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  DEDICHE


 


Questo libro è dedicato a tutti i professionisti del fitness che vorrebbero fare della loro passione una professione profittevole, anche in una Italia che non premia questo settore.

 


È dedicato a tutti i laureati in scienze motorie, facoltà spesso sottovalutata e screditata, che ancora non hanno i riconoscimenti che meriterebbero, e la cui unica strada è mettersi in proprio e tentare la carriera imprenditoriale.

 


E’ dedicato a tutti i miei studenti privati, che hanno migliorato la loro attività con le tecniche e strategie presenti all’interno del libro, e che oggi possono trovare in questo libro un valido strumento.

 


Infine è dedicato alla mia famiglia, agli amici, e alla mia amata Giusi che mi supportano in tutte le mie imprese e che mi danno la forza di andare avanti affrontando gli ostacoli della vita e permettendomi di sviluppare il mio potenziale ai massimi livelli, permettendomi di esprimere a tutti la mia passione per la crescita personale e professionale.

 


Una ultima dedica è per Te che stai leggendo questo libro adesso, voglio soltanto dirti la mia formula personale del Successo:

“Credi nelle tue capacità, combina le Tue passioni con i Tuoi talenti, cerca le giuste connessioni e fai azioni costanti quotidiane anche imperfette. Liberati di ciò che non Desideri ed esprimi al massimo il Tuo Potenziale. Vivi al massimo la Tua vita”
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  INTRODUZIONE



  
    

  


Nonostante il Titolo “Vendere Personal Training” possa farti pensare a un libro esclusivamente di vendita per i personal trainer, in realtà questo testo è un corollario di tutte le strategie di marketing, vendita, posizionamento, e gestione economica che hanno dato risultati eclatanti a me personalmente e a tutti gli studenti che mi hanno seguito negli anni.

 


Ti invito a studiarlo, sottolineare le parti che ritieni più importanti, fare gli esercizi e riempirlo di note, perché può cambiare la sorte della tua attività !

 


Inoltre ti invito a visitare tutte le risorse che trovi in questo testo collegate al sito internet www.venderepersonaltraining.com e accedere ai bonus riservati a Te che moltiplicheranno il valore del testo stesso.

 


Al Tuo Successo
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 Come
Raggiungere il successo nel settore del fitness


 



 



“Caro
figliolo studia bene durante tutto il liceo, poi Ti iscrivi
all’università così appena Ti laurei ti trovi un lavoro serio in
qualche grande azienda e sei sistemato a vita!”


“Vola
basso e non montarti la testa, che se lavori duro per 30 anni puoi
sposarti, fare figli ed essere tranquillo quando avrai la pensione”


“Vuoi
fare il Personal Trainer?? E cosa sarebbe questo personal trainer??
Smettila di giocare in palestra e trovati un lavoro serio!”


“Vorresti
aprire una palestra? Ma sei pazzo non lo vedi quante aziende chiudono
ogni giorno? C’è la crisi! Fatti assumere da qualcuno e stai
tranquillo con un posto fisso… ora ci parlo Io con il mio amico
pasquale vediamo che può fare per trovarti un bel posto alla
regione…”



Ti
è mai capitato di sentirti dire queste frasi, tipiche del genitore
Italiano? 



Caro
professionista del Fitness, o aspirante tale, che stai per accingerti
a leggere questo libro, se anche Tu hai sorriso leggendo queste frasi
ma hai un leggero sapore amaro in bocca perché ti è capitato di
sentirle dire tante volte, benvenuto nel club.


La
strada del professionista del Fitness è irta di ostacoli, familiari
e amici che spesso remano contro, capacità da sviluppare differenti
rispetto al tipico imprenditore, ma anche al tipico lavoratore
dipendente, e mercato in Italia differente rispetto all’estero,
dove il professionista del fitness è ancora visto come “il
palestrato medio che vuole insegnare dopo 2 mesi di palestra”.


 



Ma
la strada del professionista del Fitness può anche essere ricca,
anzi ricchissima, di soddisfazioni e di gratificazioni, abbiamo la
possibilità di cambiare la vita delle persone, aiutarle a ottenere
obiettivi di benessere e migliorare l’autostima, costruire il corpo
perfetto che le persone desiderano, essere più attraenti e ridurre
le patologie.



Il
problema per chi si approccia a entrare nel settore del benessere è
però la mancanza completa in Italia di insegnamento su come fare
business, infatti al momento tutta la formazione esistente si
concentra sul tecnico, cioè quello che devi fare in sala fitness per
assistere un cliente, come devi gestire il corso di GAG o pump, e
così via. 
La formazione su come gestire una palestra, come
avviare con profitto una attività di personal training, come aprire
uno studio di ginnastica posturale o personal training che lavori, è
fatta a caso o è completamente inesistente e inadeguata al mercato
Italiano.


 



Questo
testo intende darti una panoramica completa di come fare per
diventare un professionista del Fitness di successo, come sviluppare
le competenze che ti servono per promuoverti come libero
professionista, o promuovere la tua palestra, come vendere i Tuoi
servizi, come mantenere i clienti nel tempo e infine come
automatizzare il Tuo business in modo tale da renderti un
imprenditore.


