Sadan opnar du succes som
personlig traener?

Af Marie Louise Cramer

Flere og flere veelger at tage uddannelsen som personlig treener, men
sporgsmalet er, hvad der skal til for at opna succes? For at finde svarene
pa mange af de spergsmal, som den nyere generation af unge habefulde
personlige trenere ofte stiller sig selv i opstartsfasen, har vi talt med tre af
landets dygtigste personlige treenere; Lotte Arndal, Martin Sejer og Jacob
Beermann. Med deres mange ar i fitnessbranchen har de formaet at skabe
et holdbart brand, et stort netvaerk samt mange tilfredse kunder. De har hver
i saer deres egen traeningsfilosofi, hvormed de har formaet at differentiere
sig fra andre personlige treenere og pa denne made opnaet succes.
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Skab et netvaerk der ger

dit brand sterkere

| arbejdet som personlig treener mader jeg
mange forskellige personer, som hver isaer
har et mal med at treene hos mig. Nogle
onsker et veegttab eller en gget muskel-
masse, mens andre ensker personlig tree-
ning for at opnd en oget sundhed og indre
velveere. | rollen som personlig traener er
det essentielt at kende sine begraensnin-
ger. Du vil formenligt mgde personer med
halve eller hele spiseforstyrrelser, rygpro-
blemer eller lignende, og du skal her vide,
at det ikke er en falliterklaering at sende
dine kunder videre til den rette vejled-
ning. Jeg har personligt et stort netvaerk af
M LOTTE ARNDAL fagfolk (psykologer, fysioterapeuter m.fl.),
og hver gang jeg mader folk, som jeg ikke
er i stand til at hjeelpe, sender jeg dem vi-
dere. Det er utrolig vigtigt at veere ydmyg
og kende sine begraensninger — lad hellere
tvivlen komme kunden til gode. Mit bed-
ste rad er at skabe et netvaerk, som geor dit
brand steerkere.

Skraddersyede lgsninger

Som personlig treener er det vigtigt, at
man ikke kerer sine kunder igennem en
maskine, og giver dem et standardpro-
gram. Fordi den nyeste trend er TRX bety-
der det ikke, at TRX fungerer for alle dine
kunder. Hver person skal analyseres, og
pa baggrund af den enkeltes forudseetnin-
ger samt malsaetning udarbejder jeg en
kost- og treeningsplan som er tilpasset til
den enkelte. Det ville ikke passe ind i min
filosofi at kere samlebandslasninger.



Passion

Hvis du ensker at veere personlig treener
for at "tjene kassen”, sa er det ikke en
branche for dig. Du skal vaere personlig
treener, fordi du brender for at gere en
forskel og hjelpe andre mennesker til at
opna deres mal. | mit tilfeelde anser jeg
mit arbejde som personlig treener for mere
end blot et arbejde — det er samtidig min
hobby, hvilket gar min drivkraft endnu
starre. Jeg elsker mit arbejde, og det kan
mine kunder maerke pa mig.

Var talmodig og fleksibel i opstartsfasen
Hvis du gnsker at opna succes, sa hand-
ler det i hgj grad om at veere talmodig,
da succes ikke kommer fra den ene dag
til den anden. Jeg arbejder i dag fuldtid
som personlig traener, men det har taget
mange ar at opbygge min kundebase, og
dermed na hertil, hvor jeg star i dag. Ud-
over at vaere talmodig, skal du ogsa veere
fleksibel. Du skal sta til radighed, nar dine
kunder har mulighed for at treene.

B JACOB BEERMANN
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Det vil i opstartsperioden medfare mange
”spild-timer”, hvor du venter pa den naeste
kunde, men nar de pa lengere sigt bliver
glade for dig, sa skal de nok komme midt
pa dagen, hvis det passer din kalender
bedst. Fleksibilitet er en central hemme-

lighed i dette felt.

Skab resultater

Som personlig treener er det Alfa Omega
at skabe resultater for sine kunder. Jeg stil-
ler krav til mine kunder, og vi saetter i feel-
lesskab mél for dem. Det gor mig glad at
se, at jeg kan rykke mine kunder, og at jeg
kan hjeelpe dem til at rykke deres graenser
for, hvad de troede var muligt. Nar mine
kunder nar deres mél, opnar bade de og
jeg succes.

Differentiering og specialisering

Jeg tror pd, at det er vigtigt at man som
personlig treener veelger at differentiere og
specialisere sig. Det handler om at finde
sit felt og derigennem blive eksperten, i
stedet for at forsgge at mestre alt. Jeg har
specialiseret mig i, hvad der pa den ene
side virker som et lille snaevert omrade,
altsd styrke, styrkeloft og fokus pa gvelser
som squat, baenkpres og dedleft, men det
er med til at differentiere mig. Herudover
har jeg ligeledes fokus pa sterre felter som
styrke, teknik og sportsspecifik traening.
Hvis mine kunder onsker en kostplan,
henviser jeg dem til en diaetist. Jeg snakker
gerne grundleeggende ernzering med mine
kunder, men jeg tror pa, at bade jeg og
min kunde opnar den sterste tilfredsstil-
lelse, idet jeg veelger at arbejde med min
afgreensede passion.

Videreuddannelse

Som personlig traener er det vigtigt, at du
ikke foler dig feerdiguddannet. Du skal
konstant holde din viden ajour, hvilket jeg
blandt andet gor ved lgbende at tage eks-
tra uddannelser og kurser. Jeg har tilegnet
mig en enorm praktisk viden gennem flere
ars intensiv treening med de bedste udeve-
re i verden, samtidig med at jeg har veeret i

B MARTIN SEJER

dialog med og er blevet treenet af flere dyg-
tige treenere. Jeg har naturligvis ogsa gjort
mig store erfaringer ved at treene mere end
400 kunder, afholdt adskillige workshops
mv. P& det teoretiske plan har jeg stovsu-
get internettet for leeseveerdigt stof, taget
utallige kurser og uddannelser og deltaget
i debatter pa treeningsforaer. Det er utrolig
vigtigt, at man som personlig treener har
lysten til at leere mere og udvikle sig, da
det virkelig er her, du rykker dig.

Afslutning

For at opnd succes som personlig traener,
handler det i forste omgang om at kende
sig selv og sin egen kost- og treeningsfilo-
sof. Du skal differentiere dig, hvilket du
gor ved at finde dit felt i fitnessbranchen,
og derefter specialisere dig, sa du bliver
den bedste, til det du ger. Du skal se pa
hver kunde/klient som en enkeltstdende
person, der har behov for en skreedder-
syet losning, der passer til den enkeltes
udgangspunkt, malsaetning og hverdag.
Branchen kraever din tdlmodighed og din
fleksibilitet - og at du skaber resultater
med dine kunder. Dertil kraever succes din
vilje til at ville denne branche.



