BUSIMNESS WA

Verkauf von Mitgliedschaften:
Teil 2 - Umgang mit
Motivationshindernissen

Motivationshindemrmisse
uberwinden

Manchmal Bbeilt der innara
Schinasinehund” des Kunden
noch im rlen Momeant vor
ainem Vertrags

Mati
aermeut i Form van ,, Eim
den™ aul, Der ..Fitn

tor” sollte dabher unterschiedli-

ihindérni

che Methoden Kennén, um auf

Einwande nchtiq reagieren zu

EoPmdn.

& Strategie mur Uberwindung von
Einwiinden kann in cinem kureen,
pragnanten Salr rusammenge-
Pasel werden: Das Ziel miess noch konkre
ter und verlockender sein! Wenn ein Inte
fesgenl ing Studio komme. hat er hierldr
elnen Lrund: Er will etwas 10 seans Fil-
ne=ss un. ES gibl vielleicht ein paar Be-
denken, die er im seinem Unsibeauss-
wiin mil sich beramtragt. indem Moment
wiEnn e ins Studio ko, singd sie ihm je-
doch nicht I'-:_-'.-.-r-.w.r und |‘|||'\-\. InteErgsse
steM im Vordengrund, Vorrangig sieht er
muriichst nur s¢in Fitnessziel

Erhebl der Ineressent spiler jedoch
einen Einwand, s ist nun die gegenteili-
e Situation eangetrelen: Das Filnessoie

1 i den Hintengrund geridckt und der in-
teressend sicht verdergribndig seine Ein-
winde In solch einér Sitwation hillk nar,
dass der _Fitness-Motlvator das G-
spriich von den Einwinden weg und zu-
rack qum urspringlchen Ziel des Inberes.
senlen lenkl, Wischen Sie die Eimwidnde
abter auch nicht unbeachrer wom Tisch
denn dér Inferessent Braucht das Gefihl
verstanden mu werden. Teigen Sie dabwr
Werstindmis ( Verstandnis-Methode™)
Denn thr Kunde michie von hnen ver-
standen und ernst genommen wenden
cowohl was ceine Ziele als auch seine Ein
wainde angeht
Verkaiber
men. aber bedenken Sie. dass ohne Fit-
mess [he Ziel nicht erreichbar w1 Seller
Sie sich vor, wie Sie sich [Ohlen werden

lch wersiehe, was Sie mei

wnn Sie andlich =0 1l urd schlank sind
wie Tie es sich winschen ™ Oder: _lch ver-
i, dass Sie chgemn, aber bedenken Sie
dass dieses Angebot nur ezt gllt. Und e
Irer Sie beginnen, Sesio schmeller eorei-

chen Sie Thr Ziel

Grinde fir Rickschritte

Motivationsrickscheitte sind normal: sle

erschrecken den professionellen Fitness-
Motivator” daber nicht

Wer 2 B mil dem Rauchen aulhdat, 2
geat alt nach der nachsten Mahlzeit. Er
winll 2ur Zigaredte gredlen und swaeitel burr
an den Morteilen eines rauchireien Lebsns
=und auch am eigenen Durch bl emsrmdd
gen, Wer ihn erfolgreich davon abhalten
will, wieder anzulangen, erinnett ikn an
seinen cigenen Yorsatz | Du hast dir doch
selber vorgenommen, dass ..°] und an
SEINE CIgenem Argumente |, du Saplest
doch salbes, das Rauchen sei so gesund-
hettsschddlich und tewer, nicht wahe™). Er
versucht alzo, ihn nicht durch fremde Ar-
gumerte au _aberreden” |
test mit dem Kauchen aulboren, weil .70

aber g soll-

S zdgert oft auch der Fitmsessinteges-
seml vor dem Abschluss, Er rweifell kurz
an dem Werl. den Fitness (e iha haben
konnde, wnd am eigenen Durchhaltever
mugen. seine guien Vorsitze, mil dem
Training zu beginnen, halten méglicher-



weise den augenblicklichen Zweifeln
nicht stand. Will der _Fitness-Mogivator
dieses Idgern wermeiden. so erinnert
er den Kunden immes wieder an seine
selbst gelascten Vorsitze, Dem _Fitness
Motivator”, der nicht berelt ist, aul ein
absinken der Motivation ru reagienen,
lehile die richtige Einstedlung. Wer niche
well, wie Motivationshemmnisse ber-
wurdden werden, kann in seinem Berul
necht wirklich edolgreich sein. Doch
dieses Manko kann mit der richtigen
Technik schnell behoben werden

Angewandta

Maotivationstechnik

Cue Strategie S2im Umging mit Motivati-

cnshindernissen richtet sich nach dem

Lirand, der den Kunden afgerm Kisst. Dred

Faktosen kidnnen Ausltser dafiln seir

1. Der Imteressent ist noch nicht wirklich
ausreichend fir sein Ziel begeisten

£ Eventuelle Motivalionshemmnisse
wurden im Norgesprich nicht oder
nicht genidgend angesprochen

