Schlechte Zeit

fur Studios?

Seit Wochen hért man in den Medien vorrangig von einem
Thema: Der Weltwirtschaftskrise. Eine Finanzkrise in diesem
Umfang hat natirlich auch die Auswirkung, dass der letzte
noch funktionierende Sektor der deutschen Wirtschaft — der
Export — vermutlich abgewirgt wird, da wir auf unserem
Bruttosozialprodukt sitzen bleiben, was fiir ein eventuelles
Weitersteigen der Arbeitslosigkeit sorgt (siehe Automobil-
industrie). Wenn viele Firmen ihre Produkte nicht mehr ver-
kaufen kinnen, fehit nicht nur der Umsatz, sondern es gibt
auch weniger Arbeit. Also milssen Kosten eingespart und Mit-
arbeiter entlassen werden. Hier setzt ein Domino-Effekt ein:
Entlassen viele Firmen massenhaft Mitarbeiter, so haben
immer weniger Menschen Geld zum Ausgeben, wodurch die
Wirtschaft weiter sinkt. Gleichzeitig werden viele Menschen,
die zwar nicht direkt betroffen sind, weil sie noch einen Job

haben, trotzdem sparen, aus Angst, ihn vielleicht zu verlieren.

Die Frage fir uns ist also zundchst: Wie wird sich die
schlechte Konjunkturlage auf die Fitnessbranche auswirken?

Geht's der Fitness Branche besser oder
schlechter, wenn die allgemeine
Wirtschaftslage schlechter wird?

Auf diese Frage hdrt man unterschiedliche Antworten: Die
einen sagen, dass es besser wird, weil die Konsumenten
weniger in Urlaub fahren und ihr Geld lieber fiir Freizeit-
aktivitdten zu Hause ausgeben. Die anderen sagen, dass das
Sparen gerade bei ,unnitigen” K3ufen, wie z. B. Fitness,
beginnt.

Stellenangebot

fiir ehrgeizige Leute aus der Fitnessbranche!
 Mc Consult

I'“‘ ...‘ma_cht Fitnessclubs erfolgreichl
#.gehdrt zu den marktfiihrenden Unternehmen

...als Arbeitgeber kdnnte fiir Ihre Karriere viel bedeuten!
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Wenn Sie sowohl interessiert als auch geeignet sind,
bawerben Sie sich doch ainfach als Beraterfin und richtan Sie bifte
Ihre Bewerbungsunterlagen mit Folo und Angaben Ihrer Gehallsvor-
stellung sowie einer kurzen Beschreibung lhrer bisherigen Tatighkel
und dem frihestmbglichen Eintrittstermin an (bitte nur schriftich)

Mc Consult GmbH
Franco Qafoku
Altstadt 195 - 197
84028 Landshut
oder per E-Mall an:
fg@meconsult.info

Was fur Verwirrung sorgt, ist die Tatsache, dass mehrere
Trends gleichzeitig aufeinander treffen. Fitness wird immer
populdrer und immer mehr Studios erdffnen. Mehr altere
Personen besuchen die Studios und die Anlagen werden
immer groBer. Daher wird immer mehr Geld in einzelne
Studios investiert. Wenn es gleichzeitig einen negativen Trend
gibt, kann man diesen nur schwer ausmachen.

Ferner gibt es verwandte Branchen, die gerade dann aufbli-
hen, wenn wirtschaftlich schlechte Zeiten anbrechen. Es ist
ein bekanntes Phanomen, dass das Kinogeschdft in den
wirtschaftlich disteren 30er Jahren des letzten Jahrhunderts
eine Spitzenzeit erlebte. Und beim gegenwartigen, weltweiten
Wirtschaftsriickgang haben besonders die Hersteller von
alkoholischen Getranken zulegen kénnen. Andere, z. B. Reise-
anbieter, Autohersteller, haben gelitten. - Profitiert Fitness?

