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Nwandsbehandlung
—ortgeschrittene

Verkauf von Mitgliedschaften: Teil 3

Einwande sind dazu da, um widerlegt zu werden. Dazu
ist allerdings eine professionelle Vorgehensweise des
Verkaufers gefragt. Wer wahrand eines Abschlussgespra-
ches frithzaeitig die richtigen Schritte ainleitet und sich
professioneller Methoden bedient, hat gute Chancen, die

Bedenken der Kunden erfolgreich zu entkrilten.

af lafrte Tall dieser Sone e
sohaftigt sich abschlieBend mit
Methoden, Wegen und vieter
nibtzlichen Erkenntnissen zer erfolgred
chen Einwandsbehandlung. Aul dem

Weg zur professionellen Einwandsbe

handlung 5o Man in el verschisde-

nen Schritten vorgehen

Lot 1
Wogliche Grinde, die baim Inferessentar
gegen eine Fitnessclubmitgliedschalt spre
chf, Lollien i Voraids eFlfal wepden. Das 1S5t
et ainfachste und 2ogtessh #lbectivshe Weg oe
Einwandshehamndlung umd viel besser ais @in-
fach abeuwarten, ob der Kunde selbst Einwinde
anfthrt. Dalllr worde eigens @in Filness-lnlar-
wimablatt emwodfen. das wir Then im ersten Tel
dieser Serie (body LIFE 0272007, 5. 5) vongestelll ha-
e Das Imerviesblatt st als Download auf unsener
Homepage erhdlglich

Eahiritt 3
Hat der Ineressent dennoch Bedenken. die thn vom Ab
schluss einer Mitgliedschalt abhalten, 2o muss @as nichi sans

genéfelle Ablehniung badsuten. Wahrscheinlich hat er sich his

jetzt woder dafiir noch dapegen entschesden kinnan wnd braucht

e nferstiizung des Fitness-Motivators. Hillrelch =1 es. fragenc

aud die gemannten Motivationshindernisse ¢inzugehen wnd 5o 2w be-
witken, dass der Kunde seine Argumente selbst noch einmal kritisch

iberdenkt und in Frage stellt



Sehrtt 3

Lasst sich das Hindemis dennoch nichs
besetigen, S0 muss der gule wischen-
menschliche Kontakt auwlrechterhalten
ng einge Konlrontation vermisdan wee-
den. Statt Enttduschung oder Verangerung
m reigen, bingt man dem Kunoen Ver-
standnis entgegen. lenks dann aul andere
Thermen um und kommi ers Spdler wisder
in winem anderen Lusammennang — whe
beikiulg = aul seine urspribngliche Ziel-
setrung zunick. dan dufert 2 B Verstdnd-
nis Bibr die Unklarheit der Entschesdung
und erzihlt Berspiele davon, wie es ande-
ren Personen, die inewischen Mitglieder
geworden sind, In der gleichen Situation
SrEangen ist

Sohrit 4
Als letzier und einfachster Schritt, aller-
dings wirtschaltlich nicht die beste Ae-
thode, mur Uiers RN von EAmaansen
wil clie Probeminglisdschalr” eraahnt., mit
dem Hintergedanken, dass so elne Ver-
trauensbasis aulrechierhalten wird
Gleichgiliig welcher Methode She sich
bedienen, aul jeden Fall werden Sie Argu-
mente brauchen, um aul die Einwarde [h-
res GegenObers reagienen zu kBnnen, Aul
den nichsten Seiten stedle ich Thnen eine
Sammlung emprobter Yorgehensweiten
v, dlbe — im Verbindung mit den i Tedl |
und Teil I besprochenen Verkaufstechnis
ken - pedes :IJ:I'II.'"E'I'IEE".‘.I:ITEEH erlaichremn
Barvor Sie weiterlesen, sollten Sie sich vor-
ver mit den beiden Teilen dieser Sene be-
schaltigt haben, denn déeser 2, Teil baut
darauf auf und ohne das entsprechende
Hintergrundwissen sind die folgenden Ar-
gumente Fwar anich ﬁb&reéug&ﬂd. padoch
wait weniger wirksam

Professionelbe Wirkung und
Autoritéit des Trainers
Wik isl es oo erkldren, dass Menschen be-
reilwillig aul den Rt eines Arctes biiren
und ihn 2 grofien Tellen auch umsetzen?
Patienten schiitoen das Fachwissen ihnes
Arztes und vertrauen bhim

