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Forord

Som personlig tranare arbetar du i ett yrke dar relationer och kommunikation ar helt
avgorande. Varje dag méter du manniskor i olika skeden av livet. De kommer till dig med
sina osakerheter, sina drdmmar och sitt fértroende. Hur du beméter dem, lyssnar pa dem
och stéttar dem avgor inte bara deras framgang, utan ocksa din egen.

Men vad innebar egentligen framgangsrik kommunikation i métet med en klient? Och varfor
har vissa tranare vantelistor medan andra kdmpar med att fylla sin kalender?

Relationen mellan tranare och klient formas inte av programmen du skriver, utan av
upplevelsen du skapar. | traningsvarlden pratar vi ofta om belastning, progression och
teknik, men i praktiken ar det nagot betydligt manskligare som avgér om en klient stannar,
g6r framsteg och rekommenderar dig vidare: kanslan av att du bryr dig. Att du ser dem som
mer an en tid i kalendern. Att du férstar vad som ar viktigt fér dem, aven nar de sjalva har
svart att formulera det.

Under arens lopp har tréningsvarlden introducerat otaliga koncept och nya metoder. Anda
bygger nastan allt som skapar fértroende och langsiktiga resultat pa tidlésa principer om
manskligt beteende — principer som funnits med oss lange och som fortsatter att fungera,
oavsett trender.

Den har boken handlar darfér inte om att presentera en ny modell eller sélja in ett nytt satt
att kommunicera, utan om att visa hur du som personlig trdnare kan anvanda dessa
beprévade principer for att skapa verklig framgang for dig sjalv och dina klienter.

En person som tidigt satte ord pa manga av dessa insikter var Dale Carnegie, vars idéer i
snart ett sekel har paverkat hur manniskor arbetar med relationer, forsaljning, ledarskap och
coaching.

Hans mest kdnda bok, How to Win Friends and Influence People, ar nara hundra ar gammal,
men principerna om mansklig psykologi ar fortsatt hogst relevanta. | den har boken kommer
du att arbeta med dessa principer éversatta till PT-vardagen och dina méten med klienter.

| slutdndan ar det inte den som kan mest om tréaning som far flest och mest néjda klienter,
utan den som skapar en upplevelse dar manniskor kanner sig sedda, viktiga och
motiverade. Det ar den tranaren klienter litar pa, stannar hos och garna rekommenderar
vidare.
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Hur du anvander denna bok

Denna bok ar uppdelad i tio kapitel, dar varje kapitel bygger pa en central princip for att
influera och vinna PT-klienter. Tanken ar att du laser ett kapitel per vecka, reflekterar dver
innehallet och gor veckans évning. Genom exempel, reflektioner och praktiska uppgifter
kommer du att |ara dig hur du bygger starkare relationer, kommunicerar mer effektivt och nar
fram pa ett satt som skapar verklig férandring.

Om du ger dig sjalv tiden att faktiskt testa principerna i den har boken, inte bara lasa dem,
vagar vi lova dig att bade du och dina klienter kommer att marka en tydlig skillnad. Inte bara i
hur dina klienter bemoéter dig, utan i hur latt det blir att fylla din kalender med motiverade
klienter. De tranare som konsekvent arbetar med dessa principer far fler aterkommande
klienter och fler rekommendationer. Det kan du ocksa gora.

Innehallsforteckning

Hur du vinner klienter och blir fullbokad som PT 1
Foérord 1
Hur du anvander denna bok 2
Vecka 1: Konsten att skapa genuina relationer 3
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BONUS: Lathund fér att vinna och behalla PT-klienter 28
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Vecka 1: Konsten att skapa genuina
relationer

Inledning

Det var en kylig novembermorgon nar Malin métte sin nya klient, Peter, for forsta gangen.
Han stod dar i gymmet, med armarna i kors och en skeptisk blick. "Jag har provat tre olika
tranare tidigare", sa han kort. "Ingen av dem férstod vad jag egentligen ville." Malin log och
svarade inte med en férelasning om sitt CV eller traningsfilosofi. Istéllet fragade hon:
"Beratta om din vardag, Peter. Hur ser en vanlig tisdag ut for dig?"

Trettio minuter senare visste Malin att Peter var ensamstaende pappa till tva tonaringar, att
han pendlade 90 minuter om dagen, att hans ryggproblem bdérjade vid ett jobbyte for tre ar
sedan. Hans stora passion var att paddla kajak pa somrarna, nagot han inte kunnat géra pa
sistone pa grund av smartan. Nar de avslutade sitt forsta moéte sa Peter: "Det har ar forsta
gangen en tranare faktiskt vet vem jag ar, inte bara vilka dvningar jag gillar”. Inom ett ar
hade Peter inte bara blivit smartfri och atervant till sin kajak, han hade ocksa rekommenderat
Malin till fem av sina kollegor.

Principen: Visa akta intresse for andra manniskor

Dale Carnegie skrev: "Du kan gora fler vanner pa tva manader genom att bli genuint
intresserad av andra manniskor an du kan pa tva ar genom att forsdka fa andra manniskor
intresserade av dig."

Som personlig tranare ar din kunskap om olika traningsmetoder naturligtvis viktig. Men det
som verkligen skiljer framgangsrika tranare fran medelmattiga ar férmagan att skapa
genuina relationer med sina klienter. Nar du visar akta intresse for hela manniskan, inte bara
deras traningsresultat, bygger du en grund av fortroende som inget traningsprogram i
varlden kan ersatta.

Detta handlar inte om manipulation eller falsk vanlighet, fér manniskor kanner instinktivt nar
nagon genuint bryr sig om dem. Det handlar om att verkligen vilja forsta den person som star
framfér dig, deras drémmar, radslor, vardagsutmaningar.

Ett exempel fran PT-vardagen

Erik hade arbetat som personlig tranare i tre &r och hade en stabil kundkrets, men hade pa
senare tid haft en kansla av att nagot saknades i hans approach. Hans klienter gjorde
visserligen framsteg, men omsattningen pa dem var hég. Fa stannade langre an nagra
manader. En dag, efter att ha lyssnat pa en podd om saljtraning, bestdamde han sig for att
prova nagot nytt. Istéllet for att inleda sina pass med "Hur kanns kroppen idag?” boérjade han
fraga "Hur har din vecka varit?” Erik lyssnade noggrant pa svaren och bérjade fora
anteckningar, inte bara om traningsframsteg, utan ocksa om personliga milstolpar och
handelser som hans klienter delade med honom.
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Nar Lotta namnde att hon var nervos infor en jobbpresentation, skickade Erik ett kort
uppmuntrande SMS samma morgon. Nar Hakan berattade att hans dotter skulle tavla i
simning, kom Erik ihag att fraga hur det gatt vid nasta traningspass.

Efter nagra manader bérjade Erik se farre avbokningar och avhopp. Hans klienter stannade
inte bara langre — de boérjade ocksa rekommendera honom till vanner och familj. "Det ar inte
bara det att Erik ar en riktig kunnig tranare" sa en klient, "det ar att han verkligen ser mig
som en hel manniska."

Reflektion och ovning

Ta en stund och fundera: Hur mycket vet du egentligen om dina klienter bortom deras
traningsmal? Kanner du till deras yrken, familjesituation, intressen eller utmaningar i
vardagen? Dessa detaljer ar inte bara spannande att veta for att férdjupa relationen, utan
kan aven vara en nyckel till att skapa traningsprogram som ar hallbara éver tid givet
klientens livssituation.

Veckans ovning: Valj ut tre av dina nuvarande klienter. Skriv ner allt du vet om dem som
inte har med traning att gora. Vid era nasta sessioner, stall 6ppna fragor eller féljdfragor om
det du redan vet for att lara kdnna dem battre. Notera viktiga handelser for att folja upp vid
ett senare tillfalle.