Capirai
durante la lettura che dovrai metterti in gioco per imparare capacità
che probabilmente prima non avevi nemmeno considerato importanti,
come il marketing e la vendita, e capirai perché la formazione
tradizionale sia completamente inadeguata, università inclusa.


L’obiettivo
di questo testo è aprirti gli occhi su come poter fare a sviluppare
un business di successo, anche da centinaia di migliaia di euro
all’anno, senza doversi più lamentare della crisi.


 



I
segreti per diventare un professionista rispettato e conosciuto.



Prima
di cominciare è fondamentale mettere in chiaro una cosa, a meno che
Tu non gestisca una palestra e quindi Tu sia un imprenditore
proprietario di un business, nel settore del benessere in genere Tu
puoi essere classificato come un libero professionista imprenditore
di Te stesso.


Sei
o vorresti essere un Personal Trainer? Allora sei esattamente come un
dentista che ha il suo studio, un osteopata, un venditore. 
Se sei
convinto che Ti basterà acquisire un brevetto di personal trainer
per iniziare ad allenare decine di clienti e guadagnare migliaia di
euro al mese sei completamente fuori strada.


E’
fondamentale che Tu diventi un professionista rispettato e conosciuto
per essere lo specialista nel suo campo, il punto di riferimento nel
suo settore specifico.


Se
hai un problema ad un occhio preferisci andare dal medico generico o
dallo specialista oculista? E ancora preferiresti andare da un
professore universitario con varie pubblicazioni o da un medico
qualsiasi trovato sulle pagine gialle?


 



Se
diventi lo specialista riconosciuto, automaticamente il Tuo business
crescerà in modo esponenziale, le richieste dei Tuoi servizi
aumenteranno a dismisura, tanto da renderti difficile stare dietro a
tutti i clienti, non dovrai andare a pregare nessuno perché inizi ad
allenarsi con Te, anzi saranno le persone a pregarti affinché Tu
possa allenarle.


Ti
piace questa idea? Allora esegui attentamente le strategie che
troverai in questo testo, perché vedremo il percorso completo per
arrivare ad essere una celebrità nel Tuo settore, anche partendo da
zero, e in pochissimi mesi.


 



Come
fare a guadagnare  fior di quattrini in barba alla crisi



Sono
entrato a far parte di questo settore in seguito al cambiamento
fisico strepitoso che feci quando iniziai ad allenarmi in palestra, a
causa del fatto che venivo seguito poco e niente dal mio istruttore,
mi informai su internet e su decine di libri su tutto quello che
c’era da fare per ottenere il corpo che vedevo nelle riviste.


Iniziai
uno studio matto e disperato, e nel tempo iniziai ad aiutare anche le
persone a ottenere ciò che desideravano, ricevendo grandi
soddisfazioni e gratitudine!


Se
anche Tu hai fatto un percorso simile, se anche Tu gioisci ogni volta
che vedi la gente felice per i cambiamenti che riescono ad apportare
nel loro corpo, se anche Tu ami far divertire le persone con i Tuoi
corsi, apprezzo il Tuo nobile scopo e ti incito ad andare avanti.



Ma
a volte tutto questo sembra non pagare e non essere proficuo in
quello che poi ogni giorno sei costretto ad affrontare, le spese di
casa, la gestione dei risparmi, il portare avanti una famiglia. 
Si
perché alla fine in questa società il denaro conta, e pure tanto. I
soldi magari non fanno la felicità ma sicuramente la povertà la fa
ancora meno. 



È
importante che la Tua professionalità e la Tua passione vengano
ricompensate adeguatamente, è per me importante insegnarti a
guadagnare ciò che meriti, senza dover stringere la cinghia per
arrivare a fine mese, e potendoti permettere lo stile di vita ideale
che desideri.


 



Definisci
valori di base, missione, visione, obiettivi.


 



LA
MISSIONE


Ti
sei mai chiesto il perché tu voglia intraprendere una carriera nel
settore del fitness? O se l’hai già intrapresa da tempo, perché
lo hai fatto? 



La
tua missione è ciò che comunicherai ai tuoi clienti essere il
motivo per il quale vuoi aiutarli, perché vuoi essere il loro coach.




Il
motivo per il quale la tua palestra esiste, il motivo per il quale
porti qualcosa di valore sul mercato.



La
missione deve esserti ben chiara e deve essere comunicata alle altre
persone tramite il tuo marketing perché ti differenzierà dagli
altri istruttori e personal trainer sul mercato. 



Se
vai sui siti delle maggiori compagnie del mondo, la missione è
qualcosa di chiaro: viene posta tra le proprie affermazioni,
comunicandola agli altri per far vedere perché si esiste sul
mercato. 



Ora
ti aiuterò a tirarla fuori dal tuo bagaglio. 
Innanzitutto la
missione deriva dai valori e dagli obiettivi che ti prefiggi: dai
primi perché devi capire quali sono i tuoi valori e come siano
collegati al settore del benessere.



