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Valkommen till var e-bok
"Digital marknadsforing & salj"

Den hdr boken bygger pa artiklar vi skrivit till var blogg
www.intensivept.se/blogg

Artiklarna har anpassats ndgot for att bli sammanhdngande i
bokformat

Vi skriver regelbundet nya artiklar pd bloggen sd se till att
ldgga ett bokmdrke dar.

Ndgra av de dmnen vi tar upp har i boken finns dven
ytterligare utvecklade i PT-Podden: www.ptpodden.se

Som t.ex. Bli miljondr som personlig trdning

Vi hoppas att du gillar boken och att du far nytta av dess
innehadll.
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Kapitel 1: Behover jag som PT ha
en hemsida?

Kort svar: Ja!

Langre svar:

Jag skulle siga att en hemsida dr det forsta du ska ligga fokus pa. Aven
om FB-sida och en profil pa 1G kédnns nyare och lattare att nd ut pa.
Anledningen till att jag tycker s dr vad du kan kommunicera genom en
hemsida som du inte kan via ndgon annan kanal. Forsoker du nd ut med
din vision som PT och pushar detta pd FB eller IG kommer det nd ut till de
personer som ladser just da. Inte personer som forsoker fa fram
informationen.

For 20 ar sedan var man tvungen att kunna koda HTML {6r att bygga en
sida. For 10 ar sedan var man tvungen att vara duktig designer samt
behirska ndgot program for att bygga sidor 1. Sedan négra ar tillbaka
behdver man inte ha ndgon talang alls och inte kunna nagot. Dagens
tjénster for att bygga hemsida dr sa enkla att det inte gir att misslyckas.
Om du publicerar din sida genom squarespace eller wix kommer du betala
runt 1000kr / &r och fa allt du behover for att bygga sidan pé 3-4 dagar.
Har ar vad jag tycker du ska ha med:

1.  Vem ar du?

2. Vad erbjuder du?
3. Referenser

4. Prisuppgifter

5. Kontaktuppgifter
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1. Vem ar du?

En beskrivning av vem du ar. Ndgra fa rader om din bakgrund om den ér
relevant. Med relevant menar jag om du tavlat 1 tyngdlyftning, fitness eller
nagon annan sport inom omradet.

Det ar inte lika relevant att du jobbat extra pa SF. Se till att fa med all
relevant utbildning du har. Vilken licens du har, vilka
pabyggnadsutbildningar du gatt och vilka workshops du varit med pa. Det
ar har du verkligen har chans att std ut bland PTs da de flesta endast har en
grundutbildning.

Som avslutning pd denna sida tycker jag att du kan skriva lite om din
vision och varfor du ar personlig tranare. Som vilka klienter du girna
tranar och vilka traningsformer du anvinder dig av.
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2. Vad erbjuder du?

Sjalvklart erbjuder du personlig trining. Ofta kommer du daven erbjuda
kostradgivning da detta behovs hos nistan alla klienter. Erbjuder du endast
traning pa gymmet du jobbar eller gir det bra att trana med dig dven utan
medlemskap? Kan man kopa endast tranings- och kostuppldgg utan att
kopa PT-timmar? Ett tips dr att sedan konstruera nigra erbjudanden. 3-4
racker gott. Blir det for mycket att vélja pa riskerar du att tappa klienter.
Ett erbjudande kan vara traning en gang 1 veckan 20 veckor
(900kr/timme). Nésta erbjudande kanske ar 2 génger i veckan 20 veckor
(800kr/timme) ink gratis bodpodmétning. Ett tredje erbjudande skulle
kunna vara PT-Online for 1500kr/ménad 1 6 méanader.

3. Referenser

Detta forutsitter sjalvklart att du haft klienter tidigare. Om inte far du
snabba dig och borja trina vanner och bekanta. Du behdver nigra citat dir
klienter berdttar hur ndjda de dr med dig som personlig trdnare. Samla in
10-20 av dessa sd du kan vilja ut de 5-6 basta till hemsidan. Gérna 5-6
som visar olika sidor av dig. En kanske beréttar hur bra viktminskningen
gick och hur klienter nu 4r 1 sitt livs form. En annan kanske beréttar hur
snabbt klienten kom tillbaka efter forlossning. En tredje kanske forklarar
hur mycket klienten la pd sig i muskelmassa samt hur mycket starkare
klienten blev p4 kort tid. Det &r dven har du ska ldgga upp alla dina fore-
och efterbilder du tagit pa klienter. Inget 4r sa bra reklam som riktigt sjuka
resultat.
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4. Prisuppgifter

Detta dr samma uppgifter som fran punkt 2. Dock maste det finnas stort
och tydligt s fort man kommer in pd sidan. ALLA &r intresserade av att se
vad kostnaden ar. Vissa potentiella klienter kan resonera att det inte &r
nagon 1d¢ att 1dsa allt som finns pa sidan om de tror att det kommer vara
for dyrt for dem. Sa var 6ppen och drlig med din prisséttning s kommer
du fé relevant trafik till din sida. Satt dina paket 6verst. Finstilt kan du
dven skriva hur mycket enstaka timmar kostar och vad endast ett
kostupplagg med uppfoljning pa distans skulle kosta. Se till att dra upp
kostnaden pa dessa tjdnster som du egentligen inte vill sdlja. De ska gora
att paketen ser prisvarda ut.

