
Personlig Træning
-Som forretning

Underviser 
Patrick Nielsen



Præsentation
Patrick Nielsen

Uddannelser & erfaring

• Partner og CEO Træner Akademiet 
• Partner, Club Partner

• MBA – speciale i forretnings udvikling, strategi og ledelse 

• Business rådgiver inden for opstart, salg og opkøb af fitness centre

• Personlig Træner EREPS & REPS – år 2009

• Produkt og brand udvikler for blandt andet fitness dk, fitness world og AT Work skolen

• Censor

• Underviser

• Center og distrikt ledelse

• Salgsledelse

• Bestyrelse & direktions arbejde



Forventnings afstemning

- Hvad er jeres forventning til dagen i dag?

MIN FORVENTNING TIL JER ER AT I KOMMER HERFRA MED TROEN PÅ 
AT I ER DET HELE VÆRD FOR KLIENTEN OG I ER KLOGERE PÅ HVAD I VIL 
MED UDDANNELSENJ



Dagens program

- EREPS & EHFA
- Dit valg! – Medarbejder, selvstændig eller indehaver
- Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Konsultation & salgs teknik
- Planlægning & målsætning

Bare rolig vi holder 5 min. Pause i timen + frokost  ;)



EHFA & EREPS



Dit Valg

Efter endt uddannelse har du mulighed for at gøre din hobby til en 
forretning. 

Som medarbejder
Som selvstændig
Som indehaver/ejer



Dit Valg - medarbejder
Fordele

• En stor medlemsbase at sælge 
til

• Hjælp til markedsføring
• Et komplet koncept
• Sparring med ledelse og PT 

ansvarlig
• Ingen adm. arbejde med CVR.
• Minimale opstarts udgifter
• Ingen leje udgifter

Opstart: Gratis
Løn: fra 180,-

Ulemper

• Lavere løn
• Et til tider måske ufleksibelt koncept
• Generelt mindre fleksibilitet 
• Nogle at stå til ansvar for
• Konkurrence fra andre personlige 

trænere



UDGIFTER = 14000,- (CA. 19000,- FØR SKAT) 
TIMELØN 200,-

19000/200 = 95 TIMER OM MÅNEDEN
95/4,3 = 22 TIMER OM UGEN

22/5 = 4,5  TIMER OM DAGEN (5 DAGE OM UGEN)

Er det muligt at leve af at være personlig træner?



Hvad skal der til?

22 TIMER OM UGEN ER:
11 MENNESKER 2 GANGE OM UGEN 

7 MENNESKER 3 GANGE OM UGEN (PLUS 1) 
4 MENNESKER 3 GANGE OM UGEN + 5 MENNESKER 2 GANGE OM 

UGEN 



Statistik

• FACS! ET CENTRE MED NORMAL ”SATURATION” SÆLGER PT TIL 3,5% AF 
DERES MEDLEMMER. (målt i et af Skandinaviens største kæder i 2013)
• 1000 medlemmer /3,5 = 35 kunder
• Gennemsnittet i samme måling sagde at der i gennemsnittet blev trænet 

1,8 timer om ugen pr. kunde: 1,8x35 kunder= 63 timer i ugen
• 63 timer i ugen x 4,3 uger ( en måned) = 270,9 timer i måneden (160 timer 

er normalt fuldtids arbejde). Disse timer er kun individuel træning altså 
ikke foredrag og Bootcamps
• 270,9 timer x 250 i timen som gennemsnitsløn = 67.500 i md.



Dit Valg - Selvstændig
Fordele

• Potentiel medlemsbase at 
sælge til

• Delvis hjælp til markedsføring
• Mulighed for at være en del af 

et koncept
• Sparring med ledelse og andre 

Pter
• Mere fleksibel og højere løn 

niveauer 
• Skatte fordele

Opstart: fra 5000,-
Faste udgifter: fra 2500,- i md.
Løn: fra 400,-

Ulemper

• Typisk er der et fast mdl. Fee til centret eller 
pr kunde. Normalen ligger typis fra 2000,- og 
opefter, eller 50-100,- pr kunde i timen