Chiediti
adesso quali valori sono importanti per te: Salute, amore, salute
degli altri, benessere fisico, ricchezza, spiritualità, famiglia,
moglie, i figli? 



Tutti
questi sono valori primari o secondari, cioè valori ricollegabili ai
primi, come ad esempio l’amore. Infatti l’amore per i figli e per
la moglie, sono ricollegabili all’amore stesso. Oppure la libertà
di viaggiare, ricollegabile alla sicurezza finanziaria. 



Quali
di questi valori sono importanti per te? Come li ricolleghi al Tuo
percorso nel settore del fitness?


Per
me ad esempio durante la decisione di intraprendere la mia carriera
di personal trainer era importante la libertà di fare un’attività
non dipendente dagli altri, per questo ho scelto di fare il trainer e
non il dipendente di una palestra. Era importante la libertà di
scegliere i miei orari. La mia passione nel fitness: poter insegnare
agli altri ad essere più in salute. 



Tutti
questi valori hanno determinato la mia scelta di entrare nel settore
del fitness per la mia professione. Da qui ho costruito i miei
obiettivi di stile di vita: il guadagno, cioè quale obiettivo di
guadagno volevo, annuale, mensile, giornaliero. 



Quale
è il tuo obiettivo di stile di vita, cosa vuoi veramente? Essere
soddisfatto dei Tuoi guadagni per girare liberamente per i paesi del
mondo senza famiglia? O vorresti una vita sicura con una famiglia e
dei figli e un lavoro più o meno stabile? Da tutto ciò deriva
quello che potrai fare all’interno del settore.


 



Decidendo
i tuoi obiettivi di stile di vita e finanziari, il tuo obiettivo di
benessere fisico e quanto tempo libero vuoi per te, puoi determinare
quali siano i punti più importanti da comunicare agli altri nella
tua missione.


 



Scrivi
adesso i tuoi valori, i tuoi obiettivi e insieme scriviamo la
missione. 



Adesso
comincia a scrivere la missione con la seguente frase: 
“La mia
missione è…” 
Ed elenca i benefici che le persone possono
ottenere dal seguire o utilizzare il tuo prodotto e servizio.


Ad
esempio “La
mia missione è aiutare le persone ad ottenere il beneficio X, Y, Z,
per migliorare A, B, C, in modo da esser più felici, ricchi,
contenti”.




Un
esempio può essere: “La
mia missione è aiutare le persone a migliorare la propria forma
fisica, raggiungendo un corpo magro e definito, aiutandoli a essere
consapevoli della loro alimentazione giornaliera, scegliendo gli
alimenti e ciò che farà bene al loro corpo in maniera da migliorare
la salute e farli rimanere magri e in forma per sempre”.




Una
volta definita la tua missione puoi usarla nella pagina del tuo sito
internet in cui spiegherai chi sei, comunicando la tua missione
entrerai in empatia immediata con le persone in cui essa risuoni.
Andrà comunicata durante le tue mail di benvenuto ai potenziali
clienti, nella fase di creazione del rapporto durante una consulenza
di vendita, in modo da far capire alla persona qual è la missione
che ti spinge ad aiutarlo. Non sottovalutare questo passaggio perché
può essere molto importante per lo sviluppo del tuo business.


 



LA
TUA VISIONE


La
visione è la mappa per il futuro, un ponte che ti collega da dove
sei ora a dove vorresti arrivare.


La
tua visione sarà proprio la risposta alla seguente domanda:


“Come
vorrei fosse la mia vita tra 1, 3 e 5 anni?”


Ovviamente
devi rispondere come se fossero 3 domande separate, devi metterti
davanti a un documento su pc o un foglio di carta e iniziare a
immaginare vividamente come vorresti fosse la Tua vita.


Questo
processo è fondamentale per trovare il tuo “forte perché”, solo
in questo modo avrai la motivazione per andare avanti nonostante le
inevitabili sconfitte della vita, o le difficoltà che incontrerai
nel percorso verso il divenire un esperto autorevole ben pagato.


 



Per
aiutarti a scrivere la tua visione ti chiedo:


  	

	Che
	tenore di vita vorresti avere? Quanto ore vorresti lavorare
	attivamente nel tuo business? Quanto vorresti guadagnare esattamente
	ogni mese? 
	

	

  	

	Come
	vorresti fosse composta la tua famiglia? Se la hai già, cosa
	vorresti che ottengano i tuoi figli o tua moglie/marito?

	

  	

	In
	che casa vorresti vivere? Che macchina vuoi guidare? Quanto tempo
	libero vorresti avere e cosa vorresti fare in questo tempo?






Non
strutturare la visione solo secondo una giornata ideale fantastica
dove ad esempio prevedi di andare a Parigi a prendere il caffè, poi
a Londra in giro e così via, piuttosto strutturala in modo che sia
la tua giornata tipo, quella ordinaria della tua vita ideale. La tu a
giornata tipo non deve stressarti, non deve lasciarti esaurito, ma
deve essere esattamente ciò che desideri per la tua vita quotidiana.