5. Kontaktuppgifter

Endast e-mail. Ldmna inte ut ditt nummer om det inte 4r en betalande
klient. Du vill absolut inte att besokare ska ringa till dig. Besoksadress ar
heller inte relevant for oss tranare. Om du jobbar pé ett gym vill vi inte att
personer som inte hor dit kommer och hélsar pa. Personer som &r
intresserade for helt enkelt maila in sd tar ni konversationen dérifran. Ett
tips dr att sitta upp ett kontaktformulir pé sidan.

Det dr 1 grund och botten ett e-mail men klienten behdver inte kopiera din
e-post och skriva ett mail. Detta gor ocksé att din mail inte finns 1 klartext
pa internet sa det dr mindre risk att hamna pa lista som innebér 50 spam
om dagen.
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Vad mer behover du?
1. Betallosning

Du vill att framtida klienter ska kunna impulskopa traning av dig. Det ar
ett maste att de kan kopa timmar direkt pa sidan. Det dr ocksa ett bra sitt
att ta betalt &ven om det dr IRL du triffar klienten. Bara att logga in pa
hemsidan tillsammans och klicka sig igenom bestdllningen. Sa slipper du
halla pd med BABS, Swish, faktura eller kontanter. Stripe dr mitt tips har.
Med stripe kan du enkelt bygga in att klienter kan betala med kort direkt
pa din sida. Aven delbetalningsalternativ finns. Paypal 4r ocksa riktigt bra.
Det enda som ér lite saimre med paypal ar att designen kénns 80-tal. Inget
sager att du inte kan ha flera. Du kan ha béde stripe och paypal pa sidan
samt erbjuda fakturering om du vill. Bry dig inte s mycket om de smé
avgifterna som tillkommer for onlinebetalningar. Det dr smd summor och
sparar dig massa tid.

2. Logga?

Tveksamt om du behdver en logga. Det ér, enligt mig, ingen storre 1d¢ att
forsoka bygga ett varumirke av dig sjilv. Ett varumirke som inte gér att
gora exit genom att silja kommer endast hjilpa dig under den tid du ar
aktiv. Och fragan dr hur mycket tid det kommer ta 1 forhéllande till hur
mycket du fér tillbaka. Om du 4nda vill ha en logga for att det ar kul att
sétta pa visitkort tycker jag inte du ska forsoka designa den sjidlv om du
inte tidigare jobbat med design. Betala en mindre summa till en kompis
kompis for att f4 10 alternativ. Be dem sedan att jobba vidare och skicka
10 alternativ pd den du gillade bast. 5000kr &r rimligt att betala for en

logga tycker jag.



IntensivePT - Behover jag som PT ha en hemsida?

3. En simpel design

Forsok inte bygga en superkomplex sidan med méngder av bilder och
farger. Halla allt simpelt sa ar det mycket enklare att {4 till designen. De 5
oversta punkterna jag ndmner 1 detta inlagg bor ligga synligt 1 ndgon form
av menyrad. Ovrigt utrymme pa forstasidan ska g till vad du vill pusha
hardast for. T.ex. ett erbjudande du méarkt konverterar bra. Lagg detta
synligt och se till att det ar sd {4 klick som mgjligt att genomfora kopet av
PT-timmar.

Vad behover du inte?

1. Bilder pa dig sjilv. Aven om du #r fantastiskt viltrinad och har mingder
av studiobilder pa dig sjilv ér inte detta ndgot du ska lagga pé sidan. Om
du gor detta far du oftast en av tva reaktioner fran klienter. Antingen tycker
de att du ar narcissistisk eller sé bryr de sig inte alls.

2. En slogan eller ett motto. “Resultat garanterat!” eller “Jag jobbar hart
for att du ska fa resultat”.

Skippa den delen. Har du gjort ett bra jobb med sidan kommer besokare
komma fram till en liknande slutsats helt utan din hjilp 1 menyraden.
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Kapitel 2: Var ska jag bygga min
hemsida?

Doman

Om du endast kommer dga en domén kan du lika gérna kopa den direkt
genom den plattform du tdnkt anvdnda. Om din plan ar att 4ga flera olika
doméner tycker jag det dr bist att ga till ndgon storre provider och
registrera allt dar. Exempel pd detta ér t.ex. Binero och One. Personligen
anvénder jag Binero. Det ar billigt och utbudet &r bra. Om du bor 1 Sverige
och riktar dig mot personer som bor 1 Sverige ar det bast med en .se
domén. Detta dr ndgot som alltid finns pa Binero och One men kanske inte
alltid finns om du véljer att registrera domén hos en plattform.
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Plattform
Wordpress

I sitt grundutférande ar Wordpress helt gratis. Du ska dock vara beredd pa
att du kan behova betala pengar under skapandets gdng. Ménga av de olika
teman som finns att vilja pa kostar pengar. Aven en del av de plugins som
finns kostar att anviinda. Aven om man riknar med att du koper ett tema
och koper nigra plugins blir andd Wordpress det billigaste alternativet pa
listan. Wordpress erbjuder overldagset mest flexibilitet med tusentals teman
och tusentals plugins. Med denna flexibilitet medfoljer dock att det blir lite
svarare att bygga sidan. Om du vill anvinda Wordpress rekommenderar
jag att du koper en domaén via t.ex. Binero och sen aktiverar tillagget
Wordpress. Dé slipper du DNS och andra kopplingar.

