« gibt leider zu viele schlechte Trai-
ner. Sie sehen nichl die Motivation
als thre Aulgabe an. sondern nur

das eigentliche Training. Der Grund dafle

I liF
ist ofi mangelndes persdniiches Interesss

an anderen Menschen ur

q! ||_'rl-"‘.|_-\. !' n-

fdhlungsvermdgen. Fir sie kst das Er
chen von Traningstielen wichtiger als der
Mensch, den sie beim Training begleiten
sallen. Dieser mangelnde perstnliche Be-
2ug zum Trainierende
ders latal aus, wenn &in potenzielles Mit

wirkl sich beson

glied zum ersten Mal das Studio betrit
Wird der Kunde nicht von Anfang an mit
Spurbarem Interesse an seiner Person be-
handealt, 50 wird af sich nichl angespro
chen liihlen und vermuthich nie wieder

ki

HImMean

Motivations-Don'ts
Schlachte Traimer haben dicse Einstellung

wnr I
Warum sollte wch pemanden i!ul."ll III:l.'r'l."

den’, etwas zu kaulen. was er nicht will, was
er zu teuer oder v langfristig findet™ Sie
itbersehen. dass es sich dabel um einen
hach motivierten Menschen handelt, der
SEine f'k’l""l""l.ll'l:::l.'l'l liberwunden hat wnd
endlich etwas fir seire Figness pun will, Ex
gahdm 2u den 5% von 9% aller Menschen
{einer von 181, der seinen Waorten Taten
folgen ldsst und etwas unternimmt, um
seine Gesundheit zo verbessern!
Schigchla Traingr (IDersehen lermner aig
Tatsache. dass der durchschnittliche Inbe-
ressent von dem Moment an, in dem er
sich zu mehr Fitness entschlieft, 19 Mo-
nate brauvchy, Bevor ¢ sich dberhaupt in
ain Studio traut, um sich 2u informiarant
le gréifier die Bereitschaft des Trainers

ist, seine eigene Fitnesshberpeugur

g Zu
vermitteln, desto weniger Einwande wird
der Interessent haben und desio moll-
wierter wird er flrs Training sein, Mdgliche

Einwande gegen cine Mitgliedschalt fal-

Mitgliedschaften:
Teil 1 — Grundlagen

en dem Kunden dann — wenn dberhaupt

- erst viel spdter ein

Maotivations-Dos

Es gibt aber zum Glick auch solche Trai-
ner, die bareit sind, in aller Ausflhrlichkeit
mit #inem Interessenten Tu reden. Sie se
an, Menschen fir

hen e als ihre Mission

Fitness u begeisiem, Was sle dazu motl-

wiert ist die Tatsache, dass sie die positiven
Resultate des Fitnesstrainings bei ihren
Mitglie

dags sie anderen Menschen auech Fitnass

m :;;,'\.l_"rll,'ll |'|.||:l_'" "-'\-il.' WISSEN

helfen kisnnen! Sie haben erlebt, wie 2 B
ein Biroangestellter, der kaum noch eine
Treppe hinaulsteigen konnte, ahne mehr
mals anruhalten. um Lult zu halen. durch
Konditionstraining wieder it wunde Sie
konnten beobachten, wie eln Mensch nach

einer schweren Verletzung mit Hilfe

Fitnesstrainings won seinen Schmerzen

belredt wurde, Das sind keine Fiiness,

kiufer, sondern Fitnessmaotivatoren!

Wear von dem Wert des Fitnesstrainings
liberzeugt ist, der hat auch kein Problem
damit, dass eine Mitgliedschalt Geld kos
1 der W

sundheit weltaus mehr a

tet. Schlieplich wiey i der Ge

: pede Geldsum-
me, Welchen unschatzbaren Wert haben

Schmeszirei

b, gute Kondition, attrakti

wes Aussehen, ein starkes Immunsystem

ein gutes Korpergefohl und ein lingeres

Lehen®! Das alles sind nachpewiesene

Download-
Service

Der exkihesha Sarvice fr
LINJENE ﬂh’ﬂl nenten:

Unber want bodylife com/service
konman Sia sich pwel Intervipablatier
fur Verkaufsgespriche

hafntegkden.




