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FUr Personal Trainer steht wie
far alle Selbststéandigen und
Unternehmen ein glucklicher
Kunde an allererster Stelle, denn
ohne Kundenzufriedenheit kein
Umsatz.

Mit Sicherheit achtest du im
Training darauf, umfassend auf
die Wunsche deiner Kunden
einzugehen. Aber hast du schon
mal Uber alle Kontaktpunkte
nachgedacht, die ein potenzieller
Kunde mit dir hat, noch bevor er
sich fur ein Training mit dir
entscheidet?

Jeder Kontaktpunkt hinterlasst
beim potenziellen Kunden einen
Eindruck uber deine
Professionalitat und ist Teil
seines Entscheidungsprozesses.
Jeder Fehler bei einem Kontakt
kann wiederum bedeuten, dass
du den Kunden verlierst.

In diesem Whitepaper werden
alle Kontaktpunkte beleuchtet
sowie Herausforderungen und
Optimierungspotenziale darge-
stellt, um dich von deiner
Konkurrenz abzuheben.

Eines sei vorweggenommen:

‘ Bequemlichkeit schlagt Preisvortaeil
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https://www.springerprofessional.de/kundenzufriedenheit/kundenservice/bequemlichkeit-zaehlt-mehr-als-preisvorteil/15548074

1 Vom Suchen & Finden

Wenn potenzielle Kunden heute
einen Personal Trainer suchen,
ist das schwierig.

Als groBte Suchmaschine, mit
95% Marktanteil, zahlt Google

zu den ersten Adressen, um
bspw. nach Personal Trainer
Frankfurt zu suchen. Studien
zeigen, dass 60% der Betrachter
das erste Suchergebnis von
Google klicken und sich nur noch
0.73% das zehnte Suchergebnis
anschauen.

o schauen nicht tber die
86 A) erste Google-Seite
hinaus

Quelle
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FUr dich als Trainer ist es fast
unmoglich, dich auf den ersten
Platzen zu positionieren. Eine
eigene SEO-optimierte Webseite,
Keywordrecherche und Search
Engine Marketing (SEM) wie
bspw. uber Google Ads gehen
zudem ins Geld. Auch sind die
komplexen Zusammenhange
und die technische Umsetzung
nur mit viel Zeitaufwand zu
beherrschen.

Bekannte Plattformen auf denen
der Kunde nach Personal
Trainern sucht, haben einen
weiteren groBen Nachteil: die
Ungenauigkeit der Suche. Fur die
einen ist die Entfernung zu den
Trainingsorten entscheidend, fur
andere sind es die Quali-
fikationen des Trainers oder
dessen Preise. Diese ungenaue
Suche birgt das Risiko, dass dein
Angebot nicht genau auf die
Bedurfnisse deiner potenziellen
Neukunden passt und ihr
womaoglich bei einem Probe-
training nur eure Zeit ver-
schwendet. Es fehlt an einer
Plattform, die mit umfang-
reichen Filtermdglichkeiten den
Kunden eine  zielgerichtete
Suche ermdglicht. Erfahre im
nachsten Punkt, was du bei
deiner Webseite beachten
solltest, um im Wettbewerb zu
bestehen.



https://blog.wiwo.de/look-at-it/2018/08/15/345-milliarden-suchanfragen-am-tag-86-prozent-schauen-nur-auf-1-google-ergebnisseite/

2 Alles auf einen Blick

Potenzielle Kunden wollen Ange-
bote vergleichen - ein wichtiger
Bestandteil des Entscheidungs-
prozesses.

Von einem schnellen Uberblick
kann jedoch keine Rede sein,
denn jede Webseite hat ein
eigenes Design, ist anders
aufgebaut oder hat einen unter-
schiedlichen Informationsgehalt.

Kundenfreundlichkeit adé!

Umso wichtiger ist es, dass deine
Webseite gut strukturiert und
transparent alle Informationen
Ubersichtlich darstellt:

+ deine Qualifikationen (ggf.
mit Zertifikaten) je Sportart,

e Adressen zu deinen Trai-
ningsorten (mit Entfernun-
gen),

« deine Verflugbarkeiten und
Preise.

Kunden haben heutzutage
weder Zeit noch Lust alles zu
erfragen.

7 Also zeig',
— wasduzu
N bieten
hast!
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Schnell & personlich
gewinnt!

