht, Ober Refinanzierungs-
miglichkeiten zu sprechen, denn er wirde in Kirze wieder an
genau dem selben Punkt stehen: namlich in der finanziellen
Krise.

Es ist wirklich kein Kunststick, gin Studio so zu fihren, dass
e5 niemals Gewinne erwirtschaften wird. fu kwrze Lauf-
zeiten, u glnstige Preise, 10er-Karten, ungeschultes
Personal am Telefon und im Verkauf, kein oder mangel-
haftes Marketing, wenig und falsche Werbung, das sind
die hdufigsten Fehler. Wenn das Studio keinen Gewinn
abwirft, dann wird oft versucht, wenigstens Geld zu sparen.
Allerdings gelingt s kaum jemandem, auch nur 1.000,- Eurg
pro Manat einzusparen, einfach deshalb, weil die Kostenstruktur
einer Fitnessanlage weitgehend fix ist. Sie besteht aus Miete,
Personal, Zins und Tilgung, Leasing usw. — lauter Posten,
bei denen keine Einsparung mdglich ist. Viele glauben dann,
die einzige Moglichkeit zum Sparen sei, das Marketing ganz
einzustellen oder drastisch zu reduzieren. Dies hat jedoch
fatale Felgen! (Ein Studie, das kein Geld fir Werbe-
mafnahmen ausgibt, well es sparen will, Ist vergleichbar mit
elnem Hindler, der weniger Ware kauft und hofft, mehr zu
verkaufen. = Eine Milchmidchenrechnung!)

Zum Glick gibt es aber auch Fitngssunternchmer, die
erstaunlich hohe Gewinne verzeichnen, so dass alle weniger
erfolgreichen sich fragen, worin das Geheimnis des Erfalges
liegt. Es gibt tatsachlich ein paar Geheimnisse, die Ober Erfolg
oder Misserfolg entscheiden. In diesem Artikel wollen wir
Ihnen eine Auswahl von Tipps und Tricks - und damit &in
paar .Erfolgsgeheimnisse™ - verraten, die von vielen Profi-
Fitnessuntesnehmern sehr erfolgreich eingesetst werden.
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TIPF 1 - par richtige Betrigbsname

Alles beginnt mit dem Studionamen. = Ist er falsch gewdhit,
50 kann das v, U, bis zu 84 Prozent des vorhandenen Marktes
winm Stedio fernhalten, Heilt der Betrieh 2, B. Ronny 's Body
Gym™, so wird dieser Name gerade nur die 16 Progent des
Marktes, die an Bodybuilding interessiert sind, ansprechen.
Trigt der Ertm\hsump neben Fitness auch noch Hinweise auf
allgermneine Fr I:ell.annebote. WLIEHI Slﬂ'i eln vl grisBeres

Publikurn  als redn  Fitness-™  und | Spull -Interessierie
erreichen. Wee,im) Nachhingin feststellt, dass dic Wahl des
Studionamens  micht besmdem. g|ul:l.|IC|'I war, sollte  in

Ermdgung riehen, den Namen 0 rirandarn. Die Anderung eines
bestehenden Betriebsnamens  bringt nur  sehr  wenige
Machtelle mit sich (z. B. unbrauchbar gewordene Druck-
sachen). Die Vorteile dbersiegen in den meisten Fallen. Kein
Mitghied kindigt, weil das Studio einen meuen Namen erhdit,
wer ihn nicht kannte, fihit sich wemiglich nun angesprochen
und kommt erstmals als Interessent ins Studio.

TIPP 2 - optimiertes Mitgliedschaftsformular

Die Basis des Fitnessgeschiifts ist die  schriftliche
Versinbarung rwischen Mitglied und Studio — der Mitglied-
schaftswertrag. Je sicherer diese Basis ist, desto sicherer ist
das Geschift. Dennoch weist beinahe jedes Vertragiwerk,
das in deutschen und Bsterreichischen Studios verwendet
wird, griibere rechtliche, kommerzielle und gestalterische
Fehler auf. Wichtigp wére 2. B, dass wvorbeugende
Formulierungen im Vertrag vorhanden sind, die verhindern
sollen, dass die Mitgliedschaft vorzeitig aufgelbst wird.