Die Antwort lautet, dass es Fitness Studios im dberproportio-
nalen MaBe schlechter geht als anderen Branchen, wenn eine
Rezession anbricht. Dabei handelt es sich jedoch um eine all-
gemeine Aussage, die den jeweiligen ,Einzelumstand” eines
Studios nicht berlcksichtigen kann.

Zum Beispiel: Ein Studio, dessen hértester
Konkurrent gerade zumacht, erlebt einen Auf-
schwung, trotz Rezession, wahrend eines, das
gerade einen neuen Mitbewerber bekommt,
Kunden verliert, selbst wenn die Wirtschaft
boomt.

Mc Consult
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Fitness ist ein stark regionales Geschaft
Es gibt ein gutes Beispiel, das veranschaulicht, wie sich wirt-
schaftlich schlechte Zeiten auf Studios auswirken kénnen. In
meiner Tatigkeit als Berater konnte ich schon einige Fit-
nessunternehmen beobachten, die in Gebieten angesiedelt
sind, in denen z. B. ein groBes Werk oder ein GroBkonzern die
Region dominiert. SchlieBt das Werk, so ist plétzlich ein groBer
Teil der Studiokunden und Konsumenten in der Umgebung
arbeitslos und daher gezwungen, die Ausgaben zu drosseln. Und
wo wird damit begonnen? Bel der Miete? NEIN! Bei der
Nahrung? Auch nicht, auBer dass Restaurantbesuche weniger
werden. Die Antwort lautet, dass die Leute bei sogenannten
Jdiskretiondren Kdufen" (das sind solche Ausgaben, die zum
Uberleben nicht absolut notwendig sind) zu sparen beginnen.
Hierzu gehort leider Fitness. In solchen Gebieten steigt sofort
die Anzahl der Kiindigungen. Gleichzeitig sinkt auch sofort die
Anzahl der Interessenten. Viele Gebiete in den neuen
Bundeslandern sind ein flachendeckendes Beispiel fiir solche
Umstdnde. Wahrend Studios in ldndlichen Gebieten des
fruchtbaren Siidens eine Riicklastschriftquote von oft nur 1 -
3% erleben, gibt es Gebiete in den neuen Bundeslandern, wo
sie zwischen 20 und 35% schwankt! Bezieht man das Beispiel
auf ganz Deutschland, so sind die Auswirkungen etwas mode-
rater. Aber sie sind trotzdem messbar und, je nach Gebiet,
auch splrbar.

Jedes Studio kennt den Fall, dass ein Mitglied nicht
bezahlt und ein gerichtliches Mahnverfahren mit
Zwangsvollstreckung nicht zum Erfolg fihrt. Fir das
Studio bedeutet das meist nicht nur einen Ausfall
der Forderung, sondern zusatzlich nicht unerhebliche
Kosten fir Anwalt oder Inkassobiiro.

Wenigstens diese Kosten sind vermeidbar. Es ist
keine Kunst und bedarf keines Studiums, selbst
fithtig zu mahnen, einen Mahn- und "ufullste-::kungs-
bescheid zu erwirken und die Zwangsvollsteckung
zu betreiben. Die Kosten beschranken sich dann auf
die nicht allzu hohen EUSJEQEH flir Gericht und
Gerichtsvollzieher.

Die von Mc Consult angebotene Inkasso-Software
ermdglicht es auch dem Nichtjuristen, mit allen
Hilfestellungen, Vorlagen und Anleitungen, wie man
selbst richtiy mahnt, einen Mahn- und Voll-
streckungsbescheid erwirkt, den Gerichtsvollzieher
beauftragt, Konten pfandet und so die Kosten
einspart, gleichwohl aber wirksam die Vollstreckung
betreibt. Anhand von Beispielen und Mustern in der
Software wird das Programm Schritt fir Schritt so
vorgestellt, dass jeder, der mit dem PC umgehen
kann, das Programm richtig bedienen kann.

