Karrieresprung

Personal Training ist ein Berufsbild mit vielversprechenden
Wachstumsprognosen am Markt. Immer mehr Trainer entschei-
den sich dafir, als Personal Trainer zu arbeiten. Um sich erfolg-
reich positionieren und langfristig bestehen zu konnen, sollten un-
bedingt einige Tipps befolgt werden.

achliches und praktisches Wissen
Fsind eine gute Grundlage fiir die Ar-

beit als Personal Trainer. Das allein
reicht meistens allerdings nicht aus. Die
meisten Therapeuten und Trainer sehen
sich als sogenannte Helfer. Leider wird
der betriebswirtschaftliche Bereich au-
Ber Acht gelassen und das fiihrt dazu,
dass einige Personal Trainer nach einer
gewissen Zeit nicht mehr in diesem Be-
reich arbeiten, weil ihre Einnahmen zu
gering sind, um davon leben zu kénnen.
Um das zu vermeiden, sollte das Perso-
nal Training von Anfang an als Business
gesehen werden. Allein in der Start-up-
Phase sind bestimmte Grundsatze zu be-
achten.

Von Schulungen und Netzwerken
profitieren

Bevor man sich dazu entschlieft, als Per-
sonal Trainer zu arbeiten, ist es sinnvoll,
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erfahrene Personal Trainer zu Rate zu zie-
hen und spezielle PT-Schulungen zu be-
suchen, um das notwendige Riistzeug fiir
das tagliche Arbeiten zu erhalten. Dabei
ist es wichtig, die Institute bzw. deren
Aus- und Weiterbildungen, die diese im

® BPT e.V. (Bundesverband Person-
al Training): www.bdpt.org

® Personal Fitness: www.personal-
fitness.de

® Premium Personal Trainer Club:
Www.premium-personal-
trainer.de

® VAPT e.V. (Verband ausgebildeter
Personal Fitness Trainer D, A, CH
e.V.): www.vapt.de
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Bereich Personal Training anbieten, ge-
nau anzuschauen. Vor allem sollte darauf
geachtet werden, dass bei den Ausbil-
dungsinstituten das Personal Training
nicht nur ein kleiner Teilbereich einer an-
deren grofen Ausbildung ist. Genauso
ist die Berufserfahrung der Ausbilder
wichtig (arbeiten die Ausbilder selbst als
Personal-/Fitness-Trainer?). Auch die In-
halte der Ausbildung sollten genau be-
trachtet werden und auf jeden Fall mit
denen der anderen Ausbildungsinstitute
verglichen werden. Zusétzlich helfen er-
folgreiche Netzwerke und Verbande da-
bei, im PT-Bereich optimal zu starten
und sich als Unternehmer richtig zu po-
sitionieren (siehe Kasten).

Modell 1: PT im Studio

Immer mehr Fitnessstudios, wie z.B. der
Vitaclub Salzburg, Body and Soul Miin-
chen, Fitness First, Meridian Spa, ULC
Bremen und Homesplace, bieten ihren
Mitgliedern Personal Training an. In die-
sen Studios nutzen selbststiandige Per-
sonal Trainer gegen die Zahlung einer
Miete die Rdume und Gerate. Dies ist ei-
ne gute Moglichkeit, um als PT Fuf zu
fassen. Dort sind potenzielle Kunden
schon vor Ort und miissen nur noch rich-
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In den Raumlichkeiten der Jess Coaching PT Lounge in Hamburg/Elmshorn wird Personal Training erfolgreich angeboten

tig trainiert werden. Es ist entscheidend,
dass Personal Trainer den Trainierenden
den Unterschied zwischen dem betreu-
ten Training und einem Eins-zu-eins-
Training aufzeigen. Ansonsten wird
es schwierig, sich auf lange Sicht opti-
mal im Studio zu positionieren. Es ist
wichtig, sich vorab die Rahmenbe-
dingungen, das Studio und die Ko-
operationsvertrage anzuschauen, bevor
die Entscheidung fallt, als PT in einem
Studio anzufangen.

Modell 2: PT Lounge

In den letzten Jahren hat sich die Griin-
dung einer eigenen PT Lounge (PT Stu-
dio) immer mehr durchgesetzt. Immer
wieder sind folgende Aussagen von Trai-
nern zu héren: ,Beim Personal Training

® Definiere Personal-/Fitness-Trai-
ning (was ist das Besondere am
PT)?.

® Warum willst du Personal-/Fitness-
Trainer werden?

® Welche finanziellen Maglichkeiten
stehen dir zur Verfligung bzw. wie
hoch ist dein Budget?