Fordel: Billigt och flexibelt

Nackdel: Svart att fa snyggt. Blir lattare hackat

Hemsida24

Enda anledningen att jag har med Hemsida24 pa den hér listan ar for att
varna er lasare om plattformen. Det &r dyrt, inflexibelt, dalig support och
ofta fula designer. Jag kdnner ingen som ar ndjd med Hemsida24
Fordelar: Inga
Nackdelar: Allt
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Wix.com

Wix &r superenkelt att fi snyggt. Ménga fiardiga mallar och en simpel
“drag and drop” funktion. Om du inte byggt ndgon hemsida tidigare ar
Wix ett bra val. Vill du endast anvinda grundfunktionerna kommer du fa
till det bra dndéd. For dig som vill dndra eller lagga till kod finns dven
denna mogjlighet. Det kostar alltid lite mer att anvdnda denna typ av
plattform men jag skulle dndd inte beskriva det som dyrt. Mellan
1000-3000kr per ar behdver men inte sdlja ménga PT timmar for att {4
tillbaka.

Fordel: Enkelt och bra support

Nackdel: Ibland kan hemsidor likna varandra eftersom utbudet
av mallar ar begrinsat

Squarespace
Den hir hemsidan &r konstrurerad 1 Squarespace. Vi pd IntensivePT éar

valdigt nojda med plattformen. Det ar enkelt att konstruera sidor. Det dr
latt att blogga. SEO verkar fungera fint. Den support vi fétt har varit snabb
och bra. Det finns en del fardiga “scripts” att kopa om man inte dr duktig
pa kod men vill ha lite andra funktioner. Overlag ett bra alternativ. Priset 4r
ungefar det samma som pa Wix. Négonstans mellan 1000-3000kr plus
nagra hundralappar for scripts om man vill ha det.

Fordelar: Det mesta

Nackdelar: Egentligen inget

Det finns sjdlvklart manga fler alternativ dn detta. Min lista dr endast
de verktyg jag har personlig erfarenhet av. Spenderar du 10 minuter
pd Google kommer du hitta manga fler mojligheter.
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Kapitel 3: Marknadsforing

Hanna Moisanders topp tre tips: Som ny personlig trinare sd kan det vara
en utmaning att komma ut och hitta sina forsta kunder. Relevant
kommunikation i1 forma av marknadsforing och silj dr otroligt viktigt. Som
en del av vér utbildning pa IPT sa pratar vi om detta och hdar kommer mina
topp tre viktigaste take aways frdn den att komma ihag:

1. Know your WHY

Det ér alltid enklare att sidlja nagot som
man verkligen brinner for, ndgot som
man autentiskt vet kommer ge kunden TALENTS
en positiv fordndring och som man
verkligen vill sélja.

‘the S Wﬂrk'

Darfor borjar vi alltid med att kolla s n e nrecton o
tillbaka pa varfor man vill sélja sl gt s
personlig traning, vad har du for inre VALUES o
drivkrafter, vilka problem vill du 16sa

hos kunden och hur skiljer sig ditt PASSION

erbjudande ur mangden. Vad ar din USP
(Unique selling point) och hur ser ditt
erbjudande ut?
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2. Barta

Byt tjanster mot trianing. [ borjan av din PT-karriédr kan det vara svért att nd
ut till de klienter som du verkligen vill ha. Du behdver da skapa
referenscase och varfor inte hitta dessa case inom din huvudsakliga
malgrupp och case som kan ge dig lite extra?

Leta upp personer som kan influera andra 1 sin nérhet eller 6ver sociala
medier och byt traning mot marknadsforing. Eller hitta foretag dar du kan
halla 1 events (till ett lite battre pris) mot att de later dig komma och silja
till dess anstéllda. Eller si tar du tag i ett foretag som séljer traningsklader
och bartar till dig merchendise mot marknadsféring och mervarde. Viktigt
dock ér att du innan du borjar med detta sitter ditt erbjudande i print, sé att
de du byter tjanster med vet vilket viarde din tid har och forstar det. Detta
bor goras innan du borjar sélja!
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3. Sank troskeln

Sist men inte minst, sdnk troskeln. Bli vin med medlemmarna, ge dem
LON (Leende, Ogonkontakt och Nick) och se till att de vet att du vill dem
val! Hall 1 gruppklasser och om ndgon ar intresserad bjud pé
gratiskonsultation. Allt for att kunna {3 till ett mote och ett tillfélle till sélj
for dig!

Andreas Hurtig delar med sig av nagra av de tips han upplevt gett bra resultat

1. Gerilla

Bist och billigast. Problemet dr att det ar svért att hitta pa nigot riktigt bra.
Alla “Gilla, dela och kommentera for att vinna ett flak Nocco” ar helt
virdelosa. Du kommer sékert {4 en del engagements men det dr si vanligt
och trikigt att ingen ens kommer thdg vem som star bakom tidvlingen. Ett
exempel pa nér vi lyckats bra med detta dr nér jag marklyfte ett 250kg
traktorddck och lovade en gratismanad trianing till alla som lyckades lyfta
dédcket. Forutom tiotusentals visningar kom det &ven runt 100 personer till
gymmet och testade.
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2. Pixel

Satt en Facebook-pixel pa din sida och borja samla data. Personlig Trining
ar fortfarande ndgot som inte siljs pd sokord utan pad marknadsforing. Satt
upp en riktad kampanj med trafik till sida som mal. Skaffa riktigt snygga
bilder. Antingen kdper du nagra stock-bilder eller, &nnu béttre, ta hjilp av
en fotograf genom punkt 2 1 Hannas tips. Skriv en enkel men séljande text
och kor 1gdng kampanjen.

