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AB JETZT FUR IMMER.

Mit der ganzheitlichen Diagnostik
von cardioscan fahrst du deine
Kunden zum Erfolg!

Denn cardioscan analysiert heute
viel mehr, als nur das Herz-Stress-
Level. Mit dem metabolicscan
werden Stoffwechselanalysen und
Leistungsdiagnostiken durchge-
fahrt, der bodyscan misst die
Koérperzusammensetzung und der
lifestylescan bietet neben der
Analyse des Gesundheitsverhaltens
auch eine Bewertung der funktio-
nellen Beweglichkeit sowie der
mentalen Gesundheit.

Und das Beste? Alle Produkte sind
Uber dieselbe intelligente vicoach
Software zu steuern.

Sag ja zu perfekter Kundenbetreuung.

R +49 4030 372 330

info@cardioscan.de

»cardioscan
find your rhythm 30 JAHRE FITNEXX

www.cardioscan.de
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Wir suchen:

- Fitness-Instruktoren

- Group Fitness-
Instruktoren

one-training.ch
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https://one-training.ch/

WOODWAY

Viele erfolgreiche Clubs weltweit vertrauen bereits
auf WOODWAY. Wollen auch Sie dazugehoren?

Barry's Bootcamp, David Lloyd’'s Blaze (weltweit) | Atomix (CH) | Saints & Stars, Health City,
Peoples Place Gym (ML) | Studio Metamorphosis (USA) | Equinox (USA & UK) Urban Heroes,
Classy Fitness Boutigue (DE) und viele mehr.

[OODWAY 4F ufbiinder mit dem
spezlell fur Enmcamps & Functional Training
entwickelten Quickset-Display halten extreme
Belastungen aus und sind sehr langlebig und
wartungsarm.

£ ist die neueste Imnovation im
Funmmnal Training. Die hochwertige und ro-
buste Trainingsbank beinhaltet alles, was fir
ein effektives Workout bendtigt wird und sorgt
2udem fiir Ordnung auf der Trainingsflache.

s ¥ bhietet durch die Kombination
eines einzigartigen Widerstandssystems,
bestehend aus Magnetbremse und Luftwi-
derstand, die perfekte Voraussetzung fiir
das HIIT-Training im Bootcamp.

Informationan zu unseren Produkten unter www.domitner.com
B Domitner GmbH, Millistrasse 18, CH-B320 Fehraltor! | Tel. +41 44 72 12 000 | officed@domitnes.ch
B Oomitner GmbH, Hergottwicsgasse 149, A-B055 Graz | Tel: +43 316 27 12 00 | officef@domitner.com


https://domitner.com/

In den Zeiten zwischen den Gruppeneinhei-
ten haben die Mitglieder die Gelegenheit,
das Bootcamp als multifunktionale Func-
tional-Trainings-Landschaft zu nutzen.

Unter die Haut gehendes Entertainment
kombiniert mit dem Verbrauch wvon
1.000 keal in einer Trainingseinheit be-
fligelt die Gruppendynamik,

Ausstattungs-Varianten

1. WOODWAY
AFRONT

2. FitBench
3. Watthike
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WOODWAY
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Domitner

Your Pisinde 3¢ Hisish & Prévimitand


https://domitner.com/

WAHLE AUS ZW

GESUNDHEITSCOACHING !

ODER

UNTERNEHMENSFUHRUNG



https://www.safs.com/

IHR KONTAKT FUR |

__!/ﬂ - - |
AUSBILDUNG. UND STUDIU

Urs Bartschi

BERATUNG & SERVICE

Email: urs.baertschi@safs.com

044 404 50 70 SAFS

In den Rdumlichkeiten der SAFS befindet sich das offizielle Studienzentrum der Deutschen Hochschule
fir Prévention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) in Ziirich. Wir beraten Sie umfassend sowohl fiir
Ausbildungen wie auch Bachelor Studiengédnge im Bereich Bewegungs- und Gesundheitsforderung.

SAFS AG

SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS
ALBISRIEDERSTRASSE 226
8047 ZURICH

WWW.SAFS.COM

Deutsche Hochschule
fiir Pravention und Gesundheitsmanagement

- University of Applied Sciences
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ShowbUhne

Die neusten Trends,
Innovationen, Shows & Power-
Sampling im 30 Minuten Takt.

Grosste
Group Fitness

Convention &
TS . Meet the Stars
er s->cnwelz
Area
Herzrasen, Adrenalin & die 3 Triff deinen Star hautnah und
weltweit besten Group Fitness mach das Selfie deines Lebens.
Lektionen. Du und 1000 weitere - So viele Fitness-Stars aus YouTube,
Fitnessfreaks in Action. Instagram und Facebook gab es

L noch nie in der Schweiz. Voll Krass!!

Yoga & Pilates
World

Ein ganzer Tag voller
Yoga & Pilates Sessions.

LIPSTICK Mr. & Miss
TheBeauty & L Beach Body

L

i | ler
Conventlon B Die knackigsten Bodys ; AUSStel S &
Wir bringen zusammen was E. gewinnen! E Bra ﬂdS
zusammen gehort, Girls, Stars & Wir verwandeln dieses Jahr die neue
BeautyBrands.

L. St. Jakobshalle in das grosste
Fitness Shopping Center der
Schweiz.
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Editorial

Roger A. Gestach

10x Schweizermeister im Karate, 2x Euro-
pameister und Vize-Weltmeister im Team
Shotokan, Trager des 3. Dan

In der Fitnessbranche seit 1993

Betriebs6konomie HFW, Fitness-Instruktor
mit Eidg. Fachausweis, Bachelor of Arts in
Fitnessokonomie, diverse Ausbildungen in
Management/Marketing/Personalfithrung,
u.a. CAS an der Uni St. Gallen

Mitinhaber einer Karate Schule aus der
1993 das erste Fitnesscenter in Sursee
entstand

Inhaber und Geschéaftsfihrer der TC
Gruppe Innerschweiz AG mit vier grossen
Fitnesscentern und drei Damenfitnesscen-
tern

7 Jahre im Vorstand des SFGV

Grinder und langjahriger Geschaftsfihrer
der ONE Training Center AG

Kauf der FITNESS TRIBUNE 1.9.2017

info@fitnesstribune.com

Probleme kann man
niemals mit derselben
Denkweise losen, durch
die sie entstanden sind.

Albert Einstein

Von diesem Spruch Albert Einsteins bin ich (berzeugt. Um die Prob-
leme der heutigen Zeit l6sen zu kdnnen, muss man neue Wege gehen.
Am 1. September 2017 habe ich die FITNESS TRIBUNE {ibernommen. Seither
arbeiten mein Team und ich taglich hart dafir, unsere Leser mit spannen-
den Fachartikeln, Kolumnen, Recherchen, Interviews und vielen News zu
inspirieren, damit Sie Ihr Business vorantreiben kdnnen.

Ich hoffe natlrlich, dass Sie auch in Zukunft in unserer schénen Branche
tatig sein werden und unser Fachmagazin durch den einen oder anderen
Input einen Teil zu lhrem Erfolg beigetragen hat.

Wer hétte das gedacht? Die Migros will Globus verkaufen und die Ge-
nossenschaft Ostschweiz will sich von MFIT trennen! Was ist los mit der
Migros? Lesen Sie in dieser Ausgabe die exklusive Hintergrundreportage.

Wenn Sie das nachste Mal ins Tessin oder nach Italien fahren, nehmen
Sie unbedingt die Autobahnausfahrt Lugano Sid und machen Sie einen
Abstecher bei Matteo Donataccio im Planet Wellness Village. Was Sie dort
erwartet ist unglaublich! Einen kleinen Vorgeschmack finden Sie bereits in
dieser Nummer unseres Fachmagazins.

Seit nun 30 Jahren besteht das FitneXX in Oensingen, geflihrt von Roberto
Borghi und Heinz Buttler. Entdecken Sie exklusiv bei uns ihre Erfolgsge-
schichte.

Wie bereits angekiindigt, stellte Roland Steiner am BranchenTag seine Idee
vor, aus dem «Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband»

den «Schweizerischer Gesundheits- und Reha-Center Verband» zu machen.
Alle Hintergrinde dazu erfahren Sie im Interview.

Waren Sie schon einmal am Aufstiegskongress? Kaum ein anderer Kon-
gress in der Fitnessbranche bietet ein so tolles Programm zu einem derart
fairen Preis. Eine Reise nach Mainz lohnt sich auf jeden Fall.

Ich wiinsche Ihnen gute Geschafte!

Herzlichst, Ihr

- ~d.

FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com 13



Advertorial DHfPG / BSA / SAFS

Duales Studium: Win-win-Situation
fur Studierende und Center-Inhaber

Duale Studiengange sind in der Fitness- und Gesundheitsbranche stark nachgefragt. Center-Inhaber haben langst
erkannt, dass sie mit dual Studierenden wertvolle Arbeitskrafte auf Hochschul-Niveau fiir das eigene Unternehmen
qualifizieren konnen. In Zeiten, in denen das Angebot in Fitnesscentern fiir den Kunden nur schwer voneinander zu
unterscheiden ist, kann eine kompetente Betreuung durch qualifiziertes Personal ein entscheidendes Alleinstel-
lungsmerkmal sein. Die SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS (SAFS) in der Schweiz sowie ihr Bildungspartner,
die Deutsche Hochschule fiir Privention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) in Deutschland und Osterreich, sind
erfahrene Anbieter von speziell auf die Branche zugeschnittenen dualen Studiengangen in der ,DACH-Region".

Ll

<
e

Erfolgsfaktoren Mensch und
Qualifikation

Kompetentes Personal ist in der Dienst-
leistungsbranche ein entscheidender
Erfolgsfaktor. Qualifizierte Mitarbeiter
sind die Gesichter des Unternehmens,
gerade auch in der Fitnessbranche. Mit
ihnen identifizieren sich die Mitglie-
der. Fihlen sie sich gut betreut und
beraten, so ist dies auch der Schlis-
sel zu einer langjahrigen Bindung oder
auch zu neuen Mitgliedschaften durch
Empfehlungen. Mit dual Studieren-
den kénnen Betreiber von Fitnesscen-
tern genau diese Art von Mitarbeitern
ausbilden. Sie stellen sich damit eine
junge, motivierte Arbeitskraft ein, die

innerhalb von 3,5 Jahren einen aka-
demischen Grad erreichen wird und
vom Studienbeginn an im operativen
Tagesgeschaft integriert werden kann.
Diese wertvollen Arbeitskrafte kdnnen
dank geringer Abwesenheitszeiten im
Betrieb mit fortlaufender Studiendauer
immer mehr Verantwortung Uberneh-
men. Wahrend ihres Studiums lernen
sie selbst das Unternehmen bis ins
Detail kennen und identifizieren sich
schnell mit den Zielen und Werten des
Fitnesscenters. Sie sammeln wahrend
des kompletten Studiums Praxiser-
fahrung und lernen in den dienstleis-
tungsorientierten und komplett auf die
Fitnessbranche zugeschnittenen Studi-
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engdngen auch von Anfang an den pro-
fessionellen Umgang mit den Mitglie-
dern. Center-Betreiber profitieren also
von einer vollwertigen Arbeitskraft mit
Kompetenzen auf Hochschul-Niveau
und dies zu einer Vergltung in Héhe
eines Auszubildendengehalts.

Wie funktioniert das duale Studium?
Das Geheimnis, warum Club-Inha-
ber von einer vollwertig einsetzbaren
Arbeitskraft profitieren, die im Laufe
des Studiums immer mehr Kompeten-
zen erwirbt, die sie gewinnbringend
in das Unternehmen einbringen kann,
liegt im speziellen Studiensystem. Es
besteht aus einem Fernstudium mit
kompakten Prasenzphasen in Verbin-
dung mit der betrieblichen Ausbildung,
bei denen die Studierenden durch-
schnittlich 32 bis 35 Wochenstunden im
Unternehmen beschaftigt sind. So ist
es gelungen, das Studium ideal auf die
zunehmenden Herausforderungen der
dienstleistungsorientierten Fitness-
unternehmen auszurichten. Heute ist
es das Studienmodell, welches sich in
der Branche durchgesetzt hat. Studie-
rende und Ausbildungsbetriebe profi-
tieren davon: Die Bachelor-Studieren-
den erwerben bereits wahrend ihres
Studiums Berufspraxis im Rahmen
ihrer Festanstellung in einem Fitness-
unternehmen und werden mit einem
Gehalt auf Auszubildenden-Niveau ent-
lohnt. Die Betriebe kénnen ihre Studie-
renden durch die geringe Abwesenheit,
bei der sie lediglich alle vier bis sechs
Wochen fir zwei bis finf Tage nicht
im Betrieb sind, vor allem auch in l&n-
gerfristige Projekte integrieren. So ist
es den Center-Betreibern méglich, den
eigenen Nachwuchs speziell auf die
Anforderungen des Unternehmens zu
qualifizieren und langfristig eine aka-
demische Fachkraft mit hoher Dienst-
leistungskompetenz zu binden. Darum
setzen immer mehr Fitnessclubs in der
Schweiz, Osterreich und Deutschland
auf duale Studiengange.

Wer bietet duale Studiengange an?

Wer als Club-Inhaber dual Studierende
einstellen mochte, der sollte bei der
Wabhl des Bildungsanbieters verschie-



Advertorial DHfPG / BSA / SAFS

dene Qualitdtsmerkmale beachten.
Dazu gehéren Erfahrung, Beratung
und Unterstitzung sowie neutrale
Qualitdtsnachweise. 17 Jahre liegt es
mittlerweile zurlck, dass der erste
speziell fiir die Fitnessbranche entwi-
ckelte duale Studiengang in Deutsch-
land entwickelt wurde. Angeboten
wurde er von der damaligen BSA —
Privaten Berufsakademie, die 2008
als staatlich anerkannte private Deut-
sche Hochschule fir Pravention und
Gesundheitsmanagement (DHfPQ)
akkreditiert wurde und seit vielen
Jahren als offizieller Kooperations-
partner der SAFS in der Schweiz fun-
giert. Die komplette fachliche Betreu-
ung wahrend des Studiums Uberneh-
men Tutoren und Dozenten die tele-
fonisch und per E-Mail kontaktierbar
sind sowie einem Online-Campus, der
24 Stunden/Tag erreichbar ist. Aus-
bilder bekommen wiederum betrieb-
liche Ausbildungsplane zur geschick-
ten Einarbeitung der Studierenden zur
verfligung gestellt. Die Studienbe-
treuung steht den Ausbildungsbetrie-
ben iber die gesamte Studiendauer
hinweg als Ansprechpartner bereit,
egal ob es um Organisatorisches oder
Vertragsangelegenheiten geht. Mehr
als 8'000 Studierende sowie mehr
als 4300 Ausbildungsbetriebe in der
»,DACH-Region" setzen auf die dualen
Studiengdnge der staatlich anerkann-
ten Hochschule. Das Gesamtportfolio
der DHfPG in Deutschland, Osterreich

und der Schweiz umfasst finf duale

Bachelor-studiengdngen (Fitnesséko-
nomie, Sportékonomie, Gesundheits-
management, Fitnesstraining und
Erndhrungsberatung), vier Master-Stu-
diengdnge sowie ein Graduiertenpro-
gramm in Kooperation mit der Univer-
sitdt des Saarlandes zur Vorbereitung
auf eine Promotion zum Dr. rer. med.

Jetzt beraten lassen: +49 681 6855 150
E-Mail an: info@dhfpg-bsa.de (D, A)

oder +41 44 404 50 70
E-Mail an: info@safs.com (CH)

Quereinstieg und berufliche Weiter-
bildung maglich

Noch mehr Erfahrung als die DHfPG
hat ihr Schwesterunternehmen, die
BSA-Akademie. Bereits 1983 entwi-

ckelte sie mit dem Lehrgang ,Fitness-
trainer-B-Lizenz" die erste neben-
berufliche Weiterbildung im Fitness-
bereich in Deutschland. Heute bietet
sowohl die BSA-Akademie in Deutsch-
land und Osterreich als auch die SAFS
in der Schweiz ein umfangreiches
Angebot an nebenberuflichen Lehr-
gangen und Ausbildungen. Sie ermog-
lichen den beruflichen Quereinstieg
in die Fitnessbranche. Ausserdem
kénnen Mitarbeiter mit nebenberufli-
chen Weiterbildungen spezielle Kom-
petenzen, Uber den Studienabschluss
hinaus, erwerben.

Alle Infos zum kompletten Bildungsan-
gebot unter www.safs.com oder unter
www.dhfpg-bsa.de

Umsatze sein kann.

Fachkongress der Fitnessbranche besuchen

Wer die DHfPG und BSA-Akademie vorab kennenlernen mochte, fiir den emp-
fiehlt sich der Besuch des Aufstiegskongresses, dem Fachkongress der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche, am 25./26. Oktober in Mannheim. Er wird von
der DHfPG, der BSA-Akademie und der Zertifizierungsstelle BSA-Zert unter
dem diesjéhrigen Motto ,Touch & Tec" — NEXT LEVEL veranstaltet. Dabei
geht es um die Thematik der fortschreitenden Digitalisierung, speziell in der
Fitnessbranche, und wie der Mensch und die persénliche Betreuung auch
in Zukunft der entscheidende Faktor fir eine Differenzierung und héhere

Alle Infos in dieser Ausgabe der FITNESS TRIBUNE ab Seite 54.
Online-Anmeldung unter www.aufstiegskongress.de

FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com 15
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IHR SCHLUSSEL ZUM ERFOLG"

DUAL STUDIERENDE - EIN ,, MEHRWERT" FUR IHR CENTER!

DHfPG & SAFS - lhre Qualitatsanbieter fiir das Duale Studium
Fernstudium mit kompakten Prasenzphasen und vergltete betriebliche Ausbildung
Studienzentren in der Schweiz (SAFS), Deutschland und Osterreich

Beginn des Studiums jederzeit mdglich, Studium auch ohne Abitur/Matura
Studierende arbeiten 32 bis 35 Stunden pro Woche in lhrem Center mit

Vergltung auf Basis eines Ausbildungsgehalts

Kompakte Prasenzphasen, alle 4 bis 6 Wochen mit einer Dauer von 3 bis 5 Tagen
Integration der Studierenden in Projekte und verantwortungsvolle Aufgaben méglich

Duale Bachelor-Studiengange

B Fitnessokonomie B Fitnesstraining

B Gesundheitsmanagement ® Erndhrungsberatung
m Sportdkonomie

Sie wollen mehr wissen? Jetzt informieren unter:
www.safs.com ¢« www.dhfpg.de ¢« www.dhfpg.at

Deutsche Hochschule
F fur Prévention und Gesundheitsmanagement

University of Applied Sciences SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS



safs.com

Fitness News

Matrix ist ,Beste Marke des Jahres 2019“

Nur einmal im Jahr wiirdigt der renommierte Plus X Award mit dieser Sonderauszeichnung die erfolgreichsten
Marken, und Matrix darf sich in diesem Jahr iiber das begehrte Siegel freuen.

| komfort und Funktionalitat und schliesslich als ,Bestes Pro-
dukt 2019" ausgezeichnet wurden, gab es fiir den Gerate-
hersteller nun die Pramierung ,Beste Marke 2019" als vor-
erst krénenden Abschluss. ,Unser Fokus auf héchste Qua-
litdt, innovative Technologie und verldsslichen Service wird
mit der Auszeichnung ,Beste Marke des Jahres' einmal mehr
gewdiirdigt", meint Geschaftsfihrer Ulfert B6hme. ,Wir sind
besonders stolz auf die Verleihung dieses Giitesiegels, wel-
ches das Vertrauen unserer Kunden gegeniiber Matrix sicher
noch weiter starkt."

PLUS X AWARD

BESTE
MARKE
DES JAHRES
2019

Der Plus X Award ist der internationale Innovationspreis fir
Produkte aus den Bereichen Technologie, Sport und Life-
style. Eine unabhéngige Jury, bestehend aus Fachredakteu-
ren, Designern und Branchenexperten bewertet die ein-

Nachdem bereits die digitalen Fitnesslosungen Connected
Solutions von Matrix durch die Jury des Innovationspreises
Plus X Award in den Kategorien Innovation, Design, Bedien-

gereichten Produkte in sieben Kategorien: Innovation, High
Quality, Design, Bedienkomfort, Funktionalitat, Ergonomie
und Okologie.

Weiterbildung zum Personal Trainer erfiillt
Qualitatsstandards des Bundesverbandes

Mit den Lizenzausbildungen ,Personal Trainer” und ,Bootcamp Instructor” reagiert die Deutsche Sportakademie auf
aktuelle Entwicklungen im Fitnessmarkt. Den Qualitatsstandards des Bundesverbands fiir Personal Training (BPT)
entsprechend, zertifiziert dieser nach erfolgreicher Priifung die Weiterbildung zum Personal Trainer inklusive Boot-

camp Instructor A-Lizenz.

Personliche Leistungsziele, sowie beruf-
liche und private Verpflichtungen stei-
gern die Nachfrage nach individuellem
und vor allem zeitlich flexiblem Training
stetig. Personal Trainer sind gefragt wie
nie und stellen ein wachsendes Berufs-
bild in der Fitnessbranche dar.

Die Lizenzausbildung der Deutschen
Sportakademie zum Personal Trai-
ner richtet sich an Fitnesstrainer, die
Kunden im 1:1-Training unterstiitzen
mochten und mit dem Gedanken spie-
len, sich selbststdndig zu machen.
Neben der Vermittlung der individuellen

18

Trainingsplanerstellung sowie -umset-
zung, steht auch die Eigenvermarktung
als Personal Trainer im Fokus. Die Boot-
camp Instructor A-Lizenz ist Teil der
Ausbildung zum Personal Trainer und
separat erwerbbar. Ziel der aus dem
US-amerikanischen Militar entstande-
nen Lizenzausbildung ist es, Trainer
dafir fit zu machen, selbst ein intensi-
ves und abwechslungsreiches Bootcamp
fur Teilnehmer zu planen.

Die Deutsche Sportakademie bildet

Sportbeldge

aus elastischem Gummi

Lose auslegbare Bahnen aus
Gummigranulat und robuste
Platten aus vulkanisiertem
Gummi schiitzen Ihre Béden vor
Beschddigung und Zerstorung.

Prospekte und Preislisten unter:

<A sPeziaL- —
BELAGE Hofer Str. 13 (* ynser Liefer?"® peliige
D 95632 Wunsiedel Elasttsché“%’%t i
lll()lgenu)ﬂ] Fon (0049) 09232-991544 | &wC o0 urz: und
|nfo@morgenro’rh eu Langhan ntelbereic
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qualifizierte Trainer aus, die in ihrer
spateren Tatigkeit fir ihre hohe Exper-
tise stehen. Um dies zu gewdbhrleisten,
wurde die Lizenzausbildung zum Perso-
nal Trainer gemass den Qualitatsstan-
dards des Bundesverbands entwickelt.
Nach erfolgreicher Priifung wurde die
Lizenzausbildung nun vom BPT zerti-
fiziert. Weitere Informationen zu den
Ausbildungen an der Deutschen Sport-
akademie erhalten Interessierte unter:
www.deutschesportakademie.de/fit-
ness-ausbildungen

www.sportbelag.eu

ablazuy
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~_Dérbeste Kompromiss ist kein
Kompromiss.

Der neue Macan.

Ab sofort in lhrem Porsche Zentrum Ziirich. Porsche Zentrum Ziirich
AMAG First AG
Bernstrasse 59 - 8952 Ziirich-Schlieren
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Kommentar

25 Jahre Amazon. Oder: Der lokale
Buchhandel ist nicht tot!

Von Roger Gestach

Vor 25 Jahren griindete Jeff Bezos, der
bereits eine steile Karriere an der Wall
Street gemacht hatte, das Unterneh-
men Amazon in einer Garage in Seattle.
Der Grundstein fir den grossten
Online-Handler der Welt war gelegt.
1994 starteten Jeff und seine Frau
MacKenzie mit ihrem Online-Buchhan-
del. Nach rund einem Jahr Anlaufzeit
wurde im Juli 1995 das erste Buch an
einen externen Kunden verkauft. Was
mit Blichern begann, entwickelte sich
iber die Jahre zum gréssten Internet-
kaufhaus der Welt. Die Vision ist es,
das kundenorientierteste Unternehmen
der Welt zu sein, wo Menschen alles
finden kénnen, was sie im Internet
kaufen wollen. Doch Amazon entwickelt
sich stetig weiter. Mit dem Aufbau einer
eigenen Lieferlogistik setzt der Konzern
Paketzusteller wie UPS, DHL oder FedEx
unter Druck, mit Whole Foods betreibt
der Konzern seine eigene US-Super-
marktkette. Im Streaming-Geschéaft
versucht Amazon Marktfihrer Netflix
Konkurrenz zu machen. Bezos hat noch
lange nicht genug und niemand weiss
so recht, welche Branchen Amazon als
nachstes aufmischen wird. Anfang juni
erst flihrte Amazon eine Lieferdrohne
vor, die bereits in einigen Monaten die
ersten Pakete zustellen soll.

Im letzten Herbst ist es Amazon gelun-
gen, zeitweise die magische Marke von
einer Billion US-Dollar beim Bérsenwert
zu knacken. Dies ist bisher nur Apple
gelungen. Und Jeff Bezos ist mittlerweile
trotz der wohl teuersten Scheidung der
Welt — seine Ex-Frau MacKenzie erhielt
Aktien im Wert von knapp 40 Milliarden
— der reichste Mensch der Welt. Sein
Vermoégen soll zur Zeit rund 120 Milliar-
den Dollar betragen.

Blicken wir doch mal in die Schweiz.
Vor zehn Jahren, als Online und E-Books
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dem stationdren
Buchhandel das
sichere Ende pro-
phezeit hatten,
glaubte niemand
mehr daran, dass
wir als kleines Land
eine Chance gegen
die globalen Player
haben wirden.
Trotzdem gibt es in
der Schweiz noch
immer 300 Buchla-
den mit rund 1300
Angestellten. Der
Buchhandel war die erste Branche, die
sich der Konkurrenz der reinen Online-
handler stellen musste. Gemass Dani
Landolf, Geschaftsfithrer des Schwei-
zer Buchhéndler- und Verlegerver-
bands SBVV ist der Umsatz seit 2008
um 26 Prozent geschrumpft. Dies sei
vor allem auf den Sinkflug des Euros
und den Anstieg der E-Books zuriick-
zuflihren. Mit einer Reihe von Massnah-
men habe der einheimische Buchhandel
seither aber seine Stellung eindricklich
verteidigt. Diese sind eine Mischung
aus bewdhrten Konzepten und neuen
Angeboten: Personliche Beratung, eine
angenehme Atmosphdre in den Laden,
Lesungen und ein kuratiertes Sorti-
ment. Auch bei Versand und Abholung
hat sich einiges getan wie zum Beispiel
die Lieferung per Velokurier oder die
Postfachabholung ausserhalb der Off-
nungszeiten.

Das effektiv Entscheidende scheint
aber ein guter eigener Online-Shop zu
sein. Und das Ziel ist glasklar formu-

liert: Schneller liefern als Amazon. Ex
Libris macht heute 90 Prozent seines
Gesamtumsatzes mit dem Onlinehandel.
Der Schweizer Branchenleader Orell
Fissli Thalia AG erzielt mit dem Online-
handel bereits ein Viertel seines Umsat-
zes. Die Buchhdandler versuchen beide
Welten, stationdr wie online, zu verbin-
den: Die Beratungskompetenz der Buch-
handler auch online sichtbar machen,
mittels Newsletter und auf Social Media
Buchtipps geben, auf Veranstaltungen
und Angebote hinweisen, kostenfreie
Lieferung nach Hause.

Totgesagte leben langer... Dass dieses
Konzept mit dem stationdren Handel
funktioniert, zeigt die Heimat des
Onlineriesen Amazon, der seit 2015
eigene Buchladen erdffnet. Mittlerweise
sind es deren 19. Allerdings umfasst
das Sortiment nur wenige tausend
Bicher und ist strikt nach maximalen
Amazon-Bewertungen ausgewahlt.
Im Regelfall sind es nur Bestseller mit
grosser Fangemeinde.

Und was hat das nun mit Fitness zu
tun?

Die Buchh&ndler in der Schweiz muss-
ten sich neu erfinden, um zu (berleben
und zukunftsfahig zu bleiben. Hatten
sie sich nicht angepasst, waren sie mit
wehenden Fahnen untergegangen...

Auch die Einzelstudios miissen sich neu
erfinden und Abschied nehmen von
veralteten Konzepten und dem Kunden
genau das Erlebnis bieten, welches er
sich wiinscht und bei einer Kette oder
einem Discounter nicht bekommt.

WIPES
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Reportage Migros

Ein M weniger:
Der orangefarbene Riese
trimmt sich fit

Von Roger Gestach

MIGROS

Es war kein guter Start in den Sommer
fir die Migros! Innert kirzester Zeit
jagte eine Negativmeldung die andere,
beinahe taglich.

Globus und MFIT sollen verkauft
werden

Zuerst gab die Migros Ostschweiz
bekannt, dass in der Zentrale 90
Arbeitsplatze gestrichen werden. Dann
gab der Migros Genossenschaftsbund
(MCB) bekannt, dass sie Globus, Interio,
M-Way und Depot mit insgesamt (iber
9'000 Arbeitsplatzen verkaufen wollen.

Dann wurde publik, dass die Migros
Ostschweiz sich von MFIT trennen will
und einen Kaufer sucht. MFIT ver-
flgt aktuell dber 13 Fitnesscenter,
zwei Neueroéffnungen stehen in den
ndchsten Monaten an. Ebenfalls will
die Migros Ostschweiz fiir die Chicke-
ria-Restaurants eine zukunftsfahige
Losung ausserhalb des Unternehmens
suchen. Zudem wird sich die Migros
als Betreiberin aus dem Grindenmoos,
einer Sportanlage in St. Gallen mit 75
Angestellten, zurickziehen. Der Spar-
ibung zum Opfer fallen kinftig auch
freiwillige Leistungen der Migros Ost-
schweiz an die Mitarbeitenden. Per
1. Januar 2020 fallen die finanziel-
len Zuschiisse des Unternehmens fiir
die Personalrestaurants in Gossau
weg, Beitrdge an den Personalanlass
werden nur noch alle zwei Jahre ver-
gltet, auch der Pensioniertentag soll
nur noch jedes zweite Jahr stattfinden.
Darlber hinaus sinkt der Maximalbei-
trag fur Klubschulen und Freizeitan-
lagen sowie die Kostenbeteiligung bei
Aus- und Weiterbildung.

Auch in der Genossenschaft Neuen-
burg-Freiburg fliegen die Fetzen!
Die Migros-Zentrale hat Strafanzeige
gegen deren Prasidenten eingereicht.
Er soll sich privat bereichert haben.
Und in den anderen Genossenschaf-
ten soll auch gespart werden. In
zirich werden Lohnnebenleistungen
und Personalrabatte kritisch unter-
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sucht und auch im Tessin und im Wallis
werden ebenfalls Sparmassnahmen
analysiert. In Basel kampft man mit
dem zunehmenden Einkaufstouris-
mus. Bei der Migros Aare, die grésste
der zehn Regionen, befindet man sich
in der Phase der Grobanalyse, in der
die gesamte Kostenbasis durchleuch-
tet wird. Die Karten sollen spétestens
Ende 2020 auf dem Tisch liegen. Was
ist los mit der Migros? Miissen wir uns
Sorgen machen um den grossten pri-
vaten Arbeitgeber der Schweiz?

Einkaufexzesse bis 2017 unter Her-
bert Bolliger

Unter der Fithrung von Herbert Bolli-
ger (Geschaftsleiter und Prasident der
Generaldirektion des Migros-Genossen-
schafts-Bundes 2005—2017) kaufte die
Migros munter ein. Eine Firma nach der
anderen wurde Ubernommen. Wachs-
tum und mehr Umsatz waren das
oberste Ziel. Die Einkaufstouren von
Herbert Bolliger erinnern an die Exzesse
der damaligen Swissair. Es wurde mit
der grossen Kelle angerichtet!

Doch die Zeiten haben sich gedndert.
Aldi und Lidl haben mittlerweile in
der Schweiz eine starke Position ein-
genommen und haben bewirkt, dass
die Migros einem erheblich stérkeren
Wettbewerb ausgesetzt ist. Die Preise
im Detailhandel sind seither gesun-
ken. Dann macht der Migros, vor allem
den grenznahen Genossenschaften,
der Einkaufstourismus im Ausland zu
schaffen. An einem Samstag sieht man
beispielweise in den grossen Einkaufs-
zentren in Konstanz oder Lérrach fast
nur Autos mit Schweizer Kennzeichen.
Ebenso zwingt auch der zunehmende
Onlinehandel die Migros, die Kosten-
struktur zu hinterfragen. Und dann
steht ja noch der Markteintritt von
Amazon in den Schweizer Markt an.

Gewinn in vier Jahren beinahe hal-
biert

In Zahlen sieht dies wie folgt aus: Hat
die Migros im Jahr 2014 noch einen
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Gewinn von 826 Millionen Franken
erwirtschaftet, belief sich der Gewinn
2018 auf «nur» noch 475 Millionen
Franken. Von diesen 475 Millionen hat
allein die Migros Bank 204 Millionen
beigesteuert. Da bleibt im Verhaltnis
zum Umsatz nicht mehr viel dbrig. Um
es noch deutlicher darzustellen: Der
Gewinn in Prozent vom Ertrag hat sich
seit 2014 von 3 Prozent auf 1,7 Prozent
im Jahr 2018 beinahe halbiert. Daher
lautet der Auftrag von Migros-Chef
Fabrice Zumbrunnen an die Genossen-
schaften ganz klar: Sparen!

Fabrice Zumbrunnen der neue starke
Mann

Fabrice Zumbrunnen ist seit Anfang
2018 an der Spitze des MGB und Nach-
folger von Herbert Bolliger. Ein wort-
karger Mann, der mit fast allen per Sie
ist, aber offenbar ein genauer Ana-
lytiker ist. Intern soll er bereits den
Spitznamen Fabrice «Zumverkaufeny
innehaben. Mehrere Kenner der Migros
sind iberzeugt, dass Zumbrunnen
mit dem Verkauf der vier etablierten
Marken (Globus, Interio, M-Way und
Depot) nicht nur auf den umkémpften
Markt reagiert, sondern seine Position
auch innerhalb des Migros Genossen-
schafts-Bundes (MGB) starken will. Die
Migros-Zentrale scheint unter Druck.
Bevor die regionalen Genossenschaften
bei sich das Messer ansetzen, wollen
sie sehen, dass der MGB auch (ber die
Blcher geht.

Was sehr erstaunt, ist der geplante
Verkauf von Globus. Die Migros-Ma-
nager waren bisher immer sehr stolz,
dass sie im Detailhandel in allen drei
Segmenten vertreten waren: Mit
Denner im Discount-Segment, mit

Fabrice Zumbrunnen

Migros in der Mitte fir Alle und mit
Globus im Premium-Segment. In der
offiziellen Medienmitteilung heisst es
iber den bevorstehenden Verkauf von
Globus: ,Mit der verstarkten strategi-
schen Ausrichtung von Clobus auf das
Premium- und Luxus-Segment ent-
fernt sich Globus weiter von der DNA
der Migros." Man wolle sich wieder ver-
mehrt auf das Kerngeschaft konzent-
rieren. Wenn man aber schaut, welche
Firmen zur Migros-Gruppe gehdren,
da findet man definitiv einige andere
Firmen, die viel schlechter zur Migros
passen als Globus. Fazit: Globus hat
nicht rentiert, zu viel Geld gekostet und
wiirde zukinftig noch viel mehr kosten.

Wo sich die Migros im Vergleich zu
ihrem direktesten Konkurrenten Coop
schwer tut, ist ihre Struktur, welche
in zehn regionale Genossenschaften
gegliedert ist, die weitestgehend auto-
nom agieren kénnen. Bei Hauptkonkur-
rent Coop wird zentral in Basel fur die
ganze Schweiz entschieden. Der Migros
Genossenschafts-Bund hingegen muss
auf die Zustimmung der Leiter der
regionalen Genossenschaften hoffen.
Diese Autonomie der Genossenschaften
bringt den Vorteil, dass die Migros oft
regionaler ist als Coop. Sie bringt aber
den grossen Nachteil, dass es dafir
einen riesigen Verwaltungsapparat
braucht, der sehr viel Geld kostet.

MFIT zu schnell gewachsen

Doch nun zum Fitnessbereich: Wieso
will sich die Migros Ostschweiz von
MFIT trennen? Sicher ist die Genos-
senschaft Ostschweiz sehr stark vom
Auslandeinkauf betroffen und deshalb
unter Druck. Von den grossen Genos-
senschaften ist die Ostschweiz sehr
spdt und als letzte in den Fitness-
markt mit mittelgrossen Anlagen ein-
gestiegen. Das Konzept MFIT ist nicht
grundlegend schlecht. Eigentlich eine
Kopie von Activ Fitness, aber mit einer
Anbindung zu einer Physiotherapie. MFIT
ist spat gestartet und wollte das Feld
von hinten aufrollen. Eine Neueréffnung
folgte der anderen. Das Wachstum ging
zu schnell vonstatten und auch etwas
zu forsch. Wachstum kostet Geld. MFIT
hat bisher keine schwarzen Zzahlen
geschrieben. MFIT hat in der Ostschweiz
aber auch eine starke Fitnesskonkur-
renz. Allen voran Markt-Leader update
Fitness von Michael Ammann (heute 51
Prozent Coop). Daneben gibt es viele
weitere Mitbewerber, wie z. B. fitness-
plus von Giusi Verre.

Die Direktion der Migros Ostschweiz
hatte nun also keine Geduld mehr
mit MFIT. Man will keine finanziellen
Locher mehr stopfen. Sehr ungewodhn-
lich ist, dass der geplante Verkauf
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von MFIT schon kommuniziert wurde,
obwohl noch kein Kaufer feststeht.

Dies ist im Hinblick auf zwei bevor-
stehende Neuerdffnungen sehr unge-
wohnlich. Offiziell heisst es, dass dies
so geplant gewesen sei. Fast gleich-
zeitig zur Medienmitteilung hat die
Tageszeitung Blick iber den geplanten
Verkauf berichtet. Aus der ,Geriichte-
kiiche® hért man, dass der Artikel im
Blick auf Grund von Indiskretion von
Mitarbeitern entstanden sei und des-
halb die Verantwortlichen von MFIT so
gezwungen waren, zu kommunizie-
ren. Was nun stimmt wissen wir nicht.
Eines ist aber sicher klar: Der (noch)
Leiter von MFIT Vinzenz Keller, muss
diesen Herbst zwei Neueréffnung von
MFIT durchfihren. Dies wird fir ihn
auf jeden Fall eine Herkulesaufgabe
sein. Einerseits bezlglich Rekrutierung
von Personal, denn wer will noch bei
MFIT arbeiten, wenn nicht klar ist, wie
es weitergeht. Anderseits wegen der
Gewinnung von neuen Kunden: Wer
will in der jetzigen Situation ein Jah-
resabo bei MFIT kaufen?

Wie geht es nun weiter mit MFIT?

Sicher ist Activ Fitness (Migros Zurich)
ein moglicher Kandidat fir eine Uber-
nahme von MFIT. Dies ware sicher fur
die Kunden und Mitarbeitenden die
besten Lésung, da die beiden Konzepte
sehr &hnlich sind und die Fitnesscenter
innerhalb der Migros-Gruppe bleiben
wiirden. Gemdss unseren Recherchen
ist es aber zurzeit alles andere als klar,
dass Activ Fitness MFIT (bernimmt
und wenn, dann vielleicht nicht alle
Standorte. Es ist also durchaus mog-
lich, dass MFIT extern verkauft wird.
Anwarter kdnnten Let’s Go Fitness oder
basefit.ch sein. Dass MFIT von update
Fitness (bernommen wird, ist eher
unwahrscheinlich. Migros und Coop
sind zu verfeindet, dass sie zusam-
men Verhandlungen fihren wiirden.
Auch ist es denkbar, dass nur die guten
Standorte verkauft und andere Filia-

len geschlossen werden. Fir Migros
Fitness (migros-fitness.ch) und ihren
gesamtschweizerischen Trainingsver-
bund waére es natlrlich eine erhebli-
che Schwachung, wenn MFIT an einen
Mitbewerber gehen wiirde oder Center
geschlossen wiirden.

Folgen fiir die anderen Genossen-
schaften

Die FITNESS TRIBUNE hat alle in der
Fitnessbranche aktiven Migros Genos-
senschaften kontaktiert und wollte
von ihnen wissen, ob die Entwicklung
des MCB mit Globus und von MFIT in
der Ostschweiz Konsequenzen fir sie
hatte. Unisono kam von allen Genos-
senschaften ein Feedback, dass dies
keine Auswirklungen auf die ande-
ren Fitnessformate der Migros hatte.
Wortlich liess die Migros verlauten:
,Die Migros Freizeitanlagen und insbe-
sondere die Migros Fitnessanlagen sind
ein wichtiges Geschéaftsfeld, welches
auf die nationale, strategische Aus-
richtung der Migros im Themenumfeld
Gesundheit einzahlt. Die weiteren Pla-
nungen neuer Standorte der verschie-
denen Migros Fitnessformate unter-
streichen dies."

Jedes Fitnessformat und jede Genos-
senschaft der Migros ist selbstandig.
Von daher wird sich kurzfristig durch
die Ereignisse der letzten Wochen bei
den anderen Fitnessformaten nichts
andern. Trotzdem sind diese Vor-
kommnisse der letzten Wochen histo-
risch fur die Migros. Es zeichnet sich
ein kompletter Richtungswechsel ab,
der durch Fabrice Zumbrunnen einge-
lautet wurde. Der Schreibende ist des-
halb berzeugt, dass diese Ereignisse
mittel- und langfristig sehr grossen
Einfluss haben werden. Neueréffnung
und Ubernahmen von Fitnesscenter
werden zukinftig viel kritischer iber-
prift. Nicht nur die Besetzung eines
Standortes und Umsatzwachstum sind
wichtig, sondern auch die Rendite.

24  FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com

Jeder Fitness-Manager der Migros wird
zukinftig um einiges mehr gefordert
sein, seine Clubs rentabel zu halten.
Center, die iber mehrere Jahre Ver-
luste schreiben, werden nicht mehr
akzeptiert.

Zehn Namen innerhalb von Migros
Fitness nur in der Schweiz

Migros Fitness hat aktuell in der ganzen
Schweiz 130 Standorte. Zehn verschie-
dene Fitness-Marken hat die Migros in
der Schweiz. Dies sind: Fitnesspark,
Activ Fitness, Flower Power, ONE Trai-
ning Center, Only Fitness, Fitnesscenter
Migros, MFIT und die drei Badderanla-
gen Bernaqua, Vitam, Santispark. Die
Migros Zurich ist zudem in Deutschland
engagiert und betreibt dort Fitness-
center unter dem Namen Elements.
Ebenso gehért die Unternehmensbera-
tung Inline zu Migros, die Anfang dieses
Jahres Greinwalder & Partner Uber-
nommen hat (neu ACISO).

Es ist sehr spannend, ob es mit diesen
vielen Marken innerhalb von Migros Fit-
ness noch lange so weiter geht. Sinn
macht dies natirlich nicht. Bisher sind
alle versuche die Marken zusammen-
zulegen, an den Managern der ein-
zelnen Genossenschaften gescheitert.
Vielleicht gibt auch hier Fabrice Zum-
brunnen einmal einen Anstoss, dass
man mit diesem Marken-Wirrwarr
aufhoért. Mit MFIT gibt es schon mal
kiinftig eine Marke weniger.