Konkreta tips att testa direkt
e Borja varje session med en 6ppen fraga kring klientens liv, inte bara om deras
traning.

e Skapa ett enkelt system for att dokumentera personliga detaljer om dina klienter
(intressen, familj, viktiga handelser).

e Skicka SMS, paminn dig i kalendern eller i journalen att folja upp kring viktiga
livshandelser med klienten.

e Fira klienternas framgangar utanfér gymmet lika entusiastiskt som deras
traningsframsteg.

e Anpassa dina traningsupplagg efter klientens livssituation, inte tvartom.
Kom ihag: Nar du visar akta intresse for dina klienter som manniskor, inte bara som
traningsrobotar, skapar du inte bara battre traningsresultat, du bygger relationer som kan

vara livet ut. Och i slutdndan ar det dessa relationer som kommer att definiera din framgang
som personlig tranare.
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Vecka 2: Lyssna dig till framgang

Inledning

"Jag vill ha en platt mage till sommaren", var det forsta Johanna sa nar hon métte sin nya
tranare, Anders, for forsta gangen. Anders nickade och bérjade omedelbart skissa pa ett
traningsprogram med fokus pa core-6vningar och intervalltraning. Sex veckor senare
avbokade Johanna alla sina aterstdende pass.

Kontrasten var stor nar tranaren Sofia métte sin nya klient med liknande énskemal. Istallet
for att direkt borja planera, lutade sig Sofia framat och fragade: "Beratta garna mer — vad
betyder en platt mage for dig?" Efter tio minuters samtal framkom det att klienten egentligen
inte brydde sig sa mycket om magsmusklernas utseende, utan om att kunna kanna sig
bekvam i baddrakt efter graviditet och ett langre traningsuppehall. Tre manader senare
tranade klienten fortfarande med Sofia, med fokus pa hallning, ryggstyrka och
sjalvfértroende - en plattare mage? Ja, den fick hon pa kdpet.

Skillnaden mellan de tva scenarierna handlar om formagan att lyssna och att undvika fallan
att borja i fel ande genom att férsdka I6sa ett problem utan att veta vad som egentligen
ligger bakom.

Principen: Var en god lyssnare och uppmuntra andra
att tala om sig sjalva

"Att vara en god lyssnare ar en av de mest eftertraktade egenskaperna i umganget med
andra," skrev Dale Carnegie. Han forstod nagot som manga av oss glommer i var iver att
visa var expertis: manniskor vardesatter att bli horda hogre an nastan allt annat.

Som personlig tranare kan det vara frestande att imponera med din kunskap, att snabbt
diagnostisera problem och foreskriva I6sningar. Men den verkliga expertisen ligger i
férmagan att lyssna sa att du forstar vad klienten verkligen behdver, inte bara vad de sager
att de vill ha.

Aktivt lyssnande ar inte bara att vara tyst medan den andra personen pratar. Det ar nagot
som kraver full narvaro, ett genuint intresse och en férmaga att stalla olika foljdfragor som
fordjupar forstaelsen.

Ett exempel fran PT-vardagen

Mikael hade arbetat som personlig tranare i ett ar och kande sig frustrerad. Trots hans
gedigna kunskaper och engagemang verkade hans klienter ofta omotiverade, och manga
hoppade av efter bara nagra manader.

En dag observerade han sin kollega Lisa, som hade en mer lojal klientbas. Han lade marke

till nagot intressant: Lisa pratade mindre an han sjalv gjorde under sina sessioner och gav
farre rad, och nar hon pratade var det ofta for att stalla genomtankta fragor.
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Inspirerad av det han observerat bestdmde sig Mikael for att experimentera med sin egen
kommunikation. Med sin senaste klient, Stefan, som ville "bli starkare", agnade han de forsta
20 minuterna at att lyssna. Istallet for att anta att Stefan ville bygga muskler for utseendets
skull, stallde han fragor som:

"Vad betyder styrka for dig i din vardag?" "Nar kanner du dig som mest begransad av din
nuvarande styrkeniva?" "Hur skulle ditt liv se annorlunda ut om du var starkare?"

Det visade sig att Stefan, som arbetade som snickare, hade bdrjat kdnna av ryggproblem
som paverkade hans arbete. Hans primara mal var inte storre muskler utan funktionell styrka
for att kunna fortsatta i sitt yrke utan smarta.

Med denna djupare forstaelse kunde Mikael skapa ett helt annat program an vad han
ursprungligen tankt sig. Ett program som fokuserade pa funktionell styrka och mer
arbetsspecifika rorelser. Sex manader senare var Stefan fortfarande Mikaels klient, smartfri
och mer peppad pa traning med sin PT an nagon gang tidigare.

Reflektion och 6vning

Tank pa dina senaste klientméten. Hur mycket av tiden pratade du jamfért med din klient?
Vilka fragor stallde du? Var de 6ppna eller stangda? Lyssnade du for att forsta eller lyssnade
du for att kunna svara?

Veckans ovning: Vid dina nasta tre klientméten, satt ett mentalt mal att lyssna minst
dubbelt s& mycket som du pratar (om du har métet digitalt kan du klocka dig sjalv). Stall
minst tre 6ppna fragor som bérjar med "vad", "hur" eller "beratta om" innan du ger nagra
rekommendationer. Notera skillnaden i den information du far och i klientens engagemang.

Konkreta tips att testa direkt

e Anvand 80/20-regeln i métet med klienter: Iat dem prata 80% av tiden.

e Stall foljdfragor som "Kan du beratta mer om det?" eller "Hur kandes det for dig?" for
att fordjupa forstaelsen.

e Sammanfatta vad klienten sagt for att visa att du verkligen lyssnat och for att bekrafta
att du forstatt ratt.

e Vanta tre sekunder efter att klienten slutat prata innan du svarar, ofta kommer de att
fortsatta med vardefull information.

e Anteckna nyckelord fran klientens berattelse (med deras tillatelse) for att visa att du
vardesatter deras ord.

Kom ihag: Nar du verkligen lyssnar pa dina klienter, far du inte bara vardefull information for
att skapa battre traningsprogram, du ger dem ocksa massor av varde i en stressad tid:
kanslan av att bli sedd och hord. Detta skapar en lojalitet som ingen traningsexpertis i
varlden kan uppna pa egen hand.
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Vecka 3: Namn och personliga detaljer

Inledning

Det var en vanlig mandagskvall pd gymmet. Linda, en erfaren personlig tranare, moétte sin
klient i receptionen. "Hej Karin! Hur gick helgens I6prunda i Hagaparken? Var det 10
kilometer du skulle testa?" Karins ansikte lyste upp. "Ja, det gick faktiskt battre &n jag
trodde! Jag klarade det pa 58 minuter."

Medan de gick mot tréaningsytan fragade Linda: "Och hur mar Alva? Var det inte i forra
veckan hon hade sin dansuppvisning?" Karin log annu bredare. "Jo, hon var sa nervés, men
det gick jattebra. Tack for att du fragar!

Vid ett annat hérn av gymmet stod en annan tranare med sin nya klient. "Hej... 6h... vi skulle
trana idag, eller hur?" Klienten nickade tyst.

Principen: Kom ihag och anvand personens namn

"En persons namn ar for den personen det ljuvligaste och viktigaste ljudet i vilket sprak som
helst," skrev Dale Carnegie. Denna insikt ar lika kraftfull idag som nar han forst formulerade
den.

Som personlig tranare méter du manga manniskor varje dag. Det kan vara frestande att se
dem som bara "klienten klockan 17" eller "ryggklienten". Men nar du tar dig tid att verkligen
lara dig och anvanda deras namn och dessutom kommer ihag personliga detaljer om deras
liv, skapar du en djupare relation som bygger pa respekt och genuint intresse.

Att komma ihag namn och personliga detaljer handlar om mer an att bara vara trevlig. Det ar
ett viktigt verktyg for att skapa fortroende och bygga lojalitet.

Ett exempel fran PT-vardagen

Nar Lisa borjade som personlig tranare pa ett av Stockholms stérsta gym, kédnde hon sig
overvaldigad av alla nya ansikten. Hon hade alltid haft svart att komma ihag namn och
kande att detta skulle bli hennes akilleshal i yrket.

Efter en period dar hon flera ganger blandat ihop eller glémt klienters namn bestdamde hon
sig for att ta tag i problemet. Hon bérjade féra anteckningar efter varje session inte bara om
traningen utan ocksa om personliga detaljer som klienten delat med sig av. Hon skapade ett
enkelt system i sin telefon dar hon kopplade klientens namn till nagot utmarkande i deras
utseende eller personlighet.

For Maria, som alltid bar fargglada traningsklader, noterade hon "Maria — regnbagen". For
Bengt, som var passionerad fiskare, skrev hon "Bengt — laxen".