Bist dr om du lidgger in flera olika varianter pd annonsen. T.ex. lite olika
bilder och lite olika texter s du kan se vilken som fungerar bést. For en
malgrupp kanske det dr fore/efter-bilder och f6r en annan malgrupp kanske
det ar bild pd en PT som trénar en klient. Se till att ha alla typer av bilder 1
ditt marknadsforingsgalleri.
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3. Paket

Testa lite olika paket och kampanjer och presentera dem pa olika sétt. Ett
paket skulle kunna vara “Sommarpaketet”. Kom i form till sommaren. 3
manader fettforbranningstraning och kostuppldgg. Detta ser nischat ut och
kommer ni en typ av malgrupp. Ett exempel péd en kampanj jag gillar ar
nagot som inte kapar priset men erbjuder nagot extra. T.ex. Kop 50 timmar
PT sé far du ett gratis kostuppldgg (viarde 5000kr). Det spelar ingen roll
om det 4ndé dr ndgot du tdnkt gora it klienten. Det ar att de far ndgot extra
som gor att de blir mer ndjda med sitt kop.
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hundratals PT-timmar varje manad

Kapitel 4: Hur jag salde hundratals
PT-timmar varje manad

Under mina senaste r som PT sélde jag hundratals timmar varje méanad.
Detta dr nog mycket for att fylla mitt egna schema samt stora delar av
mina kollegors schema. Sa hur gjorde jag?

Forst och framst vill jag ndmna att alla silj 4r unika. Man maéste 1dsa av
vilken typ av médnniska man har framfor sig och anpassa vad man séger
och hur man siger det. Med det sagt ska jag forsoka forklara vad det var
jag gjorde for att sélja 1 av 2 konsultationer under flera ér.

1. Gilla din egen produkt

Ett citat jag verkligen tog till mig av kommer fran en séljutbildning jag var

pa med Mikael Arndt. Han sa ndgot i stil med: “Ni har virldens ldittaste

sdlj. Ni sdljer ndagot alla behover. Forestill er om ni knackade dorr och

o

sdlde dammsugare”.

Detta stimmer verkligen. Alla har nytta av en personlig tranare.
Detta ar ndgot jag verkligen tror pa. Det ar inte klienten som gor
mig en tjdnst genom att kopa PT-timmar av mig, utan jag som
gor min klient en tjanst som later dem kopa timmar.

Jag tycker dessutom priset ér billigt. Aven om 800kr/timme ir
mycket pengar ar det otroligt prisvért. Jag kommer lira ut
tekniker, hjélpa till med kost, se till att klienten fir resultat av
traningen, se till att klienten mar béttre och lever langre, m.m.
Otroligt prisvart. Nar man som PT kédnner detta smittar det av sig
pa din framtida klient och det blir ndstan omdgjligt att inte sélja.
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2. Erbjud gratis konsultation

Inget unikt med detta. Néstan alla gym séljer PT pa samma sétt. Ofta en
eller tva gratis konsultationer pa ca 30 minuter. Det dr svért for ndgon att
tacka nej till en gratis konsultation. Nigra av de moment som kan finnas
med 1 konsultationen ar hilsoprofil, impedansmétning, funktionstester,
m.m. S4 dven om personen som tar emot konsultationen inte koper PT
finns det and4 massa information att f4 med sig ut frdn konsultationen.

2a. Halsoprofil

Det forsta jag gjorde 1 mina konsultationer var en ‘“hélsoprofil”. Vi
spenderade ca 10 minuter pa att sitta ner och prata. Jag samlade in
information som yrke, traningsbakgrund, skador och mél. Denna
information hjélper mig lista ut vilken typ av tjdnst som ar aktuell for
klienten. En klient som inte tranat tidigare behdver hjdlpa att komma igéng
pa ett bra sitt. En klient som trianat 6-7 dagar i veckan under flera ar &r hos
dig av en anledning. Personen har inte nétt sina mél och behover en PT.
Personer med skador eller krimpor behover min hjalp med screening,
rehab och prehab samtidigt som resten av trdningen maste bli sa bra som
mojligt. Personer med tydliga mal behdver min hjélp for att na dit pa ett sa
effektivt satt som mojligt. Oavsett vad jag far for information hir kommer
jag till samma slutsats. Personen behover verkligen min hjélp.
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2b. Impedansvag

Jag bryr mig inte om vad “experterna” siger om
impedansmaétning. Den ar snabb, kostnadseffektiv, relativt
trovirdig och ger massa roliga viarden. Nar jag maétt klienten
spenderar vi ca 10 minuter pé att gd igenom alla viarden
tillsammans. Jag forklarar vad virdet innebdr samt ger
riktlinjer pd vad “bra” virden ar.

Jag personligen anvénder en vdg frdn Tanita men jag tror
inte det dr ndgon storre skillnad pd en Omron eller in
InBody.