• Konkurrence fra andre personlige trænere
• Risiko for priskrig
• Mindre udbytte af egen markedsføring
• Udgifter til markedsføring
• ADM. På CVR



Dit Valg – Indehaver/ejer
Fordele

• Dit eget koncept
• Mulighed for at have indlejre 

eller ansatte 
• Du bestemmer lønnen
• Skatte fordele
• 100% fleksibel – Du er BOSS
• Fuld udbytte af egen 

markedsføring

Opstart: fra 5000,-
Faste udgifter: fra 6-7000,- i md.
Løn: fra 400,-

Ulemper

• Udgifter til markedsføring
• Fast høje udgifter
• ADM. På CVR
• Større risiko



Dit Valg - Opgave 

Udfra hvordan du har det lige nu, hvad vil du så helst?
• Hvad vil du?
• Argumentere for dit valg
• Skriv det ned



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- de 4 stadier 

1. Klienten overvejer at få en Personlig Træner – fordi?
2. Klienten starter søgning – Pris, produkt, rygte, succes ?
3. Klienten overvejer igen, evaluere sin beslutning
4. Klienten tager kontakt – kemi, møde bookes, evt. køb



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 1: Behov - hvem er  klienterne?
• Overvægtige – vægttab
• Sportsfolk
• Atleter
• Undervægtige
• Rehab/Skader
• Sæson rytterne – Bryllup, Ferie/strand klar 



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 2: Information
• For at kunne finde de klienter som skal købe dig, kræver det 

du som træner selv er klar over hvad dine klienter køber
• Hvad skal være dit varemærke?
• Hvad kender folk dig på?
• Hvad kan du tilbyde
• Hvem vil du tilbyde det til

HVEM ER DIN  PRIMÆRE MÅLGRUPPE? OG HVORFOR?



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 2: Information

- Kend din målgruppe
- Hvad brænder du for som træner ?
- Hvad er evt. Mangelvare ? 
- Hvad kan du gøre anderledes?



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 2: Information

Forestil dig at en potentiel kunde fra din målgruppe søger dig 
på google. Hvad skal de søge efter?

• Rådgivning til vægttab, billig personlig træning, tilbud på personlig træning
• Bedste styrke trænings træner, efterfødsels træner, dårlig ryg, 

kostvejledning, Københavns bedste træner, central personlig træner, 
sixpack…



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 2: Information

Hvor skal kunderne finde dig?
- Google – SEO & ADWORDS
- Facebook, twitter
- Snapchat
- Instagram
- Opslag i centret
- Hjemmeside



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 3: Evaluering

Hvordan kan kunden evaluere dig som PT og dermed sin 
egen beslutning?
- Google 
- Facebook, twitter
- Instagram
- Trust pilot
- Andet?



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 3: Evaluering

For at få en god evaluering kræver det en god historie, hvad 
er det klienten rigtig gerne vil høre?
- Kunden fortæller/ testormonials….
- Billeder
- Gode anmeldelser 
- En personlig historie fra dig, tidligere atlet, sportsmand, 

stort vægttab, opstramning



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney



Klientens vej til dig - med inspiration i Costumer Jouney
- Stadie 4: Du kontaktes/ evt. køb

VIGTIGT!
• Hvis kunden henvender sig så sælg aldrig PT på gulvet
• Nævn ikke pris
• Si ikke du vender tilbage senere

Book en GRATIS og uforpligtende konsultation (ligesom hos 
lægenJ ) – hvis muligt så afhold konsultationen med de 
samme- IMPULS købJ



Salg til eksisterende medlemmer
Flere leads = med større afkast! 



Køb

Køb ikke

Konsultation Salg

event WTF Foredrag

Medlemmer



Event og Fri ydelser



1. WORKSHOP ELLER FOREDRAG

• DET SKAL VÆRE NOGET DER DEFINERER HVEM DU ER. DET 
SKAL SKABE INTERESSE OGSÅ HOS DEM SOM IKKE 
DELTAGER.

• INFORMER MEDLEMMERNE OM NYE TRENDS I FITNESS.

• VÆR FORBEREDT - VÆR PROFESSIONEL.