Medbase wichst weiter

Im Gesundheitsbereich will die Migros
weiter wachsen und intensiviert die
Zusammenarbeit mit der Online-Apo-
theke «Zur Rose» Uber ihre Healthca-
re-Providerin, die Medbase-Gruppe.
Die beiden Unternehmen wollen damit
einen Beitrag zu einer qualitativ hoch-
wertigen, integrierten und kosteneffi-
zienten Gesundheitsversorgung leisten.

Kommentar von Roger Gestach

Die Veranderungen, die in der Migros
passieren, sind sehr zu begriissen.
Was nicht rentiert, muss verandert
und im Notfall geschlossen werden.
Es kann nicht mehr sein, dass Quer-
subventionierung und damit Wett-
bewerbsverzerrungen stattfinden.
Wie jedes private Fitnesscenter
auch, sollen auch die Migros-Fit-
nesscenter rentabel wirtschaften.
Und es macht Sinn, dass die Migros
zuklnftig gezielter investiert. Nur
expandieren, koste es was es
wolle — diese Zeiten sind hoffent-
lich vorbei. Das Beispiel MFIT ist ein
deutliches Warnsignal! Es ist des-
halb ein guter Tag fir die Schweizer
Fitnessbranche. Danke, Herr Zum-
brunnen!
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Interview Christian Diboky

BungeeFit expandiert

Wenn man schweisstriefende, sichtlich
vergniigte Leute an einem Gummiseil
durchs Fitnessstudio fliegen sieht, ist
klar: BungeeFit is in the house! Bun-
gee-Fitness hat vor etwas mehr als
einem Jahr auch die Schweiz erreicht.
Dass diese neue Sportart immer wei-
tere Verbreitung erféhrt, konnte man
auch an der diesjdhrigen FIBO gut
feststellen: Diverse Aussteller waren
vor Ort und liessen neugierige Besu-
cher ein erstes Mal ans Bungee-Seil.
Die Begeisterung war gross und so
erstaunt es nicht, dass immer mehr
Studiobetreiber in der Schweiz davon
Notiz genommen haben. Wir haben mit
den Schweizer Bungee-Pionieren von
BungeeFit Uber die Markteinfithrung in
der Schweiz, die Resonanz beim Publi-
kum und ihr Lizenzmodell gesprochen.

Christian Diboky

Roger Gestach im Gesprach mit Bungee-
Fit Geschéftsfithrer Christian Diboky:

RG: Im Mai habt Ihr Euer einjéhriges
Bestehen gefeiert. Was sind die Erfah-
rungen, die Ihr seit der Markteinfih-
rung machen konntet? Wie haben die
Leute auf das neue Angebot reagiert?

CD: Wir haben letztes Jahr im Zircher
Puls 5 fir ein halbes Jahr ein Pop-up-
Studio betrieben, um genau dieser
Frage nachzugehen: Stdsst Bungee-Fit-
ness auch bei uns auf Interesse? Ist
es ein Training, das man regelmassig
macht, oder verfliegt das Interesse
nach dem ersten Mal ausprobieren?
Insgesamt hatten wir sehr positive
Feedbacks seitens unserer Kunden,
auch wenn es fir einige zuerst etwas
Uberwindung gebraucht hat, sich ins
Seil fallen zu lassen und darauf zu ver-
trauen, dass man tatsachlich aufge-
fangen wird. Wir konnten uns bereits
im ersten halben Jahr eine kleine, aber
treue Kundenbasis aufbauen, wurden
aber oft mit der Frage konfrontiert,
ob man denn BungeeFit nur bei uns
in zirich machen kénne. Kunden, die
von weiter her zum Training kamen,
hatten sich gewiinscht, unser Ange-
bot in ihrer Nahe zu finden. Aufgrund
dessen beschlossen wir, nach der Pop-
up-Phase keinen neuen Standort zu
suchen, sondern unser Konzept etwas
anzupassen und BungeeFit zu den
Leuten zu bringen.

RG: Was heisst dies konkret? Bietet Ihr
selbst nun BungeeFit im ganzen Land
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an oder verbreitet |hr BungeeFit im
Lizenzsystem?

CD: Konkret organisieren wir seit Marz
dieses Jahres Instructor Trainings an
verschiedenen Orten, um Trainer aus-
zubilden, die BungeeFit in ihr Studio
bringen wollen. Des Weiteren lancie-
ren wir demndchst eine Online-Platt-
form fir unsere zertifizierten Instruk-
toren, wo samtliche Ubungen, Trai-
ningsabldufe, Musik-Playlists etc. zur
verfigung gestellt werden, um den
Trainern eine kleine Hilfestellung zu
geben. BungeeFit-Kurse werden also
je langer je mehr von unabhéngigen
Studios angeboten, die mit uns zusam-
menarbeiten. Wir wollen uns auf den
Aufbau der Marke, die Qualitdtssiche-
rung des Trainings und auf die Wei-
terentwicklung des Sports fokussieren.

Demndchst bieten wir Ubrigens auch
unser eigenes Trainingsequipment an:
Wir haben seit zwei Jahren praktisch
jede Bungee-Fitness-Ausristung auf
dem Markt getestet, waren aber bis-
lang mit keiner wirklich zu 100 Prozent
glicklich und haben deswegen nun
unser eigenes Equipment entwickelt
und alle unsere Erkenntnisse in die
Entwicklung einfliessen lassen. So ist
Sicherheit und Komfort gleichermassen
gewadhrleistet.

RG: Wo kann man denn nun Bungee-
Fit bereits antreffen? Wie sehen die
Expansionspldne aus?

CD: Aktuell sind wir in sechs Studios
hauptséchlich in der Region Zirich und
in Luzern vertreten, haben aber in den
vergangenen Monaten diverse Studios
im ganzen Land besucht und konnten
schon einige Deals abschliessen. Es
werden zu den aktuellen Standorten
also noch verschiedene weitere Stu-
dios dazukommen — einige bereits im
Herbst dieses Jahres, andere dann auf
Anfang 2020. Und wir hoffen natiirlich,
noch ganz viele mehr fir unsere Lieb-
lingssportart begeistern zu kénnen.
Falls sich jemand zum BungeeFit-Inst-
ruktor berufen fihlen sollte, empfehle
ich unsere Website zu besuchen, um
alle kommenden Daten unserer Ausbil-
dungs-Workshops zu erfahren.

www.bungee-fit.ch
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Reportage Planet Wellness Village

Das Fitness-Einkaufscenter im Tessin!

Matteo Donataccio ist ein Fitness-
studiobesitzer der alten Schule. Uber
seine Leidenschaft zum Fussball und
vor allem zum Kampfsport ist er in
der Fitnessbranche gelandet. Von den
legendaren Bruce-Lee-Filmen faszi-
niert, begann er sich fir Kampfkunst
zu interessieren und legte in der Kara-
teschule Wil seine erste Dan-Schwarz-
gurt-Priifung ab. 1985 wurde er wegen
seines sportorientierten Curriculums
als Technischer Leiter im «Santis Park
Fitnesscentery» in Abtwil angestellt.

Kurz darauf, im Jahre 1987, grin-
dete und erdffnete er sein erstes
Fitnesscenter «City Trainingscenter
Wily. Matteo Donataccio wollte selb-
standig werden und hat bis heute
mit Erfolg seine Ziele in der Fitness-
branche umgesetzt. In weniger als
zwei Jahren hatte sein Fitnessclub
iber 2°000 Mitglieder und 40 teil-
zeit- und festangestellte Mitarbeiter.
Das «City Trainingscenter Willy war

auch eines der ersten Fitnesscenter,
das eine grosse Anzahl an Kursange-
boten in zwei unterschiedlichen Salen
angeboten hatte. Professionelle Aus-
bildungsinstitute wie heute gab es vor
iber 30 Jahren noch nicht und so liess
sich Matteo Donataccio beim Grinder
des SAFS, Flavio Bertozzi, zum offizi-
ellen SAFS Aerobic Presenter ausbil-
den. Mit seinem Talent prdsentierte
er schon bei der ersten SAFS Conven-
tion in Greifensee verschiedene Kurse.
Seit diesem Ereignis startete seine
europaweite Karriere als Aerobic und
Hip-Hop-Presenter. In seiner Karriere
fungierte er auch als Vorstandsmit-
glied des Schweizerischen Fitness- und
Gesundheitscenter Verband als Vertre-
ter fir den Kanton Tessin und war der
Erfinder des Programms «Benefity.

Matteo Donataccio verkauft sein Fit-
nesscenter in Will und im Jahre 1996
zlgelte er ins Tessin und eroffnete
damals eines der ersten und gréssten

«Luxus-Fitnesscentery der Schweiz
in der Ndhe von Lugano. Neben Spin-
ning-Lektionen, Kraft- und Hantelrdu-
men sowie anderen Workout-Lektio-
nen setzte er als einer der ersten auf
Wellness. Ein elegantes Schwimmbad
und viele andere revolutiondre Inno-
vationen konnte man im «The Planet
Wellnessy in Pambio-Noranco bei

Lugano besichtigen.

Nach mehr als 20 Jahren wurde der
Mietvertrag am bisherigen Standort
nicht mehr verlangert, da der Eigen-
timer des Grundstlckes die Flache
selber benétigte. Was mache ich nun,
dachte Matteo Donataccio. Und er
dachte nun so richtig gross! In einem
ehemaligen Einkaufscenter baute er
zusammen mit seinen drei S6hnen
auf gut 12'000 Quadratmetern (11000
Quadratmeter Innenbereich und 1000
Quadratmeter Dachterrasse) eine der
grossten Fitnessanlagen Europas. Das
neue Fitnesscenter ist in der N&he des
alten Standortes in Pazzallo bei Lugano
(Autobahnausfahrt Lugano sid). In der
Tat ist das neue Planet eine echte Stei-
gerung im Vergleich zu seinem Center
am alten Standort. Dieses verfiigte
bereits iber eine beachtliche Flache
von 3200 Quadratmetern.

Im November 2017 konnte das «Planet
Wellness Village» nach nur sechsein-
halb monatiger Bauzeit feierlich eréff-
net werden. Die Idee von Donataccio
dahinter ist, dass dies eine Art «Fit-
ness-Einkaufscenter» wird, wo jeder
Bereich in ein Profitcenter gegliedert
ist und sich die Mitglieder genau das
holen kénnen, was sie wollen. Auf
drei Stockwerken befinden sich darin
unter anderem vier Fitnesscenter, ein
Schwimmbad mit einem 25-Meter-Be-
cken, eine grosse Physiopraxis, sechs
Kursraume, ein grossziigiger Wellness-
bereich, Coiffeur- und Kosmetiksalon
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Reportage Planet Wellness Village

und eine grosse Bar mit Getranken und
frisch zubereiteten Snacks.

Im Oktober 2020 wird das Angebot um
ein Hamam erweitert und als weite-
res Highlight ist fir das Jahr 2022 eine
Dachterrasse mit 1'000 Quadratmetern
geplant, die mit einem Rooftop-Aus-
senpool und einer 200 Meter langen
Aussenjogginganlage aufwarten kann.

Die Fitnesscenter wurden ausschliess-
lich mit Gerdten von Technogym ausge-
stattet und der SkillAthletic-Bereich ist
der grosste dieser Art weltweit. Jeder
Bereich in diesem «Fitness-Einkauf-
scentery soll als Profitcenter eigen-
standig rentabel sein.

Matteo ist jetzt 59 Jahre alt, die Nach-
folgeregelung ist bereits mit seinen
drei Séhnen auf Kurs, denn alle drei
arbeiten in verschiedenen Bereichen im
Betrieb mit. Einer seiner Sohne ist fur
den Bereich Marketing und Administra-

tion verantwortlich, ein anderer fithrt
die Physiopraxis und der dritte leitet
den gesamten Fitnessbereich.

Am alten Standort waren es 3500
Mitglieder gewesen. Daher war das
Ziel fir den neuen Standort, dass es
nach finf Jahren 5'000 Mitglieder sein
sollen. Bereits jetzt sind es 5'500 Mit-
glieder und das neue Ziel ist es jetzt,
die Mitgliederzahl bis 2021 auf 7:000
zu steigern.

Matteo Donataccio spriht jedenfalls
vor Ideen. Schon bald wird ein Kurs-
raum an zwei Abenden pro Woche in
eine Disco umfunktioniert, wo dann
Latin und karibische Musik die tanzbe-
geisternden Tessiner beschallen wird.
Fir 2020 ist wieder eine FitEXPO in
Lugano geplant und im juni nachsten
Jahres bietet er seinen Mitgliedern eine
Fitnesswoche in Kroatien an.

In naher Zukunft soll in die Anlage noch

ein Arztezentrum integriert werden
und eventuell wird das grossziigige
Platzangebot im Erdgeschoss bald um
ein externes Restaurant erganzt.
www.wellnessvillage.ch

Heutiges Angebot Planet
Wellness Village:
© Vier Fitnesscenter in einem Haus:
Premium-Fitnesscenter
- Glnstig-Fitnesscenter
- Gesundheitscenter
- Skillathletic-Center
° Physiopraxis
© Sechs Kursrdume mit 240 Kursen
pro Woche
© Grosse Bar mit Getrdnken und
frisch zubereiteten Snacks
© Solariumstudio
° Kosmetikstudio (externer Betrei-
ber)
° Coiffeur (externer Betreiber)
° Kinderparadies
© Grosser Wellnessbereich
© Schwimmbad mit 25-Meter-Becken

° Eigener Schwimmclub
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World News

Verkauf Life Fitness ist abgeschlossen

Der Verkauf der Fitnesssparte der Brunswick Corporation
an die Investmentgesellschaft KPS Capital Partners ist abge-
schlossen. Damit ist die Ubernahme einer der weltweit fih-

renden Premium-Fitnessgerdteherstellers Life Fitness und
seiner Marken Hammer Strength, Cybex, Indoor Cycling Group
und SCIFIT zum Preis von rund 490 Millionen Dollar komplett.

FIBO News

FIBO CHINA 2019

Die fiihrende Fitnessmesse im asiatischen Markt wird sich auch
2019 wieder selbst Ubertreffen. Uber 450 Brands prasentieren
sich vom 22. bis 25. August in Shanghai. Sie treffen auf Einkdufer
aus Fitnessstudios und Sportstétten, aber auch aus den Berei-
chen Rehabilitation und Altenpflege, offentliche Wohlfahrtsein-
richtungen, Hotels, Import- und Exportunternehmen, Sportarti-
kelstores, Importeure, Trainer und Fitnessfans.

Im vergangenen Jahr belief sich der Produktionswert der chine-
sischen Fitnessindustrie auf rund 160 Milliarden Yuan (rund 20,5
Milliarden Euro) und gewann damit weiter an Dynamik. In China
gibt es rund 47°000 Fitnessstudios, von denen die Halfte in den
Top 10 Stadten wie Peking, Shanghai und Guangzhou angesiedelt
ist.

Die FIBO CHINA ist anderen Messen in der Region vor allem
in Sachen Internationalitat einen Schritt voraus. Immer mehr
Top-Marken der internationalen Fitnessbranche wie Techno-
gym, Matrix, Precor, SportsArt, Star Trac und Life Fitness nutzen
die FIBO CHINA, um im wachsenden asiatischen Fitnessmarkt
Business zu machen. Insgesamt sind rund zwei Drittel der aus-
stellenden Marken international. Erstmals gibt es daher auf
der Messe Landerpavillons fiir die stark vertretenen Nationen
Deutschland, USA, Polen, Sidkorea, Thailand, Italien und Spa-
nien. Chinesische Einkdufer erhalten so einen noch besseren Ein-
blick in die jeweiligen Trends der Branche und die Kommunikation
mit internationalen Lieferanten. Aber auch das Ausstellerseg-
ment der in China ansassigen Marken verzeichnet Zuwachse.

FIBO USA

Sonne, Meer, Kunst, Kultur — und Fitness: Die FIBO USA hatte
sich wohl kaum einen besseren Standort aussuchen kénnen. In
Miami Beach, wo Fitnessfans aus aller Welt zu Hotspots wie
dem Muscle Beach anreisen, sich die Einwohner in den zahlrei-
chen Fitnessstudios fit halten und Unternehmen in einen gesun-
den Lifestyle investieren, findet vom 17. bis 19. Oktober 2019 die
zweite FIBO USA statt.

Ein Viertel der Fitnessstudios in den USA hat ihren Standort im
Sldosten des Landes. Einer der Griinde fir die FIBO USA, genau
hier das Angebot einer Messe zu schaffen, die Professionals und
Consumer gleichermassen begeistert. Die FIBO USA wird dabei
von der Stadt Miami unterstiitzt, die im Rahmen der Messe mit
dem gréssten Zirkeltraining der Welt am Strand von Miami Beach
den Guinness World Record brechen méchte.
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Ob Kreuzfahrtschiffe, Full-Service-Wohnanlagen oder Country
Clubs — Fitness durchdringt immer mehr Lebensbereiche. Fit-
ness ist nicht mehr auf die vier Wénde des Clubs beschrankt.
So stehen die vertikalen Markte wie Unternehmen, die Feuer-
wehr, Polizei, Tourismus, Freizeit oder Heimfitness im Fokus
der Besucheransprache. In Miami sind zahlreiche big player wie
Cruise Lines, Carnival und Royal Carribbean, die NASA, Real
Estates sowie zahlreiche Universitaten, Schulen, Country Clubs,
Jugendorganisationen oder das Militdr ansdssig.

Unter den Ausstellern sind internationale Marktfihrer, die ihre
Prasenz in den USA ausbauen wollen, aber auch amerikanische
Unternehmen, die auf der FIBO neue Zielgruppen ansprechen
mochten. So sind zum Beispiel miha bodytec, Aktiv Solutions,
Keiser Corporation, Ziva Fitness, MYZONE, Zumba, LesMills,
POUND, XBody oder Beachbody bei der Premiere in Miami dabei.
Weitere Unternehmen, die bereits ihren Stand gebucht haben,
sind unter anderen Evolt 360, Cryo Innovations, Fitlight Corp, Bla-
zepod, Ultimate Instability, Dollamur Sport Surfaces, Yogafit oder
Alignment Essentials.

FIBO USA — das heisst auch Weiterbildung, Networking, Work-
outs und Shows. Am 16. Oktober findet das zweite American
Health & Fitness Forum in Zusammenarbeit mit Herman Rutgers
statt. Hier geht es um globale Branchentrends, Best Practices
und Erfolgsphilosophien. Top-Persénlichkeiten der internationa-
len Fitnessbranche werden erwartet.

Neuordnung der FIBO 2020

Am 7. April ging mit der FIBO 2019 in Koln ein absoluter Top-
Event zu Ende. Das nachhaltige Wachstum der Fitness- und
Gesundheitsbranche machte sich auch auf der Leitmesse deutlich
bemerkbar, die erneut Bestmarken bei Besucher- und Austeller-
zahlen verzeichnen konnte. Dieses Wachstum bringt aber auch
Verdnderungen mit sich, die eine neue Struktur der FIBO erfor-
derlich machen. FIBO-Veranstalter Reed Exhibitions Deutschland
reagiert mit einem neuen Hallenkonzept, das auf der FIBO 2020
erstmals umgesetzt werden soll.

Die internationale Fitnessbranche wadachst und vollzieht dabei
gleichzeitig einen Wandel: Die Digitalisierung beeinflusst die
Branche, der zweite Gesundheitsmarkt und die Fitnessbranche
nahern sich immer weiter an, die Bedeutung gut ausgebildeten
Personals nimmt stetig zu, das Kaufverhalten der Endkonsumen-
ten andert sich und internationale Trends verbreiten sich mit
rasanter Geschwindigkeit.

Diese Verdnderungen in der Fitnessbranche sind Uberall zu
spiiren: Die Aussteller der FIBO wissen, dass neue Zielgruppen
und Absatzmarkte starker in den Fokus rlicken, die individuelle
Kundenansprache wichtiger wird, die Prdsentation der Marke und
die Bindung der Community immer mehr im Vordergrund steht.
Cleichzeitig soll natirlich das Business ausgebaut und direkter
Umsatz generiert werden. Und auch die Besucher mochten per-
sonliche Erfolge verbuchen: ein Autogramm des Idols fir den
Privatbesucher, der Abschluss eines Kaufs fir den Studiobesitzer
oder die erfolgreich absolvierte Weiterbildung fir den Trainer.

Um diese unterschiedlichen Bedirfnisse und Anforderun-
gen bestmoglich zu kombinieren, bekommt die FIBO eine neue,
zukunftsorientierte Struktur, die 2020 erstmalig umgesetzt
wird. Neue Segmente entstehen, Bereiche ziehen in neue Hallen,
Synergien sollen aus neuen Kombinationen wachsen und die
Messe soll an Ubersichtlichkeit gewinnen.



World News

miha bodytec geht in die USA

Einer der Marktfihrer fir EMS-Trainingsgerdte miha bodytec
kann in die USA expandieren. Die US-Behérde FDA (Food and
Drug Administration) hat das EMS-Gerdt miha bodytec Il und
das i-body Elektrodensystem zugelassen und damit zum Ver-
kauf in den Vereinigten Staaten freigegeben.

«In den letzten zwolf Jahren haben wir etwas geschaffen,
auf das wir mit Stolz zurickblicken kénnen. Unsere feste
Uberzeugung, mit EMS-Training einen vollig neuen Markt zu
erschliessen, treibt uns unermddlich vorany, erzahlt Jirgen

Im Raum Chicago
(Addison, IL) wird auf
iiber 1’000 Quadrat-
metern die US-Zen-
trale sowie die Pro-
duktion und das Ver-
sandlager beheimatet
sein. Die US-Markt-
einflhrung startet im
Juli mit einer Présen-
tations- und Ausbil-
dungs-Roadshow in
Chicago, New York und
Los Angeles.

miha bodytec hat als

einer der fihrender
Premium Hersteller die Ganzkdrper-Elektrostimulation, kurz:
EMS-Training, erfolgreich auf dem Markt platziert und stets
mit unendlichem Know-how und Leidenschaft weiterentwi-
ckelt. «Als Partner unserer Kunden stehen wir fir Qualitat,
kurze Reaktionszeiten und standige Verflgbarkeit aller Kom-
ponenten. Wir setzen Standards in Bezug auf Service und
Support, kennen die Anforderungen unserer gewerblichen
Kunden und verstehen uns daher als Dienstleister. Aus diesem
Grund vertrauen alle relevanten Anbieter von EMS-Training
weltweit auf miha bodytecy, sagt Helge Gutzlaff, Director

Decker. International Business Development von miha bodytec.
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Fachartikel Agiles Management

Agiles Management:
Ist Personalfiihrung ohne Hierarchie
die Zukunft?

Dr. Kai Pauling

Als ich, Roger Cestach, das Thema fir
diesen Artikel vorschlug, war mir nicht
klar, wie schwierig es sein wiirde,
dieses Thema auf die vereinbarte Sei-
tenzahl zu komprimieren. In meinen
Augen ist der Bereich der Personal-
fihrung nicht nur ein nahezu uner-
schopfliches Diskussionsthema, son-
dern ebenfalls mit vielen persénlichen
Erfahrungen, Meinungen und bei man-
chen teilweise mit Vorbehalten oder
Irrglauben verbunden, sodass es eine
moglichst umfangreiche Betrachtung
verdient. Die Wissenschaft versucht
seit Generationen hinter das Geheimnis
erfolgreicher Flihrungspersonlichkeiten
zu gelangen, um davon moglichst all-
gemeingiiltige Regeln abzuleiten oder
die Suche und Auswahl des potenziellen
Flihrungsnachwuchses zu optimieren.

Es wird Sie sicher nicht verwundern,
dass je nach Dekade, Land, For-
schungseinrichtung und politischer
Einstellung unterschiedlichste Ansétze
propagiert werden. Aus diesem Grund
habe ich mich dazu entschlossen,
diesen Artikel erstens aus meiner per-

sonlichen Perspektive zu schreiben,
damit Sie als Leser dies direkt als Mei-
nungsausserung erkennen kénnen, die
wenn auch fachlich fundiert, jedoch
letztendlich immer noch meine indivi-
duelle Sichtweise ist. Zweitens werde
ich mir einen allgemeinen, erkldrenden
wissenschaftlichen Teil ersparen und
fir diesen, sollte bei Ihnen weiteres
Interesse bestehen, auf ein, meiner
Meinung nach, exzellentes Buch ver-
weisen ,Fihrungsstile: Prominenten
und Personlichkeiten ber die Schulter
geschaut" von Rolf van Dick und Louisa
Fink.

Viele von lhnen werden sich noch an
die Zeit des Fitnessstudiobooms in
den 80igern erinnern. Viele ehemals
begeisterte und mehr oder weni-
ger erfolgreiche Bodybuilder machten
ihr Hobby zum Beruf und eréffneten
ihre eigene ,Muckibude®. Das oftmals
mangelnde Know-how in Betriebswirt-
schaft, Marketing und vor allem Per-
sonalfihrung sollte durch die Grésse
ihrer Muskeln und den Erfolg beim
»Pumpen® und Platzierungen bei Meis-
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terschaften kompensiert werden. Zu
dieser Zeit war ein Fihrungsstil nach
dem Motto ,Hart in der Sache und hart
zu den Mitarbeitenden™ weit verbrei-
tet. Nicht selten fihlten sich Studio-
inhaber als Meister und behandelten
ihre Mitarbeiter als Untertanen, die in
ihren Augen natirlich keineswegs auch
nur anndhrend so viel Ahnung besassen
wie sie selbst. Und genau aus diesem
Grund gab es in solch gefithrten Unter-
nehmen meist kein Teamwork, son-
dern nur einen Boss, der alles und
jeden eng an der Kandare hielt und
niemals bereit war, die Zlgel der Kon-
trolle und damit seine Macht aus den
Handen zu geben. Noch heute gibt es
selbst ernannte Gurus, die in Semina-
ren ein Fithrungs- bzw. Mitarbeitermo-
dell vertreten, das auf strikte nahezu
diktatorische Prozesse setzt, z. B.
genau vorformulierte Gespréchsleitfa-
den, die von den Mitarbeitern herun-
terzubeten sind (Stichwort Einwand-
behandlung). Das Internet ist voll von
Erfahrungsberichten ehemaliger Mit-
arbeiter, die unter dem ewigen Druck
zu leiden hatten, den Vorgesetzte mit
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unerfillbaren Leistungsvorgaben oder
absolut unsinnigen Arbeits- bzw. Ver-
haltensanweisungen auf sie ausib-
ten. Dabei ist es nicht mehr nur eine
Elternweisheit, dass Druck meist das
Gegenteil bewirkt. ,Die Forschung hat
gezeigt, dass es am besten ist, die Mit-
arbeiter rational davon zu (berzeugen,
dass das gewiinschte Verhalten not-
wendig ist. Auch inspirierende Appelle
und Konsultation kénnen geeignete
Methoden der Einflussnahme sein. Am
wenigsten erfolgreich hat sich Druck
erwiesen — wenn man mit Drohun-
gen und Druck versucht, Mitarbeiter
zu etwas zu bewegen, kann das sogar
gegenteilige Effekte haben." (Dick & Fink,
2019, S. 16)

Der Chef hat immer Recht

Vorbei also die Zeiten, in denen es
nur zwei goldene Regeln gab, die Mit-
arbeiter zu beachten hatten, erstens
hat der Chef immer Recht und zwei-
tens, wenn der Chef einmal Unrecht
hat, tritt automatisch die erste Regel
in Kraft. Spdtestens mit Ubernahme
der entscheidungstragenden Positionen
durch die Generation Z wird sich dies
moglicherweise geradezu umkehren.
Als Beispiel kann man hier den L&n-
dervergleich zwischen Japan, Deutsch-
land und Schweden heranziehen. Die
Studie von GLOBE (Global Leadership
and Organizational Behavior Effective-
ness) erfasste u. a. die Zustimmung
zur Aussage ,Manager missen auf jede
Frage ihrer Mitarbeitenden eine pra-

zise Antwort haben" von etwa 17000
Personen des mittleren Managements
aus 62 Landern. Es zeigte sich, dass in
Japan 77 Prozent, in Deutschland und
der Schweiz nur ca. 30 bis 40 Prozent
und in Schweden lediglich 13 Prozent
dieser Aussage zustimmten. Beach-
tenswert ist, dass diese Studie bereits
in den 1990er und 2000er Jahren statt-
fand. Wenn wir bedenken, dass der
Unterschied im Verlauf der Jahre im
Sinne von konservativen Fithrungsan-
sichten zwischen Deutschland gegen-
iber Schweden in etwa vergleichbar
mit dem Unterschied zwischen Japan
und Deutschland ist, wird verstdnd-
lich, dass bei der fortschreitenden
eher politisch links orientierten Cesell-
schaftsentwicklung der Generation Z
die Werte in Deutschland schnell auf
das schwedische Niveau absinken
kénnten.

Wer jedoch glaubt, dass damit im
Umkehrschluss die Post-68iger-Pad-
agogik mit ihren antiautoritdren Fih-
rungsideen gewonnen hatte, der irrt
ebenso. ,Die Forschung zeigt ganz
eindeutig in zwei Metaanalysen, dass
transformationale Flhrung effektiv
und effektiver als Laissez-Faire- oder
Management-by-exception-Fihrungs-
verhalten ist (Judge und Piccolo, 2004;
Wang, Oh, Courtright, und Colbert,
2011)." (Dick & Fink, 2019, S. 9)

In der letzten Ausgabe wurde aus-
fihrlich Gber die Generation Z berich-

tet (Personalmanagement der Zukunft
Herausforderung Generation z, FT
Nr. 180, S. 56-59). Im Artikel schrieb
ich ,und vor allem in den Képfen der
LAlten™ wird sich viel dndern mdissen”
und , Letztendlich wird es keine Alterna-
tive geben, als sich den neuen Heraus-
forderungen zu stellen und sowohl das
eigene Denken, Handeln und womég-
lich die gesamte Unternehmensstruktur
anzupassen", sowie ,Dies beginnt bei
flachen Hierarchien mit ergebnisorien-
tierten agilen Managementstrukturen
mit klarer Kommunikation und direkten
Arbeitsanweisungen.”

Flache Hierarchie nicht gleich flache
Hierarchie

In vielen Selbstdarstellungen oder
Stellenanzeigen versuchen Unterneh-
men sich mit flachen Hierarchien zu
bristen. Beim genaueren Blick hinter
die Fassaden stellt sich dann meist
heraus, dass die Betonung eher auf
flach im Sinne von Organisationsstufen
bis zur Unternehmensspitze liegt, d. h.
auf Deutsch, dass einem der oberste
Chef quasi taglich direkt personlich im
Nacken sitzt. Dies entspricht wahrlich
nicht dem, was ich im Changemanage-
ment dringend empfehle. Wer sich mit
den Hauptgriinden beschaftigt, aus
denen Mitarbeiter in eine negative Spi-
rale aus sinkender Arbeitszufrieden-
heit und Arbeitsleistung geraten, die
schlussendlich meist in eine Verwei-
gerungshaltung, Krankmeldung oder
gar Kindigung eskaliert, dem wird
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klar, warum die Betonung auf flach
im Sinne von basisorientierter Eigen-
verantwortung ohne permanente
top-down Fithrung liegen sollte. Die
drei wesentlichsten Killer fir Mitar-
beitermotivation und Hauptgrinde fir
psychische Erkrankungen, Leistungs-
einbussen und Kindigungen sind in
meinen Augen:

1. Fehlende Anerkennung durch das
Unternehmen bzw. Vorgesetzte.

Mit Anerkennung ist nicht Lob
gemeint, sondern die Wertschat-
zung der Person und Arbeitsleis-
tung des Mitarbeiters. Viele Chefs
halten es noch fir absolut selbst-
verstdndlich, dass ein Mitarbei-
ter immer 200 Prozent Leistung
fir seine 100 Prozent Bezahlung
zu geben hat, da das Unterneh-
men ihm ja quasi die Ehre zu teil
werden l&sst, fir sie zu arbei-
ten, wo es doch so viele andere
Arbeitssuchende gibt, die dankbar
fir den Job waren.

2. Es wird kein Sinn in der Arbeit
gesehen.

Dies bedeutet, dass Mitarbeiter
keine Verbindung zwischen ihren
Aufgaben und ihrer Person, mit
allen qualifikatorischen und indi-
viduellen Aspekten, herstellen
kénnen und damit auch jeglicher
Bezug bzw. jegliche Bindung zur
Arbeit bzw. dem Unternehmen
verloren geht.

3. Es besteht kein Vertrauen und es
gibt keine Unterstiitzung.

Einerseits wird den Mitarbeitern
durch strikte Prozessvorgaben
oder die Flihrungsstrukturen jeg-
liche Partizipation an Entschei-
dungs-/Entwicklungsprozessen
und damit die Moglichkeit zur
eigenen Kreativitat, Innovation
und Entwicklung genommen.
Andererseits werden Mitarbei-
ter nur zu oft ins kalte Wasser
geschmissen und sich selbst
iberlassen, d. h. sie bekom-
men zwar klare Entscheidung
der Vorgesetzten, die sie ledig-
lich umsetzen sollen, aber nicht
die dafir notwendige Hilfe oder
Rickendeckung, was zu einer
permanenten Uberforderung und
Frustration fihrt.

Eine mogliche Lésung fir die Perso-
nalfihrung und das Management der
zukunft bietet das agile Management.
Diese Art der Teamarbeit ist nicht neu
und hat sich seit vielen Jahren u. a. in
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der IT-Industrie etabliert. ,/m jahre
2001 verfassten 17 rebellische Soft-
wareentwickler ,The Agile Manifesto",
in dem sie vier agile Werte und Prin-
zipien festhielten: Menschen vor Pro-
zessen und Werkzeugen, auf Wandel
antworten anstatt einem Plan zu
folgen, funktionierende Prototypen
anstatt exzessiver Dokumentation
und schliesslich Zusammenarbeit
mit dem Kunden vor rigiden Vertrd-
gen. Die Scrum-Methode (Englisch fir:
Gedrdnge) basiert darauf.” (Gabler
Wirtschaftslexikon, 2018)

Agiles Management lasst sich wahr-
lich nicht auf alles und jeden oder
gesamte Unternehmen Ubertragen,
dennoch ist es besonders gut in krea-
tiven Prozessen, der Produktentwick-
lung, dem Marketing, im Vertrieb und
Service sowie in strategischen Pla-
nungsaktivititen geeignet.

Chef als Katalysator

In meinem Fithrungsideal macht sich
der klassische Chef selbst entbehr-
lich. Er muss und soll nicht mehr der
alleinige und ausschliessliche Alles-
wisser, Alleskénner und Allesmacher
sein. Der Chef nimmt vielmehr die
Rolle eines Katalysators in der Ana-
logie zur Chemie ein, d. h. er sichert
bzw. erhoht die Arbeitsleistung durch
die Senkung der Storeinflisse auf dem
Weg zur Zielerreichung. Er kiimmert
sich um die optimalen Rahmenbedin-
gungen, damit die Mitarbeiter ihre
Zeit nicht mit der Losung von Prob-
lemen zur Herstellung der Arbeitsfa-
higkeit vergeuden miissen, ohne sich
dabei jedoch selbst zu verbrauchen,
d. h. dass er weder in die Rlckdele-
gationsfalle tappt noch die Zziigel
weiterhin in der Hand halten muss.
Er verbessert die Kommunikation und
den Informationsaustausch in beide
Richtungen, von Unternehmen zum
Mitarbeiter und Mitarbeiter zur Unter-
nehmensfihrung, damit es kein Infor-
mationsgefalle gibt und alle Stake-
und Shareholder Teil einer gemeinsa-
men Vision werden und zusammen an
einem Strang zum Unternehmenser-
folg ziehen.

In der Transformation von einer klas-
sischen zur agilen Struktur ist der
Chef hdufig noch ein Teil des Teams.
Oftmals Ubernimmt er die Position
des Coaches im Team. ,Er koordiniert,
moderiert und ist fir das Prozess-
management zustdndig. Er hdlt dem
Team den Ricken frei, klart etwa-
ige Hindernisse ab und rdumt sie aus
dem Weg, sodass sich das Team auf
die vereinbarten Ziele konzentrieren
und eine héhere Qualitdt liefern kann.
Er moderiert die Meetings. Das Team
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ist eine heterogene, multidisziplindre
Gruppe ohne starre hierarchische
Strukturen und besteht aus drei bis
neun Mitgliedern, die sich selbst orga-
nisieren.” (Dams, 2019, S. 19)

Wenn die Mitarbeiter jedoch erst
einmal in der Selbstorganisation
geiibt und bereit zur vollen Verant-
wortungsibernahme sind, sollte sich
der Chef auf die Zuweisung der Auf-
trage/Ziele an die einzelnen Teams
beschréanken. In den Teams sollen
die Positionen, z. B. des Coachs, frei
rotieren, damit keine gruppeninter-
nen Hierarchien entstehen. Am Ende
tragt der Chef weiter die Verantwor-
tung zur Vernetzung und Einordnung
der einzelnen agilen Teams zur Errei-
chung des gesamten Unternehmens-
ziels. Zwei besondere Herausforde-
rungen liegen dabei darin, einerseits
das sogenannte Silodenken unter den
verschiedenen Teams und anderer-
seits mogliches Groupthink innerhalb
der Teams zu verhindern.

Fazit

Das agile Management bietet eine
gute Moglichkeit den Anforderungen
der heutigen Zeit und den Anspriichen
der Generation Z gerecht zu werden
und der klassischen top-down Fih-
rung und Hierarchie zu entwachsen.
Es schenkt Mitarbeitern Vertrauen,
tragt zu ihrer Sinngebung bei, bietet
eine hohe Ergebnisorientierung und
damit bessere Chancen fir persén-
liche Erfolgserlebnisse und durch
die starke Partizipation verstdrkt
es, meiner Ansicht nach, die Bindung
ans Unternehmen und schlussend-
lich fihrt es durch die gestiegene
Arbeitszufriedenheit zu einer hoheren
Arbeitsleistung, geringeren Kranken-
standen und Fluktuation.

Quellenangaben und Literaturtipps
kénnen unter info@fitnesstribune.com
angefordert werden. |
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Stars, Skills, Action

Anna Gasser

Technogym Austria ruft — und die
Sportstars folgen. Beim grossen Som-
mershooting nahmen sich die Mar-
kenbotschafter im Juli Zeit, Foto- und
Videomaterial zu generieren. Im Studio
»Bildstadt® in Linz gingen innerhalb von
zwei Wochen mehr als zehn Sportle-
rinnen und Sportler ein und aus. Von
Olympiasiegerin Anna Gasser Uber
OFB-Teamkapitdnin Viktoria Schnader-
beck bis hin zum vierfachen Snow-
board-Weltmeister Benjamin Karl,
sie alle waren dabei und vom Set-Up
begeistert.

»Ich war schon letztes Jahr hier dabei,
aber diesmal ist es noch eine Spur
besser geldst. Es wurde ein richtiges
Gym aufgebaut, besser ausgestat-
tet als so manches Fitnessstudio. Wir
konnten unsere eigenen Ideen ein-
fliessen lassen, die ersten Fotos und
Videos sehen sehr vielversprechend
aus“, strahlte etwa Anna Gasser. Die
Karntner Snowboard-Queen hat unter
den vielen Technogym-Produkten einen
Favoriten: ,Das Skillbike, weil es ideal
zur Regeneration und gleichzeitig per-
fekt fir Ausdauereinheiten ist."

Einblick in den Trainingsalltag
Anders als in den vorangegangenen
Jahren wurden keine bestimmten Set-

tings vorgegeben, vielmehr konnten
sich die Athletinnen und Athleten selbst
Gedanken machen, welche Ubungen
sie vorzeigen wollen. ,Das Ziel war es,
einen realistischen Einblick in den Trai-
ningsalltag unserer Markenbotschaf-
ter zu erhalten. Man hat wieder einmal
gemerkt, warum jeder einzelne von
ihnen Spitzensportler ist: Sie alle haben
sich im Vorfeld intensiv Gedanken
gemacht und waren bestens vorberei-

Matthias Walkner
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tet", zeigte sich Gottfried Wurpes, CEO
von the fitness company und seit Uber
25 Jahren Technogym-Reprasentant in
Osterreich, hochzufrieden.

Mit dabei: ein prominenter Neuzugang
im hochkaratigen Markenbotschaf-
ter-Aufgebot des italienischen Premi-
um-Herstellers von Fitnessgerdten.
Motorrad-Ass Matthias Walkner trai-
niert ab sofort mit Technogym. Der
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Dakar-Sieger machte bei den Aufnah-
men gleich eine gute Figur und war
begeistert: ,Unglaublich, was hier
alles aufgebaut wurde. Fitness spielt
fir Motorradfahrer eine grosse Rolle,
deswegen fihle ich mich im Gym wohl.
Gemeinsam mit Technogym will ich
noch viele Erfolge feiern.”

Vorbereitungen laufen auf
Hochtouren

Ebenfalls zum ersten Mal beim grossen
Sommershooting war Viktoria Schna-
derbeck. Die OFB-Teamkapitanin steht
gerne vor der Kamera und brachte
ihre Inputs ein. ,Besonders freue ich
mich auf die Freiluft-Aufnahmen, die
wir auf dem Rasenplatz auf der Gugl
gemacht haben®, so die Steirerin, die in
ihrer ersten Saison bei Arsenal gleich
den Meistertitel bejubeln konnte: ,Das
war ein spezieller Moment fir mich,
weil ich schon vieles hinter mir habe. In
solchen Momenten weiss man, warum
man sich von Verletzungen zurick-
kampft.”

Bei den Biathleten Julian Eberhard und
Dominik Landertinger laufen die Vor-
bereitungen auf die kommende Welt-
cup-Saison bereits auf Hochtouren.
»Das Shooting hat sich zu einem rich-
tigen Workout entwickelt, genau so
soll es sein, stellte Eberhard zufrieden
fest. ,Wir sind seit Anfang Mai wieder
voll im Training, bald folgen die ersten
Trainingslager im Ausland. Die Lust auf
die kommende Saison ist schon riesen-
gross.

+Feedback fliesst in Entwicklung ein“
Top-motiviert fir die neue Saison sind
auch die Markenbotschafter Benjamin
Karl, Eva-Maria Brem, Michael Matt,
Nina Burger und Markus Salcher. Foto-
grafiert wurde auf den Ceréten der
SKILL-Line: Skillbike, Skillrun, skill-
row und skillmill, aber auch mit den
Skilltools, den Freihanteln und dem
Kabelzug DUAL ADJUSTABLE PULLEY.
Diese unterstiitzen die Athletinnen und
Athleten beim Training vom Warm-Up
bis zum Cool-Down und in den Berei-
chen Kraft, Ausdauer, Speed und
Beweglichkeit.

Fir Gottfried Wurpes ist das Shooting
mit den Sportlern auch ein wichtiger
Erfahrungsaustausch. ,wir leben die
Partnerschaft mit unseren Athletinnen
und Athleten und lassen das Feedback
der Olympiasieger und Weltmeister in
die Weiterentwicklung unserer Pro-
dukte einfliessen."

Julian Eberhard

Michael Matt
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Matthias Walkner: Master of Vollgas

Gottfried Wurpes und Matthias Walkner

Er ist zwar erst 33 Jahre jung — da
haben viele Karrieren im Rally-Sport
noch gar nicht begonnen — und schon
jetzt eine Legende: Matthias Walkner.
Mit seinem Sieg bei der legenddren
Rally Dakar 2018 ist der Salzbur-
ger in die ,Hall of Fame" des Motor-
rad-Sports gerast.