Snittpersonen jag métte senaste 3-4 dren skulle jag gissa
landar pa 25-30% kroppsfett. Detta héller de sjdlva med om - W
att det 4r mer 4n vad de onskar ha och det gir hand 1 hand
med deras mal fran punkt 2a att gé ner lite 1 vikt och mé
battre. Jag skulle dven sédga att snittet pd den metaboliska
aldern ar ca 10 ar dldre 4n vad personen faktiskt dr. Ngot
som skrimmer manga. Niar genomgéngen av mitningen ar
klar ar klienten ofta forvirrad 6ver alla dessa siffror och
riktlinjer. Klienten har ingen aning om HUR detta ska
atgirdas och vet inte vilken dnde som ska borjas 1.

—

—

|

® 9
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Vilken tur att jag som PT vet det!
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2c. Rorlighetstester
Om det finns tid och om det dr ndgot jag tror min klient kommer ha
begrinsningar i kan jag gora en snabb screening pa 5-6 minuter.

Ofta kollar jag ndgot de upplever sig ha problem med. Jag kan t.ex. kolla
humeroskapuléra rytmen pa en person som har problem med axlar. Ofta
racker det att se personen rora sig lite for att jag ska kédnna att jag far en
kansla for vad klienten kommer vara bra pa samt vad klienten kommer ha
svart for. Detta dr den mest luddiga delen av min text.

Kan inte beskriva det ndrmare utan detta dr nagot
som kommer fran snart 20 &r av att jobba med
klienter och analysera rorelse. : =

Dock ér inte detta ndgon superviktig del av
saljprocessen. Det dr endast for att jag ska samla in
dnnu lite mer information som inte bygger pa vad
kunden sdger utan pé vad jag ser.
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3. Avslut

Tydligen finns det flera olika former av avslut. Ett avslut dr ndgot du sidger
som ska leda till att klienten koper det du vill sélja. Jag hade ingen aning
om vad ett avslut var eller att det fanns olika sétt att gora det pa innan jag
borjade ldsa siljbocker.

Jag hade tydligen alltid gjort ndgot som kallas for “Ta for givet”-avslut.
Det var inget jag var medveten om utan nadgot som kom naturligt for mig.
Vad det innebér ar att helt enkelt ta for givet att klienten ska kopa timmar.

Redan frin forsta sekund jag tréffar klienten och introducerar mig sjilv
borjar jag prata som att klienten redan har kopt timmar. “Nér vi borjar
trdna tillsammans”, “Jag kommer hjéilpa dig se till att du blir av med din
axelsmérta”, “Kost behover du inte oroa dig for. Jag kommer ldgga upp ett
kostschema at dig”. S& nar konsultationen leder mot sitt slut sdger jag
nagot 1 stil med: “Det bésta dr att vi borja med 2 génger PT 1 veckan under
ett ar. Kédnner du att du vill g& upp till 3 gdnger sé kan vi fixa det senare.
Tva ganger ar en perfekt start. Inte s mycket att det blir stressigt att fa till
men nog mycket for att vi ska borja {4 resultat av traningen direkt”. Ni
skulle bli forvdnade hur minga som bara svarar “Ok” pa det. Detta avslut
kraver en hel del sjdlvfortroende. Om du inte kdnner dig 100% séker pé att
gora det kan du anvinda ett “alternativavslut”. Det brukar kdnnas enklare.
I detta avslut ger vi tvé alternativ déir bada dr kop. “Vill du kora en eller tva
ganger 1 veckan?”
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IntensivePT - Hur jag salde

hundratals PT-timmar varje manad

4. Invandningar

De fa ginger klienten inte koper direkt kommer de med ndgot som kallas
invindning. “Det ar for dyrt”, “Jag har inte tid” 4r de tva vanliga. En
invindning betyder egentligen bara en sak. Inte att de inte vill kopa din
tjanst. Det betyder att de inte forstatt hur bra din tjdnst dr. Du har
misslyckats med att forklara varfor klienten maste prioritera att kopa detta
och varfor klienten maste se till att ta sig tid for att trina med dig. Som tur
ar kommer klienten med denna invéndning for att ge dig chansen att
forklara igen. Mitt tips hér ar att sitta ner och fundera pa alla tankbara
invindningar du kan fa under konsultationen. Nér du skrivit ner alla dessa
tanker du ut 3-4 riktigt bra svar pa varje invindning. Se till att du kan
dessa riktigt bra. Mer om detta 1 kapitel 7.

Sammanfattning

Detta d4r mina huvudpunkter och de kommer ta dig ldngt 1 ditt silj. Senaste
anldggningen jag jobbade pa hade ett snitt pd 1 av 7 konsultationer kopte
personlig traning. Jag hade 1 av 2 under flera 4r. S4 ndgot 1 mitt upplagg
fungerar. Detta dr sjalvklart bara en otroligt liten del av vad silj innebér
och det behovs formodligen en hel bok for att f4 ner alla moment. Men
inldgget dr inte meningen att det ska lira dig allt du behdver for att
presentera din produkt pa ett bra sitt. Den ska bara ge dig lite tips pa hur
man kan testa genomfora en konsultation for att pa ett enkelt sitt formedla
en del av vad du som PT kommer hjélpa till med nér klienten skriver pa
avtalet.



IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

Kapitel 5: Salj PT-timmar genom
konsultationer

Att konsultationer ar det bésta séttet att sdlja PT-timmar héller nog ménga
personliga tranare med om. I det hér kapitlet ska vi prata om olika metoder
du kan testa for att fa in fler av dessa konsultationer.