Vorteile des Fitnesstrainings, die mit Geld gar nicht aufzuwiegen sind

of an Fitness wirklich glasbt, hat vielmehr ein Problem damit, kurz-

fristige statt langfristige Mitgliedschalten zu verkaulen

Grundsiitze der Mothwation
! Ur Warkaul won Milgliedschalion banchd 2id den Grundsiizan der Moliwabon.
\Aer matiwien st
) Bt ein Ziel,
1) bl Sach @in kosnkretes Bild woa diesem Zisl
&) nisniml Gch wor, Hindernisse, die dem Jigl im Whage shehen, ru dbaraningen,
di versucht, das Erreichen des Jigls mid positiven Gedanken pu vesknliplen,
ef versuchl, das Scheilem am Ereicken des Ziels mit negativen Gedankes o

WETmhEn

Bai der Motivation von Interessenten geht es damim, die Wanschvor

stellungen des Kunden inein konkretes Liel zu verwandeln, eine Iden-
tifikation ril dieserm Ziel heroustellen wnd ihn dacw oo motivieren, den
letxien Best seines anneren Schweinehunos® oo dberainden und mit
dem Filnessiraining zu baginmen

Diese Erkenntnisse sollten auch wahmend des Verkaufsgesprsches Be-

nicksichtigung linden. Ein Verkaulsgesprdch gliedert sich in vier Phasen
1. Yertrawen zum Trainer avlbawen

winnsche und Zielvorstellungen des KEunden herauslin

Bildliche Varstellung vom Erreichen des Ziels, identifikation damit
und Begeisterung daflr schaffen

4. Elimination der Hindernisse und Bekrdltigung des Yorsatzes

Fhasa 1: Dia Vertrauensphase
Kunden finden es hiufig schwer, mit fremden Menschen dber ihre el-

genen Unzuldnglichkeiten 2u reden. Sie missen Vertrauen aufbauer

kdnnen, Bevor sie dazu bereit sind. Desshalb ist es das wichtigste Ge-
SEI2° Dl einerm Vercaursgesprach, Folgendes zu beherzipen: Men
schien lassen sich nur von Menschen mativieren, die sie mogen!

Es macht keinen Sinn. einen Kunden nach seinen Fitnesszielen zu
fragen, wenn noch keine zwischenmenschliche Basis hergestellt und
die anldngliche Angst nicht dbervunden wurde, Wenn der Kunde Sie

it miag und Ihnen nicht vertraut, wird er IThnen auch nicht verraten

welche Bedbrnisse und Wilnsche ihn wirklich veranlasst haben, ins

Studio zu kommen

Daar ﬂﬂBﬂfﬂGhBEIﬂS‘tIE\ﬂ

Um eine veriravenswolle Basis harpusbellen,

JibL 2& pin paar ainfache Aegein fr S0 EiNStisg ing Kundengeaprich;

® Giehan 5 Bul den Kunden hi Warten Sie rachl, bit ar Sie anspeich

Schauen Sie dem Kuenden in die Augen und Echen S dabe

Heiber Seé B willkomnmen, Fragen Sie ihn, wee &3 ihm geht

Fragem S i nach samém Namas und merken Sia ihn sach,

Nehmish S ihm e Argat, inders Sie ihn Irgan, wohes &f das Studio keant und

ober das ersie bal da st

Versuchen Sie die Stimmung autzulockem, Sagen Se eteas Wilziges. Versuchen

Sie, mil dem Kunden husammen h lacken,

Sagen Sieihm, dass s behi viske verschiedens Ménschen im Sludio g, &e un

terschindiche Zisle haben und aus mehraren AlBrsgnappen stammen. Geben

Sie irmooas Geiohl, dass & _normal® st

w Erkundigan Sia fich danach, weltha Voreila e sich vom Fnessiiaining erholi.
Bietlen Sie ihn Plate zu nehmes und biehen Sin iham gbwas u irinken an

& Sorgen Sie dabi, dass Sie gin ungestietes Gespeich mit ihm fuhren kinmen an ¢k
e D1, 'wo andens ihn weder beobachien noch das GespeBoh mil anhdien kisren