Hon tog ocksa fasta pa ett gammalt knep fran en kollega som kallas: LRS - lyssna, repetera,
svara.

Istallet for att fundera pa vad hon skulle sdga nar en ny klient presenterade sig, lyssnade

hon fullt ut. Hon repeterade namnet naturligt minst tva ganger — “var det Calle med C eller
Kalle med K?” — och avslutade med en kommentar dar hon anvande namnet igen: “Kalle, de
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dar skorna ser riktigt skona ut, var hittade du dem?” P& bara en minut hade hon anvant
klientens namn flera ganger utan att det k&ndes krystat, och skapat en varm, personlig
kontakt direkt.

Men det verkliga genombrottet for Lisa kom nar hon bérjade anvanda sina nya knep till att
aven memorera namnen pa andra medlemmar, inte bara dem som trdnade med henne.
Inom bara nagra manader hade hennes rykte pa gymmet forandrats. Hon var nu kand som
tranaren som uppmarksammade alla. Féljden blev bade fler lojala kunder men ocksa manga
nya klienter.

Reflektion och ovning

Fundera 6ver hur bra du ar pa att komma ihag dina klienters namn och personliga detaljer.
Kanner du att du ibland glémmer eller blandar ihop information? Vilka system har du for att
hélla reda pa viktiga detaljer i dina klienters liv?

Veckans 6vning: Varje gang du méter en ny person (pa gymmet, jobbet, affaren etc.)
anvander dig av Lyssna, repetera, svara metoden enligt féljande:

1. Lyssna aktivt nar personen sager sitt namn.

2. Repetera namnet minst en gang i samtalet, garna sa tidigt som mojligt.
"Sara jag gillar det namnet - det hette min mentor”

3. Svara genom att associera namnet med nagot som gor det lattare att minnas tex.
“Sara hur kommer det sig att du vet s& mycket om...”

Skapa ett enkelt system for att dokumentera tre personliga detaljer om varje klient (utéver
deras traningsmal). Det kan vara deras yrke, familjesituation, intressen, eller viktiga
handelser i deras liv. Gor det till en vana att titta igenom dessa anteckningar innan varje
session och att uppdatera dem efterat med ny information.

Konkreta tips att testa direkt

e Upprepa en ny klients namn minst tre ganger under ert forsta moéte for att befasta det
i minnet anvand - Lyssna, repetera, svara

Skapa mentala associationer mellan namn och nagot utmarkande hos personen.
Anvand klientens namn naturligt i konversationen, men dverdriv inte.

Anteckna viktiga handelser i klientens liv och folj upp vid nasta méte.

Skapa paminnelser i din kalender for viktiga handelser i dina klienters liv
(jobbintervjuer, tavlingar, resor) sa att du kan fraga hur det gatt.

Kom ihag: Nar du visar att du kommer ihag detaljer om dina klienters liv utanfér gymmet,
visar du att du ser dem som mer an bara en kund for stunden. Detta skapar en djupare
relation som inte bara leder till battre traningsresultat utan ocksa till langvarig lojalitet och
rekommendationer - den mest vardefulla marknadsfoéringen en personlig trénare kan fa.
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Vecka 4: Uppmuntran istallet for kritik

Inledning

"Knana gar for langt fram nu. Ryggen ar inte rak nu. Fokusera pa andningen. Tank pa
balansen" Alexander stod framfér sin klient Sara och raknade upp allt hon gjorde fel i sin
knabdj. Sara, som var pa sitt tredje traningspass nagonsin, kande hur sjalvfértroendet sjénk
for varje kommentar. Nar passet var 6ver bestamde hon sig for att traning pa gym kanske
inte var nagot for henne trots allt.

P& andra sidan gymmet arbetade Camilla med sin klient Patrik, som ocksa var nybdrjare.
"Bra jobbat med att halla fotterna stadigt i golvet! Nu nar du har den grunden, 1at oss
fokusera pa att halla ryggen lite rakare, ja, precis sa dar, kanner du skillnaden? Fantastiskt!
Du har verkligen bra rorlighet i hofterna." Nar passet var dver kande Patrik sig stolt och
motiverad, trots att han fortfarande hade mycket att lara.

Skillnaden? Camilla hade forstatt nagot grundldaggande om mansklig psykologi: Uppmuntran
motiverar, kritik demoraliserar.

Principen: Ge arlig och uppriktig uppskattning

"Jag har annu inte funnit den person, hur hog eller Iag hans stéallning an ma vara, som inte
gOr ett battre arbete och anstranger sig mer under en atmosfar av uppmuntran an under en
atmosfar av kritik," skrev Dale Carnegie”

Som personlig tranare ar din uppgift inte bara att korrigera teknik - det ar att bygga
manniskor. Och manniskor vaxer bast i en miljé av uppmuntran och uppskattning. Detta
betyder inte att du ska ignorera felaktigheter eller ge falsk berém. Det handlar om att hitta
det positiva att bygga vidare pa, och att framféra korrigeringar pa ett satt som inspirerar
snarare an nedslar.

Arlig och specifik uppskattning ar ett av de mest kraftfulla verktygen du har for att motivera
dina klienter till langsiktig forandring. Nar du fokuserar pa framsteg snarare an brister skapar
du en positiv spiral dar klienten vill fortsatta utvecklas.

Ett exempel fran PT-vardagen

Emma hade arbetat som personlig trdnare i fem ar och var kand for sin tekniska kunskap.
Men trots sin expertis hade hon svart att behalla klienter éver langre tid. De flesta gjorde
framsteg, men fa verkade entusiastiska 6ver traningen med henne.

Efter att ha varit med pa en workshop om coaching bestamde Emma sig for att
experimentera med en ny approach. Hon bdrjade fora framstegsjournal for varje klient, dar
hon noterade aven de minsta forbattringarna fran pass till pass.

Med sin klient Géran, som kdmpade med sin vikt och motivation, bérjade hon varje pass
med att ndmna en specifik férbattring hon noterat: "Gdran, jag markte att din hallning i
plankan ar mycket stabilare idag a&n forra veckan" eller "Din rorlighet i hofterna har forbattrats
sedan vi borjade kanner du det?."

T-\TRANARAKADEMH\J 9



Hon andrade ocksa sitt satt att korrigera. Istallet for "Har blir det lite fel" borjade hon saga
"Du har redan en bra grund, och om du justerar s& har kan du fa annu mer effekt."
Resultatet av hennes nya approach blev tydligt. Inte bara stannade Géran langre an hennes
tidigare klienter med liknande utmaningar, han bérjade ocksa se traningen som nagot
positivt i sitt liv snarare an en plagsam nédvandighet.

Efter sex manader med hennes nya nya satt att leda 6kade Emmas klientretention med
nastan 40%. Annu viktigare var att stamningen under passen férandrades, klienterna log
mer, vagade testa nytt och bérjade rekommendera henne vidare.

Reflektion och ovning

Tank pa ditt senaste traningspass med en klient. Hur manga ganger gav du kritik jamfort
med uppmuntran? Var din feedback specifik och konstruktiv eller generell och potentiellt
nedslaende? Hur reagerade klienten pa din feedback?

Veckans 6vning: Under dina nasta tre traningspass, bestam dig for att ge minst en specifik
och arlig komplimang for varje korrigering du goér. Fokusera pa detaljer; exempelvis stabilitet,
andning, fokus eller tempo och lyft fram det klienten faktiskt gér bra. Notera efter varje pass

hur detta paverkar klientens instéllning, prestation och er relation.

Exempel:

Du ser att din klient tappar hallningen i héften under ett utfall. Istéllet for att sdga “du faller in
med héften”, kan du bérja med:

“Jag gillar hur stabil du ar i dverkroppen har.”

Faljt av korrigeringen:

“Om du tanker pa att pressa ut knat lite mer kommer du fa annu battre kraft.”

Och avsluta med ytterligare nagot positivt:

“Snyggt! Det méarks att du ar narvarande i rorelsen idag.”

Konkreta tips att testa direkt
e Borja varje pass med att namna en specifik forbattring du noterat sedan férra
gangen.

e Anvand "smorgastekniken" vid korrigeringar: bérja med nagot positivt, ge
korrigeringen, avsluta med uppmuntran.

e Var extremt specifik i din uppskattning — "Bra jobbat" ar okej, "Jag ar imponerad éver
hur du tajmar andningen genom hela rérelsen" ar battre.

e Fira sma framsteg med lika mycket energi som stora

e Skapa en framstegsjournal for varje klient dar du noterar forbattringar, aven de som
klienten sjalv kanske inte marker av.