Wire &5 nicht wilnschenswert, dass sie
ihrem Fitnessberater auch Verirauen
sochenben und ihm Fir seinen Bereich ge-
nausn viel Fachkompetan: puschreiben?
Cxamit wiirden die Yorbehalte der Interes-
centen schwinden und Einwance vermut-
lich gar nicht mehr gedaufien werden. Die
Aurorital ®ines Fitnesskberaters kann lat-
sdchlich verstirkt werden. Hiermu einige
einfache Mapnahmen
® Legen Sie Wert darauf. feste Bera-

tungstermine 2u vereinbaren, Wenn

Sie daraul hinweisen. dass thr Bera-

tenTrainer nur nach Terminvereinba-
mung Beratungs- und Informationsge-
spriache durchldhn wnd &r schon sehe
ausgebucht ist_hebt diese Aussage das
Ansehen, Lassén Sie Inlemessenten
nkcht elnfach irgendwann vorbelkom-
men; dlas witkl unprolessionel

® Um den professionellen Eindruck wel-

ter 2w verstiirken, senden Sie dem Infe-
ressenten nach der Terminvereinba-
rung Thre Infomappe zu. Darin kasnn
sich der Trainer bereits vorstellen, in-
dem seine Benulsertahrung, Kompie:
tenz, Cualifikation, Urkunden und Aus-
bildungsnachweise, Auszeichmnangen.
Sperialgebiere sowie einiges bber sei-
n Person aus cingm Infoblatt ersichi-
lich werden

® Auch das Sufiere Erscheinungshild
prign die Ausstrahlung und das Anse-
hen. Mehmen wir noch einmal das Bei-
cpiel des Aretes Dirch die weife Klei-
dung hebt er sich sowahl von Patien-
ten Al duch von Pllegakrilten abe Auch
der Fitnessberater kann mit heller Klei-
dung wnd eimem Nameéensschild mit
entsprechender  Berulsbereichneng
seine Cualilikation demonstricren

Gefihl und Verstand
Manche Menschen sind in der Lage,
schneller Entscheidungen zu treffen als

Download-
Service

Dher eniciusive Service fir

andere, Salbsicichere delbewussie oder
beruflich selbststandige Personen sind
darin gedbt, Vor- und Nachteile schnell
abruwdgen und dann eire Entscheidung
zu vrelfen, Die mesten Menschen lassen
sich bei einer Entscheidungsfindung je-
coch weniger von Fakrten als won Geldhlen
lenken. Eine Entscheldung fir oder gegen
ein Filnesdraining betriflf die Freizeit und
hicr spelen emotionale Faktoren elne er-
hebiliche Fodle Duber kdsm ein Filnasche
rater sehr oft den Einwand: Ich méchie es
mir ersd noch ikherlsgent

Haufig isf dieser Satz eher ein Schein-
gruncd aks ein Exvaand = ¢in Scheingrund
aus der Angst heraus, voreilig elnen ver-
trag abzuschlicfen. In dieser Sitwation
kammt man mit menschlicher Fahigheit
viel weiter als mit blofer Argumentation
Wie betannt ist, bravchen InMeressenten
durchschnittlich mehr als 1% lahre, bavor
gie don Enfschlugs, stwat [l ilhie Fitmess
au tun. in die Tat umsetzen. Sie kommen
delimitie micht i en Stedio, um sich ke
Entscheidung _noch einmal u Gherlegen”
= clazy hatten sie mehr als genug Zeit. Sie
kommen, weil sie endlich etwas fir iheen
Kdaper tun wollen. Was sie sich in Wirk-
lichkeit noch dberlegen wollen, ist die
Entscheidung [ oder gegen the Studio,

An digser Stelle kénnen die richtigen
Wioate 2ur richtigen Zeit eine grofe Hille
flbr den Interessenten sein, damit er seine
Angst verlien. Gerade an diesem Punkt
spielt die Aulonitat des Fitnessherabers ai-
fie Bolle, die seinen Worten Gewicht ver-
leiht, Vertrawen einflaft und Angst ab.-
b, Vosaussetzung flir das Ausstrahlen
Wi Kompetens und Autoricdl ist jedoch,
diss der Fitnessberater selbst absolut da-
wirn iiberzeugt ist, dass er dem Interessen-
ten etwas anrdl, was sein Leben positiv
verandert! Sobald der Interessant spiin
dass sein Berater nicht hundertprosentig
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hinter dem steht, was er sagl, oder dass es
bei dem Gesprich nur um das Emeichen
vines Abschlusses geht, wird seime Angst
witder akinviert undd damit ein Abschluss
verhindert