So haben Sie nie mehr Kosten fiir Anwalt und
Inkasso!

NEU! Die Mc Consult - Inkassosoftware

Bestellen Sie die Software jetzt unter:
www.mcconsult.info (Shop)

fur nur 49,°5 €
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Bei einer Rezession gibt es allgemein weniger Wohlstand.
Mehr Leute als sonst miissen den Giirtel enger schnallen. Und
das fir Fitness-Unternehmer Interessante dabei ist, dass
auch solche Leute anfangen zu sparen, die es gar nicht nitig
haben. Denn die meisten Studiomitglieder behalten ihre Jobs
— trotz Rezession. Thre Gehalter bleiben gleich hoch. Ihre
Ausgaben Ffiir Miete usw. bleiben ebenfalls unverandert. Und
dennoch lassen sie sich von der allgemeinen Stimmung mit-
reiBen und meinen, jetzt auch sparen zu missen. Die Situa-
tion ist vergleichbar damit, wenn Autofahrer plétzlich
langsamer fahren, weil alle anderen um sie herum auch
langsam fahren bzw. schneller werden, wenn die anderen
Verkehrsteilnehmer Gas geben. — Was kann getan werden?
Die Frage ist:

Wie schiitzt man sich als Studio-
betreiber gegen eine Rezession?

So geht's nicht:

In der Tat gibt es eine Reihe von ,GegenmaBnahmen", die Sie
ergreifen kénnen. Spontan meinen dabei viele, dass Preis-
nachlasse die Antwort sind. Doch das stimmt nicht. 5 €
weniger pro Monat an Beitrag bilden keinerlei Entscheidungs-
grundlage fiir die meisten Kunden. Doch 5 € weniger pro
Monat (und Mitglied) fiir Sie bedeutet unter Umstanden den
Ruin des Studios — zumindest langfristig. Aber es ist gar nicht
nétig, den Beitrag zu senken, denn statistisch erwiesen ist,
dass die Tatsache, im Studio personliche Freunde zu haben
sowie die Nahe des Studios zur Wohn- oder Arbeitsstatte weit
wichtiger sind als die Hohe des Beitrages, wenn's um die
Wahl eines Studios geht.

Uberlegen Sie einfach mal selbst, durch welche Werbequelle
Sie die meisten Neumitglieder gewinnen, Ohne lange zu Gber-
legen werden Sie spontan antworten ,durch die Mundpropa-
ganda®, richtig? Dadurch erkennen Sie selbst, dass es fir
MNeumitglieder viel wichtiger ist, ,Freunde und Bekannte™ im
Studio zu haben, als 5 € sparen zu kdnnen.

Zwei sehr effektive MaBnahmen
Kundenerhalt-MaBnahmen und die zusatzliche Férderung
der Mundpropaganda sind die wirksamsten Strategien in
konjunkturell schlechten Zeiten.

Eine konkrete Art, Mitglieder anzusprechen ist die, allein trai-
nierende Mitglieder und MNeumitglieder gleich zu Beginn
darauf aufmerksam zu machen, dass es doch mehr SpaB
machen wiirde, gemeinsam mit einem Freund zu trainieren.
Danach Gberreichen Sie einfach einen Gutschein (oder besser
eine schon gestaltete Einladungskarte) fiir den Freund bzw.
Bekannten mit der Begriindung, man wolle dem Mitglied
helfen, mehr SpaB am Training zu haben. Das kostet Sie
nichts und kurbelt die Mund-Propaganda (und Konjunktur)
Thres Studios enorm an.
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kann das System komplett auf lhre Wiinsche konfiguriert werden.

