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Antonio e Silva ist ein international anerkannter Experte fiir Gesundheitswirtschaft & Fitnessstudio-Consulting sowie
Marketing-Management-Konzepte fiir Fitnessstudios

In einem klassischen Firnessstudio ist der Monatsumsatz die Haupteinnahmequelle, denn die Sucht nach neuen,
schnellen, unkomplizierten und lukrativen Einnahmequellen wird immer wichtiger. Das 20/80 Dilemma ist: Lediglich
20% der Mitglieder kaufen Extras in Threm Fitnessstudio, 80% bevorzugen andere Quellen. Auf diesem Weg gehen
wertvolle Einnahmen verloren.

Andere Branchen haben schnell gelernt, wie wichtig es ist, Extras zu verkaufen, die Airlines machen iiber den Wolken
oder im Flughafen gute Kasse. Zusatzleistungen fiir Extras beim Fliegen sind immer ein wichtiger Bestandteil im
Geschiftsmodell von Fluggesellschaften. Auch in diesem Jahr steigen diese Einnahmen weiter - laut einer Prognose auf
fast 50 Milliarden Dollar. Dasselbe gilt auch fiir andere Branchen wie z.B. die Tankstellen, die zwei Drittel ihres
Umsatzes mit Extras, nicht mit Benzin machen. Ubertragen auf ein Fitnessstudio bedeuten die Monatsbeitrige das
"Benzin", die Extras die fiir Sie wichtigen zwei Drittel des Gesamtumsatzes.

Von Anfang an...

Ein wichtiger Punkt, der beziiglich der Umsatzsteigerung in einem Fitnessstudio beriicksichtigt werden muss ist, dass
neue Mitglieder immer wieder darauf hingewiesen werden miissen, was sie zusitzlich zu ihren Trainingseinheiten
dringend benétigen, um Erfolg fiir sich verbuchen zu konnen. Unterldsst man diese Manahmen, wird es spéter immer
schwieriger, die Kunden von der Notwendigkeit der Extras zu iiberzeugen. Selbstverstindlich ist es auch wichtig, ein
modulares Abo System (Getridnke, Vibrationstraining, Massageliegen etc.) zu haben. Sie sollten jedoch einer
anzahlmé@Bigen Beschriankung unterliegen, da der Kunde sonst iiberfordert wird und zu mogliche massive Vertrags
Kiindigung fiihren kénnen.
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1. Im Anschluss an den ersten Gesundheitscheck sollte jedes Mal ein Bodyanalyser Test gemacht werden, um eine
optimale Abstimmung des Trainingsplanes zu erreichen (Erst Analysieren, dann trainieren!). Ein Bodyanalyser Test mit
Beratung kostet 10,00€. Empfehlenswert ist eine Sechser Jahreskarte fiir 49,00€

6. Nach dem sechsten Trainingsbesuch bekommt der Kunde einen Termin fiir eine Eiweiberatung durch den Trainer,
wobei ein ausgewogenes und individuell abgestimmtes Sporterndhrungskonzept erstellt wird. Ermitteln Sie dem Kunden
seinen individuellen Eiwei3bedarf. Thr Ziel ist, ein Eiweifl Abo zu verkaufen.

12. Nach dem zwolften Trainingsbesuch laden Sie den Kunden zu einem Info Abend zu dem Thema "Ausdauer-und
Krafttraining - die Fettverbrennung richtig anregen" ein. Dieses Seminar sollte alle acht Wochen fiir alle neuen
Mitglieder stattfinden. Werben Sie fiir diesen Info Abend im Facebook Veranstaltungskalender und in der Tageszeitung.
Ihr Ziel ist, eine Puls-Uhr zu verkaufen.

24. Nach dem vierundzwanzigsten Trainingsbesuch informiert der Fitnesstrainer seinen Kunden iiber die Kampagne:
"Wir bringen deinen Arbeitgeber ins Schwitzen". Das System ist einfach: Der Kunde vermittelt seinem Arbeitgeber
einen Termin zum Thema BGM (Betriebliches Gesundheitsmanagement ) und erhélt fiir jeden neu geworbenen Kollegen
ein kostenlose Monatsbeitriage. Ihr Ziel ist, eine Firmen Fitness Vereinbarung zu verkaufen.

38. Nach dem achtunddreifigsten Trainingsbesuch bekommt der Kunde einen Termin fiir eine 1:3 Personaltrainer
Gruppe. (Ein Personaltrainer und drei Kunden). Derartige Gruppen gibt es fiir jeden Kunden einmal im Monat in einem
Sechs Monats Abo. Hier werden jedes Mal in einer kleinen Gruppe sehr intensiv spezielle Trainingsthemen bearbeitet.
Zum Beispiel:

. Bauch/Beine/Po

. Brust/Schulter

. Arme

. Das maximale Fettverbrennungstraining

Mein Ziel ist, dass 25% meiner Mitglieder ein solches Abo abschlieSen

Check in macht's moglich

Natiirlich sind derartige Verkaufssysteme fiir Extras nur durch eine check in Software zu steuern. Sie lassen sich mit

einer Mitarbeiter Provisionsmethode verbinden. Das richtige Entlohnungssystem im Vertrieb entscheidet mafgeblich
tiber die Motivation Ihrer Mitarbeiter- und damit auch iiber den Umsatz.
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Portrait

Antonio e Silva ist ein international anerkannter Experte fiir Gesundheitswirtschaft & Fitnessstudio-Consulting sowie
Marketing-Management-Konzepte fiir Fitnessstudios und kennt den internationalen Gesundheits-und Fitnessmarkt wie
seine eigene Westentasche. Seit 38 Jahren sammelt er Erfahrungen im internationalen Freizeit- und Fitnessmarkt.
Durch zahlreiche Beitrége und seiner Titigkeit als Referent (iiber 200 Fachartikel, 3 Fitness Management Biicher und
1 Multi Media Fitness Manager CD) in der Internationalen Fachpresse hat sich Antonio e Silva dariiber hinaus einen
Namen gemacht.
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