Kom ihag: Nar du konsekvent fokuserar pa det positiva och ger arlig, specifik uppskattning,
skapar du inte bara battre traningsresultat - du férandrar ocksa hur dina klienter ser pa sig
sjalva och sin egen potential.
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Vecka 5: Vack traningslusten hos
klienten

Inledning

"Jag vet att jag borde trana mer, men jag har aldrig tid." Orden kom fran Kristina, en stressad
tvabarnsmamma och projektledare som just skrivit in sig pa gymmet. Hennes tranare, David,
hade hort denna fras hundratals ganger férut. Manga av hans kollegor skulle ha svarat med
en forelasning om prioriteringar eller olika halsorisker. Men David hade lart sig nagot viktigt:
ingen borjar trana regelbundet av radsla eller skuldkanslor — atminstone inte langsiktigt.
"Beratta om en aktivitet du verkligen alskade som barn," sa David istallet. Kristina sag
forvanad ut men svarade efter en stunds eftertanke: "Jag alskade att dansa. Jag tog
danslektioner fran att jag var sex tills jag var sexton."

"Vad var det med dansen som gjorde dig sa glad?" fortsatte David. Kristinas 6égon lyste upp
nar hon beskrev kanslan av frihet, musiken, gemenskapen med andra dansare, och den
speciella kanslan av att bemastra nya steg.

Med dessa nyvunna insikter om Kristina kunde David skapa ett upplagg med friare rorelser
och dvningar som starkte hennes dans, nagot han aldrig hade kunnat géra utan att forst
forsta vad som faktiskt drev henne.

Tre manader senare tranade Kristina regelbundet, vaxlade mellan dansbaserade
gruppklasser och Davids program, och tiden var inte langre en ursakt.

Principen: Vack en stark onskan hos den andra
personen

"Det enda sattet att fa nagon att géra nagot ar att fa dem att vilja gora det," skrev Dale
Carnegie. Han forstod en grundlaggande sanning om mansklig motivation: vi drivs inte av
vad andra tycker att vi borde goéra, utan av vara egna énskningar och behov.

Som personlig tranare ar din uppgift inte att dvertala nagon att trana, utan att hjalpa klienten
att hitta sin egen inre motivation. Det handlar om att vacka en traningslust som kommer
inifran. Nar traningen kopplas till klientens varderingar, minnen och énskningar blir den nagot
mer meningsfull &an ett "maste”. For att lyckas behdver du ga bortom ytliga mal som att ga
ner i vikt eller bli starkare och i stallet utforska de inre drivkrafter som gor férandring hallbar
Over tid.

Ett exempel fran PT-vardagen

Niklas hade arbetat som personlig tranare i tre ar och var frustrerad éver att sa manga av
hans klienter tappade motivationen efter nagra manader. Han var duktig pa att skapa
traningsprogram, men nagot saknades.

Efter att ha Iast om motivationspsykologi bestdmde han sig for att prova ett nytt satt med sin
klient Thomas, en 45-arig IT-konsult som kommit till honom med det klassiska malet "ga ner
nagra kilo och bli lite starkare".
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Istallet for att direkt borja planera for ett traningsprogram agnade Niklas tiden innan och
mellan 6évningarna under férsta sessionen at att utforska Thomas inre motivation. Han
stallde fragor som:

"Vad skulle du kunna géra om du var starkare och hade mer energi?" "Vem i ditt liv skulle
marka och uppskatta om du blev starkare och piggare?"

Det visade sig att Thomas egentligen inte brydde sig sa mycket om vikten i sig. Vad han
verkligen langtade efter var att kunna halla jamna steg med sina tonarsbarn pa
fiallvandringarna familjen brukade goéra varje sommar. De senaste aren hade han kant sig
som en bromskloss och missat en del fina upplevelser for att han behévt vila.

Med denna insikt kunde Niklas utforma ett helt annat program an vad han forst tankt. Istallet
for att fokusera pa estetiska mal, byggde han traningen kring funktionell styrka, uthallighet
och balansfardigheter som skulle kunna géra skillnad pa fjallet. Han inkluderade ocksa lite
roliga 6vningar som Thomas kunde utmana sina barn med, vilket skapade en koppling
mellan traningen och familjerelationerna.

Sex manader senare var Thomas fortfarande engagerad i sin traning, hade missat farre
pass an nagon annan av Niklas klienter, och planerade nu en mer utmanande fjallvandring
an familjen nagonsin gjort tidigare.

Reflektion och ovning

Tank pa dina nuvarande klienter. Kanner du till deras djupare motivation bortom de
uppenbara malen som viktnedgang eller muskeltillvaxt? Har du utforskat vilka varderingar
och kanslor som skulle kunna goéra traningen meningsfull fér dem pa lang sikt?

Veckans ovning: Valj tre av dina klienter och skriv ner vad du tror ar deras "varfor" — den
djupare motivationen bakom deras traning. Vid nasta session, stall 6ppna fragor for att
utforska detta djupare och se om din uppfattning stdmmer. Anvand insikterna for att justera
deras traningsprogram sa att det battre speglar deras verkliga drivkrafter.

Konkreta tips att testa direkt

e Stall fragan "varfor ar det viktigt for dig?" for att komma forbi ytliga svar och na
djupare motivation. En annan teknik ar att spegla svaren genom att upprepa dem, till
exempel om klienten sager “Jag vill bli starkare” sa kan du saga “Du vill bli starkare?”
foljt av en paus. Ofta tenderar vi som manniskor att da folja upp med mer
information.

e Hijalp klienter att koppla traningen till varden de redan har som familj, frihet, aventyr
eller personlig utveckling.

e Utforska positiva traningsminnen fran klientens férflutna och anvand dessa som
inspiration for nuvarande traning.

e Skapa traningsupplevelser som vacker gladje och lekfullhet, inte bara effektivitet.
Kom ihag: Nar du hjalper klienter att upptacka sin egen inre motivation for traning, behdver

du inte langre "pusha" dem framat. De kommer att drivas av sin egen 6nskan och mal, och
din roll blir att guida och stddja dem pa en resa de sjalva vill gora.
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Vecka 6: Vinn utan att skapa forlorare

Inledning

"Jag tror inte pa det dar proteinpulvret” sa Bengt bestamt nar hans tranare Fredrik foreslog
det som ett komplement till traningen. Fredrik kdnde hur han spande sig, han visste att extra
protein skulle hjalpa Bengt att na sina mal snabbare, och han hade vetenskapen pa sin sida.
Hans forsta impuls var att 6vertyga Bengt med fakta och forskning.

Men istallet tog Fredrik ett djupt andetag och fragade: "Vad ar det som gor dig tveksam till
proteinpulver?" Bengt forklarade att han var orolig for onaturliga ingredienser och att han
féredrog "riktig mat".

"Det forstar jag verkligen," sa Fredrik. "Jag vardesatter ocksa naturliga alternativ. Vad skulle
du saga om att vi tillsammans tittar pa nagra enkla satt att fa i dig mer protein fran vanlig mat
efter traningen? Kanske nagot som ar snabbt och enkelt att forbereda?"

Bengt nickade intresserat. Under de kommande veckorna experimenterade de med olika
naturliga proteinkallor och snabba recept. Efter tva manader markte Bengt sjalv att det var
svart och lite omstandigt att fa i sig tillrackligt med protein via maten och fragade Fredrik om
det fanns nagra "naturligare" kosttillskott de kunde prova. Fredrik foreslog da ett
proteinpulver med en minimal ingredienslista, och Bengt var nu éppen for idén — eftersom
den kandes som hans eget val.

Principen: Lat den andra personen kanna att idén ar
deras

Som personlig tranare kan det vara frestande att anvanda din expertis for att "vinna"
diskussioner med klienter — att bevisa att du har ratt om traningsmetoder, kost eller
aterhamtning. Men verklig framgang kommer inte fran att vinna argument eller 6vertyga
nagon utan fran att hjalpa klienter att na resultat. Och fér att na resultat maste klienterna
kanna agarskap over besluten som paverkar deras traningsresa.