Was ist die DFG Sirup-Schankanlage:
- |hre flexible Getrankefabrik. Vom Sprudel-
wasser biz zum Mineral-Drink
- produziert sowchl stille als auch sprudeinde Getranke
= Kinder! te Handhabung und Pflege
W ‘Inre individuelien
Bedurfnisse und Hﬁl‘lgﬂn

—|

r Die Vorteile der DFG Sirup-Schankanlage:
- keine lastiges Dispenser-Putzen mehr
- sehr einfache Reinigung (nuralle 3 Monate)
- mit Sprudel. (CC?) oder stillem.\Wasser, gekohit /
- Freischaltung Uber alle Kartensysteme + Fingerprint optional méglich
- Voreinstellung Ober Portionierung optional moglich (Bsp. 0,5 Liter)
- geeignet fur jegliche Drinkglaser bzw. Flaschen(z.B. 0.5 und 0.8 )
- Mischungsverhaltinis leicht selber einstellbar

- Fertiggetrank produziert aus Sirup in verschisdenen Geschmacksrichiungen

- vereinfachter Arbeitsablauf

- spart enarm Zeit & Gald

- gesignet fir Bedienung oder Selbstbedienung
- extrem Stromsparend durch Trockenkihiung
- Einbau fur jede Theke maglich

- Einbau inklusive

DFG Sirup-Schankaniage ist ein echter Alleskénner. Durch die neuartige Konstruktion

In diesem Zusammenhang konnten Sie Folgendes auch noch
ganz einfach umsetzen: Fihren Sie ein, dass Ihre Mitarbeiter
jeden Tag bei Dienstende melden, wie viele Gutscheine bzw.
Einladungskarten sie heute verteilt haben. Bei z.B. 500 Mit-
gliedern stellt es keine Schwierigkeit dar, 2 bis 4 Einladungen
pro Tag zu verteilen. Folgen Sie dem Beispiel vieler amerika-
nischer Studios, die gerade jetzt, in den sehr schwierigen
Zeiten, den Schwerpunkt ihrer Werbung auf den Einsatz von
persdnlichen Einladungskarten legen (obwohl in den USA
Werbung {ber TV, Radio, Zeitung und Post sehr giinstig ist).

Kundenerhalt durch soziale Kontakte
unter den Mitgliedern fordern!

Weiter sollten verstarkt die sozialen Kontakte unter den Mit-
gliedern geférdert werden. Mitgliederspiele, Events, Club- u.
Outdooraktivititen sind einige Beispiele, die dazu geeignet
sind, freundschaftliche Beziehungen unter den Mitgliedern
entstehen zu lassen. Der Vorteil fiir Sie: Den Mitgliedern falit
die Entscheidung, auf den Freundeskreis zu verzichten, viel
schwerer als ein Verzicht auf das Training - sie bleiben!

Priifen Sie bei Neukunden z. B. anhand einer Checkliste,
ob alle Kontaktméglichkeiten genutzt wurden. Diese sind u.a.:
= BegriiBungsanruf des Chefs

* Willkommen-Anschreiben (mit Gutscheinen fiir Freunde)
« Filir weibliche Mitglieder: BlumengriiBe nach Hause schicken
* Zur Welcome-Party einladen

= Einweisungs- und Folgetrainingstermine vereinbaren

Diese Liste kénnen Sie selbstverstandlich weiter ausbauen und
Threr Kreativitdt freien Lauf lassen. Wichtig ist nur: Sorgen
Sie dafiir, dass alle diese MaBnahmen innerhalb der ersten 8
Wochen jeder neuen Mitgliedschaft umgesetzt und durchge-
fiihrt werden.

Bei bestehenden Mitgliedern eignen sich folgende MaBnah-
men, die jeder ganz einfach und kostengiinstig umsetzen
kann, um die Kundenbindung zu férdern:

® Die einfachste dieser Miglichkeiten ist die BegriiBungs-
uberraschung zu besonderen Gelegenheiten: Mitglieder
werden mit einem Cocktail oder Clubgetrdnk vor dem
Training begrift. Zu besonderen Anlassen wird das Be-
grilBungskomitee entsprechend gekleidet (z. B. Halloween
- als Gruselfiguren, Ostern — als Hasen, Mikolaus — als
Nikolause usw.)

e Zum Valentinstag kénnen Rosen und zu Ostern Ostereier
und zu Weihnachten Nikolause unter den Mitgliedern ver-
schenkt werden. Oder das Mitglied findet seine Uberra-
schung erst im Garderobenschrank - etwa einen
Gutschein. Auch konnen solch positive Erlebnisse wahrend
des Trainings geboten werden, indem Mitarbeiter z. B.
Uberraschend Erfrischungen oder SiiBigkeiten verteilen.