Doch der Weg dorthin war hart und
steinig. Beim Dakar-Debiit 2015 zeigte
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er mit einem Etappensieg erstmals,
wie schnell er fahren kann, wurde
aber von einer Lebensmittelvergiftung
gestoppt. 2016 musste Walkner auf
Platz drei liegend nach einem schwe-
ren Sturz aufgeben: Oberschenkel-
bruch und Kreuzbandriss.

2017 holte er den zweiten Platz. Im
Janner 2018 schaffte Hiasi dann die
grosse Sensation — den Sieg bei der
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hdrtesten Rally der welt. Nach 8276
Kilometern durch Peru, Bolivien und
Argentinien jubelte er im Ziel in Cord-
oba als erster Osterreicher berhaupt
in der Kategorie Bike.

Das 75-PS-starke Sieger-Bike des ehe-
maligen Motocross-Weltmeisters hat
einen Ehrenplatz im KTM-Museum in
Mattighofen. 2019 beendete Walkner
das Rennen auf Platz zwei.

,Die Dakar ist die grosste Motorsport-
veranstaltung der welt, vor allem
aber ist sie Extremsport und immer
gefahrlich®, muss der Motorsportler
des Jahres den Spagat zwischen Vollgas
und dosiertem Risiko gut treffen. ,Ich
versuche nie, Uber das Ziel hinauszu-
schiessen, weil wenn du tbers Limit
gehst, geht das nie gut aus — und es
tut weh. Aber ein bisschen Wahnsinn
gehoért sicher dazu!"

Der Schlissel zum Erfolg ist die rich-
tige Vorbereitung — und da Uberldsst
Walkner nichts dem zufall. ,Ich trai-
niere zwischen vier und sechs Stunden
am Tag, sechs Mal die Woche®, gibt der
Technogym-Markenbotschafter Einblick
in seinen Trainingsplan. ,Ich habe in
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den letzten Jahren einiges ausprobiert,
mittlerweile weiss ich aber ganz genau,
worauf ich beim Training achten und an
welchen Dingen ich arbeiten muss."

Kraft, Koordination, Ausdauer, Beweg-
lichkeit — bei acht bis zehn Stunden
im Sattel bei Geschwindigkeiten von bis
zu 180 Stundenkilometern muss jedes
Detail passen. ,Ich bin draufgekommen,
dass Vorbereitung einfach alles ist und
arbeite standig daran, mich zu verbes-
sern und weiterzuentwickeln. Die Part-
nerschaft mit Technogym bringt mich
in Sachen Training auf den nachsten
Level®, freut sich der Dakar-Champion
auf die Zusammenarbeit.

und erhofft sich wertvolle Inputs fir
seinen Weg zurick an die Spitze nach
seiner Operation des Sprunggelenks.
Es klingt unglaublich und man kann
und will sich nicht ausmalen, welche
Qualen Walkner bei der diesjihrigen
Dakar durchgemacht haben muss, die
er sechs Tage lang mit einem gebro-
chenen Sprunggelenk bestritten hat.
,wWenn du ein ganzes Jahr auf ein ein-
ziges Rennen trainierst, kdmpfst du so
lange, bis es wirklich nicht mehr geht."

Die verletzungsbedingte Auszeit hat
der Bruder der mehrfachen Free-
ride-Weltmeisterin Eva Walkner
geniitzt, um an seinen Schwachen zu

arbeiten. ,Ich habe versucht, meine
muskuldren Dysbalancen ein wenig
weg zu bringen, meine Schultern und
den Rlcken zu stdrken und auf die
Erndhrung zu achten. Ich bin in dieser
Hinsicht eher ein Spétstarter, dass die
kérperliche Fitness und das Wohlbe-
finden nicht nur fir den Alltag und die
Lebensqualitdt wichtig ist, sondern
auch bei der Rennfahrerei®, fihlt sich
der Weltmeister rundum wohl.

und ist stolz, Teil des erfolgreichen
Technogym-Teams zu sein. ,Mit Marcel
Hirscher bin ich gemeinsam Skirennen

gefahren, mit Anna Casser habe ich
nach meiner Verletzung viele Stunden
im Gym verbracht — ich hoffe, dass
wir in Zukunft gemeinsam viele Erfolge
feiern kénnen." Davon ist Gottfried
Wurpes, CEO von the fitness company,
iberzeugt: ,Matthias ist ein Ausnah-
mesportler, der seine Erfolge vor allem
dank willen und Ehrgeiz erreicht.
Damit passt er perfekt zu unserer
Philosophie, weil auch fir uns gibt es
in Sachen Fitness und Wellness keine
Kompromisse."

Photocredit: Technogym Austria
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Mit Technogym zu
Medaillen in Tokio 2020

Verena Preiner

In weniger als einem Jahr steigen die
Olympischen Spiele 2020. 10'500 Athle-
tinnen aus 206 Nationen kommen von
24. Juli bis 9. August in der japanischen
Metropole zusammen und kidmpfen in
339 Bewerben und 33 Sportarten um
Gold, Silber und Bronze.

Unterstitzt wird das Olympic Team Aus-
tria auf dem Weg dorthin mit Lésungen,
Produkten und Innovationen aus dem
Hause Technogym. Unter dem Motto
»Spitzensport trifft Spitzentechnolo-
gie" wird die Grundlage fir zukinftige
Medaillen gelegt. Technogym Austria
unterstltzt die Olympia-Athletinnen
unter anderem vor und wahrend der
Spiele in Tokio.

Das langjahrige Know-how aus dem
Spitzensport und die innovativen Losun-
gen werden aus rot-weiss-roter Sicht
noch intensiver genutzt, um das Olympic
Team Austria noch fitter fir Medaillen
zu machen.

Preiner hat Olympia-Ticket sicher

,Olympiasieger wie Marcel Hirscher,
Anna Veith oder Anna Gasser schwéren
auf die Produkte von Technogym und
fungieren als unsere Markenbotschaf-
ter. Das Motto ,Champions train with
Technogym*® kommt nicht von unge-
fahr. Wir wollen auch die ésterreichi-
schen Sommersportlerinnen und Som-
mersportler bestméglich unterstitzen
und die Grundlage fur Erfolge bei den
Olympischen Spielen in Tokio legen®, sagt
Gottfried Wurpes, CEO von the fitness
company und seit dber 25 Jahren Tech-
nogym-Reprasentant in Osterreich.
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10 Osterreichische Aktive haben die

Olympia-Norm bereits erfiillt. Leichtath-
letin Verena Preiner léste ihr Ticket im
Juni mit 6'472 Punkten beim Siebenkampf
im spanischen Arona. ,So frihzeitig
schon die Qualifikation in der Tasche zu
haben erleichtert einiges. Ich freue mich
riesig auf die Spiele in Tokio. Wir sind
eindeutig auf dem richtigen Weg", so
die Technogym-Markenbotschafterin, die
2020 erstmals bei
Olympischen Spielen
am Start sein wird.

Flr die Kanutinnen
Viktoria Schwarz
und Ana-Roxana
Lehaci wird es bei
der WM im August
ernst. Mit einem
Platz in den Top-6
kénnten sie ihr
Ticket zu den Spie-
len lésen: ,Die WM
ist unser Saison-
highlight, darauf
arbeiten wir ganz
gezielt hin. Wwir
unternehmen alles,
dass wir uns bei der
WM qualifizieren."
Insgesamt rechnet
das Osterreichische
Olympische Comité
mit rund 75 Teilneh-
merinnen aus Oster-
reich.

Tokio ist bereit
Weniger als ein
Jahr vor Beginn ist
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in Tokio alles so gut wie fertig. Von den
insgesamt 43 Wettkampfstatten sind
25 seit langerem in Verwendung, 10
werden nur fir den Zeitraum der Spiele
auf- und abschliessend wieder abgebaut
und 8 Hallen bzw. Stadien werden neu
errichtet. 5 der 8 Neubauten wurden
bereits fertiggestellt.

Das Prunkstick ist das neue Olym-
pia-Stadion, in dem Leichtathletik-Be-
werbe sowie Eroffnungs- und Schluss-
feier stattfinden. Die Arena kostete iber
eine Milliarde Euro und ist zu 90 Prozent
fertiggestellt, von den insgesamt 60'000
Sitzen sind bereits mehr als 40°000
montiert.

Bei den Spielen 2016 in Rio holte Oster-
reich eine Medaille — Bronze durch das
Segel-Duo Thomas Zajac/Tanja Frank.
Vier Jahre zuvor war man in London
leer ausgegangen. Gegeniiber Rio ist
das Programm um finf Sportarten,
viele Frauen- und Mixed-Bewerbe sowie
Medaillen-Entscheidungen angewachsen.
In Japan sind Karate, Skateboard, Sport-
klettern und Surfen neu im Programm,
Baseball/Softball kehrt zuriick. Mit Aus-
nahme der Ballsportart hat Osterreich
in allen anderen Teilnahme-Ambitionen.

Dank der verbesserten Trainingsmog-
lichkeiten und Partnerschaften wie
jener mit Technogym zeigt sich das 60OC
zuversichtlich, die Ausbeute in Tokio nach
oben zu schrauben. Als Ziel wurden drei

bis finf Medaillen ausgegeben.
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Mitarbeiterqualifikation in Osterreich
— von nebenberuflichen Lehrgangen
bis zum dualen Studium

Immer mehr Center-Inhaber in der DACH-Region — Deutschland, Osterreich und Schweiz - setzen auf dual Studie-
rende, um den eigenen Fach- und Fiihrungsnachwuchs zu qualifizieren. Zusatzlich konnen die Inhaber ihre Mitarbei-
ter mit Lehrgangen spezialisieren oder Quereinsteigern einen nebenberuflichen Einstieg in die Branche ermdglichen.
Die Deutsche Hochschule fiir Pravention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) und die BSA-Akademie decken diese
Qualifizierungsmdoglichkeiten in der gesamten DACH-Region ab. In Osterreich finden die dazugehdrigen Prasenzpha-
sen auf dem Campus des Bundessport- und Freizeitzentrums (BSFZ) Siidstadt am Rande Wiens statt.

Von dualen Bachelor-Studierenden
profitieren

Mehr als 8'000 Studierende und 4300
Ausbildungsbetriebe kénnen nicht ligen.
Das sind die aktuellen Zahlen, welche
die staatlich anerkannte private Deut-
sche Hochschule fir Pravention und
Gesundheitsmanagement (DHfPG) vor-
zuweisen hat. Beim dualen Bache-
lor-Studium wird eine betriebliche Aus-
bildung mit einem Fernstudium und
kompakten Prasensphasen verbunden.
Durch die geringen Abwesenheitszeiten
profitieren Center-Inhaber von einer voll-
wertigen Arbeitskraft mit Kompetenzen
auf Hochschul-Niveau. Derzeit bietet die
DHfPG finf duale Bachelor- sowie vier
Master-Studiengange an. Den nachst-
moglichen Studieneinstieg in Osterreich
bietet der duale Studiengang ,Bachelor
of Arts" Fitnessdkonomie im Winterse-
mester 2019/2020. Die Prasenzphasen,
die alle vier bis sechs Wochen fir zwei
bis finf Tage stattfinden, besuchen die
Studierenden dabei am Bundessport-
und Freizeitzentrum Sidstadt (BSFZ) am
Rande Wiens.

Alle Infos unter www.dhfpg.at

Neuer Lehrgang im
Bereich Sun, Beauty
& Care

Um im Verkauf nach-
haltig erfolgreich
zu sein, bietet die

BSA-Akademie den
Lehrgang zur ,Fach-
kraft Sun, Beauty &

Care" nach erfolg-
reicher Einfihrung
in Deutschland nun
auch in Osterreich an.

Nebenberufliche Weiterbildung
Wer seine Mitarbeiter auf besondere

Aufgaben im Unternehmen spezialisie-
ren oder Quereinsteigern den nebenbe-
ruflichen Einstieg in die Branche ermég-
lichen mochte, fir den eignen sich die
insgesamt mehr als 70 staatlich geprif-
ten und zugelassenen Lehrgdnge der
BSA-Akademie. Durch das Lehrgangs-
system, bestehend aus Fernlernen mit
kompakten Prdsenzphasen, ist eine
nebenberufliche Weiterbildung prob-
lemlos moglich. Folgende anerkannte
Qualifikationen werden derzeit am
Lehrgangszentrum in Wien angeboten:

Er stellt eine Basis-
qualifikation fir alle
Mitarbeiter in Unter-
nehmen im Bereich
Schénheits- und Kor-
perpflege dar, die
durch professionelles
Sales- und Servicever-
halten zum nachhalti-
gen Unternehmenser-
folg beitragen wollen.
Teilnehmer des neuen
Lehrgangs erlernen
professionelles Serviceverhalten und
kaufmannisches Denken.

Termine am BSFZ Stidstadt in Wien:

Beginn Ende

17.09.2019 | 19.09.2019

22.01.2020 | 24.01.2020

Alle Infos unter
www.bsa-akademie.de/sun-beauty-care

Ende

Beginn

Lehrgang

19.08.2019

21.08.2019

Trainer/in flr Cardiofitness

22.08.2019

25.08.2019

Fitnesstrainer/in-B-Lizenz

20.09.2019

22.09.2019

Gesundheitstrainer/in

27.09.2019

29.09.2019

Trainer/in fur Sportrehabilitation

11.10.2019

13.10.2019

Trainer/in fur gerategestutztes Krafttraining

05.12.2019

08.12.2019

Fitnesstrainer/in-B-Lizenz

09.12.2019

12.12.2019

Erndhrungstrainer/in-B-Lizenz

Alle Infos unter

www.bsa-akademie.de
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SAFS News

SAFS-Ausbildung: «Trainer Bewe-
gungs- und Gesundheitsforderung
mit Branchenzertifikat»

Das Branchenzertifikat Trainer Bewegungs- und Gesundheitsforderung wurde 2019 neu lanciert. Bei der SAFS haben
nun alle Trainer, die den eidg. Fachausweis nicht absolvieren wollen, die Moglichkeit, ihre fachliche und praktische
Kompetenz zu belegen.

Die OdA Bewegung und Gesundheit (OdA
BuG), Dachverband der Bewegungsbe-
rufe Schweiz und ihre Mitglieder BGB,
SFGV und SVBO, bilden gemeinsam die
Tragerschaft fir das Branchenzerti-
fikat. Die Anforderungen entsprechen
den Basis-Modul-Prifungen zum Spe-

zialisten fir Bewegungs- und Gesund-
heitsférderung mit eidg. Fachausweis,
erganzt durch eine Praxispriifung nach
SVBO-Standard. Bei der SAFS absolvie-
ren angehende Trainer Bewegungs- und
Gesundheitsférderung mit Branchen-
zertifikat folgende finf Ausbildungen:
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Fitness Betreuer
Fitness Trainer
Kundenberater
Fitness Referent
Functional Trainer

O o0ooao

Zudem durchlaufen die Ausbildungsteil-
nehmer den Vorbereitungskurs fir das
Basismodul zum Spezialist Bewegungs-
und Gesundheitsférderung mit eidg.
Fachausweis.

Diese 18-monatige Gesamtausbildung
wird berufsbegleitend im kombinierten
Unterricht angeboten. Dabei wird ein
Selbststudium mit kompakten Prasenz-
phasen vernetzt. Das Bestehen der in
die Ausbildung integrierten eidg. Modul-
prifungen ist Voraussetzung fir das
Erlangen des Branchenzertifikats.

Ausbildungsziel

Trainer Bewegungs- und Gesundheits-
forderung mit Branchenzertifikat zeich-
nen sich durch fachliches Wissen und
Praxiserfahrung aus. Sie sind zu fol-
genden Handlungskompetenzen mit
Kunden im Bereich der Bewegungs- und



SAFS News

Modularer Aufbau Trainer Bewegungs- und
Gesundheitsforderung mit Branchenzertifikat

TRAININGSFLACHE

ES & MANAGEMENT
Fitness Referant

Trainer Bewagungs- und Gesundheitsfdrderung mit Branchenzertifikat

Gesundheitsforderung und der Primar-

pravention befahigt:

O  Einzelpersonen oder Gruppen ins
Training einfithren. Die ganzheitli-
che Beratung in Bezug auf Bewe-
gung, Entspannung und Erndhrung
steht dabei im Zentrum.

o  Den Ist-Zustand der Kunden ermit-
teln und daraus geeignete Kurs-
oder Trainingsprogramme ableiten.

o Selbstandiges Erledigen aller Tatig-
keiten im Trainingsprozess, von der
Aufnahme idber die Zielberatung
sowie die Erstellung individueller
Trainingsprogramme fiir gerdtege-
stiitztes und gerdteunabhangiges
Training.

O  Einzelpersonen oder Gruppen wah-
rend des Trainings betreuen und
beaufsichtigen.

O  Produkte und Dienstleistungen des
Arbeitgebers gekonnt verkaufen.

Kompetenznachweis

Personen, die die Ausbildung zum Trainer
Bewegungs- und Gesundheitsforderung
mit Branchenzertifikat erfolgreich abge-
schlossen haben, weisen sich aus durch:

O
O

Berufserfahrung von mindestens
1000 Stunden
glltigen BLS-AED Ausweis
erfolgreich bestandene Modul-
prifungen der Ausbildung zum
Spezialist Bewegungs- und
Gesundheitsforderung mit eidg.
Fachausweis erfolgreich bestan-
den:
Basismodul 1: Anatomie und
Physiologie II
Basismodul 2: Trainingslehre 1I
Basismodul 3: Methodik, Didak-
tik, Lernpsychologie |
Basismodul 5: erweiterte gera-
tegestitzte und gerdteunab-
hangige Bewegungskompetenz
Praxisprifung nach SVBO-Stan-
dard erfolgreich bestanden
sind im Einordnungsraster fir
die Berufsqualifikationen Bewe-
gungs- und Gesundheitsférderung
EBQ auf Stufe 4 eingeord-
net und erfillen damit die
Personalqualifikationen zur
Anerkennung durch Kranken-
kassen.

Kombinierter Unterricht —
Selbststudium mit Prasenzphasen

Die Ausbildungen der SAFS sind so
aufgebaut, dass sich die Ausbildungs-
teilnehmer im Selbststudium auf eine
Prasenzphase vorbereiten. Erganzend
zum Lehrmaterial arbeiten sie wahrend
dieser Zeit mit einer digitalen Lern-
plattform. So kann jeder sein Lern-
tempo individuell festlegen. Dieses Vor-
gehen erméglicht es den Teilnehmern,
ihre Ausbildung berufsbegleitend zu
absolvieren

In einem zweiten Schritt nehmen die
Ausbildungsteilnehmer an einer Pra-
senzphase im SAFS Bildungszentrum
teil. Dabei werden in Klassen die Dozen-
ten anleiten, die theoretischen Inhalte
durch Ubungen, Fallbeispiele und Rol-
lenspiele in die Praxis umgesetzt.

Zur optimalen Prifungsvorbereitung
reflektieren die Ausbildungsteilnehmer
das Gelernte mit Hilfe der Lehrmateria-
lien in einer weiteren Fernlehrphase.
Die Dozenten stehen zur Unterstiitzung
zur Verflgung.

Abschliessend stellen die Absolventen
ihr erworbenes Wissen in schriftlichen,
praktischen oder miindlichen Prifungen
unter Beweis.

Ausbildungsdauer

Die Gesamtausbildung Trainer Bewe-
gungs- und Gesundheitsforderung mit
Branchenzertifikat dauert 18 bis 24
Monate mit 30 Prdsenz- und drei Pri-
fungstagen inkl. den eidg. Modulpriifun-
gen. Die Daten der Ausbildungsmodule
sind bei der SAFS frei wahlbar.

Wer sollte an dieser Ausbildung teil-
nehmen?

Die Ausbildung richtet sich an alle, die
hauptberuflich im Fitnesscenter arbei-
ten wollen und nach einer fundierten
Berufsausbildung suchen, um im wach-
senden Fitness- und Gesundheitsmarkt
tatig zu sein. Sie eignet sich ausserdem
bestens als Zweitausbildung fir Quer-
einsteigern aus anderen Branchen, die
bereits ein eidg. Fahigkeitszeugnis oder
einen Matura-Abschluss besitzen.

Detailliertere Informationen zur Aus-
bildung erhalten Sie auf der Website
www.safs.com. Fir direkte Auskiinfte
zum modularen Aufbau und Ablauf
der Gesamtausbildung steht Ihnen der
SAFS-Bildungsberater Urs Bartschi tele-
fonisch unter 044 404 50 70 oder per
E-Mail via info@safs.com zur Verfligung.

ASAFS

SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS
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Event News

Von den Besten lernen fur mehr
Studioerfolg: Ralf Moeller legt sich
flir eGym Campus ins Zeug

Ralf Moeller

von den Besten der Fitnessbranche
lernen — mit diesem Anspruch ist der
eGym Campus, das neue Schulungs-
format far Studiobetreiber und Trai-
ner, gestartet. Uber 130 Teilnehmer
waren dabei beim grossen Launch-
Event in der Minchner eCym Zentrale.
Viel umjubelter Keynote Speaker des
Tages war Ralf Moeller, ehemaliger
Mister Universum und Hollywood-Star.
Er ist neuer eCym Campus-Botschaf-
ter, genau wie Mario Gorlach, einer der
erfolgreichsten Fitnessunternehmer
Deutschlands.

Geballtes Branchen-Know-how, ver-
mittelt in innovativen Formaten, soll
die Teilnehmer der eGym Campus Schu-
lungen kinftig fit machen sowohl fir
den richtigen Umgang mit eGym und
fle-xx-Gerdten als auch fir alle wich-
tigen Prozesse im Studio. In Basic- und
Advanced-Modulen, ,Training on the
Job“-Veranstaltungen vor Ort im eige-
nen Studio bis hin zu Endkundenvor-
trdgen und Masterausbildung ist eGym
Campus dazu gedacht, Betreiber und
Trainer in die Lage zu versetzen, das
Beste aus ihrer Anlage herauszuholen
und ihre Mitglieder immer wieder aufs
Neue zu motivieren und zu begeistern.

»Ihr misst selbst motiviert sein, um
Eure Mitglieder zu motivieren! Und

Ihr misst von Euren Produkten iber-
zeugt sein®, rief Mister Universum
Ralf Moeller seinen Zuhorern im voll
besetzten eCym-Auditorium zu. Er
selbst engagiere sich nur fir Sachen,
an die er glaube, betonte Moeller mit
Blick auf sein Engagement als eGym
Campus-Botschafter. Betreiber, Trai-
ner und Trainierende durch seine
eigene Erfolgsgeschichte zu inspirie-
ren und noch ndher zusammenzubrin-
gen, darum geht es dem ,Gladiator". Er
habe die eGym-Cerate schon vor lan-

Mario Gérlach
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gerer Zeit ausprobiert und als ,fur alle
Zielgruppen optimal" empfunden. Nach
45 Minuten Training am eGym-Zirkel
habe die Fitness App sein Bio Age mit
39 Jahren angezeigt, vermeldete der
60-Jahrige sichtbar stolz. Nach wie
vor trainiere er téglich, bevorzugt ab
6:30 Uhr in der Frih im Gold’s Gym
in LA. Am liebsten gemeinsam mit
seinem Kumpel Arnold Schwarzeneg-
ger, immerhin schon 72 Jahre alt. Ralf
Moeller: ,Der 50-, 60-, 70-]&hrige von
heute ist fit wie nie zuvor. In jungen
Jahren in den Kérper zu investieren,
ist nicht das grosse Problem; ab 50
beginnt die Challenge!"

Die Botschaft von Mario Goérlach ist
eindeutig: Ab dem 25. Lebensjahr ver-
liert der Mensch Muskulatur im Volu-
men zwischen einem und drei Prozent
pro Jahr. Aber eigentlich brauchte man
mit 80 Jahren, um sich einigermassen
bewegen zu kénnen, die Muskulatur
eines 25- oder zumindest 40-Jahrigen.
Gezieltes, weiterfithrendes Krafttrai-
ning, etwa nach einer Therapie, sei
daher unerlésslich, um sich auch im
Alter seine Beweglichkeit, und damit
seine Freiheitsgrade zu erhalten. Die
Zielgruppe dafir sei im Prinzip ,unend-
lich gross®. Diese Mission gelte es
daher nach aussen zu tragen. Dazu

*

@ TRENDS

RDERN
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Event News

Albert Busek: Wegbereiter des Bodybuilding in Deutschland und enger Freund und

Foerderer von Arnold Schwarzenegger

wolle eGym Campus die Studiomitar-
beiter fachlich, didaktisch und rheto-
risch weiterbilden. Mario Gérlach: "wir
brauchen einen ,virus', damit sich diese
Botschaft nach aussen verbreitet!®
Dazu seien die eGym Campus-Module
erarbeitet worden.

Zugleich macht Gérlach sich fir digi-
talgestiitzte Gerdte mit App-Anbin-
dung und standardisierte Arbeitspro-
zesse stark, damit sich die Trainer
und Betreiber auf das Wesentliche,
die Kundenbetreuung konzentrieren
kénnen und betriebswirtschaftlich
arbeiten. Sein Credo: ,So wenig wie

notig Arbeitsstunden mir Routinearbei-
ten erzeugen."

0-Tone Ralf Moeller

Zu seinen Anfdngen: ,Ich bin 1,96 Meter
— wie kriege ich die richtigen Propor-
tionen hin bei dieser Grésse?"

»1978 habe ich zur Musik von den Bee
Gees Curls gemacht."

»Andere kdénnen Dir Tlren 6ffnen, aber
trainieren musst Du selbst."

»Was zu leicht kommt, geht auch
wieder leicht."

»Bodybuilding hilft Dir, an Dich zu glau-
ben. Wenn’s weh tut, baust Du eben
noch ‘ne Wiederholung ein."

»1986 wurde ich Weltmeister im Body-
building. Da hab ich den Dieter Kiirten
vom Aktuellen Sportstudio angerufen
und ihn gefragt, ob ich in die Sendung
kommen kann. ,Das ist nix fir uns®,
sagte er. Darauf ich: ,Aber Segelflieger
habt Ihr doch auch!**

Hier geht’s zur Ubersicht aller aktuell
buchbaren eGym Campus Schulungen:

www.egym.de/campus

Bildnachweise: eGym GmbH
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Solarium News

Neues fir Solarien:
Der heisse Sommer macht das Thema
Sonne und Besonnung so richtig aktuell!

Es gibt immer noch einige, die eine
Notwendigkeit, unser Klima zu retten,
nicht teilen. Jedoch nicht nur die jugend
reagiert, sondern auch die Architektur.
Prof. Luca Deon handelt und lehrt an
der Technischen Hochschule in Horw/
Luzern den kommenden Architekten in
den Studiengdngen unter Bericksich-
tigung der neuen Umstdnde anders zu
bauen — mehr Beschattung, kleinere
Fenster und viel weniger grosse Glas-
flachen als aktuell im Trend. Vorbilder
sind Bauweisen in den nordafrikani-
schen Landern. Was bedeutet denn
der Klimawandel flr uns Mitteleuro-
paer und Studiobesitzer? Werden wir
zukinftig der Sonne oder der Beson-
nung die Sympathie vollkommen ver-
wehren? Wird die Sonnenbank, so
nannte man sie in den 70er Jahren,
vollkommen in Vergessenheit geraten?
Ein klares Nein!

Die Besonnung auf unseren Solarien
wird sogar nétiger denn je! Je mehr
wir uns aus der Natursonne, unse-
rer natlrlichen Umgebung entfer-
nen, desto mehr bendtigen wir einen

Ersatz, um nicht ganzlich vor dem PC
zu degenerieren. Wir bendtigen das
Angebot im Sonnenstudio, im Fitness-
center oder Daheim, um nicht voll-
kommen untauglich fir die Umwelt zu
werden! Das tént schon nach Thera-
pie und Heilmittel, was sicher einigen
so nicht gefallt und viel Widerspruch
erzeugen wird.

Widerspruch gibt es seit fast 20 Jahren
und es war und bleibt ein Kampf gegen
Falschaussagen (siehe FITNESS TRI-
BUNE Nr. 173), Angstmache und andere
kommerzielle Interessen. Nehmen wir
das Beispiel aus dem Jahr 2009. Die
WHO stuft die Besonnung neu in die
hochste Gefahrenkategorie ein. Dies
gestltzt auf ein Institut namens IARC
in Lyon, das primar kommerziell finan-
ziert wird. Ein gefundenes Fressen fir
die Medien und sorgte fir ganz fette
Uberschriften damals. Die hochste
Gefahrenstufe in dieser Klassifizierung
beinhaltet zuvorderst Arsen, ein Gift.
Sie beinhaltet aber auch ganz nahelie-
gende Gefahrenstufen wie viel Alko-
holkonsum. Diese Erkldrung — oder
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sollten wir sagen — Relativierung blieb
aber bis heute auf der Strecke. Es gab
massive Einsprachen und Aufforderun-
gen zur Richtigstellung von sehr kom-
petenter Seite, ohne Resonanz in der
Presse. Es interessiert anscheinend nur
das Negative, nicht das Korrekte und
schon gar nicht das Gesunde.

Es ist auch ein Kampf gegen Halb-
wahrheiten respektive nur unvoll-
stdndige Informationen. Nehmen wir
die permanente Aufforderung, sich mit
einem méglich hohen Lichtschutzfak-
tor, wie LSF 50, zu schiitzen. Das mag
fur Risikogruppen mit heller Haut, mit
roten oder blonden Haaren oder auch
mit einem fehlenden Cen P53 absolut
richtig sein, aber nicht fir die Mehr-
heit der Menschen. Vollkommen ver-
schwiegen wird, dass ein solch massi-
ver Schutz die so wichtige Produktion
vom Hormon Vitamins D3 vollkommen
verhindert. Von den hormonellen Wir-
kungen von Sonnenschutzmitteln und
deren Inhaltstoffen ganz zu schweigen.

Es ist der Kampf zwischen Wissen-



Solarium News

schaftlern, die jeweils vollkommen
kontrdre Ergebnisse ihrer Untersu-
chungen prasentieren. Von diesen
werden vorwiegend negative zitiert
und publiziert. Dabei zeigte ein
genauer Vergleich von Prof. Reichrath,
Leitender Oberarzt der Klinik fir Der-
matologie, Venerologie und Allergolo-
gie des Saarldnder Universitatsklini-
kum auf, dass bei den Widersachern
mehrheitlich Formfehler vorliegen,
Untersuchungen zu wenig signifikant
waren und eigentlich das Positive an
der Besonnung iberwiegt. ,Kaum ein
Thema in der Medizin wird so kont-
rovers diskutiert wie der Nutzen von
Solarien und die Produktion vom so
wichtigen Hormon Vitamin D3" (Prof.
M. Holick Boston).

Endlich Sicherheit bei Solarien!

Haben Sie die Solarien aus Ihrem Fit-
nesscenter schon verbannt? Zu hoffen
wére, dass dem nicht so ist. Einst
waren Solarien das lukrative Geschaft
zur Aufbesserung der Rendite. Heute
sehen wir uns seit mehr als einem
Jahrzehnt mit ganz geringen Ertragen
konfrontiert, die Uberlegungen auf-
kommen lassen, den Raum anders zu
nutzen. Das kann und wird sich jetzt
andern, da ein neues Gesetz umge-
setzt werden muss! Es geht um eine
Verordnung zum Bundesgesetz iber
den ,Schutz vor Cefdhrdung durch
nicht ionisierende Strahlung und
Schall’, welches seit dem 1. juli 2019
in der Schweiz in Kraft getreten ist.
Eigentlich ging es anfanglich mehr um
Laserpointer. Die Solarienanwendung
kam fir uns unglicklicherweise hinzu.

Fiir wen gelten die neuen
Bestimmungen?

Als Betreiberinnen oder Betreiber von
Solarien gelten gewerbliche Betriebe,
Vereine, Clubs, Genossenschaften und
andere Anbieter, die Solarien entgelt-

lich oder unentgeltlich zur Verfiigung
stellen. Privatpersonen, die Solarien
im Familienkreis betreiben, fallen
nicht unter den Vollzug dieser Ver-
ordnung. Freude herrscht wenigstens
an diesem Punkt. In Frankreich wollte
oder will man immer noch in die per-
sonliche Freiheit eingreifen — ohne
Erfolg. In anderen Landern Europas ist
man im positiven Sinne wieder einmal
langst weiter. In Dadnemark sind es
nicht nur die neuen Fitnessstudios, die
zunehmend sehr erfolgreich sind, son-
dern auch die aktuellen, neuen Son-
nenstudios. Norwegen hat unglaub-
lich viele Sonnenstudios. Man ist froh
um das Angebot und hatte es auch
nicht so bekdampft, weil man ldngst
um den Nutzen wusste. Skandinavien
hatte auch nicht die Probleme mit der
Besonnung wie wir, sicherlich weil
man dort auch nicht so viel natirliche
Sonne hat. Auch in Deutschland fithrte
man bis vor zehn Jahren einen Feldzug
gegen die Solarium-Branche mit einer
dhnlichen Verordnung. Mit dem Ergeb-
nis ist man bis heute nicht zufrieden.

Nach jahrelangen vor allem negativen
Berichten iber die Solariumdnutzung
kénnen wir jetztendlich gesichert die
positiven Aspekte des Solarium-An-
gebots wieder in den Vordergrund
setzen. Den gut informierten Mitglie-
dern des Verbandes Photomed war
das schon immer klar. Die Kampag-
nen gegen gesunde Solariumsnut-
zung standen jedoch seit mehr als
einem Jahrzehnt im Wege. Der Ver-
band konnte seinen Mitgliedern immer
wieder Lésungen anbieten mit Kam-
pagnen fir die ,Vvitamin-D-Tankstel-
len”, mit Merkblattern, Newslettern
und mit fundierten wissenschaftlichen
Untersuchungen. Ein Grund mehr auch
dem Verband Photomed beizutreten,
damit die Branche jetzt entscheidend
gestarkt wird und das Gute an der

Umristung auf Typ 3.

JK-SCHWEIZ AG

@ 041 63250 20
@ info@ergoline.ch
www.ergoline.ch

Besonnung in den Vordergrund rickt!
Broschiren, Werbehilfen, Plakate,
Weiterbildung etc. stehen den Mitglie-
dern zur Verfiigung.

Wie konkret die nachsten Schritte fir
den Umbau vorhandener Gerate und
eine Neupositionierung im Markt aus-
sehen kénnten, beschreiben wir in der
nachsten Ausgabe der FITNESS TRI-
BUNE, nachdem die Besprechung einer
so genannten Auslegeverordnung mit
dem BAC erfolgt ist. Wer schon jetzt
mehr wissen will, kann den Photomed
Verband Schweiz oder auch Deutsch-
land, den Autor kontaktieren oder
sucht im Internet bzw. in Fachblchern
nach guten Nachrichten zur Besonnung.

Wichtig zu wissen, dass in der
Zukunft in den Fitnesscentern
wieder die Sonne scheinen wird und
wieder gute Zusatzumsditze gene-
riert werden kénnen! Nachstens
mehr.

Flir eine Literaturliste kontaktieren
Sie bitte: info@wellnesspartner.ch
Weitere Informationen finden Sie auch
unter: www.photomed.ch oder
www.photomed.de

Detlef
Hubbert

Dipl. Sportlehrer, Sport- und Fach-
journalist seit 20 Jahren,

Planer von Wellness Anlagen mit
Fa. Wellness Partner CH seit 20
Jahren

Anzeige

VERTRAUEN SIE DEM ORIGINAL!

Wir beraten Sie gerne zur professionellen und kostenginstigen

lhr erfahrener Partner fiir die Umriistung:

Bachstrasse 3, 6362 Stansstad

Zf;ﬂﬂ’/‘”
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Interview Roland Steiner

Erhalt der Schweizerische Fithess-
und Gesundheitscenter Verband
SFGV einen neuen Namen?

An der diesjahrigen Mitgliedersamm-
lung vom 18. Mai in Bern hat Ehrenpra-
sident Roland Steiner seine Vorstellun-
gen fur die zukinftige Ausrichtung des
Verbandes prasentiert:

Um sich noch mehr von den Kettenbe-
trieben und Discountern abzugrenzen,
empfahl Roland Steiner seinen Mitglie-
dern, sich auf die Themen Gesundheit
und &ltere Menschen zu fokussieren
und die Angebote in den Centern dem-
entsprechend auszurichten. Er schlug
weiter vor, das Wort ,Fitness" im Ver-
bandsnamen komplett zu streichen
und es mit dem Wort ,Reha“ zu erset-
zen. Der Verband wiirde also zukiinf-
tig ,Schweizerischer Gesundheits- und

Reha-Center Verband" heissen. Diese
Idee sorgte flr grosse Diskussionen in
der Branche. Roger Gestach sprach mit
Roland Steiner iber seine Plane:

RG: Lieber Roland, kaum ein ande-
res Wort als ,Fitness" beschreibt
die Tatigkeit unserer Branche besser.
Warum willst du ,Fitness" aus dem
Verbandsnamen streichen?

RS: Vor ca. 13 Jahren hatte ich vor-
geschlagen, den Verbandsnamen mit
dem Wort Gesundheit zu erganzen,
weil unsere Dienstleistung viel mit
Gesundheit zu tun hat. Die Mitglie-
derversammlung folgte meinem Vor-
schlag, sodass der Verband seit 2007
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«Schweizerischer Fitness- und Gesund-
heitscenter Verband SFGV» heisst. Seit
vielen Jahren wollen sich gemass unse-
rem Branchenreport 50 bis 70 Prozent
der Unternehmungen mehr in Richtung
gesundheitsorientiertem Bewegungs-
angebot positionieren. Das schlagen
wir seit zehn Jahren auch so vor. Viele
Dienstleistungen unseres Verbandes
dienen dieser Positionierung.

Die demografische Entwicklung der
Bevélkerung bietet unserer Branche
eine einmalige Chance, einen neuen,
grosseren Kundenkreis jener Menschen
zu erschliessen, die nun das Pensi-
onsalter erreichen. Mit einem gesund-
heitsorientieren Bewegungsangebot
holen wir auf diese Weise viele Inter-
essierte ab, die wissen, dass sie aktiv
etwas fir ihre Gesundheit tun sollten.
Mit zunehmendem Alter kommen auch
die einen oder anderen Beschwerden
hinzu. Somit stellt sich die Frage, ob
nicht auch ein Reha-Angebot einen
festen Bestandteil unseres Dienstleis-
tungsangebotes sein sollte.

Mit meinem Vorschlag wollte ich
lediglich die Diskussion dariber star-
ten, wohin wir uns bewegen sollten.
Ich will nicht den Namen Fitness per
se streichen. Ob Fitness inzwischen
unsere Dienstleistung wirklich so gut
umschreibt, mochte ich aufgrund der
Entwicklung der letzten sieben Jahre
doch zumindest zur Diskussion stellen.

RG: Ein Senior und oder ein Reha-Pati-
ent, der in einem Center trainiert macht
doch auch Fitnesstraining oder nicht?

RS: Sicher ist das so, die Frage ist nur,
ob ein Senior oder Reha-Patient in ein
Fitnesscenter a la John Reed geht und
sich dort wohl fihlt. Der Name Fitness
wird leider von den Medien und immer
noch einem Teil der Bevélkerung damit
in Verbindung gebracht. Es ist doch
eine Frage der Positionierung und der
Kundenansprache. Wir kénnen nicht
alle Kundengruppen iber den Namen
Fitness abholen. Die Entwicklung geht
weiter. Stillstand ist Riickstand. Unsere
Branche sollte sich mehr bewegen,
bevor die anderen Player im Gesund-
heitswesen unseren Bereich besetzen.
Es geniigt nicht, Uber Einrichtungen
und Trainingsarten Bescheid zu wissen,
es braucht auch eine unternehmeri-
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sche Denkweise, sich Uber die Zukunft
der eigenen Unternehmung Gedanken
zu machen. Darlber mochte ich die
Diskussion anregen und die Branche
auffordern, tber die Zukunft nachzu-
denken und sich weiter zu entwickeln.
Ich glaube kaum, dass wir unsere
Dienstleistungen immer noch gleich
anbieten sollten wie zu Beginn, also in
den Jahren zwischen 1980 und 1990.

RG: Immer noch viele Center, die im
SFGV Mitglied sind, richten ihr Angebot
auf die klassische Fitnesskundschaft
aus. Mit einem Namenswechsel riskiert
Ihr, dass diese Center sich nicht mehr
mit dem SFGV identifizieren kénnen.
Wollt Ihr traditionelle Fitnesscenter
zukiinftig nicht mehr im Verband dabei
haben?

RS: Natlrlich wollen wir fir alle
SFGV-Mitglied da sein und ihnen eine
Unterstltzung anbieten. Viele unserer
Dienstleistungen und Unterstiitzungs-
angeboten werden auch von den Cen-
tern benttzt, die sich an die klassische
Fitnesskundschaft richten. Ich habe
ja auch gar nichts gegen eine solche
Positionierung. Das soll der Unterneh-
mer allein entscheiden. Dass Problem
ist jedoch, dass sich viele Fitnesscen-
ter kaum voneinander unterscheiden,
weder im Angebot noch in der Aus-
stattung oder in den Trainingsmetho-
den. Fir den potentiellen Kunden ist
es dadurch praktisch unméglich, seine
Praferenzen zu formulieren. Viele Men-
schen bevorzugen eine klare Ausrich-
tung auf das eigene Ziel. Das fehlende
Unterscheidungsmerkmal fithrt dann
dazu, dass jedes Mal, wenn ein Ket-
tenbetrieb sich in der Nahe eines klas-
sischen Fitnesscenters niederlasst, das
grosse Wehklagen beginnt. Das stért
mich. Klar ist es dann fur ein kleines
Unternehmen schwierig, sich neben der
grossen Konkurrenz im traditionellen
Fitnessmarkt zu behaupten. Die finan-
ziellen Ressourcen sind da schon sehr
einseitig verteilt. Aus diesem Grund
schlagen wir seit vielen Jahren vor, sich
mehr in Richtung gesundheitsorientier-
tem Bewegungsangebot zu positionie-
ren, weil hier der Markt grésser ist und
somit die Chance héher, sich im Markt
zu behaupten. Durch eine klare Positi-
onierung auf ein genau definiertes Kun-
densegment kann man sich auch gegen
grosse Ketten behaupten.

RG: Das Wort Reha hort sich fir mich
nach Krankheit und Spital an. Wieso
mochtest Du das Wort Reha im Ver-
bandsnamen haben? Gebe es nicht bes-
sere Alternativen, zum Bespiel Bewe-
gung (Gesundheits- und Bewegungs-
center Verband) oder Training (Gesund-
heits- und Trainingscenter Verband)?

RS: Wie schon ausgefihrt, wollte ich
vorerst lediglich eine Diskussion dar-
(ber auslésen, wohin wir uns entwi-
ckeln wollen. Ob wir nun den Namen
andern, ist doch noch véllig offen. Der
SFGV hat solche Schritte immer mit
einer breiten Vernehmlassung und Dis-
kussion unter den Mitgliedern vorbe-
reitet.

Natirlich tént das Wort Reha etwas
nach Spital. Auf der anderen Seite
sind wir in diesem Bereich mit unse-
ren Dienstleistungen sehr gut aufge-
stellt. Kaum ein anderes Unternehmen
kann eine Rehabilitation so kosten-
glnstig anbieten. Wir sollten dari-
ber nachdenken und handeln, bevor
immer mehr andere Player wie Spita-
ler, Reha-Kliniken und Physiotherapien
in unsere Geschaftsfelder vordringen.