Die  Mistrechtbasis solite den rechtlichen Rabhmen der
Vereinbarung bilden und die Nutzung von nicht-fitness-
spezifischen Angeboten sollte integriert werden, damit
~Sporttauglichkeit™ nicht die Grundlage des Vertrags-
bestands bildet.

Die vorzeitige Beendigung aus anderen Grinden (z. B.
Umzwg) kann mit entsprechenden Formulierungen einge-
schrankt bzw. gebihrenpflichtiy gemacht werden,

Ein kleineres Format (z. B. A5) und eine ansprechende gra-
fische Gestaltung lassen den Vertrag freundlicher wirken,
Insgesamt gilt es, bel der Erstellung eines Vertragsformulars
aufl sehr viele Datalls zu achten, so dass es ratsam ist, dieses
wichtige Vertragswerk von einem Profi optimieren zu lassen,
Es lohnt sich!

TIPP 3 - peitragspolitik

Preise sollten aus peychologischen Gronden nicht .rund” sesin,
sondern sich immer knapp unter den Schmerzgrenzen” befinden
(z. B. 49,95 € statt 50,- €). Ermabigungen aus .soxalen
Grinden® sollten nicht gewdhrt werden (z. B. filr Azubls, Haus-
framen, Wehrdienstieistende, Rentner, Fartner usw.), sondern
nur, wenn die kommerziellen Interessen des Clubs daduwrch
gefirdert werden (z. B, bel lingeren Laufzeiten, filr mitge-
brachte Freunde, bei Vorauszahlung), Aufgrund der Inflation
bedeuten Jgleich blelbende™ Preise in Wirklichieit gine Prais-
seniong. Preise missen (auch fir bestehende  Mitglieder)
regeimabig angehaben werden. Diese MogBchkelt muss ebenfalls
im Vertragstext vorgesehen sein,

TIPP 4 - Austrittsgehiihr

Sle kennen die Einschreibegeddhr - aber kennen Sle auch die
Austrittsgebdhe? Steigt man aus der Kirche aus, so sind
Gebiihren zu bezahlen, Waram nicht auch beim Studio? Nach
langerer Mitglledszelt kann die Austrittsgebdhe auf null
sinken, beil lkurzen Mitgliedschaften halt sle  jedoch
kindigungswillige Mitglieder oft von einer Kindigung ab.
Ferner erlaubt sie eine glnstigere Pretsgestaltung vorweg.

TIPP S -

Eennen Sie auch das Problem mit vorzeitigen Kindigungen?
Haben Sie manchmal das Gefdhl, dass [hre Vertrage gar micht
emst genommen werden? Versuchen Sie es mit folgender
Elausel: JEine Laufzeitdnderung ist mit der Zustimmung des
Clubs jederzelt zum Quartaisende bei Zahlung der tariflichen
Beitragsdifferanz und einer Gebdhr von € 75,- maglich.” Die
Formulierung lautet absichtlich nicht .bel vorzeitiger Vertrags-
klrzung bzw. Aufldsung®, sondern .bel Laufzeltdnderung®,
damit Mitgliedar nicht regelrecht auf die Ides gebracht
werden, vorzeitig zu kiindigen, Trotzdem greift die Klausel,
wenn eine fristhose Kindigung ins Haus Aattert, Durchschnitt-
lich entstehen filr das Mitglied dadurch ca, € 200,- bis € 300,-
Kosben, wenn e5 auf einen vorzeitigen Austritt besteht. So
gelingt es leichter, mit dem Mitglied Ober eine einvernehm-
liche Fortsetzung dti ‘l'f-ﬁrbgt-: 2u verhandeln.

|

617 18 19

TIPP 6 -
Ganz nach dem Motto _wvorbeugen ist besser als heilen®
werden in manchen Fitnessvertrigen der feitpunkt und die
Hahe der nichsten Beitragserhdhung neben den aktuellen
Beitrag geschrichen. Somit wird von vormherzin geklrt, doss
der Preis fir die Mitgliedschaft im ndchsten Jahr um einen
Eura steigt. Dadurch wird unangenechmen Diskussionen vorge-
beugt, wenn die Beitragserhdhung dann zum Stichtsg durch-
gelahrt wird.