 



 



 



Come
definire correttamente gli obiettivi


 



Interviste
ai maggiori imprenditori di successo di questo pianeta rivelano tutte
lo stesso punto in comune: chi ha successo ha obiettivi chiari, ben
definiti, e fa di tutto per perseguirli.


Ti
guiderò adesso al processo di definizione dei tuoi obiettivi, magari
tu stesso lo fai per i tuoi clienti, voglio quindi suggerirti i
parametri che possono andare bene in generale. Non ci addentreremo
nell’argomento come un libro di crescita personale, ben lungi dallo
scopo di questo libro, andremo a fare una panoramica di cosa puoi
fare per settare degli obiettivi che aumentino la tua autoefficacia e
ti impediscano di procrastinare l’applicazione delle strategie di
marketing e vendita contenute in questo testo.


 



Un
obiettivo ben impostato deve essere:


  	

	Specifico:
	Deve essere chiaramente mirato a una singola cosa da ottenere o
	raggiungere, il più preciso possibile come un laser. Comprare un
	mezzo di trasporto non è proprio specifico, comprare una Audi a4
	si.

	

  	

	Misurabile:
	Devi poter misurare il risultato dell’obiettivo, e quanto ci sei
	vicino. Perdere 5kg di grasso è misurabile.

	

  	

	Accessibile:
	Devi poterci arrivare nel tempo, ovviamente facendo uno sforzo, ma
	non deve essere nemmeno troppo facile.

	

  	

	Realistico:
	Raggiungibile
	con le tue risorse e non troppo lontano

	

  	

	Temporizzato:
	Deve avere una data di scadenza ben precisa, altrimenti è un sogno.
	Ad esempio “Entro il 31/12/2016”. 
	

	

  	

	Ecologico:
	Deve rispettare la tua vita, e non distruggere un altro aspetto di
	essa per venire raggiunto. Se devi sacrificare famiglia e amici per
	un obiettivo lavorativo esso diventa non ecologico.

	

  	

	Sfidanti:
	Deve mettersi un senso di sfida nel raggiungerlo, come voler saltare
	un ostacolo di 50cm per chi già ne salta 40. Se invece salti 10cm
	allora porti un obiettivo di 80cm è irrealistico e viene meno anche
	il senso di sfida perché sai di non potercela fare.






Tutto
questo per quale motivo?


Setta
un obiettivo di guadagno mensile che ti soddisfi nel tuo stile di
vita ideale.


Setta
un obiettivo di ore da lavorare, e cerca di riempirle di clienti, ma
rispetta il parametro dell’ecologia per fare in modo di non
lavorare 10 ore al giorno e ritrovarti schiavo del lavoro.


Setta
obiettivi di formazione che ti stimolino, in modo da guadagnare
quanto ti serve per accedere. Setta obiettivi di stile di vita, come
casa, macchina, famiglia, in modo preciso e immagina come ti sentirai
quando li avrai raggiunti, fai di tutto per arrivarci!


La
motivazione viene quando c’è un forte perché, se questo manca
allora mancano anche i presupposti per alzarti ogni giorno e andare a
caccia a cercarti il lavoro. Il personal trainer da libero
professionista ogni giorno si alza e sa che dovrà lottare per la sua
indipendenza economica, se non hai forti desideri di raggiungere il
successo allora probabilmente non riuscirai, e gli obiettivi scritti
su carta e stampati dove ogni giorno puoi vederli ti aiutano tanto a
impostare la bussola.


È
una strategia vincente anche dedicare 5 minuti al mattino o prima di
andare a letto per rivedere gli obiettivi, visualizzare il piano di
azione per raggiungerli, e immaginare come ci si sentirà una volta
ottenuti. Io faccio questo processo in un diario giornaliero, e mi
permette di rimanere focalizzato tutta la giornata e di stabilire la
rotta ogni giorno per essere super produttivo e non lasciarmi
prendere dalla procrastinazione. Quando non ci sono obiettivi chiari
ci si lascia trascinare dagli eventi della giornata e si arriva alla
sera senza aver concluso niente.


Definisci
la tua rotta e comincia a seguirla!
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le
3 capacità fondamentali da sviluppare per essere un professionista
del fitness di successo


 



 



Le
3 capacità del trainer di successo.


 



Sei
davvero sicuro che il business del settore del fitness faccia per te?
Ebbene sì, se non sei in grado di acquisire queste 3 capacità di
cui ti parlerò, non avrai successo: il settore del fitness non è
per tutti!



Puoi
sicuramente sentirne parlare in TV, nelle riviste, ovunque, che il
settore del benessere è in continua crescita, e molte persone
vogliono entrarci solo per fare business. Devi però capire che il
business del benessere non è per tutti. 



Questo
è uno dei primi capitoli proprio per mettere una barriera di
ingresso e farti capire che non basta studiare le strategie incluse
in questo libro ma bisogna anche essere appassionati e fortemente
motivati.


 



Per
acquisire una vita di successi nel settore del fitness devi avere
queste capacità fondamentali: 



La
prima capacità è quella di comunicazione, creare empatia.
Devi saper comunicare, voler comunicare, amare comunicare con le
persone. 