Wir sind nun mit drei eidgendssi-
schen Bildungsabschliissen hervorra-
gend aufgestellt und sollten die Chance
nutzen. Fir die klassische Fitnesskund-
schaft, die immer mehr die Trainings-
plane Ubers Internet bezieht, benétigen
wir dieses Bildungsangebot kaum. Ein
wichtiger Bereich bei der Kundensuche
ist deren Motivation. Die traditionellen
Fitnesskunden bewegen sich gerne und
haben die Bewegung «im Bluty. Hinge-
gen bendtigen die Menschen, die bisher
keinen Sport betrieben haben, eine
andere Motivation. Hier liegt der Fokus
auf der Erhaltung der Gesundheit und
Muskelkraft. Hier muss die Ansprache
und das Angebot auf dieses Zielpubli-
kum abgestimmt werden. Ob und wie
der Verband in Zukunft heisst, werden
wir dann sehen. >

SFGV

Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband
Fédération Suisse des Centres Fitness et de Santé
Federazione Svizzera dei Centri Fitness e di Salute
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RG: Wie stehen die anderen Kollegen
im Vorstand des SFGV zu einem mogli-
chen Namenswechsel?

RS: Wir werden dariber an unse-
rer Strategietagung im August 2019
sprechen. Immerhin haben sich etli-
che Teilnehmer an unserer Branchen-
tagung vom Mai 2019 dahingehend
gedussert, dass Gesundheit und Reha
immer ndher zusammenricken. Viele
sehen auch eine Chance fir eine Neu-
positionierung. Ich denke, dass ich
damit lediglich eine notwendige Aus-
einandersetzung der Branche mit dem
Thema lanciert habe.

RG: Riskiert Ihr mit einem Namens-
wechsel nicht, dass es zukiinftig einen
neuen Fitnesscenter Verband geben
kénnte und thr dann Mitglieder verlie-
ren wirdet?

RS: Wie bereits ausgefiihrt, ist noch
nichts beschlossen. Zudem bieten
wir sicher weiter viele Dienstleis-
tungen an, die fir alle einen echten
Mehrwert bringen. Mustervertrage
fir Kunden, Arbeitsvertrdge, massiv
ginstigerer Tarif fir die Suisa-Gebiih-
ren fir die Gruppen-Fitness-Kunden,
eine kostengiinstige Zertifizierung
fir die Beitrdge der Krankenkassen
an die Kosten der Fitness-Abos (Fit-
ness-Guide, Gesundheitsférderungs-
beitrdge), um nur einige der Dienst-
leistungen zu erwadhnen, die auch fir
klassisch positionierte Fitnesscen-
ter echte Vorteile bringen. Eher das
Gegenteil wird der Fall sein, immer
mehr kleinere Fitness-Unternehmun-
gen wollen von unseren Dienstleistun-
gen profitieren.

RG: Wie geht es nun diesbeziglich
weiter? Wird an der Mitgliederver-
sammlung 2020 iber die Namensan-
derung abgestimmt?

RS: Die Zeit dazu wird kaum reichen.
Die Strategietagung des Vorstandes
des SFGV wird zeigen, was die wei-
teren Schritte sind. Das werden wir
gerne auch wieder in der FITNESS TRI-
BUNE mitteilen.

RG: Die Ketten und Discounter sind
in der Schweiz weiter am Wachsen.
Anderseits will die Migros Ostschweiz
MFIT verkaufen. Es ist gerade richtig
viel Action im Markt. Wie siehst Du die
aktuelle Branchenentwicklung und die
damit verbunden Chancen und Risiken
far die Einzelcenter?

RS: Der Kettenmarkt lebt einerseits
von den Besitzern Migros und Coop,
die vor allem auch im Bereich Mar-
keting und Name einen Vorteil haben,
der es fir kleine Unternehmer schwie-
rig macht, sich zu behaupten. Ande-
rerseits pumpt die Finanzbranche viel
anlagesuchendes Celd in die Discounter
und Kettenbetriebe. Wenn fiir brach-
liegendes Geld Negativzinsen bezahlt
werden muss, ist es kostenglnstiger,
das Geld eben in der Fitnessbran-
che zwischen zu parkieren. Das kann

sich dndern, wenn die Tiefzinspolitik
dndert, was aber aus meiner Ein-
schatzung in nachster Zeit allerdings
kaum der Fall sein wird. Den Ver-
kauf der MFIT der Migros Ostschweiz
mochte ich nicht kommentierten, da
mir die Fakten dazu fehlen. Ich kenne
die Geschaftsergebnisse der MFIT-Cen-
ter nicht. Zudem hilft ja das Sinnieren
iber die Ketten und Discounter den
Kleinbetrieben nicht weiter.

Wir sollten uns vielmehr Uberlegen,
was es flr uns als Einzelunternehmer
flir Strategien gibt, um zu iberleben.
Dazu habe ich mir zusammen mit dem
Prasidenten des SFGV, Claude Ammann,
einige Gedanken gemacht. Wir werden
dies an unserer Strategietagung im
August 2019 im Vorstand besprechen.
Es schwebt mir ein Zusammenschluss
der gesundheitsorientierten Unter-
nehmungen im Bereich Marketing vor.
So kénnten wir gemeinsam auch eine
grosse Aufmerksamkeit erreichen und
neue Kunden gewinnen.

RG: Danke Roland fir das Interview. H

Claude Ammann, Roland Steiner, Roger Gestach

Kommentar von Roger Gestach:

Es ist grundsatzlich richtig, wenn der
Verband seinen Mitgliedern empfiehlt,
sich zu konzentrieren und nicht mehr
alle Zielgruppen anzusprechen. Eben-
falls ist es sicher eine gute Empfeh-
lung des SFQV, sich auf die Themen
Gesundheit und Senioren zu speziali-
sieren. Hier besteht ein sehr grosses
Potential und die inhabergefithrten
Center haben Vorteile gegeniber den
Ketten. Doch warum braucht es einen
Namenswechsel des Verbandes?

Personlich stort mich gar nichts am

52

Namen Fitness. Auch ein Senior, der
trainiert, macht Fitness! Auch ein
Reha-Training ist ein Fitnesstraining!
Ich personlich finde sogar, dass es
kein besseres Wort fiir unsere Bran-
che gibt als Fitness. Reha tont fir
mich nach Spital und Krankheit. Wenn
man schon das Wort Fitness streichen
mochte, dann wirde ich es allenfalls
ersetzen mit Bewegung oder Training,
aber nicht mit Reha.

Ich finde es aber trotzdem sehr gut,
dass Roland Steiner diese Diskussion
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angeregt hat. Es ist richtig, dass sich
auch ein Verband von Zeit zu Zeit hin-
terfragt. Ich gebe ihm absolut Recht,
dass die Dienstleistungen unsere
Branche sich zukinftig verdndern
missen. Nichts ist bestandiger als der
Wandel! Nur: Bewahrtes kann man
stehen lassen und dazu gehort fir
mich der Name Fitness.

Wie ist Ihre Meinung? Soll der SFGV
das Wort Fitness mit Reha ersetzten?
Schreiben Sie mir:
info@fitnesstribune.com
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An der Triggerwand kdnnen die Triggerpunkte im gan-
zen Korper mit einer einfachen Anleitung selbststan-
dig aufgespirt und bearbeitet werden. Verspannun-
gen und Blockaden, die z. B. durch Fehlhaltungen
entstanden sind, konnen gelockert und geldst werden,
um optimal auf das anschliessende Beweglichkeits-
oder Krafttraining vorzubereiten.

Nach einer Einweisung durch dein von uns
geschultes Trainerteam kann jedes deiner Mitglieder
zu seinem eigenen Therapeuten werden und den
Schmerz an der Wurzel packen, statt nur kurzzeitig
Abhilfe zu schaffen. Wer einmal am eigenen Korper
erlebt und verstanden hat, dass er gewisse Beschwer-
den ohne Arznei oder sogar Operationen in kurzer Zeit
- ganz ohne fremde Hilfe - verbessern kann, wird sie
in Zukunft nicht mehr missen wollen.
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Olympiasieger Jan Frodeno als
Top-Speaker auf dem Aufstiegskongress

Aktive Gesundheitsgestalter diirfen auch 2019 auf den Aufstiegskongress der Deutschen Hochschule fiir Pravention
und Gesundheitsmanagement (DHfPG), der BSA-Akademie und der BSA-Zert gespannt sein: Informative Vortrags-
reihen, eine fachliche Podiumsdiskussion, das innovative Nachwuchsforum, praxisnahe Intensivseminare und die
beliebten Fach-Foren sind nur einige Hohepunkte. Wobei ein Highlight besonders Vorfreude bereitet: In diesem Jahr
wird Weltklasse-Triathlet Jan Frodeno zu den Speakern gehoren.

Am 25. und 26. Oktober 2019 prasen-
tiert sich der alljghrliche Aufstiegskon-
gress im Mannheimer m:con Congress
Center Rosengarten als Fachkongress
fir Fitness- und Gesundheitsanbieter
unter dem Motto ,Touch & Tec — NEXT
LEVEL". Denn nicht nur der Prozess der
Digitalisierung (,Tec"), sondern ebenso
eine personliche Kundenbetreuung
(,Touch") dienen der Fitness- und
Gesundheitsbranche als erstklassiges
Differenzierungsmerkmal. Die Kombi-
nation aus kinstlicher und emotionaler
Intelligenz beweist sich auch im Spit-
zensport als Erfolgsgarant: Weltklas-
se-Athleten, die sich selbst motivieren
kénnen, greifen trotz vielfaltiger tech-
nischen Moglichkeiten immer noch auf
Trainer und Betreuer zuriick. Oft ist
genau diese menschliche Komponente,
das Team oder den einzelnen Sport-
ler ,richtig einzustellen®, entscheidend.
Unternehmer und Flihrungskréfte wie-
derum, die verstarkt auf den Faktor
»High Touch" setzen, werden sich in
Zukunft also vor der Herausforderung

sehen, die verfiigbare Technik sinnvoll
einzusetzen, damit ,High Touch® mog-
lich und bezahlbar wird. Gleichzeitig
gilt es, ein Team zu coachen, das fir
die Kunden echte Mehrwerte und eine
professionelle Dienstleistung bietet.

Ausnahmeathlet Frodeno gewahrt
Einblicke

Am Kongress-Freitag diirfen sich die
Teilnehmer neben den Vortragen erst-
klassiger Referenten und einer Podi-
umsdiskussion auf ein weiteres High-
light ganz besonderer Art freuen: Der
zweimalige Ironman-Hawaii-Sieger

Quelle: fx_makesapicture

Jan Frodeno

B4  FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com

(2015) und Olympiagold-Gewinner
(2008) Jan Frodeno wird neben vielen
weiteren Experten als Top-Speaker
auftreten. Der Triathlet, der Ende Juni
seinen Ironman-Europameistertitel
verteidigt hat, berichtet in seinem Vor-
trag ,Leidenschaft macht den Unter-
schied®, basierend auf seinem 2018
erschienen Buch, wie er mit Héhen
und Tiefen in seinem sportlichen wie
auch privaten Leben umgegangen ist.
Die Kongressteilnehmer erfahren, wie
wichtig Ziele als Triebfeder sind und
wie gerade die mentale Einstellung
beim Sport eine entscheidende Rolle
spielt. Der Profisportler erklart dar-
iber hinaus, welche mentalen Tech-
niken er sich im Laufe seiner erfolg-
reichen Profikarriere angeeignet hat
und warum er nach jeder Niederlage
starker zurickgekommen ist. Die Kon-
gressbesucher dirfen sich zudem auf
ein besonderes Geschenk des Triathle-
ten freuen.

Jung und erfolgreich

Das ebenfalls am Freitag stattfindende
Nachwuchsforum soll bekannterweise
jungen Nachwuchskraften die Chance
geben, ihre Erfolgstory und kreativen
Ideen zu prasentieren. Doch wenn am
Freitagnachmittag Timon Pauls auf die

Quelle: Timon Pauls

Timon Pauls
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Bihne tritt, kann von ,Nachwuchs"
kaum noch die Rede sein. Denn trotz
seiner 26 Jahre ist Pauls bereits ein
alter Hase in seiner Branche. Denn
schon mit 18 Jahren durfte der gebiir-
tige Minchner als Scout und Trainer im
Jugendbereich des FC Bayern Minchen
arbeiten. Mittlerweile ist der Bachelor-
und Master-Absolvent der DHfPG als
Chefscout und Kaderplaner beim Fuss-
ball-Bundesligisten FC Augsburg tatig
und kann schon jetzt auf eine erfah-
rungstrachtige Karriere zurickblicken.
In seinem Vortrag ,Mit High Tech und
High Touch zukinftige Top-Leistungs-
trager frih erkennen, entwickeln,
fordern und flihren!* referiert Pauls,
worauf bei der Gewinnung und Ent-
wicklung junger Nachwuchskrafte
geachtet werden sollte.

Intensivseminare und Fach-Foren

Am Samstag geben schliesslich
die beiden Intensivseminare ,Ins-
tagram-Marketing" und ,Existenzgrin-
dung® den Kongressteilnehmern die
Méglichkeit, praxisnah und interaktiv
von den Profis zu lernen. So zeigen
Roman Spitko und Frederik Neust wie

mit hochwertig kreiertem Content die
eigenen Follower begeistert werden
kénnen. Es werden Tipps und Tricks
aufgezeigt, mithilfe derer die Reich-
weite und Follower-zahlen gesteigert
werden konnen und wie es gelingen
kann, Neukunden iber Instagram zu
gewinnen. Ralf Capelan hingegen zeigt
in dem Intensivseminar ,Existenzgrin-
dung® u. a. auf, wie sich die Dynamik
und das Wachstum des Fitnessmark-
tes auf Griindungsvorhaben auswirken
und auf welche Weise das wirtschaft-
liche Potenzial einer Ubernahme einer
bestehenden Fitnessanlage bzw. im
Rahmen der Unternehmensnachfolge
richtig einschatzt werden kann.

Neben dem Angebot der beiden Inten-
sivseminare flllen die beliebten
Fach-Foren Training, Management,
Coaching, Erndhrung, Betriebliches
Gesundheitsmanagement und Sport-
6konomie den zweiten Kongresstag.

»Up-to-date” mit dem wissenschaftli-
chen Vorkongress

Auf dem wissenschaftlichen Vorkon-
gress werden ein Tag vor Kongresser-
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6ffnung (24. Oktober) mittels zahlrei-
cher Kurzvortrage zu den Themenge-
biete Pravention, Fitness, Sport und
Gesundheit aktuelle wissenschaft-
liche Erkenntnisse von Professoren
und Forschern der DHfPG, weiteren
Hochschulen sowie Forschungspart-
nern prdsentiert. So wird 2019 u.
a. der Sportwissenschaftler joshua
Berger Uber die ,Auswirkungen eines
Ganzkdrper-EMS-Trainings auf sport-
artspezifische Leistungsparameter im
Nachwuchsleistungsfussball* sprechen.
Da das Ganzkérper-EMS-Training als
hocheffektives, zeitextensives Training
gilt, widmet sich Berger in seinem Vor-
trag diesem Themenbereich und gibt
einen Einblick in die entsprechende
Trainingsgestaltung, Effektivitit sowie
Anwendbarkeit eines EMS-Trainings
im Nachwuchsleistungsfussball. Der
Vorkongress steht allen interessier-
ten Kongressteilnehmern offen. Die
Teilnehmerzahl ist begrenzt. Wei-
tere Informationen sind unter www.
aufstiegskongress.de/vorkongress zu
finden.

Early-Bird-Tickets: Jetzt noch
schnell sichern!

Zum diesjahrigen Aufstiegskongress
gibt es die neue Early-Bird-Aktion: Bei
einer frihzeitigen Anmeldung gilt ein
erméssigter Preis (ab 49,- Euro pro
Person). Also markieren Sie sich das
Kongressdatum in threm Kalender
und melden Sie sich jetzt direkt unter
www.aufstiegskongress.de/anmeldung
zum Early-Bird-Preis an, um in Mann-
heim dabei zu sein.

Top informiert via Newsletter und
Facebook

Sie méchten immer rund um den Auf-
stiegskongress und das Kongresspro-
gramm informiert sein? Dann melden
Sie sich auf der Kongresswebseite fir
den kostenfreien Newsletter an oder
folgen Sie uns auf Facebook:
facebook.de/aufstiegskongress.

Viele Extras auf der webseite

Online-Anmeldung, Referenten-Vi-
deobotschaften, Programm und wei-
tere Impressionen finden Sie unter
www.aufstiegskongress.de. Ebenso
sind hier unter ,Rickblick® die Refe-
renten, Teilnehmer-Interviews,
Bilder-/Videogalerien, Handouts und
ein kompletter Rickblick des letzten
Aufstiegskongresses abrufbar.
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Programm-Kurziibersicht Freitag 25.10.2019
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Vortrag
Das Rezeptbuch aus der Praxis fiir die passende Kombination von ,Touch & Tec"
> Referent: Samir Vincevic: Geschaftsfiihrer eines Coaching-Unternehmens fiir digitalen Wandel, davor
Operativer Leiter bei MeridianSpa

Vortrag
360°- Betreuung - Wie wir in Zukunft mit digitalen Technologien Kunden iiberall coachen konnen
> Referent: Prof. Dr. Markus Lochtefeld: Professor fiir Wearable Computing an der Aalborg Universitéat in
Déanemark

Vortrag
High Profit durch Betreuung mit High Touch - ,Darf’s ein bisschen mehr sein?*“
> Referent: Frank Weber: Griinder und Geschaftsfiihrer der Bella Vitalis GmbH mit 9 Fitnessanlagen und
Uber 15000 Mitgliedern

Podiumsdiskussion
Fiihrung und Entwicklung von Leistungstragern — die Basis fiir hohere Umsitze!
> Moderator: Pierre Geisensetter: Head of Communication McFIT, RSG Group Berlin
> Referenten:
° Prof. Dr. Oliver Schumann: Experte fiir Strategisches Management und Teamentwicklung, Sportpsy-
chologe, DHfPG-Professor
° Prof. Dr. Daniela Klix: Referentin fiir Sport u. Kérperliche Leistungsfahigkeit bei der Bundeswehr und
Dozentin der DHfPG/BSA-Akademie
° Ronny Schonig: Kampfkunstexperte, Coach und Unternehmer mit einer Fitnessanlage, die er werteori-
entiert flihrt
° Anke Machler: BGM-Expertin und DHfPG/BSA-Dozentin fir BGM, Management, Gesundheitswissen-
schaft und Padagogik

Nachwuchsforum
Talent-Scouting in der Fussballbundesliga: Top-Nachwuchskrifte fiir Profimannschaften finden!
> Referent: Timon Pauls: Chefscout/Kaderplaner beim Fussballbundesligisten FC Augsburg, Bachelor- und
Master-Absolvent der DHfPG

Vortrag
Leidenschaft macht den Unterschied
> Referent: Jan Frodeno: Erfolgreichster Triathlet weltweit, Olympiasieger und zweifacher Ironman-Welt-
meister

e
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Aufstiegskongress 2019

Programm-Kurziibersicht Samstag 26.10.2019

Fach-Forum TRAINING
Evidence-Based Personal Training — Mit evidenzbasierten Trainingsstrategien das Personal Training effektiv
gestalten
> Referenten:
° Prof. Dr. Jens Ebing: Diplom-Sportwissenschaftler, Professor und Dozent der DHfPG, Referent der
BSA-Akademie
o Patrick Berndt: Sportwissenschaftler, Personal- und Athletiktrainer von Bundesligisten aus diversen
Sportarten

Fach-Forum MANAGEMENT
Dienstleistung — Digitalisierung und die ,richtigen“ Menschen machen Firmen erfolgreich!
> Referenten:
° Nicole Capelan: BBA General Management mit Schwerpunkt Personal, Beraterin fir wertebasierte Per-
sonalauswahl
° Andreas Wintz: Diplom-Wirtschaftswissenschaftler mit langjahriger Branchenerfahrung

Fach-Forum COACHING
»Touch & Tec” im Coaching — Wird jetzt alles digital, was bisher personlich war?
> Referenten:
° Prof. Dr. Julia Krampitz: Doctor of Public Health sowie Professorin in den Bereichen Psychologie und
Padagogik
° Sabine Kind: Master of Arts Pravention und Gesundheitsmanagement sowie Dozentin an der DHfPG
und BSA-Akademie

Fach-Forum ERNAHRUNG
Ernahrungsberatung in der Praxis: Online- und personliches Coaching ideal kombiniert!
> Referenten:
° Dr. Katrin Stiicher: Leitende Erndhrungsberaterin bei iQ athletik, Dozentin DHfPG/BSA-Akademie,
Autorin und Referentin
° Antje Ruhwedel: Selbststéandige Ernahrungsberaterin, Gesellschafterin und Geschéaftsfiihrerin eines
Gesundheitsstudios

Fach-Forum BETRIEBLICHES GESUNDHEITSMANAGEMENT
Gesundheitskompetenzen in der digitalen Arbeitswelt
> Referenten:
° Sarah Staut: Dozentin, Autorin und Tutorin an der DHfPG und BSA-Akademie und Fachautorin im BGM
° Fabian Kriiger: Griinder und Geschaftsfiihrer von RELAXAHOLIC - Dienstleistungsunternehmen im
Bereich BGM

Fach-Forum SPORTOKONOMIE
Die Kraft des WIR als Teamspirit — Wie Sie Ihr Team richtig zusammenstellen!
> Referent: Prof. Dr. Karsten Schumann: Experte fiir Leistung und Organisation im Spitzensport, Sportwis-
senschaftler und Professor der DHfPG

Intensivseminar INSTAGRAM-MARKETING
Wie du mehr Follower auf Instagram gewinnst ... und diese in zahlende Kunden verwandelst.
> Referenten:
° Frederik Neust: Griinder einer Business E-Consultancy in Asien, Freiberuflicher Dozent an der DHfPG/
BSA-Akademie, B.A. Fitnessokonomie
© Roman Spitko: Diplom-Kaufmann, Master in Commercial Law (LL.M.), Dozent der DHfPG/BSA-Akade-
mie und ehemaliger Badminton-Nationalspieler

Intensivseminar EXISTENZGRUNDUNG
Es geht auch anders! Wie Griindungswillige von unterschatzten Moglichkeiten eines dynamischen Marktes
profitieren.
> Referent: Ralf Capelan: Dozent DHfPG/BSA-Akademie, Unternehmensberater und Sachverstandiger im
Fitness- und Gesundheitsmarkt

Infos und Anmeldung: www.aufstiegskongress.de
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Fachartikel Generation Z

Das Hobby zum Beruf machen?
Wie die Generation Z uber Arbeit denkt

Die Basler Zeitung stellte 2018 der Generation Z ein nicht allzu optimistisches Zeugnis aus: ,Wenn die Generation Z
ihre Anspriiche nicht der Realitat anpasst, dann gerit sie in eine berufliche Misere.” Eine ganze Generation vor dem
beruflichen Ungliick? Ganz und gar nicht! Gerade die Fitness- und Gesundheitsbranche bietet hier die idealen Voraus-
setzungen fiir junge Mitarbeiter und ihre Arbeitgeber.

NN

b
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Dass die nachkommenden Generati-
onen langer arbeiten gehen missen,
ist mittlerweile bekannt. Sie been-
den friher die Schule und treten
erst spdter in die Rente ein — die
Erwerbsphase der Arbeitsnehmer ver-
ldngert sich. Ein Begleiteffekt davon
wird sein, dass zunehmend meh-
rere Generationen am Arbeitsplatz zu
finden sein werden, deren Lebenspha-
sen und Anspriiche an die Arbeit sich
oftmals deutlich unterscheiden. Es
kommt keineswegs selten vor, dass
Unternehmen vier Mitarbeiter-Gene-
rationen bei sich beschaftigen — eine
Herausforderung, vor die Unterneh-
men heute mehr denn je gestellt sind
und die Anpassungen in der Personal-
politik erfordern (Klaffke, 2014).

Die digitale Generation und ihre
Besonderheiten

Wer zwischen 1995 und 2010 geboren
wurde, gehért der Generation Z oder
auch ,Generation Internet" an. Es ist
die erste Generation, die vollstandig

im digitalen Zeitalter aufwéchst. Es
sind genau diese Jahrgange, die nun
vor dem Eintritt in die Arbeitswelt mit
all ihren Herausforderungen stehen
und mit ihrer Ankunft fir Verdnderun-
gen in der Berufswelt sorgen. Studien
(u. a. Triple-a-Team AG, 2016) zeigen
bereits, dass diese Generation andere
Vorstellungen von ihrem Berufsleben
hat als die Vorgdngergenerationen.

Diese Einstellung kann in der Praxis
in einem ,,Mehr-Generationen-Unter-
nehmen® fir Wandel und evtl. auch

fir Konflikte sorgen. 35 Prozent der
dlteren Beschaftigten rechnen laut
der Metastudie z. B. mit zunehmen-
den Spannungen und Konflikten auf-
grund des Berufseintritts junger Z-ler.
Gleichzeitig erwarten die jingsten
Mitarbeiter vom Unternehmen und
somit von allen Mitarbeitern ein hohes
Mass an Dialogbereitschaft — keine
einfache Aufgabe fir die HR-Verant-
wortlichen.

Die reprdsentative Studie ,World-of-
Work" (Monster Worldwide Deutsch-

Generation Z und ihre generelle Einstellung zur Arbeit (vgl. Triple-a-Team AG, 2016)

I
uiu

suchen eher sinnstiftende Tatigkeit als materiellen Wohlstand/Erfolg

Generationen

hinterfragen deutlich mehr Sinn und Zweck der eigenen Tatigkeit als altere

Arbeitszeit = Lebenszeit, klare Trennung zwischen Beruf/Freizeit
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Fachartikel Generation Z

land GmbH & YouGove, 2018) kommt
zu einem Uberraschenden Ergebnis:
Zwar scheint sich die Generation Z
iber ihre Starken durchaus bewusst
zu sein, besonders selbstbewusst
zeigt sie sich auf der anderen Seite
allerdings nicht. Das ist der Grund,
warum sich insbesondere die 18- bis
24-Jahrigen offen flr Unterstitzung
durch Mentoren oder Coaches zeigen.
Dies hat gegeniiber der Vorgdngerge-
neration X deutlich zugenommen.

rend der Arbeitszeit zu gestatten.
Doch werde man keine Arbeit mit
nach Hause nehmen. Das bedeutet
fir Arbeitgeber demnach auch: Eine
Kontaktaufnahme nach der vertraglich
vereinbarten Arbeitszeit ist freiwillig.
Fir viele Arbeitgeber ist eines klar:
Die Jugendlichen und jungen Erwach-
senen verhalten sich zumindest teil-
weise ziemlich naiv, die Gefahr einer
Enttduschung ist gross, viel grosser
als fraher, denn Wunsch und Wirk-

Generation Z — anspruchsvoll und fordernd (vgl. Triple-a-Team AG, 2016)

A

flexible Arbeitszeitmodelle, Home-Office & Co. sind erwiinscht

630 flache Strukturen/Freiraum statt rigide Hierarchien werden bevorzugt
© Mitspracherecht, Verantwortung, attraktives Gehalt bei gleichzeitiger
© & ® | Riicksichtnahme/Toleranz

Was die Generation vom Arbeits-
markt erwartet

Auf der einen Seite nimmt die Erwar-
tungshaltung, mit — unfachméannisch
ausgedrickt — erheblicher Nehmer-
qualitdt ausgestattet, in den kom-
menden Jahren weiter an Fahrt auf.
Die demografische Entwicklung macht
den Arbeitsmarkt zu einem ,Arbeit-
nehmermarkt®. In Deutschland kommt
bspw. die gute Konjunktur noch hinzu,
die diesen Effekt verstarkt. Auf der
anderen Seite erwartet die Genera-
tion Z einiges von potenziellen Arbeit-
gebern; massgeblih sind es ,moderne"
Flihrungsstrukturen. Das Magazin
FORBES schreibt, dass die Vorgesetz-
ten mit ihren z-lern in engem Aus-
tausch sein missen. So erfillt sich
der Wunsch nach einem Unterstiitzer
und Mentor. Feedbacks und Meetings
gehoren dazu, wobei es hier nicht
weiter das ,Top-down-Prinzip* zu
verfolgen gilt.

Als Digital Natives sehen sich z-ler
in der Lage, schnell zu lernen, flexi-
bler eingesetzt zu werden und stets
up to date zu sein. In Entscheidungs-
prozessen mochten sie miteinbezogen
und gefragt werden. Auf dem ersten
Blick handelt es sich hierbei um unter-
nehmerisch wertvolle Eigenschaften
und doch, haben diese klare Grenzen.
Denn nach acht Stunden sollte der
Arbeitstag dann auch vorbei sein. Das
Magazin FORBES stellt weiter fest,
dass die klare Forderung besteht,
den Gebrauch von Social Media wéh-

lichkeit kdnnen hier deutlich ausein-
andergehen. Diese Diskrepanz l&sst
sich auch statistisch belegen. Wah-
rend rund 73 Prozent der Z-ler glau-
ben, dass der zukiinftige Arbeitgeber
ihre hohen Anspriiche erfiillen wird,
schédtzen die anderen Generationen
das Ganze deutlich pessimistischer
ein.

Neue Herausforderungen fiir das
Recruiting

Als Recruiter muss man sich mit den
neuen Gegebenheiten und dem ver-
dnderten Anspruchsdenken ausein-
andersetzen. Fir die Fitness- und
Gesundheitsbranche, wie fir viele
andere Branchen auch, entstehen
neue Herausforderungen, die auf
den Fachkraftemangel, die zuneh-
mende Konkurrenz und die gewach-
senen Anspriche der Z-ler zurlck-
zufihren sind. In einer Wachstums-
branche wie dem Fitness-, Praven-
tion- und Gesundheitssektor werden
ein gezieltes Employer Branding und
Investitionen in die eigene Arbeitge-
berattraktivitat fir Unternehmen im
Kampf um junge Talente immer wich-
tiger.

Der erste Blick richtet sich auf
den Rekrutierungsprozess. Gerade
weil sich die jungen ihren Arbeits-
platz heute eher aussuchen kénnen,
braucht es seitens des Unterneh-
mens eine angemessene Ansprache
und proaktives Handeln. Ein guter Mix
aus analogen und digitalen Kanilen
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ist hier unabdingbar. Durchaus schon
bewahrt haben sich Formate in Social
Media, z. B. Bewerbungsformate wie
Videobewerbungen oder digitales
Storytelling. Analog dazu erganzt der
Jfrihe® Kontakt zu den Bewerbern
bei Hochschulen und attraktiven ver-
anstaltungen die Erfolgschancen im
Unternehmen.

Transparenz und Glaubwiirdigkeit
wichtig

Dank Bewertungsportalen wie
Kununu & Co. kénnen Arbeitnehmer
mittlerweile Unternehmen problem-
los miteinander vergleichen und auf
anonymisierte Meinungen von Ange-
stellten zurickgreifen. Denn bei der
Wahl des Arbeitgebers ist das Unter-
nehmensimage fir die Generation Z
ebenso wichtig wie Empfehlungen
aus dem personlichen Umfeld oder
iber Social Media. Deshalb sollten
Unternehmen hier von Anfang an auf
Transparenz und Glaubwirdigkeit
setzen, denn zufriedene Mitarbeiter
sind immer noch die beste Werbung.
Das Arbeitsklima ist insgesamt das
wichtigste Kriterium. GALLUP (eines
der fihrenden Markt- und Mei-
nungsforschungsinstitute mit Sitz
in Washington, D.C.) stellt hierbei
regelmdssig die Arbeitszufriedenheit
in den Fokus ihrer Erhebungen. Klare
Aufgaben, fest umrissene Grenzen
und eine strikte Trennung von Berufs-
und Privatleben sind hier besonders
wichtig. Dies scheint im Ubrigen ein [#

! Nicole
Capelan

Nicole Capelan ist selbststandige
Unternehmensberaterin und beglei-
tet Unternehmen im Schwerpunkt
HR/Rekrutierung und bei Personal-
managementprozessen. Sie ist als
Dozentin, Autorin und Tutorin fiir die
Deutsche Hochschule fir Pravention
und Gesundheitsmanagement und
BSA-Akademie tatig und betreut
Arbeitgeber sowie Arbeitnehmer

im Rahmen des Career Service der
Deutschen Hochschule.
www.dhfpg-bsa.de
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Unterschied zur Generation Y zu sein,
die eher geneigt ist, Berufs- und Pri-
vatleben zu vermischen.

Vertrauen schenken und ,Drive”
nutzen

Um bei der Generation Z zu punk-
ten, sollten Unternehmen daher in
der Fihrung/Organisation auf (mehr)
Vertrauen statt standige Kontrolle
setzen. Der Arbeitgeber sollte einen
interessanten und abwechslungsrei-
chen Arbeitsplatz mit entsprechen-
den Aufgaben bzw. entsprechender
Verantwortung schaffen. Der Z-ler
mochte sich konstruktiv mit seinen
jungen Kollegen austauschen kénnen,
um miteinander zu wachsen. In der
Zusammenarbeit mit Z-lern sind Kom-
munikation auf Augenhodhe, Integra-
tion und vor allem auch Fingerspit-
zengefithl gefragt. Die jungen Mit-
arbeiter bringen sehr viel Drive und
Engagement mit — dieses Potenzial
gilt es zu nutzen. So kdénnen poten-
zielle Fihrungskréfte von morgen,
durch die Schaffung entsprechender
Rahmenbedingungen und den daraus
resultierenden Méglichkeiten, langsam
aufgebaut und nachhaltig weiterent-
wickelt werden.

Denn auf zu viel Kritik und Druck
reagieren sie eher resistent. Nur wer es
schafft, den Z-lern diesen Freiraum zu
bieten, kann langfristig profitieren. Die
weiteren Analysen der Triple-a-Team
AG (2016) zeigen namlich auch, dass der
Grossteil der Mitarbeiter (88 Prozent)
trotz des bevorstehenden Wandels
davon Uberzeugt ist, dass Teams, die
generationsiibergreifend zusammenar-
beiten, deutliche Vorteile hervorbringen.

Fazit

Die Fitness- und Gesundheitsbranche
bietet die idealen Voraussetzungen
fir junge Mitarbeiter und ihre Arbeit-
geber. Als Wachstumsmarkt generiert
er nicht nur sichere Arbeitsplatze,
sondern auch langfristige Perspekti-
ven fir die Generation Z. In Fitness-
unternehmen sind nicht nur flache
Hierarchien und hervorragende Auf-
stiegsmoglichkeiten vorzufinden, son-
dern viele weitere Vorteile, die es gilt,
im Recruiting insbesondere auf der
Suche nach geeigneten jungen Talen-
ten noch klarer herauszustellen.

Das Hobby zum Beruf zu machen, ist
fir mehr als 75 Prozent der Genera-
tion Z ein relevanter Treiber fir den
spateren Karriereweg — sicher auch

T
H'"\-._
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ein Grund, warum gerade die Fitness-
branche so viele junge Mitarbeiter
anzieht. Ob zum Beispiel als Studio-
leiter im EMS-Studio oder selbststan-
diger Personal Trainer — in der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche stehen
ambitionierten Z-lern viele Wege
offen. Hier missen sich die jungen
Mitarbeiter und Arbeitgeber gleicher-
massen aufeinander einstellen, denn
nur gemeinsam kann ein generati-
onsitbergreifendes Unternehmen am
Markt erfolgreich bleiben.
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Ronald Jansen Functional News

Der Zirkus mit dem Knie — was bei
Kniebeschwerden beachtet werden

MUuUSS! Teil2

Es ist ab einem gewissen Zeitpunkt
schwierig, in der Sprache der "{bli-
chen Verdachtigen” zu sprechen, denn
es ist tatsachlich eine Fremdsprache,
die es nicht mehr geben dirfte. Damit
meine ich die Erkenntnis, dass mit dem
Wissen (ber die Komplexitat der funk-
tionellen Kérperarchitektur und unter
Bericksichtigung der Faszienstruktu-
ren leider Gottes enorm viel Nonsens
in Bezug auf spezifisch-unspezifische
Schmerzen gedussert wird.

Viele dieser Anleitungen sind nicht
grundsatzlich falsch, fihren meistens
aber nicht zum Ziel bzw. in ein anderes
Kompensationsmuster. Dieses Kompen-
sationsmuster kann sogar fir enorme
Verbesserungen der definierten Ziele
fihren, doch oft zeigen sich in kirzes-
ter Zeit die Schmerzen woanders, weil
die Geschichte nicht zu Ende gedacht
wurde — womit ich mich wiederhole,
ich weiss!

Mit Atmungsiibungen gegen X-Beine!
Wirde ich anfangen, Euch zu erzahlen,
dass fir die Verbesserung von X-Bei-
nen Atmungsiibungen an oberster Stelle
stehen, da das Diaphragma, der lIliop-
soas, der Beckenboden und die Adduk-
toren eigentlich ein einziger Muskel sind,
dann wiirde dies den Rahmen erneut
sprengen.

Ich moéchte mich daher also doch mit
den lokalen Strukturen der Beinachse

rucarrmial

gestaucht

aineinander
Qringsn

EETE A

Abbildung 1 Schematische Darstellung Faltfaszie

befassen — mit der Bitte an Euch,
einen Workshop bei unserer Academy
in Betracht zu ziehen, damit Ihr wisst,
was eigentlich Sache ist. Jedem, der
diese Zeilen liest, werde ich 10% auf
den Workshop geben. Schreibt ein Mail
an die info@360-fkc.com Adresse mit
dem Vermerk; X-gelesen.

Zurlck zu den Ubungen bzw. dem
Beschwerdebild X-Bein. Unsere ,Pain
Coaches* werden betreffend Struktur
auf zwei Systeme geschult; dem Fas-
ziendistorsionsmodell nach Typaldos,
welches bei akuten Beschwerden in
seiner Effizienz unlbertroffen ist
und den myofaszialen Zuglinien nach
Thomas Myers, mit welchen wir ein
machtiges Tool in Bezug auf die Ursa-
chen haben.

Schritt 1: Losen der Faltfaszie (Joint
Mobility Flow Activities)

Jedes Gelenk hat eine Faltfaszie, die wir
in der normalen Anatomie als Gelenks-
manschette bezeichnen kénnen, auch
wenn es nicht exakt das Gleiche ist. Die
Faltfaszie umgibt das ganze Gelenk. Ist
dieses Gelenk symmetrisch, ist es auch
die Faltfaszie, ist es geknickt, hat auch
die Faltfaszie einen Knick, welchen wir
glatten missen.

Dort, wo wir den kleineren Winkel

haben, streichen wir von der Mitte des

Gelenkes nach distal bzw. proximal,

um dort wieder mehr Lange zu geben.
Dort, wo der Winkel gré-
sser ist, streichen wir
von proximal bzw. distal
zur Mitte hin. So kénnen
wir ber kurz oder lang
den Strukturen wieder
die richtige Form geben.
Betroffene Gelenke: Fuss-
gelenk, Kniegelenk, Hift-
gelenk

Schritt 2: Losen der
Zylinderfaszie (Fascial
Mobility Flow Activities)
Die Hille, die alle struk-
turen umgibt, wird als
Zylinderfaszie beschrie-
ben. Wir kbénnen uns
diese Struktur in der all-
gemeinen Bezeichnung als
Endomysium vorstellen,
iber der eine weitere
Schicht liegt. Zusammen
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bilden sie die Zylinderfaszie. Sie liegt
wie ein maschenartiges Geflecht im 30°
Winkel um alle Strukturen.

An den Knotenpunkten dieser Struktu-
ren kann es zu Verhakungen kommen,
welche Schmerzen auslésen oder aber
Fehlhaltungen begiinstigen. Wenn wir
lediglich longitudinal mit der Black-
roll arbeiten, dann erreichen wir diese
Vergabelungen nur unzureichend. Wir
missen uns wahrend dem longitudina-
len Rollen leicht drehen, dann erreichen
wir diesen 30° Winkel. Ebenfalls zu
beriicksichtigen ist, dass wir uns einmal
von medial nach lateral drehen, einmal
von lateral nach medial.

Wenn wir vermuten, dass eine myofas-
ziale Einheit darunter "verklebt” oder
was auch immer ist, dann missen wir
diese Zylinderfaszie zuerst lésen, damit
die darunterliegende Struktur wieder
richtig gleiten kann.

Schritt 3: Wasserschlauch/Ventile in
Form der Bandfaszie saubern (Myo-
fascial Mobility Flow Activities)

Die myofaszialen Zuglinien als solches
und somit deren Verlauf, werden in
unserem Modell als Bandfaszie nach
Typaldos definiert. Den Ubergang zu
den Knochen bildet die Ubergangszone,
welche wir uns schematisch als Wasser
(Muskel), Matsch (Band, Faszie, Sehne)
und dem Eis (Knochen) vorstellen
kénnen. Je nach Belastungsart ist diese
Struktur fester, hat also mehr Kalzifi-
zierung in Form von Knochen bzw. ist
weniger fest und hat somit eine gerin-
gere Kalzifizierung in Form des Muskels.
Diese Ubergangszone muss geschmeidig
bleiben.



Ronald Jansen Functional News

Abbildung 2 Die Bandfaszie und mégliche Beschwerden

in Form von Triggerbander

Vorstellen kdnnen wir uns die myofas-
zialen Zuglinien (Bandfaszie) mit ihren
Ubergangszonen (Ventil) als durchléssi-
gen Schlauch, in dem Flissigkeit trans-
portiert wird, der Belastungen absor-
bieren bzw. aufbringen und iberwinden
muss. Nun kann es sein, dass dieser
Schlauch "verstopft” und seine Ventile
nicht mehr frei beweglich sind.

Diese Verstopfungen finden meist
an den Gelenken statt, weshalb es in
dieser Hinsicht wichtig ist, Uber die
Gelenke hinweg zu rollen.

Vorzugsweise rollen wir in jene Rich-
tung, in welcher wir die Verdnderung
wollen. Wenn wir also wie in diesem
Falle wollen, dass die Innenseiten der
Beine wieder ”straffer” werden, so
missen wir von unten nach oben rollen.
Wollen wir aussen mehr "Lockerung”,
so missen wir von oben nach unten
rollen. Betroffene Strukturen: Innen-

Abbildung 3 Ubergangszone zum Knochen in
schematischer Darstellung als Wasser, Matsch

und Eis

seite der Beine, Aus-
senseite der Beine

Schritt 4: Neupro-
grammierung der
erreichten Veran-
derung von Schritt

1 bis 3 (Mobility
Release Adjustment)
Um den neuromyo-
faszialen Strukturen
ihre neue Aufgabe
zu "programmieren”,
bedarf es einiger
Bewegungen im vollen
ROM. Wichtig ist eine
dynamische, schwungvolle Bewegung
ohne Widerstand. Es geht lediglich
darum, den erlangten Verdnderungen
ihre neue Aufgabe, Position und Beweg-
lichkeit zu zeigen.

Schritt 5: Stabilisation der erreichten
Veranderung von Schritt 1 bis 4 (Sta-
bility Range Adjustment)

Die erlangte "neue Freiheit” muss
unbedingt stabilisiert werden. Das wird
sehr oft nicht berlicksichtigt im Training
bzw. ohne gesonderte Uberlegungen
einfach durchgefihrt.

Die Stability Range Adjustment sind so
formuliert, weil wir einzelne Bereiche
stabilisieren wollen, jedoch die bené-
tigten Informationen durch das ganze
Fasziennetzwerk (Tensegrity) schicken.