2. HENVISNINGER

• SPØRG DINE KUNDER OM DE HAR VENNER ELLER FAMILIE SOM KUNNE 
FÅ DET GODT AF AT TRÆNE SAMMEN MED DIG.

• SKAB ET BELØNNINGSSYSTEM FOR HENVISNINGER. (FOR HVER 
HENVIST KUNDE FÅR MEDLEMMET 1 GRATIS TIME)

• TRÆN MED GEJST, ENTUSIASME OG KREATIVITET FOR AT SKABE 
RESULTATER. 

• THE OLD CHRISTMAS CARD TRICK



Konkurrencer

• Gætte hvor meget medlemmet har tabt sig
• Gæt din metaboliske ælder
• Bænk pres
• Skriv hvorfor du skal vinde et forløb med mig
• Lodtrækning blandt de som træner på hold



Køb

Køb ikke

Konsultation Salg

event WTF Foredrag

Medlemmer



4. RECEPTIONISTER OG INSTRUKTØRER ER 
NØGLEN

• GENNEMGÅ EN TRÆNING MED DEM (I PRIME TIME SÅ 
ALLE KAN SE), HJÆLP DEM HEN MOD DERES MÅL .
• DET HJÆLPER DEM MED AT FORSTÅ DEN MÅDE DU 

ARBEJDER PÅ SÅ DE BEDRE KAN FORKLARE DET OVER 
FOR ANDRE.
• HUSK: DET ER RECEPTIONISTER SOM FÅR ALLE 

SPØRGSMÅLENE/ TLF. OPKALD. MEDLEMMERNE VIL 
HAVE DERES MENING.



GRATIS KONSULTATIONER 
MED VORES PERSONLIGE TRÆNERE TILBYDES:

Skriv dig på hos den træner du ønsker en konsultation hos og du vil blive 
kontaktet INDEN FOR KORT tid.

NAVN: Jeanette
Personligt slogan, holdning, historie

Det kan jeg gøre for dig og gør jeg for mine kunder 
i dag. Dette er mit speciale….

Navn: Tlf nr. 



5. WALK THE FLOOR (GO FISHING)

LÆG ISÆR MÆRKE TIL                         
•MEDLEMMER SOM HAR BRUG FOR HJÆLP MEN 

SOM ER BANGE FOR AT SPØRGE.
•MEDLEMMER DER TRÆNER MED DÅRLIG FORM.                                                                                        
•MASKINLÆSER.  
•MEDLEMMER SOM TRÆNER MEGET, MEN IKKE FÅR 
RESULTATER



Hvordan præsenterer man sig selv på gulvet?

1.Hej. Mit navn er ... Jeg er personlig træner her. Må jeg give dig et lille 
fif?

2.Hej... Det er en god øvelse, den bruger jeg selv en gang i mellem. Har 
du også prøvet...?

3.Hej… jeg har set dig træne et par gange før. Hvordan går det med din 
træning?

4.Hej… må jeg vise dig et alternativ som er lidt lettere for din ryg/lidt 
mere funktionel…



Hvordan gør man snakken til en konsultation?

1.Skal vi ikke finde en time snart hvor vi kan snakke om din træning?
2.Kan du mærke det i maven/ben/skulder? Føles det som effektiv 

træning? Tror du at du vil få resultater hvis du trænede på den måde 
2 gange om ugen? Hvad tror du der vil ske hvis du trænede hele din 
kroppen på den måde 2 gange om ugen?

3.Jeg tror at jeg kan hjælpe dig med at opnå fantastiske resultater.
4.Jeg tror jeg er den rigtige personlige træner for dig. 
5.Det lyder som et spændende projekt du har måske jeg kan byde ind
6.Det er uforpligtigt og gratis, hvad har du at misteJ



Rollespill 
• Find sammen med en makker
• Den ene starter med at være kunden også skiftes der
• Det gøres i centret som man ville gøre det i virkeligheden
• Få kunden overtalt til at tage et møde med dig



VIGTIGT!
For at få succes skal dine klienter have succes, men 
for at skabe succes skal dine klienter give dig 
chancen for at vise dem succesen.  Hvordan hænger 
det sammen?
• Det er formålet med det benhårde arbejde, før det 

bliver sjovt!