 



È
possibile sviluppare una carriera nel settore del fitness in molti
modi differenti: interamente online come consulente a distanza, nella
tua città locale come personal trainer, aprire una palestra, aprire
in franchising una serie di palestre. Alcuni di questi metodi saranno
meno legati alla tua figura, e dovrai sviluppare meno queste capacità
di empatia e comunicazione, ma in altri casi dovrai svilupparle molto
di più, ad esempio da Personal Trainer. Dovrai in ogni caso imparare
a comunicare con le persone: il personal trainer non è solo un
tecnico, ma piuttosto un consigliere, un coach, a volte sfiora quasi
l’essenza di una professione sanitaria come lo psicologo, infatti i
clienti si confidano, confessano i propri problemi, vogliono aiuto a
livello umano e non solamente tecnico. 



 



Il
trainer di successo deve avere grosse capacità di comunicazione sia
per agganciare nuovi clienti, sia per saper vendere i propri servizi,
sia per seguire e fidelizzare nel tempo il proprio pacchetto clienti.




Tutte
quelle persone che non sono portate a stare con gli altri in gruppo,
a relazionarsi costantemente, in genere non hanno successo come
personal trainer. Quando dovrai stare ore ed ore in una giornata a
contatto con una persona, assisterla, capirla, continuare a
rassicurarla e farle intraprendere un percorso di cambiamento,
scoprirai che se non ami questo lavoro e il fatto di relazionarti con
la persona e creare empatia, non riuscirai a farlo a lungo e non
avrai successo. 



Qualora
tu voglia gestire un fitness business dall’esterno, ad esempio
facendo il direttore di un centro fitness, dovrai comunque avere
delle capacità di comunicazione e gestione del personale, perché
dovrai saper gestire una squadra di collaboratori, una squadra di
persone, tutto lo staff. Anche in questo caso non è un business che
può funzionare al meglio senza capacità di comunicazione efficace. 



Qualora
Tu volessi gestire il tuo business interamente online puoi fare molto
grazie alla scrittura, articoli, blog, ebook, padroneggiando l’arte
del copwriting, ma dovrai anche per stare al passo con i tempi fare
tanto tramite il video marketing e tutto il resto degli strumenti
correlati. In ogni caso è importante saper comunicare, se odi
comunicare agli altri non potrai svolgere nemmeno un business online.




Mi
spiace dirti che se non intendi quindi fare il possibile per studiare
la comunicazione efficace, leggere libri nel campo dello sviluppo e
crescita personale, questo settore non è adatto a te. 



 



La
seconda capacità fondamentale da acquisire è la competenza tecnica:




Tutto
quell’insieme di capacità che al vero appassionato riesce semplice
acquisire, ma a chi entra nel settore fitness solo per guadagnare e
fare business riesce più difficile. 



Ad
oggi le competenze tecniche sono da sviluppare tramite corsi
professionali che non sono un percorso standard ma altamente
personalizzato per ogni operatore. A differenza di altri settori dove
basta seguire un determinato corso di laurea o professionale e si
entra all’interno di quel determinato settore, nel fitness esistono
centinaia di corsi differenti, decine di nicchie in cui operare e
l’università stessa di scienze motorie non è un percorso completo
che ti insegni ad essere un professionista ma piuttosto un
generalista nel movimento. Dovrai approfondire le competenze tecniche
e scavare sempre più a fondo in ogni singola nicchia se vorrai
essere un reale esperto del tuo settore. Questo vale anche di più
per i trainer che lavorano all’interno del proprio business così
come per i proprietari di palestre che se non acquistano le
competenze tecniche non sanno dove vanno i trend del mercato, o non
saranno in grado di scegliere degli istruttori o del personale
capace, rischiando di lasciare il fatturato della palestra molto in
basso a causa delle loro carenze nelle competenze tecniche. L’ho
visto accadere molte volte in quelle persone che prendono in gestione
palestre nonostante siano di un altro settore e non ne capiscono
nulla se non magari di allenamento su se stessi, e lasciano quindi
cadere il proprio business nelle grinfie di chi non è in grado di
eseguire dei compiti corretti a livello tecnico.


Pertanto
nel corso di questo testo imparerai come scegliere il Tuo settore e
la tua nicchia principale dove operare, sarà poi compito tuo
diventare eccellente in quel campo scegliendo i corsi di formazione
professionali più adatti, praticando su te stesso tutto quello che
può far ottenere risultati anche ai Tuoi clienti, e diventando la
celebrità in quella nicchia di settore.


 



L’ultima
capacità da sviluppare, ma non ultima in ordine di importanza, è
quella del saper fare marketing e saper vendere,
capacità di importanza fondamentale per qualsiasi professionista del
settore. 
Solo tramite questa doppia capacità potrà realmente
decollare il tuo guadagno: se sei una persona competente a livello
tecnico, sai comunicare bene con le persone, ma non hai idea di come
venderti e come fare promozione per i Tuoi servizi e prodotti, non
acquisirai mai quella quantità di clienti necessaria per fare il
salto verso i grandi guadagni. 