I Die Aufmerksamkeit warde kurz unier-
brochien, d. b, die Konzentration des

Gesgedchs lag nicht permanent bei der

Sielsetzung
O &5 sich nan um den Vorsatz, mit dem
Rauchen aufzubdren, handelt oder um
aen Enschluss, mit Fitness oo beginnen
YorausselZung kst Immer eine geleslighe
Motlvationsgrundlage. e stirker diese
Basis ist, desto unwahescheinlichers wird
eln spaberer Rhckdall

Hat der Kunde erst einmal damit be
gonnen, fweilel o boomulienen und o o8-
gern, 5o hat der _Fitness-Motivatos
schbechte Chanden, den wrspriinglichen
Vorsatz wieder in den Yordergrund zu ni-
cken und ihn damit zu festipen. Wesent-
lich effektiver ist es, Vorsatz und Ziel be
refts im Yorgespdach so zu lestigen, dass
sie den eventoell spater aufrretenden
fweifeln standhalien kfonen. KEonkrel
heipt das: Es Ist immer besser, Ober mdg-
liche Motivationsprobleme 2o sprechen
bevor sie Oberhaupt aultreten. Hat man
aees getan, =0 meEicht e oft aws, dem Be-
troflenen sein 2iel einfach wieder vor Au-
gen zu Mdhren, Falls das nichgs ndtzt, so
bBraucht er ovenfucll eine emotionale Un-
terstitrung e seing Ents: heidung, damit

er den letzien Schritt wagen kanmn, Oft ha-
ben Menschen Angst wor neuen, b
kannten Magen, So kann auch ein Fif-
messstudio grofe Hemmungen hemwern-
len, Insbesomnders bei Menschen. die sich
als _Aupenseiter fOhlen, gerade weil sie
nichi lit singd, Andere haben panische
Angst davor, sich langleistip vemraglich zu
Danden, S0 dass man sine besondere Mo-
tivationstechnik benditigr, um ikren dise
Angst nehmen u knnen

Vier Motivationstechniken zur Einwandsbehandlung

Dissa vier untarschiedlichen Techniken werden lhnen hetfen, mit Eimwéinden richtig umzugehen,

Methode 1: Counselling

Es i erwiesen_ dass in allen Bereichen die daperhallesten Er-
falge danm erziell werden, wenn mégliche Probleme Im Voraus
besprochen werden. Dann (50t s dem Inferesenten spiter
bzim sbschluss leichiern, seinen Yorsatz durch eine Micglied-
gchalt in die Tat umzusetzen

Die Vorsegnahme er ‘olgh am besten durch den Eincate des
Fragebogens, den wir lhnem im esten Tedl dieser Serie (bL
LMY, B 3 vorgestelly haben. Der Fragebopen hilft 1heen
wahrend des Verkaulsgespaachs, in kurzer Zeit viele Einwdindg
anpusprechen, und verhindert auferdem, dass Sie bed der Wiel
zahl der méglichen Einwinde den einen cder anderen berse-
ben. e Fragen awf dem Interviewhogen dienen der Priventi-
on spdtener Motivationshindemisse

Allerdings ish der Fragebogen nur eine Gesprachsstiitze Thr
gebonnter Umgang damit ist der beste Weg, Thtén Interectens
1e=n davon u dberpevgen, seine Motivationshindernisse ru
ersincen
Ein Gasprachsbaispiel

Fitness-Modivator: Hatten Sle raeimal pro Wochs mindes
bens gine drewveenel Stunde ZEl, um elwas [Or lhne Fitness 2u
fun?
Irirgasont Ja."
Fitmsess-Motiv

ledchit ginflgen?
Inbonpsasnt: .o, o5 geht!™

JLonnen See das in Hhren Tagesablauf
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Methode 2: Fokussieren

Wenn der Imensssent erst gegen Ende des Verkaufsgespriichs
ein Motivationshindemis verbalissert, kann das manchma
rlemlich Obermaschend kommen. Insbesondere dann, wenn
sich der Interessent wahrend des vorhengebenden Gesprachs
filr seffe Fithesseiele begeistert hat und mehrfach bestitigre
dass erfest entschlossen sei, dis i glichen Probleme 2 Dber-
winden

Manchmal mdchte der Inperessanl mor wissen, wie Sie reg-
gheren. Manchmal hat er einfach Angst vor dem Abschlugs
manchimal fikhlt er sich unsicher angesichts der vielen mesen
[nege die thn mit der Mitgliedschalt in seinem Leben arwar-
ten, und er sucht nach emotionaler Untestiitzung, Was immer
ger nund ist, meistens gibt o5 dafllr eine einfache Ldsung