Att boka dessa moten dr egentligen véldigt enkelt. Du erbjuder ndgot som
ar bade intressant och gratis. Personen far reda pd massa information om
sig sjdlv som dr anvandbar oavsett om personen koper PT-timmar eller
inte. Om du far “Nej tack” oftare &dn 1 géng pa 4 dér du har en personlig
kontakt gor du nagot fel
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

1. Ga fram till personer i gymmet

Funkar absolut bést enligt mig. Personen ér redan pa gymmet vilket visar
att intresset fOr traning finns samt att trdningen faktiskt blir av for
personen. Det enda man far passa sig lite for ar att stora personen. Det dr
ingen bra 1d¢ att g fram mitt 1 ett set eller mellan set om personen har kort
vila. Efter passet dr vad har funkat bast for mig. Nagot 1 stil med:

PT: Gick trdningen bra?

Framtida klient: Absolut.

PT: Jag har nagra 6vningar jag tror skulle passa bra i1 det uppldagg du kor.
Framtida klient: Jasa? Vilka da?

PT: Det hade varit intressant att testa foruttrottningsmetoden nér du tréanar
brost. Har du kort det nagon gang tidigare? (Kan vara vad som helst som
du misstdnker dr nytt for klienten)

Framtida klient: Nej, vad ar det?

PT: Enklast 4r om vi bokar in en gratis konsultation pa 30 minuter s
berittar jag mer. D4 kan vi dessutom kolla fettprocent, muskelmassa,
metabolisk alder och massa annat kul.
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

2. Erbjud alla nya medlemmar pa gymmet en konsultation
som ingar i medlemskapet

Formodligen gor redan det gym du jobbar pé detta. Isf kan du hoppa vidare
till punkt 3. Annu en géng pratar du med en person som visat intresse for
att trana eftersom personen kop medlemskap pa ett gym. Skillnaden denna
gang dr att du inte vet om personen kommer tréana regelbundet eller om
personen kommer trdna periodvis och sedan ha uppehdll. Oavsett behdver
personen en PT.

Klart bast ér att ringa upp dem. 1 99% av fallen lamnar de ett
mobilnummer nir de blir medlem. Ring 17-18 pa en vardag. Det dr minst
risk att du stor under jobb eller pa oldmplig tid. Om du inte dr bekvdm med
att ringa kan du skicka ett SMS. Beritta pd mindre @n 20 sekunder vad du
erbjuder och frdga om det later bra. Nésta steg ar att erbjuda 2-3 tider
personen kan boka. Inte for manga och inte for fa.
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

3. Dela ut visitkort

Till skillnad frdn punkt 1 och 2 tar punkt 3 néstan ingen tid alls. Din
success-rate kommer vara extremt hog pa punkt 1. Ganska hog pa punkt 2.
Extremt 1ag hir 1 punkt 3. Det betyder att metoden bygger pa kvantitet
istillet for kvalitet. Dela ut s& manga visitkort som ménskligt mojligt. Att
stdlla visitkort pa receptionsdisken kommer inte generera nagot alls. Ingen
tar dessa. Se till att korten delas ut sa frekvent som mdojligt. Antingen av
dig eller av receptionisterna pad gymmet. Se till att det finns ett tydligt
budskap pa kortet.

Ett exempel skulle kunna vara att dina kontaktuppgifter finns pd framsidan
och baksidan visar ditt budskap:

”Kontakta mig for en helt gratis konsultation. Vi testar fettprocent,

muskelmassa och metabolisk dlder. Dessutom pratar vi om hur jag kan
hjilpa dig med din trdning”
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

4. Digitala erbjudanden
I punkt 4 har du formodligen @nnu sdmre hit-rate. Bli inte forvanad om det
kravs mer dn 1000 exponeringar for att fi en bokning.

Denna punkt kriver dven en FB-sida for din PT-verksamhet. Se till att hitta
en snygg design och en riktigt sidljande text. Ndgot som fangar
uppmarksamheten pa dina framtida klienter (kom 1hdg att det inte ar ok att
marknadsfora “ga ner 1 vikt” och manga andra uttryck pa FB) Lyft inte upp
“Gratis” allt for mycket. Personer ar alltid extra skeptiska nir de ser nagot
som &r gratis.

De tanker att ndgot méste vara fel och att ndgon forsoker lura dem. Istillet
ska du gora néstan tvart om. Erbjud endast 20 platser eller krav négot
tillbaka (Gilla dela). Av ndgon anledning blir det farre avbokningar om
personen tvingar gora ndgot. Kom ocksé ihég att folja upp dessa
bokningar. Skicka ett e-mail eller SMS dagen innan med en pdminnelse
och be om bekréftelse frdn dem. Risken &r att de inte kommer annars.




IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

5. Be dina befintliga kunder bjuda in

Vildigt manga kop baseras pa en rekommendation. Om din PT-kund ar
superndjd med dina tjinster och rekommenderar dig till en nédra van har du
ett enkelt sdlj framfor dig. Har upplever jag att det dr enklast att vara drlig
med att du vill ha fler klienter.