 



Ti
serviranno queste competenze per chiedere più soldi ai tuoi clienti
senza sembrare avido, per poter vendere a più persone, e
automatizzare il tuo business e gestirlo nel tempo senza doverci
lavorare all’interno in maniera continua tutto il giorno. 



Le
competenze di marketing e vendita possono oggi essere applicate ai
settori online e offline in decine di modi differenti. Devi
svilupparle parallelamente alle tue competenze tecniche, studiando in
contemporanea un testo riguardante marketing e vendita, uno sulla
crescita personale, uno sulla comunicazione efficace, e infine uno
sulle competenze tecniche della tua specializzazione. La libreria di
un buon trainer, istruttore o proprietario di palestra deve essere
piena di libri di crescita personale, di libri di marketing a
risposta diretta e di libri riguardanti il miglioramento delle
competenze tecniche nel settore scelto. Se riuscirai a sviluppare
parallelamente e uniformemente questi 3 settori il tuo business
crescerà a dismisura. 



 



Fai
ora una valutazione del livello di competenza che hai raggiunto in
ognuna di queste tre aree, e decidi su quale focalizzarti in modo da
portarla a livello delle altre due nei prossimi 90 giorni, in cui ti
concentrerai particolarmente su quelle competenze carenti. 



In
questo testo andremo ad analizzare principalmente le competenze di
marketing e di vendita, le competenze tecniche le lascio ai corsi del
settore in base alla tua scelta, e le competenze di comunicazione
vengono trattate nella accademia del personal trainer di successo in
maniera approfondita e anche in questo testo in maniera meno
dettagliata. Per poter acquisire le competenze necessarie ad avere
successo bisogna comunque passare dallo sviluppare quelle di
marketing e vendita che sono strettamente correlate alle tecniche di
comunicazione efficace. Ti invito però a diffidare dei corsi di “pnl
per la vendita” oppure “vendere in modo ipnotico” o tutti
questi corsi che provano a insegnarti dei trucchi per provare a
stregare magicamente le persone in modo da vendere quello che vuoi.
Scoprirai infatti in questo testo che la vendita è una sequenza di
processi misurabili, ripetibili, e scientifici, che non hanno nulla a
che fare con il prendere in giro le persone o sfruttare trucchi di
psicologia per vendere senza fargli capire quello che stanno facendo.


 



Se
vuoi operare nel mercato del fitness con successo devi sviluppare
parallelamente queste 3 capacità e devi appassionarti a tutte. Sono
capacità che non potrai delegare ad altre persone o perlomeno non
del tutto, anche se sei o diventerai un proprietario di centro
fitness devi acquisire competenze tecniche importanti. Non puoi
delegarle perché rischi di lasciare il tuo business nelle mani
altrui nei punti più importanti: dovrai imparare a vendere, a
promuovere la tua attività e dovrai imparare a discernere quali
competenze tecniche sono corrette e quali no, e saperle applicare nel
tuo settore.


 



 



Come
acquisire confidenza per vendere la Tua competenza


Nei
tre pilastri del professionista del fitness di successo hai visto
quanto è fondamentale la capacità di comunicazione, essa si divide
nel saper:


Parlare
in pubblico / parlare uno a uno con la persona / comunicare per
iscritto per poter vendere servizi. 



La
capacità comunicativa migliroa avendo più confidenza in se stessi e
nel proprio servizio e facendo pratica comunicando tanto. Il miglior
modo per comunicare è farlo di più. Naturalmente acquisirai più
confidenza nel tuo servizio e diventerà tutto più semplice quando
inizierai a ricevere testimonianze di clienti soddisfatti, delle
persone entusiaste che danno riprova sociale sui social network, sul
Tuo blog o su pagine Facebook di persone che hanno avuto risultati e
successo applicando i Tuoi sistemi. Non ti nego che sarà più
semplice acquisire confidenza nel proprio servizio e sistema quando
il tuo sistema di business inizierà a girare a pieno regime. 



 



Come
puoi fare per acquisire più confidenza nel periodo iniziale? I
metodi per superare la fase critica iniziale sono: Fare delle
valutazioni / consulenze prova con familiari, amici, persone che non
sono nel tuo target di clienti in modo tale da poter capire quali
sono le problematiche che possono venir fuori durante una sessione di
vendita. Puoi far pratica per capire quali sono i punti critici sui
quali focalizzarti maggiormente, quali sono i punti dei tuoi servizi
da mettere in chiaro durante la consulenza per far capire al cliente
determinati passaggi fondamentali. 



Avrai
bisogno di strutturare un tuo modello di consulenza, da utilizzare
sia telefonicamente che fisicamente quando comunichi con un cliente,
e iniziare ad acquisire confidenza facendo pratica a più non posso.
All’inizio la tua pratica non deve essere per forza su clienti che
arrivano da strategie di marketing, perché potrai sbagliare tutto e
perdere potenziali clienti molto interessati, ma sfruttando la lista
nomi di persone vicine a te potrai chiedere loro il favore di farti
fare pratica. 