Stehen wir also auf einer instabilen

Unterlage, machen eine Ubung (Functio-

nal Strength) und achten dabei noch auf

die Spannung der HWS, so schiessen
Milliarden von zusétzlichen
Informationen durch das Fas-
zien Kontinuum, womit wir
eine Steigerung der neurona-
len Strukturen erzielen.

Schritt 6: Starkung der
erreichten Veranderung von
Schritt 1 bis 5 (Functional
Strength Activities) und
Zuhilfenahme der Correction
Touch Points.

Erst wenn ich die Schritte 1
bis 5 sorgfaltig abgearbeitet
habe, mache ich mich an die
o eigentlichen Starkungsiibun-
gen. Unter Starkung verste-
hen wir nicht ausschliesslich
die Starkung des Muskels,
sondern die Starkung aller
an dieser Haltung beteiligten
Strukturen.

Die zuhilfenahme der Cor-
rection Touch Points (CTP) ist
eine sinnvolle Erganzung, die
ich Euch kurz am Beispiel Knie
aufzeigen will. Die CTP sind

Berithrungspunkte, die dem Kunden die
Bewegung spiirbar machen oder aber
den Strukturen die Richtung vorzeigen.

Im Falle des Knies benutzen wir zwei
Gummibander. Eines davon platzieren
wir oberhalb und eines unterhalb des
Kniegelenks mit dem Vector nach late-
ral. Ideal ist, wenn Ihr darunter ein
Handtuch klemmt, damit die Strukturen
nicht abgeklemmt werden. Ihr kénnt
die Gummibander am besten an einer
Sprossenwand befestigen.

Stellt Euch nun im Ausfallschritt hin, so
dass Ihr jenes Bein vorne habt, an wel-
chem die Bander befestigt sind. Wich-
tig ist eine gute Spannung im Fussge-
wolbe. Stellt Euch dazu eher auf die
Aussenkante des Fusses und aktiviert
das Fussgewdlbe, indem ihr den medi-
alen Fussballen wieder auf den Boden
bringt.

Fihrt nun ganz normal die Lun-
ge-Ubung durch, achtet aber darauf,
dass Ihr am Ende der konzentrischen
Phase das Kniegelenk immer voll in den
Gelenksanschlag streckt. Keine Angst,
Ihr macht damit nichts kaputt, jedoch
zeigt Ihr dem Knie wieder den richtigen
Weg.

Selbstverstandlich kénnte ich Euch jetzt
noch etliche weitere Ubungen présen-
tieren, doch das Verstandnis werdet Ihr
nur dann erlangen, wenn lhr das Kon-
zept versteht.

In der nachsten Ausgabe werden wir
Euch einen Bericht iber die Neuausrich-
tung der Academy for 360° Functional
Kinetic Coach schreiben. Euer Ron

Ronald
# Jansen

[ -

Grinder & Dozent der Academy for
360° Functional Kinetic Coach
Selbststandiger Personal Trainer,
anerkannter Therapeut des Faszi-
endistorsionsmodell nach Typaldos,
Vorstandsmitglied des Schweizeri-
schen Personal Trainer Verbandes,
Prifungsexperte beim Schweizeri-
schen Fitness- und Gesundheitscen-
ter Verband.

www.360-FKC.com
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Advertorial BodyStretcher

Geld verdienen mit dem
BodyStretcher

Fir unseren Ricken stellt das tagliche
Stehen, lange Sitzen oder auch Heben
von Gewichten eine grosse Belastung
dar. Bei all diesen Tatigkeiten werden
die Bandscheiben verpresst und die
Muskulatur beginnt sich zu verkramp-
fen. Kommen zu kurze Schlafzeiten
hinzu, fehlt die notige Regeneration.
Rickenschmerzen sind die Folge und
es entstehen Fehlhaltungen. Kraft-
sportler wissen, dass einige Ubungen
den Ricken starker belasten, als ihnen
lieb ist. Bei einzelnen Ubungen wird die
Wirbelsdule regelrecht zusammen-
gestaucht. Auch diejenigen, die nach

einem stressigen Blrotag im Fitness-
center etwas fir ihren Ricken tun
wollen, vermissen ein Gerat, welches
ihren Ricken wirksam entlastet. Man
hangt sich an Stangen und versucht
so, die zusammengedrickten Band-
scheiben auseinanderzubringen. Dabei
werden die Schultergelenke unnétig
belastet und der Effekt ist limitiert
durch das Eigengewicht der Beine.

Marcel Hane war selbst von Rlcken-
schmerzen geplagt. Da er gegen seine
Schmerzen kein Gerdt fand welches
ihm half, erfand und entwickelte er
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selbst eines. Inzwischen ist der Body-
Stretcher Uber 100 Mal verkauft
worden und ist weltweit patentiert.
Eine Schweizer Erfindung und zu 100
Prozent in der Schweiz produziert.

Um den Absatz anzukurbeln, hat sich
Marcel Hane ein geniales Konzept
ausgedacht: Geld verdienen mit dem
Bodystretcher! Seine Firma Himtec lie-
fert und installiert das Gerat kostenlos
an interessierte Fitnessstudios. Diese
haben somit keine Kosten flr Anschaf-
fung und Unterhalt. Bezahlt wird die
Benutzung durch die Trainierenden und
zwar per SMS direkt am Gerédt. Die
Studiobetreiber erhalten bis zu 20 Pro-
zent Umsatzbeteiligung an den Einnah-
men. Eine lukrative Anschaffung!

Ausserdem bietet Himtec einen weite-
ren besonderen Service. Im voll aus-
gestatteten Transporter kommt der
Bodystretcher direkt zum Kunden und
Interessierte kénnen ihn vor Ort aus-
giebig und mit professioneller Anlei-
tung testen.

Besonders hervorzuheben ist die
erfolgreiche Zusammenarbeit mit der
Sportclinic zlrich. Uber 80 Prozent
der Kunden geben nach drei bis vier
Anwendungen mit dem BodyStret-
cher eine signifikante Linderung ihrer
Rickenbeschwerden an.

Zudem ist das Gerdt vom AGR (Aktion
Gesunder Ricken e. V.), vom Forum
Gesunder Rlcken — besser leben e.v.
und dem Bundesverband deutscher
Rickenschulen (BdR) geprift und emp-
fohlen.

Das neueste Gerat auf dem Markt ist
der Himtec BodyStretcher der vierten
Generation. Bisher konnte auf dem
BodyStretcher nur auf dem Bauch lie-
gend der Riicken gestreckt werden.
Neu kann dies auch auf dem Ricken
liegend erfolgen. Diese Rickwérts-
bewegungen erméglichen eine noch
wirkungsvollere Pravention oder auch
Rehabilitation bei Riickenbeschwerden.

HIMTEC AG, +41 62 772 02 55,
contact@himtec.ch,
www.bodystretcher.ch




Academy for
360° Functional Kinetic Coach

Aktuelle Agenda

05. Oktober 2019 2. Functional Kinetic Power Da
Motto: Painfree Den zweiten Functional Kinetic Power Day
Daten: 05.10.19 widmen wir dem Thema ,,Painfree”. Erlebe die
Zeit: 09:00 - 17:00 Uhr effizientesten Vorgehen gegen Schmerzen.
10. Oktober 2019 Start Gesamtausbildung; Basic POWER 1
Daten: 10.-12.10.19 Starte mit der Gesamtausbildung und bringe

15.-16.10.19 deine Betreuung auf ein neues Niveau.

Zeit: 08:00 - 17:00 Uhr Mit Kompetenz neue Kunden gewinnen!

Academy for 360° Functional Kinetic Coach
E D U UA Grundstrasse 10b | CH-8712 Stafa label
Telefon: +41 (0) 76 365 65 45 | info@360-FKC.com physio
" www.360-FKC.com


http://360-functional-kinetic-coach.com/

Peter Regli Kolumne

Expansion - wenn Kunden mundige
Partner werden

Expansion ist ein Zauberwort in der Wirtschaftswelt. Expandiere und verdiene ist eine Formel, die vielfach nicht auf-
geht. Expansion bringt mehr Umsatz, aber nicht zwingend ein besseres Finanzergebnis. Vor lauter Expansion werden
die Kunden vergessen - die gibt es ja auch noch, die bestehenden Kunden, welchen exzellente Betreuung verspro-
chen wurde. Als Teil einer perfekten Kundenbindung. Geht das alles zusammen?

Die Branche ist im Umbruch und das
wird noch eine Weile dauern. Die Ket-
tenbetriebe machen sich breit und ver-
dréngen die kleinen, inhabergefithrten
Studios. Dies der allgemeine Tenor.
Aber ist das richtig? Kann es nicht auch
sein, dass die Kettenbetriebe einfach
vieles besser machen? Jetzt geht es
nicht um Kundenbindung und Betreu-
ung, sondern ganz einfach um strate-

Peter
Regli

ist Buchautor, Dozent und Referent.

Er doziert an diversen Ausbildungs-
institutionen und bietet Workshops

im Bereich Gesundheitsmanagement
und Strategieentwicklung fir kleinere
Unternehmen an. Individuelle Themen
bietet er als Inhouse-Schulungen oder
als Online-Coaching fiir Menschen
und Unternehmen an. Sie erreichen ihn
per Mail mit pr@peter-regli.ch oder auf
seiner Website www.peter-regli.ch

-
"

gisches Denken und unternehmerische
Handeln. Fir die Grossen der Branche
ist Expansion ein Dauerthema, die Klei-
nen der Branche sollten sich auf das
konzentrieren, was ihre Starke ist —
exzellente Betreuung und perfekte
Kundenbindung. Entweder mache ich
das Eine oder das Anderes — die Kom-
bination ist auf dem Markt aus meiner
Optik weder sicht- noch greifbar. Das
bietet Chancen fir die inhabergefithr-
ten Einzelstudios, die es zu packen gilt.
Horen Sie auf zu jagen und beginnen
Sie damit, kundenzentriert zu gestal-
ten.

Kundenfokus - nicht davon spre-
chen, sondern tun!

Denken Sie noch in alten Schablonen?
So im Sinne von «Meine Zielgruppe ist
XYZ?» Oder gar X, Y und Z? Die Markte
entwickeln sich und damit auch die
Kunden. Friher Zielgruppe, heute
mindige Partner. So geht das heute.
Die Kunden wollen ernst genommen
werden und sie stehen auf die Hinter-
beine, wenn dem nicht so ist. Kunden-
zentriert heisst fir die Unternehmen,
samtliche Aktivitdten auf diese neuen
Anforderungen auszurichten. Organi-
sation und Prozesse im Unternehmen
sind dem neuen Partner «Kunde» anzu-
passen und entsprechend zu gestalten.
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Kundenzentriertheit — die 7 P’s des
Marketings vollig neu gedacht

«Das mache ich doch schon, alles auf
den Kunden ausrichteny hére ich jetzt
einige sagen. Nur ist es leider so, dass
in der Praxis der Kunde oft als stéren-
der Faktor vorhanden ist nach dem
Motto «ups, da gibt es ja noch Kundeny.
Wie sonst ist es zu erklaren, dass ich
als Kunden bei vier Terminen in zwolf
Monaten vier verschiedene Trainer
habe? Wie sonst ist es zu erkldren,
dass 93 Prozent der Kunden — Sie
haben richtig gelesen — die Trainings-
ziele nicht erreichen? Wie sonst ist es
zu erklaren, dass zwischen 35 und 50
Prozent der Kunden j&hrlich das Abo
nicht erneuern? Das kann sich keine
andere Branche leisten! Und die Bran-
che spricht davon, alles fir den Kunden
zu tun. Da gibt es noch viel Luft nach
oben. Vergessen Sie die alten P’s des
Dienstleistungsmarketing und denken
sie neu. Johannes Ceh hat in Koopera-
tion mit Netskill Solutions und Cobra
CRM einen Werkzeugkasten entwickelt
und die sieben P’s vollig neu gedacht.
Der Kunde bestimmt heute mittels
Bewertungsportalen, Instagram, Face-
book und anderen sozialen Kanélen oder
Empfehlungsplattformen. Der Kunde
ist der treibende Faktor fir die Unter-
nehmen und nicht umgekehrt. Alles im



Peter Regli Kolumne

Unternehmen ist auf diesen Kunden
auszurichten. In aller Konsequenz. Soll
heissen: Den neuen Tatsachen in die
Augen schauen und reagieren!

Paradigm - wer ist mein Kunde?

Die konsequente Ausrichtung auf den
Kunden ist eine strategische Heraus-
forderung, die es zu meistern gilt.
Kundenzentrierung heisst, den Kunden
verstehen. Es gilt, sich in Themen wie
emotionaler Intelligenz, Leadership,
Empathie und vernetztem Denken fit
zu machen. Dies kann durch den Blick
iber den Tellerrand gemacht werden
in anderen Branchen, in hoch erfolg-
reichen Unternehmen oder in spannen-
den Startups. Ein wichtiger Schritt ist
der Einsatz von Social Listening. Dies
heisst im Marketing, alles iber das
eigene Unternehmen zu suchen, was
im grossen weiten Netz zu finden ist.
Kommentare, Erlebnisberichte, was
auf Social Media-Plattformen iber das
Unternehmen gepostet wird und vieles
mehr. Die Beschaffung solcher Infor-
mationen hat nur einen Grund: Den
Kunden verstehen.

Personas - den Kunden einer Gruppe
zuordnen

Auch das ist ein Marketingtool — alles,
was ich von unseren Kunden weiss,
fithre ich in den Personas zusammen.
Personas sind folglich Kundengruppen
— das bedeutet, dass ich vereinfachen
muss. Letztlich ist jeder Kunde ein indi-
vidueller Kunde. Wer will schon eine
Nummer sein? Aber Personas helfen,
als Kunde zu denken, was letztlich
ja gemacht werden muss. In unserer
Branche waéren Personas denkbar wie
Interessenten, gesundheitsorientierte
Kunden, leistungsorientierte Kunden,
«Centerbotschafters. Und jetzt denken
wir so. Bei allen Entscheidungen fragen
wir uns: Was die definierten Personas
denken wiirden, was sie tun wiirden,
wie sie handeln wiirden. Was erwar-
ten sie als Wertschatzung? Was halten
die verschiedenen Personas von unse-
ren Entscheidungen? Wie wiirden die
Personas entscheiden?

Promoter — der Mitarbeiter als
Botschafter

Wer am Ende des Monats eine Liste
mit den Namen aufhdngt, wer wie
viele Abos verkauft hat, der hat den
Zug endglltig verpasst. Botschafter
sein heisst nicht verkaufen! Die Mitar-
beiter sollen sich um die Kunden kiim-
mern, mit ihnen kommunizieren und
ihnen ein gutes Geflihl geben. Da ist
der Gastgeber gefragt und nicht der
fachkompetente Trainer. Wobei das
eine das andere nicht ausschliesst. Soll
heissen, die Mitarbeiter sind viel mehr
als nur Angestellte — sie reprasentie-

ren das Unternehmen voll und ganz.
Das funktioniert aber nur, wenn das
vorgelebt wird. Beispielsweise, indem
der Chef seine Mitarbeiter bewusst
in die Entscheidungen mit einbezieht
— im Alltag genauso wie bei strategi-
schen Fragen. Dies setzt viel Vertrauen
und Teamgeist voraus.

Process - einfache und klare
Prozesse

Die Kernprozesse im Unternehmen sind
voll auf den Kunden auszurichten. Ein-
fach und kundenfreundlich sollen sie
sein. «Growthy ist das Schlisselwort
aus dem Marketing. Dieser Begriff steht
fur alles, was hilft, die Beziehungen
am Kunden auszurichten. Im Idealfall
werden so Kundenwdnsche erfillt, die
gar nicht erfillt werden kénnen. Oder
die Erwartungen des Kunden werden
weit Ubertroffen — oft reichen dafir
einfache Zuwendungen oder spezielle
Informationen. Prozesse missen stets
perfekte Resultate liefern in Kombina-
tion mit exzellentem Service.

Platform - den Kunden verbliiffen

CRM — auch das ein Marketingbegriff,
oft noch negativ belegt, weil wir im
CRM Kundendaten sammeln und aus-
werten. Unter dem Aspekt des Daten-
schutzes ist es wichtig zu wissen, was
mit diesen Daten passiert, passieren
darf und was nicht passieren darf. CRM
bedeutet letztlich, uns mit den beste-
henden Kunden auseinander zu setzen
und diese an das Unternehmen zu
binden. Was viel mehr Erfolg bringt, als
jahrlich die Halfte der Mitglieder auszu-
wechseln. Wir sorgen dafir, dass die
Kunden kommen, weil wir als Unter-
nehmen zuséatzlichen Nutzen bieten!

Performance — Kundenzufriedenheit
als Schliisselfaktor

Die wichtigste Kennzahl der Zukunft ist
nicht mehr die Anzahl Abschliisse pro
Mitarbeiter und Monat oder der Rein-
gewinn in Bezug zum Umsatz, sondern
die Kundenzufriedenheit. Die hédngt

von allen im Unternehmen ab, wirklich
allen. Ist das angekommen, werden die
Mittel und Aktivitaten plétzlich anders
gewichtet. Das Team steht im Fokus
und nicht der einzelne Mitarbeiter. Wer
diese neue Art des Arbeitens mit viel
Verantwortung und Kompetenzen fiir
die Mitarbeitenden in die Praxis umset-
zen kann, wird eine hohe Kundenzu-
friedenheit erreichen. Die Mitarbeiten-
den sind bei allen Entscheidungen mit
im Boot, haben die notigen Informati-
onen und das lést Teamspirit aus, der
kaum zu bremsen ist.

Purpose - die gemeinsame
«Daseinsberechtigung»

Noch so ein neuer Begriff aus Marke-
ting und Arbeitswelt 4.0. Purpose ist
der Sinn und der Zweck des Unterneh-
mens mit dem Kunden im Zentrum.
Es geht um den Rahmen, in welchem
das Unternehmen sich bewegt. Es
geht um die Sinnhaftigkeit des eige-
nen Tuns, komplett am Kunden aus-
gerichtet. Schon Frankl sagte: «Letzt-
lich ist Sinn geben das Einzige, was ich
fir die Motivation von Menschen tun
kanny. Geben Sie lhren Mitarbeitenden
die Moglichkeit, sie werden es Ihnen
danken mit hoher Leistung und zufrie-
denen Kunden.

Zum Schluss noch dies...

In der Schweiz liegt die Quote der
Besucher von Fitnessstudios bei rund
15 Prozent. Umgekehrt bedeutet dies,
dass 85 Prozent in der Schweiz nicht in
einem Fitnesscenter trainieren. Konnte
es einen Zusammenhang geben, dass
wir uns nicht konsequent am Kunden
ausrichten? Wir sind in einem dyna-
mischen Umfeld tatig und sorgen fiir
die Gesundheit des Menschen — das
hochste Gut Gberhaupt. Denken und
handeln wir noch richtig? Es lohnt
sich, das eigene Unternehmen neu zu
denken und die neuen sieben P’s von
Johannes Ceh sind eine gute Mdglich-
keit, sofort damit zu beginnen.
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RiminiWellness 2019

Die 14. Ausgabe von RiminiWellness
markiert ein neues erfolgreiches Jahr

Kurz nach dem Drucktermin der letz-
ten FITNESS TRIBUNE fand Ende Mai /
Anfang Juni die RiminiWellness statt.
Sie ist eine der weltweit gréssten
Veranstaltung fir Fitness, Wellness,
Sport, Korperkultur und gesunde
Erndhrung und wird von der Italian
Exhibition Group organisiert. Rimini-
Wellness endete nach vier intensiven
Tagen und blickte auf ein weiteres
erfolgreiches Jahr zuriick.

Steigende Besucherzahlen, das Inte-
resse der Fachwelt und die Besta-
tigung der Grundpfeiler der Veran-
staltung, namentlich Business, Trai-
ning und Entertainment, dies war der
Anlass 2019. Viel Genugtuung gab es
bei den beteiligten Unternehmern. Die
Geschédfte waren ausgezeichnet, der
Besucherandrang war gross, sowohl
bei dem Fachpublikum als auch bei den
Endverbrauchern.

Eindrucksvolle zahlen auch in diesem
Jahr: Uber 80 Lander, darunter Aus-
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steller, Delegationen und Besucher, die
den zunehmend internationalen Cha-
rakter der Veranstaltung unterstrei-
chen, iber 400 Unternehmen auf
170’000 Quadratmetern im Innen-
und Aussenbereich, 200 Konferenzen,
Tagungen und Treffen fir den Fachbe-
reich, 1’500 Stunden Lektionen und
Workout, etwa 2’000 Trainingsein-
heiten und ein sich iber mehr als 20
Kilometer erstreckendes, pulsierendes
Gebiet langs der Riviera im Fitnessfie-
ber. Die Unternehmen und Veranstal-
tungen von Riminiwellness standen
im Mittelpunkt einer beeindruckenden
Medienprdsenz mit fast 200 Mio. Kon-
takten. An den vier Tagen hat sich die
Veranstaltung zu einem Trendthema in
den sozialen Netzwerken und anderen
Medien entwickelt. Sie bleibt weiterhin
eine der am meisten erwahnten und
beteiligten Veranstaltungen des Inter-
nets, dank ihrer Fahigkeit, eine Vor-
schau auf Disziplinen und Trainings zu
geben, die noch nie zuvor ausprobiert
worden waren, wobei letztere fir
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jene Verbraucher, deren Heisshunger
nach Neuheiten nicht zu stillen ist, sehr
interessant waren.

Grossen Anklang fand Pro.Fit, der
Bereich fur Fachleute, in dem in
diesem Jahr ein besonderer Akzent auf
die Aspekte der Ausbildung und Zer-
tifizierung gelegt wurde und der sich
als perfekter Treffpunkt von Nachfrage
und Angebot erwiesen hat.

Eine «YOUnique Experiencen, die die
Bediirfnisse derjenigen Fachunterneh-
mer, die auf der Suche nach Auffri-
schungskursen und anerkannten Zerti-
fizierungen waren oder die einfach nur
Spass haben wollten, befriedigte.

Viel Bewegung, unwiderstehliche
und einzigartige Erlebnisse fir die
Besucher der Veranstaltung, die seit
der Eréffnung dank des reichhalti-
gen Angebots von RiminiWellness viel
Spass und Unterhaltung hatten. Und
auch Fitness-Gurus, Trendsetter und



RiminiWellness 2019

VIP-Influencer des Showbusiness,

berihmte Kéche und Food-Blogger
waren ein wichtiger Teil der Veran-
staltung, die immer wieder Trends und
Innovationen aus der ganzen Welt kon-
zentriert und antizipiert.

Riminiwellness hat sich als Spiegel
des Marktes bestdtigt: So wie das
Bewusstsein der Nutzer zugenommen
hat, die heute — anders als friher —
kérperliche Aktivitdit mit einer neuen
Motivation betreiben, hat sich auch
die Veranstaltung weiterentwickelt
und gezeigt, dass sie weiss, wie sie
den neuen Bedulrfnissen der gesam-
ten Branche gerecht werden und alle
technologischen Innovationen und
damit verbundenen Sektoren vorstel-
len kann.

Die Geschéfte waren in allen Berei-
chen der internationalen Messe (Rimi-
niSteel, Pro.Fit, FoodWell Expo und
Riabilitec) sehr profitabel. Sehr gross
war der Besucherandrang im der Kor-
perkultur gewidmeten Bereich und
ebenso im FoodWell-Bereich, der
von vielen Food-Bloggern und Fach-
leuten der Erndhrung besucht wurde.
Riesenandrang auch bei den von den
renommiertesten Moderatoren des
Fitnessuniversums animierten Bih-
nenshows.

FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com 69



Interview Michael Schuler

Im Gesprach mit Michael Schuler,
Inhaber Ticos Systems AG

Seit Marz 2019 ist der Inhaber der
Ticos Systems Group auch Geschéfts-
fihrer der Unternehmensgruppe.
Seither konnte die Umstrukturie-
rung des Unternehmens zielgerich-
tet vorangetrieben und erste Erfolge
erzielt werden. Roger Gestach sprach
mit Michael Schuler, Inhaber und
Geschaftsfithrer Ticos Systems AG.

RG: Noch vor einem Jahr habe ich
ein Interview mit Deinem friheren
Geschaftsfiihrer Fabian Ewald gefihrt.
Dieser hat Ticos Systems mittlerweile
verlassen. Wie kam es zu diesem
Wechsel?

MS: Nachdem die Geschaftsentwick-
lung aufgrund von verschiedenen Griin-
den in den letzten beiden Jahren nicht
zufriedenstellend war, habe ich im
Februar entschieden, als Inhaber der
Ticos Systems Group, die Geschafts-
flihrung selbst zu ibernehmen. Seit
Marz bin ich nun am Ruder, die frithe-
ren Geschaftsfithrer haben das Unter-
nehmen inzwischen verlassen.

RG: Perfect — die Software ist in der
Schweizer Fitnessbranche bekannt und

konnte sich einst Marktfiihrer nennen.
Was ist seitdem passiert?

MS: Perfect hat vor allem wegen inter-
ner Probleme in den letzten Jahren an
Marktanteilen verloren. Die Software
selbst ist jedoch nach wie vor sehr
leistungsfahig und viele der Kunden
sind mit der Losung grundsatzlich
zufrieden. Ich bin deshalb fest iber-
zeugt, dass Perfect mit der richtigen
Strategie definitiv eine Zukunft hat und
wieder Marktanteile gutmachen kann.

RG: Wie mochtest Du diesem Trend
entgegenwirken, was ist fir die
Zukunft geplant?

MS: Aktuell arbeiten wir intensiv daran
die Anzahl der Installationen wieder
deutlich zu vergréssern. Dazu sind
verschiedene Angebote in der Pipeline.
Unter anderem werden wir zum Bei-
spiel eine Perfect-Cloud anbieten, die
sich eher an kleinere Studios richtet
und vollstdndig in der Cloud lauft, aber
trotzdem eine gute Hardware-Anbin-
dung mit Lesegerdten, Turéffnung,
EC-Terminals, etc. bietet. Die Lésung
ist schnell implementiert und bietet ein
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gutes Preis—/Leistungsverhéltnis.

RC: In den letzten Jahren kamen kaum
wirkliche Innovationen zustande,
woran hat das gelegen und wie wird
das Thema Entwicklung in Zukunft
behandelt? Gibt es neue Features oder
Hardware?

MS: Das ist effektiv so. Perfect hat in
der Vergangenheit nicht unbedingt mit
Innovationen gegldnzt. Das wird sich
stark andern. Wir werden das beste-
hende Geschaftsmodell schrittweise
umbauen und strategisch in eine kom-
plett neue Richtung entwickeln. Dabei
liegt der Schwerpunkt auf neuen
Cloud-Angeboten. Die zukinftig auch
von den bestehenden Perfect Kunden
auf Knopfdruck mitgenutzt werden
konnen. Auch werden wir zukinf-
tig vermehrt Schnittstellen zu ande-
ren Systemen anbieten und gleichzeitig
unsere Schnittstellen 6ffnen, so dass
Drittanwendungen einfach mit Perfect
kommunizieren kénnen.

RG: Ticos Systems bietet zwei vonei-
nander unabhdngige Softwarelésun-
gen an. Was sind die Unterschiede und
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wo liegen die Gemeinsamkeiten? Ist es
denkbar die beiden Systeme in Zukunft
miteinander zu verbinden, um von den
individuellen Stérken zu profitieren?

MS: Mit Perfect und T4000 haben wir
effektiv zwei Softwarelésungen im
Portfolio, die gewisse Uberschneidun-
gen haben. Perfect kommt urspring-
lich aus dem Fitness-Bereich. T4000 ist
eine Branchenldsung, die von Anfang
an ausschliesslich fir Bader entwi-
ckelt wurde. Es ist geplant, dass die
Losungen zuklnftig eine gemeinsame
Software-Plattform nutzen werden.
Die geplanten Cloud-Anwendungen
lassen sich zum Beispiel von Anfang an
sowohl mit Perfect wie auch mit T4000
nutzen. So profitieren alle bestehen-
den Kunden von den Neuentwicklun-
gen. Auch bei der Hardware wird es
eine gemeinsame Plattform geben,
die von beiden Ldésungen unterstitzt
wird. Hardware-Entwicklungen mit
einem klaren USP werden wir weiter
forcieren. Dazu gehért zum Beispiel
das elektronische Kartenpfandschloss,
welches es so auf von keinem ande-
ren Anbieter dem Markt gibt. Auf der
anderen Seite werden wir zukinftig
verstarkt auf Standardkomponenten
setzen und in gewissen Bereichen die

/R

Hardware-Entwicklungen zusammen
mit Partnerunternehmen machen.

RG: Wie grenzt sich Ticos Systems im
Fitnessmarkt von den anderen Soft-
ware-Herstellern ab? Weshalb soll der
Kunde die Perfect-Software einsetzen?

MS: Aktuell ist es so, dass es tenden-
ziell zu viele Software-Anbieter im
Fitnessbereich gibt und sich der Markt
deshalb weiter konsolidieren wird. Am
Schluss bleiben einige innovative Anbie-
ter brig, die die notwenige kritische
Grosse haben. Ticos Systems kommt
aus dem klassischen Systemlésungs-
bereich. Aktuell bieten wir Gesamtlé-
sungen an, die komplexe Anforderun-
gen in den Bereichen Kassensystem,
Zutrittskontrolle, Gastronomie, etc.
iber mehrere Standorte abdecken
kénnen. zuklnftig werden wir auch
Lésungen fir kleinere Anlagen anbie-
ten, die standardisiert schnell und kos-
tenglinstig eingefithrt werden kdnnen
und trotzdem eine gute Hardware-Un-
terstiitzung bieten. Das heisst mit dem
Hardware-Know-how kénnen wir uns
von Anbietern abgrenzen, die mehr
oder weniger reine Software-L6-
sungen anbieten. Insgesamt geht die
Reise aber klar Richtung skalierbare
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Cloud-Lésungen, die sich zukinftig
dann auch in anderen Markten nutzen
lassen. Die Ausgangslage fir Ticos Sys-
tems insgesamt ist gut: Wir haben mit
iiber 400 Anlagen eine gute Kunden-
basis und auch den finanziellen Back-
ground, um die eingeschlagene Strate-
gie umzusetzen zu kénnen.

RG: Zum Schluss: Wie siehst Du die
Zukunft des Schweizer Fitnessmark-
tes? Und wie reagiert ihr als Soft-
ware-Anbieter darauf?

MS: Wie bei den Fitness-Software-An-
bietern wird es auch bei den Fitness-
studios eine Konsolidierung geben. Der
Markt ist schon gut gesattigt und der
Druck durch die grossen Ketten steigt
eher noch. Studios mit iber 17000 m2
werden es tendenziell schwer haben,
da der Trend in Richtung Boutique-Stu-
dios mit einem klaren Konzept und
entsprechender Zielgruppenfokussie-
rung geht. Fir solche kleine Studios
werden wir zukinftig neben der klas-
sischen Abo- und Mitgliederverwal-
tung, Kassensysteme, Cloud-Module
und Schnittstellen anbieten, die genau
solche Konzepte aktiv unterstitzen.

RC: Herzlichen Dank und viel Erfolg.
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Health News

Keine Fake News: Bundesamt fiir Lebensmittel
empfiehlt taglichen Fleischkonsum

Vegetarier und Veganer hatten wahr-
scheinlich einen Schlaganfall, die pas-
sionierten Crilleure heizten wohl sofort
den Grill an... Zur besten Sendezeit, in
der SRF Tagesschau vom 4. juni 2019
gab das Bundesamt fir Lebensmit-
telsicherheit (BLV) Empfehlungen, um

den Muskelschwund
im Alter zu stoppen.
Grundsatzlich eine
gute Idee, dass Seni-
oren mehr Proteine zu
sich nehmen sollen,
doch leider hat sich
Liliane Bruggmann
vom BLV in der Art und
Weise doch etwas ins
Abseits geschossen.

Sie betonte im Bericht,
dass Proteine fir
dltere Menschen sehr
wichtig sind, spielen sie doch eine wich-
tige Rolle beim Muskelaufbau, bei der
Knochengesundheit, aber auch fir das
Immunsystem. Deshalb empfehle sie,
respektive das BLV, taglich drei Portio-
nen Milchprodukte zu konsumieren und
zusatzlich noch eine Portion Fleisch!

Welche Ernahrung schiitzt vor Krebs?

In regelmdssigen Abstanden propagie-
ren Studien Erkenntnisse (iber einzelne
Lebensmittel, die angeblich Krebs ver-
ursachen oder verhindern sollen. Laut
Dr. med. Daniela Weiler, Onkologin am
Luzerner Kantonsspital, tragen solche
Studien mehr zur Verunsicherung bei,
denn es ist niemals ein einzelnes Lebens-

mittel, sondern die Gesamtheit, mit der
man seine Gesundheit allenfalls glinstig
oder unglnstig beeinflussen kann. Doch
dies ist sehr komplex und sehr individu-
ell. Einen kausalen Zusammenhang zwi-
schen Erndhrung und Krebs zu identifizie-
ren und eindeutig zu beweisen, ist sehr
schwierig. Es gibt Krebsarten, die mit

Image-Desaster fiir die Schweiz

Tabak-Multi Philip Morris ist 2020
Hauptsponsor des Schweizer Expo-Pa-
villons in Dubai. Dies sorgt internatio-
nal fir Kritik. In der Schweiz sterben
Jahr far Jahr fast 10’000 Menschen an
den Folgen von Tabakkonsum. Der Bund
warnt vor der «grossen Belastung fir
die offentliche Gesundheity, und steckt
Millionen in die Pravention. Und plotz-
lich dies: Derselbe Bund ermdglicht dem
weltgréssten Tabakkonzern, im Namen
der Schweiz zu werben. «Dass nun
ausgerechnet die Schweiz als Sitzstaat

der WHO eine Sponso-
ring-Partnerschaft mit
einem Tabakkonzern ein-
geht, ist sehr bedenklichy,
so die Zentrale der WHO
in Genf.

Allerdings muss dazu
auch gesagt werden,
dass in der Schweiz
bei der Werbung von
Genussmitteln mit zwei
Ellen gemessen wird:

In Vevey huldigt derzeit die halbe
Schweiz dem Wein. An der Féte des
Vignerons, dem Fest der Winzer, wird
Alkohol nicht als Laster, sondern als
Genussmittel gefeiert. Diese Hal-
tung teilen wohl viele in diesem Land.
Der Schweizer konsumiert im Durch-
schnitt mehr als 33 Liter Wein pro
Jahr, fast jeder zehnte trinkt taglich.
Das fihrt uns zur Kehrseite des Kon-
sums, zu den Zahlen von Suchtschweiz:
250'000 Siichtige, 1'600 Todesfalle und
iber 4 Milliarden soziale Folgekos-
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Dass Senioren mehr Protein essen
sollen, ist sicherlich eine sehr gute Emp-
fehlung. Dass dies aber mit einem tag-
lichen Fleischkonsum gemacht werden
soll, ist doch eine sehr fragwiirdige
Empfehlung. Es gibt heute genlgend
alternative Eiweissquellen fir Fleisch.
Interessant ist, dass man auf der Web-
seite des BLV eine Broschire findet, mit
dem Namen: ,Schweizer Erndhrungs-
empfehlung fir altere Erwachsene®.
Dort wird ebenfalls auf die Wichtigkeit
von Protein im Alter hingewiesen. Eine
explizite Empfehlung fir einen téglichen
Fleischkonsum findet man aber nicht! Es
werden mehrere Eiweissquellen emp-
fohlen wie: Fisch, Tofu, Seitan, Quorn,
Tempeh, Eier, Kdse, Quak und Fleisch.
Auch eine mogliche Unterstiitzung mit
Proteinshakes und Pulver wird aufge-
fihrt.

einem gewissen Lebensstil beziehungs-
weise einer bestimmten Erndhrungs-
weise assoziiert sind. Bei Dickdarmkrebs,
Brustkrebs und Prostatakrebs sieht
man am meisten Zusammenhange. Eine
Studie hat zehn Punkte zur Risikosenkung
des Dickdarmkrebses untersucht und
Folgendes festgestellt: Alkoholabstinenz
senkte das Risiko am meisten, gefolgt
von reduziertem Fleischkonsum, Normal-
gewicht und kérperlicher Aktivitat.

ten. Trotzdem kdme es niemandem in
den Sinn, deswegen lustfeindlich auf-
zutreten und am Winzerfest Kritik zu
iiben. Ganz anders beim Rauchen. Da
ist die Toleranz fir Konsum und Wer-
bung tief, wie die aktuelle Debatte um
das Millionen-Sponsoring zeigt. Doch
der Arger Uber den Tabaksponsor geht
iber ethische Fragen hinaus. Da ist die
widersprichliche Politik des Bundes,
der auf der einen Seite mehrere Mil-
lionen fir Pravention ausgibt und auf
der anderen Seite einem Tabakkon-
zern beste Werbeflache bietet und ihm
so hilft, seine Produkte zu verkaufen.
Hauptsachlich ist es aber eine Image-
frage. Und hier liegt der Kern des Pro-
blems: Das schlechte Image, welches
der Tabakkonzern mit sich bringt, bleibt
durch den Sponsoring-Auftritt auch an
der Schweiz haften. Bundesrat Ignazio
Cassis, der dem EDA vorsteht will die
Situation jedenfalls analysieren. «Als
Praventivmediziner ist Cassis die Praven-
tion gegenlber den schidlichen Folgen
des Tabakkonsums ein grosses Anliegen
und er wird sich die Sache entsprechend
genau anschaueny, so das EDA.
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Berny Huber Kolumne

Muskeltraining: Der Eckpfeiler der
Burnout Pravention rei

Wer Hightech im Leben lebt, sollte
auch mit Hightech trainieren

Niemand lebt mehr im Wald und
beschaftigt sich ausschliesslich mit
Uberleben und Vermehren. Hightech
halt heute Einzug in alle Bereiche: Der
Plattenspieler wird vom Bluetooth Mul-
ti-Surround-System abgeldst, die Ult-
raschall-Zahnbirste putzt schneller und
grindlicher als die konventionelle Biirste
und intelligente Kiichenmaschinen und
Waschmaschinen vereinfachen den
Alltag und den Zeitaufwand. Der einzige
ort, wo fast Uberall noch nach altesten
Methoden gearbeitet wird, ist im Fit-
nessbereich. Noch weit verbreitet ist der
Gedanke, dass Fitness aus schweissvol-
len langen Strapazen bestehen muss,
damit es wirkt. Diese Vorurteile werden
oft von Fitness-junkies aufrechter-
halten, die aber in ihrem Alltag sonst
auch tberall moderne Mittel einsetzen.
Die Medizin macht mit und empfiehlt
»sich mehr zu bewegen und weniger
zu essen®; beides ist gut gemeint aber
wissenschaftlich nicht das Richtige und
zum Teil fihrt es sogar zu negativen
Resultaten. Die Smartwatches mit ihren

Berny
Huber

ist Inhaber der Fit3 GmbH, die inno-
vative Fitnesskonzepte und -techno-
logien vertreibt, und Betreiber von
HI-Tech-Gesundheitsstudios mit
Sitz in Altendorf. Er beschaftigt sich
seit Uber 25 Jahren mit Fitness und
Anti-Aging und deren soziologischen
Auswirkungen auf die Menschheit.
Als Referent an Kongressen provo-
ziert er immer wieder mit seinen
gewagten, jedoch ehrlichen Thesen
und Aussagen. Berny Huber ist auch
in den Schweizer Medien prasent.
Kontakt und Infos:

Tel. 079 423 39 22

oder berny@fit3.ch
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Der Alteste i-st der Starkste der Sippe u

doch er ist der Einzige der regelmassig ein kurzes HIIT Training absolviert
und mit viel Getose das Unterholz umlegt (Imponiergehabe).

Schrittzahlern und Fettverbrennungs-
pulsen unterstiitzen dies noch. Nattrlich
kénnten wir uns alle zum Zen-Ménch
ausbilden lassen, aber wer hat schon
die Zeit neben der Arbeit und méchte
auf alle Lebensqualitaten verzichten?

Burnout-Pravention (Fitness-Training)
ist kurz und heftig, sonst ist es nur
Arbeit. Burnout-Therapie ist modera-
tes und kontrolliertes Regenerations-
bewegen

Das einténige immer gleiche Abstram-
peln von Bewegungsaktivititen zur fal-
schen Zeit mit der falschen Intensitét
kann sich sogar benachteiligend auf den
Gesundheitszustand auswirken. Immer
mehr 35- bis 55-Jahrige laufen meh-
rere Marathons im Jahr oder fahren am
Wochenende (ber mehrere Pdsse mit
dem Fahrrad und sterben in vermeint-
lich fittem Zustand viel zu frih.

Der Schweizer hat die Tendenz eher zu
arbeiten als zu trainieren; das heisst,
viel und lang anstatt kurz, heftig und
intelligent, denn nur dann verandert
sich der kérper und vergiftet sich nicht
durch Stoffwechselendprodukte wie
Laktat etc. Es gilt HIT (HI Intensity Inter-
vall Training) entweder 30—60 Sekun-
den Vollgas zu trainieren oder ganz
gemdchliches Regenerationstraining,
aber auf keinen Fall stundenlange Aus-
dauersportaktivitaten. Oft wird namlich
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genau das trainiert, worin man schon
gut ist, und Defizite werden gesteigert.
Oder es wird immer die gleiche mono-
tone Bewegung gewdhlt wie Joggen
oder Radfahren. Dadurch werden Disba-
lancen immer grésser und die erhoffte
Gesundheitsverbesserung nicht erreicht.
Doch wie kann dieses Problem gelost
werden? Wie in der Geschaftswelt muss
man das Ziel fir sich selber kennen, die
Umwelt einbeziehen dann professio-
nelle Hilfe beiziehen, keinen Hausarzt,
Sport- oder Fitnesstrainer, sondern
mehrere Spezialisten mit Erfahrung, die
ein MACHBARES Konzept erstellen und
umsetzen. Die Verbesserungen missen
unbedingt gemessen werden, da diese
von Burnout gefdhrdeten Menschen sich
nicht richtig spliren. Regelmassige Herz-
ratenvariabilitdtsmessungen und Blut-
druck in Ruhe sind ein Muss, auch Cor-
tisol, Melatonin und ab und zu Testos-
teron. Berithmtes schlechtes Beispiel
ist der gestresste Manager, der wie ein
Verrickter einténig Joggen geht, zusatz-
lich nach Doping greift, um vor seinen
Kollegen mit einer angeblich super Zeit
beim New York Marathon zu prahlen. Da
dieser physische Ausdauer-Stress sich
noch zusédtzlich mit seinem psychischen
Stresslevel kumuliert, ist sein System
am Anschlag. Doch er glaubt subjektiv,
durch die hohen Endorphin-Ausschiit-
tungen beim Ausdauersport, wirde
dies ihm gut tun. Da ware manchmal



Berny Huber Kolumne

Yoga fir den Wettkampf-Manager viel
besser, auch wenn es ihm am Anfang
missfallen wiirde.