Konsultationen



FORMÅLET MED KONSULTATIONEN:

• SKAB ET FORHOLD TIL PERSONEN
• FÅ SÅ MEGET INFORMATION DU KAN
• FIND MÅL (KONKRET MED TIDSHORISONT) OG 

HVORFOR. DET ER VIGTIGT IKKE AT VÆRE BANGE FOR 
AT GRAVE DYBT!

• AFKLAR SKADER
• VURDER KROPSHOLDNING/ 

BEVÆGELSESHÆMNINGER OSV.  
• SKAB TROVÆRDIGHED
• LAV EN ”RECEPT” 



ALDRIG ALDRIG ALDRIG:

1. HVORNÅR VIL DU TRÆNE?
2. HVOR MANGE GANGE OM UGEN VIL DU TRÆNE?
3. HVOR MANGE PENGE VIL DU BRUGE PÅ TRÆNING? 



En times konsultation

15-20 MINUTTERS - SAMTALE
• INFORMATIONSINDSAMLING: MÅL, MOTIVATION –

HVORFOR DET ER VIGTIGT
• NUVÆRENDE SITUATION, LIVSTIL, KOST, TRÆNING, 

SKADER, ENERGINIVEAU, STRESS, HVOR MANGE TIMER 
ARBEJDER DE OM DAGEN, TYPE AF ARBEJDE OSV –
HVORDAN PÅVIRKER DISSE TING DERES LIV?



NAVN:
KØN: MAND / KVINDE
ALDER:
ADRESSE:
EMAIL: MOBIL:
STILLING: CIVIL STATUS: BØRN:
VÆGT: TØJ STR.: HØJDE:
RYGER: MEDICIN:

HVILKEN AF DE FØLGENDE LIVSSTILS-, SUNDHED S-OG FITNESSMÅL ER VIGTIGE FOR DIG?
JEG VIL…
[  ] KOMME I BEDRE FORM  [  ] BLIVE STÆRKERE  [  ] BYGGE MUSKLER  [  ] TABE FEDT
[  ] JEG VIL FØLE…
[  ] JEG VIL HAVE MERE…

FOKUS OMRÅDE(R)?

TIDSHORISONT:

HVORFOR ER DET VIGTIGT FOR DIG?

HAR DU SKADER/ SYGDOMME ELLER MUSKELSMERTER? 

HVIS JA, HVORDAN PÅVIRKER DETTE DIT LIV?



MÅL

Vægttab

• Bedre selvværd 
• Mod på at vise sig frem i forskellige situationer
• Glad og tilfredshed med sig selv
• Ned i tøjstørrelse 
• Strand klar
• Mere motivation 
• Mere livsglæde 

• Ingen selvværd 
• Ingen Mod på at vise sig frem i forskellige situationer
• Ikke Glad og tilfredshed med sig selv
• Ikke Ned i tøjstørrelse 
• Ikke Strand klar
• Ingen motivation 
• Ingen livsglæde 

HVOR VIGTIGT ER DET FOR DIG AT DU OPNÅR DE OVERSTÅENDE MÅL?
1-2-3-4-5-6-7-8-9-10
HVORDAN VIL DINE OPNÅEDE MÅL FÅ DIG TIL AT FØLE?



Periodedicering

Uge 1-4 Uge 4-8 Uge 8-12

Intro
Teknik
Kost analyse
Fastholdelse
Screening
Program
Test

Teknik 3
Nyt program
Test

Teknik 2
Fastholdelse
Nyt program
Test



Mapping… Vi sælger ikke… vi laver en recept
SÅDAN LAVER MAN EN PROFESSIONEL ANBEFALING AF ANTAL TIMER DER SKAL TIL