Wilrele man @inen Inleressenten, der
sich Bedenkzeit ausbitter, lragen, was er
sich eigentlich dberlegen mochte, wirde
man vermutlich keine Antwort bekom-
men, Der Grund: Er kann seine Pwellel
nicht in ‘Wotte lassen, weil er salbsy wiifh,
dass weine Angst unbegrindet ist

Wenn man in dieser Situvation als Yer-
kSuler weiterkommen mbchie, ist es5 wich-
tig das uncingeschednkie Yeriraven des
Inleressenten o gewinnen, Signalisienen
Sée Verstindnis, indem Sie von sich aus
die Punkte ansprechen, die den Interes-
senten verunsichem. Je nachdem, wie das
Gesspribch werlauben ist, fragen Sie. ob eg
2B der Preis, die Laufreit, der Vergleich
mil cler Konkurrene ocler der Zeitaufwand
15t was |hn 20gern ldsst

iese Methode scheint nur aul gen ers-
ten Blick riskant zu sein, Bringt man een-
el dadurch den Intenessenten aul die
ldee, dass einer dieser Punkie ein Prob-
lemn sein knnle? Mein, wenn Sie das Ge-
sprach vorher adfmerkzam gelihi haben
boamnlen Sie beststellen, an welchen Punk-
ten der Interessent 20gene oder devtliche
Ablehnung oeigte. Wenn Sie nun diesen
Funkt gezielt ansprechen, geben Sie ibm
damil die Mglichkeit, scinen Zweileln
Ausdruck mu verleiben — vorausgesctal, o
werteaul lhnen, Filr S als Berater wird o5
dadurch leichter, dem Interessenten klar-
mwmachen, dass scine BefQrchtungen
grundlos sind in Anbetracht des Gewinns,
den & durch seine Entscheidung fir Fit-
niess sehr bald verbuchen wind

Fragen S sich, wamm Sie dem Inte-
ressenten nicht die Moglichkein geben
andlien, seine Entscheidung noch einmal

u Gberschlafen? Immerhin kBnnte e |a
sein, dass der Interessent wirklich moch
Zeit brawcht und nach einigen Tagen wie-
derkommi, um aina Mingliedschalt akbre-
schlieffen, Hin und wieder ist das (atsSch-
lich so. Allerdings sollten Sie dakbei nicha
viergessen. dass mehr als 8%% Prozent der
Interessenten nichl urdckkomman. Mt
ancleren Women heift das: Wenn ein Infe-
ressenl Ihr Stucio aohne Mitgliedschali
vetldsst, haben Sie thre Chance o dber
26 vefpasst

Bieten Sie dem Imeressenten lhre Un-
terstinzung an. Fragen Sie, was ihn obgem
li=st, und listen Sie Punkte auf, die fr ihn
problematisch sein kBnnten, Anschlie-
feend fragen Sicweiter, obes noch weitlere
Pumnktie gaba i ihin digern Lassen, Durch
dieses Yorgehen haben Sie die Eimwinde
eingegrend und nun kinmen Sie jeden
einzidnen Einwand enibrdften. Wenn k-
mem das gelingt, dann gibl e kein Hinder-
nis mehr Fir den Interessenten

Die “Pro & Contra™Mathode
e personlichen Fitnessziele @ines Inle-
ressenten sind gant E'IF:|E"|..'IIH, S HONa-
ler Natur, seine Uberlegungen” sind je-
dach willig rational = der bekannte Zwie-
spalt Fwischen Kopl und Herz! Folgl der
Inkeressent nen seinem Kopf, der bei-
e swEise sagl: (Eigentlich ist es zuteu-
o1, %o trifft er r‘l1|_||1_|||_|'||_'|".!|'|:|g-\.-|_' &ine Enl-
scheidung gegen eine Mitgliedschalt
Aber wird er damit glacklich sein? Wohl
kaum, denn urspringlich wollte er mit
che=mi Training beginnen und seine Fitmess-
riele sind genauso verlockend wie varher
tit, schlank, attraktiv und gesund 2u sein
Cas Beste Wr ihn wund auch 10r Sie isf
&%, wenn Sie pwar Versidndnis Bir seipe
koplgestesarten Gegenarguimente bekun-
den, ihn jedoch beharrlich immer wieder
an s egenthichen Siede eninnern und

beekraftpen, dass Sie ihn dabel grtersit-
2en wenden, diese Ziele asch wirklich zu
arreichan