TIPP 7 - statt .Kosten senken™  Einnahmen erhihen™
Oft wird in der Mot an allem gespart - in der Hoffnung, dass
am Ende etwas Obrg blelbt. Dass dies nicht funktionlert, haben
wir bereits erwihnt, Die Lisung besteht einzig und allein darin,
diz Einnabmen zu erhdben, und das verlangt cine hihere
Mitgliederzahl. Eine hShere Mitgliederzahl wiederum lisst sich
ausschliehlich Ober gutes MARKETING wund WERBUNG, sowie dem
professionellen Umgang mit dem Telefon wnd Kenntnisse im
Verkaul erzielen, Die Werbung erzeugt Anrufe, anlisslich der
Anrufie werden Terminge wvercinbart und aus einem  Termin
entsteht (hoffentlich) der Abschluis einer neuen Mitgliedschalt.
Die professionelle Handhabung dieses Propesses entscheidel
allein Ober Erfoly und Missarfolg in der Fitnessbranche. In diesen
Bereichen  sind  Fortbildungen und  Personalschulungen

unerlisslich, un Marketing wirkdich effektiv mu betreiben. Nutzen
Sl daher die Angebote filhrender Firmen auf diesemn Sektor, es
zahit sich 10fach aws!
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TIPP & - parsonalschulung

An Hand elnes Rechenbelsplels in einem durchschnittichen,
kleinen Studio mit 500 Mitgliedern wird klar, welche enorme,
cuistenticlle Bedeutung die Personalschulung for die Wirt-
schaftlichkeit eines Studios haben kann. Ein solches Studio
verliert 50 % seiner Mitglieder (2500 pro Jahr. Diese miissen
durch 250 neue ersetst werden, um aufl dem gleichen Stand
zu bleiben, Doch wie viele Interessenten muss es geben, um
250 neue Mitglieder aufzunehmen? Hierbei kommt e darauf
an, wie gut das Personal geschult ist. Wenn das Personal nur
40 % der Verkaufsgesprache rum Abschluss beingt und nur
mit 20 % der Anrufer einén Termin vereinbart, werden 3.125
('} Interessemten bendtigt. Diese Kalkulatiom wird nach-
stehand dargestellt:
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Hat man geschultes Personal, das eine Abschlussquobe (im
Verkaufsgesprach) von 70 % und einer Terminguote (am
Tebefon) von B0 % hat, so sleht die Kalkulation wie folgt aus,
wenn von der selben Anzahl von Anrufen ausgegangen wird:
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Statt 250 werden 1.500 Mitglieder aufgenommen! Das heit,
wann ain Viartrag ainen Wert in Hihe von € 667,00 (12 x €
45,00/ Mon,

+ € 79,00
Anmetdegebihr)
hat, 5o macht
das Studia mit
geschultem
Persanal

€ B33.750,00
mehr an
Jahresumsatz!
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TIPP 9 - Probezait