® Welche Qualifikationen/Ausbildun-
gen sind vorhanden?

® Was sind deine Leistungsbausteine
(was bietest du dem Kunden)? In Re-
gionen, in denen sich Personal Trai-
ning erfolgreich etabliert hat und ein
grofler Wettbewerb vorhanden ist,
ist die Frage wichtig, worin man sich
von anderen Personal Trainern un-
terscheidet. Was ist das Alleinstel-
lungsmerkmal?

® Warum bucht der Kunde tiberhaupt
Personal Training (wichtig fir die
Werbung)?

bendtige ich viel Fahrgeld und Zeit zwi-
schen den einzelnen Kunden“, ,ich habe
keine Kostenabdeckung bei Krankheit
oder Urlaub” oder ,ich habe zum Teil
Schwierigkeiten bei der Kundenakquise”.
Dies sind Argumente, die Personal Trai-
ner dazu bewegen, sich eigene Raum-
lichkeiten fiir ihre Dienstleistung ein-
zurichten. Folgende Vorteile hat eine ei-
gene PT Lounge:

® Schnelle Deckung der laufenden Fix-
kosten (Miete, Versicherung, Rente,
Steuern, Auto usw.)

Fester Standort ohne Fahrtzeiten
Angebotserweiterung des PTs
Kundenbindung an einen Standort
Vielseitigkeit in der Arbeit als PT
Viele Kunden schétzen es als alterna-
tives Training zum Studio

® An welchen Orten kann/soll mit den
Kunden trainiert werden?

® Welche Kooperationspartner sind
sinnvoll?

® Welche Zielgruppe soll angespro-
chen werden?

® Wie erhalt die Zielgruppen die Infor-
mationen Uber die eigene Dienst-
leistung?

® Welche Gerate stehen fir das Trai-
ning zur Verfligung? Hier gibt es im-
mer wieder Falle, in denen sich Per-
sonal Trainer mit zahlreichen Gera-
ten ausstatten. Dies bedeutet aber
nicht, dass Kunden automatisch
langfristig einen PT buchen. Wirt-
schaftliches Handeln und die richti-
ge Gerateauswahl sind hier wichtig.

® Welche Raumlichkeiten stehen dir
fiir das Personal Training (vor allem
bei schlechtem Wetter) zur Verfi-
gung?

® RegelmiBige Einnahmen auch bei Ur-
laub und Krankheit

® Erleichterte Kundenakquise

Bei all den Vorteilen gibt es jedoch auch
gewisse Risiken, wie z.B. hthere Investi-
tionen sowie die richtige Mitarbeiteraus-
wahl und Mitarbeiterfithrung. Allerdings
kdnnen diese Risiken durch ein gutes
Konzept stark minimiert werden. Als gu-
te und regelmiPige Einnahmemoglich-
keit bieten sich Abonnements an, wie z.
B. in Form von Vibrationstraining und
EMS-Training. Bei 50 Kunden, die jeden
Monat durch ein Abo fiir 100 Euro in die
PT Lounge kommen, erhilt der Personal
Trainer monatlich 5.000 Euro als fixe Ein-
nahmen, um Miete, Versicherung, Rente,
Auto und Personalkosten abzudecken.
Ein weiterer Vorteil dieses Angebotes
liegt darin, dass tiber das Abo zahlreiche
Kunden fiir das Personal Training akqui-
riert werden kénnen. Die Erfahrungen
zeigen, dass in der Regel aus 50 Abokun-
den ca. 10-15 Kunden fiir das Personal
Training akquiriert werden.

Um den laufenden Betrieb abzude-
cken, benotigen PT-Lounge-Besitzer zu-
sétzliche Fitness-Trainer, die das Trai-
ning der Abokunden tibernehmen. Dies
kann zeitweise natirlich auch vom Per-
sonal Trainer selbst ibernommen wer-
den. Die Stundenhonorare bei den Fit-
ness-Trainern liegen in einem Bereich,
die ohne Probleme iiber die Abos zusétz-
lich finanziert werden kénnen.

G N Stephan Miiller | Sportlehrer,
Fi'w

o, Sporttherapeut, Sportphysiothe-

i E rapeut. Inhaber des GluckerKolleg
: "4 und PT-Lounge GmbH. Experte
von PT-Lounge Griindungen (Gber 100 verschiede-
ne Projekte weltweit). Vorstand des VAPT e.V. (Ver-
band ausgebildeter Personal Fitnesstrainer).
www.pt-lounge.com
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