Som tranare behéver du darfor 6va pa att stalla fragor och ge information pa ett satt som
later klienten komma fram till slutsatser sjalv, att sa fron som kan vaxa till insikter, och inte
minst att ha tdlamod med den naturliga férandringsprocessen.

Ett exempel fran PT-vardagen

Anna hade arbetat som personlig tréanare i fem ar och var kand for sin gedigna kunskap.
Men hon markte ett aterkommande monster: manga av hennes klienter nickade
instAmmande under sessionerna men foljde sedan inte hennes rad i praktiken.

Efter en sarskilt frustrerande period dar tva klienter avbrutit sina traningsprogram bestamde
sig Anna for att prova en ny approach. Med sin nya klient Karin, som ville forbattra sin
hallning och minska ryggsmarta, tog hon ett steg tillbaka fran sin vanliga expertroll.

Istallet for att direkt féreskriva ett traningsprogram, visade Anna flera olika dvningar och
fragade Karin vilka som kandes bast for hennes kropp. Hon presenterade forskning som
alternativ snarare an fakta: "Vissa studier visar att denna typ av 6vning kan hjalpa vid
ryggproblem. Vad tror du skulle fungera for dig?"
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Nar Karin uttryckte motstadnd mot vissa évningar, argumenterade Anna inte emot utan
fragade: "Vad skulle géra dessa dvningar mer tilltalande fér dig?" eller "Vilken typ av rorelse
tror du skulle ge liknande fordelar?"

Anna bdrjade ocksa involvera Karin i planeringen av traningsprogrammet: "Har ar nagra
alternativ for var nasta fas. Vilken riktning kdnns mest spannande for dig?"

Resultatet var slaende. Karin foljde programmet mer konsekvent an manga av Annas
tidigare klienter, och nar hon féreslog justeringar kandes det som ett samarbete snarare an
motstand. Efter tre manader hade Karin gjort stérre framsteg med sin hallning &n vad Anna
initialt trott var magjligt pa den tiden.

Det viktigaste var att Karin kande att en del av framgangen var hennes egna beslut.

Reflektion och ovning

Tank pa dina senaste interaktioner med klienter. Hur ofta har du hamnat i situationer dar du
forsoker dvertyga en motvillig klient? Hur ofta har du kant dig frustrerad 6ver att klienter inte
foljer dina rad trots att du vet att de skulle hjalpa?

Veckans 6vning: Valj en klient som visat motstand mot nagot av dina forslag. Vid nasta
session, experimentera med att presentera information som alternativ snarare an direktiv.
Stall fragor som "Vad tror du skulle fungera bast for dig?" och "Hur skulle du vilja anpassa
detta for att det ska passa din situation?" Notera skillnaden i klientens engagemang och
agarskap.

Konkreta tips att testa direkt

e Presentera alltid minst tva alternativ nar du ger rekommendationer, sa att klienten far
gora ett aktivt val.

e Anvand fragor som "Vad tror du om...?" istallet for pastdenden som "Du borde..."

e Nar en klient visar motstand, utforska deras perspektiv med genuint intresse istallet
for att forsoka Gvertyga.

e Sa fron till idéer genom att beratta om andra klienters framgangar: "En annan klient
med liknande mal provade..."

e Ge klienten aran for framgangar och insikter, aven nar idén ursprungligen kom fran
dig.

Kom ihag: Nar du later klienten kdnna agarskap 6ver sina beslut minskar motstandet och
engagemanget okar. Du skapar en process dar férandring kanns sjalvklar snarare an
patvingad, och dar samarbetet mellan er blir starkare. Detta ar grunden for langsiktiga
resultat och ofta det som skiljer en kunnig tranare fran en tranare som verkligen far
manniskor att utvecklas.
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Vecka 7: Se varlden genom klientens
ogon

Inledning

"Jag forstar inte varfor du har svart att komma i tid till vara pass," sa Martin lite irriterat till sin
klient Sofia, som for fjarde gangen pa en manad kommit flera minuter sent. "Det handlar om
respekt for min och din egen tid." Sofia rodnade och mumlade en ursakt”.

Efter passet avbokade Sofia alla sina aterstaende sessioner.

Pa ett annat gym moétte Hanna sin klient Johan, som ocksa kom sent for tredje gangen.
Istallet for att konfrontera honom direkt, fragade hon: "Jag marker att det varit svart for dig att
komma i tid pa sistone. Ar det nagot i ditt schema som gér det extra utmanande just nu?"
Johan suckade av lattnad och forklarade att han nyligen fatt ansvar for att Iamna sitt barn pa
férskolan, och att morgonrutinen var kaotisk. Tillsammans justerade de traningstiden med 15
minuter, och problemet var 16st.

Skillnaden mellan dessa tva tranare? Hanna hade férmagan att se situationen genom sin
klients 6gon, att forsta att det som pa ytan verkade vara nonchalans kunde ha en helt annan
forklaring.

Principen: Forsok arligt att se saker fran den andra
personens synvinkel

"Att kunna se saker fran den andra personens synvinkel och att kunna vacka en stark
onskan hos den andra personen ar nyckeln till att paverka manniskor," skrev Dale Carnegie.
Han férstod att verklig kommunikation bérjar med empati — formagan att kliva ur sina egna
skor och in i nagon annans.

Som personlig tranare ar det latt att fastna i ditt eget perspektiv, din kunskap, dina
varderingar kring traning, ditt schema. Men for att verkligen na fram till dina klienter maste
du kunna se varlden genom deras 6gon. Detta betyder att forsta deras radslor,
begransningar, prioriteringar och drémmar — aven nar dessa skiljer sig fran dina egna.

Nar du genuint forsoker forsta din klients verklighet, 6ppnar du doérren for djupare fértroende
och mer effektiv kommunikation. Du skapar en milj6é dar klienten kanner sig sedd och
forstadd, vilket ar grunden for all meningsfull férandring.

Ett exempel fran PT-vardagen

Karolina hade arbetat som personlig tranare i tva ar och var frustrerad éver en specifik klient,
Peter. Trots att han betalade for tvd sessioner i veckan, verkade han aldrig riktigt engagerad
i traningen. Han kollade ofta sin telefon, verkade distraherad, och gjorde minimala framsteg.
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Karolinas forsta instinkt var att konfrontera Peter om hans bristande engagemang. Men efter
att hennes initiala frustration lagt sig bestamde hon sig for att ta ett steg tillbaka och forséka
forsta situationen utifran Peters perspektiv.

Vid deras nasta session fragade hon: "Peter, jag ar nyfiken — vad fick dig att anlita en
personlig tranare fran forsta boérjan?" Peter sag forvanad ut éver fragan men svarade att
hans lakare rekommenderat det for hans ryggproblem.

Karolina fortsatte: "Och hur kanns det for dig att vara har? Ar det nagot i vara sessioner som
kanns sarskilt utmanande eller obekvamt?"

Efter en stunds tystnad erkdnde Peter att han egentligen avskydde gym — atmosfaren,
speglar overallt, kanslan av att andra tittade. Han kom bara for att hans lakare insisterat, och
han kénde sig konstant obekvam och sjalvmedveten.

Med denna nya insikt féreslog Karolina att de skulle prova att trana utomhus i parken
bredvid gymmet istallet. Resultatet kom snabbt. Peter blev mer avslappnad, engagerad och
fokuserad. Inom nagra veckor bérjade han géra verkliga framsteg med sin rygg, och for
forsta gangen namnde han att han faktiskt sag fram emot deras sessioner.

Genom att ta sig tid att forsta Peters perspektiv kunde Karolina férandra vad som verkade
vara ett ol6sligt problem till en situation dar bada kunde trivas.

Reflektion och ovning

Tank pa en klient som du har svart att na fram till eller forsta. Har du verkligen forsokt se
situationen fran deras perspektiv? Vilka antaganden gér du om deras beteende, motivation
eller prioriteringar? Hur skulle deras handlingar kunna tolkas annorlunda om du sag dem
genom deras 6gon?

Veckans 6vning: Valj en klient som du har svart att forsta eller kommunicera effektivt med.
Skriv ner situationen férst fran ditt perspektiv, sedan férsok skriva samma situation fran
klientens perspektiv — som om du var denne. Vilka nya insikter far du? Vid ert nasta moéte,
stall 6ppna fragor designade for att battre forsta deras perspektiv och se om dina
antaganden stammer.

