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Berufung - Finanzerfolg - Freiheit

Personal Training umfasst
Gesundheitsférderung, Pravention,
Rehabilitation und
Leistungsentwicklung. Daher finden
nicht nur Fitnesstrainer, sondern auch
Fachkrafte aus der Physiotherapie und
Krankengymnastik, Vereinstrainer und
Gesundheitsexperten ihren Platz im
selbstandigen und lukrativen Personal
Training. Jede dieser Berufsgruppen
kann - mit ihrem spezifischen Wissen
und ihrer Personlichkeit - Teil der
JPerformance-Liga" werden: einer
neuen Generation von Coaches, die
Menschen ganzheitlich begleiten und
ihnen einen echten Mehrwert im
Leben bieten.
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Physiotherpeuten

Du brauchst dieses Buch weil:

e Wunsch nach mehr
Selbstverwirklichung au3erhalb
starrer Praxisstrukturen

e Zu wenig Zeit pro Patient durch eng
getaktete Termine

e Frust Uber begrenzte
Entwicklungsmoglichkeiten

e Wunsch, Menschen langfristig statt
nur symptomorientiert zu
begleiten

e Das Bedirfnis, ihre Expertise
besser zu monetarisieren

e Weniger Fremdbestimmung durch
Arbeitgeber oder Kassensysteme



Physiotherpeutinnen/en

..und du bekommst:

e Einen Weg zur beruflichen Selbstverwirklichung
e Die Méglichkeit, ihre therapeutische Expertise
hochwertiger zu vermarkten

e Strategien fiir den Ubergang vom Therapeuten
zum Premium-Coach

e Mehr Freiheit in der Gestaltung ihrer Arbeit

e Werkzeuge fiir eine ganzheitlichere Betreuung
ihrer Klienten

e Klarheit, wie sie unabhangig von starren
Praxisstrukturen arbeiten konnen

e Sicherheit beim Aufbau eines eigenen
Coaching-Angebots

e Die Chance auf bessere finanzielle Perspektiven
e Ein Business-Modell, das Fachkompetenz und
Erfallung verbindet

e Die Maéglichkeit, selbstbestimmt und
unternehmerisch erfolgreich zu arbeiten



Athletiktrainer/innen

Du brauchst dieses Buch weil:

e Fehlende finanzielle
Perspektive

e Hoher Einsatz bei geringer
Vergutung

e Wunsch, ihre Erfahrung
professionell zu vermarkten

e Unsicherheit beim Aufbau
eines eigenen Angebots

e Fehlendes Wissen uber
Kundengewinnung und
Businessaufbau



Athletiktrainer/innen

..und Du bekommst:

Das Wissen, wie du deine Erfahrung professionell
monetarisierst

Einen klaren Einstieg in dein eigenes Coaching-
Business

Strategien fur Positionierung und Vermarktung
Sicherheit bei der Entwicklung deines eigenen
Angebots

Werkzeuge zur professionellen Kundengewinnung
Die Fahigkeit, deine Coaching-Kompetenz
sichtbar zu machen

Neue berufliche und finanzielle Perspektiven
Den Schritt vom engagierten Trainer zum
Unternehmer

Struktur fir nachhaltigen Businessaufbau

Die Méglichkeit, aus deiner Leidenschaft ein
profitables Berufsmodell zu machen



Fithesstrainer/innen
Du brauchst dieses Buch weil:

Einen klaren Fahrplan flir den erfolgreichen
Einstieg ins Personal Training

Strategien zur professionellen Kundengewinnung
Sicherheit in Verkaufsgesprachen und
Preisgestaltung

Das Wissen, wie sie sich als Premium-Coach
positionieren

Mehr Selbstvertrauen, héhere Preise
durchzusetzen

Werkzeuge fur den Aufbau einer starken Personal
Brand

Die Moglichkeit, sich aus der Abhangigkeit vom
Fitnessstudio zu l6sen

Den Weg in die Selbststandigkeit mit Struktur und
Plan

Die Grundlage fir ein langfristig profitables
Business

Mehr Freiheit, Einkommen und berufliche
Perspektive



Fithesstrainer/innen
...und du bekommst:

Einen klaren Fahrplan fur deinen erfolgreichen
Einstieg ins Personal Training

Strategien, mit denen du professionell neue
Kunden gewinnst

Sicherheit in Verkaufsgesprachen und bei deiner
Preisgestaltung

Das Wissen, wie du dich als Premium-Coach
positionierst

Mehr Selbstvertrauen, hohere Preise
durchzusetzen

Werkzeuge flir den Aufbau deiner eigenen starken
Marke

Die Moglichkeit, dich aus der Abhangigkeit vom
Fithessstudio zu l6sen

Einen strukturierten Weg in die Selbststandigkeit
Die Grundlage fur ein langfristig profitables
Business

Mehr Freiheit, Einkommen und berufliche
Perspektiven
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FLF' MICH WAR UND IST PERSONAL TRAINING WEIT MEHR ALS

EINE KLASSISCHE DIENSTLEISTUNG. ES GEHT NICHT UM ETWAS
OBERFLACHLICHES ODER AUSTAUSCHBARES, SONDERN UM DAS,
WAS FUR UNS MENSCHEN AM EXISTENZIELLSTEN IST:
GESUNDHEIT, WOHLBEFINDEN, LEBENSFREUDE UND EIN
ERFULLTES LEBEN.*“

»

“

¥

l AUS MEINER PRAXIS

ZU BILLIG UND UBERKUMMERND!