Wann Sia Gess mnlachen Regaln beachien, snd Sie dul dem bestean Weg, de aisle

Prase des Gesprichs = die Vertrapensphase = posity abmuschlicBen

PR
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Fitnessiraining Beaucht, denn die meisles Men
schen siten abends wor cam Femsehes und tun
michts, Dte néchals Frape machl ibm auch gleich
bewussl, wie sehr die Arbeil im Sitzen. Bewe-
gungsmangsl, Sirese und Yarspannunges dif Ge-
sundheit schaden kiionen, Dicse Fragen halten
dem Iniesessenien sinen Splegal vor, Inm wind Klar,
wanm e dringend sin Filnessirsining braucht, Die
fobpenden Frapem machen Ihm weiler bewussi,
WaEE B (JaIee verindann biw. verbessern méchin, —
Ca. T alles Interessenien sagen, dass sl abnah
men weollen. Das Fiel wind mit siner Angabe in Kilo-
gamm kankiatigert. Und as wird noch waitar kon-
redtsiert. madam der Kusds sulpelordeil wrd, die
[Kitpernonen ba nénnen, an denen e eing Verdande:
rung winscht. Wenn dar InSeresseni an disssm
Panki angelangt ist, wird er mill Sicherheil nicht
mehr sagen kiinnea: _Eigentlich beauche ich gin
Fitnessdraining gar mchl. leh wollle mich nur ein: [Eee——
mal ymichavent® Die Fragen nach dem medizini
schen Background unfersireichen den piolessio-
nelen Evdruck, den wir dem Inberessenben wemk-
tein machaen, indem wir fundesrles gesundhaltsad-
enlierles Wissen demonsirieren. Spaniell bel 3%
ren Kundenwerdan wir auch is diesemn Berpich Zie-
Jet beshagen missen,

Um die Winsche und Bedinnigs: des Kunden
maghchst schnell in Erfaliung ru bragen, hat es
sizh in der Prands bewdhri, mi InierdewblSibeon n

|

aibeilen. Die woegedruciien Formulare | Fitness-

Interview™ und Perssnliches Filhess-Prasl™) kdn- b F .

e Sie intes wevr bodyllie.com downkeaden, ODYeLIFE Persénliches Fitness-Profil;

Zum Filness-nberview™: Die Punkie 2 s § aul T i 1 o -

dem Fanessinierdewhiati unerstiitzen die Eras | el
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Phase 2;

Die Zielphasa

Fragi man ¢ineén Interessenten, was ihn
ins Studbo fihrt, so antwortet er aft: _Ich
will einfach fit werden ™ Hinter dieser
Aussage kdnnen sich eine Menge ver-
schiedener Wiinsche verbergen. Manche
wollen abnehmen. andere wollen Mus-
keln aufbaven, weitere nur relaxen. Man-
che wiinschen sich viel Bewegung und
Action, und wieder andere wollen Men-
schen kennenlernen, Dicse teilweise wi-
dersprilchlichen Bedirfnisse missen
durch den Motivationstrainer erst in Er-
fahrung gebracht werden, wenn er seine
Interessenten fdr Fitness motivieren will,
Allerdings Ist die Zeit im Studio knapp.
Weder der Kunde noch der Interessent
hat die Méglichkeit, gin mehrstindiges
Gesprich dber Fitnessziele zu lihren, wie
dies vielleicht ein Personaltrainer tun
wilrde. Hier prallen Theorie und Praxis
aufeinander. Aus diesem Grund hat es
sich im Studicalltag bewdhmt, sin Infer-
viewlormular (als Download erhditlich) zu
verwenden, um die Ziele des Kunden
schnell in Effahmung zu bringen. Auf die-
sem Interviewblatt sind gezielte Fragen

aulgefahrt, die sofort eine Basis herstel-
ben, aul der ein Motivationsgesprach auf-
gebaut werden kann. Mit Hilfe des Fors
mulars lernt der Motivationsirainer die
Fitnessziele des Eunden kennen. Er ist
petet in der Lage. die nédchste, die dritte
Phase des Gesprichs zu beginnen.

