免费健身居然也能赚钱

一位哈佛大学刚毕业的华裔青年张怡芳，经过周密的市场调查论证以后，决定创办一个免费健身中心。
创业邦精选自励志
该中心的经营模式是这样的：凡想健身的朋友，都可以与中心签订一份“健身合约”，不花一分钱享受每周三次的免费健身。但有一个约束条件就是，在签约时，必须留下你的信用卡号码，当你不能按照约定按时来健身时，每违约一次，就要从你的卡上扣下25美元的失约金。
这一免费的经营模式一推出，很快就得到了众多健身爱好者的追捧，大家纷纷前来签约。合约签多了，健身房如何解决呢?对此，张怡芳早有考虑，他并未自己去建健身房，而是先对签约者的居住地进行归类，然后与就近的健身房老板联系，从他们那里以远低于月卡30美元的批量优惠价购得会员卡，分发给那些签约者。这样，就形成了在健身房健身的人并不用付钱，而只有那些违约未来健身的人，才需付钱的经营模式。这种模式的奥秘就在于，张怡芳“玩”的是“借鸡生蛋”的“空手道”，由于根本不用支付健身房运转的维护成本。
因此，只要一个签约的人，在一个月内有一次违约，其违约的罚款就足够抵消“健身合约”向健身房购买一张健身会员卡的成本了。更何况，在实际运营过程中，时间久了，失约的人数和次数总是比想象的要多得多，所以，违约的罚金也就源源不断的流进了“健身合约”的账户。
这一项目起初以免费为诱因，利用健身者由于不能兑现自己的诺言，须按合约规定缴纳“违约金”而赚钱的经营案例，让我们看到了人性所固有的“功利性”会让人们“不计后果”的对眼前“立刻能得到的好处”产生巨大的冲动，这种冲动正是商家引导消费不可忽略且应牢牢抓住的潜在要素。这恰恰与当前一些奸商为了获得短暂的利益不择手段坑、蒙、拐、骗，形成鲜明的对比。实质上消费者又不都是傻子，久而久之，只能是自掘坟墓。
商界有句箴言：“愚者赚今天，智者赚明天”。由“免费健身也赚钱”我们能想到未来市场竞争固然激烈，但只要用心去发掘、踏踏实实做好事情，那么消费者在受之以“桃”的同时，也一定会报之以“李”的。
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