Der Muskel hat keine Lobby, aber
hochste Prioritat in unserem Organis-
mus

Alles ist dem Muskel untergeordnet,
auch das Hirn ist nur Zulieferdienst.
Das moderne Fitnesskonzept berick-
sichtigt ausser den sozialen Aspekten
samtliche relevanten Bereiche. Hochste
Prioritat hat dabei die Sozialvertraglich-
keit, also die Mdglichkeit, das Training in
den Wochenablauf zu integrieren und
auf die einzelnen Personen abzustim-
men. Da die Raumverhdltnisse in der
Schweiz in der Regel knapp sind, bedarf
es cleverer Konzepte mit wenig Platzan-
spruch. Es gilt HIT (HI Intensity Intervall
Training) entweder 30—60 Sekunden
Vollgas zu trainieren oder ganz gemdch-
liches Regenerationstraining, aber auf
keinen Fall stundenlange Ausdauerspor-
taktivitditen. Moderne Gerdte miissen
iberschwelligen Reiz an den aktiven
Strukturen konventionell untrainier-
barer Personen setzen konnen, ohne
den passiven Bewegungsapparat zu
hoch zu belasten. Ohne Verletzungs-
gefahr sollte das Training funktionell
koordinativ anspruchsvoll und kleins-
ten Zeitaufwand benétigen. Doch
ein grosses Problem ist das stiindliche
Abrechnen von Personal Trainern bei
ihren Kunden, anstatt mess- sicht- und
fihlbare Resultate zu verkaufen wie
z. B. ein Kilo Fett pro Woche weniger,
1 Kilo Muskelmasse pro Quartal mehr,
Herzratenvariabilitdt in einem Monat
wieder normal, Durchschlafen jede
Nacht etc.. WICHTIG: Es gibt wenige
Dienstleistungen wie Fitnesstraining, die
wenn sie kirzer dauern, mit mehr Geld
honoriert werden!

Zusitzliche Trainingsverstarker sind
fiir 90 Prozent der Bevolkerung ein
Muss, um Ziele zu erreichen

Neue Hightech-Ceréte, welche zusatzli-
che Energie auf den Kérper ibertragen
und die Reizschwelle erhéhen, ohne die
Gelenke Uberzubelasten, decken diese
neuen Bedirfnisse ab und stehen in
immer mehr Installationen und Eigen-
heimen. EMS wav-e, reACTtrainer und
Power-Plate erreichen bessere Resul-
tate als konventionelle Trainingsgerate
ohne zusétzliche Reizverstarker (dies
zeigen 1000ende Studien). Diese stark
wachsenden Technologiezweige werden
aber von der Branche regelrecht
bekdmpft so wie die Kutscher damals

das Postauto und die Autobranche das
Elektroauto. Dabei geht es bei diesen
Technologien aus der Raumfahrt darum,
schnellere Resultate zu erreichen gegen
Muskel- und Knochendichteabbau. Die
Power-Plate l6st auf einen einzigen
Knopfdruck im gesamten Kérper 25
bis 50-mal pro Sekunde einen Muskel-
spindel- und Sehnendehnreflex aus. In
nur zehn Minuten zweimal pro Woche
wird so der ganze Kérper mit weniger
Anstrengung trainiert. Auf dem reACT-
trainer sind die Belastungen noch héher,
die Gelenkbelastungen jedoch sehr klein.

Machbarkeit hat oberste Prioritat im
Training

Diese Technologien lésen im Spitzen-
sport die ganz schweren Gewichte oder
Spriinge mit Gewichten ab. Unzahlige
wissenschaftliche Studien beweisen
die unterschiedlichen Wirkungen. Die
Resultate sind Muskel- und Knochen-
dichteaufbau, Cellulite-Rickbildung,
Fettabbau, Verbesserung der Koordi-
nation, Lésen von Verspannungen, die
Reduktion von Stresshormonen wie Cor-
tisol sowie hdéhere Testosteron, Wachs-
tums- und Glickshormonausschittun-
gen. Testosteron hilft vor allem, das
Selbstwertgefithl zu steigern was bei
Burnout eine wichtige Rolle spielt.

Fir den Gestressten und Burnout-Ge-
féhrdeten ist der Abbau von psychi-
schem Stress, die verbesserte Schlaf-
qualitdt durch physische Midigkeit und
das Ubertragen von Schwingungen
auf die Thymusdrise zum Aufbau von
Immunsystem und Wohlbefinden her-
auszustreichen. Das Wichtigste ist aber
der geringe Zeit- und Energieaufwand
und fir viele die einzige Lésung bei
zunehmender Antriebslosigkeit knapp
vor dem Burnout. Praktisch ist, dass
die intelligenten Allround-Gerdte nur
ein paar wenige Quadratmeter Platz
benétigen und den Benutzer iber einen
grossen Touchscreen durch nach Zielen
ausgerichtete Programme, mit Video
Animation die einem die Ubungen vor-
machen und motivieren, zum Erfolg
fihren. Damit sind diese Technologien
ideal fiir Karriereleute und Unsportliche
mit wenig Zeit, denn ein- bis zweimal
pro Woche ein paar Minuten reichen
vollkommen aus, da die Reize so viel
verdichteter sind. Exzentrische Gerate
sind endlich im Kommen. Leider sind
noch viele sehr primitiv mit Massen-
scheiben und nicht fir die breite Masse
gemacht. Denn Hoch Intensive Intervall-
trainings sind fiir anabole (zellaufbau-

ende) Trainings unabdingbar. Das ange-
nehme und risikofreie HIl Training High-
tech unterstitzt mit EMS, Power Plate
und der exzentrischer Plattform reACT.

Der Hormonstatus ist entscheidend
Das Leben ist ja nichts anderes als ein
Rennen nach Glickshormonen. Oder
anders gesagt, Stresshormonpravention
hat oberste Prioritat. Die anhaltenden
Ausschiittungen von Cortisol sind mit
allen Mitteln zu reduzieren. Bei den
Hormonen spielt der Darm eine wich-
tige Rolle und bedarf auch der Pflege.
Hohe Testosteron-Ausschittungen stei-
gern das Selbstwertgefiihl. Dopamin ist
entscheidend fir das Belohnungssys-
tem. Beide spielen eine grosse Rolle bei
der Burnout-Pravention. Also Empfeh-
lung Nummer eins: Wenige aber gute
HIIT Trainings, viel Sex und die richtigen
Regenerationsmassnahmen. Dabei hilft
die physische Midigkeit beim Einschla-
fen im Gegensatz zur reinen psychischen
Midigkeit.

Erndahrung muss das Training unter-
stiitzen und nicht umgekehrt

Genetisch und epigenetisch abgestimmte
individuelle Erndhrung, die gezielt und
schnell Resultate aus biophysikalischen
und biochemischen Zusammenspielen
zieht. Da hilft es nicht Muskeln aufbauen
zu wollen, ohne geniigend Eiweiss (iber
den Tag verteilt dem Korper zuzufiigen.
Es gilt, bei Stress den Kérper zu ibermi-
neralisieren, damit er nicht die eigenen
Mineralspeicher abbaut.

Ideal fiir gestresste, fiir Burnout anfal-
lige Personen ist deshalb auch ein regel-
massiges Aufsuchen von einem Relax-
und Vital-Center, wo Stress abgebaut
und Energie aufgetankt werden kann.
Sie bieten eine Art regelmassiger High-
tech-Powernap, Hypnose und Waldspa-
ziergang in einem. Diese Technologien
gibt es alle schon einzeln auf dem Markt,
doch sollten mehrere davon kombinie-
rend eingesetzt werden, um zeiteffizi-
ent zu wirken. Denn das Stresshormon
Cortisol ist der Testosteronkiller und
hat auf Diabetes die gleiche Auswir-
kung wie Ubergewicht und Rauchen.
Diese Verbesserungen durch technolo-
gieunterstiitztes Regenerieren sind kurz
und langfristig erfassbar iber Herzra-
tenvariabilitdts-Messungen, welche zur
Stress-, Regenerations- und Superkom-
pensationssteuerung viel wichtiger sind
als Schritt-, Kalorienzahler und die Pul-
suhr.
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Zauberwort Customer Journey

Management
So profitiert die Fitnessbranche von der Hotellerie

In puncto Dienstleistungsqualitidt, Kundenbindung und Online-Marketing verfolgt die Hotellerie ein ganzheitliches
Konzept — das Customer Journey Management. Von diesem Ansatz kann die Fitnessbranche profitieren und lernen,
denn wer langfristig erfolgreich sein will, muss die ,Reise” seiner Kunden verstehen.

Die gesamte Dienstleistungsbran-
che wird zunehmend mit einem stetig
wachsenden und branchenibergrei-
fenden Qualitdtsbewusstsein sowie
zahlreicher neuer Onlineméglichkeiten
konfrontiert. Wer ,Touch & Tec", also
die personliche Betreuung durch Men-
schen mit Unterstiitzung durch Technik
erlebbar machen und Kunden langfris-
tig durch innovative Konzepte an sich
binden will, kann sich am Customer
Journey Management (CJM) der Hotelle-
rie orientieren.

Die ,Reise"” des Kunden verstehen —
der Ansatz der Hotellerie

Sowohl die Hotellerie als auch die Fit-
nessbranche sind Dienstleister und
gleichermassen ,Castgeber® in der
Freizeitbranche und teilen sich daher
viele Gemeinsamkeiten. Ahnlich wie die
Sterne-Kategorie der Hotellerie, unter-
scheiden sich die Studios in Ausstat-
tung, Serviceangebot etc. und bedienen
vom Premium- bis zum Discountseg-
ment alle Kundenwiinsche. So konkur-
rieren z. B. Kettenbetriebe (Hilton vgl.
Planet Fitness) als auch private Anbie-
ter (Airbnb vgl. Personal Trainer) um
die Gunst der Kunden. Beide Markte
sind hart umkampft, obgleich in der
Hotellerie im Onlinesegment noch ein
deutlich héherer Preis- und Konkur-
renzdruck herrscht. Gleiches kommt
aufgrund der zunehmenden Professio-
nalisierung auch auf die Fitnessbranche
zu. Deshalb sollten Studiobetreiber den
digitalen ,Reise-Zug" nicht verpassen.

Auch wenn es um die zunehmende
Individualisierung geht, stehen sich die
beiden Branchen in nichts nach. Indivi-
duelle Betreuung im Stil von ,der Gast
ist Konig" hat langst Einzug gehalten.
Der Boutique-Trend findet sich (wenn
auch schon deutlich friher) ebenfalls
in der Hotellerie wieder.

Anders als viele andere Dienstleistungs-
branchen agiert insbesondere die Feri-
enhotellerie im Rahmen des CJM-Ansat-
zes ganzheitlich und bietet umfassende
Erlebnisse und eben nicht nur reine Pro-
dukte. Die Hotellerie nimmt die Reise
des Kunden in der Theorie (vgl. Berger,
2016; Ratajczak & Jockwer, 2016) von
der ersten Intention, der Suche, Uber

“?mq, DER BIJEHUHE_.

Dieses Vorgehen weckt anfénglich
Emotionen und Begehrlichkeiten,
spinnt diese aktiv weiter bzw. bleibt
durch gezieltes Retargeting prdasent
im Kopf. Vom Buchen iiber den Auf-
enthalt bis zur Stammkundenbin-
dung nutzen Hotels verschiedenste
physische und digitale Schnittstel-
len bzw. Daten, um zu begeistern.
Aber wie kann dieser CJM-Ansatz
nun auf die Fitnessbranche ange-
wandt werden und welche Key-Le-
arnings bietet er?

Abbildung 1: Customer Journey Analyse-Rahmen (leicht modifiziert nach Berger, 2016, S. 9)

die Buchung und den Aufenthalt bis hin
zum Reflektieren in den Fokus.

Die Customer Journey in zehn Schrit-
ten - Tipps fiir die Praxis

Im Folgenden sollen nun zehn Schritte
vorgestellt werden, die sich analog auf
die Fitnessbranche lbertragen lassen.
Wie im Urlaub sollten sich die Gaste im
Fitnessclub ebenso wohl und geborgen
fihlen. Tun sie dies, kommen sie auch
gerne wieder zum Training und sind
dann sogar dazu bereit, Zusatzkaufe
zu tétigen sowie als ,loyale Fans" das
Studio weiterzuempfehlen. Hier sei
explizit darauf hingewiesen, dass es
sich um ausgewahlte Aspekte handelt
und die Reise des Kunden in der Praxis
noch deutlich komplexer ist.

1. Ein Traum - ein Wunsch

Der Kunde ist urlaubsreif und bereit
dafir, kommerziell aktiv zu werden. Die
Bewusstseinsbildung ist somit eingelei-
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tet und die Entscheidung ist getroffen.
Aus ,ich will in den Urlaub® wird ,ich
buche jetzt meinen Urlaub" — doch wo?
Ein Wunsch weckt Begehrlichkeiten, die
es nun zu befriedigen gilt!

2. SEM: Strand, endlich Meer - oder
Search Engine Marketing?

Bei fast drei Vierteln aller Urlauber
beginnt die Reiseplanung auf Google.
Hotels missen daher gerade hier Pra-
senz zeigen und sich per SEO (Such-
maschinenoptimierung) entsprechend
platzieren. Wer nicht oben im Ranking
steht, wird auch nicht gefunden — das
ist auch in der Fitnessbranche so. Dabei
sollte man auf beide Méglichkeiten
zugreifen: zum einen die Webseite mit
SEO optimieren und zum anderen Wer-
beanzeigen bei Google Ads schalten.

3. Priifen, checken und vergleichen
Google-Rankings, Vergleichsportale,
Kundenrezensionen, Influencer und Co.
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entscheiden iber Erfolg bzw. Misser-
folg. Hier agiert die Hotellerie bereits
deutlich proaktiver und steuert Bewer-
tungen auf Tripadvisor, Google sowie in
den sozialen Netzwerken durch gezielte
Massnahmen aktiv mit. Wer hier im
Online-Marketing nicht fit ist, kommt
erst gar nicht in die engere Auswahl.
Heute ist der ,Instagenic-Faktor® (also
der Auftritt in ebendiesem Medium) bei
jingeren Zielgruppen ein Trigger fur die
Kaufentscheidung. Deshalb sind Unter-
nehmen gut beraten, diesen Faktor mit
Emotionen, Humor sowie einem glaub-
haften Storytelling zu erhéhen, um sich
eine Community aufzubauen, denn die
beste Werbung sind eben immer noch
begeisterte, loyale Kunden. Hier schlum-
mert in der Fitnessbranche noch viel
Potenzial, das es kiinftig zu nutzen gilt.

HOTEL s HOTEL

4. Survival of the fittest & the fastest
Da der Kunde des digitalen Zeitalters
als verwoéhnt und bestens informiert
gilt, bringt er gewisse Erwartungshal-
tung mit: Eine moderne, zeitgemdsse
Infrastruktur, Topservices, kurze
Antwort-, Reaktions- und Bearbei-
tungszeiten sowie Interaktionen auf
diversen Kandlen wie Web und Social
Media. Um den Impuls, einen Urlaub
zu buchen und ein Hotel zu waéhlen,
aufzunehmen, muss die besuchte Seite
schnell und einfach im entstandenen
»Buchungsflow® funktionieren. Ist die
Landingpage jedoch nicht optimiert und
performt nicht entsprechend schnell,
resultiert daraus statt ,Urlaubslust®
schnell ,Buchungsfrust®. Ahnliches gilt
fir die Fitnessbranche: Wer trainie-
ren will, sucht Performance und keine
langen Ladezeiten oder unibersicht-
liche Seiten.

5. Retargeting - , A wish comes true”
Sollte es dennoch beim ersten Besuch
nicht zu einem direkten Abschluss
kommt, kénnen Unternehmen sich
durch ein gezieltes Retargeting wieder
aktiv ins Gedachtnis rufen und wei-
tere Begehrlichkeiten wecken — denn
es muss ja nicht beim Traumurlaub
bleiben. Hierfir kénnten z. B. Cookies
eingesetzt werden. Retargeting-Ads
erzielen bis zu 25 Prozent héhere
Durchklickraten als klassische Wer-
beanzeigen und sind daher ein pro-
bates Marketingtool, gerade bei noch
unentschlossenen Kunden. Im richtigen
Moment ein gutes Angebot, ein Rabatt
oder ein Upgrade, und dann klappt es
doch noch mit der Kaufentscheidung.

6. Buchen, individualisieren und
Tasche packen

Durch diverse Zusatzmoglichkeiten
erzielen Hotels bei der Buchung wei-
tere Verkaufe. In der ,Buchungseu-
phorie® werden so z. B. Massagen,
Wellnesstermine, Packages etc. ange-
boten. Hier wird im Hotelgewerbe
durch eine kinstliche Verknappung
und exklusive Upgrades z. B. deutlich
umsatzorientierter agiert, um schon
vor dem ersten Aufenthalt zuséatzliche
Verkdufe zu realisieren. Im Online-Sa-
les-Bereich von Fitnessclubs sind hier
noch deutliche Steigerungen moglich.
Der Kunde moéchte in der Hotellerie
sicher, schnell und einfach buchen,
reservieren und bezahlen — das gilt
auch fir die Fitnessbranche: Wer ein
Probetraining will, sucht schnellen
Service und keine Blrokratie — denn
sonst wird auch die ,Trainingstasche"
gar nicht erst gepackt.

7. Check-in nicht ,verchecken”

Da der Check-in logischerweise nur
einmal durchgefithrt werden kann,
gibt es nur die eine Chance fir den
ersten Eindruck und die Aufnahme
wichtiger Informationen. Dieser Vor-
gang kann bspw. durch die Optimie-
rung von Anreise, Parkplatzsituation,
Wartezeiten oder der Onlineregistrie-
rung massgeblich angenehmer fir den
Kunden gestaltet werden. Nur wer sich
willkommen fihlt, ist wirklich ange-
kommen. Vorbei mit dem Papierkrieg
— heute wird branchentbergreifend
digital eingecheckt. ,verchecken" soll-
ten Unternehmen hier aber nicht,
dass jede Kundeninformation (E-Mail,
Tel.-Nr. etc.) bares Geld fir weitere
Marketingaktionen wert sein kann.
Hier gilt es, die eigenen Mitarbeiter zu
sensibilisieren und ihnen zu vermitteln,
wie wichtig diese Kundendaten sind.

E-MAIL
CORRECT?

8. Perfect Stay — Jeder Kundenkon-
takt und jede Interaktion zahlt
Unternehmen missen es schaf-
fen, lberzeugende Kundenerlebnisse
im gesamten Verlauf des Aufenthalts
zu kreieren — gute Werbemassnah-
men allein kdnnen dies nicht ersetzen.
Nicht nur Hotels sollten deshalb einen
Finf-Sterne-Service bieten. Das Fit-
nesscenter ist fir viele das ,zweite
Zuhause® und der Ort, um einen
kurzen ,Urlaub" vom stressigen Alltag
zu erleben. Wenn es um individuel-
len Service sowie Detailarbeit geht,
dann ist an keine andere Branche zu
denken als an die Hotellerie: Die Gast-
orientierung hier bietet eine Blaupause
fir sonstige Branchen. Anders als im
Hotel sind die Kunden im Studio zwar
kiirzer, daflir aber 6fters vor Ort. Des-
halb gilt es, in Service und Betreuung
an allen digitalen und physischen Kon-
taktpunkten zu tberraschen. Einer der
wichtigsten Faktoren wahrend des
Besuchs und auch lange danach ist der
positive User-Generated-Content und
die Interaktion tber Social Media —
denn das Netz vergisst nichts und die
Kunden noch weniger. Jede emotionale
Verknlpfung und jeder digitale Touch-
point mit dem Unternehmen kann zum
LRevisit* fihren.
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9. Check-out — aus den Augen, aus
dem Sinn?

Nicht nur der erste, auch der letzte
Eindruck kann entscheidend sein. Er
stellt den (vorerst) letzten Kundenkon-
takt dar und bestimmt unter Umstan-
den das Folgebuchungsverhalten des
Kunden.

Ein sensibilisiertes Personal kann im
Ernstfall dank eines gastorientier-
ten Reklamationsmanagements mit
einer negativen Bewertung proaktiv
umgehen. Aber auch die begeisterten
Kunden sind ein wichtiges Sprachrohr,
das man kanalisieren sollte, denn jede
Bewertung sowie jeder Post zahlt
und wird von anderen Interessen-
ten aufgegriffen (s. Punkt 3.). Hotels
haken hier live vor Ort und nach der
Abreise deutlich mehr nach (z. B. mit
automatisierten E-Mails, Fragebdgen
und Co.). Feedback bietet elementa-
res Verbesserungspotenzial — also,
keine Angst davor! Auch dieses Vor-
gehen sollte fest in der Fitnessbran-
che implementiert werden und kann
bspw. Uber den Net Promoter Score
(NPS) schnell und einfach abgefragt
werden.

10. Kundenbindung und CRM

Gesammelt wird in Zeiten von Big Data
viel, aber warum wird es nicht nach-
haltig zur Kundenbindung genutzt? Nur
wer seine Kunden kennt, kann individu-
ellen Service bieten. Der Gast ist Konig
— durch eine professionelle Daten-
bank oder ein CRM-System kénnen
samtliche Praferenzen, Besonderhei-
ten und Wiinsche direkt gesichert
und fortan fir alle Mitarbeiter sowie
fir das Marketing genutzt werden.

Wer nah am Kunden sein will, muss
so viel wie méglich iber ihn wissen.
Auch Loyalty-Programme werden
noch zu selten genutzt. Unter dem
Motto: Wer viel trainiert, bekommt
etwas zuriick, z. B. Zusatzleistungen.
So kénnen aus begeisterten ,First
Movern® Stammkunden werden, die
man dann mit Benefits, Treue- und
Loyalitdtsboni weiter an sich binden
kann. In der Praxis existieren zahl-
reiche Treue-Programme von Hotels
sowie deren Partnerunternehmen, an
denen man sich orientieren kann —
denn Treue wird belohnt, nicht nur in
der Hotellerie!

I'lL BE BACK!

SuN

N

—

Fazit

um Stammkunden zu gewinnen und
ebenso zu halten, missen Unter-
nehmen aus der Fitnessbranche alle
Touchpoints bedienen; weg vom
Dienstleister - hin zum Gastgeber-
verstandnis. Das gilt fir den digita-
len Marketingkoffer wie auch fur die
Kundenbindung. Unternehmen, die
es schaffen, mit ,Guest-Experience"
nachhaltig zu begeistern, kénnen einen

Frederik
Neust

Der deutsche Fitnessokonom, der
Uber Stationen in England nach Asien
gekommen ist, hat das Online-Mar-
keting einer der am schnellsten
wachsenden Fitnessketten in Asien
aufgebaut. Zuletzt war er in Asien
anderthalb Jahre als Head of Digital
eines asiatischen Hotelmanage-
ment-Unternehmens tatig. Es folgte
der Schritt in die Selbststandigkeit,
um innovativen Firmen den Marktein-
tritt in Asien zu ermdglichen. Zudem
ist er als freiberuflicher Dozent und
Autor fur die BSA-Akademie tatig.
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ganzheitlichen CJM-Ansatz langfris-
tig umsetzen. Dazu braucht es Kauf-,
Gebrauchs- und Kommunikationser-
lebnisse auf allen Ebenen und Kanilen
der Journey! Mithilfe des CJM kénnen
Fitnessunternehmen schnell und ein-
fach alle relevanten Touchpoints ana-
lysieren, Schwachstellen aufdecken
und Mitglieder langfristig an das eigene
Studio binden.
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SAFS CONVENTION

24. AUGUST 2019 LAKE SIDE ZURICH

FUNCTIONAL FITNESS, YOGA & LIFESTYLE

Nur die besten internationalen Fitness- Referenten werden dich an diesem Tag heraus-
fordern und begeistern. Abgerundet wird das Event-Highlight im Herzen von Zirich mit
einem Lake Side Barbecue mit vielen Uberraschungen und After-Workout Lounge.

' LAKE SIDE |

LAKE SIDE Il

08:00 EINSCHREIBUNG

>

08:45 BEGRUSSUNG UND PRESENTERVORSTELLUNG

~ ANIMAL MVMNT
~ ISRAEL MALLEBRE
-

"
FUNTONE THE FUNCTIONAL
REVOLUTION
JANA SPRING

GARUDA CORE
MAGNUS RINGBERG

SPACE M YOGA
MAGNUS RINGBERG

»HANDSTAND“ FUNCTIONAL TRAINING

KOPFUEBER
SONJA GYSEL

ATHLETICFLOW HIIT MEETS YOGA

SIMON KERSTEN

PR

BEWEG
DR. F

DAS GE
SCHONH
MARKUS MEISTE!

MITTAGSPAUSE, VERPFLEGUNG IM LAKE SIDE

DYNAMIC FUNCTIONAL STEP
ISRAEL MALLEBRE

LISTEN TO YOUR HEART FUNTONE CARDIO
MANUELA LATINI, JURG NEUKOM

SOLIDO STEP FULL-BODY-MOVEMENT
MAGNUS RINGBERG

FUNCTIONAL FLOW
EVA GUT, LISA STEFANI

ANIMAL ATHLETICS
DR. FABIAN ALLMACHER

BEYONCE-YOURSELF MIT DANCESS

NICOLE HAUT

GET READY FOR THE LAKE SIDE BBQ

»STRAFF & SEXY* VO
FUSS
MARKUS MEISTER, ROBE

EMPOWIE
NICOLE H,

y I
GUTE VITALITAT DAN
DARMFL
ANDREAS

LAKE SIDE BBQ UND AFTER-WORKOUT LOUNGE

Alle Infos und Buchung unter: WWW.SAFSCONVENTION.CH

TOGETHER
WE CREATE

Wir bedanken uns bei unseren
Partnern, die diesen exklusiven
Event ermdglichen.

PORSCHE

Parsche Zentrum Ziidek

Zentrum fur funktionelle Medizin

functiomed g
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Manpower News

Chris Clawson kehrt zu Life
Fitness zuriick

Der ehemalige Président Chris Clawson
kehrt mit sofortiger Wirkung als Lei-
ter der Ceschéftsfithrung in das Unter-
nehmen zurlck. Clawson war von 2010
bis 2016 Prasident von Life Fitness und
zuletzt Vorsitzender der US-amerikani-
schen Sports and Fitness Industry Asso-
ciation. Er lost Jason Worthy ab, der im
vergangenen Herbst als Prasident an-
getreten war und Life Fitness verldsst.
Chris Clawson kam 1994 zum ersten Mal
zu Life Fitness, damals als Produktent-
wickler. Nach zehn Jahren im Unterneh-
men dbernahm er mehrere Fihrungs-
positionen in der Fitnessindustrie. Unter
anderem war er Prdsident von Matrix
Fitness Systems, bevor er 2010 wieder
bei Life Fitness anheuerte.

Unterstlitzt wird Clawson in der neuen
Life Fitness-Geschaftsfihrung von Ste-
ve Klyn, der zum Finanzchef (CFO) er-
nannt wurde. Klyn war seit 2012 beim
KPS-Maschinenbauunternehmen Inter-
national Equipment Solutions in dersel-
ben Position tatig.

Ausserdem kehrt Augie Nieto, der Griin-
der von Life Fitness, als Co-Investor in
den Vorstand des Unternehmens zurick.
Er war von 1977 bis 2000 Président und
entscheidend an der Entwicklung von
der Ein-Produkt-Firma zu einem der
Branchenflhrer in der Fitnessindustrie
beteiligt.

Neue Marketing &
PR Managerin bei TAC

Das innovative &sterreichische Soft-
wareunternehmen TAC | The Assistant
Company, verstdrkt sein Team ab Juni
2019 mit Marlene Kersten in der Funkti-

80

on als Marketing und PR Managerin, um
flr einen starken Kommunikationsauf-
tritt sowohl nach aussen, wie auch nach
innen zu sorgen.

Nach einem erfolgreichen Abschluss
ihres Magisterstudiums der Publizistik-
und Kommunikationswissenschaften an
der Universitdt Wien, suchte sie neue
Herausforderungen und freut sich nun
Teil von TAC sein zu dirfen. Zuvor ar-
beitete Marlene Kersten an der Univer-
sitdtsbibliothek Wien und war nebenbei
fir Marketing und Social Media Belange
der Volkshochschule Baden und ehren-
amtlicher Vereine zustandig.

cardioscan Griinder Dr. Marc
Weitl iibergibt operativen
Staffelstab

Mit wirkung zum 1. juli 2019 Uber-
nimmt Burkhard Liben als Chief Sales
and Marketing Officer und Mitglied der
Ceschaftsfilhrung die Geschaftsleitung
fur das operative Ceschaft der Diagnos-
tik-Systeme der Hamburger cardioscan
GmbH. Zu seinen Aufgaben gehéren der
Ausbau des globalen Vertriebs und die
Weiterentwicklung der erfolgreichen
Diagnostik-Systeme.

Burkhard Liben zahlt zu den erfah-
rensten Managern in der Gesundheits-
branche. Nachdem er seine Karriere als
Profifussballer verletzungsbedingt auf-
geben musste, studierte er Betriebs-
wirtschaft an der Fachhochschule Heil-
bronn und schloss den Executive MBA
an der GSBA Zurich ab. Seine berufliche
Laufbahn fiihrte Uber Multipower, Life
Fitness Europe und Johnson Healthtech.
Dabei hatte der passionierte Fussballer
stets Executive Positionen inne. Zuletzt
baute er als Sales Director erfolgreich
den nationalen und internationalen Ver-
trieb von gym80 aus. "Durch die neu ge-
schaffene Position des Chief Sales and
Marketing Officer werden wir unseren
Vertrieb noch starker international aus-
bauen und zielgerichtet auf relevante
Regionen ausrichten. Fiir cardioscan ist
dies ein wichtiger Schritt in Richtung
weiteres Wachstum”, sagt Dr. Marc
Weitl, Grinder und Geschaftsfithrer
der cardioscan GmbH. "Wir freuen uns,
dass wir diese Position mit Burkhard
Liben als ausgewiesenem Fachmann
optimal besetzen konnten.”
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Dr. Marc Weitl dbernimmt die Verant-
wortung fir den schnell wachsenden
Bereich Smart Health Intelligence, in dem
cardioscan seine Kompetenz in den Zu-
kunftsthemen Analyse und Interpretation
von Gesundheitsdaten durch Data Mining
und Kiinstliche Intelligenz (Ki) bindelt.

Neue Vertriebsleitung bei
gym80

Wie oben geschrieben, hat Burkhard
Liben nach fast neun Jahren das Unter-
nehmen verlassen. Die Vertriebsleitung
wird von zwei langjahrigen gym80-Mit-
arbeitern und Branchenprofis (ber-
nommen. Ingo Stark dbernimmt die
Gesamtverantwortung Vertrieb Fitness
DACH, sowie den Vertrieb fir die Fit-
ness-Direktmérkte. Tino Tsolakis iber-
nimmt die strategische Entwicklung im
Bereich Vertrieb, Internationalisierung,
Fitness-Sortiment und Kooperation.

FitX-Griinder Jacob Fatih
scheidet aus

Nach zehn Jahren und damit pinktlich
zum zehnten Geburtstag der Essener
Fitness-Kette FitX zieht sich der Fir-
mengrinder auf eigenen Wunsch als
Ceschaftsfihrer und Gesellschafter
zuriick. Jacob Fatih werde sich fortan
um das ebenfalls von ihm gegrinde-
te Unternehmen Crealize kimmern.
Die Schmidt-Gruppe aus Coesfeld, seit
2011 Mehrheitsgesellschafter von FitX,
ibernimmt 100 Prozent der Unterneh-
mensanteile. «FitX ist auf Erfolgskurs.
Fir mich ist es an der Zeit, meine ganze
Energie Crealize zu widmen. Mit Crealize
verfolgen wir die Mission, Start-ups zu
griinden und aufzubauen. Damit méch-
ten wir Spuren hinterlassen und zu einer
neuen Grlnder-Mentalitdt in Deutsch-
land beitrageny, erklart Jacob Fatih.

Arne Schmidt, Mehrheitsgesellschafter
und einer von drei Geschaftsfihrern
der Schmidt-Gruppe, fiigt hinzu: «Seit
der Eréffnung des vierten Studios be-
gleiten wir FitX mit unserer ganzen Er-
fahrung und voller Begeisterung. Wir
danken dem Visiondr Jacob Fatih fur
den gemeinsamen Weg und wiinschen
ihm fir seine neuen Projekte alles
Gute.» Mit 79 Standorten ist FitX eine
der grosseren Fitnesskette Deutsch-
lands. Das Unternehmen befindet sich
auf starkem Expansionskurs, 2019 sol-
len 12 neue Studios eroffnen.



Priska Hasler Kolumne

Bike oder
E-Bike —
Sinn oder
Unsinn?

Was flr ein Gefthl, wenn ich mit meinem
Bike einen Berg hochfahre und véllig aus-
gepumpt und verschwitzt mein Ziel errei-
che. Ich bin stolz auf meine Leistung und
geniesse die wunderbare Aussicht.

Dies war auch heute Morgen so. Ich
nehme mir eine Tour vor, die mich in
alte Zeiten zurickversetzt. Als ich noch
zur Schule ging, ist meine Familie jeden
Mittwochabend auf den Uetliberg gefah-
ren mit dem Bike, Sommer wie Winter.
Das war immer ein super Familienerleb-
nis. Also beschloss ich dies heute wieder
einmal gleichzutun und machte mich auf
den Weg in diese Richtung. Ich packte
mein Bike und fuhr los.

Nach ca. einer Stunde kam ich am Fusse
des Uetlibergs an und wie in alten Zeiten
entschied ich mich die ldngere und stei-
lere Strecke hoch zu fahren. Ich schwelgte
in alten Zeiten und Uberlegte mir, ob der
Aufstieg friiher auch so lange war oder es
an meinem Alter liegt.

Letzte Kurve, ich sah bereits die Aus-
sichtsplattform. Stolz am Ziel angekom-
men mache ich einen kurzen Halt, um die
Aussicht auf den Zrichsee zu geniessen.
Plotzlich ein bremsendes Gerdusch neben
mir. Drei Herren, Alter um die 50, stoppen
ihre Bikes neben mir.

«Die haben ja gar nicht geschwitzty denke
ich. Sie schauen mich kurz an und der
erste Blick galt nicht mir, sondern meinem
Bike. Als ich meinen Blick auf ihre Bikes
richtete, wurde mir bewusst warum. Alle
drei Herren hatten ein E-Bike. Jetzt war
mir klar, warum sie nicht schwitzen bei
iber 30° Celsius. Sie machen kurz ein
Selfie und sind so schnell wie sie aufge-
taucht sind auch schon wieder weg.

Ich geniesse meine Pause und die Aussicht
und frage mich, wie es wohl ist, wenn
man nicht mit eigener Muskelkraft, son-

Priska
Hasler

www.bt-coaching.ch
www.STOFFWECHSELKURschweiz.ch
priska.hasler@bt-coaching.ch

dern mit Unterstiitzung den Berg hoch-
kommt? Ist man da auch stolz? Die Ent-
wicklung in der Bike-Szene hat sich in den
vergangenen Jahren gewandelt. Friher
tiftelte man mit leichtem Material —
heute geht es um die Akkulaufzeit.

Wenn ich mich mit meinem Velohandler
unterhalte, erzahlt er mir, dass er seinen
Umsatz zu Uber 50 Prozent mit E-Bikes
macht. Es sei bald schwieriger normale
Bikes zu bestellen, so seine Aussage. Auch
bei den Schiilern gibt es immer mehr, die
mit dem E-Bike zur Schule fahren als mit
einem normalen Velo. Gut, frither hatten
wir die «Tofflibuebey, heute sind es E-Biker.

Was macht das E-Bike so attraktiv? Ist
es die Leichtigkeit, die einem schneller
vorwartsbringt? Ist es die Bequemlichkeit
oder sind es die gesundheitlichen Aspekte?
Vielleicht erinnert sich der eine oder
andere an die Zeit, als die Walking-St6-
cke ins Leben gerufen wurden. Alles sto-
ckelte durch den Wald. von Alu bis Carbon
gab es alles auf dem Markt. Das war
richtig ein Hype und ohne Stocke walken
war nicht mehr auszudenken. Was war
das Positive? Es bewegten sich plétzlich
wieder mehr Menschen. Die Stécke moti-
vierten also. Und obwohl es ab und zu
fraglich war, warum jemand die Stécke
dabeihatte, das Ziel, dass sich wieder
mehr Menschen bewegten, war erreicht.

Ist es in dem Fall die Motivation ein cooles
E-Bike zu besitzen? Oder geht es darum
schnell den Berg hochzufahren? Ich frage
mal bei meinen Kunden nach, die ein
E-Bike besitzen. Fast bei allen kommt die
Antwort: «Weisst du, es ist schon cool
schnell vorwérts zu kommen.» Also geht
es um die Geschwindigkeit. Dann mache
ich mir jedoch Sorgen um all die Rentner,
bei denen mit dem Alter doch die koordi-
nativen Féhigkeiten wie Schnelligkeit und
Reaktionsfahigkeit abnehmen. Macht es
da Sinn, dass diese Menschen ein «schnel-
lesy E-Bike fahren? Wie ist es mit den
Menschen, die gesundheitliche Probleme
haben wie z. B. Knieprobleme? Macht da
ein E-Bike Sinn? Ja, vielleicht. Der Bewe-
gungsablauf ist zwar der gleiche aber der
Druck auf die Gelenke ist durch die Unter-
stltzung geringer.

und wie ist es mit dem Umweltgedanke?
Wenn immer mehr Menschen E-Bikes
fahren, missen wir dann nicht auf jedem
Berg noch Akkuaufladestationen bauen?
Wie wiirde das denn aussehen?

Lassen wir das Thema mal im Raum
stehen und schauen, wie es sich weiter-
entwickelt.

Was denkst Du dar(iber?
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Andreas
Bredenkamp

Fur die jahrelange Unterstiitzung
bedanke ich mich mit dieser

Drittelseite neben meiner

Artikelreihe bei Mario und Christin
Gorlach, Marc Wisner, Alexander

Strahl und dem gesamten
Vertriebsteam von EGYM und
FLEXX fur ihre jahrelange
Unterstlitzung meiner Arbeit. Das
Team mochte den Fitnesscentern
nicht einen Kostenblock in den
Club stellen, sondern Losungen,
mit denen sich die Einzelstudios
am Markt behaupten kénnen. Wo
ichTeil der Losung sein kann,
empfehlen sie mich und beziehen
mich so in ihre
Losungsvorschlage mit ein.

Andreas Bredenkamp Kolumne

Der eGym-Campus:
Warum die Master-Ausbil-
dung so wichtig ist

Liebes Einzelstudio, bitte schau Dir den
Fitnessmarkt einmal durch die Brille
eines Bloggers an. Du bist ein Blogger
und hast eine Million Follower. Du setzt
Dich hin, trinkst eine Tasse Kaffee und
schreibst mit einem Zeitaufwand von
einer Stunde ein Trainingsprogramm.
Du setzt es fir zehn Euro ins Netz und
ein Prozent Deiner Follower kaufen es.
Dein Gewinn: 100000 Euro. Dein Zeit-
aufwand: Eine Stunde Arbeit! Gebun-
denes Kapital? Kosten der Kundenge-
winnung? Fixkosten? Fehlanzeige! Nun
frage Dich: Worauf basiert der wert
Deines Unternehmens? Auf der Qualitét
Deines Trainingsprogramms oder auf
der Grésse Deiner Community?

Wabhrscheinlich ist jeder Leser einver-
standen: Ein Blogger ohne Community
verkauft nicht ein einziges Trainings-
programm. Aber ist die Idee, eine Com-
munity aufzubauen, um aus der Fille
der Follower anschliessend entspannt
Kunden zu gewinnen, auf die reale
Welt ibertragbar? Das ist sie, und es
gibt zwei alternative Strategien dafir:

Die lineare und die disruptive Strategie
fur den Aufbau einer Community.

Der lineare Aufbau braucht Jahre, viel-
leicht Jahrzehnte. Sein Erfolgskonzept
basiert auf Vertrauen. In jeder Fit-
nessanlage, die ldnger als mindestens
ein Jahrzehnt besteht, hat — zumin-
dest gefthlt — ,die ganze Stadt" schon
irgendwann einmal trainiert. Aber die
Kunden gingen vielen dieser Anlagen
nicht nur als Kunden wieder verloren,
sondern sie verloren auch den Kontakt.
Sie verloren den entscheidenden Kon-
takt, auf den die Blogger und Discoun-
ter heute ihre Communities aufbauen.

Angenommen, die Einzelstudios hatten
vor 30 Jahren eine andere Strategie
verfolgt. Sie hatten die Preise fir die
Mitgliedschaft nicht erhoht, sondern
gesenkt. Sie hdtten Geld nicht dber
die Mitgliedschaft verdient, sondern
mit den Inhalten ihrer Arbeit. Diese
Strategie ist heute (blich: Es gibt ein
Basis-Angebot, um den Kontakt zum
Kunden aufzubauen, und diesen Kon-

takt gilt es nicht mehr zu verlieren.
Bei wachsendem Interesse bietet das
Unternehmen ein Upgrade an oder
macht dem motivierten Kunden ein
Premiumangebot. Mit dieser Strate-
gie hatten — bei einem Monatsbeitrag
von zum Beispiel finf Euro — viele
Kunden ihre Mitgliedschaft nie gekiin-
digt, selbst wenn sie das Angebot aktiv
nicht (mehr) in Anspruch genommen
hatten. Damit wéren auch die zeit-
weise inaktiven ,Kunden“ dem Ein-
zelstudio zumindest als Community
erhalten geblieben. Eine Community,
mit der die Einzelstudios heute viel-
leicht bis zu 20'000 Mitglieder héatten,
die ohne das Angebot zu nutzen, allein
fir ihre Mitgliedschaft bis zu 100000
Euro pro Monat zum Umsatz des Clubs
beigetragen hatten. Eine Community,
die man dariber hinaus als Pool nicht
verloren hatte, aus dem der Club (ber
Jahrzehnte hinweg immer wieder Inte-
ressenten fir seine Produkte hatte
gewinnen koénnen. Alle praktischen
Probleme in der Umsetzung wéren
l6sbar gewesen. Allerdings funktioniert
diese lineare Strategie nur, wenn die
Mitgliedschaft selbst nicht zum Pro-
dukt gemacht wird. Und das war iber
Jahrzehnte die nahezu alternativlose
Unternehmensstrategie. Aus diesem
Grund plédierte ich schon vor 30
Jahren dafir, ,nicht mit den Beitragen
die Gewinne zu erzielen, sondern aus
den Inhalten der Trainerarbeit" (Bre-
denkamp, Das Trainerkonzept, 1993).
Diese Strategie war ausgerichtet auf
den linearen Aufbau einer Community,
um auch zu den inaktiven Kunden nie
den Kontakt zu verlieren. Denn eine

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959

Studierte Germanistik und Sport, Autor des
Buches "Erfolgreich trainieren" und des
"Fitnessfihrerscheins”
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Andreas Bredenkamp Kolumne

Kindigung ist wie eine Scheidung. Fir
den, der sie ausspricht, ist sie zumeist
definitiv.

Aber das sind Heckwasserbetrachtun-
gen. Heute geht es darum, die Wei-
chen fur die Zukunft zu stellen und
dafir gilt immer noch die alteste Kauf-
mannstugend der Welt:

Kundengewinnung erfolgt Uber die
Anzahl bestehender Kontakte.

Die bestehenden Kontakte sind fir
das Einzelstudio deshalb so wich-
tig, weil bei vergleichbarer Qualitat
rein rechnerisch das Unternehmen
mit der grésseren Zahl an Kontakten
gewinnt. Nicht umsonst messen Kon-
zerne ihren Firmenwert heute weniger
an der Qualitat ihrer Produkte, son-
dern an ihrem Kundengruppenbesitz.
Und deshalb dirfen die Einzelstudios
nicht tatenlos zusehen, wie die Blog-
ger und Discounter ihre Follower auf
ihren ehemaligen Kontakten aufbauen,
wadhrend sie ihren Kontakt zum Kunden
verlieren.