De géngerna jag anvdnda mig av detta var nir jag redan innan visste att en
klient skulle flytta och inte hade mojlighet att fortsétta. Jag frdgade ndgon
av mina befintliga klienter ndgot 1 stil med: “Jag har en klient som slutar
och kommer ha en plats 6ver fran ndsta mdnad. Kénner du ndgon som
behover borja trdna?” Ofta fick jag 3-4 namn som racker mer dn nog for att
boka 1 ndgra konsultationer.

Jag vet vissa som dr mycket mer aggressiva 1 denna metod. De ber sin
klient skriva ner namn och nummer till de personer som behover borja
trana. Sen lamnar PTn rummet sé klienten ar sjdlv med pappret. Det finns
inget annat att gora déir inne 4n att skriva namn. Jag personligen anvéande
inte detta men jag vet att det var effektivt for de som anvinde metoden.



IntensivePT - Sa saljer du stora paket PT-timmar

Kapitel 6: Sdlj stora paket PT-timmar

For varje klient finns det en viss médngd gratisarbete du kommer tvingas
gora. Att 16pande svara pa frédgor dr inget som tar speciellt mycket tid sé
det du som PT ska forsoka effektivisera ar planeringsarbetet. Sig att det tar
dig ungefdar 60 minuter att ligga upp en overgripande plan for klientens
traning. Det tar ungefar lika 14ng tid att planera for 10 timmar som det gor
att planera for 5 timmar. Om du séljer ett paket pd 10 timmar jobbar du
10% gratis. Om du siljer ett paket pd 5 timmar jobbar du 20% gratis. Det
ar 100% skillnad p4 dessa!

Jag kommer ocksd ihdg hur det var att inte vara fullbokad som PT. Det ér
svart att inte ta ett sdlj om mojligheten kommer upp. Négon vill kopa 3
timmar fOr att “testa”. Det resonemang man latt kommer in 1 ar:

1. Jag har dnda tid 6ver. Kan lika gédrna ta kunden dven om det bara ar 3
timmar

2. Jag ser det som en forldngd konsultation och ser till att sélja fler timmar
efterét.

3. Jag vill absolut inte tappa séljet sa klienten far som han/hon vill.

Jag kommer nu berétta for dig varfor detta tink inte dr optimalt.

For det forsta dr det inte alls sékert att du gar miste pa klienten bara for att
du vill sédlja fler timmar direkt. En klient som kommer till dig och redan
har en siffra 1 dtanke har anvint sitt resonemang for att komma fram till
ungefar vilket behov som finns och hur lang tid som kan tdnkas ta att
uppnd malet. Problemet ér bara att véra klienter inte har ndgon aning om
vad som krivs for att komma dit
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IntensivePT - Sa saljer du stora paket PT-timmar

Exempel pé tankesitt:

Klient: Jag har ont 1 ryggen. Jag bokar 3 timmar med en PT sé far de visa
mig om jag lyfter fel samt vilka rehabovningar jag ska gora. Maste riacka
gott med 3 timmar.

Ni hor sjdlva hur fel det dar blir. Beritta istillet for klienten att du maste ta
reda pa var problemet kommer ifran. Att detta kan vara 100 olika orsaker.
Annars fixar vi bara ett symptom och inte problemet. Ungefar som att ta
Alvedon mot en bruten arm. Sig att det dr bortkastat att kopa 3 timmar.
Antingen 10 timmar direkt sa ni kan gora ett bra jobb eller kop inga
timmar alls. Vildigt manga av era klienter kommer kopa 10 timmar bara
pa detta resonemang.

For det andra ar det ok att tappa klienter hir och dar. Varje gang du séljer
10 timmar istéllet for 5 sparar du massa extraarbete. Pa sikt kommer det
vara lonsamt att du ofta kommer sélja storre paket och att du ibland tappar
en klient.

Att sitta ett ultimatum for hur manga timmar klienten far kopa kan dven
vara ett bra séljknep. Uttryck som: “Om du vill trina med mig behdver du
kopa minst 20 timmar. Annars far du g till en annan PT”. Kan lata kaxigt
men budskapet det skickar till klienten &r att du ar en seriés PT. Du vet vad
du behdver for att gora ett bra jobb. Du dr inte desperat och tar emot nigot
bara for att det ger pengar.

Det minsta paket jag tycker att man ska silja 4r 10 timmar. Aven detta
tycker jag dr extremt 14g och jag ser det ndstan som en forlangd
konsultation. P& 20 timmar borjar det likna ndgot. 50 timmar, 100 timmar
och 150 timmar ar bra paket. Hur gor jag da for att sélja stora paket?



IntensivePT - Sa saljer du stora paket PT-timmar

Frén 5 minuter in 1 konsultationen bdrjar jag prata som att personen redan
ar min klient.

”Det behover du inte oroa dig for. Det kommer jag fixa it dig” och “Vi
kommer se till att du kan alla grunder for att sedan ga over till mer
komplexa moment om nagra veckor”. Klienten kommer redan hér att
mentalt ldgga Gver allt ansvar pd mig och inte fatta beslut sjdlv. Nagot som
ndstan alla klienter vill. De vill inte fatta beslut om nagot och de vill inte
behova friga. De vill att vi som PT ska tala om exakt vad som giller.

