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Einleitung
98,73 € fur neue 32 Mitglieder

32 Mitglieder in nicht einmal 30 Tagen und alles, was
ich ausgegeben habe, waren 98,73 Euro. Es war ein
grandioses, fast berauschendes Gefihl, als ich meine
erste richtig funktionierende Facebook-Kampagne
ausgewertet habe.

Das liegt jetzt knapp funf Jahre zuriick und seitdem ist
viel passiert. Aber vielleicht fange ich besser von
vorne an. Das Jahr 2015 war eine absolute Krise. Die
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Er6ffnung meines Fitnessclubs lag gut sechs Jahre zu-
rick. Klar hatten wir Héhen und Tiefen.

Wie wohl jeder junge Studioinhaber, der seine Vision
von Fitness, Gesundheit und der ,,wohl besten Betreu-
ung der Welt" in die Tat umsetzen mdchte, tat ich al-
les, um mit meinem Konzept erfolgreich am Markt zu
bestehen.

Im Nachhinein muss ich wohl eher sagen: um am
Markt zu Uberleben. Um ganz ehrlich zu sein, ich hatte
keine Ahnung, auf was ich mich mit meinem ersten
Fitnessclub eingelassen habe.

Die ersten Jahre liefen noch ganz gut, und das, obwohl
ich so Uberhaupt keine Ahnung hatte, worum es bei
der erfolgreichen Leitung eines Fitnessunternehmens
wirklich geht.

Ich war véllig verzweifelt

Doch dann kam das Jahr 2015 und das gab mir dann
den Rest. Ich war voéllig am Ende und verzweifelt, da
einfach nichts mehr richtig funktionieren wollte.

Flyer-Kampagnen, die mich knapp 2.000 Euro koste-
ten, brachten nur noch 10 bis 15 Interessenten, von
denen sich im besten Fall funf Mitglieder gewinnen lie-
Ben. Umgerechnet waren das 400 Euro je Neumit-
glied. Aus heutiger Sicht ist das der totale Wahnsinn.

Ich wusste, dass sich etwas andern musste, sonst
kdnnte ich das Fitnessstudio in ein bis zwei Jahren
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dichtmachen. Aber was ich dann entdeckte, war flr
mich wie ein kleines Wunder!

Ich hatte mich schon eine ganze Zeit lang mit Online-
Marketing beschaftigt und immer wieder darliber ge-
lesen. Ich dachte wirklich, dass ich wilisste, wie es
funktioniert.

Die Wahrheit sah anders aus

Aber in Wahrheit schrieb ich alle paar Wochen lediglich
einen Beitrag auf meiner Facebook- Unternehmens-
seite, auf der ich die Telefonnummer und E-Mail-Ad-
resse des Fitnessclubs sowie den Link zu unserer
Homepage angab. Die Ergebnisse waren entspre-
chend erntchternd.

Ich mochte ehrlich sein

Ich wusste beim besten Willen nicht, ob der ein oder
andere Interessent wirklich Gber meine Facebook-Ar-
tikel gestolpert war oder ob er einfach nur gerade am
Studio vorbeiging.

Was soll ich sagen? Ich hatte einfach Uberhaupt keine
Ahnung von Marketing, Landingpages oder dem Auf-
bau eines E-Mail-Funnels und dariber hinaus bereits
die Bank im Nacken hangen, was fur zusatzlichen
Druck sorgte.

Es klingt wie ein kleines Wunder

10
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Doch eines Tages - ich hatte noch eine gute halbe
Stunde Zeit bis zu meinem nachsten Termin - tat ich
etwas, das mein Leben als Studioinhaber und Unter-
nehmer véllig verandert hat.

Ich erstellte eine simple und absolut rudimentare
Landingpage zu einem Fitness-Sparwochen-Angebot
und schaltete kurzerhand eine Anzeige bei Facebook
mit folgendem Text:

Jetzt mitmachen und gewinnen! Wir verlosen einen
Fitnessgutschein im Wert von 300 Euro. Klick auf
~Mehr dazu".

Aus heutiger Sicht betrachtet, wundere ich mich ein-
fach nur, dass diese Kampagne von Erfolg gekrdnt
war. Denn die Landingpage widersprach jeglichen
Grundlagen des Marketings, die Facebook-Anzeige
schaltete ich, ohne zu selektieren, im gesamten Ein-
zugsgebiet.

Doch anscheinend hatte ich Gllick und etwas auspro-
biert, was vor mir kaum einer in der gesamten Fit-
nessbranche versucht hatte. Ich hatte die magische
Formel entdeckt und ...

Sesam, offne dich!

Jeden Tag erhielt ich Eintrage auf dieser Landingpage.
Die ausgewahlte Zielgruppe klickte wie wild auf meine
Anzeige und wir kamen nicht mehr hinterher, allen In-
teressenten einen Beratungstermin innerhalb einer
Woche zu geben.

11
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Zum Teil mussten wir die Interessenten auf einen Ter-
min in zwei Wochen vertrosten, da wir mit unserer Ka-
pazitat auf eine solche Resonanz gar nicht vorbereitet
waren.

Unser Terminbuch war schlagartig voll

Innerhalb von knapp 30 Tagen hatte ich Uber 42 Be-
ratungsgesprache, von denen ich 32 sofort beim Erst-
gesprach erfolgreich abschlieBen konnte.

Ausgegeben hatte ich einen Betrag, der in keinem
Verhaltnis zu Printwerbung steht. Selbst zu den Zei-
ten, als Printwerbung in der Fitnessbranche noch
funktioniert hat, ware dieser Betrag véllig unglaublich
gewesen.

98,73 Euro fur 32 Neumitglieder, das entspricht 3
Euro je Neumitglied und ist im Gegensatz zu Printwer-
bung der totale Wahnsinn.

Heute weiB ich, dass Du das mit Deinem Fitnessunter-
nehmen auch schaffen kannst, wenn Du bereit bist,
alle Strategien aus dem vorliegenden Buch wirklich
umzusetzen.

98,73 Euro fur 32 Neumitglieder, das entspricht 3
Euro je Neumitglied und ist im Gegensatz zu Printwer-
bung der totale Wahnsinn.

Heute weiB3 ich, dass Du das mit Deinem Fitnessunter-
nehmen auch schaffen kannst, wenn Du bereit bist,

12
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alle Strategien aus dem vorliegenden Buch wirklich
umzusetzen.

Woher ich das weiB? Weil ich zum damaligen Zeit-
punkt kaum Ahnung von Online-Marketing und den
Grundlagen des Erfolgs hatte.

Genau dieses Wissen wirst Du aber von mir in diesem
Buch auf dem Silbertablett serviert bekommen.

Du musst es nur umsetzen. Du brauchst nicht durch
Selbstversuche und jede Menge Geld, das ich in meine
~Facebook-Experimente" reinsteckte, herauszufinden,
wie es funktioniert, da du auf den folgenden Seiten
alles erfahren wirst, was notwendig ist.

Es ist fast so, als wirde ich Dir die Karte eines Laby-
rinths in die Hand geben. Ich sage Dir: Geh jetzt
rechts, dann geradeaus, dann wieder rechts, jetzt
links usw.

Wenn Du nur eine Einzige meiner Anweisungen igno-
rierst, waren alle anderen Anweisungen vdllig zweck-
los und Du wirdest auf Dauer in diesem Labyrinth ge-
fangen bleiben.

Und das willst Du doch nicht, oder?
Die Karte aus dem Labyrinth

Mdéchtest Du Dein Fitnessstudio auf Autopilot setzen,
nur noch arbeiten, wenn Du wirklich Lust darauf hast

13
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Manchmal braucht es ein kleines Wunder

14
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und mit einem starken finanziellen Polster Deine Frei-
zeit mit Familie, Freunden und Deinen Hobbies wirk-
lich genieBen?

Genau darum geht es in diesem Buch und ich wiinsche
Dir, dass Du die darin enthaltenen Strategien auch
wirklich umsetzt. Andernfalls wirst Du nicht aus dem
Labyrinth des Online-Marketings rauskommen. Und
das willst Du doch?

Ich hatte also anscheinend den magischen Schlissel
zu unendlich vielen Interessenten entdeckt. Er passte
ins Schloss und ich musste ihn nur drehen, sobald ich
wieder Termine im Kalender frei hatte.

Und in diesem Buch hier werde ich diesen Schllssel
an Dich weitergeben. Ich hoffe, Du nutzt ihn!

Es ist im Grunde wie ein Lichtschalter (weshalb ich
manchmal auch von Lichtschalter-Marketing spreche),
den ich einfach betdtigen musste. Schalter drtcken,
Licht geht an. Schalter dricken, Licht geht aus.

Ich konnte am laufenden Band neue Interessenten fir
ein unglaublich niedriges Marketingbudget generie-
ren.

Das flhrte dazu, dass wir innerhalb klirzester Zeit
mehr Mitarbeiter einstellten, an die ich meine weniger
wichtigen Aufgaben delegieren konnte. Dadurch hatte
ich mehr Zeit gewonnen, um am Unternehmen, statt
im Unternehmen, arbeiten zu kénnen.

15
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Ich fing an, Ablaufe zu systematisieren und ein funk-
tionierendes Qualitatsmanagement zu installieren, die
wiederum zu noch mehr Erfolg fihrten.

Mittlerweile [duft mein Fitnessclub weitestgehend auf
Autopilot und ich bin nur noch alle paar Wochen dort,
um nach dem Rechten zu sehen. Aber ich komme ins
Schwarmen. Das passiert mir immer, wenn ich an
diese Zeit zurlickdenke.

Basierend auf dieser ersten Kampagne testete ich wei-
tere Mdglichkeiten und Landingpages. Nicht immer
war alles von Erfolg gekront.

Das war eine verdammt intensivste Zeit

Doch wenn ich nach ein paar Tagen merkte, dass die
Anzeige oder die Landingpage nicht funktionierte,
schaltete ich sie einfach ab und testete etwas anderes.

Manchmal lieB ich zeitgleich bis zu sieben verschie-
dene Kampagnen mit jeweils 10 bis 15 unterschiedli-
chen Anzeigen auf Facebook laufen, nur um heraus-
zufinden, was funktioniert und was nicht.

70 Interessenten mit nur einer Kampagne

Ich habe Kampagnen, die mir in kirzester Zeit 70, 80
oder noch mehr Interessenten ins Studio katapultie-
ren, so dass ich dann kurzfristig einen externen Ver-
kaufer engagieren musste, um dem Interessenten-
strom Herr zu werden.

16
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Wenn man den Plan hat ist es einfach

17
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Und Du kannst das auch! In diesem Buch erfahrst Du
alles, was Du wissen musst, um flur Deinen Fitnessclub
erfolgreiche Facebook-Anzeigen zu schalten.

Doch es geht noch weit dariber hinaus!

Du wirst erfahren, was wirklich zu meinem ersten
grandiosen Erfolg fihrte und wie Du mit Google Ad-
Words, YouTube-Marketing und automatisierten E-
Mail-Serien mehr Mitglieder gewinnst, als Du Dir je-
mals ertraumt hattest.

Lass uns daher am besten jetzt sofort loslegen. Ich
werde Dir mein gesamtes Erfahrungswissen aus uber
funf Jahren Online-Marketing flr Fitnessstudios wei-
tergeben.

Es sind die ,,Gold-Nuggets" - die wirklich funktionie-
renden Strategien -, die ich Dir in diesem Buch hier
anvertraue.

Es ist die Erfolgsformel, die extrahierte Lésung, die
Quintessenz aus meiner Erfahrung als Fitnessstudio-
inhaber und seit mehreren Jahren auch als Berater an-
derer Fitnessunternehmen im Bereich Online-Marke-
ting.

Ehrlicherweise muss ich zugeben, dass das, was bei
mir mit dieser ersten erfolgreichen Kampagne auf An-
hieb funktionierte, in anderen Clubs von befreundeten
Studiopartnern nicht von Anfang an von Erfolg gekréont
war.

18
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Ich konnte es nicht verstehen. Kampagnen, die mir 30
Mitglieder in 30 Tagen brachten, generierten flr
meine ersten Kunden lediglich 10 bis 15 Neumitglie-
der. Ich war verwirrt!

Ich musste noch jede Menge lernen

Warum funktionierte ein und dieselbe Kampagne bei
dem einen Studio hervorragend und bei einem ande-
ren brachte es nur die Halfte an Erfolg?

Nicht, dass es sich nicht trotzdem flr das Studio ge-
lohnt hatte, bezogen auf das durchschnittliche Werbe-
budget pro Neumitglied, aber ich war frustriert, dass
es nicht genauso gut funktionierte wie bei mir.

Also fing ich an zu analysieren, zu hinterfragen, fihrte
unzahlige Interviews und wertete alle Ergebnisse Uber
eine Excel-Tabelle aus.

Was tat ich, das daflir sorgte, dass ich am laufenden
Band Interessenten gewinnen konnte, wahrend ein
Studiopartner nur die Halfte oder weniger Erfolg mit
derselben Kampagne hatte?

Der grofBte Fehler den Du machen kannst

Im vorliegenden Buch wirst Du alle Hintergrinde er-
fahren, die zu einem Uberdurchschnittlichen Ergebnis
im Bereich Facebook- und Online-Marketing zwingend
notwendig sind.

19
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Ich wiinsche Dir viel SpaBB beim Lesen und zahlreiche
Momente, die Dir die Augen 6ffnen. Nutze dieses Buch
wie ein Handbuch, in das Du immer mal wieder rein-
schauen kannst, um Dich zu inspirieren und zu moti-
vieren.

Lies es beim ersten Mal aber unbedingt, von vorne bis
hinten, einmal komplett durch.

Den groBten Fehler, den Du machen kannst, ware, Dir
nur die Kapitel anzusehen, die Dich gerade interessie-
ren. Du wlrdest dadurch wichtiges Grundlagenwissen
Uberspringen.

Wenn heute ein Kunde mit meinem System weniger
Erfolg hat als andere Studiopartner, dann genau aus
diesem Grund. Die ersten Kapitel dieses Buches sind
absolut essentiell und die Grundlage flr jeglichen Er-
folg mit Online- und Facebook-Marketing. Lass uns
also gleich loslegen!

Wer glaubt einfach eine Facebook-Anzeige mit einem
netten Bild zu erstellen und dann vielleicht sogar auf
eine Landingpage zu verlinken, der hat sich geirrt.

Facebook-Marketing war vor 2 bis 3 Jahren noch viel
einfacher als es heute ist und das Ubersehen viele Stu-
dioinhaber und Unternehmer.

Wenn wir wirklich Erfolg haben wollen, von Monat zu
Monat jede Menge Mitglieder zu einem extrem gunsti-
gen Marketingbudget gewinnen und den Erfolg unse-
res Unternehmens in strategischer und finanzieller

20
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Sicht verbessern wollen, dann sind die Grundlagen aus
dem vorliegenden Buch essentiell.

Nutze dieses Buch aktiv und schreibe Deine Aha-Er-
lebnisse sowie Deine konkreten Umsetzungspunkte
auf. Und dann setze diese Strategien und Punkte
Stick fur Stick um.

Ich wilinsche Dir viel SpaBB beim Lesen
1

ei rsten

P.S.: Noch ein wichtiger Tipp: Solltest Du Dir das Buch
Uber Amazon bestellt haben, bist Du noch nicht in mei-
nem E-Mail-Verteiler und erhaltst auch nicht die Bo-
nusinhalte zum Buch in Form von PDF-Dokumenten
und Videos, in denen Du vertiefende Strategien zu den
Inhalten erhaltst.

Daher empfehle ich Dir dringend, das die Bonusinhalte
zum Buch wie zum Beispiel jede Menge Videos auf
meiner Webseite www.30tage30mitglieder.de an-
zufordern.

21



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Kapitel 1

14.985 € innerhalb einer Woche

Ich bin Experte flir Online-Marketing und Coach filr
Gewinnmaximierung in kleinen und mittelstandischen
inhabergeflihrten Fitnessunternehmen. Meine Kunden
schatzen vor allem, dass ich handfeste Ergebnisse
bringe und eine Schritt-flir-Schritt-Anleitung zum er-
folgreichen Online-Marketing an die Hand gebe, mit
der meine Studiopartner ihr Marketing automatisieren
kdénnen.