Konkreta tips att testa direkt

e Fraga: "Hur kanns detta for dig?" och lyssna genuint pa svaret.

e Nar en klient beter sig pa ett satt som frustrerar dig, fraga dig sjalv: "Vilka skal skulle
kunna finnas for detta beteende?"

e Anpassa ditt sprak efter klientens — anvand deras ord for att beskriva kanslor och
upplevelser kring traning.

e Var uppmarksam pa kulturella och generationsskillnader som kan paverka hur
klienter ser pa traning, kropp och halsa.

e Fraga klienter regelbundet om det finns nagot i traningsupplagget som kanns
obekvamt eller svart, och var 6ppen for att gora justeringar.

Kom ihag: Nar du konsekvent forsdker se varlden genom dina klienters 6gon, skapar du inte
bara battre traningsupplevelser — du bygger djupare relationer baserade pa dmsesidig
forstaelse och respekt. Detta ar grunden for langsiktiga klientrelationer och ofta det som
skiljer en bra tranare fran en utmarkande.
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Vecka 8: Hantera motgangar & motstand

Inledning

"Jag tror inte det har kommer att fungera for mig," sa Anders uppgivet nar han motte sin
tranare Lina. "Jag har provat att trdna med tunga vikter férut och det har aldrig gett resultat.
Dessutom har jag last pa natet att denna traning inte ar sa effektivt fér min kroppstyp."

Lina kdnde hur hennes puls steg. Hon visste att Anders hade fel - styrketraning fungerar for
alla kroppstyper, och hans tidigare misslyckanden berodde troligen pa bristande kontinuitet
och for l1ag intensitet. Hennes férsta impuls var att korrigera honom, att férklara varfér han
hade fel genom att visa honom studier som motbevisade hans pastaenden.

Men istallet tog hon ett djupt andetag och sa: "Jag forstar att det ar frustrerande nar man
lagger ner tid och energi utan att se resultat. Beratta mer om dina tidigare erfarenheter"”
Under de féljande minuterna lyssnade Lina uppmarksamt medan Anders beskrev sina
tidigare forsok, sina besvikelser och sin radsla for att misslyckas igen. Hon argumenterade
inte emot, kritiserade inte hans slutsatser, utan visade ett intresse for hans perspektiv.

Nar han pratat fardigt sa hon: "Tack for att du delar detta med mig. Det hjalper mig att forsta
din situation battre. Skulle det vara okej om vi provar ett helt annat upplagg an vad du gjort
tidigare? Nagot som ar specifikt anpassat efter dina erfarenheter?"

Tre manader senare tranade Anders fortfarande regelbundet med Lina och hade bdrjat se
resultat som han tidigare trott var omgjliga.

Principen: Visa respekt for andras asikter och kritisera
aldrig

"Du kan inte vinna en argumentation,” skrev Dale Carnegie. "Du kan inte for att &ven om du
vinner, forlorar du." Han foérstod en grundlaggande sanning om mansklig psykologi: nar vi
kanner oss kritiserade eller motbevisade, gar vi instinktivt i férsvarsstallning. Vara sinnen
sténgs, och vi blir annu mer évertygade om att vi har ratt.

Som personlig tranare moter du standigt klienter med missuppfattningar om traning, naring
och halsa. Det kan vara frestande att direkt korrigera dessa felaktiga uppfattningar. Att
bevisa for klienten att du har ratt och de har fel. Men detta leder nastan alltid till motstand
snarare an férandring.

Den verkliga konsten ligger i att méta motstand med respekt och nyfikenhet, att skapa en
miljo dar klienten kénner sig trygg att utforska nya perspektiv utan att forlora ansiktet.

Ett exempel fran PT-vardagen

Markus hade arbetat som personlig tranare i fyra ar och var kand for sin kunskap. Men han
hade en utmaning i att han ofta drogs in i langa diskussioner nar kunder uttryckte tvivel eller
motstand. Diskussioner som sallan ledde till en positiv férandring.

Efter att ha tappat en klient han verkligen gillade bestdmde han sig fér att préva ett annat
satt. Sa nar hans klient Annika uttryckte tveksamhet kring hans rekommendation om tyngre
vikter med orden: "Jag vill inte bli fér muskulds och se manlig ut" — tog han istallet ett steg
tillbaka.
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Istallet for att forklara att hennes oro var helt ogrundad, sa han: "Det ar en vanlig fundering.
Vad ar det som gor att du kanner oro kring detta?" Han lyssnade sedan uppmarksamt pa
hennes svar och bekraftade hennes kanslor: "Jag forstar helt att du vill behalla en viss typ av
utseende."

Sedan fragade han: "Skulle det vara okej om jag delar nagra tankar kring hur muskeltillvaxt
faktiskt fungerar for kvinnor?" Nar hon nickade, presenterade han informationen som ett
perspektiv snarare an en korrigering: "Manga kvinnliga atleter tranar med mycket tunga
vikter men utvecklar en tonad snarare an bulkig fysik pa grund av hormonella skillnader. Men
jag respekterar helt din oro, ska vi se om vi kan hitta en traningsform som du kanner dig
bekvam med?"

Genom att visa respekt for Annikas oro, aven nar den baserades pa missuppfattningar,
skapade Markus en miljé dar hon kande sig trygg att utforska nya perspektiv.

Reflektion och ovning

Tank pa dina senaste interaktioner med klienter som uttryckt motstand eller tvivel. Hur
reagerade du? Forsokte du bevisa att du hade ratt? Hur paverkade detta er relation och
klientens engagemang?

Veckans 6vning: Nasta gang en klient uttrycker en asikt som du vet ar felaktig,
experimentera med att inte korrigera dem direkt. Istallet, stall nyfikna fragor: "Det ar
intressant, hur kom du fram till den slutsatsen?" eller "Beratta mer om hur du tanker kring
detta." Lyssna och bekrafta deras perspektiv, forst darefter fraga om du far dela dina tankar.

Konkreta tips att testa direkt
e Anvand fraser som "Jag forstar hur du tanker" eller "Det ar en intressant synvinkel"
nar klienter uttrycker asikter du inte delar.

e Stall fragor istallet for att ge svar nar du méter motstand — hjalp klienten att sjalv
upptacka begransningarna i sitt tdnkande.

e Presentera alternativa perspektiv som majligheter att utforska, inte som korrigeringar.

e Erkann nar klienten har en poang, aven om den bara ar delvis korrekt — bygg vidare
pa det som ar ratt istallet for att fokusera pa det som ar fel.

e Kom ihag att det viktigaste inte ar att ha ratt, utan att hjalpa klienten att lyckas —
ibland betyder det att ta en langre vag for att komma till insikt.

Kom ihag: Nar du méter motstand med respekt och nyfikenhet istallet for kritik och
korrigering, skapar du en miljé dar klienten kanner sig trygg att utforska nya perspektiv.
Detta leder inte bara till battre kommunikation utan ocksa till en mer varaktig férandringar i
klientens beteende och attityd.
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Vecka 9: Din personliga varumarkesresa

Inledning

Det var en vanlig tisdagskvall pa gymmet. | ett horn stod Elias, en nyutbildad personlig
tranare, och observerade sina kollegor lite diskret. Hans blick drogs sarskilt till Astrid. Trots
att hon kanske inte var den mest hogljudda tranaren, verkade alla kanna till henne. Klienter
sOkte sig till henne, kollegor bad om rad, och det fanns en naturlig respekt i luften nar hon
rérde sig genom lokalen.

"Vad ar det som gor henne sa framgangsrik?" undrade Elias for sig sjalv. Det kunde inte bara
vara hennes kunskap, flera andra trénare hade ju lika gedigna bakgrunder tankte han.

Nar Elias senare samma vecka fick chansen att prata med Astrid, frdgade han henne rakt ut:
"Hur har du byggt upp ditt rykte som tranare?"

Astrid log. "Jag bestdmde mig tidigt for att inte forsdka vara alla tranares trénare. Istallet
fokuserade jag pa det jag verkligen brinner for att hjalpa manniskor éver 50 att hitta styrka
och rorlighet de tror de férlorat. Jag forsoker alltid 6ppet dela med mig av mina kunskaper,
visa intresse for mina klienter som manniskor, och jag har alltid tankt att mitt arbete far tala
for sig sjalvt. Med tiden blev mitt namn synonymt med den typen av traning."