1. VÆR ÆRLIG

2. BRUG SCREENINGS BLANKETTET OG ALT DET INFORMATION DU HAR SAMLET
3. LAV EN ANBEFALING BASERET PÅ ”RATE OF CHANGE” 

•UGE 0-6 ETABLERE FUNDAMENTET FOR ÆNDRING; MUSKLER, SENER, SKELETTET 
SKAL VÆNNEES TIL TRÆNING

•UGE 3-4 FYSISKE OG PSYKISKE ÆNDRINGER

•UGE 6 SOLID ÆNDRING
•UGE 6-12 ARBEJDET; NÅR MAN NÅR HEN TIL UGE 12 KAN ALLE MÆRKE 
ÆNDRINGER
•UGE 12-18 FULD FART FREM; I UGE 18 KAN MAN SE, FØLE, MÆRKE ÆNDRINGER I 
HELE KROPPEN

•UGE 18-24 MAN KAN STADIG UDVIKLE SIG, MEN KURVEN FLADER LIDT UD



20-25 MINUTTERS- UD PÅ GULVET
FIND EN TEST DER KAN HJÆLPE DIG MED DIN ANALYSE. ”OVERHEAD 
SQUAT TEST” ER ALTID GODT. VIS ET PAR ØVELSER SOM DU SYNES 
PASSER TIL DERES BEHOV. NOGLE DE IKKE SELV VILLE FINDE PÅ…
MAKE IT GOOD!!!



10-15 MINUTTERS- FORKLARING OG ANBEFALING
TAG AL DEN INFORMATION DE HAR GIVET DIG, ALLE DERES ØNSKER, 
DERES MÅL, DERES BEKYMRINGER, UDFORDRINGER – DET HELE! BRUG 
DERES EGNE ORD. 
LAV EN ANALYSE AF SITUATIONEN; FORKLAR HVAD  - I DIN 
PROFESSIONELLE MENING - DER SKAL TIL FOR AT DE NÅR DERES MÅL. 



The Sandwich

• MIND DEM OM HVORFOR DE ER DER OG HVAD DERES MÅL ER - OG 
HVORFOR DET ER VIGTIGT FOR DEM.
• SNAK OM HVOR GODT DET FØLES AT OPNÅ ET MÅL. MIND DEM OM 

HVOR GODT DE VIL HAVE DET HVIS DE NÅR DERES MÅL.
• GENNEMGÅ ”RATE OF CHANGE”
• MAL ET BILLEDE; HJÆLP DEM TIL AT VISUALISERE DERES MÅL.
• LAVE ANBEFALINGEN
• LUK MUNDEN



Planlægning



Hvor meget vil du tjene?
• Overvej hvor meget du vil tjene på at være personlig træner?
• Hvor meget tid vil du afsætte om ugen til at drive din forretning?
• Vil du være selvstændig eller løn modtager?



Attitude

• HVIS DU BEGRÆNSER DIG SELV BLIVER DU BEGRÆNSET.

• DU ER DIN EGEN FORRETNING. TAG ANSVAR FOR DINE 
EGNE RESULTATER

• VÆR TÅLMODIG, VÆR FLITTIG OG VÆR SYNLIG - HVER 
ENESTE DAG.

• DIT VAREMÆRKE ER DIN REKLAME. DE KØBER DIG OG 
RESULTATET.

• SKAB MULIGHEDER, TAG CHANCER, TRO PÅ DIG SELV.



PLANLÆGNING

Sæt dig et mål -> Lav en plan -> ARBEJDE -> Tro på det -> Nå dine mål -> Evaluere



Målsætning

HVORFOR?
1. FOKUS  
2. RO
3. SUCCES
4. MULIGHED FOR RETNINGS SKIFTE



Planlægning
Start fra begyndelsen



Ting i din hverdag som der ikke kan pilles ved

• Åbningstider
• Frokost
• Træning
• Hobby



Man Tir Ons Tor Fre Lør Søn
06.00 Fri Lukkede Fri
06.30 Fri Lukkede Fri
07.00 Fri Lukkede Fri
07.30 Fri Lukkede Fri
08.00 Fri Fri