22
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Und das behaupte ich nicht einfach nur, sondern er-
halte fast taglich Erfolgsmeldungen von meinen Kun-
den und Studiopartnern.

Aus diesem Grund habe ich zwischendurch einige Er-
folgsberichte meiner Studiopartner eingefligt. Das
mache ich keineswegs, um mich zu profilieren oder
anzugeben, sondern um Dir zu zeigen, dass mein Sys-
tem funktioniert.

Diese Marketing-Strategie nennt man ubrigens , Testi-
monial®, und ich méchte Dir dringend ans Herz legen,
ab sofort regelmaBig auch Deine Kunden nach Video-
Testimonials zu fragen oder zumindest schriftliche
Kundenfeedbacks einzufordern, mit denen Du Dein
Online-Marketing und Deine Positionierung deutlich
verbessern kannst.

Dartber hinaus findest Du am Ende eines jeden Kapi-
tels eine ganz besondere Seite, die mir sehr am Her-
zen liegt.

Da ich mdchte, dass Du die Inhalte und Strategien
wirklich umsetzt, méchte ich Dich bitten, Deine wich-
tigsten Erkenntnisse und Aha-Momente nach jedem
Kapitel schriftlich auf eben dieser Seite festzuhalten.

Erfolg hat drei Buchstaben
Daruber hinaus findest Du auf dieser besonderen Seite

einen Bereich, in den Du Deine Umsetzungspunkte
des jeweiligen Kapitels niederschreiben kannst, um

23
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diese dann in einem weiteren Schritt Punkt fir Punkt
umzusetzen und an Deinem Erfolg zu arbeiten.

Wenn Du das Buch auf diese Weise nutzt, wirst Du von
dessen Inhalten maximal profitieren.

Einer dieser Erfahrungsberichte, von denen ich eben
sprach, stammt von Robert. Er nutzte meine 10.000-
Euro-Kampagne, um die Sanierung seines Saunabe-
reichs zu finanzieren bzw. um die Liquiditat seines Fit-
nessbetriebs zu verbessern.

Nicht, dass er auf das Geld angewiesen gewesen ware,
aber es ist doch schén zu héren, wenn ein Kunde auf-
grund nur einer meiner Strategien innerhalb von 14
Tagen knapp 15.000 Euro mehr auf dem Konto rum-
liegen hat.

Die 10.000-Euro-Kampagne ist im Grunde kein He-
xenwerk und in unserer Branche schon seit Jahrzehn-
ten bekannt. Wir bieten eine Komplettzahlung einer
24-monatigen Mitgliedschaft zu einem Preis von 999
Euro an.

Um jetzt 10.000 Euro mehr Umsatz zu machen, bené-
tigen wir lediglich zehn neue Mitglieder, die dieses An-
gebot nutzen.

Da wir Uber Facebook laserscharf selektieren kénnen,
wen wir mit unseren Anzeigen ansprechen wollen und
wen nicht, suchen wir flr diese Kampagne einfach
Menschen, die das ,ndtige Kleingeld™ haben.

24
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Mal eben 10.000 Euro mehr in der Kasse

25
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Die richtigen Zielgruppen selektieren

Im Facebook-Marketing sprechen wir dabei von Tar-
getierung. Wir suchen also Menschen, die ein entspre-
chendes Einkommen, den passenden Beruf, Alters-
struktur etc. haben, um sich eine Einmalzahlung von
999 Euro leisten zu kénnen.

Diesen Personen prasentieren wir ein unwiderstehli-
ches Angebot Uber eine Facebook-Anzeige und leiten
sie auf die entsprechende Landingpage weiter.

Die Zielgruppe ist naturlich relativ klein, aber wir be-
nétigen ja auch nur zehn neue Mitglieder, die von ei-
ner Einmalzahlung und einer entsprechenden Erspar-
nis profitieren wollen, um uns einen Mehrumsatz von
10.000 Euro innerhalb weniger Wochen einzubringen.

Selbstverstandlich ldsst sich diese Strategie, wie es
auch Robert gemacht hat, auch intern umsetzen. Dazu
wird der Text der Landingpage einfach als Anschreiben
an eine vorab ausgewadahlte Anzahl von zahlungskraf-
tigen Mitgliedern verschickt.

Worauf ich aber schlussendlich hinauswill, ist, dass wir
im Facebook-Marketing genau die Zielgruppe auswah-
len kdnnen, die wir fir eine bestimmte Kampagne be-
noétigen. Egal ob es sich dabei um Abnehmprogramme
oder Rickenwochen handelt.

Wie das genau geht, erfahrst Du im vorliegenden Buch
und wirst von den Ergebnissen begeistert sein.

26
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Essentielle Grundlagen des Marketings

Wie das Targetieren von bestimmten Zielgruppen ge-
nau funktioniert, erfahrst Du in einem der spateren
Kapitel. Mach jetzt aber bitte nicht den Fehler, die fol-
genden Kapitel zu tberspringen. Die Kampagne funk-
tioniert namlich nur so gut wie bei Robert, wenn Du
einige wichtige Dinge vorab schon richtig gemacht
hast.

Dazu gehdren die richtige Positionierung und das Ken-
nen-Mdgen-Glauben-Geflihl ebenso wie das Kommu-
nizieren Deiner eigenen Einzigartigkeit und des Allein-
stellungsmerkmals des Unternehmens, der so ge-
nannte USP.

Aber dazu kommen wir im nachsten Kapitel. Lies jetzt
zunachst den Erfolgsbericht von Robert Helmberger,
der bereits seit langerer Zeit ebenfalls Mitglied im
3030 Braintrust ist.

Informationen zum 3030 Braintrust sowie zu den
strengen Aufnahmekriterien bekommst Du auf der
Webseite www.3030braintrust.com
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Erfahrungsbericht

Da mich die bestehenden Werbestrategien in der Fit-
nessbranche bislang nicht Gberzeugt hatten, war ich
standig auf der Suche nach etwas Neuem. Vor allem
stellte ich mir die Frage:

,~Wie kann ich neue Menschen zu mir holen, die sich
fir das interessieren, was ich anbiete, und sie mit mir
und meinen Produkten bekannt machen?"

Auf meiner Suche bin ich auf das 7-Wochen-Online-
Coaching ,30 Tage 30 Mitglieder" gestoBen und hatte
sofort das Geflihl: ,Das ist ein erfolgreiches Marke-
ting-Tool!™

Nach einem kurzen Gesprach mit Thorsten Schaffer,
in dem ich den Preis flir dieses Coaching erfahren
habe, stockte mir erstmal der Atem. Nach weiteren
Gesprachen Uber das Konzept war ich mir aber sicher,
dass das der richtige Weg ist.

Facebook war zu dieser Zeit fir uns volliges Neuland,
weshalb wir Uberzeugt waren, dass wir von dem Kon-
zept ,30 Tage 30 Mitglieder" profitieren kénnen. In der
Vergangenheit waren wir viel zu lange in diesen alten
WerbemaBnahmen gefangen.

Uns erwartete in den sieben Wochen viel Arbeit, den-
noch war das Konzept von Thorsten Schéffer struktu-
riert und sehr professionell in den Videos erklért.

Im Nachhinein muss ich sagen, dass das ganze Kon-
zept zwei unverzichtbare Faktoren hat, auf die es
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wirklich ankommt, und das ist zum einen ergebnisori-
entierte Kommunikation und zum anderen: Bezie-
hung.

Wenn man diese zwei Dinge genauer betrachtet, hel-
fen Sie uns in unserem Geschaft, mehr Kunden zu ge-
winnen und mehr zu verdienen (z. B. das Kennen-M6-
gen-Glauben-Prinzip).

Auch die anderen Marketing-Tipps wie zum Beispiel
die 10.000-Euro-Kampagne schlugen wie eine Bombe
bei uns ein! Wir machten unseren 15 ausgesuchten
Kunden schriftlich ein Angebot, zwei Jahre Trainings
zu einem Festpreis von 999 Euro zu kaufen.

Alle 15 Kunden nahmen das Angebot sofort an. Inner-
halb einer Woche waren 14.985 Euro auf dem Konto.
Ich war begeistert, dass dieser Konzeptvorschlag
funktionierte und unsere Kunden mir so viel Vertrauen
entgegengebracht haben. Gegenlber dem Vorschlag
von Thorsten Schaffer, in seine Braintrust-Gruppe ein-
zutreten, war ich doch sehr skeptisch und mit arro-
ganten Gedanken behaftet, zum Beispiel:

~Wer wird mir, dem groBen Zampano, mit dreiBigjah-
riger Berufserfahrung noch etwas beibringen?"

Da doch keines der Braintrust-Mitglieder auf eine so
lange Berufserfahrung zurlickblicken konnte. Doch ich
wurde eines Besseren belehrt.

Meine Erfahrung: Ich war total erstaunt und begeis-
tert, wie offen und ehrlich die Teilnehmer miteinander
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umgingen. Ich war begeistert von den Persénlichkei-
ten, der Wissens- und Informationsdichte der Teilneh-
mer. Auch der Spirit, der in der Gruppe herrschte,
|6ste Visionen in mir aus.

Bevor ich zu der Gruppe gestoBen bin, schenkte mir
Thorsten Schaffer eine CD mit der ,WOW! - Strate-
gie". Bis zum heutigen Tag hoére ich jeden Morgen eine
Episode von der CD und das werde ich so lange ma-
chen, bis sich die Informationen in meine DNA ein-
brennen! Heute bin ich zu 100 % Uberzeugt, dass es
richtig war, in die Braintrust-Gruppe einzutreten.

Durch diese Erfahrung hat sich in meinem Leben sehr
viel verandert und mein Geschaft hat sich um 180
Grad gedreht. Zusammenfassend konnten wir mithilfe
dieses Konzeptes und der Braintrust-Gruppe mit mini-
malem Kostenaufwand viele neue Interessenten und
Kunden fur unser Fitnessstudio gewinnen.

Ich bin sehr dankbar!

Robert Helmberger
Olympia Fitness — Weil am Rhein
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 2

Die richtige Positionierung

Grundlage flr jede erfolgreiche Firmengeschichte ist
die richtige Positionierung. Fast taglich spreche ich mit
Studioinhabern und immer stelle ich die folgende
Frage:

~Fur welche Problemlésung und welche Zielgruppe
sind Sie bei sich vor Ort als Experte bekannt?"

Das Erschreckende ist, dass mir kaum einer dieser
Studioinhaber auf die Fragen eine eindeutige und
klare Antwort geben kann. Kénntest Du es?
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Dann schreib mir eine E-Mail. Ich bin gespannt auf
Deine Antwort! Schreib einfach an:

thorsten.schaeffer@3030consulting.de

Fakt ist: Kaum ein Studioinhaber weil3 wirklich, woftr
er steht. Die Antworten reichen von ,Ja, wir sind halt
ein Fitnessstudio® bis zu ,Wir haben ganz tolle Gerate
bei uns". Ich méchte niemandem zu nahetreten, aber
das ist keine Positionierung!

Wenn mich jemand fragt, was genau mein eigenes
Studio auszeichnet, antworte ich immer mit einem
einzigen Satz:

,Wir sind der Fitnessclub fiir Erwachsene, die ihre
Rickenprobleme ein fiir alle Mal loswerden wollen."

Aber Positionierung geht natlrlich weit dariber hin-
aus. In der Tat ist es so, dass wir uns von Anfang an
auf das Thema ,Rlckentraining fir Best-Ager" spezi-
alisiert haben. Du findest bei uns keine Spinning- oder
Hot- Iron-Kurse, und die Beschallung im Studio ist
motivierend, aber nicht modern.

Positionierung bis ins kleinste Detail

Wir siezen unsere Interessenten und Mitglieder, bis sie
von sich aus das ,,.Du" anbieten. Der Altersdurchschnitt
in meinem Club liegt bei 62 Jahren. Und trotzdem ha-
ben wir weit mehr Mitglieder, als wir brauchen.
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Das Studio lauft seit einigen Jahren sozusagen auf Au-
topilot und ich bin selbst nur noch alle paar Wochen
flr ein paar Stunden vor Ort, um nach dem Rechten
zu sehen.

Aktuell Gberlege ich sogar, unsere Einzigartigkeit und
Positionierung noch einmal zu steigern mit der Aus-
sage, dass wir ab sofort nur noch Mitglieder ab 40 Jah-
ren annehmen.

Ich stelle es mir so vor, dass Menschen in meinem
Einzugsgebiet unter 40 Jahren bereits am Telefon ab-
gelehnt werden mit der Bitte, wiederzukommen, wenn
sie das 40. Lebensjahr erreicht haben. Das ist wirklich
Einzigartigkeit und Positionierung, denn das traut sich
kein anderes Studio bei mir vor Ort.

Ich werde Dir auf den nachsten Seiten genau erklaren,
wie auch Du es schaffen kannst, Deine Einzigartigkeit
zu finden und in Form einer echten Positionierung auf
dem Markt zu kommunizieren. Aber zunachst geht es
um die Grundlagen. Beantworte Dir selbst einfach die
folgende Frage:

,Wer bin ich fiir wen?"

Je kleiner das Studio ist, desto leichter ist es, eine
klare Positionierung zu finden und als Experte vor Ort
wahrgenommen zu werden.
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Wir werden uns ab sofort besser positionieren!
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Dein groBter Vorteil

Das ist der riesige Vorteil von kleinen und mittelstan-
dischen inhabergefliihrten Fitnessunternehmen gegen-
Uber Ketten und Discountern. Wir kbnnen uns glasklar
flr eine bestimmte Zielgruppe positionieren und wer-
den von dieser dann als Experte wahrgenommen.

Das ist auch der Grund, warum ich ausschlieBlich mit
kleinen und mittelstandischen Fithessunternehmen
zusammenarbeite. Denn mit diesen ist es einfach viel
leichter, die Einzigartigkeit zu finden und das Studio
als Problemléser einer bestimmten Zielgruppe zu po-
sitionieren.

Das wiederum flihrt zu einer besseren Akzeptanz ho-
her Monatsbeitrage, es reduziert die Kiindigungen und
Fluktuation und sorgt schlussendlich flur jede Menge
Umsatz und Gewinn am Ende des Jahres.

Wenn Du das flr Deinen Club auch willst, dann finde
heraus, flur welches gravierende Problem Deiner Ziel-
gruppe Du - moglichst als Einziger vor Ort - eine L6-
sung anbieten kannst.

Ich gebe meinen Kunden manchmal folgende Aufgabe
mit an die Hand:

Stell Deinem gesamten Team beim nachsten Meeting
die Frage, was den Club wirklich auszeichnet und be-
sonders macht. Sammle alle Kommentare wie bei ei-
nem Brainstorming, ohne zu bewerten, auf einem Flip-
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Chart. Wenn nach 30 bis 40 Minuten das Blatt vollge-
schrieben ist, stell die zweite Frage:

,Welche diese Punkte behaupten andere Studios hier
vor Ort auch von sich?"

Am Ende dieser Ubung bleiben meist drei bis fiinf
Punkte Ubrig. Basierend auf diesen Punkten kannst Du
anfangen, Deine Positionierung zu erarbeiten und in
einem weiteren Schritt auszuformulieren.

Klare Positionierung

Genau das hat auch einer meiner Kunden getan, der
in ein und demselben Ort sowohl ein reines Frauen-
studio als auch ein reines Mannerstudio betreibt.

Jetzt kdnnte man denken, das ist doch schon eine Po-
sitionierung. Aber nur, weil jemand ein reines Frauen-
studio hat, muss er deshalb zwingend gut positioniert
sein und von seiner Zielgruppe als Experte wahrge-
nommen werden?

Das ist bei Kay natlrlich véllig anders. Er hat seine
Positionierung gefunden und seine Kunden wissen ge-
nau, fir welche Probleme seine Studios Experte sind.
Lies hier den Erfolgsbericht von Kay Leupold.
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Erfahrungsbericht

Als ich vom Einkaufspreis des 7-Wochen-Online-
Coachings" ,30 Tage 30 Mitglieder® horte, war ich
schon sehr skeptisch. Was soll daran so teuer sein und
wurde es dann auch in der Praxis so funktionieren wie
versprochen?