Wer flr linear keine Zeit mehr hat
und quasi im Handumdrehen eine
Community aufbauen will, der schafft
das mit der disruptiven Strategie. Sie
funktioniert ,out of the blue®. Den
Einfluss zum Beispiel, den die Influen-
cer ,Greta" und ,Rezo" auf das Polit-
barometer hatten, ist selbst von den
betroffenen Parteien unbestritten.
Wer hétte noch im letzten Jahr die
Grinen vor den Schwarzen gesehen?

Gestern hat es noch keiner gewusst,
heute kennen sie alle. Das ist die dis-
ruptive Strategie. Eine Strategie, die
den Etablierten Angst macht, weil sie
so plotzlichen Verdnderungen hilflos
gegeniliberstehen. Aber fir die Umset-
zung dieser disruptiven Strategie —
nennen wir sie die ,virulente Influen-
cer-Strategie" — brauchen die Trainer
spezielle Fahigkeiten, und die sind fast
ausnahmslos sprachlicher Natur.

Ob linear oder disruptiv, wer Follower
aufbauen mochte, muss zuerst einmal
verstehen, dass es dabei nicht um
Kundengewinnung geht. Werbung als
Massnahme der Kundengewinnung zum
Beispiel ist beim Aufbau einer Commu-
nity geradezu kontraproduktiv. Follo-
wer sind keine Kunden. Sie sind noch
nicht einmal Interessenten. Denn Follo-
wer gewinnt man nicht fir Dienstleis-

tungen oder Produkte, sondern fir
Ideen und Wertevorstellungen. Fir
diese Ideen und Wertevorstellungen
bilden Follower die Phalanx der Fir-
sprecher.

Die aus Firsprechern aufgebaute
Community an sich ist zuerst einmal
umsatzneutral. Mit Fiirsprache allein
verdient das Unternehmen kein Celd.
Und wahrscheinlich wird gerade des-
halb der Wert von Flrsprechern, der
Wert einer grossen Community, so oft
so sehr unterschatzt. Aber auch wenn
die Community aus monetdrer Sicht
wertlos erscheint, ist sie als Pool zur
Gewinnung von Interessenten gera-
dezu existentiell. Denn ohne Menschen,
mit denen das Unternehmen gemein-
same Ideen und Wertevorstellungen
teilt, wird es fur Produkte, die aus
diesen Ideen und Wertevorstellungen
hervorgegangen sind, dauerhaft keine
Kunden geben. Entsprechend brauchen
wir innerhalb einer Marktgesellschaft
nicht Trainer, die Trainingsprogramme
schreiben — das wird quasi vorausge-
setzt —, sondern wir brauchen Trainer,
die in der Lage sind, fir das Einzelstu-
dio eine starke Community an Firspre-
chern aufzubauen.

Wenn Jemand den Wert von Flrspre-
chern erkannte, lange bevor man von
.Followern® sprach, dann war das
Mario Goérlach. Er hasst es noch heute,
Produkte an Menschen zu verkaufen,
die seine Ideen und Wertevorstel-
lungen nicht teilen. So war er schon
als Studiobetreiber, und auch heute
noch bekommt er eine Krise, wenn bei
seinen Kunden ein Zirkel leer steht.
Das ist der Grund, weshalb er selbst
innerhalb der Firma eGym die Verant-

wortung fir die Qualifizierung seiner
eGym-Kunden Ubernahm. Er grin-
dete den eGym-Campus und flgte der
Basic- und Advanced-Schulung ausser-
dem die Master-Ausbildung hinzu.
Meine Aufgabe in der Master-Ausbil-
dung wird zukiinftig die Qualifizierung
der Trainer als Influencer sein.

Aufgabe des Influencers ist es, fir
das Einzelstudio die Community auf-
zubauen. Dabei geht es nicht um die
zehn Prozent Marktanteil, die als
Kunden oder Interessenten schon Teil
der Community sind, sondern um die
90 Prozent, die sich fiir die Ideen und
Wertevorstellungen der Branche noch
gar nicht interessieren, ihnen vielleicht
sogar ablehnend gegeniiberstehen.
Denn wer Prasentationen und Referate
vor Kunden oder Interessierten halt,
der rihrt standig im gleichen Topf.

Dem Influencer geht es nicht darum,
den schon langst gewonnenen Kunden
Produkte zu prdsentieren und vor
Interessenten iber den Nutzen regel-
mdssiger Trainings zu referieren, son-
dern aus dem riesigen Pool der 90
Prozent der Nicht-Interessenten fir
die Ideen und Wertevorstellungen
der Branche Firsprecher aufzubauen.
Damit verschafft der Influencer den
personlichen Beziehungen der Einzel-
studios Reichweite und sorgt dafir,
dass sie im Strudel von Internet und
Discount nicht untergehen. Buchen Sie
also nicht nur die eGym-Basic- und
Advanced-Schulungen, sondern ent-
scheiden Sie sich fir den Erfolg Ihres
Unternehmens und lassen Sie sich die
eGym-Master-Ausbildung nicht entge-
hen. Dort freue ich mich auf Sie.
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Reportage fitneXX Oensingen

Geschaftliches «Traumpaar» seit Uiber

30 Jahren

Roberto Borghi und Heinz Biittler vom FitneXX in Oensingen

Seit 1989 setzt das fitneXX Oensingen
Massstabe in gesundheitsorientiertem
Fitnesstraining durch fachliche Kom-
petenz, personliche Clubatmosphare
sowie professionelle Betreuung und
offeriert der Kundschaft das, was sie
sucht: Eine Oase, wo Fitness, Gesund-
heit und Geselligkeit gepflegt werden
kénnen. Fir ebendiese Klasse biirgen
die beiden Griinder und Unternehmer
Roberto Borghi und Heinz Bittler mit
ihrer offenen und lebensfrohen Art, mit
der sie mit ihrer Kundschaft umgehen.

Dabei haben die beiden ihre Aufga-
ben perfekt aufeinander abgestimmt.
Roberto Borghi, eine echte «Frontsauy,
steht téglich an der Kundenfront und
kennt jedes Mitglied personlich und
mit dessen Namen. Im Gegenzug ver-
antwortet Heinz Biittler die gesamte
Administration und hélt somit seinem
Geschaftspartner den Riicken frei.

Wenn es einer Firma in der Fitness-
branche gelingt, seine Trainingsflache
in 30 Jahren derart zu vergréssern und
die Mitgliederzahl um das Siebenfache
zu steigern, muss sie nebst Risikobe-
reitschaft und Unternehmergeist eine
Fahigkeit vorweisen, die anderen Unter-
nehmen in diesem hart umkampften
Business vielerorts fehlt: Der Sinn fir
das Machbare und eine gewisse Boden-
haftung. Schon beim Betreten der Loka-
litdten und Sportarenen des fitnexX
wird man freundlich begrisst. Gerne
tauscht man sich nach absolviertem

Fitnessprogramm an der hauseigenen
fitnexX-Bar wahrend eines Schwat-
zes aus. So wahnt man sich tendenziell
mehr einem Verein zugehdrig als einer
Kraftschmiede.

Das Hauptbusiness des fitneXX ist nach
wie vor das Fitnesscenter in Oensin-
gen, welches Uber Sauna, Massage,
Physiotherapie und ein Kinderpara-
dies verfligt. Zur fitnexX-Unterneh-
mensgruppe gehoren aber inzwischen
weitere Gebdude und Raumlichkeiten

in der Umgebung Oensingen dazu. Sie
bieten Folgendes an: Tennis, Badminton,
Bowling, Unihockey, Squash, Minigolf
und daneben ein Restaurant mit ausge-
zeichneter Kiiche, eine Eventhalle, meh-
rere Solariumstudios, ein Sportgeschaft
und neu eine Minigolfanlage.

Eine richtige Fitness-, Sport-, Event-
und Freizeit-Welt haben sich Roberto
Borghi und Heinz Biittler in den letzten
30 Jahren aufgebaut.

www.fitnexx.ch

Standortwechsel und Eréffnung neues Center in Oensingen, 1150 m2,

Meilensteine in der Geschichte
1989  Eroffnung Fitnessstudio Dynamik, 280 m2, 360 Mitglieder
1992  Erweiterung Centerflache auf 790 m2, 800 Mitglieder
Namensanderung von Dynamik zu TC Training Center
1995  Eroffnung Top Sun Balsthal (SB-Solarium)
1996
1100 Mitglieder
1997  Eroéffnung Top Sun Oensingen
1999 10 Jahre TC Training Center Oensingen
2000 Vergrosserung Centerfliche auf 1600 m2
2004 Vergrésserung Centerflache auf 2000 m2, 2000 Mitglieder
Namensanderung von TC auf fitnexX
2005  Erwerb Tennishalle Balsthal
2007  FITNESS TRIBUNE Award
2009 20 Jahre fitnexX
2009  Eroffnung Badminton- und Eventhalle mit vier Spielfeldern
2010  Er6ffnung Eisfeld
2012  Anerkennungspreis Herrmann Gehrig-Zahnd Stiftung
2013  Zertifizierung 4-Sterne-Fitnesscenter (Fitnessguide)
2014 2400 Mitglieder
2015 Ubernahme Sporthus Balsthal
2019 30 Jahre fitnexX
Neue Minigolfanlage in Balsthal

84  FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com



Reportage fitneXX Oensingen

FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com 85



Germany News

Werner Pfitzenmeier fur
Lebenswerk ausgezeichnet

Der Marketing Club Rhein-Neckar hat
Fitness-Unternehmer Werner Pfitzen-
meier fir sein Lebenswerk ausgezeich-
net. Verliehen wurde die Auszeichnung

«Marketing-Kopf des Jahres» vom Mar-
keting Club des rund 2,8 Millionen Men-
schen grossen Rhein-Neckar-Raumes.
Dr. René Poltl, Oberblirgermeister der

Stadt Schwetzingen, beschrieb in seiner
Laudatio, wie Werner Pfitzenmeier
als 16-jahriger in einem 60-Quadrat-
meter-Studio im Keller seines Eltern-
hauses mit einigen selbst geschweiss-
ten Trainingsgeraten gestartet war. Er
habe es in rund 40 Jahren geschafft,
aus einer mutigen Idee, mit unglaublich
viel Wille, Mut und Arbeit eine Unter-
nehmensgruppe mit weit Uber 160’000
Mitgliedern, 50 Studios, rund 10 Mio.
Check-ins pro Jahr und rund 2’500 Mit-
arbeitern aufzubauen. Und: Diese damit
zur grossten regionalen Fitnesskette
Deutschlands zu machen.

Sichtlich gerithrt nahm Werner Pfit-
zenmeier den Preis entgegen: «All das
hatte ich ohne meine beiden Familien
nicht geschafft.» Cemeint sind auf der
einen Seite seine Frau Julia, seine beiden
Soéhne, seine Mutter Brigitte, sein Cousin
Alexander und sein Bruder Joachim. Auf
der anderen Seite schwarmt er von
seiner beruflichen Familie, dem Manage-
ment-Team seiner breit gefdcherten
Unternehmensgruppe, die fir ihn zu
«mehr als Freundeny geworden sei.

ELBGYM wird Franchise-Unternehmen

«Mit dem ELBGYM haben wir es geschafft, ein Fitnesskon-
zept zu etablieren, das sich nun schon seit mehr als acht
Jahren erfolgreich gegen Konkurrenten durchsetzt — und das
auf dem Hamburger Fitnessmarkt, der in Deutschland am
hartesten umkampft isty, sagt Wilhelm Schroter, Grinder
und Geschéftsfihrer des ELBGYMS. Damit begriindet er seine
Entscheidung das Community-Gym mit derzeit vier Standor-
ten in Hamburg deutschlandweit auszurollen. Als Vorbild des
Vertriebskonzepts soll ein neues geplantes Studio in Ham-
burg dienen. Dieses will Wilhelm Schréter mit finf weite-
ren Mitarbeitern als Franchise-Studio am 1. September 2019
eroffnen und das neue Betriebskonzept erstmalig anwenden.
Spater folgende Franchise-Nehmer kdnnten sich daran orien-
tieren und von den Erfahrungen profitieren.
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David Klinkhammer Kolumne

Motivation als wichtigster Faktor fir
den Trainingserfolg

Folgendes Szenario: Ihr Kunde mochte
abnehmen, sich wieder fit fihlen.
Das Gewicht muss unbedingt bis zur
nachsten Betriebsfeier in vier Mona-
ten reduziert werden. Um das Ziel der
Gewichtsreduktion zu erreichen, muss
taglich ein Kaloriendefizit geschaffen
werden.

Zundchst geben Sie Ihrem Kunden
Empfehlungen, wie in Zukunft seine
Erndhrung auszusehen hat. Bei der
Trainingsplanerstellung planen Sie zu
80 Prozent exzessive Einheiten auf
Ausdauergerdten in einem angemesse-
nen Herzfrequenzbereich. Die anderen
20 Prozent werden durch Maschinen-
kraftzirkel und Beweglichkeitsiibungen
komplettiert. Um die Ergebnisse fest-
zuhalten, wird ein Nachfolgetermin in
zwei Monaten vereinbart. Zwei Monate
spater warten Sie vergeblich auf Ihren
Schitzling!

Drop-Out durch fehlende Motivation

Es dauert rund 66 Tage, um neue
Gewohnheiten besser integrieren zu
kénnen. Studien gehen davon aus, dass
in den ersten 12 bis 14 Wochen nach
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Beginn der Téatigkeit die Drop-Out-
Kurve (Abbruch der sportlichen Aktivi-
tat) ansteigt und sich dann auf einem
gleichbleibenden Niveau weiterbewegt.
Das bedeutet, dass gerade die ersten
Wochen und Monate richtungsweisend
far den Trainingserfolg sind.

Eines der Hauptgrinde fir einen sol-
chen Drop-Out ist fehlende Motiva-
tion. Dies unterstreicht eine Studie der
Techniker Krankenkasse von 2016, in
der die Teilnehmer nach den Beweg-
grinden fir das Fernbleiben einer
sportlichen Tatigkeit befragt wurden.
50 Prozent gaben fehlende Motivation
an. Im Volksmund sprechen wir auch
vom berichtigten Schweinehund. Die
Frage, wie man sich zum Sport moti-
viert, ist omniprasent. Nach Deci &
Ryan strebt jeder Mensch nach drei
wesentlichen Grundbedirfnissen:
Autonomie, Kompetenz und soziale Ein-
gebundenheit. Werden diese Bedirf-
nisse befriedigt, sind wir motiviert.
Daher sollte ein Trainingsplan nicht nur
ziel-, sondern auch bedlrfnisorientiert
sein. Im Falle des genannten Ziels Ihres
Kundens haben Sie korrekt gehandelt
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- seine Bedirfnisse allerdings stréflich
missachtet.

Extrinsische und intrinsische Moti-
vation

Motivation kommt vom lateinischen
Wort movere und definiert die Bewe-
gung, etwas zu tun bzw. etwas nicht
zu tun. Im Allgemeinen wird der Begriff
Motivation fir all diejenigen Prozesse
verwendet, die fir den Beginn der
Orientierung sowie der Aufrechterhal-
tung von physischen und psychischen
Aktivitdten verantwortlich sind. In den
meisten Fallen ist es ein bestimmtes,
positiv wahrgenommenes Ziel, welches
diesen Prozess aktiviert. Aber nicht
nur das Ergebnis einer Handlung kann
positiv besetzt sein. Eine Person kann
ebenso am blossen Vollzug der Hand-
lung Freude empfinden.

lhr Kunde durchlebt den immer glei-
chen Tagesablauf: Mit dem Bus féhrt er
ins Blro, wo sein Schreibtisch bereits
auf ihn wartet. Um 17 Uhr tritt er den
Weg nach Hause an. Nach dem Abend-
essen und dem Feierabendbier auf
der Couch féllt er erschopft ins Bett.



David Klinkhammer Kolumne

Die Hohepunkte des Tages sind allen-
falls der norgelnde Chef oder wiitende
Kunden, die an seinen Nerven sdgen.
Dazu kommen die standigen Verspan-
nungen im Nacken durch die schlechte
Korperhaltung am Arbeitsplatz. Jeder
Fussweg und jede Treppe werden als
zunehmend schweisstreibend emp-
funden. Seine Stimmung befindet sich
in einem Tief. Er fuhlt sich erschopft,
ausgelaugt und einfach nicht wohl in
seiner Haut.

Ihr Kunde ist in Bezug auf seine Arbeit
extrinsisch motiviert. Das bedeutet,
dass Mittel und Zweck der Handlung
nicht (bereinstimmen. Er hat keinen
Spass an der Arbeit, aber benétigt
diese, um seine Rechnungen zahlen zu
kénnen.

Motivation spielt in jedem menschli-
chen Handlungsfeld eine wichtige Rolle.
Beim Sporttreiben stellt die Motivation
die Metaebene dar. Sie ist das Funda-
ment der sportlichen Leistungsfahig-
keit, welches dariiber entscheidet, ob
wir unsere Vorhaben in die Tat umset-
zen oder scheitern werden. Bevor wir
also besprechen, wie wir uns bewe-
gen, haben wir dafir zu sorgen,
dass wir uns bewegen. Der Wunsch,
Gewicht abzunehmen ist als externer
Faktor der Motivation zum Sporttrei-
ben deshalb als zu gering einzuschat-
zen, weil dieses Ziel Zeit benétigt und
Schwankungen unterliegt. Es missen
weitere Anreize geschaffen werden.

Trainingsplan auf Bediirfnisse abge-
stimmt

Am monotonen Arbeitstag des Kunden
lasst sich hier ansetzen. Die Trai-

ningseinheit sollte abwechslungsreich
gestaltet sein und in erster Linie Spass
machen. Erfolge sollten in jeder Trai-
ningswoche dokumentiert werden.
Die Frage nach dem Stresslevel, der
Schmerzwahrnehmung und dem
Selbstbild auf psychischer Ebene, sowie
dem Blutdruck und Puls auf biometri-
scher Ebene und schliesslich der Leis-
tungsfahigkeit in den einzelnen Work-
outs auf sportmotorischer Ebene sind
Indikatoren, die schon in den ersten
Wochen Verdnderungen vorweisen.

Lassen Sie lhren Kunden zudem in
jedem Training mindestens 43 Mus-
keln trainieren. 43 Muskeln, die dafir
sorgen, dass sich seine Lippen zu
einem Lacheln formen. Wenn Ihr
Kunde sich auf die allabendliche Trai-
ningseinheit freuen kann, bedarf es
auch keinem Kampf mit dem inneren
Schweinehund mehr. Es ist der blosse
Vollzug der sportlichen Aktivitat, den
er als angenehm empfinden wird. Er
ist intrinsisch motiviert.

Schlage mit dem Sledgehammer auf
den Traktorreifen oder das Schmettern
der Battleropes auf den Boden sorgen
fir Frustabbau. Ein Hindernislauf oder
eine Kletterwand halt Ihrem Kunden
vor Augen, dass er alle Widrigkeiten
iberwinden kann - er fihlt sich kom-
petenter. Und durch die Partizipation
am Sport in einer Laufgruppe kann das
Grundbediirfnis nach sozialer Einge-
bundenheit spiirbar gemacht werden.

Dies sind nur einige wenige Beispiele,
wie das Training alternativ gestal-
tet und mit Héhepunkten durchsetzt
werden kann. Auf den monotonen
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Alltag thres Kunden bezogen, ist es der
Abwechslungsreichtum, der ihm ein
Gefiihl von Autonomie gibt. Sport ist
keine Einbahnstrasse.

Fitnesstraining muss Spass machen und
darf auf keinen Fall als unangenehmer
Zwang wahrgenommen werden. Es
gibt nicht den Plan fir das Ziel. Trai-
ningseinheiten sollten daher vielmehr
nach Bedirfnissen ausgerichtet werde.
Was wahrend und nach den Einheiten
empfunden wird und wie sich dies auf
den Korper und Ceist auswirkt, sollte
stets ins Bewusstsein gerufen und im
besten Fall dokumentiert werden.

Quellen:

Techniker Krankenkasse. (2016]-). Beweg
Dich, Deutschland! TK-Bewegungsstudie.
Hamburg: TK, Techniker Krankenkasse.
Ryan, R., Patrick, H., Deci, E., & Williams, C.
(2008). Facilitating health behaviour change
and its maintenance: Interventions based
on Self-Determination Theory. The Euro-
pean Health Psychologist.

David Klinkhammer

David Klinkhammer ist mit seinem
Hintergrund als Sportwissenschaft-
ler (B.A.), Fitness- und Athletiktrainer
sowie Ernahrungsberater, Dozent

an der Deutschen Sportakademie.
Hier begeistert er die Studenten zu
Themen wie Trainingsplanung- und
Steuerung, Fitnesstraining in der
Praxis, zielgruppenspezifische Trai-
ningsplanung im Cardiotraining und
Motivationstraining im Personal Trai-
ning. Als leidenschaftlicher Sportler
und selbststandiger Fitnesstrainer
bietet er Bootcamps und Athle-
tik-Trainings in KoIn an. Abschalten
kann er am besten beim Kochen, bei
dem er seine kulinarische Inspiration
Uberwiegend von den vielen Reisen
durch Europa und Asien hernimmt.
www.deutschesportakademie.de/
personal-trainer
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Eric-Pi Zlrcher Kolumne

In dieser Kolumne geht es um mentales Gewichtheben.
Wahre Fitness trainiert beides. Physische als auch
psychologische Muskeln. Viel Spass beim neuronalen

Alle Menschen sind fit!

Ich weiss, diese These erscheint auf
den ersten Blick gewagt. Trotzdem
habe ich Recht. Bitte lesen Sie weiter.
Als Einstieg habe ich eine Ubung fir
Sie: Da die FT ein Fachmagazin fur Fit-
ness-Spezialisten ist, sollte diese kein
Problem fir Sie darstellen. Sind Sie
bereit? Es geht los! Bitte z&hlen Sie fir
sich die sieben wichtigsten Trainings-
prinzipien auf. Denken Sie bitte nach
(die Losung steht unten — also bitte
nicht schummeln).

Nun, falls Sie beim Aufzahlen der Prin-
zipien Probleme haben, dann sind Sie
nicht allein. Bisher hat mir noch nie-
mand, dem ich diese Frage gestellt
habe (und es waren einige), die Prin-
zipien ohne Mithe aufzahlen kénnen.
Viele schafften bloss zwei bis drei und
auch das oft nur mit Hilfestellungen.
Das sollte zu denken geben. Warum?
Ganz einfach: Die Trainingsprinzipien
sind das Einmaleins der Trainingslehre.
Sie sind die Basis fir jede Trainertd-
tigkeit. Hier beginnt alles oder es geht
bereits viel verloren. Wer trainieren
will, der will im Normalfall etwas ver-
adndern, z. B. Muskeln auf- und Fett-
masse abbauen, die Ausdauer verbes-
sern usw. Das geht aber nur (ber die

Eric-Pi
Ziircher

War friher tber Jahre als Personal
Trainer tatig und arbeitet nun beim

FC Thun als Konditionstrainer.
E-mail: eric-pi@bluewin.ch

Einhaltung der Trainingsprinzipien. Die
Biologie hat Naturgesetze, denen wir
Menschen ausnahmslos unterworfen
sind. Um der Natur also zu befehlen,
muss man ihr zuerst gehorchen.

Ein Beispiel: Das Prinzip der Super-
kompensation besagt, dass Training
und Erholung eine Einheit bilden. Wer
sich nur Gedanken ibers Training
macht, trainiert somit falsch. Der
Trainingserfolg wird rasch ausblei-
ben. Ein ermidendes Training in einen
miden Kérper zu platzieren ist bes-
tenfalls dumm. Gerade im Spitzensport
kommt die Erholung oft zu kurz. Die
nicht abgeschlossene Erholung zwi-
schen den Trainings ist meiner Meinung
nach sowie im Sport als auch in der
Fitnesswelt weit verbreitet. Das hat
Konsequenzen: Ubertraining oder Ver-
letzungen stehen zum Sprung bereit.
Die Biologie verhandelt da nicht.

Die Trainingsprinzipien zu verstehen
ist eigentlich gar nicht so schwierig.
Schwieriger ist es, sie anzuwenden.
Aber das kann man lernen, oft lber
Verletzungen oder Misserfolg. Wir
alle haben ja einmal mit Fitnesstrai-
ning begonnen und die meisten von
uns haben am Anfang meist viel zu viel
trainiert. Erfahrung und Enttduschung
sind also sehr wichtig. Ich fir mich bin
gerne ENT-tduscht. Die Tduschung
hort also auf. Das ist immer gut.

warum sind nun alle fit? weil es
das Prinzip des spezifischen Reizes
gibt. Dieses Prinzip besagt, dass sich
der Kérper immer genau in die Rich-
tung anpasst, in welcher er gefordert
wird. Wer sich Uber eine langere Zeit
pro Tag nur ein paar Meter bewegt,
der ist fit — fur diese paar Meter. Die
vielen kraftigen Jungs im Hantelbereich

90  FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com

Schwitzen.

fihlen sich meist sehr fit. Wirden sie
aber eine Pilates-Lektion besuchen,
dann kdme dieses Selbstbild arg ins
Wanken. Und viele Group-Fitness-Ins-
truktoren wirken fit, sind aber unféhig
drei korrekte Klimmziige auszufithren.
Das Prinzip des spezifischen Reizes gilt
auch hier. Deswegen sind ausnahmslos
alle Menschen fit. Sie sind fit fir die
Hindernisse, denen sie im Alltag regel-
massig begegnen.

Der Satz ,ich bin fit* bedeutet fir jeden
Menschen etwas véllig anderes. Der
Begriff ,Fitness' ist ein sprachlicher
Passepartout, der kontextlos ist. Er
sagt nichts aus. Ein Tipp: Fragen Sie
lhre Trainerkollegen, ob sie Ihnen die
Trainingsprinzipien aufzdhlen kénnen.
Sie werden studierende Cesichter und
oft ein heiteres Ratespiel beobachten
kénnen. Die Trainingsprinzipien sind
nicht unbedingt sexy; sie sind bloss
wichtig. Und sie machen den Trainer
immun gegen die vielen Trends, die es
in der Fitnesswelt immer wieder gibt.
Die Biologie kennt aber keine Trends,
wohl aber Gesetzmadssigkeiten. Wenn
Sie ein Trainer mit hoher Qualitdt sein
wollen, dann orientieren Sie sich kon-
sequent auf die Trainingsprinzipien.
Nochmals — weil es so wichtig ist.
Man kann der Natur nur dann befehlen,
wenn man ihr gehorcht.

Das Prinzip

der Superkompensation
des spezifischen Reizes
des addquaten Reizes
der Progression

der Regelmassigkeit
der Variation

der Periodisierung

o o o o o o o
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QualiCert News

Steigende Mitgliederzahlen bringen
neue Herausforderungen

Paul Eigenmann / QualiCert AG

Reaktionsquote und Uberkapazitt
des Marktangebotes

Angesichts der aktuellen Uberkapa-
zitdt des Fitnessangebotes im Markt
wilnscht sich natirlich jedes Fitness-
center mehr Mitglieder. Dazu misste
die sogenannte Reaktionsquote, d. h.
der prozentuale Anteil der Bevolkerung
mit einem Fitness-Abo steigen, sonst
kommt es angesichts der Expansion
der Ketten zu einem noch starkeren
Preis- und Verdrangungskampf als er
jetzt schon beobachtet werden kann.
uUnd darunter werden alle leiden —
auch die Ketten.

Es gibt aber gute Grinde anzuneh-
men, dass die Reaktionsquote und
damit die Gesamtzahl der Fitnesscen-
termitglieder weiter ansteigen wird.
Gesellschaftlich ist Fitnesstraining
heute anerkannt und etabliert — auch
in der Schweiz und zwar nicht zuletzt
auch wegen der Angebote der Migros
(und neu COOP). Sieht man sich die
Reaktionsquoten in den verschiede-
nen Landern an, so fallen einerseits
die immer noch grossen Unterschiede,
andererseits aber auch das Nord-Sid-
Gefalle auf. Letzteres liegt wohl darin
begriindet, dass «Indoor-Aktivitateny
in Landern, in welchen es im Winter-
halbjahr sehr lange Nachte und wenig
Tageslicht ausserhalb der normalen
Arbeitszeiten gibt, beliebter und ver-
breiteter sind als andernorts. Dass
aber beispielsweise Holland gemes-
sen an der Bevolkerungszahl rund 25%
mehr Mitglieder hat, kann nicht mit
der Tages- und Nachtldnge begriindet

werden, aber auch nicht mit ande-
ren Faktoren wie etwa dem Fehlen
einer (Sport)Vereinskultur. In diesem
Zusammenhang ist die Urbanisierung
ein haufig genannter Grund. Die Nie-
derlande weisen pro Quadratkilome-
ter 390 Einwohner auf, die Schweiz
nur 174. Diese Zahlen relativieren
sich aber; denn legt man den Berech-
nungen fir die Niederlande und die
Schweiz die tatsdchlich besiedelbare
Flache zu Grunde, sind die beiden
Ldnder in Sachen Bevodlkerungs-
dichte sehr vergleichbar: Niederlande

487 Personen pro Quadratkilometer,
Schweiz 426 Personen pro Quadrat-
kilometer.

Es gibt keine augenscheinlichen
Begriindungen, warum nicht auch
in der Schweiz die Reaktionsquote
beziiglich der Mitglieder in Fitness-
centern so hoch sein kénnte wie in
den Niederlanden. Das waren dann
250’000 bis 300’000 zuséatzliche Fit-
nesscentermitglieder. An diese Rekru-
tierungsreserven denken offensicht-
lich auch die Investoren, die gegen-
waértig die Expansion der Ketten in der
Schweiz befeuern; denn Investoren
sind keine karitativen Organisationen.

Hohere Reaktionsquote — Problem
Uberkapazitat gelost?

Vielleicht nicht geldst, aber sicher
gemildert, so kénnte man mutmassen.
Aber so einfach ist es wohl nicht. Und
der Grund dafir ist die Tatsache, dass
mit einer hoheren Reaktionsquote das
Mitgliedergut als Ganzes beziglich
seiner Kundenbedirfnisse und Kunden-
erwartungen viel heterogener wird
und als Folge davon auch die Dienst-
leistung «Fitnesstrainingy vielfaltiger
angeboten werden muss. Und das ist
definitiv eine grosse Herausforde-
rung; denn Fitnesstraining ist — ins-
besondere was den USP Krafttraining
betrifft — aus der Natur der Sache
heraus alles andere als vielfaltig:

Niederlande 17.1%
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Schweden 21.6%
Finnland 17.0%

Grossbritannien 14.9%
Deutschland 13.4%
Osterreich 12.2%
Spanien 12.2%

92  FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com



QualiCert News

o Alle Menschen haben die gleiche Anatomie und
Physiologie.

o Die Trainingsibungen sind durch die funktio-
nelle Anatomie vorgegeben.

o Die Trainingsbelastungen durch Physiologie
vorgegeben.

o Als Folge davon gleichen sich die Geratschaf-
ten in den Fitnesscentern trotz (nur mehr)
etwa 7-10 Hersteller weltweit wie ein Haar
dem andern.

O Als weitere Folge davon gleicht sich auch die
Erbringung der «Dienstleistung Fitnesstrai-
ning» weltweit sehr:

°© @Ubungen, Belastungen und Gerate erkla-
ren und instruieren —  nachher beauf-
sichtigen bzw. zuschauen.

°Sowohl @, als auch @ kann fir gewisse

Kundensegmente bedenkenlos weggelas-
sen werden und die Dienstleistung mutiert
zur Vermietung von Trainingsinfrastruktu-
ren — mit der Moglichkeit Personaltrai-
nings zu buchen wie in den USA schon seit
Jahrzehnten die Regel.

Genau in dieser Einheitlichkeit liegt auch die Pro-
blematik, sich als Fitnesscenter mit qualifizierter
Betreuung gegeniber den sogenannten Discoun-
tern fir die Kunden sicht- und spirbar unter-
scheidbar zu positionieren.

In dieser Einheitlichkeit liegt aber auch eine Her-
ausforderung fir die expandierenden Ketten; denn
erstens muss eine Kette in sich gleichartig sein,
sonst gibt es keine 6konomischen Vorteile durch
eine Effizienz- und Produktivititssteigerung. Zwei-
tens aber — und da unterscheiden sich Ketten nicht
von den Einzelcentern — bieten auch Ketten mit
Ausnahme von Unterschieden beziiglich erwahnter,
aber verzicht- und weglassbarer Punkte ® und @
alle die gleiche Dienstleistung an. Betrachtet man
eine Branche, in welcher die Vielfalt der Geschméa-
cker (= Kundenbedirfnisse und Kundenerwartun-
gen) geradezu legendar ist, namlich die Restau-
ration, so stellt man fest: Auch im Restaurantge-
schaft gibt es Ketten. Und auch im Restaurantge-
schaft sind die Ketten in sich gleichartig. Aber die
Unterschiede der Ketten beschrdnken sich nicht
nur auf Full- oder Self-Service. Die verschiede-
nen Ketten bieten fir den gleichen Zweck, namlich
Essen und Hunger stillen, unterschiedliche Essens-
richtungen an.

Bibliografie:

1IHRSA: The IHRSA Global Report: The State of The Health
Club Industry, Boston 2019.

2United Nations: UN World Population Prospects, New
York 2002/2019.

3D. Miller-Jentsch: Wie dicht ist die Schweiz besiedelt?

Avenir Suisse, Zirich 2012.
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Dieses exzentrische Training liefert in
Sequenzen von nur 2 bis 5 min
unfassbare Resultate.

Erlebe deine Muskeln und erkenne den
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Edy Paul Kolumne

Wenn man trotz Erfolg kein Gluck
mehr empfindet!

Aus meiner langjahrigen Beratertdtig-
keit in der Fitness- und Freizeitbranche
wurde ich oft auch als Lebensberater
zugezogen; meine fundierte Ausbildung
als Sozialpadagoge, meine Lebenser-
fahrung sind jedoch in letzter Zeit noch
intensiver gefragt. Dies verschafft mir
zusatzlich eine tiefe Freude, weil ich
nicht nur im fachlichen Bereich helfen
kann. Meine Kunden sind eben auch
Menschen. Ich erkenne, dass es nicht
nur Einzelfdlle sind. Es ist die Spitze
eines Eisberges - nur wenige trauen
sich ehrlich zu sich selber zu sein und
es zu kommunizieren.

Langjahriger Raubbau an unseren
Energien und Ressourcen, fir das
Erreichen der eigenen Ziele, kdnnen
bei jedem Mal zu Depressions-Phasen
flthren. Diese missen erkannt werden,
damit man das glickliche Lebensgefiihl
wieder erarbeiten kann.

Sie haben einen, oder mehrere Fit-
nessclubs erfolgreich aufgebaut. Sie
haben die letzten 20 oder sogar 30
Jahre minuziés an der Umsetzung ihrer
Aufgaben gearbeitet, um die gesetz-
ten Ziele zu erreichen. Diese Ziele
erreicht zu haben, sollte uns jeden Tag
mit Freude erfiillen — dem ist aber
bei weitem nicht so! Viele Clubmana-
ger traumen von mehr Freizeit, mehr

Edy
Paul

coacht und berat Einzelpersonen
und Clubs Uber Skype oder vor Ort
(Strategie, Management, Neugriin-
dungen, Analysen, Schulungen,
Konzepte, Raumplanung). Fitness-
clubanalysen sowie Verkauf & Nach-
folgeregelung gehoren ebenfalls zu
seinen Leistungen. Kontakt:

+41 79 601 42 66,
edy.paul@paul-partnerag.com,
www.edypaul.ch

Momente von unbeschwertem Sein,
vom Lachen mit Familie und Freunden
oder von der Erfillung eines materi-
ellen Wunsches, das eher in die Kate-
gorie ,Luxus"-Objekt geht; (z.B. einen
Ferrari oder eine Segeljacht kaufen,
mal ein ganzes Jahr nichts arbeiten) Oft
fehlt der Mut, diese ,Seite" zu leben;
wegen dem Neid der Nachbarn, der
Kunden (es kénnten ja dadurch weniger
Auftrdge, sprich weniger Abos rein-
kommen).

Spatestens jetzt ist es Zeit, eine kom-
plette Analyse von sich und dem eige-
nen Leben zu machen. Nachstehend
folgt eine kleine Anleitung zu den
Glicks-Regeln von eins bis acht.

Intensive Lebensphase im Alter von
30 bis 50 Jahren

Leider ist es ja so, dass wir in der
Phase, wo es am wichtigsten ist, eine
berufliche Situation zu festigen, um
auch finanziellen Erfolg zu haben,
parallel auch die Familie, die eben
auch gebildet wird, sehr viel Energie
von einem verlangt. Wir kdnnen nicht

mehr so wie frither auf eine sich fur
die Familie aufopfernde, in der zwei-
ten Reihe stehende Frau z&hlen. Team-
work ist auch Zuhause gefordert. Zum
Glick. Auf der einen Seite nimmt das
Zeit weg fir die Prasenz auf dem
Arbeitsplatz; auf der anderen Seite
sollte man dies als Gliicks-Regel Nr. 1
empfinden. Die vaterlose Gesellschaft
sollte der Vergangenheit angehéren —
haben wir doch geniigend Beispiele,
dass dies Kinder nicht erfillen kann.
Also gerne nach Hause gehen, sich der
Welt der Kinder hingeben, aus dem
Wunder der Kinderaugen Kraft schop-
fen und.... gerne wieder in den Club
oder zur Arbeit gehen.

Das Schéne anstreben und fiir das
Schoéne Opfer bringen

In Asien schmicken die Menschen sich
selber, die Hauser, die Umgebung, in
der sie leben, bewusst mit schonen
Blumen und Gegenstdnden. Sie legen
Wert auf Farben und Difte, weil sie
wissen, dass das Schéone um uns auch

uns schén macht. Also auch unsere
Gedanken und unsere Seele. Und dies
gibt Kraft fir das z.T. weniger Schéne,
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dass wir ja auch erleben wie Sorgen
oder Arger, mit Kunden, Mitarbeiter,
und klar auch mit dem Lebenspartner,
um die Familie besser bewaltigen zu
kénnen. Dies ist Glicks-Regel Nr. 2.
Wenn Sie sich etwas leisten wollen,
leisten Sie sich, in ihren finanziellen
Moglichkeiten, das was fir sie das
Schénste ist. Dies gilt Gbrigens auch
fir das, was wir essen. Gesunde und
gute Kost macht uns schén und halt
uns fit.

Vor lauter Bdumen den Wald nicht
mehr sehen ?

Oft hat man aus lauter Aufgaben und
Pflichten jegliches Gefihl dafir ver-
loren, was man tun sollte und was
nicht. Die Gliicks-Regel Nr. 3: Buchen
Sie wieder mal einen Flug im Helikop-
ter! Ja, nehmen Sie sich regelmassig
eine Auszeit und schauen Sie von oben
herab auf Ihr Leben. Beobachten sie
sich ganz genau und korrigieren Sie
sich. Wenn Sie dies nicht alleine schaf-
fen, dann holen Sie sich schnell einen
zweiten Piloten, der ihnen hilft, die
Lage genauer beurteilen zu kénnen.
Dies kann taglich, wochentlich oder
monatlich sein. In Form von einem
Ausflug, oder bewusst allein Zuhause;
egal was, Hauptsache Sie sind unge-
stort und kénnen sich ganz auf diesen
Flug, diese Perspektiv-Moglichkeit kon-
zentrieren.

Erfolge feiern
Sie wissen gar nicht mehr, was Sie alles

erreicht haben? Darum kdnnen Sie sich
auch nicht Uber Ihr Leben freuen. Also
fihren Sie ein Erfolgsjournal. Dies ist
Glicks-Regel Nr. 4. Ab sofort. Und
vorher, listen Sie bitte 10 bis 20 Punkte
auf, wo Sie in den letzten zehn Jahren
grosse Erfolge verbuchen konnten!
Lesen Sie sie gleich durch. Wenn das
nicht eine Leistung ist, auf die Sie stolz
sein konnen und die Sie feiern sollten
— ja, wer kann dann auf Sie stolz sein?
Und wer kann daran partizipieren? Also
wer kénnte denn interessiert sein, mit
lhnen die Zeit zu verbringen? Hangen
Sie diese Liste irgendwo auf, wo Sie sie
immer sehen kénnen (z.B. beim Spiegel
im Badezimmer Zuhause). Und feiern
Sie von jetzt an jedes Mal ein Fest,
wenn Sie etwas erreicht haben. Dies
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mit Ihrer Familie und Ihren Freunden,
mit all jenen, die Sie wirklich mégen
und die auf keinen Fall neidisch sein

wirden. Da ist natirlich lhre Selek-
tion wichtig: Wer ist mein Freund?
Wer mag mich, wer nicht? Alle méch-
ten sich gerne in Ihrem Erfolg sonnen
und daran teilnehmen, und win-
schen thnen weiterhin Erfolg, damit
sie sich weiterhin auf Feste freuen
kénnen. Das ist ganz wichtig fur die
eigenen Kinder. Sie verstehen somit
viel besser, dass es sich lohnt, Opfer
zu bringen: Viel Arbeit, auch mal am
Wochenende arbeiten, dafir mal
einfach einen Tag mit Papi unter der
Woche verbringen oder sich dies und
das leisten.

Loslassen kénnen — Vertrauen geben
Haben Sie auch schon erlebt, dass
Sie je verbissener Sie etwas errei-
chen wollten, desto weniger Erfolg Sie
hatten? Man muss eben auch loslassen
kénnen. Gliicks-Regel Nr. 5. Lassen Sie
ganz bewusst los, bzw. geben Sie Ver-
trauen und Aufgaben ab. Klar ist man
im Leben schon mal ,auf die Schnauze®
gefallen. Und Fehler macht man nicht
gerne zweimal. Ich weiss. Dies sollte
einem jedoch nicht daran hindern,
immer noch an das Gute im Menschen
zu glauben — denn es gibt auch andere
Menschen mit anderen Eigenschaf-
ten. Und je ausgeglichener und weni-
ger in Not man ist, desto einfacher ist
es, Menschen auszusuchen, die einem
helfen in der Firma, denen Sie wirklich
vertrauen kénnen.

Fliichten Sie nicht - es gibt kein Nir-
wana — sie leben jetzt und hier

Sie wollen doch bestimmt auch zu den
gliicklichen ,neuen Alten" gehoren, die
auch mit 80 Jahren noch fit, gesund
und glicklich das Leben geniessen,
mit Stolz auf das Erreichte zuriickbli-
cken kénnen und sich immer wieder
auf einen schénen neuen Tag freuen.
Darum Gliicks-Regel Nr. 6: Korperli-
che Fitness ist ein Must! Auch far Fit-
ness-Manager! Fliichten Sie nicht nur in
Lethargien, Aus-Zeiten oder in Trink-
gelage und versuchen Sie nicht threm
Ungliick davonzurennen mit exzessi-
ven Extremsportarten. Halten Sie mit
Ihrer Fitness auch die Waage. Gesund-
heitsorientiert handeln, von allem ein
bisschen und von nichts zu viel, das
sollte hier das Motto sein. Das Wich-
tigste: Pflegen Sie Ihr Liebesleben; die
Ausschittung der Glickshormone ist
da besonders hoch. Dies gibt einem
zusatzlich noch Fligel. Das heisst also:
Streben Sie auch ein glickliches Lie-
besleben an. Und leben Sie es.