Oft hat der Interessent sein Ziel nur burz aus den Augen ver-
loren. I einer solchen Situation wire es falsch, mit siner lang
wierigen Einwandbehandlung aneufangen, wenn doch einfach
eine Eleine Efnnemnng an den Pweck des Studiobesuchs aus-
redchen wlirde

Hellen Sie dem Inferestenten, sich auf sein 2iel 2u becin-
nen und ex zu fokussieren. Die Motivationstechnik, die hierhei
am wirkungsvollsten angewand? wind. ist die Methaode des Fo-
kussigrens. D.h., das Ziel wird dem Inerescanten noch einmal
bewusst wor Augen gelihrt und das Motivationsproblem wind
zu einer Frage umformuliert, die der Ineressen selbst beant-
WOFLEN Mmuss
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Fitness-Motivator: Toll! Es frewt mich, dass Sie in lhrem Le-
ben Flatz fir Fitness haben! Was hat Sie friher davon abgehal-
ten, mit Fitness anzufangen®

Inberessent: Viel Artell, Familisnrpilichiungen und wensg 2o~
Fitmess-Motivator': Wenn Sie sagen, dass Sie nur zweimal
pro Wothe Zeit finden, sind Sie sich slcher, dass Sie das neben
Thren anderen peltlichen Yerpllichtungen schaffen™
Imtsrassent: Jich denke jo-

Fitness-Motivator: Ware lhren wehler, wenn wir statt zwei-
mal wischentlich anfangs lieber nur eine Trainingseinheit gin
planen wirden? She kinnten spliter vielleicht einen welteren
Tag dazunebmien -

Infaressant: Tol!™

Do Firness-Motivator gewinnt das Vertrasen des Infeessenten
wa. dadurch, dass e ihm die Molivationshindernksse prisen-
tiert und sie fllr ihn duschespricht. Dieses Vorgehen wird bei den
anderen Motivationshindemissen aul die gleiche Weise wieder-
holt. Sprechen Sie mit dem Interessenten dber mutmaliche
Motivationshindernisse 5o lange, bis or selbst bestatig, dass
sig fibr ihin aws dem Weg geelumt sind. Sie werden damit spite-
re Einwands - die manchmal massivsein kinnen - dberwinden!

Basipiad 1:

Interessent: Jich habe keine
feir-

Hie formallieren discen Ein-
wand als Frage new: dhre
Frage lautet also: Wie kann
ich mein Firnessziel versirk-
lichen, wenn kch daneben
noch viele zeitliche Yers
pflichtungen habe. Richtig®
Boispicl 2:

Intenecsent: Das st mir 2u teuer!™

Fitnessg-Motivator™: Sie stellen sich also die Frage: Sind mir
migine Fitnessziele diswen Pieis wert™

Diese Technik stellt das Ziel des Interessenten wisder in den
Vordergrund. Es wied dadurch méglich, die bereits entfachie
Begeisterung fir Fitness beim Interessenten ermeut ins Ge-
dachinks 2u rulfen. Schlieflich war die Begelsterung for eine
Mitgliedschatt groler als die Bedenken, bevor das Gesprich
begann, sonst wine der Interessent fa gar nicht erst ins Fitmess-
studio gekommen.

Methode 3: Eine Briicke schlagen

Hat der Interessent eln Problem, das sei-
men Fitnessentschluss in Frage stellt, so
wird er manchmal aul Distanz gehen, Sein
Einwand, jich will diberlegen oder _ich
will meinen Partrer fragen”, berweckt we.
nsged, Zeit 1 konkrete Oberlegungen oder
Rlcksprache zu gewinnen, sondaim i e
ne An _Hilferul. Der Interessent hat ja
sehr wohl Oberlegr, bevor ef gekommen
i51, und auch =ein Parner well in der Re-
gel, waram er da ist. Das ist dem Inbepes-
senten selbst bewusst, Er sufler den Ein-
wand primar aus Angst vor der endglilti-
gen Fitnessentscheidung

Hier kst es wichtig, dass der _Fitness-
Motivalor seinen vertravenswidedigen
Eindruck bewahrt. Sobald der Inferessent
sich detanzied und den _Fitness-Motiva-
tor- ablehint, wird die Chance vertan, ikn
doch noch 10r sine Mitgliedschalt im Stu-
dic zu gewinnen, Aus diesem Grund hat
die gute Beziehung bei der Technik aur Be-
handlung von Eirwinden einen hiheren
Stellenwert als fachliche Argumente fir
Fitmess. Koakret heifit das; Licher die ¢i-
gerd: Position und Argumentathbon aufge-
ben, als die raischenmenschliche Ver-
trauenshasis zu perstdeen
Dse Behandlung von Einwdndan boginnt
daher mifl folgenden Worlan:
Fliness-Motivator: ch versiehe Sie. See
haben Recht Wenn ich in lhrer Lage wine,
wilrde ich das auch w0 sehen -