Okay, nach einem kurzen geistigen Ausflug in die Ver-
gangenheit meiner bisherigen Marketing-MaBnahmen
musste ich feststellen, dass ich hier unbedingt neue
Wege gehen musste. Da ich zu der Zeit schon sehr
aktiv bei Facebook war und auch schon etliche Mitglie-
der dariber gewonnen hatte, wusste ich, dass es
grundsatzlich funktioniert. Also entschloss ich mich,
das Coaching zu buchen.

Was mich in den sieben Wochen erwartete, war sehr
professionell aufgebaut und strukturiert. Jede Woche
war mit klaren Handlungsanweisungen per Video und
Dokumenten versehen.

Auch das Heranflihren an den Facebook-Seitenmana-
ger und spater an den Powereditor war hier klar und
verstandlich in kleinen Portionen erklart.

Einmal mehr wurde mir wieder klar, wie wichtig es ist,
sich mit seinem Unternehmen klar am Markt zu posi-
tionieren. Darauf aufbauend habe ich im Coaching ge-
lernt, das Kennen-Mdgen-Glauben-Prinzip anzuwen-
den.

Und siehe da:
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Ich konnte die Likes auf meiner Facebook-Unterneh-
mensseite bis jetzt auf Uber 2.000 Fans steigern.
Dadurch war es mir mdglich, allein durch die vorge-
schalteten Imageanzeigen uUber 50.000 Menschen zu
erreichen. Und das bei minimalem Kosteneinsatz. Al-
lein diese Erfahrungen Uberzeugten mich schon.

Das Einrichten der Leadmagnete hat mich am meisten
fasziniert. Ich habe sowas in anderen Branchen zwar
schon gesehen, wusste aber nicht, wie man ein sol-
ches System baut und einsetzt.

Durch die intensiven Online-Lektionen und positive Er-
fahrungen kam ich auf noch ganz andere Ideen, die
Leadmagneten in Zukunft gewinnbringend einzuset-
zen.

Die Aussage, dass es eine spezielle Kampagne inner-
halb des 7-Wochen-Coachings geben wird, die die In-
vestition des Programmes wieder einspielt, war flr
mich auch der letzte StoB, dem Programm eine
Chance zu geben. AbschlieBend kann ich sagen, die
Kampagne hat mehr als funktioniert. Die klar durch-
geplanten Monatskampagnen flr die nachsten zwdlf
Monate haben mich ebenfalls beeindruckt.

Jede Kampagne ist klar auf den entsprechenden Mo-
nat und auf die Jahreszeit ausgerichtet.

Des Weiteren mdchte ich das Autopilot-System loben.
Hierbei kann man lUber das einmal eingerichtete Lead-
magnet-System mit Interessenten in regelmaBigem
Abstanden Uber das Kennen-Moégen-Glauben-Prinzip
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Vertrauen aufbauen und sie auf charmante Art und
Weise mit lésungsorientierten Leistungen bekannt
machen.

Da meiner Meinung nach in der Fitnessbranche viele
Unternehmer das Thema ,Strukturierte Neukunden-
gewinnung bei Facebook" noch sehr stiefmitterlich
behandeln, kann ich nur dazu raten, der Erste im Ein-
zugsgebiet zu sein, um die Karpfen aus dem Teich zu
ziehen, bevor andere Angler davon Wind bekommen
und ihre Kdder auswerfen.

Durch die strukturierte Kombination aus Facebook-,
AdWords-, Landingpages- und Website-Kampagnen
habe ich ein permanentes Grundrauschen bei potenti-
ellen Interessenten in meinem Einzugsgebiet geschaf-
fen.

AbschlieBend kann ich sagen, dass ich durch das 7-
Wochen-Online-Coaching alle erlernten Systeme auf
Autopilot gestellt habe. Das Internet besorgt mir mit
minimalen monatlichen Werbekosten standig neue
Leads, ohne dass ich mich darum kimmern muss.

Durch die zusatzlichen Abos, die ich ohne das System
nicht bekommen wirde, kann ich weiter in Lésungen
fir meine Kunden investieren und meine Positionie-
rung weiter verbessern.

Nach meiner jetzigen Erfahrung sind die Kosten des
Coachings durch die speziellen Kampagnen schnell
wieder drin und ich bin meinen Wettbewerbern im In-
ternet einen weiten Schritt voraus. Frei nach dem
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Motto: ,,Du musst nicht schneller sein als der Léwe,
nur schneller wie dein Mitlaufer."

Kay Leupold
femininbodies und masculinbodies D6beln
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:

44



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Kapitel 4

Kennen-Modgen-Glauben-Prinzip

Erinnerst Du Dich an Deine letzte gréBere Anschaf-
fung? Was waren die ausschlaggebenden Grlinde, die-
ses Produkt ausgerechnet bei diesem Anbieter zu kau-
fen?

Wenn es sich nicht um einen absoluten Spontankauf
gehandelt hat, dann spielten vermutlich Vertrauen
und Kundenbeziehung eine entscheidende Rolle. Das
Kennen-Mégen-Glauben-Prinzip ist Grundlage jegli-
chen Erfolgs zwischen einem Unternehmen und seinen
Kunden.
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Wenn Dich der Interessent mag, aber er glaubt Dir
nicht, dass Du ihm bei seinem Problem helfen kannst
- vielleicht wegen Deines fehlenden Expertenstatus -
dann wird er nicht bei Dir kaufen.

Glaubt der Interessent, dass Du ihm wirklich bei sei-
nem Problem helfen kannst, aber er mag Dein Unter-
nehmen aus irgendeinem Grund nicht, wird er eben-
falls nicht bei Dir kaufen.

Und wenn er Dich nicht kennt, wird er sowieso nicht
bei Dir kaufen! Ich wei3, dass Dir das im Grunde klar
ist, aber wendest Du es tagtaglich konsequent beim
Erstellen von Inhalten auf Deiner Facebook-Seite oder
in Deinem Blog an?

Erfiillst Du alle drei Punkte

Wenn nur einer dieser drei Punkte fehlt, wirst Du es
schwer haben, mit Deinem Marketing Interessenten
zu gewinnen und flr eine Mitgliedschaft zu begeistern.
Wenn Du aber alle drei Punkte bei einem Interessen-
ten erfillt hast, dann wird er Mitglied, selbst wenn der
Monatsbeitrag sehr hoch ist, sofern er oder sie zu Dei-
ner bevorzugten Zielgruppe gehort.

Das Kennen-Mdgen-Glauben-Prinzip ist die Basis flr
jede Form erfolgreichen Marketings. Mit Facebook und
E-Mail-Marketing kénnen wir genau dieses Geflihl bei
Deinen Interessenten hervorrufen und stetig stabili-
sieren, bis der Interessent ganz automatisch irgend-
wann Mitglied bei Dir, anstatt bei Deinem Mitbewer-
ber, wird.
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Wenn wir es einmal geschafft haben, einen Experten-
status aufzubauen, gibt es fur uns sowieso keine Mit-
bewerber mehr.

Das ,,Mdgen-Gefuhl* kdnnen wir zum Beispiel mit ka-
ritativen Aktionen oder personlichen Video-Botschaf-
ten der Clubleitung sowie der Mitarbeiter und Mitglie-
der erzeugen. Sowohl auf Deiner Website als auch auf
Deiner Facebook-Seite sollten immer mal wieder Vi-
deos von Deinen Mitgliedern und Mitarbeitern, als
auch von Dir als Inhaber veroéffentlicht werden.

Spendenaktion auf Facebook

Karitative Aktionen kdnnen Uber Facebook sehr gut im
Markt kommuniziert werden und funktionieren gerade
zur Weihnachtszeit ganz hervorragend.

Wenn Du die Aktion mit einer Like-Kampagne auf Fa-

cebook kombinierst, dann erhaltst Du zusatzlich noch
jede Menge neuer ,Geféllt mir*-Angaben auf Deiner
Facebook-Seite.

Warum es wichtig ist, méglichst viele , echte" Likes
(also keine in Indien eingekaufte) auf Deiner Face-
book-Seite zu haben, werde ich spater noch naher er-
ldutern. Vorab nur so viel:

Wenn ein Studio von 600 Quadratmetern lediglich 162
Likes auf seiner Facebook-Seite hat, dann fragt sich
der Interessent nattrlich, ob die Mitglieder das Studio
nicht mdégen.
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Man spricht hier vom sogenannten Social Proof. Was
vielen Menschen geféllt, kann grundséatzlich ja nicht
schlecht sein, oder?

Bezogen auf das ,Glauben-Gefuhl" sollten wir regel-
maBig Uber die Erfolge unserer Mitglieder berichten,
samtliche Auszeichnungen des Studios verdffentlichen
und die Leser auch von Lehrgangen und Weiterbildun-
gen der Mitarbeiter tagesaktuell in Kenntnis setzen.

Warum sind wir eigentlich Experten auf einem be-
stimmten Gebiet flr eine bestimmte Zielgruppe? Denn
wenn Du das selbst nicht genau weiBt, wird es schwer,
darlber auf Facebook, im Blog oder auf der eigenen
Webseite zu berichten.

Was unterscheidet uns wirklich von unseren Mitbewer-
bern und welches gravierende Problem unserer Ziel-
gruppe kénnen wir tatsachlich, vielleicht als Einziger
vor Ort, schnell und dauerhaft I6sen?

Glauben versetzt Berge

Du merkst schon an dieser Stelle, wie wichtig diese
Grundlagen der ersten Kapitel dieses Buches sind und
dass ich chronologisch vorgehe. Ohne die eigene Po-
sitionierung und den eigenen Expertenstatus zu ken-
nen, wird es Dir sehr schwerfallen, Texte zu verfassen,
die das ,Glauben-Geftihl" tatsachlich erzeugen koén-
nen.

48



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Texte in Listenform, wie zum Beispiel ,Die 10 besten
Abnehmtipps" oder ,5 Ubungen bei Riickenschmer-
zen", funktionieren auch, um das ,,Glauben-Gefihl" zu
verstarken.

Ach ja, auch der Titel dieses Buches ,,7 Strategien, wie
erfolgreiche Fitnessclubs mehr Mitglieder lber Face-
book gewinnen" ist eine solche Headline. Mit Head-
lines, die wirklich funktionieren und den Leser wie
magnetisch in den Text oder die Anzeige hineinziehen,
beschaftigen wir uns aber in einem spateren Kapitel.

Durch die kontinuierliche Kommunikation von Glau-
ben- und Mégen-Inhalten, zum Beispiel Uber Face-
book, werden wir automatisch das Kennen-Gefluhl er-
zeugen.

Wusstest Du, dass ein Interessent durchschnittlich
etwa sieben Kontakte mit einem Unternehmen haben
muss, bevor er aktiv auf eine Werbeanzeige reagiert?
Glaubst Du, dass GroBkonzerne aus Spal3 Millionenbe-
trage in Fernsehwerbung investieren, ohne dass sich
diese Investition nicht schlussendlich mehr als aus-
zahlt?

Wusstest Du, dass ein Interessent durchschnittlich
etwa sieben Kontakte mit einem Unternehmen haben
muss, bevor er aktiv auf eine Werbeanzeige reagiert?
Glaubst Du, dass GroBkonzerne aus Spal3 Millionenbe-
trage in Fernsehwerbung investieren, ohne dass sich
diese Investition nicht schlussendlich mehr als aus-
zahlt?
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Ab sofort machen wir Online-Marketing!
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Wir bendétigen also durchschnittlich sieben Kontakte
mit dem Interessenten, bevor dieser unser Fitnessstu-
dio zum ersten Mal betritt. Doch auch hier bietet uns
das Online-Marketing automatisierbare Strategien in
Form des E-Mail-Marketings.

E-Mail-Marketing hat nichts zu tun mit bunten
Newslettern oder penetranten Werbemails. Doch auch
auf diesen Punkt werden wir im Laufe dieses Buches
eingehen, so dass Du ab dann véllig automatisch die
notwendige Anzahl an Kontakten erzeugen kannst, die
der jeweilige Interessent bendtigt, bis er reagiert.

Ein groBer Beflurworter des Kennen-Mégen-Glauben-
Prinzips ist mein Studiopartner Franco, den ich an die-
ser Stelle zitieren darf.

Auch fur ihn war es zunachst ein Lernprozess, diese
Grundlagen des Marketings kontinuierlich an sein Ein-
zugsgebiet zu kommunizieren, bevor die Facebook-
Kampagnen Ergebnisse wie in meinem Studio brach-
ten.

Denn was den Unterschied zwischen meinem Club und
den Clubs meiner ersten Kunden und Studiopartner
ausgemacht hat, war, dass ich bereits mehrere Jahre
damit zugebracht hatte, genau solche Kennen-Mdgen-
Glauben-Texte auf Facebook zu posten und diese zu
bewerben.

Allein diese Texte fir sich bringen natirlich keine Mit-
glieder. Dazu ist eine Kampagne mit entsprechender
Landingpage notwendig.
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Aber sobald Dein Einzugsgebiet Dir gegeniber das
Kennen-Mogen-Glauben-Geftihl  verinnerlicht hat,
warten die Interessenten geradezu darauf, ein Probe-
angebot oder eine Kampagne von Dir zu erhalten, um
sich auf der jeweiligen Landingpage eintragen zu dlr-
fen.

Jetzt aber zum Erfolgsbericht von Franco, der mein
System bereits seit ein paar Jahren nutzt.
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Erfahrungsbericht

Wo fange ich an? Ich als ,Green Horn" bin seit knapp
zwei Wochen bei Thorsten Schéffer dabei. Ja, als klei-
ner ,One-man-Betrieb" startete ich meinen Fitness-
club vor elf Jahren mit einem Jahr Vorbereitung, mit
Planung, mit Marketing usw. und erdffnete dann das
Fitnessstudio Poseidon-Training. Relax + Beauty kam
erst nach funf Jahren dazu.

Meine Entwicklung ging von Jahr zu Jahr vorwarts, so
dass ich mich nach funf Jahren um das Dreifache ver-
gréBern konnte. Aber ich bin immer noch 100 % im
Geschaft tatig. Ich wollte noch erfolgreicher sein, aber
wie?

Dann stolperte ich Gber den Artikel ,30 Tage 30 Mit-
glieder®. Der lieB mich nicht los und ich kontaktierte
3030 Consulting — Thorsten Schaffer.

Ich bekam super Informationen, doch da war ich sehr
skeptisch. Da ich mich weiterentwickeln wollte, sagte
ich zu und begann mit 3030 Consulting zu arbeiten.

Meine Erfahrungen nach den ersten Mails und Telefon-
gesprachen haben mir dann die Hemmungen genom-
men und ich war dberzeugt von 3030 Consulting. Und
sofort fing ich an, die Vorschlage, Tipps und Ideen um-
zusetzen.

Die Videos, die immer wieder angeschaut werden kén-
nen, helfen enorm, das Ganze zu verinnerlichen.
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Danke, Thorsten, flir Deine Worte am Anfang unserer
Zusammenarbeit. Ich musste feststellen, dass ich in
meiner Komfortzone gefesselt war. Die ersten Umset-
zungen mit Facebook-Marketing und Image-Strate-
gien haben nach zwei Wochen bereits mehr Prasenz,
Fans und Klicks ergeben. Mit der Online-Beratung, die
wir geschaltet hatten, kamen auch innerhalb einer
Woche die ersten Kundenanmeldungen. Unglaublich.

Die Automatisierung ist toll. Diese werden wir noch
vertieft angehen. Da wir noch voll in der Entwicklung
und in den Kinderschuhen stecken, bekommen meine
Mitarbeiter einiges mit und sind erstaunt, dass so viele
Rickmeldungen eintreffen wie etwa bei der Slim-
Belly-Aktion.

Unsere Erfahrung: (ber 14 Anmeldungen innerhalb
von drei Tagen.

Meine Lernerkenntnisse sind: mehr Zeit flir Marketing
generieren und am Geschaft arbeiten. Und Vollgas
geben! Mit 3030 Consulting werde ich mich entwickeln
und nach oben arbeiten. Die wichtigsten drei Punkte
waren, Image-Strategie, Marketingentwicklung ange-
hen. Danke, dass ich dabei sein darf.