Hier geht es um eine zukunfisweicerds
Entscheidung und uwm Lebensgualiti
Letztlich wird Ihr Kunde thnen dankbar
S = wird &r sonsl nicht in vielen lakiren
bercuen, damals eine falsche Entsches
dung getrcdlen du haben. die thm mear
kurzfristig etwas Geld- und Zelterspamis
gebracht kat, aber suf lamge Sicht einen
Werlust an Energie, Lebensgualitdn, Ge-
sundbein und Alrakivitdt bedeuteie?
Halten Sie Ihrem Kunden diess Zulunlis-
vision plastisch wor Augen

Fir solche Interessenten, die alles
bildlich vor sugen haben milssen, ist die
Pro & Contra™-Methode gutl gesignet
Dakeii werden awl die linke Seite eines
Blattes die Cegenargumente geschrie
ben. sechits jemne. die daliir sprechen. Es
sprechen natbrlich viel rmehr Crinde da-
fidr als dagegen. Wenden Sie diese Me-
thode wie folgt an

Bed wichtigen Entscheidungen isk es
immier sinnwall das Fir und Wides abei-
wdgen. Sie meinten, dass Sie sich niche
binden wollen und der Preis um ca. 5.-
Eur peurer 151, als Sie o5 sich vongestellt
haben.” 15le schrelben diese Punkie aul
die linke Seite des Blattes.) _Aus |hrer
Sicht sprechen diese pwel Punkoe gegen
eime Mitgliedschalt, Aul der anderen
Seite sagten She, dass Sie seil einem
lahr ernsthalt darliber nachdenken, #f-
was gesiinder zu leben und mit Sport zu
I'_"'L'HII'II'II'."II Sie meinten, Sie wollen 7 kg
abnehmen. thr Herz- Kreislaul-System
siarken und lhre Rickenschmersen b
seitipen. Sie mbchien noch bescer aus-
sohon. Auch lhre Gasundheit liegt Ihnen
am Herzen,” | Diese Punkie auf der rech-
ten SeEite molisren, )

Legen Sie dem Interessenten diese
Motizen vor und warten Sie. bis er den
inhalt werinnerlicht hat. Erst danach si-
gen Sie langsam und mit Bedacht
Senn Sie nun die Punkie, die dafiie
sprechen, und die Punkle. die dagegen
sprechen, abwdgen, wo sehen Sie dann
Ihre Haupivoneile? Mehr mikssen Ske
gar nkcht mehr sagen

Preise klein wirken lassen
Es wine laktisch unklug. dem Interessens
ten zu sagen. doss cine Migliedschali 2 @
3H8,- Evuro pro Jabr kostet, Es sl owar pe-
nauso siel wie 49— Euro pro Monal, jé
doch schreckt die Hbhe des |ahresgesamt-
betrags viele Interessanten ab

Wer bei der Nennung des Monatsprei-
w5 immer noch den Einwand erhelbr, das



Franca (aloku - gnindetes nach
seinem BWL-Sbediem sinen Marietisg
wervice [ Fifnessanlagen und ist
heute Geeschdlbslibver der Fa. Mo
Consull. Dexzeif werden mehr als
#00 Fitressantagen in Deutschland
ured Desterneich von e Consul enbersis

Infos wwwmoconsult inlo

el mi tewer, dem kann man entgegenhal-

ten. dass es sich dabel um genau 1,60

Euro pro Tag hamdihe Digse weilene Bodu-
ierang bictet den Voseil, dass Sie den
kleanen Betrag mit anderen Ausgaben des
taglichien Lebens vergleichen kbnnen (2.8
2,50 Ewrey Hir eane Tasse Kallee otc | Wenn
erden Werl bedenkt. den diese Ausgathen
tr s LébsEn und seine Gesundhait be-

deuten, wird deutlich, dass | 60 Euro O

Tag wesantlich sinnvaller 51, Miemand
wird das bestreiten kGnmen
Die Verknappungsmethode