Zuimn

e Zum Geburtstag erfolgt natlrlich ein persénlicher Anruf
vom Chef. Und wenn das Mitglied an diesem Tag im Studio
erscheint, findet es im Garderobenschrank eine kleine
~Geburtstagsiiberraschung” samt Gratulationskarte vor.
Bereiten Sie dazu tdglich sowohl in den Damen- als auch
in den Herrenumkleiden einen Spind vor, der bereits ent-
sprechend ausgestattet ist. An Hand Ihrer Computersoft-
ware erkennen Sie beim Einchecken des Mitglieds, dass es
sich um ein ,Geburtstagskind” handelt und Sie teilen ihm
genau den Garderobenschliissel des Spindes zu, der ent-
sprechend ausgestattet ist.

® Verlosungen und Mitgliederspiele kbénnen wveranstaltet
werden, dariiber hinaus bietet sich ein Animationsprogramm
mit Partys, Wettbewerben, Ausfliigen und Spielen an.

FITH'ETrE- WELT'

Zur  Kundenbindung tragt
ferner der Versand von
GeburtstagsgriiBen bei. Diese
sollen so individuell wie
méglich gestaltet werden. So
wird es den Mitarbeitern
méglich, auf einer persin-
lichen Ebene mit den Kunden
in Kontakt zu kommen.

Wenn Sie die richtige Strategie wadhlen, kann Ihr Studio
aufleben, wahrend die anderen kdmpfen miissen,

Bei den oben genannten Praxisbeispielen handelt es sich
ganz absichtlich um einfache und kostengiinstige MaB-
nahmen, die Sie sofort umsetzen k&nnen. Selbstver-
stindlich gibt es eine ganze Palette an weiteren - noch
effektiveren - MaBnahmen, mit denen Sie GERADE in
schwierigen Zeiten als Gewinner hervorgehen kénnen.
Mein Team und ich freuen uns darauf, Sie bei der rich-
tigen Strategiewahl beratend unterstiitzen zu kénnen —
rufen Sie uns einfach an, wir helfen gerne!

Mc Consult

alle Leistungen
ab nur mtlL

199.- €

Gilltig bis 15.12,2008

Unsere Unterstiitzung!

Wenn Sie Fragen zu diesem Artikel haben und weitere
Hinweise zur Umsatzsteigerung wiinschen, so rufen
Sie uns einfach an. Wir helfen Ihnen gern weiter!

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

Mc Consult GmbH
Altstadt 195 - 197, 84028 Landshut

Franco Qafoku gilt als einer der
fithrenden Marketing- und Manage-
mentexperten der Fitnessbranche.
Seine Aussagen  basieren auf
unzdhligen Analysen aus der
Zusammenarbeit von bisher mehr
als 700 Fitnessclubs. Er ist Autor
verschiedener Fachbicher fir
das Fitnessmanagement. Eine
Vielzahl seiner Management-
berichte werden in der europa-
A weit fiihrenden Fitness-
Fachzeitschrift wverdffentlicht. Im lahre 2006
erhielt er einen Eintrag im "Who is Who" der
Bundesrepublik Deutschland. Er ist Grinder und
Geschaftsfiihrer der mehrfach AWARD-ausge-
zeichneten Firma Mc Consult GmbH, von der sich
derzeit mehr als 400 Fitnessanlagen im Dauverver-
haltnis professionell unterstitzen lassen.
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