Franco Capun
POSEIDON, Boll Schweiz
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 5

Einzigartigkeit und USP

Wir sind bereits im zweiten Kapitel auf das Thema der
klaren Positionierung eingegangen und haben das
Thema Einzigartigkeit am Rande gestreift. In diesem
Kapitel wollen wir das Ganze jetzt noch etwas vertie-
fen und der Sache mit der Einzigartigkeit auf den
Grund gehen.

Wenn Du die Frage ,,Wer bin ich fir wen?" in wenigen
Satzen beantworten kannst, dann weiBt Du nicht nur,
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wer Deine Zielgruppe ist, sondern Du weiBt auch, wel-
che gravierenden Probleme dieser Zielgruppe Du mit
Deinem Unternehmen I6sen kannst.

Allein diese Tatsache wird Dich bereits von Deinen Mit-
bewerbern deutlich abheben. Denn meine Erfahrung
zeigt, dass die wenigsten Studios wirklich positioniert
sind.

Gehen wir aber jetzt einen Schritt weiter. Was sind
Deine wirklich einzigartigen Stdarken bezogen auf
Deine Dienstleistung, Dein Angebot, Deine Studioaus-
stattung und Deine Positionierung?

Liste einmal Dein gesamtes Angebot Punkt fir Punkt
auf und streiche danach die Dinge, die Deine Mitbe-
werber auch anbieten. Wenn Du einen bestimmten
Geratezirkel fir Muskellangenwachstum hast und Dein
Mitbewerber ein dhnliches Angebot hat, bist Du schon
in die Falle der Vergleichbarkeit getappt.

Neue Gerate bringen keine neuen Mitglieder

Ist es nicht erstaunlich, dass viele Studioinhaber die
Gerate anschaffen, die die Mitbewerber auch haben?
Angeblich, um konkurrenzfahig zu bleiben, aber in
Wirklichkeit bringen wir uns gerade damit in die Kon-
kurrenz und Vergleichbarkeit.

Klaus Kobjoll sagte einmal:
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,Wir haben zu viele dhnliche Unternehmen, die dhnli-
che Dienstleistungen, zu dhnlichen Preisen, in dhnli-
cher Qualitdt mit dhnlichen Mitarbeitern anbieten."

Flhlst Du Dich jetzt gerade ertappt? Richtig so! Denn
in der Tat zeigt meine Erfahrung aus hunderten von
Strategiegesprachen mit meinen Kunden, dass die
meisten Studios bezogen auf Ihre Webseite und das,
was mir der Inhaber im Gesprach berichtet, voéllig aus-
tauschbar sind. Ist es da nicht verwunderlich, dass
sich der Interessent am Ende nur nach dem Preis rich-
tet?

Es gibt kaum ein Produkt, das nicht irgendjemand in
etwas schlechterer Qualitét zu einem gunstigeren
Preis anbieten kann.

Gute Qualitat hat ihren Preis und das weil3 auch ein
Interessent, der sich mit dem Gedanken tragt, ins Fit-
nessstudio zu gehen und Mitglied zu werden. Das Ge-
setz der Marktwirtschaft verbietet es ganz einfach,
gute Qualitat zu einem billigen Preis anzubieten. Aber
ich schweife ab.

Kennst Du Deine einzigartigen Verkaufsargumente,
den sogenannten USP (Unique Selling Proposition),
der daflir sorgt, dass Interessenten Dich aus der
Masse der Fitnessstudios ganz klar als Favoriten ihrer
Wahl auswahlen?
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Der USP ist ein weiterer wichtiger Punkt im Bereich
des Marketings und insbesondere des Online-Marke-
tings. Ich moéchte Dir an dieser Stelle ein Beispiel be-
zogen auf mich und meine Beratungsleistung geben:

Nimm Dein Marketing in die eigenen Hande

Mein Angebot besteht in schlisselfertigen Schritt-fir-
Schritt-Anleitungen, mit denen jeder Studioinhaber
sein Marketing in die eigenen Hande nehmen kann.
Denn wenn Du einmal weiBt, wie es funktioniert, ist es
wirklich ein Kinderspiel.

Doch wo ich mich gravierend von allen anderen An-
bietern fir Online-Marketing in der Fithessbranche un-
terscheide, ist die Tatsache, dass ich kein Dienstleister
bin. Ich sage nicht: ,Ich richte alles fur Dich ein, Du
hast keine Arbeit damit und musst Dich um nichts
kimmern."

Aus meiner Sicht bedeutet diese Aussage gleichzeitig:
»~1ch halte Dich schon dumm, damit Du niemals erfah-
ren wirst, wie es wirklich funktioniert, und Du auch die
nachsten Jahre und Jahrzehnte Online-Kampagnen bei
mir kaufen musst." Ist das jetzt etwas provokant?

Selbstverstandlich! Provokation ist ebenfalls eine
phantastische Marketing-Strategie. Aber entspricht
diese provokante Aussage nicht der Wahrheit?
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Wenn ich alles flir Dich fertig mache - die Anzeige bei
Facebook, die Selektierung entsprechender Zielgrup-
pen, die Landingpage etc. —, dann wirst Du niemals
selbst wissen, wie es funktioniert, von Monat zu Monat
jede Menge Mitglieder fur Dein Studio zu gewinnen,
bis Du irgendwann den Interessenten sagen musst:

,Sorry, wir haben Aufnahmestopp. Aber wir haben
hier eine Warteliste, in die Sie sich gerne eintragen
kénnen."

Genau darin besteht meine Einzigartigkeit

Mein USP ist, dass ich Dir genau zeige, wie es funkti-
oniert. Ganz einfach weil ich selbst Studioinhaber bin
und den gesamten Lernprozess schmerzlich erfahren
und teuer bezahlt habe. Ich gebe Dir mit diesem Buch
und meinen verschiedenen Online-Lehrgangen exakte
Schritt-fir-Schritt-Anleitungen, mit denen Du Dein
Marketing auf ein véllig neues Level heben kannst.

Und das dauerhaft, da Du nicht einfach irgendeine
Kampagne eingekauft, sondern die Grundlagen dahin-
ter verstanden hast und anwenden kannst.

Bist Du selbststandig um abhangig zu sein?

Sind wir denn selbststandig geworden, um dann eine
der wichtigsten Aufgaben eines Unternehmers an eine
externe Agentur zu vergeben? Wer sollte besser wis-
sen als Du, wo Dein USP liegt und welche gravieren-
den Probleme Deiner Zielgruppe Du wirklich l6sen
kannst?
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Ralf ist ebenfalls Inhaber eines Fitnessstudios und wir
arbeiten seit ein paar Jahren zusammen. Auch flr ihn
war es zu Beginn schwierig, seinen USP klar zu defi-
nieren und nach auBen zu kommunizieren.

Aber wie viele andere meiner Studiopartner haben wir
das gemeinsam im Laufe der Zeit konsequent heraus-
gearbeitet. Fir Ralf ist der Austausch mit anderen er-
folgreichen Studioinhabern im 3030 Braintrust eine
wertvolle Unterstlitzung auf seinem Weg zum erfolg-
reichsten Fitnessclub vor Ort.
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Erfahrungsbericht

Es war eine gute Entscheidung, mit Thorsten Schaffer
zusammenzuarbeiten. Seitdem ich die Tipps von 3030
anwende, schalte ich regelmaBig FB-Anzeigen bzw.
Texte und schreibe wdchentlich einen Blog aus dem
Unternehmen.

Ich habe einen Newsroom erstellt, wo jeder darauf zu-
greifen kann. Vor Weihnachten hatten wir einen Spen-
denaufruf Uber FB, mit jedem Like wird 1,00 Euro flr
die Jugendfeuerwehr gespendet.

Es kamen 400 € bzw. 400 Likes zusammen und es
wurde sogar in der Zeitung dariber berichtet. Auch
haben wir den Rickenratgeber und den Abnehmrat-
geber installiert.

Insgesamt kann ich sagen, dass durch das Anwenden
der regelmaBigen Vorschlage vor allem in den sozialen
Medien ein besseres Image sowie ein besserer Be-
kanntheitsgrad entstanden sind.

Seitdem haben wir auch mehr Jugendliche beim Trai-
ning, und auf der Trainingsflache ist eine gute Stim-
mung. Es befassen sich mehr Mitarbeiter mit den so-
zialen Medien, und neben der klassischen Anzeige ist
diese Form der Werbung nicht mehr wegzudenken.
Ich habe zwar nicht direkt viele Mitglieder daraus ge-
wonnen, aber indirekt schon, da mehr Interessenten
das Studio besuchen bzw. dass es von den Mitgliedern
besser weiterempfohlen wird.
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Flr uns ist die Werbung im Internet - die auch we-
sentlich billiger ist — wichtiger geworden als die Print-
werbung.

Ralf Muhling
bodyHOUSE, Neustadt a. d. Orla
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 6

Der Koder muss dem Fisch schmecken

... und nicht dem Angler. Ist es nicht so, dass die meis-
ten Studioinhaber véllig verliebt in ihr eigenes Studio
sind? Wir haben die besten Gerate, die besten Mitar-
beiter, die beste Atmosphare im Club, die beste Be-
treuung usw.

Aber deckt sich das auch mit dem Blickwinkel und der
Meinung der Interessenten in Deinem Einzugsgebiet?

67



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Die wenigsten Interessenten kennen sich mit den ak-
tuellen Gerateanbietern aus oder haben eine Ahnung
davon, was gerade im Trend liegt. Es sei denn, sie sind
genauso fitnessverrickt wie Du und ich. Doch bei den
meisten ist es so, dass, wenn sie von einem Fitnes-
strend erfahren, dieser bereits schon wieder Uberholt
ist.

Aktuell trainieren etwa neun bis zehn Prozent der Be-
vblkerung in Fitnessstudios — Tendenz steigend. Das
bedeutet aber gleichzeitig, dass etwa 90 Prozent Uber-
haupt keine Ahnung von Fitness haben.

Der Interessent sucht nach Ergebnissen

Der typische Interessent in einem Gesundheitsstudio
hat kdrperliche Probleme: zu hoher Blutdruck, Ri-
ckenschmerzen, Verspannungen, Ubergewicht, feh-
lende Ausdauer usw.

Aber dennoch versuchen viele Studios, auf ihrer Web-
seite mit ihren tollen Geraten zu punkten, statt dem
Interessenten zu sagen, welches Problem gerade mit
diesen Geraten geldst werden kann und vor allem, wie
es sich anfihlen wird, wenn er sein Trainingsziel er-
reicht hat.

Wir missen weg vom Blickwinkel aus Inhabersicht
und vielmehr hin zu einer Kommunikation der Ergeb-
nisse. Ich méchte Dir dazu ein einfaches und anschau-
liches Beispiel geben:
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Auf meiner Studio-Webseite wirst Du nirgendwo lesen,
dass wir diese tollen Dr.-Wolff-Rlckengerate haben
und mithilfe einer computergestiitzten Analyse der
Kraftverhaltnisse und muskularen Dysbalancen mit
dem Back-Check einen individuellen Trainingsplan er-
stellen.

Genau ein solcher Text findet sich aber auf etlichen
Webseiten von Fitnessstudios, die ebenfalls mit diesen
Geraten arbeiten.

Leistungen in Ergebnissen kommunizieren

Auf meiner Webseite findest Du folgenden Text in et-
was abgewandelter Form:

Wir méchten Ihnen zeigen, wie Sie innerhalb weniger
Wochen Ihre Rickenschmerzen oder Verspannungen
ein fur alle Mal loswerden, damit Sie auch nach einem
langen Tag im Bdro Ihre Freizeit mit Freunden und Fa-
milie wirklich genieBen kénnen.

Wenn Sie auch noch mit 80 Jahren mit Ihren Enkel-
kindern im Garten Purzelbdume schlagen wollen, dann
sind wir fur Sie der richtige Ansprechpartner im Be-
reich Rickentraining.

Merkst Du den Unterschied zwischen diesen beiden
Aussagen? Kein Wort Uber die Gerate, die familiare
Atmosphare oder die tolle Betreuung, die wir anbie-
ten.
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Die erste Aussage, wie wir sie auf etlichen Webseiten
finden, ist angebots- oder leistungsorientiert, wohin
gegen die zweite Aussage genau die Ergebnisse an-
spricht, die sich ein Interessent mit Rickenschmerzen
wilnscht.

Dabei ist ,Rickenschmerzen reduzieren™ nicht das ei-
gentliche Ergebnis, sondern die Freizeit mit Familie
und Freunden wieder wirklich genieBen zu kénnen o-
der mit den Enkelkindern Purzelbdume zu schlagen.

Beitrdage schreiben die gelesen werden

Beschreibe in Deinen Facebook-Beitragen immer die
Ergebnisse hinter den Ergebnissen. Was mdchte Dein
Kunde wirklich?

Niemand moéchte abnehmen. Was die Menschen wol-
len, ist, sich in ihrer Haut wohlzuflihlen, bewundernde
Blicke und Kommentare ihres Umfeldes zu erhalten,
wieder in die Jeans reinzupassen, die man das letzte
Mal mit 17 Jahren anhatte.

Das sind Ergebnisse, flr die Dich Deine Interessenten
lieben werden.

Dieses Buch heiB3t ja auch nicht , Online-Marketing fur
Fitnessstudios", sondern ,, 30 Tage 30 Mitglieder" und
das ist das Endergebnis.
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Den Interessenten von A nach B bringen
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Dass wir daflir zunachst einige grundlegende Punkte
besprechen missen oder dass Du Dir ein entsprechen-
des Know-how aneignen musst, steht auBer Frage.

Aber Dein gewiinschtes Endergebnis sind jede Menge
Mitglieder in kirzester Zeit, richtig?

Was sind die Ergebnisse, die sich Deine Kunden wirk-
lich winschen? Was sind ihre Traume, Frustrationen,
Angste und Wiinsche bezogen auf ihre Probleme und
Herausforderungen des Alltags?

Vielleicht ahnst Du schon, wie essentiell diese Grund-
lagen sind, bevor Du tatsachlich lukratives Online-
Marketing betreiben kannst, das Dir nahezu automa-
tisiert von Monat zu Monat jede Menge Mitglieder und
damit mehr Umsatz und Gewinn bringt.

Noch eine dazu passende Geschichte, die ich immer
wieder gerne bei Strategiegesprachen erzahle, wenn
es um den Punkt der ergebnisorientierten Kommuni-
kation geht:

Der Inhaber eines Baumarktes geht durch seinen La-
den und sieht einen Auszubildenden, der gerade Bohr-
maschinen ins Regal einrdumt. Er geht auf ihn zu und
fragt ihn: ,,Du, was verkaufen wir hier eigentlich?" Der
Auszubildende antwortet: ,,Chef? Wir verkaufen hier
Bohrmaschinen." Doch der Inhaber sagt: ,Nein, wir
verkaufen hier keine Bohrmaschinen! Was wir verkau-
fen, sind Lécher in der Wand."
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Keiner braucht Bohrmaschinen

Ich behaupte, dass niemand auf der Welt Bohrmaschi-
nen braucht. Was die Menschen zu einem bestimmten
Zeitpunkt brauchen, ist ein Loch in der Wand oder in
einem Holzbrett.

Niemand auf der Welt braucht Dein Fitnessstudio,
Deine Gerate oder Dienstleistungen. Was die Men-
schen haben wollen, sind die Endergebnisse. Stell Dir
selbst die Frage:

Wie wird sich, ganz konkret und auf eine bestimmte
Situation bezogen, das Leben Deines Interessenten
verandern, wenn er bei Dir mit Fitness startet?

In welchen konkreten Lebenssituationen wird er mehr
Zeit, Geld, Anerkennung, Leistungsfahigkeit oder
Wohlbefinden verspliren, wenn er bei Dir Mitglied
wird?