=lch will es mir noch mal Oberlegen™ ist der haufigste und
zugleich schwierigste Einwand, dem Yerkaufer gegeniiber
stehen, Mit dem Angebot einer Probezeit kann dicser Einwand
leicht entkriftet werden, ijg_pn Sie,"u_g_hes richtig ist, doss
der Interessent swar ‘Gérne Iri1'|t Fitnesshanfangen michte,
jedoch noch ein bisschen ng:um Uberlegen braucht. Wenn
Br LJ" ARWOIEEL, Sagen 5«2- m, dasé Sie ihm die Mitglied-
schaft . schenkents, Wenn fragt, wie “Sle das meinen,
erkldren Sie ihm, “dass er mib Fitness 3 h‘-\rl anfangen und
trotzdem weiter dberlegen kann. Sie g:wlhr\ﬂ'! ihm bis zur
Enu:hedungsﬂndung eirfach eine le:e:euL Fragen She, wie
lange er rum Lbeﬂagen braucht, - . B. -Q35 oder 7 Tage?
Motieren Sie seine' gnmart auf ‘dér Mitgliedschaft und
schreiben Sie dazu, dass er'shrange ein jederzeitiges Rck-
trittsrecht hat. Dazu brauchen Sie ein Freifeld im Mitglied-

schaftsfarmular mit der Oberschrift ,Sondervereinbarungen.”.

TIPP 10 - per Beitrag bleibt 6 Wochen offen
Mitglieder, die beim Abschluss eine kirzere - und damit
teurere - Laufzeit wihlen, haben sich erfahrungsgemaB innerlich
bereits entschlossen, nach Ende der kurzen Laufzeit auszu-
steigen. Sie sind bereit, Ober 6 oder 12 Monate mehr u
bezahlen, um sich die Ausstiegsmdglichkedt freizuhalten. Das
Kalkil geht nur dann auf, wenn sie tatsBohlich aussteigen. In
salehen Fillen kann man KBufern siner kuezfristigen Mitglied-
schalt einen kostenlosen Umstieg auf eine gidnstigere
{langeriristige) Mitgliedschalt innerhalb der ersten & Wochen
anbieten.

TIPP 11 - unrunde Kindigungsfristen

Das AGH-Gesatz bestimmt, dass Kindigungsfristen maximal 3
Monate betragen dirfen - das heift maximal 90 Tage. Manche
Studios bestimmen A4 Tage® als Kindigungsfrist. Sie bleiben
somit Innerhalb des gesetzlichen Rahmens, nutzen jedoch
digsen psychologischen Trick,

um Alarmdaten®
zu vermeiden,
an die sich
Mitglieder sonst
allzu leicht
erinnern,

ES Werden so = o z
eindeutig weniger 12 1 L -
Kiindigungen 19 =3 = 2=
eingereicht, ~ =5

TIPP 12 - Obertragungsgutschein zur Kindigung
Der folgende Kunstgriff~ im Umgang mit Kindigungen
funktioniert nur, wenn Sie noch mit der (inFwischen
veralteten) Einschreibegebdhr arbeiten. Falls gines lhrer Mit-
glieder unbedingt an einer Kindigung festhall, so erkliren
Sie, dass mit dem Ende der Mitgliedschalt demnoch eine
Ersparnis fir einen Freund des Mitglieds maglich ist, indem
die anfangs gerahlte Einschraibegeblhr (z.B. 79,- €) einem
Freund oder Bekannten des Mitglieds gutgeschrieben werden
kann, wenn dieser eing Mitgliedschaft abschiledt. Schicken
oder Gberreichen Sie daher bei Kindigung sofort einen ,Ober-
tragungsgutschein®™, Ske werden sehen: selbst durch elne
Kilndigung lasst sich ein newes Mitghied Ober Empfehlung
gewinnen!
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TIPP 13 - Termin-Bestitigunas-Anruf

Dwurchschnitilich 49 % aller Interessenten, die einen Beratungs-
termin tedefonisch vereinbaren, kommen nicht zum Termin (auf
dem Land weniger, in der Stadt mehr). Dicse Zahl kann auf 26 %
gesenkt werden, wenn der Inberessent einen Tag vorher ange-
rulen wird, um den Termin zu bestitigen. Es geht dabei um viel
Geld! Die Quote der eingehaltenen Termine kann dadurch wvon
51 % aul 74 % erhiht werden. Das bedeutet, dass statt 100
Interessenten 155 Interessenten erscheinen, also 45 % MEHR!
Dée Abschiussquoten blelben dabei gleich. - Hatten Ske germe
45 8 mehr Kunden? Ske missen nur jeden Termin worher
bestatigen. Die Kosten sind gering. Dar Nutzen kst rieskg!