Der Kunde des digitalen
Zeitalters ist anspruchsvoll und
erwartet kurze Reaktionszeiten.
Das gilt sowohl far die
Performance deiner Webseite als
auch fur deine direkte Kommuni-
kation. Schnelligkeit ist dabei ein
Ausdruck von Wertschatzung
und Serviceorientierung. quelie

Das stellt dich vor die Heraus-
forderung, dass du alle deine
Kommunikationskanale im Blick
behalten musst, um keine
Kundenanfrage zu verpassen.
Nach der ersten Kontaktauf-
nahme mit deinem Kunden
solltest du die weitere
Kommunikation nur auf einen
Kanal lenken.



https://www.onpulson.de/12376/abbruchrate-warum-brechen-kunden-einen-online-einkauf-vorzeitig-ab/
https://www.business-wissen.de/artikel/kunden-begeistern-mehr-kundenorientierung-durch-wertschaetzung/

Das hilft dir deine Abladufe zu
strukturieren und deine Reak-
tionszeiten Zu verbessern.
Natdurlich ist es nicht nur wichtig
schnell zu sein, sondern auch
personlich auf Fragen oder
Wiansche des Kunden einzu-
gehen. Dabei ist das richtige MaB3
gefragt und darf nicht
aufdringlich wirken.

4 | Buchen, bezahlen & los!

Kunden wollen sicher, schnell
und einfach buchen. Wer diesen
Service nicht anbietet, verliert
zwangslaufig Abschlusse.

Haufig werden Buchungen ohne
jede Sicherheit fur beide Seiten
per E-Mail, SMS oder WhatsApp
vereinbart. Alles verbunden mit
dem Risiko, dass der Kunde den
Termin vergisst, was fur dich
Umsatzausfalle zur Folge hat.

Fand das Training  statt,
versendest du deine Zahlungs-
aufforderung und Rechnung.
Achtung:

zur Rechnungsstellung bist du
gesetzlich verpflichtet und fur
Kunden ist das ein Nachweis
deiner Professionalitat.
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Far dich als Trainer ist es
zeitaufwendig, alle Zahlungs-
eingange zu uberblicken,
wahrend deine Kunden Uberwei-
sungen veranlassen mussen
oder diese sogar vergessen. Eine
Zahlungserinnerung auszu-
sprechen, ist unangenehm. Als
Lésung empfiehlt sich eine
automatisierte =~ Zahlungsmog-
lichkeit Uber deine Webseite,
verbunden mit einer automa-
tischen Rechnungserstellung.

Ein Training, dass
bindet...

Das Training selbst ist naturlich
das Herzstiuck deiner Arbeit.
Dabei geht es wie in jedem
anderen Kontaktpunkt darum,
die Erwartungen deines Kunden
zu treffen oder besser noch zu
Ubertreffen.

Du entscheidest, wie sich dein
Kunde bei der Erreichung seiner
Trainingsziele fuhlt: Uberfordert,
unterfordert oder eben im
richtigen MaB gefordert. Jeder
Kunde hat unterschiedliche
Erwartungen an sein Training.
Die einen wollen ins harte
Bootcamp, die anderen
brauchen einen einflihlsamen
Trainer, der auch fur Motiva-
tionsprobleme Verstandnis zeigt




und dabei hilft, diese abzubauen.
Welche Ubungen machen dem
Kunden besonders SpaB oder bei
welcher Bewegung schmerzt es
ihn? Hier sind Notizen uber die
Bedurfnisse und Vorlieben
essenziell, um ein individuelles
Programm zu gestalten, das
deinen Kunden begeistert. Falls
die Vorlieben nicht so einfach zu
erkennen sind, frage deinen
Kunden direkt.

? Wer fragt,
gewinnt!

Jede Form von Feedback zeigt,
dass du ehrlich an ihm
interessiert bist und das starkt
eure Bindung. quelle

Die Macht von
Bewertungen

Wenn Kunden Personal Trainer
vergleichen, spielen Bewertun-
gen eine maBgebliche Rolle.
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Aber auch negative Bewertun-
gen sind kein “show stopper”,
sofern du auf diese Bewertun-
gen angemessen  reagierst.
Jeder vierte Kunde andert seine
negative Bewertung ins Positive,
wenn eine Antwort erfolgt. Quelle
Auf die Besucher deiner
Webseite wirken Kundenbewer-
tungen, die ganz offensichtlich
von dir verdffentlicht wurden,
wenig glaubhaft. Ein authen-
tisches Bild und damit mehr
Vertrauen erlangst du, wenn du
deine Kunden bittest, direkt auf
deiner Seite Feedback zu geben.
Die Einbindung eines Bewer-
tungssystems ist nicht ganz
einfach, lohnt sich aber, um dich
von der Konkurrenz abzuheben.
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https://blog.provenexpert.com/de/kundenfeedback-eine-der-besten-methoden-zur-kundenbindung
https://unternehmer.de/marketing-vertrieb/213187-online-bewertungen-studie
https://unternehmer.de/marketing-vertrieb/213187-online-bewertungen-studie#:~:text=Jeder%20vierte%20Kunde%20%C3%A4ndert%20seine,hier%20dringend%20ansetzten%20und%20handeln



https://fitpool.io/partner-werden/#demo