Interessenten rennen Dir die Bude ein

Wenn Du das Prinzip der ergebnisorientierten Kommu-
nikation einmal verinnerlicht hast - und ich bin mir
dariber im Klaren, dass es zu Beginn wie das Erlernen
einer neuen Sprache ist —, dann werden die Interes-
senten Dir die Bude einrennen, weil Du ihnen genau
das anbietest, was sie wirklich haben wollen, und
Deine Mitbewerber werden denken, dass Du ,lber
Wasser wandeln" kannst.
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Bevor wir im nachsten Kapitel zu den sieben wichtigs-
ten Strategien im Bereich Online-Marketing kommen,
mdchte ich Dir noch Jérn vorstellen. Jérn betreibt sein
Studio schon seit etlichen Jahren und war mein aller-
erster Studiopartner.

Im Grunde hast Du es ihm zu verdanken, dass ich die-
ses Buch hier geschrieben habe und schlisselfertige
Lésungen im Bereich Mitgliedergewinnung anbiete.
Ich bin J6rn nach wie vor unendlich dankbar flir sein
Vertrauen, das er damals in mich investiert hat.

Vielleicht erzahle ich Dir irgendwann bei einem per-
sonlichen Strategiegesprach die Geschichte von mir
und Joérn, wie wir uns kennengelernt haben und wie
daraus die Idee von ,30 Tage 30 Mitglieder" entstan-
den ist.
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Erfahrungsbericht

Anfang 2015 und bereits schon die Monate zuvor habe
ich bemerkt, dass die klassische Werbung, bestehend
aus wiederholten Zeitungsanzeigen, Flyern in den
Haushalten und einer Internetseite, nicht mehr aus-
reichen, um Neukunden flir meine Angebote zu inte-
ressieren.

Ich hatte zu der Zeit auch nicht genliigend Geld, um
die Anzeigen in der Zeitung noch gréBer zu machen.

Weil — das war eigentlich mein erster Gedanke - du
musst noch mehr werben und am besten gréBer und
Ofter ... Aber das konnte ich nicht! Zu der Zeit hatte
ich mit meinem Gesundheitsclub Vitasport in Peine be-
reits eine Neukundenwerbung mit 10.000 Flyern im
DIN-A5-Format hochglanzauflésend zweimal (je
5.000) in meinem Einzugsgebiet vollzogen und, siehe
da, einen sagenhaften Rucklauf an interessierten An-
rufern erhalten - ndmlich sieben Interessenten.

Hahaha ... ich war am Boden zerstért! Wie sollte es
nur weitergehen? Kosten: Flyer 490 €, Verteilung 900
€, Erstellung und Layout dazu noch 250 € ... Gesamt
ca. 1.600 € fur sieben Interessenten.

Nun, da ich sehr neugierig bin, hatte ich bereits ange-
fangen, im Internet Giber Google nach Lésungen zu su-
chen, die mir helfen, die Werbung Uber Facebook und
YouTube zu erleichtern. Leider fir mich ohne Erfolg,
da ich keinen passenden Anbieter gefunden hatte. Es
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gab einige Plattformen, die mit Gewinnspielen arbei-
teten, und andere, die in ihrer Angebotsbeschreibung
mit Fachbegriffen um sich schmissen, so dass ich gar
nicht wusste, ob sie das passende Angebot fir mich
beinhalten kénnten.

Dann stieB ich auf Thorsten Schéffers Angebot und,
siehe da, er war auch noch in der gleichen Branche
wie ich tétig :-) Was fir ein glicklicher Zufall!

Ich nahm den Telefonhérer zur Hand und rief an.
Thorsten war sehr verstandnisvoll und gab mir bereits
am Telefon viele nutzliche Tipps, doch merkte er sehr
schnell, dass ich von Internetwerbung keinen blassen
Schimmer hatte, und so beschloss er, mich im April
2015 zu besuchen.

An einem Sonntag trafen wir uns dann bei mir im Stu-
dio und er stellte mit mir zusammen die erste Kam-
pagne bei Facebook online. Alles ganz sachlich und
einfach, Stlck fur Stuck, erklart.

Das war flir mich ein ganz besonderer Augenblick.
Endlich hatte ich jemanden an meiner Seite, der mir
erklaren kénnte, wie ich die Werbung zuklinftig alleine
online stelle.

Dazu kam auch noch positiv hinzu, dass Thorsten mit
seinem ,30-Tage-30-Mitglieder-System" eine ganz-
jahrige Werbekampagne bereits fertig vorliegen hatte.
Dadurch habe ich mich entschieden, sofort bei Thors-
ten einen Marketingvertrag fur ein Jahr zu unterzeich-
nen.

76



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Gott sei Dank, wie ich heute sagen kann. Bereits im
April 2015 hatte ich durch die Facebook-Werbung sa-
genhafte 17 Interessenten, woraus dann 12 Neukun-
den geworden sind und ich nur 89 € investiert hatte.

Der absolute Hammer ... Danke hier noch einmal da-
fir, dass ich Thorsten kennengelernt habe. Das ganze
Jahr Uber habe ich mich dann an die bereits vorkonfi-
gurierten Werbekampagnen von Thorsten gehalten
und konnte somit ein positives Wachstum von 10 %
in meinem Club erreichen. Und das bei einem uber-
schaubaren Kosteneinsatz von rund 1.500 € in neun
Monaten.

Immer wieder habe ich versucht, mit der klassischen
Haushaltswerbung im Herbst und zu Weihnachten In-
teressenten zu generieren. Leider blieb der Erfolg da
immer aus.

Nun habe ich auf meiner Fanpage bei Facebook lber
900 Fans und das bedeutet, dass ich es geschafft
habe, die knapp 400 Fans im April 2015 bis heute, am
3.3.2016, mehr als zu verdoppeln.

Auch danke dafir, lieber Thorsten. Nun, welche Erfah-
rungen noch schreiben ... auBer, dass ich kein besse-
res Internetmarketing-System gefunden habe als ,30
Tage 30 Mitglieder™ von Thorsten Schaffer.

Jorn Liebe
Fitness Liebe, Peine
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 7

Strategie 1: Aufbau von E-Mail Listen

Vermutlich arbeitest Du noch nicht daran, eine mdég-
lichst groBe E-Mail-Liste von potenziellen Mitgliedern
aus Deinem Einzugsgebiet aufzubauen. Solltest Du
aber!

E-Mail-Marketing ist die mit Abstand einfachste und
gleichzeitig gewinnbringendste Online-Strategie Uber-
haupt. Stell Dir vor, Du hast ein Einzugsgebiet von
10.000 Haushalten.
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Das entspricht etwa 16.000 Personen, wenn wir Kin-
der etc. abziehen. Jetzt stell Dir vor, Du hattest von
allen 16.000 Personen, die Erlaubnis, E-Mails an sie zu
schicken.

Du schreibst ein ausflhrliches Buch Uber die Haupt-
schwierigkeiten Deiner Zielgruppe und deren Lésung
und legst als Preis 10 Euro fest. Dieses Buch verkaufst
Du dank einer gut getexteten E-Mail-Serie fir 10 Euro
an ein Viertel dieser Personen.

Im Handumdrehen 40.000 Euro in der Kasse

Dann hast Du mit nur ein paar wenigen E-Mails einen
Umsatz von 40.000 Euro gemacht. Wenn Du das Buch
als E-Book verkaufst, hast Du nicht einmal Kosten flr
Druck, Verpackung oder Versand.

Selbst wenn Du das Buch fir nur 5 Euro verkaufst und
lediglich ein Achtel Deiner E-Mail-Liste das Buch kau-
fen wirde, waren das noch immer 5.000 Euro mehr
Umsatz, und Du musst nichts weiter tun, als eine E-
Mail zu texten.

Das gleiche Prinzip lasst sich auch auf Angebote zu
Vortragen, bestimmte Kampagnen, den Verkauf von
Gutscheinen oder andere Produkte aus Deinem Club
anwenden.

Wenn Du eine groBe E-Mail-Liste und einen Experten-
status hast, dann ist fast nichts unmaéglich.
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Einfach eine E-Mail Liste aufbauen

Wie baut man jetzt eine E-Mail-Liste auf, die einem
automatisiert jede Menge zahlender Mitglieder und
Zusatzeinkommen generiert? Zunachst bendétigst Du
eine Software, die automatisiertes E-Mail-Marketing
beherrscht.

Dann erstellst Du tatsachlich ein gutes E-Book, das Du
im Tausch gegen die E-Mail-Adresse anbietest. Man
spricht hier auch vom sogenannten Leadmagneten.

Das Buch muss ein gravierendes Problem Deiner Ziel-
gruppe lésen, und im Gegenzug bekommst Du die Er-
laubnis, diesen Personen E-Mails zusenden zu dirfen.

Du darfst in das Buch wirklich Dein bestes Wissen und
Deine erfolgreichsten Trainingsmethoden flir zu Hause
niederschreiben. Denn seien wir mal ehrlich:

Die meisten Menschen bendtigen einen Trainer oder
Coach, der sie an die Hand nimmt und sie motiviert,
die Dinge zu tun, die zur Erreichung ihrer Trainings-
ziele beitragen.

Die Wichtigkeit guter Headlines

Je besser der Titel des Buches, desto besser funktio-
niert es als Leadmagnet und bringt Dir von Monat zu
Monat jede Menge neuer Leads in Deine E-Mail-Liste.
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E-Mail Funnel sind nicht kompliziert
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Mit Titeln, oder besser Headlines, beschaftigen wir uns
in einem spateren Kapitel.

Als Nachstes bendtigst Du 15 bis 20 gut getextete E-
Mails, die Du vdllig automatisiert an Deine neuen In-
teressenten verschicken kannst. Achte hierbei darauf,
dass der zeitliche Abstand zwischen den E-Mails nicht
zu kurz ist.

Im Bereich B2B kdnnen das zu Beginn drei bis funf
Tage sein. Im Bereich B2C mussen es zu Beginn min-
destens sieben Tage sein, und der Abstand verlangert
sich in beiden Fallen im Laufe der E-Mail- Serie.

Genau mit dieser ersten E-Mail-Serie bauen wir Ver-
trauen auf und schaffen kontinuierlichen Mehrwert fir
den Interessenten.

Wir geben Tipps, Ideen und wichtige Einblicke in unser
Unternehmen. Wir erzeugen das Kennen-Mdgen-Glau-
ben-Gefihl.

Erst wenn der Interessent so weit ist, kbnnen wir ihm
Angebote unterbreiten, wie zum Beispiel ein Probe-
training oder Ahnliches. Wir kénnen ihn oder sie zu
Fachvortragen oder Studio-Events einladen, so dass
er oder sie unser Fitnessstudio ganz unverbindlich
kennenlernen kann.

Das Wichtigste bei Deiner E-Mail-Liste ist, die Leads
nicht zu ,verheizen®™. Wenn Du zu frih oder zu spat
Angebote unterbreitest, werden sich die Interessenten
wieder schnell aus Deiner E-Mail-Liste austragen.

84



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Wenn Du Deine E-Mail-Liste mit dauerhaften Werbe-
mails zuschdttest nattirlich auch.

Ein zu frihes Angebot zerstoért den Aufbau einer guten
Kundenbeziehung schon im Keim, und ein zu spates
Angebot sorgt dafilr, dass sich der Interessent irgend-
wann Uberinformiert und gelangweilt flhlt.

Beim ersten Date keinen Antrag machen

Es ist wie in Liebesbeziehungen: Du fragst den Partner
Deines Herzens ja auch nicht beim ersten Date, ob er
oder sie Dich heiraten will. Zunachst trefft ihr euch ein
paarmal, lernt euer Gegenlber kennen, fangt an ihn
oder sie zu mdgen, stellt Gemeinsamkeiten fest.

Und dann irgendwann, wenn der richtige Zeitpunkt
gekommen ist, haltet ihr feierlich um seine/ihre Hand
an.Eine gut gepflegte E-Mail-Liste ist Deine Garantie
fir einen unschlagbaren Erfolg im Online-Marketing
und bringt Dir véllig automatisiert von Monat zu Monat
neue Interessenten ins Studio.

Dabei spielt es keine Rolle, ob sich die Besucher Dei-
ner Landingpage wegen eines E-Books eintragen oder
aufgrund einer bestimmten Kampagne. Deine Liste
wachst und wachst und das bedeutet flr Dich, dass
Du immer mehr Menschen mit nur einer einzigen E-
Mail erreichen kannst.
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Beziehung zum Interessenten aufbauen
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Automatisiertes E-Mail Marketing

Da die Anbieter von E-Mail-Autorespondern in Qualitat
und Leistung sehr verschieden sind und sich standig
verandern, mdchte ich Dir an dieser Stelle keine Emp-
fehlung aussprechen.

Wenn Du dieses Buch als E-Book auf meiner Webseite
www.30tage30mitglieder.de angefordert hast, be-
kommst Du in den nachsten Wochen noch ein paar E-
Mails mit weiteren Informationen.

Darunter auch, welches Autoresponder-System ich
aktuell verwende und Dir mit gutem Gewissen weiter-
empfehlen kann.
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Wichtigste Erkenntnisse:

88



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 8

Strategie 2: Gute Landingpages

Okay, zugegeben, ich war etwas zu schnell. Bevor wir
eine E-Mail-Liste aufbauen kdénnen, bendtigen wir na-
tarliche eine funktionierende Landingpage, auf der In-
teressenten Deinen Leadmagneten anfordern kénnen.

Eine Landingpage ist eine von der Studio-Webseite
losgeldste Internetseite, die nur eine einzige Aufgabe
hat:

Besucher sollen sich in Deine E-Mail-Liste eintragen
und nichts anderes!

90



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Diese besonderen Internetseiten zeichnen sich durch
drei wichtige Punkte aus:

1. Es gibt keine Navigation.
2. Es gibt nur ein Nutzenargument.
3. Es gibt einen klare Call-to-Action.

Wir mdchten, anders als bei unserer Homepage, nicht,
dass sich der Interessent lange mit unserem Angebot
auseinandersetzt oder sich verschiedene Punkte unse-
res Unternehmens ansieht.

Er soll nicht in Versuchung kommen, sich die ersten
drei oder vier Unterseiten anzusehen und danach auf
die Webseite Deines Mitbewerbers zu gehen, weil er
vielleicht zurzeit verschiedene Studios vergleichen
mdchte.

Wie Du eine Beziehung aufbaust

Denn dann wird er unsere Webseite vielleicht nie wie-
der besuchen. Was wir erreichen wollen, ist, mit dem
Interessenten voéllig automatisiert in Kontakt zu blei-
ben.

Das Einzige, was wir wollen, ist, dass er sich mit sei-
nem Namen und seiner E-Mail-Adresse in unsere Liste
eintragt. Aus diesem Grund funktionieren die ein-
fachsten Landingpages im Regelfall auch am besten.
Zumindest im Bereich B2C.
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Eine Landingpage zeichnet sich daridber hinaus
dadurch aus, dass wir nur ein bestimmtes Nutzenar-
gument bezogen auf eine bestimmte Zielgruppe an-
sprechen. Dazu ist die Headline der Landingpage von
essentieller Bedeutung. Damit beschaftigen wir uns
aber im nachsten Kapitel.

Eine einfache Aussage ist im Regelfall besser als ir-
gendetwas Kompliziertes, vielleicht sogar Witziges o-
der ein Paradox, Uber das der Besucher zunachst
nachdenken muss. Halte Dich an das Motto einer gu-
ten Landingpage, das ich von meinem ,Online-Marke-
ting-Guru" Alex Riedel lernen durfte:

Du willst Kartoffeln? Hier sind Kartoffeln!

Nehmen wir an, Du bist mit Deinem Studio, so wie ich
mit meinem Studio, als Experte fur Rickentraining po-
sitioniert und bietest einen Ratgeber fir Rickenpati-
enten an, der die finf wichtigsten Ubungen fiir zu
Hause erklart, die Rickenschmerzen deutlich reduzie-
ren kdnnen.