Elias insag att Astrid inte bara hade byggt en stark klientbas. Hon hade skapat ett personligt
varumarke som reflekterade hennes varderingar, styrkor och passion.

Principen: Lat ditt ljus lysa

"Lat inte ditt ljus lysa sa starkt att det blandar manniskor. Men lat det lysa sa att manniskor
som gar i morkret kan se vagen," skrev Dale Carnegie. Han forstod balansen mellan att visa
sin kompetens och att géra det pa ett satt som lyfter andra snarare an att imponera pa dem.
Som personlig tranare ar ditt personliga varumarke inte bara en marknadsféringsstrategi —
det ar ett I6fte om vem du ar och vad du star for. Det handlar inte om att skryta eller
Overdriva dina meriter, utan om att autentiskt kommunicera dina unika styrkor, varderingar
och den speciella skillnad du kan gora i dina klienters liv.

Ett starkt personligt varumarke bygger pa akthet, konsekvens och varde. Det handlar om att
lata ditt ljus lysa pa ett satt som hjalper andra att hitta sin vag — inte att blanda dem med din
briljans.

Ett exempel fran PT-vardagen

Nar Maria bestamde sig for att bli personlig tranare efter tio ar som kontorsarbetare, kdnde
hon sig 6vervaldigad av konkurrensen. Alla andra tranare verkade ha valtranade kroppar
och hundratals foljare pa sociala medier.

"Hur ska jag kunna sticka ut?" fragade hon sin mentor, en erfaren tranare vid namn
Christian. "Vad ar din unika historia?" fragade Christian. "Vad ar det som gor dig
annorlunda?"
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Maria tankte efter. Till skillnad fran manga andra tranare hade hon inte alltid varit en
tranande person. Hon hade kdmpat med sin vikt i manga ar och hittat vagen till halsa genom
sma stegvis férandringar snarare an tuffa traningsregimer. Hennes styrka lag i att forsta
utmaningarna som vanliga manniskor med hektiska liv moter nar de forsdker bli
halsosammare.

Med Christians uppmuntran bdrjade Maria bygga sitt personliga varumarke kring konceptet
"Traning utan prestation". Hon delade 6ppet sin egen resa, fokuserade pa praktiska
strategier for manniskor med begransad tid, och visade genuint intresse for sina klienters
vardagsutmaningar.

Istallet for att forsOka konkurrera med tranare som specialiserat sig pa tunga lyft eller snabba
férandringar, skapade hon sin egen nisch. Hon bérjade skriva korta, praktiska artiklar for
lokaltidningen, héll workshops for féraldrar om hur man hittar tid fér traning i en hektisk
vardag, och byggde langsamt ett rykte som "trénaren som verkligen forstar vanliga
manniskors utmaningar".

Inom ett &r hade Maria en full klientlista och en vantelista. Inte for att hon var den mest
meriterade tranaren i staden, utan for att hon hade skapat ett tydligt, autentiskt personligt
varumarke som resonerade med exakt den typ av klienter hon ville arbeta med.

Reflektion och ovning

Fundera 6ver vad som gor dig unik. Vilka erfarenheter, perspektiv eller styrkor har du som
skiljer dig fran andra? Vad brinner du for? Vilken typ av klienter kan du bast hjalpa?
Ovning: Ta ett blankt papper och skriv ner svar pa féljande fragor:
1. Vilka tre varderingar ar viktigast for dig i ditt arbete som tranare?
2. Vilka specifika resultat eller upplevelser vill du skapa for dina klienter?
3. Om dina klienter skulle beskriva dig med tre ord, vilka skulle du vilja att de valde?
4. Vad ar din egen historia med traning och halsa? Finns det delar av den som kan
hjalpa dig att relatera till specifika klientgrupper?
Anvand dessa svar for att bérja formulera karnan i ditt personliga varumarke.

Konkreta tips att testa direkt

e Identifiera din nisch — férsok inte vara allt for alla utan fokusera pa en specifik typ av
klient eller resultat dar du verkligen kan utmarka dig.

e Var konsekvent i hur du presenterar dig sjalv — fran ditt utseende och
kommunikationsstil till dina varderingar och metoder.

e Dela din kunskap generost — skriv artiklar, hall workshops eller dela tips pa sociala
medier som visar din expertis.

e Beratta din egen historia pa ett autentiskt satt — dina utmaningar och hur du
overvunnit dem kan vara lika vardefulla som dina framgangar.

e Lat dina klienter tala for dig — uppmuntra néjda klienter att dela sina erfarenheter och
resultat (med deras tillstand).

Kom ihag: Ett starkt personligt varumarke handlar inte om att marknadsféra en polerad
fasad, utan om att autentiskt kommunicera vem du ar och vad du star for. Nar du later ditt
ljus lysa pa ett satt som hjalper andra att hitta sin vag, kommer ratt klienter naturligt att dras
till dig.
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Vecka 10: Fran klient till ambassador

Inledning

Det var en vanlig fredagseftermiddag nar Rebecka, en personlig tranare med tre ars
erfarenhet, fick ett ovantat samtal. "Hej Rebecka, det ar Mats. Jag ville bara beratta att min
kollega Johanna kommer att kontakta dig. Jag har rekommenderat dig som tr&nare, och hon
ar valdigt intresserad."

Detta var tredje gangen pa en manad som en av Rebeckas klienter hade rekommenderat
henne till nagon i sitt natverk. Till skillnad fran manga av hennes kollegor spenderade
Rebecka ingen tid pa att jaga klienter — anda hade hon en fullbokad kalender och en
vaxande vantelista.

Pa ett annat gym kdmpade Viktor, en tranare med imponerande meriter, med att fylla sina
tider trots regelbundna inlagg pa sociala medier och rabatterbjudanden. "Jag forstar inte," sa
han till en kollega. "Jag ger mina klienter exakt vad de betalar for — effektiva traningspass
och resultat. Varfér rekommenderar de mig inte till andra?"

Skillnaden mellan dessa tva tranare? Rebecka hade forstatt ndgot grundlaggande:
manniskor vill kdnna sig viktiga och uppskattade. Hon hade lart sig konsten att foérvandla
nojda klienter till entusiastiska ambassadorer.

Principen: Fa andra att kdanna sig viktiga — och gor det
uppriktigt

"Det djupaste principen i den manskliga naturen ar langtan efter uppskattning,” skrev Dale
Carnegie. Han forstod att manniskor inte bara vill ha bra service eller produkter — de vill
kanna sig vardefulla, respekterade och viktiga.

Som personlig tranare kan det vara latt att fokusera enbart pa det fysiska resultatet som
viktnedgang, muskeltillvaxt eller forbattrad kondition. Men de trénare som verkligen utmarker
sig gar bortom detta. De far sina klienter att kdnna sig viktiga som manniskor, inte bara som
traningsobjekt.

Nar du konsekvent far dina klienter att kanna sig vardefulla och uppskattade, skapar du inte
bara n6jda kunder - du skapar ambassadoérer som entusiastiskt sprider ordet om dig i sina
natverk. Detta ar den mest kraftfulla marknadsféringen en personlig tranare kan fa.

Ett exempel fran PT-vardagen

Efter tva ar som personlig tranare hade Lukas en stabil klientbas men kdmpade fortfarande
med att expandera sin verksamhet. Hans klienter gjorde goda framsteg och verkade nojda,
men fa rekommenderade honom vidare.

En dag deltog Lukas i en workshop om kundlojalitet dar férelasaren betonade vikten av att fa
klienter att kdnna sig speciella och vardefulla. Inspirerad bestdmde sig Lukas ta anvanda
sina nya insikter.

Han bdrjade med sma, personliga gester. Efter varje klients férsta manad skickade han ett
handskrivet kort dar han uttryckte sin uppskattning for deras engagemang och noterade
specifika framsteg han observerat. Nar klienter namnde viktiga handelser i sina liv, en
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jobbintervju, ett barns skolavslutning, en resa, gjorde han en notering och féljde upp vid
nasta session.

Han boérjade ocksa uppmarksamma milstolpar i traningen pa ett mer personligt satt. Nar
klienten Stefan klarade sin forsta rackhav efter manader av traning, tog Lukas ett foto och
skickade det till honom med ett personligt meddelande om hur imponerad han var éver
Stefans framgang.