Un
ottimo modo per chiederlo è il seguente: “Ciao
[nome persona], dopo aver studiato e praticato per anni la disciplina
[nome tua disciplina] ho deciso di farne la mia professione e ho da
poco iniziato l’attività di personal training [o istruttore o
consulente], avrei necessità di fare delle prove e della pratica su
come relazionarmi con le persone per capire i loro problemi e vedere
quali benefici posso offrire loro, vorrei quindi offrirti una
consulenza valutativa gratuita, vorresti approfittarne?”




Modifica
la frase inserendo la specificità del tuo pacchetto di consulenza,
capirai come fare più avanti in questo libro quando scoprirai come
creare il tuo brand personale. 



Ora
dovrai Iniziare a fare pratica per acquisire confidenza nel sistema,
così da poter sfruttare il sistema di vendita di consulenza di
personal training che ti spiego in questo stesso testo.


 



Come
Domandare e Come ascoltare


Le
due capacità fondamentali che un professionista del fitness che
vuole vendere i propri servizi deve avere sono quelle di: saper fare
domande corrette e saper ascoltare. Sono capacità strettamente
correlate, e la prima è la più importante per chiunque si approcci
alla vendita: chi domanda guida la conversazione. 



Troppi
professionisti nel momento della vendita iniziano a parlare
costantemente delle caratteristiche del proprio servizio, delle
proprie certificazioni e brevetti, di quanto sia meraviglioso
allenarsi con il proprio metodo di allenamento, quanto sia bella e
lucente la palestra, quanto siano nuovi i macchinari. Nulla di tutto
ciò serve realmente, la persona ha necessità di capire cosa quel
servizio può fare per soddisfare i suoi bisogni e le sue necessità.
Il venditore deve saper domandare in modo da capire le necessità del
soggetto che ha di fronte. 



 



Si
possono utilizzare vari tipi di domande, ad esempio le domande di
apertura, cioè quelle che spingono la persona ad aprirsi e a
raccontare ciò che le sta impedendo al momento di ottenere ciò che
vorrebbe realmente. 



Eccoti
alcuni esempi, personalizzarli e utilizza il Tu o il Lei in base al
grado di confidenza con la persona con cui parli: 



“Quali
sono le soluzioni che lei utilizza al momento per il problema X?”


“Qual
è il risultato che vorrebbe ottenere?”


“Qual
è il problema principale [o difficoltà principale] che sta
incontrando al momento e le impedisce l’ottenimento del risultato?”


“Sta
provando metodi di allenamento o di alimentazione di altri
professionisti del settore? Ne è rimasto soddisfatto?”


Se
no: “Cosa di preciso non la soddisfa di quello che ha provato o sta
provando?”


 



Ora
che sai cosa domandare al cliente è importante utilizzare la
capacità di ascolto: l’ascolto del professionista è un ascolto
attivo. Un ascolto in cui le necessità delle persone sono la
priorità, devi far percepire che capisci ciò che il cliente sta
dicendo. Utilizzerai dei segnali attivi, senza parlare fino a quando
il cliente non finisce di parlare. Non ti infilare nella
conversazione al primo momento di pausa del discorso del cliente!
Abbi il coraggio di aspettare almeno 5 secondi dopo che il cliente fa
una pausa nel suo discorso, spesso ricomincerà a parlare. 



Utilizza
segnali attivi come: annuire, termini come “capisco”,
“comprendo”, “sì”, “assolutamente”, “anch’io credo
sia così” etc. Tutte queste tecniche di ascolto attivo permettono
alla persona di sentirsi compresa e continuare a raccontare di sé
stesso e delle proprie necessità. 



Una
volta che la persona che stai ascoltando comincia a raccontarsi si
crea un rapporto empatico, e una volta capite le necessità e i
problemi della persona il tuo ruolo sarà quello di amplificare la
percezione di questi problemi, in modo tale da far diventare sempre
più bruciante per il cliente il desiderio di risolverli. Spesso le
persone hanno tanti problemi, ma non sono pienamente coscienti di
questi fino a quando non cominciano a fare autoanalisi, e oggi il
ruolo del P.T. durante una consulenza iniziale è quello di aiutare
il cliente ad autoanalizzarsi. 



Dopo
questo momento dovrai far comprendere che la soluzione che tu
proporrai sarà quella che risolverà definitivamente quei
determinati problemi del potenziale cliente. 



Non
devi sottovalutare Inoltre la capacità di saper ascoltare per poter
capire i problemi fisici che una persona ha, e che possono essere
difficoltà da risolvere prima di iniziare un percorso di allenamento
con il trainer. 



Ascoltando
attentamente potrai capire i problemi di budget della persona ancora
prima di proporgli la soluzione più adeguata, e potrai capire se è
possibile vendere dei prodotti o servizi aggiuntivi dopo la vendita
iniziale in base alle necessità della persona. Ad esempio se durante
la consulenza iniziale, facendo domande mirate, riesci a capire che
la persona necessita di mangiare qualcosa di pratico quando è fuori,
potrai vendere prodotti nutrizionali con facilità. Se ha problemi di
sonno potrai offrire soluzioni mirate a migliorare il sonno, percorsi
di rilassamento, prodotti nutrizionali e così via. 