Dann ist Deine Nutzenargumentation auf der Landing-
page nichts anderes als:

Du hast Rickenschmerzen? Erfahre in diesem Ratge-
ber, welche fiinf Ubungen Du zu Hause machen
kannst, um Deine Rickenschmerzen dauerhaft zu re-
duzieren!
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Willst Du einen Baren? Hier ist ein Bar!
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Manchmal macht es auch Sinn, die Headline noch
durch sogenannte Bulletpoints zu erganzen. Dies sind
Auflistungen weiterer Nutzenvorteile, die den Haupt-
nutzen unterstreichen, wie zum Beispiel:

Die 5 effektivsten Ubungen bei Riickenschmerzen
Sie bendtigen nur 3-mal 10 Minuten pro Woche.
Wie Sie Verspannungen selbst I16sen kédnnen

Das 10-Minuten-Programm vom Experten

So oder ahnlich kénnten Bulletpoints auf der Landing-
page aufgelistet sein, um das Nutzenargument zur An-
forderung Deines Leadmagneten noch zu verstarken.

Doch der wichtigste Punkt bei Deiner Landingpage ist
der Call-to-Action. Du musst dem Besucher Deiner
Landingpage ganz genau erklaren, was er als Nachs-
tes tun soll.

Bewahrt haben sich Buttons mit Texten wie ,Jetzt
GRATIS-Buch anfordern® oder ,Hier Startinformatio-
nen anfordern™ oder ,Hier klicken fir GRATIS-Buch".

Sobald der Besucher der Landingpage auf diesen But-
ton klickt, 6ffnet sich ein Formular, in das der Interes-
sent seinen Namen, seine E-Mail-Adresse und gege-
benenfalls auch seine Telefonnummer eintragen
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muss, um das Buch oder Angebot zu einer bestimmten
Aktion zu erhalten.

Bei einer Kampagne zur Mitgliedergewinnung sollte
auf jeden Fall die Telefonnummer abgefragt werden
und eventuell auch, zu welcher Tageszeit der Interes-
sent am besten zu erreichen ist.

Funktionierende Landingpages

Nur dann haben wir namlich die Mdglichkeit, den In-
teressenten zeitnah anzurufen, um ihn zu einem kos-
tenlosen und unverbindlichen Erstgesprach ins Studio
einzuladen.

So hat er die Chance, sich ein eigenes Bild von Deinem
Unternehmen zu machen und wir die Méglichkeit, ein
neues Mitglied zu gewinnen.

Eine Landingpage ist immer nach dem folgenden
Schema aufgebaut. Wir haben eine Ergebnis orien-
tierte Headline und Subheadline. Darunter befindet
sich ein, dem Ergebnis entsprechendes, stark emotio-
nales Bild.

Dann kommen 3-5 Bulletspoints, als eine Auflistung
der wesentlichen Vorteile des Angebotes. Gleich da-
nach folgen weitere Nutzenargumente sowie Testimo-
nials von Mitgliedern. Doch das Wichtigste ist am Ende
der sogenannte Call-to-Action.
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Aufbau guter Landingpages

[y

. Headline

2. Subheadline

3. Bulletpoints

4. Weitere Nutzenargumente
5. Testimonials

6. Call-to-Action (CTA)

Der Call-to-Action sollte sich auf einer Landingpage
mehrmals befinden. Als Erstes direkt unter den Bullet-
points und zwar so, dass ein Besucher der Webseite
nicht scrollen muss, um diesen Call-to-Action-Button
zu sehen.

Man sagt auch, der erste CTA muss sich ,Over the
fold", also Uber der ersten Falte befinden.

Diese Bezeichnung stammt noch aus der Zeit, als
lange Werbebriefe geschrieben wurden. Der erste CTA
musste auch sichtbar sein, wenn der Leser den Brief
gar nicht erst aufklappte.

Wenn Du Deine Landingpage nach diesem Muster auf-
baust und zusatzlich emotionale, die Werbebotschaft
unterstlitzende Bilder verwendest, dann steht Deinem
Erfolg fast nichts mehr im Weg.
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 9

Strategie 3: Hypnotische Headline

Einer der berihmtesten Werbefachleute, David Ogilvy
sagte einmal:

~Wenn Du zehn Stunden Zeit hast fir eine Anzeige,
dann nimm Dir neun Stunden Zeit fiir die Headline."

Wenn die Headline schlecht ist, wird der Leser die
restliche Anzeige gar nicht erst lesen. Tageszeitungen,
allen voran die BILD, arbeiten mit sehr starken Head-
lines. Wenn Du wissen willst, wie gute Headlines aus-
sehen, dann kauf Dir mal eine Woche lang die BILD-
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Zeitung und analysiere die darin enthaltenen Head-
lines.

In meinem Online-Lehrgang ,Ultimative Werbetexte"
gibt es ein einstindiges Video, das sich mit nichts an-
derem beschaftigt als mit guten Headlines.

Warum die Headline einfach sitzen muss

Die Headline ist mit das Wichtigste, das wir auf einer
Landingpage beachten muissen. Wenn die Headline
nicht gut geschrieben ist, wird der Besucher sofort
wieder wegklicken.

Wenn die Headline aber Spannung erzeugt, den Inte-
ressenten genau da packt, ,wo es wehtut", dann kén-
nen wir davon ausgehen, dass er sich auch den Rest
der Webseite ansehen und sich schlussendlich in un-
sere E-Mail-Liste eintragen oder fur eine Kampagne
anmelden wird.

Ich mdéchte Dir in diesem Kapitel die funf wichtigsten
Headline-Formate verraten, mit denen ich selbst tag-
taglich arbeite. In meinem Online-Lehrgang , Ultima-
tive Werbetexte"™ beschreibe ich weit GUber 20 solcher
Formate, die Du leicht und einfach flr Dein Unterneh-
men adaptieren kannst.

Headlines, die immer gute Konvertierungen, also Ein-
tragungen von Interessenten auf Deiner Landingpage,
hervorrufen, sind die folgenden funf:
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Wie Sie gute Headlines schreiben
Wie Sie ...
Experte sagt: ...
7 Tipps fur ...
Kaum zu glauben, aber ...

Erfahren Sie, wie ...

Headline Formate Beispielsatzen
Wie Sie 5 Kilo in nur 2 Wochen abnehmen.

Experte sagt: Die Methode X ist einen Meilenstein im
Bereich Y.

7 Tipps, wie Sie Ihre Rickenschmerzen dauerhaft re-
duzieren kénnen.

Kaum zu glauben, aber mit X werden Sie Y erreichen.

Erfahren Sie, was X lUber Y sagt und wie Sie das auch
schaffen kénnen.

Deine Headline muss ein unglaubliches Versprechen
Uber etwas darstellen, das Deine Zielgruppe unbe-
dingt haben oder testen mdchte.
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In der Fitnessbranche miussen wir dabei allerdings
noch etwas auf die Formulierung, bezogen auf das
Heilversprechen, achten, sonst donnert es Abmahn-
klagen der Mitbewerber.

Aber im Grunde gilt auch hier: Wo kein Kldger, da kein
Richter.

Im Idealfall Iasst Du Deine Landingpages, sobald alles
steht, noch einmal von einem Anwalt gegenlesen, so
wie ich es mit den Landingpages der Kampagnen aus
dem Facebook-Jahresmarketingplan gemacht habe,
den ich an meine bestehenden Studiopartner als Teil
meines Web-Marketing-Erfolgssystems rausgebe.

Wenn Du dann alles stehen hast, die E-Mail-Serien,
den Leadmagneten und die Landingpage mit entspre-
chender Headline, dann geht es darum, Besucher auf
Deine Landingpage zu bringen.

Wir sprechen im Online-Marketing auch vom soge-
nannten Traffic.

Wie wir exakt die Personen auf unsere Landingpage
bringen, die genau das haben wollen, was wir anbie-
ten, darum geht es in den folgenden Kapiteln.
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:

104



30 Tage 30 Mitglieder — Das System

Kapitel 10

Strategie 4: Profi Facebook-Marketing

Ich liebe Facebook daflir, dass es uns die Mdglichkeit
bietet, laserscharf targetierte Zielgruppen zu definie-
ren, denen wir dann unsere Anzeigen und Angebote
prasentieren kénnen.

Daruber hinaus haben wir, wie in kaum einer anderen
Traffic-Quelle, die Méglichkeit, verschiedene Kampag-
nen, Anzeigen und Texte gegeneinander zu testen.
Wie das genau funktioniert, dass verrate ich Dir auf
den folgenden Seiten.
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In Deinem personlichen Facebook-Profil findest Du
rechts oben einen kleinen Pfeil, der nach unten weist.
Hier findest Du den Menupunkt , Werbeanzeigen er-
stellen®, Uber den Du zum Werbeanzeigenmanager
gelangst.

Grundsatzlich empfehle ich Dir, mit dem sogenannten
~Power Editor" zu arbeiten. Dieses von Facebook kos-
tenfrei zu Verfigung gestellte Programm ermdglicht
es Dir, langere Texte zu nutzen, Anzeigen schnell zu
bearbeiten oder zu duplizieren, um zum Beispiel ver-
schiedene Bilder und unterschiedliche Headlines ge-
geneinander zu testen.

So kannst Du Deine Anzeigen immer weiter optimie-
ren und verbessern. Der ,Power Editor" funktioniert
allerdings zurzeit nur unter Google Chrome.

Der erste Schritt Deiner Facebook-Anzeige

In diesem ersten Schritt musst Du Dich flir eine be-
stimme Art von Kampagne entscheiden: Willst Du Be-
sucher auf Deine Webseite leiten oder mehr ,Gefallt
mir*-Angaben fir Deine Seite sammeln, um so zu-
nachst eine Beziehung zu Deinen Kunden aufzubauen?

Alle Arten von Kampagnen werden auf dieser Seite
kurz erklart. Meine Empfehlung ist die Weiterleitung
auf eine Website, um direkte Verkaufe zu generieren
und/oder neue Leads zu gewinnen.

Nutze dazu die Kampagnen-Art ,Traffic" in Deinem
Werbeanzeigenmanager.
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Im zweiten Schritt bestimmen wir die sogenannte
Werbeanzeigengruppe, also unsere vorab targetierte
Zielgruppe. Willst Du zum Beispiel Hausfrauen anspre-
chen, die einen Porsche fahren, einen Hund haben und
sich flr Yoga interessieren?

Facebook macht es méglich! Wir kdnnen die eigene
Zielgruppe nach Wohnort, Alter, Geschlecht, Einkom-
men, Beruf, Arbeitgeber und weiteren Interessen se-
lektieren.

Die potenzielle Reichweite

AuBerdem wird Dir angezeigt, wie groB die potenzielle
Reichweite an Personen ist, die Deine Werbeanzeige
dann bekommen werden. In der Werbeanzeigen-
gruppe bestimmen wir auch, wie viel wir pro Tag in-
vestieren wollen und wie viel wir fir einen Klick bereit
sind zu zahlen.

Hier haben wir die Wahl zwischen CPC (Cost per Click)
oder CPM (Cost per Million). Bei der zweiten Variante
zahlen wir unabhangig von Klicks auf unsere Anzeige,
sobald die Anzeige 1.000 Personen gezeigt wurde.

Ich empfehle Dir zu Beginn, gerade wenn Du testen
mochtest, welche Anzeigen besser funktionieren, die
Preise auf CPC einzustellen. Hast Du eine Anzeige wei-
testgehend optimiert, so dass sie eine hohe CTR
(Click- Through-Rate) aufweist, kann die Preisopti-
mierung von CPC jederzeit auf CPM umgestellt wer-
den.
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Bild oder Video entscheidet liber den Erfolg

Im letzten Schritt werden nun die eigentlichen Werbe-
anzeigen erstellt. Hier stellen wir die Website ein, auf
die die Anzeige verlinken soll. Dazu kénnen verschie-
dene Bilder hochgeladen werden, die mit unterschied-
lichen Headlines und Texten getestet werden.

Auch lassen sich Video-Anzeigen erstellen, die die Auf-
merksamkeit der Facebook-User noch schneller auf
sich ziehen.

Da bisher kaum Unternehmen mit Video-Anzeigen ar-
beiten, Facebook diese Form der Anzeigenschaltung
aber gerne publik machen mdchte, sind die Kosten
hier verschwindend gering. Zu Beginn sollte man ein-
fach mal 10 bis 15 unterschiedliche Bilder testen.

Erfolgsstrategie ,, Testing, testing, testing..."

Hat man nach den ersten paar Tagen die besten An-
zeigenbilder herausgefunden, testet man verschie-
dene Headlines und danach verschiedene Handlungs-
aufforderungen.

Es hat sich herausgestellt, dass die Texte ,Nur fur ..."
oder ... aufgepasst!™ (statt der Punkte wird die eigene
Zielgruppe eingestellt) sehr gut funktionieren und von
der im Text vorkommenden Zielgruppe angeklickt
werden.
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Zielgruppen auf Facebook richtig selektieren
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Selbstverstandlich solltest Du flr unterschiedliche
Zielgruppen, die Interesse an Deinen Produkten oder
Dienstleistungen haben, auch unterschiedliche Wer-
beanzeigengruppen und Werbeanzeigen verwenden.

So viel zu den Grundlagen, wie ich sie auch schon in
meinem ersten Buch dargelegt habe.

Das groBe Geheimnis des Facebook-Marketings lautet
»~lesting, Testing, Testing". Das heiBt, dass wir grund-
satzlich fir jede Landingpage zunachst flinf bis zehn
verschiedene Anzeigenbilder verwenden, um heraus-
zufinden, auf welches Bild die ausgewahlte Zielgruppe
am besten reagiert.

Im zweiten Schritt benutzen wir dann das Bild mit den
besten Ergebnissen auch auf der Landingpage.

Wir kénnen im nachsten Schritt das eingegrenzte Bild
mit verschiedenen Anzeige-Titeln, also unserer Head-
line, testen und erhalten sofort Feedback von unserer
ausgewahlten Zielgruppe. Haben wir die beste Head-
line herausgefunden, nutzen wir diese natirlich auch
auf unserer Landingpage und haben damit eine wei-
testgehend optimierte Kampagne fir unser Fitness-
studio, die wir im Regelfall auch in den nachsten Jah-
ren immer wieder nutzen kénnen.

Eine weitere Strategie im Bereich Facebook-Marketing
ist das sogenannte Re-Targeting.

Diese Strategie ist so gigantisch, dass ich ihr ein eige-
nes Kapitel in diesem Buch gewidmet habe. Zunachst
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wollen wir uns aber ansehen, welche Quellen es noch
gibt, um vorqualifizierte Interessenten fur unsere E-
Mail-Liste oder unser Angebot zu gewinnen.
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 11

Strategie 5: Google AdWords nutzen

Neben Facebook-Anzeigen sind die sogenannten Ad-
Words-Anzeigen von Google ein weiterer wichtiger
Punkt, wenn Du professionelles Online-Marketing be-
treiben und dauerhaft jede Menge Interessenten flr
Deinen Fitnessclub gewinnen willst.

Der wesentliche Unterschied zwischen Facebook und
Google ist, dass wir auf Google Personen ansprechen,
die zum aktuellen Zeitpunkt auch tatsachlich nach un-
serem Angebot suchen.

Bei Facebook selektieren wir die Personen nach Alter,
Geschlecht, Interessen und Einkommen. Aber diese
Personen suchen aktuell nicht unbedingt nach einem
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Angebot, um ihr Gewicht zu reduzieren oder an einem
Probetraining teilzunehmen.

Spontan Klick bei provozieren

Das heiBt, wir arbeiten mit absoluten Kaltkontakten
und mussen einen spontanen Klick-Impuls hervorru-
fen.

Bei Google ist das Prinzip véllig anders, denn hier su-
chen die Menschen in unserem Einzugsgebiet zum
Beispiel nach Rickentbungen, Fitnessstudios, Tipps
zum Abnehmen etc. und kénnen mit unserer Anzeige
sofort da abgeholt werden, wo sie gerade stehen.

Wir treffen auf Google Personen, die nach bestimmten
Lésungen flr Ihre aktuellen Probleme suchen, und das
ist unsere groBe Chance. Liefere den Suchenden ge-
nau die Ergebnisse, nach denen sie suchen.

Dazu bietet uns Google ein extrem starkes Tool an.
Dieses Werkzeug heiB3t ,Google Keyword Planner" und
bietet Dir die Mdéglichkeit herauszufinden, wonach
Deine Zielgruppe exakt auf Google sucht und welche
Keywords am besten funktionieren.