. ,..MEIN ERSTES PERSONAL TRAINING
WERDE ICH NIE VERGESSEN. NACH
VIER JAHREN ALS FITNESSTRAINER

1 WAR ICH IM STUDIO BEKANNT - DAS

f ' BRACHTE VERTRAUEN. TROTZDEM

WAR ICH NERVOS: JETZT BEGANN
BERUFLICHES NEULAND. DIESER
TERMIN WAR MEHR ALS EINE
“TRAININGSEINHEIT - ER MARKIERTE
. DEN START EINES NEUEN KAPITELS...”




Aus meiner Praxis

Wissen, was man wert ist!

»In oben genannter Honorarkalkulation ergibt sich ein Stundenhonorar von €
75 \zur Erreichung des Planumsatzes und -gewinns. Ich sage Personal
Training ist mehr wert! Euer Stundesatz sollt per se nicht unter € 80, € 90 oder
sogar € 100 netto liegen. Es geht beim Personal Training um Gesundheit,
Leistungsfortschritt & Siege, Wohlbefinden, Lebensfreude und VitalitataDas
sind unbezahlbare und kostbare Gliter. Sei dir dessendimmerbewusst. Wenn
duin o.g. Beispiel also 10.000 € Gewinnziel eingeplanthast, dann ,trau* dich
und verlange € 90. Das wurde einen zusatziichen Gewinn von € 16.488 (!}
bedeuten (€ 18 x 916 h). Wenn du so handelst, dann erst hast du dich zum
gewinnorientierten und selbstbewussten Unternehmer entwickelt, der

authentisch wei, was seine/ihre Dienstleistung wirklich wert ist*

o

e S r
A y
Gk

oéc’ | - Honorarialiaation

-

‘ 1. Privatausgaben / Jahr
Benotigtes Netto-Einkommen 38.100,00 €
‘ Einkommenssteuer Vorjahr 2.400,00€

2. Betriebsausgaben / Jahr 15.300,00 €
3. Gewinn-Ziel Jahr 10.000,00 €
4. Plan-Umsatz Jahr inkl. Gewinn 65.800,00 €
5. Arbeitsstunden (= Trainingstermine)

Tage im Jahr 365
abzgl. freie Wochenenden (in Tagen) 80
abzgl. Feiertage 6
abzgl. Urlaubstage 30
abzgl. Krankheitstage, Weiterbildung, Messen etc. 20
= Arbeitstage 229
6. Auslastung Tag/Jahr

realistische Arbeitsstunden pro Tag (bei 5 Arbeitstagen/Woche) 5
_Mt':gliche Arbeitsstunden pro Jahr 1.145
Ist-Auslastung in Prozent (geschatzt) 80
Abrechenbare Arbeitsstunden im Jahr 916
6. Ergebnis (Planumsatz / Arheitsstundin pro Jahr)

Angebotspreis pro Stunde exkl. MwSt. (netto) ~72,00€
Angebotspreis pro Stunde inkl. MwSt. (brutto) ~ 86,00 €

Tabelle 12: Beispiel einer Honorarkalkulation

g
<



Emotionen

gram

=

Call-to-Actions (CTAs) auf Instagram sind kurze, gezielte
Handlungsaufforderungen, die MNutzer aktivieren sollen - z.B. zum Liken,
Kommentieren, Speichern oder Klicken auf den Link in der Bio. Sie machen Beitrage
wirkungsvoller, fordern die Interaktion und helfen dabel, Follower gezielt zu Kunden
zu machen. Gute CTAs sind klar, einfach und nutzen eine direkte Ansprache.

Beispiele:

nBeitrag bewerben™ auf Ins

Mit nur wenigen Klicks kannst du einen bestehenden Instagram-Post mit
Werbebudget ausstatten. So erreichst du eine groBere Zielgruppe auBerhalb deiner
bestehenden Followers — ohne den Werbeanzelgenmanager nutzen zu missen. Dig
Funktion eignet sich vor allem fir:

Erste Reichweitensteigerung
Aufmerksamkeit flr konkrete Angebote
Events, Webinare oder neue Programme

Lokale Bekanntheit in deiner Region




: 4. Erfolgreiche Gesprachsfihrung im Personal Training

aktiv zuhtirt, die Aussagen seines Gegeniabers spiegelt und Losungen mit positiven

Ein starkes Gespréch ist die Basis fir eine vertrauensvolle Zusammenarbeit. Wer ‘

Erlebnissen verbindet, schafft Nahe, Motivation und den entscheidenden Impuls far

eine gemeinsame Reise.

wErfolgreiche Gesprachsfihrung bedeutet nicht, viel zu reden - sondern richtig
zuzuhdren, klar zu spiegeln und positive Bilder im Kopf des Kunden zu

verankern.”

Alktives fuhéren starkt Vertrauen

Durch gezieltes Zuhoren signalisierst du echtes Interesse am Kunden.

Du gibst ihm Raum, seine Wiansche, Probleme und Ziele zu formulieren.

Folgefragen zeigen, dass du aufmerksam bist und dich um individuelle

Losungen kiimmerst.

Ergebnis: Der Kunde fuhlt sich verstanden, wertgeschatzt und o6ffnet sich

leichter.
2, Spiegeln schafft Klarheit und Nihe

Wiederhole oder formuliere Kernaussagen des Kunden in eigenen Waorten

{."Wenn ich Sie richtig verstehe, ist Ihnen besonders wichtig...”).

Dacdurch bestatigst du sein Anliegen und Gberpriifst gleichzeitig, ob du ihn

korrekt verstanden hast.

Spiegeln reduziert Missverstandnigse, schafft eine gemeinsame

Gesprichsbasis und vermittelt dem Kunden Sicherheit.

3. Positive Erlebniswerte verankern Leistungen

# Verknupfe deine Angebote nicht nur mit Fakten (z. B. .2 Einheiten pro

Woche®), sondern mit positiven Gefihlen und Resultaten.

Selbstwert
= Marktwert
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