808:30 Fri Fri
09.00 Fri Fri
09.30 Fri Fri
10.00 Fri Fri
10.30 Fri Fri
11.00 Træning Træning Træning Fri Træning Træning Fri
11.30 Træning Træning Træning Fri Træning Træning Fri
12.00 Frokost Frokost Frokost Fri Frokost Frokost Fri
12.30 Frokost Frokost Frokost Fri Frokost Frokost Fri
13.00 Fri Fri
13.30 Fri Fri
14.00 Fri Fri
14.30 Fri Fri
15.00 Fri Fri
15.30 Fri Fri
16.00 Fri Fri
16.30 Fri Fri
17.00 Fri Fri
17.30 Fri Fri
18.00 Fri Fri
18.30 Fri Lukkede Fri
19.00 Fri Lukkede Fri
19.30 Fri Lukkede Fri
20.00 Fri Lukkede Fri
20.30 Fri Lukkede Fri
21.00 Fri Lukkede Fri
21.30 Fri Lukkede Fri

Alle laver dette skema nuJ



Jobbet
• Arbejdstider
• Klienter
• Evt. holdtimer
• Tid til konsultationer
• Tid til at være på gulvet (WTF = walk the floor)
• Administrativt arbejde/forberedelse



Man Tir Ons Tor Fre Lør Søn
06.00 Funktionel	Hold Fri Lukkede Fri
06.30 Funktionel	Hold Fri Lukkede Fri
07.00 Konsultationer Fri Lukkede Fri
07.30 Konsultationer Fri Core	hold Lukkede Fri
08.00 Konsultationer Fri WTF Fri
08.30 Konsultationer Fri WTF Fri
09.00PT	David PT	David Fri PT	David WTF Fri
09.30PT	David PT	David Fri PT	David WTF Fri
10.00 Fri Kettlebell	hold Fri
10.30 Fri Kettlebell	hold Fri
11.00Træning Træning Træning Fri Træning Træning Fri
11.30Træning Træning Træning Fri Træning Træning Fri
12.00Frokost Frokost Frokost Fri Frokost Frokost Fri
12.30Frokost Frokost Frokost Fri Frokost Frokost Fri
13.00 Fri ADM Fri
13.30 ADM Fri ADM ADM Fri
14.00ADM ADM Fri ADM Konsultationer Fri
14.30ADM WTF WTF Fri Konsultationer Fri
15.00Konsultationer WTF WTF Fri PT	Rikke Konsultationer Fri
15.30Konsultationer WTF WTF Fri PT	Rikke Konsultationer Fri
16.00Konsultationer Konsultationer Fri Fri
16.30Konsultationer Konsultationer Fri Fri
17.00Kettlebell	hold Konsultationer Fri Fri
17.30Kettlebell	hold Konsultationer Fri Fri
18.00PT	Rikke Funktionel	Hold Fri Fri
18.30PT	Rikke Funktionel	Hold Fri Lukkede Fri
19.00 Fri Lukkede Fri
19.30 Fri Lukkede Fri
20.00 Fri Lukkede Fri
20.30 Fri Lukkede Fri
21.00 Fri Lukkede Fri
21.30 Fri Lukkede Fri

Alle opdatere deres dette skema nuJ



Mere reglen end undtagelsen

I gennemsnit tager der mellem 2-3 timer at få en kunde 
de første 6-8 mdr. GØR DET LET FOR DIG SELV! J
1. Du skal være i centret når medlemmerne er der.
2. Skal være fleksibel i starten men hold dig til planen.
3. ”Walk the floor” for at booke konsultationer, ikke for 

at sælge.
4. Sælg KUN på konsultationer



HANDLINGSPLAN FOR 
OPSTART



Før opstart:
• Etablere selvskab (CVR nr)
• Personal Branding: Hjemmeside, Sociale medier, visitkort, flyer
• Finde lokaler
• Planlæg din uge i forbindelse med opstarten ( se tidligere slides)
• Kontakt pressen
• Sæt et mål og et delmål

Lav en personlig handlingsplan og start på overstående
Under: 
• Følg planen
• Hold dig fagligt opdateret om trends i branchen
• Opnår delmål
Efter:
• Evaluere på egen indsats efter de første 3 måneder
• Er du tilfreds med der hvor du er?
• Har du nået det du gik efter
• Hvor er de andre gode, hvad kan jeg gøre bedre?