Keywords sind die Suchbegriffe, die Deine Zielgruppe
in Google eingibt, um Informationen zu bestimmten
Themen zu finden. Manchmal sind das auch ganze
Satze wie zum Beispiel ,Die besten Rickenlibungen
bei einem Bandscheibenvorfall® oder ,Wie kann ich
schnell und einfach 10 Kilo abnehmen?"
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Auch solche ,Keyword-Satze™ kénnen wir im Google
Keyword Planner analysieren. Das ist ein durchaus
spannender Prozess. Zum Beispiel habe ich herausge-
funden, dass das Keyword ,Rickenschmerzen" in mei-
nem Einzugsgebiet weitaus seltener gegoogelt wird
als zum Beispiel das Wort ,Rlckentibungen®.

Fur den Aufbau unserer E-Mail-Liste eignen sich so-
wohl Facebook- als auch Google-AdWords-Anzeigen.

Wenn wir herausgefunden haben, welche Keywords
Deine Zielgruppe bei Google am meisten sucht, kén-
nen wir AdWords-Anzeigen erstellen, die exakt auf
Deine Zielgruppe und Dein Angebot passen.

Wie Du gute Adwords-Anzeigen gestaltest

Dabei besteht eine AdWords-Anzeige ebenfalls aus ei-
ner Headline, dem sogenannten Titel, die ein beson-
deres Ergebnis verspricht, und dem Link zu Deiner
Landingpage. Zusatzliche Felder, die sogenannten Si-
delinks, oder auch die Angaben von Telefonnummer
oder Webseite, machen Deine Anzeige optisch gréBer
und sorgen so flir mehr Aufmerksamkeit.

In meinem Web-Marketing-Erfolgssystem widme ich
dem Thema Google AdWords ein komplettes Modul, in
dem Du erfahrst, wie Du funktionierende Anzeigen er-
stellst und welche Keyword-Kombinationen fir welche
Zielgruppen die groéBte Konvertierung (Eintragungs-
quote auf der Landingpage) erzeugen.
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Dieses Erfahrungswissen ist Gold wert, denn Du sparst
Dir damit viele Jahre aufwendigen Ausprobierens und
Testens.

Grundsatzlich ist aber Google AdWords genauso ein-
fach wie Facebook-Marketing, wenn man einmal ver-
standen hat, wie es funktioniert. Du kannst Google
AdWords allerdings weniger gut flr aktuelle Kampag-
nen einsetzen, die einen zeitlich begrenzten Rahmen
haben.

Ich verwende Google AdWords flir Dauerjahreskam-
pagnen, flr die Bewerbung von Leadmagneten wie E-
Books oder flr grundsatzliche Angebote des Studios
wie unser ,Fit in 4 Wochen™-Programm, das ,Rucken-
paket" oder das ,21 Tage Figur“-Programm, die wir
von Zeit zu Zeit auch als Shopangebote auf unserer
Fitnessclub-Webseite haben.

Nachdem Du entschieden hast, welches Angebot Du
uber AdWords bewerben mdchtest und welche
Keywords von Deiner potenziellen Zielgruppe am
meisten gesucht werden, geht es um die Erstellung
einer AdWords-Anzeige.

Schritt fir Schritt zur ersten Anzeige

In einem ersten Schritt wahlst Du die Art der Anzeige
aus und bestimmst das Einzugsgebiet etc. — ahnlich
wie bei Facebook.

Im zweiten Schritt wahlst Du jetzt eine bestimmte An-
zahl von Keywords, also Suchbegriffen, bei denen dem
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Online-Marketing ist nicht schwer
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Suchenden Deine Anzeige auf Google eingeblendet
werden soll.

Es empfiehlt sich statt einer Kampagne mit vielen
Keywords mehrere Kampagnen mit nur jeweils einem
Keyword zu erstellen.

Das ist zwar zu Beginn mehr Arbeit, bietet Dir am
Ende aber ein viel besseres Controlling und eine wei-
tere Optimierung Deiner Anzeigen.

Danach legst Du fest, wie viel Du pro Klick bereit bist
zu zahlen. In den letzten Jahren sind die Klickkosten
auf Google rasant gestiegen.

Das wird Uber kurz oder lang auch bei Facebook pas-
sieren. Aber mit den richtigen Strategien kannst Du
nach wie vor Klickpreise zwischen 15 und 90 Cent er-
zielen.

Bei Google liegen die wirklich guten Keywords aller-
dings oft bei zwei bis drei Euro pro Klick - je nachdem,
wie viele Deiner Mitbewerber auf Google Anzeigen flr
dieselbe Zielgruppe schalten.

Aber auch hier gibt es verschiedene Hacks, wie du
trotz niedrigem CPC (Cost per Click) das Ranking Dei-
ner Anzeige verbessern kannst. All das erfahrst Du in
den nachsten Wochen Schritt flir Schritt, wenn Du die-
ses Buch Uber meine Webseite www.30tage30mitglie-
der.de kostenlos angefordert hast.
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 12

Strategie 6: YouTube Marketing

Google ist die weltweit groBte Suchmaschine im Netz
und aus meiner Sicht auch die mit den besten Ergeb-
nissen. Jeder kennt Google, jeder nutzt Google! Doch
was ist mit der zweitgroBten Suchmaschine des Inter-
nets, namlich dieses Ding namens YouTube?

Du wirst Dich vielleicht wundern, warum eine Video-
Plattform wie YouTube die zweitgroBte Suchmaschine
der Welt ist. Das ist ganz einfach. Wenn jemand nach
Informationen sucht, dann geht er auf Google. Sucht
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jemand nach Video-Anleitungen oder bestimmten Vi-
deo-Tutorials, dann sucht er oder sie direkt auf Y-
ouTube.

YouTube ist langst keine reine Video-Plattform mehr.
Videos kénnen mit Info-Einblendungen, die wiederum
zu einer bestimmten Webseite weiterleiten, ausge-
stattet werden und bieten eine Fulle an Mdglichkeiten,
das Video zu einer Quelle von neuen Interessenten zu
machen.

YouTube Experten Geheimnisse

Vor kurzem hatten wir im monatlichen 3030 Brain-
trust-Webinar einen Experten fir YouTube-Marketing,
der mir und den anderen Mitgliedern des Braintrust
gezeigt hat, wie genau wir Videos auf YouTube hoch-
laden und bearbeiten, damit diese sogar auf der ers-
ten Seite bei der Google-Suche auftauchen.

Informationen zum 3030 Braintrust findest Du auf der
Webseite www.3030braintrust.com

Wichtig daflr ist es zu wissen, dass YouTube eine ei-
gene Firma innerhalb von Google ist. Google ist stets
bemulht, seinen Kunden die bestmdglichen Sucher-
gebnisse zu bieten.

Aus diesem Grund werden Videos mit der richtigen Be-
arbeitung und Einstellung auch auf Google gelistet,
wenn die Keywords stimmen.
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Du musst wissen, dass YouTube Deine Videos ausliest
sowohl im Hinblick auf das gesprochene Wort als auch
im Hinblick auf Texttafeln oder Untertitel, die Dein Vi-
deo enthalt.

Wenn Du es YouTube einfacher machst zu erkennen,
um was es in Deinem Video konkret geht, belohnt es
Dich mit einer héheren Position im Ranking. Und das
sowohl in YouTube selbst als auch in den Google-Su-
chergebnissen.

Aus diesem Grund solltest Du in Videos mehrere Text-
tafeln einbauen. Das bedeutet, dass alle paar Minuten
eine einfarbige Flache mit entsprechenden Erlauterun-
gen zum Video oder einer Zusammenfassung er-
scheint.

~Keywords" ist das Zauberwort

Diese Texte muissen zwingend die Keywords enthal-
ten, unter denen Dein Video gefunden werden soll.
Dartiber hinaus sollten dieselben Keywords beim
Hochladen des Videos unter dem Punkt , Suchbegriffe®
aufgefihrt werden.

Auch der Name des Videos sollte auf jeden Fall die
wichtigsten Keywords enthalten.

Wenn wir die richtigen Keywords im Namen des Vi-
deos, im Thumbnail (Vorschaubild), in den Texttafeln
und im Beschreibungstext sowie in den Suchbegriffen
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verwenden, kann es passieren, dass Dein Video be-
reits nach wenigen Stunden unter diesen Suchbegrif-
fen bei Google auftauchen wird.

So weit, so gut! Aber wie bekommen wir jetzt die po-
tenziellen Interessenten ins Studio oder in unsere E-
Mail-Liste?

So nutzt Du YouTube wirklich professionell

In einem weiteren Schritt verlinken wir das Video noch
mit Deiner Landingpage. Geht es im Video um das
Thema Rlckentraining, dann sollte das Video auf eine
Landingpage mit einem Angebot zum Thema Ricken-
training oder zu einem entsprechenden Leadmagne-
ten verlinken.

Dazu kénnen Infotexte am oberen rechten Rand des
Videos eingeblendet werden. Auch hier gilt: Je besser
dieser Text (Headline), desto mehr Besucher klicken
im Video auf den Link.

Nehmen wir an, jemand sucht nach ,Rickentibungen®
in Deiner Stadt und Du hast ein Video mit den besten
finf Ubungen gegen Rickenschmerzen nach dem
oben genannten Leitfaden auf YouTube hochgeladen
und verlinkt.

Die Person wird sich zunachst das Video ansehen.
Aber laut Statistiken nur die ersten 10 bis 20 Sekun-
den und danach weiter klicken. Das bedeutet, dass Du
das Video mit einem Kracher starten musst:
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»Sie leiden unter Rlickenschmerzen oder Verspannun-
gen und haben es satt, dass diese Schmerzen Ihr Le-
ben bestimmen?

In diesem Video erfahren Sie die finf effektivsten
Ubungen gegen Riickenschmerzen, die Sie so noch
nirgendwo gesehen haben und die sie ganz leicht und
einfach zu Hause durchfiihren kénnen, um Ihre RU-
ckenschmerzen dauerhaft zu reduzieren. Sie bendti-
gen nicht einmal 30 Minuten pro Woche.™

Klingt das flir Dich interessant? Wiirdest Du Dir das
Video weiter ansehen, wenn Du unter Rickenschmer-
zen leiden wirdest und einen Weg suchst, diese los-
zuwerden? Na klar wirdest Du das!

Jetzt geht es um einen moéglichst schnellen Bezie-
hungsaufbau innerhalb des Videos und einen Span-
nungsbogen, der weitere Informationen in Aussicht
stellt. Nach den ersten drei Minuten des Videos kon-
nen dann die ersten Infotexte eingeblendet werden.

Welcher Interessent klickt denn dann nicht sofort da
drauf, um sich zum Beispiel den kostenlosen Ratgeber
.7 effektive Rlckenlbungen, mit denen fast jeder
seine Rlickenschmerzen dauerhaft reduzieren kann"
herunterzuladen.

Kommt Dir die Struktur dieser Headline bekannt vor?
Logisch, sie entspricht genau dem Titel des Buches,
dass Du gerade in Handen haltst: ,7 Strategien, wie
erfolgreiche Fitnessclubs mehr Mitglieder Uber Face-
book gewinnen®.
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Marketing nach dem Prinzip Hoffnung
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Online-Marketing macht einen riesigen SpafB3

Hast Du einmal die Grundlagen des Marketings ver-
standen, wird Dir Online-Marketing wie ein Kinderspiel
vorkommen und Dir riesigen Spal3 machen.

Wenn ich neue Kampagnen entwickle und teste,
komme ich mir vor wie, wenn ich als Kind eine Sand-
burg gebaut habe. Ich bin dann véllig im Flow und ge-
nieBe den gesamten Testprozess.

Zunachst teste ich verschiedene Bilder und Headlines
auf Facebook mithilfe einer einfachen Landingpage.

Im Anschluss nehme ich das beste Bild und die beste
Headline und arbeite die Landingpage weiter aus.
Dann geht es darum, Videos zu drehen, Zielgruppen
zu analysieren und entsprechende Keywords heraus-
zufinden.

Am Ende habe ich nach einigen Wochen des Testens
und Ausprobierens eine funktionierende Kampagne,
die mir und meinen Studiopartnern jede Menge Mit-
glieder bringt.

Am besten auf allen Kanalen funken

Egal ob Du mit Facebook, Google AdWords oder Y-
ouTube arbeiten mdchtest - die grundlegenden Mar-
keting-Prinzipien werden immer wieder gebraucht und
genutzt.
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Meine Empfehlung ist allerdings, alle drei Traffic-Ka-
nale miteinander zu verbinden, um das Maximale aus
Deinem Marketingbudget herauszuholen.

Dazu eignet sich insbesondere eine bahnbrechende
Strategie, mit der wir uns im nachsten und letzten Ka-
pitel beschaftigen werden.
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Kapitel 13

Strategie 7: Re-Targeting Turbo

Warst Du kurzlich mal auf Amazon und hast Dir ein
bestimmtes Produkt angesehen und fuhltest Dich da-
nach von diesem Produkt regelrecht verfolgt?

Auf einmal tauchen auf Facebook, YouTube und auf
allen mdglichen Internetseiten Werbeanzeigen zu ge-
nau diesem Produkt auf. Oft schon nach wenigen
Stunden siehst Du das Produkt, das Du Dir gerade
eben noch auf Amazon angesehen hast, Uberall im In-
ternet.

Diese Strategie nennt man Re-Targeting. Targetie-
rung kennst Du ja bereits aus dem Kapitel Uber Face-
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book-Marketing. Wir wahlen eine bestimmte Ziel-
gruppe nach Alter, Geschlecht, Einzugsgebiet und In-
teressen aus und schicken genau dieser Zielgruppe ein
perfekt auf sie zugeschnittenes Angebot.

Warme Kontakte erzeugen

Re-Targeting meint, dass wir auch eine Zielgruppe
auswahlen kénnen, die bereits Kontakt mit uns hatte,
wie zum Beispiel Besucher bestimmter Unterseiten
Deiner Website. Bei Facebook heit das dann Custo-
mer Audience.

Eine andere Mdglichkeit besteht darin, E-Mail-Listen
hochzuladen und Facebook sucht basierend auf diesen
Facebook-Nutzern andere Nutzer, die Deiner Ziel-
gruppe ahnlich sind. Das nennt sich dann Lookalike
Audience.

Ich bleibe wieder beim Beispiel Rickentraining, da ich
mich aufgrund meines eigenen Fitnessstudios damit
am besten auskenne.

Jemand kommt, auf welchem Weg auch immer, auf
Deine Webseite und klickt sich zu Deiner Unterseite
Uber Ruckentraining durch. Er sieht sich dort vielleicht
ein Infovideo zu Deinem Angebot und den Ergebnissen
an, die andere Mitglieder mit diesem Angebot erreicht
haben.

Danach verlasst er Deine Seite, ohne ein Kontaktfor-
mular ausgefillt zu haben und auch ohne Dich anzu-
rufen.
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Du hast vorab aber den Facebook-Pixel auf Deiner
Webseite installiert und das bedeutet, etwas verein-
facht ausgedrickt, dass Facebook einen Merkzettel,
einen sogenannten Cookie, auf dem Rechner Deines
Besuchers , geklebt" hat.

Wenn dieser Besucher Deiner Webseite jetzt in den
darauffolgenden Tagen auf Facebook oder im Internet
surft, sieht er dank Re-Targeting eine Anzeige zu ei-
nem ,5 Wochen Rlckentraining“-Angebot oder zu Dei-
nem Ratgeber ,Die 5 besten Ubungen bei Ricken-
schmerzen®.

Wenn er auf diese Anzeige klickt und das Angebot o-
der den Ratgeber anfordert, wird der Cookie wieder
entfernt, so dass der User danach keine Anzeigen
mehr von Dir sieht.

Wie Du Deine Interessenten trotzdem noch
bekommst

Wenn er sich nicht auf der Landingpage eintragt, dann
bleibt der Cookie und er erhalt auch weiterhin tber die
nachsten 30, 40 oder bis zu 180 Tage Deine Anzeige
zu diesem Angebot.