Der Interessent erwanetr nicht, dass
She das sagen, Er erwartet. dass Sie pri-
mads die Interessen des Studios verteten
wollen, nicht seine. Er gewinnt dadurch
Vertrauen zu lhren und 51 unter dissen
Voraussetzungen eher dazu beredt, mit Th-
nen liber seine Bedenken ru sprechen
Denn Sk haben ihm gerade _aus der See-
le pesprochen

Fahren Sie lort: Ach kenne sehr viele
Menschen, denen es genauso efgangen
5 wie lhnen, Viele pveileln, zogem oder
tun sich bei der Entschesdung schwer, Es
ist wirklich manchmal schwierig die Zeit
filr Fitness und Gesundheit zu linden oder
sich endlich dazu zu entschliefen. Fast al-
le umserer Mitglieder sind aus dem einen
oder anderen Grund damals fast' nicht
Mitglied peworden. Doch wenn Sie heute
Iragen, i sie alle Iroh. dass sie angefan-
gen haben.”

Damil tragen Sie zur Beruhlgung des
Interessenten bei. Sie versichern ihm.
dass seine Gefilhle normal” sind. Seine
ablehnende Haltung 165t sich langsam
aul. Er beginnt, sich mit anderen Men-
schen, die sodenken wie er zu identifizic
fen, Aus dieser Haltung heraus gelingt
&5 lhnen viel leichter, den Interessenten
doch noch Hir eine Mitgliedschaft zu
mativieren. Er st wieder awlnabme-
lahig. Flilhren Sie anschliefend konkrets
Belsplele an, wie andore Mandchan in se-

ner Lage es doch peschalit haben, sich fie
Fitmess 2u entscheiden, Wenn S nam-
lich von anderen Menschen erzshlen, kri-
tisteren Sie den Interessenten und seiren
Einwand nicht

Haer sind sinige Brispicha:

Andere, mit denen ich darober gespro-
chen habe, erzlibiten mir auch, dass sie
keine Zeit hdtten Dann haben sie nachge.
dacht und immen wurde hewusst dacs sie
durch Fitness mehr Energbe haben wernden
urd dadurch mit ihrer Zeit besser umge-
hen kGnntben.”

Ouder:

Andere in Threr Siluation meinten
auch, sie milssten noch Oberlegen. Dann
wurde ihnen bewusst, wie lange sie tat-
chichlich schon Bberlegt hatten, Manche
sagien mir, she hatten schon einige Jahre
lang daniber nachgedacht Sie wollten es
eigentlich nicht [anger vor sich herschia-
Ben. Indem sie sich 2elbst die Frage stell-
ten, wanum she Oberhaupt gekomimen wa-
ren, merkien sie, dass dies die beste Zeit
sei, angulangen!”

Anschliepend haben Sie das Vertrauen
sowelt wieder hergestellt, dass Sie erneut
iber die Fitnessziele des Interessenten
sprechen kGnnen. Der Einwand hat seine
Eraft verloren, Erentpuppte sich als Moti-
vationsddmpler. fetzt kann man wisder
iber den Grund sprechen, warum der
Kunde ins Studio pekommen sz



Methode 4:
Angst nehmen und Risiko mindem

vitglied i werden, noch Oberlegen. Stimmi

Imteressent; Ja.”

Fiiness-Modivalor: Was halton Sie von einer Probezsein? Si

kfnnen dabei anfangen_ lhre Zlele o erreichen, und gleichzel

Ir{un:-.'r.:'r.nrﬁ. -_l."nl'm lunktionsart das ™ /
FIkniess-Motivatoe Wir halen Blr diejengen. die sich nicht -
afE scher sin l.'! *-:'.'.-:l e Prosemitglisdschaft. Sie be B . D .\T 5 C I'ﬂ'I N
nalien such Garnn das Bechl vor, nash einem ProbEmonat wis

Er aulzuhore B i DT SOOI a8 O

Towegen Wi k

niergssent: JGod, Was muss ich om ™

Fitness-Check in neuen
Dimensionen fiir den Sport-,
Fitness- und Wellnessbereich

* Konstitutionelle Muskelanalyse
- optimale Trainingszeit
* Sdure-Basen-Haushalt
' * Trainingseffektivitit
* Fitness- und Ernihrungshinweise

FrLmneess-Moq ivanor Katddich %1 die Probemitgliedschalt
oin biss peuret. da wir eerade B sne die persaali * Kundenbindung
2 Tralningsemaeisuny | die Veraa bseit machen = ginfach integrierl}ar
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schalt komme

cherheit ausgereichnets Chancen, Als echber _Fitness
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