TIPP 14 - peratungsriickruf

Wer nach dem Verkaufsgesprich das Studio werlisst, ohne
Mitglied geworden zu sein, kommt nur noch mit 13-procentiger
‘Wahrscheinlichkeit wieder, Diese Quate lisst sich durch einen
Folgeanruf erhihen,

Diabei wird erkldrt, dass ver-
gessan wurde, den Interessenten
auf eine Aktion aufmerksam zu
machen, die gerade haute
begonmen hat wnd bei der er
1040, - € mehr sparen kann. Man
entschuldigt sich fir das Ver-
gessan der filr den Interessenten ¢ .-
so wichtipen Information, = b &

TIPP 15 - Internet Gewinnspiel

Wiele Internet-Surfer Klicken aufl Thie Homepage, doach nur wenige
kontaktieran Sie per E-Mail. Mit der Ankindigung eires Gewinn-
spiels erhdht sich die Wahrscheinlichkest der Internet-Kontaktauf-
mahme.

Jeder, der eine
E-Mail schickt,
nimmt an einer
Verlgsung  teil
und kanm
wartvolle
Preise (2.8,
Gratismitgliad-
schalt)

Alle

schulungen
inklusive!

TIPP 16 Interview zur Kiindigungsprivention

Es ist besser, Kindigungen vorzubeugen, als Austrittswillige zum
Blgiben ru dberreden. Das it gar nicht 5o schwer, wenn man
gheich zu Beginn einer Mitghedschalt mit dem Neumitglied offen
iber die statistisch wahrscheinliche Rickfallquote redet. Lassen
Sie das neve Mitglied schriftlich erkliren, dass es entschiossen
ist, solche in Zukunft evil. suftretenden Hindemidse gemeinsam
mit Hilfe seines Trainers zu dberwinden. Diese Erkl&rung
motiviert Turn Durchhalten, wenn die anfangliche Fitnesshe-
geisterung nachiasst.

TIPP 17 - Yorauskasse

Ist Liguiditat fir Ihr Studio oft ein Problem und Sle hoffen auf
Hilfe won Threr Bank? Da kBnnen Sie u. U, sehr lange wnd
manchmal sogar vergeblich warten! Andere Moglichkeiten sind
naheliegender! Fragen Ske einfach bel jedem Mitgliedschafts-
abschluss, ob der Kunde gerne weltere 10% sparen michte,
indam er seinen Mitgliedschaftsbeitrag ganz oder teibweise im
Voraus bezahit,

(Er zahit dann z.B, statt 55,- €

im Monat umgerechnet

mur 49,50 €),
Zwischen §
bis 40 Prozent

leisten wnber
diesen
Bedingundgan
QN eine
Vorauszahlung.

TIPP 18 - Motivationswand

Wollen Sie Mitglieder daru motivieren, ihre Freunde mitzu-
bringen? Wollen Sie, dass Mitglieder Anerkennung und Status
damit verbinden, dber lange Zeit Mitglied bei Thnen zu sein? Die
modernen EDV-Méglichkeiten machen e miglich! Schlisben Sie
wnen Baamer an [heen MDCM!MLH’ an und [atten SHe Sud
den aktuellen Daten des Computers eine Ranghste mit den
Mamen (wenn voranden auch Fotos) jener Mitglieder, die die
meisten Meumitglieder (pro Quartel) geworben haben, an die
Wand strahlen.