Und das nicht nur auf Facebook, sondern auch auf al-
len mit Facebook kooperierenden Webseiten zu allen
moglichen Themen.

Kannst Du Dir vorstellen, was mit einer solchen Stra-
tegie in Kombination mit den bisher genannten Stra-
tegien moglich ist?
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Richtig laut in den Markt kommunizieren
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Das Spannende an der ganzen Geschichte ist, dass
bisher kaum ein Fitnessstudio diese Strategien wirk-
lich konsequent nutzt.

Selbst wenn Du eine einmalige Online-Kampagne bei
einem Marketingservice der Fitnessbranche einkaufst,
wird im Regelfall nur eine oder maximal zwei der bis-
her genannten Strategien verwendet.

Kontaktdaten bleiben im Studio

Oft erhaltst Du zwar die E-Mail-Adresse des Interes-
senten, kannst diese Adresse aber nicht fir den Auf-
bau Deiner E-Mail-Liste verwenden, da diese Daten
stillschweigend bei der Beratungsfirma verbleiben, bei
der Du die Kampagne eingekauft hast.

Was machen diese Beratungsfirmen mit diesen Daten?
Hast Du Dich das schon einmal gefragt? Was wird pas-
sieren, wenn Du einmal nicht mehr dort Kunde bist
und sich daftr Dein direkter Mitbewerber dort anmel-
det?

Ich mdchte den Teufel nicht an die Wand malen, aber
ich halte es flr grundsatzlich besser, wenn das Online-
Marketing und die Daten, die daraus entstehen, im-
mer in Deiner eigenen Obhut bleiben.

So kannst Du interessierten Personen, die sich viel-
leicht noch nicht zu einem Probetraining oder Bera-
tungsgesprach durchringen konnten oder auch solche,
die sofort Mitglied geworden sind, immer und immer
wieder kontaktieren.
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Und zwar nicht mit plumpen Werbe-E-Mails, sondern
mit echten nutzbringenden Inhalten, bei denen der
Leser nur mit dem Kopf schiitteln kann und sich fragt:

~Wenn er mir diese Inhalte kostenlos zur Verfiigung
stellt, was fir Inhalte und Strategien erhalte ich dann
erst, wenn ich dafiir Geld bezahle?"

- also, wenn er sich bei Dir im Club anmeldet.

Einen Facebook-Pixel zu erstellen ist kinderleicht. Du
gehst dazu in Dein Werbekonto auf Facebook und
suchst im Menu den Punkt ,,Facebook-Pixel erstellen®.

Nachdem Du Deinen individuellen Pixel erstellt hast,
kopierst Du diesen HTML-Code einfach auf alle Deine
Webseiten und Landingpages in den HTML-Text.

Nach ein paar Tagen oder Wochen, wenn genigend
Besucher auf den jeweiligen Internetseiten waren,
kannst Du eine Zielgruppe erstellen, die aus Personen
besteht, die auf bestimmten Seiten waren und gleich-
zeitig andere Seiten noch nicht besucht haben.

Wenn es zum Beispiel um eine Landingpage mit einem
Leadmagneten geht, dann selektierst Du alle Perso-
nen, die auf dieser Seite, aber noch nicht auf der so-
genannten ,Danke"-Seite waren.

Diese Webseite erscheint Deinem Interessenten nam-
lich erst dann, nachdem er sich auf der Landingpage
mit seinen Kontaktdaten eingetragen hat.
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Dein Highspeed Turbo

Mithilfe dieser Strategie kannst Du Dein Online-Mar-
keting auf Turbo stellen, da Du nur Interessenten an-
sprichst, die sich bereits mit Dir und Deinem Angebot
beschaftigt haben.

Ein weiteres Beispiel ist, Personen zu selektieren, die
die Webseite Deines Fitnessstudios besucht, aber
noch nicht Deine Facebook-Seite geliked haben.

Erstelle eine ,Gefallt mir*-Kampagne flr diese Ziel-
gruppe und nutze Facebook-Anzeigen, um mehr Likes
auf Deine Seite zu bekommen und eine Beziehung zu
Deinen Interessenten aufzubauen.

Ich wollte Dir ja noch verraten, warum es Sinn macht,
maoglichst viele echte Likes aus Deinem Einzugsgebiet
auf Deiner Facebook-Seite zu haben.

Wir haben bei Facebook die Méglichkeit, unsere Anzei-
gen nur an Personen zu schicken, die Freunde von Per-
sonen sind, die Deine Seite bereits geliket haben.

Das Tolle daran ist, dass sich dann Uber der Anzeige
ein kleines Bild eines Freundes oder Bekannten der
Person befindet, die die Anzeige sieht, und neben die-
sem Bild steht:

~Max Mustermann und X weiteren Personen gefallt das
auch".
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Noch bevor der Interessent auf die Anzeige klickt, ha-
ben wir dank diesem Social Proof einen Vertrauens-
vorschuss erhalten. Nach dem Motto:

~Wenn meinem Freund oder Bekannten das gefdllt,
dann schau ich mir das einmal an".

Vertrauensaufbau im Online-Marketing

Und wir nutzen dieses Vertrauen, um die Eintragungs-
quote auf Deiner Landingpage noch einmal massiv zu
erhéhen.

Stell Dir vor, dass Du allein mit dieser Strategie eine
Eintragungsquote von 20 oder 30 Prozent erreichen
kannst. Du schaltest also eine Anzeige und zahlst pro
Klick einen Euro.

100 Personen klicken auf die Anzeige und 20 bis 30
tragen sich aufgrund der Tatsache ein, dass einem
Freund oder Bekannten das Angebot auch gefallt.

Dann hast Du fir 20 bis 30 neue Interessenten 100
Euro bezahlt. Bei einer schlechten Abschlussquote von
50 Prozent sind das 10 bis 15 Neumitglieder und damit
pro Neumitglied Kosten zwischen 10 und 6,67 Euro.

Was ware, wenn Du jetzt statt 100 Euro Marketing-
budget 200 oder 300 Euro in diese Kampagne inves-
tieren wirdest? Richtig, Du hattest mehr als 30 Mit-
glieder in nur 30 Tagen!
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Wichtigste Erkenntnisse:
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Meine Umsetzungspunkte:
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Schlusswort

Nicht schneller als der Lowe

Ich mdchte Dir eine interessante und lehrreiche Ge-
schichte erzahlen, die fir mich ein zeitloses Geheimnis
von erfolgreichen Unternehmern enthélt. Die Ge-
schichte spielt in Afrika, irgendwo mitten in der
Steppe:

Zwei Médnner spazieren durch die Steppe. Muttersee-
lenallein und weit entfernt von ihrem Camp. Plétzlich
taucht eine Gruppe von Léwen auf, denen man sofort
ansieht, dass sie auf der Jagd sind und schon lange
kein saftiges Stlck Fleisch mehr zwischen den Zdhnen
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hatten. Die beiden Ménner erstarren, die Loéwen né&-
hern sich langsam wie eine Katze, die sich auf eine
noch ahnungslose Maus zu bewegt.

Der Herzschlag der Ménner erhéht sich und der Kérper
schittet Unmengen an Adrenalin aus. Die Léwen sind
jetzt schon ziemlich nahe und riechen den Angst-
schweiBB der beiden Manner. Plétzlich blckt sich der
eine, offnet seinen Rucksack und holt Turnschuhe her-
aus, die er auch sofort anzieht.

Der andere schaut ihn verwirrt an und sagt: ,Glaubst
Du wirklich, dass Du mit diesen Schuhen schneller als
die Lowen laufen kannst?" Doch der Mann mit den
Turnschuhen antwortet: ,Ich muss nicht schneller sein
als die Léwen. Ich muss nur schneller sein als Du!"

Die Fitnessbranche befindet sich aktuell in einem na-
turlichen Reinigungsprozess. Die Spreu trennt sich
vom Weizen, wie man so schdn sagt.

Auf der einen Seite kommen die Discounter mit abso-
luten Dumpingpreisen und auf der anderen Seite fin-
den wir die Premiumclubs mit einer Ausstattung und
GrbdBe, an die die kleinen und mittelstandischen Stu-
dios niemals herankommen werden.

Die breite Masse der kleinen und mittelstandischen in-
habergefiihrten Fitnessbetriebe wird Uber kurz oder
lang aussterben, wenn sie nicht rechtzeitig damit be-
ginnt, die richtigen Strategien flr sich und ihre finan-
zielle Zukunft zu nutzen. In China gibt es ein Sprich-
wort, das in etwa so lautet:
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~Wenn der Wind der Verdnderung weht, bauen die ei-
nen Mauern und die anderen Windmdhlen."

Mit diesem Buch und meinen verschiedenen Online-
Lehrgéangen biete ich den Bauplan fir genau diese
Windmiuhlen an, mit denen alle kleinen und mittel-
standischen Fitnessunternehmen diesen Reinigungs-
prozess nicht nur Gberleben, sondern gestarkt aus ihm
hervorgehen werden.

Veranderung bedeutet immer auch, alte Pfade zu ver-
lassen und sich Gedanken dartber zu machen, in wel-
che Richtung der Weg weitergehen kann, um langfris-
tig erfolgreich am Markt bestehen zu kénnen.

Nur eine Chance weiter zu liberleben

Aus meiner Sicht haben gerade die kleinen und mit-
telstandischen Fitnessbetriebe nur eine einzige
Chance.

Diese besteht darin, sich als Experte fur eine be-
stimmte Zielgruppe zu positionieren, ihren Experten-
status weiter auszubauen, ihre Einzigartigkeit und den
eigenen USP immer wieder im Markt zu kommunizie-
ren.
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Er wartet noch immer auf Dein Wunder
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Wenn wir uns als Nischenanbieter und nicht etwa als
Bauchladen verstehen, bei dem jeder alles bekommen
kann, was er gerade braucht, werden wir auch zuklnf-
tig die Mdoglichkeit haben, unser Einzugsgebiet als
MarktfUhrer zu dominieren.

Wenn Du das auch moéchtest, aber noch nicht in mei-
nen Verteiler aufgenommen wurdest, dann schick mir
einfach eine E-Mail.

Solltest Du dieses Buch Uber Amazon bestellt haben,
dann hol Dir die Bonusinhalte auf meiner Internetseite
www.30tage30mitglieder.de/bonus und Du erhaltst
automatisch noch jede Menge weiterer Vorteile, Vi-
deos und Strategien, mit denen ich und meine Kunden
erfolgreich Online-Marketing betreiben.

Noch immer gibt es unzahlige Studioinhaber, die mit
der ,Vogel-StrauB-Taktik" versuchen, die aktuellen
Veranderungen in unserer Branche zu bekampfen:
Kopf in den Sand und warten, bis die Gefahr vorutber
ist.

Aber diese Taktik wird Dich schlussendlich den Kopf
kosten, den Du gerade eben noch im Sand stecken
hattest. Dass Du Dir mein Buch runtergeladen oder
Uber Amazon gekauft hast, zeigt mir, dass Du nicht zu
dieser Sorte von Unternehmen gehdrst.

Du bist bereit, etwas zu verdndern. Selbst wenn das
bedeutet, noch einmal die ,Schulbank zu driicken"
und Dich in neue Prozesse hineinzuarbeiten.
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Mit einem guten Coach an Deiner Seite wird auch
diese Veranderung flr Dich ein Kinderspiel sein und
Du wirst, vielleicht als eines der wenigen Fitnessun-
ternehmen, erfolgreich aus dieser Krise hervorgehen.

Mit diesem Buch und meinen weiteren Online-Lehr-
gangen mochte ich Dich dabei unterstitzen, die neuen
Méglichkeiten des Online-Marketings flr Dich zu nut-
zen und Deinen Club auf Erfolgskurs zu bringen oder
zu halten.

Investiere Dein Geld in Wissen

Du kannst nattrlich auch fir viel Geld Online-Kampag-
nen einkaufen, aber dann wirst Du niemals selbst wis-
sen, wie es geht. Manche Menschen suchen jedoch im-
mer nach der Abklrzung der Abklrzung und bringen
sich so in die Abhangigkeit zu einem externen Anbie-
ter von Dienstleistungen.

Ich méchte Dir zeigen, wie leicht und einfach Online-
Marketing funktioniert, und ich weiB3, dass Du das auch
kannst.

Wenn Du dieses Buch bis hierhin gelesen hast, dann
hast Du auch das Zeug dazu, Deinen Fitnessbetrieb
Uber kurz oder lang auf Autopilot zu stellen und mit
Hilfe des Online-Marketings mehr Mitglieder zu gewin-
nen als Du brauchst.

Wenn Du zukinftig weniger im und dafir mehr am
Unternehmen arbeiten und Dein Leben mit Familie
und Freunden einfach mehr genieBen mdchtest, dann
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freue ich mich sehr Uber ein kurzes Feedback zu die-
sem Buch per E-Mail.

Schreibe mir an thorsten.schaeffer@3030consul-
ting.de

Die nétigen Werkzeuge fur Deinen Erfolg erhaltst Du
in den nachsten Wochen per E-Mail von mir, sofern Du
Dich bereits in meinen E-Mail-Verteiler eingetragen
und dieses Buch als E-Book angefordert hast.

Eine Gruppe die Dich unterstiitzen kann

Die Motivation und Umsetzungspower, die es zu Be-
ginn braucht, um Dein Marketing in Zukunft zu auto-
matisieren, erhaltst Du im 3030 Braintrust. Diese
kleine Gruppe aus erfolgreichen Studioinhabern unter-
stltzt sich gegenseitig mit neuen Ideen und Strate-
gien.

In den monatlichen Webinaren gibt es jede Menge Er-
folgsimpulse und der monatlich wechselnde VIP- Gast-
experte bringt zusatzliche lehrreiche und inspirierende
Erkenntnisse.

Im persénlichen Braintrust-Meeting, das alle vier Mo-
nate stattfindet, kann jedes Mitglied seine aktuellen
Herausforderungen beschreiben und bekommt dann
von der gesamten Gruppe wichtige Impulse, Ideen,
Kontakte, konstruktive Kritik und die Energie, die sich
nur in einer solch kleinen und vertrauensvollen
Gruppe bildet.
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Wenn Du mehr Uber den 3030 Braintrust erfahren
mochtest, dann siehe Dir das kostenlose Infovideo auf
der Webseite www.3030braintrust.com an.

Wir sind am Ende dieses Buches angekommen und ich
hoffe, Du konntest viele inspirierende und Augen o6ff-
nende Erkenntnisse mithehmen. Wenn Du am Ende
jedes Kapitels Deine Aha-Momente notiert und Dir die
fur Dich wichtigsten Umsetzungspunkte aufgeschrie-
ben hast, dann heiBt es jetzt:

Umsetzen und Gas geben! Denn wie Du bestimmt
schon einmal gehort hast, hat Erfolg nur drei Buchsta-
ben und die lauten: T U N.

Ohne Dein Handeln und Tun wird sich kein Erfolg ein-
stellen und Du wirst auch weiterhin Uberlegen mus-
sen, wie Du an mehr Mitglieder fir Dein Studio ran-
kommest.
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Meine grofB3e Bitte

Empfiehl dieses Buch mdglichst vielen befreundeten
Studioinhabern, die vielleicht aktuell ebenso wie Du
auf der Suche nach Mdglichkeiten sind, wie Marketing
wieder SpaBB machen kann und von Monat zu Monat
jede Menge Mitglieder und damit Umsatz und Gewinn
am Jahresende bringt.

Ich winsche Dir eine erfolgreiche Zeit,
(%4

ei orsten

P. S.: Wusstest Du eigentlich, dass das P.S. in einer
E-Mail oder am Ende eines Briefes von vielen Men-
schen als Erstes gelesen wird? An dieser Stelle solltest
Du also immer den wichtigsten Punkt in alle deinen E-
Mails wiederholen und natulrlich auch die Call-to-Ac-
tion.

Achte in den E-Mails, die Du von mir in den nachsten
Wochen erhaltst, einfach darauf, wie ich das P.S. ver-
wende.
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Bildangaben:

Alle in diesem Buch genutzten Bilder stammen von Fo-
tolia. Inhaber ist cartoonresouce
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Platz fiir Ideen, Skizzen und mehr
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