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STEP1

Afklar

Det forste du skal gore som coach eller
treener er at hvorfor en
potentiel kunde sgger hjcelp. Her skal
du finde det behov og
pain points som vedkommende har. De
forste 2-5 min. handler om at opbygge

, sd bliver resten
af salgskaldet langt nemmere. Derfor
skal du veere cerlig fra start og sige
hvis du fx. ikke kan hjcelpe
vedkommende.

Du sperger maske: “Hvad er dit storste
problem i forbindelse med vaegttab?”




STEP 2

Afmoerk

Nar du har faet afklaret en potentiel
kundes pain point, skal du

problemet og gore det overfor
vedkommende. Det viser at du har
forstaet det

og at vedkommende kan stole pa dig
til at lose det, fordi du forstar det.

Du sporger maske: “Det lyder som om
din storste udfordring er at du ikke har
en konkret plan for dit kalorieindtag.
Passer det?”




STEP3

Overblik

Nu er det tid til at skabe over
den potentielle kundes fortid og
udpege, hvorfor vedkommende

har haft succes ferhen. Ved at sperge
ind til vedkommendes tidligere
fejltagelser og oplevelser med
mislykkede forlgb eller Iosninger viser
du at du ognsker at finde den

bedste lasning til vedkommende.

Du sporger maske: “Vil du dele hvad du
tidligere har provet for at komme ned i
veegt?”




Efter du har fundet arsagen til

problemet fra fortiden, er du kommet

til at skulle scelge

Du skal male et billede af, hvordan

kommer til at se ud for

vedkommende efter du har lgst deres

problem. Her kan du fjerne en del aof
forbundet med losningen, ved

at vise andre som har opndet de
samme resultater som vedkommende

onsker.

Du sperger maske: “Hvad ville det gore
for dig at have mere energi og overskud
i hverdagen, hvis du kom ned pa X
antal kilo?"




STEPS

Forklar

Nar du har malet dremmescenariet vil
der i mange tilfaelde komme

forom
det er muligt at opna
drommescenariet. Her skal du kunne
svare pa alle bekymringer
vedkommende har og
Du skal vise at du pa forhand har

til de problemer der matte
opsta undervejs.

Her kan du stille spagrgsmail tilbage til
en potentiel kunde. Lad os sige de siger
dit forleb er for dyrt. Sa kan du fx. sige
“Hvad taenker du er dyrt ved forlgbet?”
og her finde ud af hvad deres egentlige
bekymring er.




STEPG

Forstaerk

Nar en potentiel kunde i sidste ende
har vaigt at takke ja til et samarbejde
skal du den
beslutning personen har taget.
Anerkend vedkommende i at personen
har taget den rigtige beslutning, og at |
sammen nhok skalnaii

Du siger maske: “Du har taget den helt
rigtige beslutning. Med min ekspertise i
kost og sundhed og din vilje, skal vi nok
na i mal”