For klienter som tranat med honom i sex manader eller langre, arrangerade han sma
"framstegsfiranden” efter sessionen dar han gick igenom deras resa, visade konkreta
resultat och uttryckte sin uppskattning fér deras harda arbete.

Resultatet var slaende. Inom tre manader hade antalet nya klienter som kom via
rekommendationer 6kat med 70%. Nar Lukas fragade varfér de valt just honom, var svaret
ofta nagot i stil med: "Min van sa att du verkligen bryr dig om dina klienter pa ett satt som
andra tranare inte gor."

Det mest intressanta var att Lukas inte hade forandrat sina traningsmetoder - han hade bara
bérjat visa sina klienter hur viktiga de var fér honom, inte bara som kunder utan som
manniskor.

Reflektion och ovning

Tank pa dina nuvarande klienter. Hur ofta uttrycker du genuint din uppskattning fér dem?
Kanner de att de ar viktiga for dig som individer, eller upplever de sig framst som en del av
ditt schema? Vilka sma gester skulle kunna fa dem att kdnna sig mer vardefulla och
uppskattade?

Veckans 6vning: Valj tre av dina langvariga klienter och skriv ner minst fem specifika saker
du genuint uppskattar hos var och en av dem, punktlighet eller betalningsférméaga réknas
inte in. Det kan vara deras uthallighet, deras positiva attityd, deras nyfikenhet eller nagot
annat personligt drag. Vid dina nasta sessioner med dem, hitta ett naturligt tillfalle att
uttrycka din uppskattning for minst en av dessa kvaliteter.

Konkreta tips att testa direkt

Skicka ett tackbreuv till klienter efter deras forsta manad med dig.

Fira traningsframgangar, oavsett hur sma, med genuint engagemang och entusiasm.
Kom ihag och f6lj upp viktiga handelser i dina klienters liv utanfér tréaningen.

Skapa en arlig "traningsarsdag" for varje klient dar du uppmarksammar deras resa
och framsteg.

e Overraska langvariga klienter med sma, personliga gester som visar att du
vardesatter dem — kanske en bok relaterad till ett intresse de namnt eller nagot annat
som relaterar till deras traning med en uppmuntrande not.

Kom ihag: Nar dina klienter kanner sig genuint vardefulla och uppskattade, blir de inte bara
lojala kunder, de blir entusiastiska ambassadoérer som sprider ordet om dig pa ett satt som
ingen betald marknadsféring nagonsin kan uppna. Och i slutdndan ar det dessa personliga
rekommendationer som bygger en verkligt framgangsrik karriar som personlig tranare.
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Avslutande ord

Nar du boérjar anvanda principerna i den har boken, allt fran att visa &kta intresse och lyssna
pa riktigt till att uppmuntra och lyfta andra, kommer du att marka en tydlig skillnad. Inte bara
i dina resultat som PT, utan i kvaliteten pa relationerna du bygger med dina klienter.

Nar du konsekvent praktiserar dessa principer kommer du att upptacka att du inte bara
vinner fler klienter, du vinner vanner, ambassaddrer som ser dig som en viktig del av sina liv.
Och det ar just denna typ av djupa, meningsfulla relationer som gor yrket som personlig
tranare till ett av de mest givande man kan valja.

For dig som inte har kommit igang annu, har ar en utmaning till: valj en av principerna du
gillar och anvand den i dina méten under en vecka, oavsett om det ar med en klient, en van
eller en kollega. Lagg marke till vad som hander. Marker du nagon skillnad jamfért med
veckan innan?

| slutdndan handlar det har inte bara om att fa dina klienter att kdnna sig sedda och
uppskattade — det galler dig ocksa. Nar du ger mer, far du ocksa mer tillbaka av livet.
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BONUS: Lathund for att vinna och
behalla PT-klienter

En praktisk checklista for trédnare — fran férsta moétet till Iangsiktiga relationer.

Nya klienter — forsta intrycket, fortroende och startfas

A. Bygg relation innan program
e \Visa akta nyfikenhet: stall fragor om vardag, jobb, familj, hinder och drivkrafter.
e Lyssna 80/20 — Iat klienten prata mest.
e Spegla tillbaka vad du hort: “S& det du verkligen vill ar...”

e Notera personliga detaljer: intressen, barn, viktiga handelser.

B. Lar dig namnet — direkt
e Anvand "Lyssna, repetera, svara” vid forsta motet.
e Namn klientens namn naturligt satt flera gadnger under férsta sessionen

e Gor en mental eller skriftlig koppling mellan namnet och klienten fér att minnas.

C. Undersok det verkliga “varfor”
e Stall foljdfragor tills du hittar en djupare motivation.
e Koppla malet till kanslor, livssituation och varderingar.

e Bekrafta: “Det later som att det har handlar om... ratt uppfattat?”

D. Valj ratt strategi for motstand och osdkerhet
e Argumentera inte — undersok.
e “Beratta mer — vad gor dig tveksam?”
e Bekrafta deras perspektiv innan du ger ditt.

e Presentera alternativ i stallet for “du borde”.

E. Skapa agarskap fran start

e Lat klienten vara delaktig i kommande traningsupplagg.
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e Involvera dem i prioriteringar: styrka, energi i vardagen, smartfrihet, form.

e Latidéer kdnnas som deras egna.

F. Bygg en trygg traningsupplevelse
e Anpassa miljon efter klienten — vissa vill inte sta pa storsta ytan i rusningstid.
e Fdrklara vad som ska handa innan det hander.

e Fira tidiga framsteg hogt.

Befintliga klienter — behalla, utveckla och forvandila till
ambassadorer
A. Fortsatt lara kanna personen

e FOlj upp saker de namnt:
“Hur gick presentationen i mandags?”

e Uppdatera dina anteckningar efter varje pass.

e Var nyfiken aven efter manader — relationer ska inte stanna av.

B. Lyssna aktivt varje vecka
e Stall en 6ppen fraga i borjan av varje pass.
e Sammanfatta vad du hér och anpassa passet darefter.

e Notera férandringar i energi, koncentration, stress.

C. Uppmuntra mer an du korrigerar
e Ge en specifik uppskattning fére varje korrigering.
e Anvand smorgastekniken: positivt — korrigering — positivt.

e Fira aven sma framsteg: tempo, teknik, narvaro, andning, fokus.

D. Agarskap under hela resan
e Lat klienten vara med och bestamma riktning varje manad.

e Presentera alternativ och fraga:
“Vilket av de har upplaggen kanns roligast just nu?”

T-\TRANARAKADEMH\J 25



E. Hantera motstand och bakslag taktiskt
e Svara med respekt, inte korrigering.
e Utforska varfor: stress? radsla? tidigare erfarenheter?

e Presentera kunskap som ett perspektiv, inte som bevis.

F. Bygg deras sjalvkansla

e Lyft karaktarsdrag, inte bara prestation:

“Du ar konsekvent”, “Du ar uthallig

, “Du ger inte upp”.

G. Gor klienten till ambassador — utan att be om det

Skicka sma personliga meddelanden vid milstolpar.

Uppmarksamma deras insats:
“Du har gjort nagot fa klarar — du ar inne i manad 6.”

Fa dem att kdnna sig viktiga hos dig, inte utbytbara.

Ge dem aran for resultaten — alltid.

H. Skapa upplevelser som sticker ut
e Framstegssamtal varje 8—12 veckor.

e Overraskande gester: handskrivna kort, sméa uppmuntrande SMS, personlig notis vid
jul, fédelsedag eller arsdag.

e Visa att du bryr dig aven utanfor passen.

Snabbversionen: 10 gyllene vanor for varje tranare
Stall en 6ppen fraga i borjan av varje pass.
Lyssna dubbelt s& mycket som du pratar.
. Anvand klientens namn varje pass.

Dokumentera sma detaljer och f6lj upp.

1
2
3
4
5. Ge minst tre specifika uppskattningar per pass.
6. Lat klienten valja mellan alternativ.

7. Anpassa upplagg efter deras livssituation, inte dina preferenser.

8. Fira sma framsteg lika mycket som stora.

9. Forklara aldrig nagot som en korrigering forsta gangen — utforska forst.
1

0. Gor varije klient till nAgon som kanner: “Min PT ser mig.”
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