Jag lagger dven mycket fokus pé att ta fram langsiktiga mél. Sag att
klienten har som maél att g& ner 20 kg. Jag borjar med att snabbt berétta om
hur hédlsosam viktminskning fungerar. Att vi kommer goéra den hér resan pé
ett satt som gor att vikten inte kommer komma tillbaka efter att vi nétt
malet. Hur vi dndrar en livsstil och gor allt ritt pa vigen. Jag berittar att vi
kommer sétta delmal som vi kommer uppna pa viagen samtidigt som vi
kommer t.ex. sdnka blodtryck, 6ka styrkan 1 6verkropp/rygg samt fa
mindre sotsug. Det behdver inte vara mer komplicerat én sa.
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IntensivePT - Sa saljer du stora paket PT-timmar

An s4 linge #r alla klienter med pé banan. Dér man riskerar att tappa dem
ar ndr man presenterar priset. For om du gjort allt ritt hittills har de inte
ens tankt pa vad det har kommer kosta. Det enda de ténker ar hur bra allt
kommer bli. Darfor presenterar jag alltid priset som en manadskostnad.
Istéllet for att sdga att priset 4r 60.000kr ar priset 5.000kr per manad. Om
du presenterat din produkt ratt kommer klienten tycka att det later billigt.
Om du har en véldigt priskidnslig person som dnda ar skeptisk finns det
flera saker du kan berdtta som gor att klienten forstér att det faktiskt ar
lonsamt att kopa timmar. T.ex. “Med det kostuppldgg jag kommer lagga
upp at dig blir snittpriset per maltid 33kr. Det betyder att veckodagarna 1
en hel manad landar pa 1320kr. Sdg att du normalt sett dter lunch/middag
ute och att snittpriset dr 120 kr landar du pa 7200kr per manad. Redan dér
har du fitt tillbaka dina pengar och da har vi inte ens kollat pa4 minskad
medicinering, béttre livskvalité¢, m.m.”

Sammanfattningsvis:

1. Still krav p4 hur ménga timmar klienten méste kopa.

Det dr inte bara en séljstrategi utan nagot klienten vill hora.
2. Prata som att klienten redan kopt PT-timmar for ett helt ar.
3. Presentera priset per médnad istéllet {or ett totalpris

4. Se till att ha koll pa dina svar pd invandningar
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

Kapitel 7: Invandningar -
Vad svarar jag pa dem?

Ménga personliga trinare har problem med invindningar tidigt 1 sin
karridr. Man kanske inte édr séker p sin produkt. Man kanske inte &r
beredd pé att jobbet faktiskt dr en del silj. Eller sa 4r man helt enkelt inte
nog forberedd nir det géller presentationen av sin produkt. Ett tips &r att du
skriver ner vanliga invéindningar samt hittar pa 3-4 bra svar pé varje. Aven
dessa ska skrivas ner och pluggas in sé de kédnns helt naturliga att lyfta
fram.

Invandning: Jag har inte tid!

Svar: Aven om du kiinner att du inte har tid nu 4r detta ndgot du behdver ta
dig tid for. Kroppen bli lite simre varje ar och om man inte gor nagot ét
detta borjar man ga sonder snabbare én man kan tro.

Invandning: Det dr for dyrt!

Svar: Jag ska nu ta ett dverdrivet och ganska extremt exempel for att
forklara hur viktigt detta &r. Om du imorgon skulle ligga pé din dodsbadd
och veta att du skulle d6 imorgon. Vad skulle du betala for att fa kopa 10 ar
till? Formodligen allt du dger. S& mycket kostar inte personlig traning. Det
kostar en brakdel av allt du dger och vi vet att traning och hélsa forlanger
livet.

Invindning: Jag borjar efter sommaren. Nu ska jag pa
semester.

Svar: Man ska aldrig vinta med att borja. Vi startar nu sé ska jag skapa ett
perfekt traningsuppligg du sjdlv kan koéra under semestern. Det kommer inte
ta mycket tid och det kommer inte vara svart. Det kommer dock gora
underverk for din hélsa.
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IntensivePT - Salj PT-timmar genom konsultationer

Invindning: Tack. Jag ska hem och tdanka pa det

Svar: Jag har gjort detta lange. Jag har sett vad som funkar och vad som inte
funkar i gymmet. Nér det géller traning far du helt enkelt lita pd att jag vet
vad jag pratar om. For dig finns det inget att tinka pa. Jag vet bittre vad du
behover dn vad du sjalv gor. Du behdver borja nu.

Invandning: Jag ska hem och kolla med respektive. Vi har
delad ekonomi.

Svar: Din respektive har ingen insikt 1 hur din kropp mér och vad du
behover for att leva ett 1dngt och hélsosamt liv. Det vet jag. Gar du hem och
kollar med respektive dr den enda information den personen har priset.
Personen ser inte hur viktigt det ar att trdningen startar omgingen. Jag tror
det ar risk att det inte blir av om vi inte fattar ett beslut nu och du behover
verkligen det har.

s
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Att vara personlig tranare kommer innebara att du
behover dgna dig en hel del at silj. Speciellt 1 borjan av
din karridr nar du inte har en kundstock och inte har
nagra referenser.

Som tur ar blir sidljprocessen enklare och enklare for
varje gang du har en konsultation. Nagot som forst kan
kannas obekvamt blir snabbt en vana och din siljprocent
kommer oka drastiskt.

Om du inte gillar sidljprocessen kan du se det som ett
nodviandigt ont for att kunna jobba med varldens
roligaste jobb, Personlig Traning

Om du har fragor eller feedback pa den hér boken ar du
valkommen att maila oss pa support@intensivept.se

Lycka till!