La
capacità di saper domandare efficacemente durante la consulenza di
vendita e di saper ascoltare bene le risposte della persona sono
fondamentali. 



Assieme
all’ascolto puoi far seguire il prendere appunti e segnare delle
note su una scheda professionale del cliente, in modo da fargli
capire che ti importa veramente ciò che dice e che tieni alla sua
salute e alle sue necessità prendendo nota di ciò che ti dice.


 



Come
Diventare un Oratore Eccellente


Tra
le tre capacità del professionista del fitness di successo c’è la
comunicazione efficace, e di importanza fondamentale è diventare un
bravo oratore, una persona che sa parlare in pubblico con successo.
E’ fondamentale saper parlare in pubblico per sviluppare il tuo
business a livelli superiori, per portarti dallo stato di autorità a
quello di celebrità. Essere una persona che sa parlare in pubblico è
fondamentale per organizzare dei seminari informativi, degli eventi,
dei convegni, tutte cose che richiedono la capacità di saperti
relazionare uno a molti e di “vendere dal palco”. 



Per
parlare efficacemente in pubblico bisogna superare determinate
barriere: la paura di parlare in pubblico, la seconda paura al mondo
dopo quella della morte. La maggior parte delle persone ha paura a
parlare di fronte a 3 o più persone. Il mio consiglio è quello di
intraprendere un percorso di crescita personale verso la capacità di
relazione uno a molti, il sapersi presentare su un palco, saper
parlare di fronte a tante persone, far pratica nel coinvolgere le
masse. Non si tratta semplicemente di salire su un palco e spiegare
slides di una presentazione al computer, ma dovrai imparare tecniche
di ingaggio dell’aula per riuscire a tenere alta l’attenzione dei
tuoi ascoltatori, dovrai imparare a gestire la platea in modo da
mantenerli in silenzio e attenti, dovrai saper gestire le obiezioni
che le persone con idee differenti dalle Tue faranno per convincersi
di ciò che gli stai dicendo. Dovrai saper gestire il pubblico con il
tono della voce in modo da coinvolgere sia chi è seduto vicino sia
chi è lontano, con l’utilizzo dello sguardo, con le domande, con
delle tecniche di apertura del discorso efficaci, con un corpo del
messaggio che sia coinvolgente e non faccia addormentare la tua
audience, e chiudere il messaggio con una chiusura efficace che
rimanga in mente e che richiami un’azione riguardo a ciò che puoi
fare per il tuo pubblico.


 



I
seminari informativi, eventi e convegni sono fondamentali per dare
valore alle persone che acquisteranno un tuo servizio dopo averti
percepito come autorità o celebrità. Se terrai un buon seminario le
persone avranno l’occasione di ricevere una efficace chiamata
all’azione, cioè faranno qualcosa che tu gli suggerirai di fare, e
questa chiamata sarà mirata ad acquisire più clienti per il tuo
servizio, a vendere il tuo libro, a promuovere i tuoi servizi ad alto
prezzo. 



 



Il
seminario può essere organizzato in due modi:


Seminario
“vetrina”
che consiste in un seminario gratuito o a basso costo promozionale
per il tuo servizio principale, che farai varie volte durante l’anno
e ti servirà per far capire la tua competenza nel settore al tuo
pubblico. 



Tramite
questo seminario potrai vendere l’accesso al tuo servizio di
personal training o di gruppo, o un tuo libro, o i tuoi prodotti in
generale. 



L’obiettivo
principale del seminario vetrina non è mai vendere il seminario
stesso, che avrà costo bassissimo, nell’ordine dei 5 euro a
giornata fino a 100euro per un fine settimana, o gratuito, ma di dare
tanto valore alle persone che assistono in modo che una parte di loro
ti continui a seguire nei servizi a pagamento più costosi. 



Il
seminario vetrina può essere direttamente promosso comunicando con i
tuoi partner in affari (medici, fisioterapisti, chiropratici ecc.)
chiedendo loro di comunicare ai loro clienti che c’è la
possibilità di assistere a delle ore di formazione gratuite da te
organizzate. 
Potrai andare a promuoverlo nelle associazioni di
settore, alla camera di commercio e tutti gli altri business in cui è
possibile creare un evento destinato a molte persone. Dovrai fare in
modo di far percepire il valore del seminario perché le persone non
prendono tutto ciò che è gratuito, infatti andare a frequentare un
seminario richiede comunque un impegno a livello mentale e
soprattutto a livello di tempo da parte della persona. Una persona di
successo valuta il suo tempo più del denaro, per frequentare un
seminario gratuito dovrà in ogni caso dargli del valore, sarà
necessario che tu glielo venda usando il suo tempo come moneta. La
persona dovrà percepire un elevato valore in questo seminario per
cui valga la pena investire tempo. Lo stesso discorso vale per le
persone che fanno fatica nello spostarsi per venire ad un seminario
qualora sia molto lontano anche se gratuito, oppure le persone che
non hanno problemi economici ma di tempo e gestione della giornata.
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