Phase 3:
Die Begeisterungsphase
Sobald die Ziele des Kunden leststehen,
geit es darum. den Kunden fiir sein Ziel zu
maotivieren. Hierbei gibd e eine @infache
Rasged: i bibdbicher sich der Kunde das Ziel
vorstellen kann, desto mehr wird er sich
damit identifizieren

Es ist also wichtig, wor dem gelstigen
Auge des Kunden gin Bild” entstehen 2u
lassen. Hierbei werden alle Tricks™ des
Motivationstrainers angewendet. Wennes
2 B der Wunsch des Kunden ist, abauneh-
men und seinen Kdrper zu straffen, sover-
sucht der Motivationstrainer, daraus eine
bildliche Yorstellung zu machen. Er fragl
zB. inwelchen Situationen es dem Kuns
den wichtig wire, elne straffe, atirakiive
Figur zu haben. Der Motivationstrai ner
unterstistzl diese Vorstellung mit eigenen

Bikdern, Er leglh eine Prasenlalionsmappe
auf den Tisch und zelgt Seiten. aul denen
Bilder von schénen, stralfen Kdrpern zu
sehen sind. Manche Bilder zeigen viel-
leicht Prominente, die ebenfalls ein Fit-
nesstraining machen und damit einen
Varbildcharakter haben,

Mimik, Gestik und Sprache des Motiva-
tionsirainers missen ansteckende Be-
geisterung und absolute Uberseugung [
die Vorteile des Fitnesstrainings ausdrii-
cken. Die Begeisterung muss so stark
spirbar sein, dass sie auf den Eunden
Oberspringt

Das Ziel muss sein, Begeisterung zu
wecken! Wenn also ein Studicrundgang
gemacht wird, so sollte vorher diberlegt
werden, was den Kunden interessieren
kbinnte, Es muss ihm also nicht unbe-
dingt alles gezeigt werden. sondesn nur
das, wollr er sich begeistern kinnte
Manchmal kann 5 sogar sinnvoller sin,
gar keine Studiofihrung zu machen, son-
dern nur anhand einer Prisentationss
mappe zu illustrieren, welch positive Ver-
anderuvngen das Leben des Kunden mit
Sicherheit durch ein Fitnesstraining er-
fahren wird,
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Fhase 4: Die Vorsatzphasa Der Motivationstrainer kennl diese kisnnen ihre Bequemlichkeit dberwinder

W Clar ':I-"._-"- [ nase ISk o E i rwdingi | X i I W ] 11 1 ull 1
& rign selbest vosrm Wt of Filf | i 1 er, wie er sie rechtzeitig ber e Sie 2o wiele g mn I
trainings dberpeugt und begelstert. Wi ehen kar versteht, dass da I ! sohe | denscl i [
k I l i 1 { n der Fitne 5 | Ickenprobler b
i ; | At Sie Mitglied wer l (N1 ils die er Ul wenig b gen. Dabs
£n 1 NAlen wir = I Ml ot | {a sch. fit un r - |
T } & Pra i {H] wartet r 1 L] T &
ichl gang 1 I | i i f len and yanile sst der
| der Eunde i | hat und be trdg bes verhindern 3 Meer e Chance, i I I
[ N I KT | rkun i ON VOrWeg 1. lm A '
werd [ g lch wit mioCl ’ I reiit 1 qte | 1 S IO e
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Wenn der Kunde dabei ist aufruzshlen,
was er alles durch sein Fitnesstraining er-
reichen will |abnehmen, straffen usw.),
danm ist der beste Zeitpunke, um ihn nach
seiner Bereitschaft zu fragen, auch wirks
lich erwas dafir 2u tun, In dieser Siuari-
on, da er noch zu 100% motiviert ist, kann
er zu wenig Zeit” kaum als Einwand vor-
bringen. Bringt er spiter trotzdem diesen
Einwand, so kSnnen wir ihm schwarz auf
well reigen, dass er beim Ausfillen des
Fragebogens eben noch ganz anderer Mei-
NUng war.