B dieser Methode handelt es sich um #i-
nie Technik, die lhren hallt, sehr dfgernde

Ausbildungen

= anerkannl = praxisnah
= aktuell  * individuell

Hochwertige Cualifikationen

LizEmzen = Diplomme

Trainingsfliche — Kuribereich

JEt Tl meus
indoorCycling
Powerfoga

Berufsbegleitende

E prn!l'l::.:.iunl.-ll

IHE-AbBichlusse

fur alle Bereiche in Fitness & Wellness
Management

AST
Uberzeugen Sie sich selbit!

Broschiire mit umfassendern Ausbildungsangebat
kastenfred unter Tel, DF00 ./ 478 0300 oder wanw.ist.de

Interessenten 2w einem Abschliss oo be-
WeEen: SlE witd in vielen veischiedenen
Branchen edolgreich eingesetat. Sie erkli-
ren derm Imeressenten, dass perade &ine
cinwichige Aktion durchgefihrt wind und
dass heute der leree Tag dieser Aklion s&
Withrend dieser Aktion bestehi die MDg-
lechkEit, eing Mitgliedschalt zu inem er-
madigten Preis zu bekommen, anschlie
P werden die Preise angehoben

Wenn der Interessent dennoch um ei-
ne Ubedlegungsirist bittel, kann man ihm
Elarmachen. dass er den ermafiiglen Preis
leider nicht mehr in Anspruch nehmen
wann. Sie kdnnen das mit Recht damit k-
grinden, dass Sse theam Chel gegenibber
rechtfertigen mikssien, wanm chne er-
sichilichen Grund 100.- Eurg an der lah
resmitgliedschalt eines Kunden fehlen
Driceen Sie Ihr Bedauem aus und geben
Sk dem Interessenten das Gefdhl, dass
Siw itm hellen machten = ken Sie keinen

LIrece aps!

Appaell ar dic
Selbstverantwortiung
Manchmal hilft kein Arpument wnd kain

Kompromissworschlag Der Inberessent

Die ganze Welt i —

kann sich einfach nicht mu einer Mitglisd
schall entscheiden. An diesem Punki
schadet &5 nechl, an Seine Selbsiverant
wortung ru agpellieren. Sicherlich haben
Sie im Yerlaul des Gasprachs auch sehon
Uber die gesundheitliche Situation des
Eunden gesgrodchan

Er wird Ihnen von seinen Problemen
eredhlt haben. Sie wissen auch
Ubergewichtig ist oder allgemein unter
Bewegungsmangsl leidet. All diese In
formationen knnen Sle muetzen, um
@ind  realistische

el |

defm  Inleressantén
Prognose flle seine kfmperliche Verlas-
cung in e oder rwaneig lahren 2o bie
ten. wenn man davon ausgehe, dass er
coinen Lelbemnsstil nicht dncens, Sie kiin
men positive Belspbele von Mitgliedemn
anbithren, die otz #ines hohen Alters
mech vital, beweglich und pesund sird -
wnd das auch ausstrahlen. Das biologi
sichie Alter und das tatsdchliche Alver of
nes Menschen kinnen wm bis zu 20 lak-
re wariieren, Vermitteln Sie theem Gegen-
iler clas Getithl, &5 gl mit ihm zu
meinen. sich um seine Cesundheii und
Zuikianlt fu soFgeEn

Fraerasiy: Chboli
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Sportbeldge ‘s

Professionelle
Bodenbeldge fiir:

® Fitness-Anlagen

Bildung,
die bewegt

Jei
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® Freizeit-Anlagen g:;:ﬁ: f;rf: ;:::;mt

® Messestdnde fir Cardiobereiche

& Showrooms Textilbeldge

e Ladenbau Sportbelige zur
Eigenverarbeitung

SPEZIAL-
BELAGE

Hoder Sir. 13-D 95632 Wungiedel - Tol. 09232-991544 - Fax 45

FIBO Messeschwerpunkie
Bodenkeldge far Kurz-
u. Langhantelbereiche

Punktelastische Boden-
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