Wechseln Sie diese Liste ab mit einer Rangliste der trevesten Mit-
glieder (pro Quartal bow, Oberhaupt). Diles wirkt mativierend auf
dlie, die in den Listen erscheinen, als awch fir diejenigen, die sie
sehen,

TIPP 19 - per Neumitglied-Empfang

Laden Sie alle innerhalb eines Monats {oder Quartals) neu aufge-
nommenen Mitglieder personlich zu einem Emplang ins Studic
ein. Das WICHTIGSTE dabed ist, daraul hinzuweisen, dass die
Freunde des Mitgleds dazu ebenfalls herzlich willlkommen sind,
‘Wihrend die Meumitglieder Trainingstipps erhalten, werden die
Freunde durch den Club gefikhet. Thnen wird ein Sonderangeabot
fir Freunde des Hauses unterbreitet. Viele werden spontan
Mitglied!

TIPP 20 - Lifstime Memberships

Wollen Sie viel Geld auf einmal? Verkaufen Sie ebenslangs Mit-
gliedschaften, so genannte Lifetime memberships™ Preislich
sollten sie in etwa so viel kosten wie mindestens 30 Monate Mit-
gliedschaft. Sie werden Oberrascht szin, wie viele Mitgheder auf
das Angebat eingehen,

TIPP 21 - comeback-Angsbot

Zu Beginn des Kalenderjahres und zum Herbstanfang ist die
beste Zest, um ehemalige Mitgheder zu reaktivenan, Das Angebot
um Wiedereinstieg muss in dizsem Fall sehr grofiziiglg sein, um
eimen Erfiplg verbuchen zu knnen. Schrefben Ske [hre ehemaligen
Mitglieder an und unterbreiten Sle das Angebot, ihnen die
gesamte Zeit, dée aus der alten Mitgliedschaft nicht genutzt
wunde (maximal jedoch & Monate) beim Abschiuss einer neuen
Mitgliedschaft gutouschreiben,

TIPP 22 - griie mit Blumen oder Sekt

Neumitglieder sind die besten Werbetrager fir ein Studio, denn
durch sie werden die meisten Empfehlungen ausgesprochen. Der
Grund liegt auf der Hand: Ske haben im Gagensatz zu Stamm-
Mitgliedern in der Regel einen Bekanntenkreis, mit dem sie
bisher nie dber Fitness gesprochen haben, Diese bereits worhan-
dene Empfehlungsfreude kann noch gefedert werden, wenn Sie
Thee Neumitglieder wenige Tage nach |hrem Bedtritt mit einem
Blumenstrault oder einexFlasche Sekt iberraschen, die zu ihnen
nach Hause gellefert wird: Gwﬁnﬁhﬁ mit diesem Geschenk wird
ein  Brief ubeﬂ:nc ~in dem “das newe Mitglied Im Club
wllkpmmm%ﬂ;ﬁqu zum Mitbringen von Freunden und
Bekannten a rtplrd —, &

Wenn Sie einige diuﬂr Mmpmm und MaBnah-
men umsetzen, 5o kann sich die Wirtschaftlichkeit
auch Ihres Unternehmens drastisch erh&hen und
Sie schaffen sich so eine solide Grundiage fiir einen
langfristigen Erfolg!

Unsere Unterstiitzung!
Wenn Sie Fragen zu diesem Artikel haben und weitere
Hinweise zur Umsatzsteigerung winschen, so rufen Sie
uns ednfach an. Wir helfen Thnen gern weiter!

Sie erreichen uns unter:
Telefon: 0700 / 91 99 99 99
Fax: 0700 f 91 9999 91

Me Consult GmbH
Altstadt 195 - 197
B4028 Landshut

llenangebo

fur ehrgeizige Leute aus der Fitnessbranche!

- — — -
| Mc Consul
it Fitnesschubs erfolgraich!

zu den marktfihrenden Unternehmen!
1 nte fiir Ihre Karriere wiel bedeuten!

M Consulk GrbH
Franco Qafoku
ARstadt 195 - 157
BADTE Landshut
ecber pur E-Mail an;

| Mc Consult’

¥o FgBmcconsult.inla

Marketing und Seminar-Service
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