Sagt der Kunde, er méchte 2B, zehn Ki-
lo abnehmen, so muss man ihm klarma-
chen, dass er das unmdglich von heute auf
margen ereichen kann. Es wird ihm er-
kldri, dass man nur ca. 0,25 Kilo pro Wo-
che abnehmen sollte, um auf Dauer
schlank zu bleiben — somit wilrde er zehn
Monate brauchen, um sein Ziel gesund zu
erreichen. Man fragt ihn, ob er die schlan-
ke Figur behalven will, wenn er das Ziel er-
reicht hat, was er natiirlich mit _la” beant-
worten wird. Seine momentane Begeiste-
rung fir sein Ziel und die Motivation
helfen. den Einwand JIch will keinen lang-
fristigen Vertrag™ zu entkriften

Diie Macht der

positiven Einstellung

MNun muss s weiter darum gehen, mit
dem Kunden gemelnsam seinen Filness-
vorrsatz 2u festigen. Hierzu wind die .Macht
der positiven Einstellung™ eingesetzt. Der
Mativationstrainer méchte, dass der Eun-
de das Fitnesstraining vorbehaltlos be-
jaht. Aber er wel auch. dass dies oft ein
u grofer Schritt fidr den Kunden ist. Er
teilt daher dieses erhofite absolute Ja™ in
viele kleine a" aul. So nimmt er das Inter-
viewhlati und sagt zum Kunden: Lassen
Sle mich unser Gesprach einmal kurz 2u-
sammenfassen,” Er stellt dann eine Reihe
won la-Fragen, z.B.. Sie mdchten zehn
Kilo abrehmen. richtig? Jla'". _Und da-

nach aut Daver eine schlanke Figur behal-
ten, oder? Jal" ete.

Die Fragen werden in einem begeister-
ten Ton gestellt! Der Kunde spiin, wie sei-
ne innere Einstellung zum Fitnesstraining
immer positiver wird. Gleichzeitig merkt
er, wig sein innerer Widerstand schwindet
und ein miglicher Einwand nach dem an-
deren aus dem Weg geraumt wird

So viele Menschen haben inzwischen
ein glicklicheres, gesinderes Leben durch
Fitnesstraining. Sie sind und bleiben
schlamk, fihlen sich wohl, sehen gut aus
und geniefien ihr Leben. Das ist auch Tir
Sie maglich. Aber nur, wenn Sie es ernst-
haft wollen und etwas dafiir tun. Wallen
Sie wirklich die Varteile van Fitness [ir
sich Im Theerm Leben genbefen? _at®

Mach den vorhergehenden Fragen
muss der Kunde einfach Jla” sagen. Es wi-
re viSllig unlogisch, wenn er es nicht tite
An diesar Stalbe kann ihm die Fitnessmil-
gliedschaft prasentiert werden. Der Maoti-
vationstrainer macht ihm die Entschei-
dung so leicht wie méglich. Er hebt das
Ziel des Kunden noch einmal klar hervor
und unterstreicht damit, dass dieser Wen
mit Geld gar nicht aufzuwiegen ist, so dass
dem Kunden der Preis flr die Mitglied-
schaft dagegen gering erscheint. Der Mo-
tivationstraines sagh 2 B.: Sie bekommen
hier alles, was Sie bendthgen, um Ihr Fit-
nessziel zu emeichen. Mit einer Mitglied-
schaft. Sie kSnnen sofort beginnen, thre
Ziele zu verwirklichen, fir nur 49= Euro
micnatlich, Wenn Sie das auf den Tag um-
rechnen. sind das nur 1,%0 Eurotaglich. 1st
Ihr Fitnessziel Ihnen das wert®

Wenn der Motivationstrainer diese
Frage mit witklicher Begeisterung rilber
bringt. so wird er fast ausnahmslos ein
neues Mitglied fir das Fitnesstraining ge-
wonnen haben. @ Uberzeugender Sie (hre
Begeisterung Hir das Fitnesstraining zei-
gen, desto mehr Effolg werden Sie als Fits
ness-Notivationstrainer haben!

Vorschau: Sollte der Abschluss nun wi-
der Erwarten doch nicht zustande gekom-
men Sin, 50 midssen noch sinmal gezielt
die Einwénde im Einzelnen angegangen
werden. Der Umgang mit Motivationshin-
dernissen ist Inhalt des zweiten Teils die-

ses Konzepts Franco Ciafoko

Frasco Qadedos - grimdate nach ssnesm
B'WL-Studium einen Marketings envice
fiir Fénessaniagen und isf hauba Ga-
szhAMsAbBrai der Fa. Mo Cossull, Der-
il werdan mede als 200 Filnessanis-
pea in Deutsehilamd und Dsterreich von
Mc Gonsalt enlerstiitit. Infos: wew.moconsatinde