Bewusst leben — ein gutes Vorbild
sein

Hochs und Tiefs gibt es bei jedem
Menschen — das ist normal. Wenn
das eigene Leben eine Waage ware,
missen wir schauen, dass diese
immer wieder den Weg in die Mitte
findet. Also zu viele Hochs sind nicht
gut und zu viele Tiefs sind es auch
nicht. Der Fall vom einen zum ande-
ren kann schwindlig machen und dies
nimmt Energien weg. Sich freuen iber

die Hochs — aber auch damit rech-
nen, dass mal wieder etwas schief
gehen kann. Gliicks-Regel Nr. 7:
Innerlich darauf vorbereitet sein, dass
es im Leben nicht immer nur ,rund
laufen kann. Somit ist man ausgewo-
gen und gestarkt und es ist nur halb
so schlimm, Probleme bewaltigen zu
missen. Und siehe da: Die Familie
versteht das auch und unterstitzt sie.
Oder umgekehrt: thr Team versteht
Sie, wenn Sie in der Familie Probleme
haben.

Auch das Team ist wie eine Familie

Fitnessclubs sind keine Grossbetriebe
(mit ganz wenigen Ausnahmen). Sie
gehoéren zu der Kategorie KMU. Also
sind die Teams mit 5 bis 50 Personen
bestiickt. Unregelméassige Arbeitszei-
ten, jahrelanges Zusammenarbeiten
fihrt unweigerlich dazu, dass man
auch miterlebt, wenn es einem einmal
besonders gut oder besonders schlecht
geht. Das ist gut. Haben Sie keine Angst
vor zu viel Ndhe mit Ihren Mitarbeitern!
Gliicks-Regel Nr. 8: Seien Sie ein guter
Chef und daher auch ein gutes Vor-
bild. Wollen Sie, dass Ihre Mitarbeiter
in entscheidenden Momenten anpa-
cken kénnen und alles geben? Dann
tun sie das auch mit ihnen. Lassen Sie
es zu, dass lhre Mitarbeiter auch eine
Flexibilitit haben dirfen im Bewalti-
gen ihres Lebens. Gewdhren Sie ihnen
Ihr Verstdandnis und Ihre Hilfe und
Sie werden sehen, dass diese nach-
her fur Sie durchs Feuer gehen. Also
alle missen sich wohl fihlen, auch
auf dem Arbeitsplatz, sonst reist man
weiter im Berufsleben und sucht sich
einen neuen Arbeitgeber. Das ginge
ja noch; schlimmer ware es, wiirden
die Mitarbeiter innerlich kiindigen und
lustlos weiterarbeiten. Dies ware wie

eine unerkannte schlimme Krankheit,
die sich ausbreiten wiirde.

Nun, geschdtzte Leser, wir konnten
diese Regeln natirlich noch genauer
definieren. Das aber wiirde naturlich
diese mir gewéhrte Plattform spren-
gen. Ich bin gerne bereit, lhnen dies-
beziiglich behilflich zu sein. Denn der
Beruf ist doch das halbe Leben. Und
die andere Héilfte ist ja beeinflusst
davon — oder umgekehrt?

Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg und
gliickliche Momente in threm Leben. Sie

sind es bestimmt wert.

Ihr Edy Paul
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Gesundes Selbstbewusstsein statt
standiger Selbstkritik

Sandra Wurster

Das

Viele Frauen neigen dazu, sich selbst
und ihr Aussehen kritisch zu betrach-
ten. Anstatt sich mit ihrem Korper anzu-
freunden, dberwiegen Unzufriedenheit
und Selbstzweifel. Auch Sandra Wurster
kannte diese Unsicherheiten und strebte
lange nach vermeintlichen Schénheits-
idealen. Dann erkannte sie, dass es vie-
le Dinge gibt, die wichtiger sind als die
«richtige» Kleidergrosse: Die Freundschaft
mit sich selbst, bestarkende Beziehungen
zu Anderen und sich im eigenen Koérper
wohlzufihlen — ganz unabhéngig von der
Zahl auf der Waage. Mit ihrem Buch «Das
Leben ist zu kurz, um den Bauch einzu-
ziecheny will sie ihre Lebensfreude wei-
tergeben und Frauen dazu inspirieren, zu
sich selbst und einem guten Bauchgefihl
zu finden.

Sandra Wurster ist Uberzeugt: «Die
grosste Problemzone ist eigentlich unser
Kopf und die Gedanken, die wir uns ma-
chen.» Denn allzu oft halten vermeintliche
Schénheitsideale Frauen davon ab, sich
und ihren Korper so zu akzeptieren, wie
er gerade ist. Erst wenn eine bestimmte
Kleidergrésse erreicht ist, sind sie endlich
glicklich und kénnen das Leben genie-
ssen — so ihre Vorstellung. «Doch dieser
Gedankengang hindert uns daran, im Hier
und Jetzt zu leben und uns auf das zu kon-
zentrieren, was uns wirklich wichtig ist»,
berichtet Sandra Wurster und empfiehlt:
Anstatt sich immer wieder Uber die ver-
meintlichen «Problemzoneny zu d&rgern,
sollten Frauen sich auf die Kérperpartien
fokussieren, die sie an sich mogen.

Die Autorin erzahlt viel aus ihrem eige-
nen Leben und wie sie es geschafft hat,
sich von ungesunden Verhaltensweisen
zu l6sen. Inzwischen gelingt es ihr, mit
Spass unterschiedlichste Lebensmittel zu
entdecken und das Essen nicht mehr als
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kalorienreichen «Feind» wahrzunehmen.
Wenn Frauen sich und ihren Bauch lieben
lernen, fallt es ihnen auch wieder leichter,
in allen Lebenslagen ihrer Intuition zu ver-
trauen. «Ein fesches Leben wird nicht auf
der Waage sichtbar, sondern durch den
Mut, du selbst zu sein. Die wichtigste An-
erkennung, die man bekommen kann, ist
die eigene.y

Sandra Wurster, Das Leben ist zu kurz,
um den Bauch einzuziehen, TRIAS Ver-
lag, ISBN 978-3432108254

Haben Sie auch Riickenprobleme?

ﬁér:k-léine
Bq;ken—Cuach

Fast jeder Mensch leidet mindestens ein-
mal im Leben an Kreuzschmerzen. Im
neuen Ratgeber geben die beiden Physio-
therapeuten Volker Sutor und Tim Bumb
praktische Anleitungen und zeigen allen
Rickschmerzgeplagten, was sie ohne viel
Aufwand selbst gegen die Beschwerden
tun kénnen.

85 bis 90 Prozent aller Rickenschmerzen
sind unspezifisch. Das bedeutet, dass es
keinen Hinweis auf eine besorgniserre-
gende Ursache gibt und damit auch kei-
ne Untersuchung vonndten ist. Trotzdem
kann der Betroffene selbst aktiv werden:
«Jede Form korperlicher Aktivitat ist emp-
fehlenswerty, so die Autoren Sutor und
Bumb. Schédlich bei unspezifischen Kreuz-
schmerzen seien im Prinzip nur zwei Din-
ge: «Schonung und sich zu viele Gedanken
tber die moglichen Ursachen zu machen.»
«Der kleine Riicken-Coachy zeigt Betroffe-
nen zahlreiche Ubungen, wie sie unspezi-
fische Rickenschmerzen effektiv lindern.
Der Ratgeber enthalt auch einen Fitness-
test. Die Ergebnisse zeigen jedem Leser
individuell, welche Ubungen fir sie oder
ihn am besten geeignet sind. Das beson-
dere an sdmtlichen Trainingseinheiten ist,
dass sie gut in den Alltag integriert wer-
den kénnen. So erfdhrt der Leser zum
Beispiel auch, wie Alltagsgegenstdnde als
Trainingsgerate fungieren kénnen.

Volker Sutor, Tim Bumb, Der kleine
Riicken-Coach — Ubungen gegen Kreuz-
schmerzen, Ischias, Hexenschuss & Co.
TRIAS Verlag, ISBN: 978-3432109039
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Steve Schneider Kolumne

Kann die Digitalisierung das
personliche Coaching bald ersetzen?

Ein Bahnbillett kaufen, spontan ein
Treffen abmachen, Musik héren, Essen
bestellen, die schnellste Route finden,

Zeitung lesen — das Smartphone
ist fester Bestandteil unseres Alltags
geworden und erleichtert vieles in
unserem Leben, erméglicht uns Flexi-
bilitdt und Vereinfachung zahlreicher
Prozesse. Diese Digitalisierung macht
natlrlich auch vor der Gesundheits-
branche nicht Halt. Es gibt unzahlige
Trainingsprogramme im Internet, Coa-
ching tiber Apps oder Informationen zu
Training und Erndhrung, die man auf
Google, YouTube & Co. finden kann. Alle
Anbieter versprechen das Erreichen
der gewdlnschten Ziele einfach, schnell
und vor allem dann und dort, wo der
Trainierende gerade Zeit und Lust dazu
hat. Perfekt also fiir eine Gesellschaft,
die standig unter Stress steht und von
Termin zu Termin eilt.

Kénnen aber allein mit einem Smart-
phone und den entsprechenden Pro-
grammen oder Videos die Ziele erreicht
werden? Und wie hoch sind die Moti-
vation und der Durchhaltewillen ohne
personlichen Kontakt tatsachlich, wenn
es darum geht, Gewicht zu verlie-
ren? Ersetzt eine Fitness-App in naher
Zukunft den Personaltrainer oder sind

o8

die Programme reine Zeitverschwen-
dung?

Unser Center, Schneider Gesundheit,
ist ein Premium-Anbieter im Bereich
Gesundheitstraining in Flamatt und
unsere Mitarbeiter und ich haben eine
langjahriger Erfahrung vorzuweisen.
Das Team und ich wollten den obenge-
nannten Fragen auf den Grund gehen
und herausfinden, wie sich die Digi-
talisierung auf das Training auswirkt
und ob die Mitglieder einen deutlich
hoheren Nutzen aus einer Kombina-
tion von Online-Coaching und persén-
lichem Training ziehen. Was am Ende
des Tages bekanntlich z&hlt und von
grosstem Interesse flr das Gesund-
heitscenter ist, sind die Erfolge der
Mitglieder. Erfolgreiche Mitglieder
werden zu Fans und empfehlen weiter.

Aus diesem Grund wurde gemeinsam
im Team ein neues teildigitalisiertes
Konzept ausgearbeitet, das speziell fir
Kunden gedacht war, die ihr Gewicht
reduzieren moéchten. Das neue Pilot-
programm bietet den Mehrwert, dass
die Trainierenden im Vergleich zum
herkémmlichen Personaltraining-Kon-
zept nur sehr wenige Termine fixie-
ren mussten. Der Rest des Programms
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konnte selbststandig absolviert
werden, dadurch erlangten sie eine
deutlich gréssere zeitliche Flexibilitét.

Das neue Konzept unterscheidet sich
deutlich von den bisherigen Ange-
boten, denn bis anhin haben wir ein
Gewichtsreduktions-Coaching ange-
boten, in dem die Mitglieder im Eins-
zu-Eins-Coaching sehr stark gefthrt
wurden. Mit dem neuen Programm
wollten wir den Trainierenden ermog-
lichen, sich selbststédndig das notwen-
dige Wissen zur Gewichtsreduktion zu
erarbeiten. Das gleiche Wissen des bis
anhin sehr erfolgreichen Abnehmkon-
zepts wurde nun (ber andere Kandle
an die Abnehmwilligen getragen.

Der Aufbau des Testprogramms

Im Testprogramm haben 50 Personen
mit dem Durchschnittsalter von 48.6
Jahren teilgenommen. Diese wurden
vorab informiert, dass das Programm
dazu diene, Erkenntnisse im Bereich
“gesundes Korpergewicht” zu sam-
meln. Das finfwéchige Programm
wurde folgendermassen aufgebaut:

In einem 90-minitigen Kick-off-Event
erklarte ich die Theorie im Bereich
Erndhrung, die im Alltag einfach ange-
wendet werden konnte. Ebenfalls
wurden Check-Listen mitgegeben, die
die Umsetzung der gesunden Erndh-
rung im Alltag erleichtern sollten. Wir
haben die Eingangsmessungen durch-
gefithrt und in einem nachsten Termin
in Vierergruppen wahrend 90 Minu-
ten die Grundlagen des Trainings in
der Theorie erklart und in der Praxis
umgesetzt.

Jede Woche erhielten die Probanden
eine E-Mail. Darin befanden sich je
ein Wochenziel zur Erndhrung, zum
Training und zu Gewohnheiten, die
es umzusetzen galt. In einem Video
wurden diese Ziele dann auf klare Art
erldutert, um das Verstandnis aufzu-
bauen und die Motivation zur Umset-
zung zu erhéhen.

Die Probanden wurden angewiesen,
mindestens zweimal pro Woche wah-
rend 45 Minuten ein intensives Kraft-
training bei Schneider Gesundheit vor
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ort durchzufithren. Am Ende der finf
Wochen wurden nochmals alle Mes-
sungen durchgefihrt.

Die Ergebnisse des Testprogramms
Im bisherigen Eins-zu-Eins-Coaching
haben die Teilnehmer durchschnittlich
zwischen vier und acht Kilo abgenom-
men. Die Auswertung der Studie hat
ein erniichterndes Ergebnis gezeigt.
Obwohl das vermittelte Wissen das
Cleiche war, wie im streng gefiihrten
erfolgreichen Eins-zu-Eins-Coaching,
hat sich im Testprogramm das Kor-
pergewicht der Probanden wenig ver-
dndert und auch der Kérperfettanteil
ist teilweise sogar leicht angestiegen.
Die Bioimpedanzmessung hat eben-
falls gezeigt, dass der Muskelanteil um
knapp ein Prozent zuriickging.

Dieser Unterschied der beiden Pro-
gramme kann auf die etwas andere
Dauer von nun finf anstelle von acht
Wochen zuriickzufithren sein. Unsere
Interpretation beruht darauf, dass der
Korper nur entscheiden kann, ob er
etwas aufbauen oder abbauen will. Im
teildigitalisierten Programm kann nicht
gleich gut kontrolliert werden, welche
Informationen tatséachlich von den Pro-
banden aufgenommen werden. Wird
der Muskel durch das Training zwar
ideal beansprucht — da dies unter
Aufsicht erfolgt ist — und die Erndh-
rung erfolgt nicht mit der richtigen
Menge oder Nahrungsmittelauswahl,
da sie mit Eigeninterpretation durch-
geflihrt werden kann, ist es moglich,

dass der Muskel abbaut. Ebenfalls kann
es sein, dass sogar Fett als Energiere-
serve aufgebaut wird.

Erstaunlich war, dass das gesundheits-
gefdhrdende Viszeralfett trotzdem um
1.21 Level verbessert wurde, wobei
Level 1-10 den Normalbereich darstellt
und Level 11-22 ein gesundheitliches
Risiko darstellen.

Zusatzlich wurde das Nutzerverhalten
mit den wochentlichen E-Mails analy-
siert. Es wurde dberprift, wie viele
Personen die wochentlichen Mails bis
zum Schluss gelesen haben, wie viele
Personen die Videos aufgerufen und
diese auch bis zum Ende angeschaut
haben. Ausnahmslos alle E-Mails sind
bei den Teilnehmern angekommen.

Das erste E-Mail haben alle Teilnehmer
geoffnet, danach wurden die Mails zu
85.8 Prozent gedffnet. 69.2 Prozent
sind dem Link zum wéchentlichen Video
gefolgt, und durchschnittlich wurden
nur 52.3 Prozent der Dauer der Videos
mit der Lange von vier bis sieben Minu-
ten angeschaut. Und dies, obwohl die
Probanden zu Beginn sehr klar dazu
angewiesen wurden, die E-Mails und
Videos bis zum Schluss anzuschauen,
da diese wesentlich zum Abnehmerfolg
beitragen.

Digitale Medien ersetzen das person-
liche Coaching nicht

Fir uns hat das Testprogramm nicht
die erwiinschten Ergebnisse in der

Kérperzusammensetzung (Korperfett,
Muskulatur und Gesamtgewicht) erzielt.

Die Schlussfolgerungen, die wir fir
unser eigenes Coaching-Konzept gezo-
gen haben, sind, dass die Medien Video
und Mail persénliches Coaching nicht
ersetzen kénnen. Die Konzentrations-
dauer und Eigendisziplin erlaubten es
nicht, dass die Teilnehmer alle Infor-
mationen erhalten haben. Ebenfalls
gibt es keine Moglichkeit, Fragen direkt
waéhrend dem Schauen des Videos zu
klaren. Dies gibt dem Teilnehmer még-
lichen Interpretationsspielraum fir die
Umsetzung.

Persdnliches Coaching ist nicht zu
ersetzen, da ein Termin mit einem
Trainer viel Verbindlichkeit mit sich
bringt. Zwischenmenschlicher Kontakt
ist gerade bei Zielen, die viel Motiva-
tion brauchen, wie beim Reduzieren
von Kérpergewicht, sehr wichtig.

Durch die Erkenntnisse des Testpro-
gramms haben wir das neue Programm
“gesundes Korpergewicht” entwickelt.
Dieses enthdlt eine strengere Fih-
rung durch persoénliche Termine in der
Gruppe und individuell mit dem Coach.
Viele Personen haben einen sehr straf-
fen und stressigen Tagesablauf. Daher
wurden die Informationen, die kom-
muniziert werden, auf das Wichtigste
reduziert, das im Alltag umsetzbar und
am wirkungsvollsten ist.

Die Dauer des Abnehmprogramms
wurde von finf auf acht Wochen ver-
langert, damit die Informationen noch
einfacher durch den Teilnehmer zu
verarbeiten sind und die Gewohnheit-
sanderungen langer im Alltag geiibt
und automatisiert werden kénnen.

Steve Schneider
SCHNEIDER Gesundheitstraining,
Flamatt
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Let's Go Fitness: Start in der
Deutschschweiz erfolgt

Marcel Scheucher hai an Let’s Go Fitness verkauft

Let’s Go Fitness mit Sitz in Lausanne ist
der grosste Anbieter von Fitnesscentern
in der franzosischsprachigen Schweiz.
Die Expansion in die Deutschschweiz
ist seit ldngerem angekiindet und nun
gestartet. Wie Jochen Miiller, Mana-
ging Director Swiss Germann, von Let’s

Go Fitness bekannt gab, haben sie das
atrium Fitness + Wellness in Lyssach
{ibernommen.

Im Juli ibernahm Let’s Go zudem auch
die ganze Body Gym Gruppe, welche
bisher Marcel Scheucher und Adriano

Migros Fitnesspark National
Luzern wird modernisiert

Der Migros Fitnesspark National Luzern
wird Uber drei Jahre hinweg fir ins-
gesamt 9,5 Millionen Franken moder-
nisiert. Die Infrastruktur des Migros
Fitnesspark National ist neunzehn Jahre
alt. Mit der Modernisierung investiert
die Genossenschaft Migros Luzern

in die Zukunft der Anlage. Durch den
Umbau bietet der Fitnesspark auch
kiinftig den Kundinnen und Kunden
eine moderne und hochwertige Erho-
lungs- und Trainingsumgebung inmit-
ten der Stadt Luzern. Die erste Phase
der Modernisierung konzentriert sich
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Toma gehort hat. Marcel Scheucher der
die Geschéftsfithrung innehatte, lebt
mittlerweile in Spanien, weshalb ein
Kiufer gesucht wurde. Body Gym hat
sechs Standorte, drei davon in Bern, je
einer in Kehrsatz, Uster und Zzlrich. Die
Studios definieren sich tber die Positio-
nierungsmerkmale familiar und kompe-
tent und sind stolz auf ihre motivierten
und langjahrigen Mitarbeiter. Alle Mit-
arbeiter verfiigen ber sehr gute Aus-
bildungen, die hervorragende Betreu-
ungskompetenz auf der Trainingsflache
ist das zentrale Element der Philoso-
phie. Von der Grésse der Anlagen sind
die sechs Standorte sehr unterschied-
lich. Die Center von Body Gym passen
hervorragend zur Strategie und Philo-
sophie von Let’s Go Fitness. So ist dann
auch die Ubernahme sowohl bei den
Kunden, wie auch bei den Mitarbeitern
gut angekommen.

Weitere Center sind in Dibendorf und
Murten geplant. Ein prominenter Stand-
ort wird zudem in Basel entstehen. An
der Falknerstrasse im ehemaligen Jag-
gi-Buchladen wird das Westschweizer
Fitnessunternehmen auf einer Flache
von 1'250 Quadratmetern ein neues Let’s
Co direkt in der Innenstadt eréffnen.

auf die Erneuerung des Saunageschos-
ses (nur Innensaunas). Im Januar 2020
werden mit der Aufstockung des Park-
hauses die Cymnastikrdume erweitert
und der Trainingsbereich vergréssert.
Es folgt im Sommer 2020 die komplette
Erneuerung der Badewelt und des Aus-
senbereichs. Zum Schluss werden die
Garderoben und der Empfangsbereich
modernisiert, so dass im Herbst 2021
der Umbau vollsténdig abgeschlossen
ist.



Swiss News

basefit.ch wachst weiter

In Kirze eroffnet basefit.ch drei neue
Standorte in Basel (Markthalle), Lenz-

ONE Sursee ist fertig
umgebaut

(3 ’
| nnt‘?"' 'S
ONE Geschéaftsfiihrer Thomas Akermann mit dem Team Sursee

Das frisch modernisierte ONE Training Center Sursee hat am
15. Juli 2019 wieder seine Tlren geéffnet. Mit dem Umbau
des ersten und somit &ltesten ONE-Standortes sind nun alle
ONE Training Center auf dem neusten Stand und bieten eine
topmoderne Trainingsumgebung und Infrastruktur in der
ganzen Zentralschweiz.

Mit dem Umbau wurde die Raumaufteilung im ONE Sursee
optimiert und Platz fir die Trainingsangebote geschaffen:
Neben den neusten Kraftgeraten kénnen Mitglieder auch
mit freien Gewichten oder im Functional Training Bereich
trainieren. Zudem wurde der Spinningraum vergréssert. Das
ganze Center bekam ein neues, modernes Innendesign und
auch Garderoben, Duschen und Wellnessbereich wurden
neugestaltet und modernisiert. Durch die neue Liftungs-
und Klimaanlage herrscht eine angenehme Raumtemperatur
zum Trainieren und die Mitglieder profitieren vom kostenlo-
sen Internetzugang.

burg und Pfaffikon Sz. Finf beste-
hende Center werden zudem nach einer

umfassenden Renovation wieder eroff-
net. Es sind dies: zlrich Seebach, Bern
Lorraine, Basel Clarahuus, Winterthur
und Biel.

Gemdss dem Fachmagazin ,Fitness
News Europe" sucht die FSN Capital als
Eigentimer von Fitness World einen
Kaufer. Urspriinglich war ein Borsen-
gang geplant. Der danische Fitness-Gi-
gant hat letztes Jahr basefit.ch gekauft.
Die Verantwortlichen erhoffen sich mit
einem starken Partner im Rlcken, die
Expansion weiterhin so schnell voran
treiben zu kdnnen. In Danemark trainie-
ren 45% aller Fitnessclub-Mitglieder bei
Fitness World, eine unglaublich hohe
Quote.

s
i
b
-S.

update Fitness eroff-
net neue Standorte

Die update Fitness AG (Coop 51%), ein weiterer grosser Player
in der Schweiz, mit (ber 40’000 Mitgliedern und rund 800
Mitarbeitenden eroffnet bis Ende Jahr vier neue Standorte in
Reinach AG, Thun, Basel Dreispitz und in Bern Schonburg.

ACTIV FITNESS
neuer Marktleader
im Wallis

Die beiden Fitnesscenter New Black Fit Club in Sion sowie
Black 2000 Fit in Monthey werden von ACTIV FITNESS (ber-
nommen. Damit ist die Kette neuer Marktleader im Kanton
Wallis

clever fit bald auch in
der Zentralschweiz

Gemadss zentralplus gibt es am Seetalplatz in Emmenbriicke,
in den ehemaligen Raumlichkeiten des Athleticum, ein clever
fit. In den Kantonen Luzern und Zug seien zudem weitere
Standorte geplant.

MFIT soll verkauft
werden

Die Migros Ostschweiz will sich von MFIT trennen und sucht
einen Kéufer. Lesen Sie die ausfihrliche Reportage ab Seite
22.
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Product News

Gym80 — PURE KRAFT NoBulishit

gym80 prasentiert das Ergebnis einer
2-jahrigen Zusammenarbeit mit And-

reas und Alexander Piirzel
(Intelligent Strength): Die
PURE KRAFT-NO BULLS-
HIT Linie. 5 plate loaded
Maschinen der bekann-
ten PURE KRAFT Linie
wurden mit einer adap-
tiven Gewichtsverstel-
lung ergdnzt — eine der
innovativsten Entwick-
lungen im Kraftgerdte-
bau. Erfolgsversprechen-
des Training durch eine
grosse Range of Motion in

der Zielmuskulatur und dem einzigarti-
gen «Load Drop Mechanismusp.

MARS - Die digitale

Touchscreen Trainingslosung

ESCAPE Fitness hilft mit MARS den Fitnessstudios immer auf
dem neuesten Stand zu bleiben. MARS schliesst die Liicke
zwischen Weiterbildung und Training mit den neuesten func-
tional Trainingsangeboten und schafft ein Erlebnis, das die
Mitglieder begeistert. Die Installation eines MARS-Bildschirms
im Fitnessraum bringt jahrelange Erfahrung in jede Ein-
richtung. Den Benutzern des Fitnessstudios stehen zu jeder
Tageszeit die besten Ubungen und Bewegungen mit aufregen-
den Trainingsgerdten zur Verfliigung. Der MARS Touchscreen
bietet Zugriff auf eine riesige Bibliothek mit Ubungsvideos
und unterhaltsamen, vorab geladenen Trainingseinheiten fiir

www.ratio.ch

Q free: Mit milon die gesam-

te Trainingsflache vernetzen

Mit dem Konzept Q free
bringt milon noch mehr
Freiheit und Vielfalt in
Fitness- und Gesund-
heitseinrichtungen sowie
Physiotherapien. Studio-
betreiber kénnen dank Q
free mit der milon Q-Se-
rie den Bereich der freien
Trainingsflache nun auch
ausserhalb des bekann-
ten Zirkeltrainings im
Rahmen eines Connected
Trainings Systems (CTS)

Sportler jeder Stufe und jeden
Alters. MARS enthdlt Video-
und Textanweisungen fir
jedes Escape-Produkt. Dank
seiner intuitiven Bedienbar-
keit bietet er den Besuchern
Inspiration und Anleitung, um
sicher und effektiv zu trainie-
ren, auch wenn niemand in
der N&he ist, der helfen kann.

Der USP ist der «Load Drop Mechanis-
musy. Bei Betdtigung bewegen sich die
Gewichtsscheiben zur Drehachse. Die
Belastung nimmt um ca. 30% ab. Dies
ermoglicht weitere Wiederholungen bis
zum Muskelversagen. Der Trainierende
kann den Mechanismus ohne Positi-
onsanderung oder Hilfe eines Anderen
bewegen.

Die PURE KRAFT-NO BULLSHIT Linie ist
die Neuheit des Jahres, da der «Load
Drop Mechanismusy vollig einzigartig
im Fitnessmarkt ist. Es sind Kraftgerate
ohne Schwaéche, die das Training inten-
siver und effizienter machen.
www.ratio.ch

by milon voll vernetzen. Damit wird
auch eine neue Zielgruppe angespro-
chen: Trainierende, die nicht auf die
Vorteile eines digitalisierten Trainings
verzichten moéchten, aber abseits vom
Zirkeltraining moglichst viel Freiheit
suchen. Zudem werden mit Q free die
administrativen Prozesse in der Einrich-
tung enorm vereinfacht, egal ob es sich
um Personalplanung, Steigerung der
Betreuungsqualitdt oder Prozessopti-
mierung handelt. Q free bietet Studio-
betreibern die Chance, sich durch ein
individuelles Connected Training System
von anderen Fitness- und Gesundheits-
einrichtungen abzuheben und eine neue
Zielgruppe zu erschliessen. www.milon.
com/milon-freie-trainingsflaeche/

100’000 vernetzte Cardio-Konsolen weltweit

Precor hat einen Meilenstein beim
weltweiten Absatz von vernetzten
Geratekonsolen erreicht. Im juni waren
mehr als 100’000 Ausdauergerdte in
mehr als 7°700 Studios in 98 Landern
mit dem Cloudsystem des Unterneh-
mens verbunden. Dave Flynt, Vizepra-
sident Experience Design von Precor,
sagt: «Wir entwickeln Lésungen, die
das Leben einfacher machen. wir

zeigen Wege auf, mit denen die hohe
Qualitat gehalten, der Service verbes-
sert und die Zukunftsfahigkeit unserer
Produkte gesichert werden kénnen. In
den vergangenen zehn Jahren haben
wir uns nicht nur mit der Entwicklung
und dem Design von Produkten fir Fit-
nessstudios befasst, sondern (ber den
Tellerrand hinausgeschaut und analy-
siert, wie Fitness und Technologie noch
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leichter in den Alltag unserer Kunden
und der Trainierenden integriert
werden kénnen. Die jetzt erreichte
Rekordmarke zeigt, dass das Zusam-
menspiel von vernetzter Technik und
Fitness ldngst kein Trend mehr ist —
es ist die Norm.»
https://www.precor.com/de/commer-
cial/networked-fitness



Product News

Kalter Kontrapunkt

Die Abkihlung gehért zum Sauna-
bad wie die Kelle zum Eimer. Mit der

Ice Lounge beweist KLAFS nun, dass es
in allen Spa-Bereichen ganzjéhrig und
auch ohne Zugang ins Freie belebende
Kalte geben kann.

Zentraler Blickfang und Quell der

begehrten Kalte ist der Eisbrunnen
Stalagmit, aus dem — wie der Name
schon erahnen ldsst — das Eis nicht von
oben fallt, sondern langsam gewisser-
massen (ber sich hinauswéchst. Ein
kleines frostiges Spektakel, das beruhigt
und natdrlich dazu einladt, sich die eine

oder andere Eisblite zu schnappen und
der eigenen Abkithlung zuzufithren.

Fir zusatzliche «Coolnessy im mehr-
fachen Wortsinne sorgt die bauliche
Cestaltung der Lounge: Der auf 16°C
heruntergekihlte Raum ist mit hinter-
leuchteten Acrylglaselementen ausge-
kleidet — in perfekter Eis-Optik, die
sich sogar in den Sitzwirfeln und der
Eisbrunnenverkleidung wiederfindet.
Komplett wird die eisige Erfahrung
mit dem auf Wunsch verbauten Atmo-
sphere by KLAFS, Uber dessen Screens
in beeindruckend hoher Auflésung dra-
matische Naturaufnahmen in die Lounge
gebracht werden kdénnen: Schneebe-
deckte Gipfel oder treibende Eisschol-
len — das wohlige Frosteln wird keine
Grenzen kennen!

Mit der Ice Lounge setzt KLAFS jedem
zeitgemassen Spa-Bereich einen wahr-
lich coolen Akzent — und sorgt fiir ein
nicht ganz alltagliches Spektakel, mit
dem eine Anlage in Erinnerung bleibt.
www.klafs.ch

Sensor System von SensoRun neu in der
Schweiz erhaltlich

Mit seiner umfangreichen Datenerfas-
sung wahrend dem Lauf und direkt
auf der Originalstrecke, ist SensoRun
ein grossartiges Tool fir den daten-
verliebten Laufer, aber auch fir den
Laufschuhexperten im Fachhandel, far
Coaches oder fiir die Orthopadie bei
Problempatienten.

Ein Drittel aller Laufer/innen kampft
mit Beschwerden, meist verursacht
durch Uber- und Fehlbelastungen. Sen-
soRun ist ein mobiles Laufanalyse-Sys-
tem, das (Uber-)Belastungen sichtbar
macht und Bewegungsanalysen jeder-
zeit und Uberall ermoglicht. Nicht auf-
waéndig und punktuell im Labor, sondern
kontinuierlich draussen auf der Strecke.
Somit kénnen Laufer ihr Leistungslimit
erreichen, Verletzungen vorbeugen und
das Training individuell optimieren.

Das Zusammenspiel von kontinuierlicher
Messung direkt am Korper im Laufall-
tag, eine cloudbasierter Analyse und
ein Feedback an den Laufer in Echt-
zeit, bietet bislang kein anderes System.
Durch die innovative Messtechnik am

Schienbein kénnen verletzungsrele-
vante biomechanische Parameter, wie
die Pronation, Supination und der tibiale
Schock, jederzeit und iberall ermittelt
werden.

Was bislang die Pulsuhr fur die
Herz-Kreislauf-Sensorik leistet, ermog-
licht SensoRun ab sofort fir die Bio-
mechanik. Anziehen, laufen, auswer-
ten. Das mobile Laufanalyse-System
liefert schnell und einfach Messwerte
zur Leistungssteigerung, Verletzungs-
pravention und Belastungssteuerung.
Zum ersten Mal haben Laufer selbst,

... wir bewegen Sie!

Eine

Marke!

erfolgreich

motivierend

preiswert

aber auch Coaches, Berater oder Ortho-
paden, die Méglichkeit, eine individuelle
Laufstilanalyse vorzunehmen und dabei
aktiv das Training anzupassen. Die auf
der Zeitachse dargestellte Messwerte
helfen zum Beispiel dabei, den Zeit-
punkt der Ermidung festzustellen, bzw
ab wann die natirliche Abfederung
der Beine beim Laufen deutlich nach-
lasst. Ab diesem Moment ist die Belas-
tung auf den kérper deutlich hoher und
auch die Anfalligkeit fir Verletzungen
steigt an. Infos: STOLUTIONS GmbH,
www.stolutions.net
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Roger Wespi Kolumne

Vorteile eines Ganzkorpertrainings

Im Rahmen meiner vergangenen beiden
Kolumnen zum Thema Krafttraining
habe ich beschrieben, warum auch mit
einem Einsatztraining gute Resultate
erreicht werden kénnen und auf was
es fur ein effizientes Muskelwachstum
ankommt. Beide Themen zeigen auf,
dass Sie mit einem vergleichsweise
niedrigen Trainingsvolumen einiges fir
Ihr Wohlbefinden und einen sportlichen
Koérper tun kénnen. Wenn Sie fortan
also mit langsamen Wiederholungen
bis zur Muskelerschopfung arbeiten
und pro Ubung nur einen Satz ausfih-
ren, kdnnen Sie Ihr Trainingsprogramm
in einem Canzkorpertraining unterbrin-
gen. In dieser Kolumne zeige ich Ilhnen

Bietet unter dem Label EFFICIENT
TRAINING Seminare fir ein effizien-
tes und gesundes Korpertraining an.
Informationen unter
www.efficient-training.ch

104

einige Vorteile des Ganzkérpertrainings
gegenlber dem Split-Training auf.

Die meisten Trainierenden im Fitness-
studio verwenden ein Split-System,
bei welchem die Muskelgruppen auf
verschiedene Trainingstage aufgeteilt
werden. Dieses System bringt aus
meiner Sicht einige Nachteile mit sich.
So muss je nach Split in der Regel min-
destens dreimal pro Woche trainiert
werden, damit die einzelnen Muskel-
gruppen ausreichend hédufig belastet
werden. Bei der Planung eines Splits
stellen sich zudem viele Fragen: Soll
der Bizeps am Ricken-Tag trainiert
werden oder ist es besser, den Bizeps
an einem anderen Tag nochmals sepa-
rat zu trainieren? Ist ein Schulter-Tag
zu viel fr die Schultern, da die Schul-
tern bereits am Brust-Tag und am
Ricken-Tag mittrainiert werden? Kann
zwei Tage hintereinander trainiert
werden, z.B. Oberkdrper am Montag
und Unterkdérper am Dienstag, oder
wird dies langfristig zu viel fur das
zentrale Nervensystem? Weiter ist
die Planung bei einem Split manchmal
schwierig, wenn eine Trainingseinheit
ausfallt. Man fragt sich: Soll der Split
beim ndchsten Training nachgeholt
oder fir diese Woche einfach wegge-
lassen werden? All dies kann Unruhe
und Unsicherheit in die Trainingspla-
nung bringen.
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Bei einem Ganzkorpertraining ist die
Planung um einiges einfacher. Es reicht,
wenn Sie einmal bis dreimal pro Woche
ein Training absolvieren. Der Grossteil
der Trainierenden ist mit einem zwei-
maligen Ganzkérpertraining pro Woche
gut beraten. Trainieren Sie also z. B.
jeweils am Montag und am Donnerstag
nach einem Ganzkérperplan und finden
einmal am Donnerstag keine Zeit fir
das Training, so holen Sie die verpasste
Trainingseinheit einfach am Freitag
nach. Bis am Montag sind dann immer
noch zwei komplette Ruhetage fir die
Regeneration der Muskeln.

Fazit

Ein Wettkampf-Bodybuilder wird wohl
kaum um ein ausgekligeltes Split-Sys-
tem herumkommen. Da die meis-
ten Trainierenden jedoch «nury einen
sportlichen Korper erreichen wollen,
stellt sich die Frage, ob ein Split iber-
haupt notwendig ist. Ein Ganzkdrper-
plan, welcher auf einen Satz bis zur
Muskelerschopfung pro Ubung und
eine langsame Ubungsausfihrung von
Verbundibungen setzt, dirfte fir die
meisten Trainierenden ausreichend
gute Resultate bringen. Die vergleichs-
weise einfache Planung mit einem
Ganzkorpertraining gewadhrleistet
zudem, dass Sie ihr Training auch lang-
fristig oder vielleicht sogar fiir immer
in Ihre Woche einplanen kénnen.



Swiss / Fitness News

BranchenTag
findet wieder an
einem Freitag statt

Der BranchenTag des SFGV und BGB fand dieses
Jahr zum ersten Mal an einem Samstag statt.
Nachdem der Vorstand des SFGV die Auswertung
zu diesem Tag vorgenommen und zahlreiche Feed-
backs von Mitgliedern und Ausstellern eingeholt hat,
zeigte sich die Tendenz, dass ein Freitag bevorzugt
wird. Nach intensiven Gesprachen intern und mit
den Kollegen des BGB wird nun der BranchenTag im
kommenden Jahr wieder an einem Freitag stattfin-
den. Die Verbinde erhoffen sich dadurch noch mehr
Teilnehmer. Der nachste BranchenTag findet wieder
im Kursaal Bern am Freitag 17. April 2020 statt.

Meet the Stars:
Arnold Schwar-
zenegger kommt
nach Berlin

Bodybuilding-Legende, Hollywood-Star, Gouver-
neur, Klimaaktivist — Arnold Schwarzeneggers
Leben hat viele Facetten. In Berlin kann man den
Weltstar am 17. September 2019 live erleben und
hat sogar die Chance auf ein personliches Treffen.
Tickets gibt es ab 49 Euro. Das Meet & Greet ist
deutlich teurer.

Zusammen mit Moderator Pietro Polidori wird
Arnold Schwarzenegger ganz persénliche Anek-
doten aus seinem Leben preisgeben und dber die
Hohen und Tiefen seiner Vita sprechen. Neben
diesen hautnahen Einblicken haben zahlungskraf-
tige Gaste der Show auch die einmalige Chance,
den Star beim anschliessenden Meet & Greet (limi-
tierte Tickets kosten 1’990 Euro) hautnah kennen-
zulernen sowie in einer Auktion zahlreiche Utensi-
lien und Erinnerungsstiicke zu ersteigern.

Die Platze sind heiss begehrt und wer weiss, wann
der Terminator das nachste Mal sagt: «Germany, I'll
be backs. Infos unter: www.championtour.eu
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Felix Zimmermann Kolumne

Value for money: Fiir was Kunden
(mehr) Geld bezahlen.

»2Warum sind Kunden bereit einen hoheren Preis zu bezahlen, wenn man bereits fiir unter 300 Franken im Jahr in
einem Fitnesscenter trainieren kann?”

In der letzten Ausgabe haben wir uns
mit den Jahresabonnement-Preisen
der deutschsprachigen Schweizer Fit-
nesscenter beschéftig und einmal den
grundlegenden Gegenwert anhand der
Anzahl Gerate sowie den Offnungszei-
ten gegeniibergestellt. Wie wir gese-
hen haben, kann der Preis fir eine
Fitnessmitgliedschaft negativ mit der
Anzahl Gerate korrelieren, was bedeu-
tet, dass in einigen Féllen die Preise
steigen und gleichzeitig weniger Trai-
ningsgerdte vorhanden sind. Ahnlich
verhdlt es sich mit den Offnungszei-
ten, denn diese nehmen in vielen
Féllen tendenziell zu, je niedriger der
Mitgliedschaftsbeitrag wird. In dieser

Ausgabe werden wir deshalb der Frage
nachgehen, fiir was aktuelle Kunden
(und wohl potentielle Neukunden)
bereit sind, einen héheren Beitrag zu
bezahlen oder: Welchen Mehrwert
bzw. welche Leistung(en) bekommt der
Kunde fir einen entsprechend héheren
Mitgliederbeitrag?

Um sich dieser Frage anzundhern,
muss zundchst festgehalten werden,
dass jedes Fitnesscenter grundsatz-
lich einen bestimmten (Mehr-)Wert
zu einem gewissen Preis (value for
money) bietet. Karsten Hollasch, Part-
ner und Leiter Consumer Business bei
Deloitte, fihrt in diesem Zusammen-
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hang ein Beispiel hierzu mit den zwei
wachstumsstarksten Segmenten der
letzten Jahre an, Discountfitnessbe-
triebe und Mikrostudios: ,Wéahrend
auf der einen Seite Betriebe im Nied-
rigpreissegment Fitness fir die breite
Masse zuganglicher gemacht haben,
belegt der Erfolg von Mikrostudios,
dass Fitness sich nicht nur Gber den
Preis definiert, sondern Kunden auch
bereit sind, flir ein besonderes Fitness-
erlebnis mehr zu zahlen" (Deloitte,
2019). Neben den Mikrostudios sind
auch Premiumanlagen zu nennen,
welche fir einen héheren Preis ein
entsprechendes Kundenerlebnis bieten
(wollen). Ebenso wie Karsten Hollasch
von Deloitte spricht auch Ben Midgley,
CEO von Crunch Franchise aus den USA,
in seinem Beitrag fir das Forbes Busi-
ness Magazin von der gegenwertigen
Entwicklung und bezeichnet die tief-
preisigen Fitnesscenter treffend als
»high-value, low-price" (HVLP) Center
(Forbes, 2018). Diese Bezeichnung
macht deutlich, dass hier einem nied-
rigen Preis ein relativ gesehen hoher
Gegenwert im Form von beispielsweise
grossen Raumlichkeiten und vielfalti-
ger Auswahl an Geréten und Trainings-
moglichkeiten, Gruppenfitnesskursen
und zusatzlichen Annehmlichkeiten wie
Getrdnke- und Snackautomaten, Sola-
rium sowie teilweise sogar Hydromas-
sageliegen etc., gegenilibersteht. Doch
was ist der entsprechende Gegenwert
der hochpreisigen Anlagen?

Kunden bezahlen mehr fiir Betreuung
und Qualitat

Bei den Kunden, die bereit sind einen
héheren Preis zu bezahlen, stehen die
fachlichen und sozialen Fahigkeiten der
Mitarbeiter als Gegenwert im Vorder-
grund, da diese letztlich die Qualitat
des Unternehmens ausmachen. So sind
Betreuung, Kompetenz und Freund-
lichkeit neben der Gerdteausstattung
die meistgenannten Punkte, die fur die
Kunden wichtig sind (SFGV Branchen-
report, 2018). Diese Ergebnisse ver-
deutlichen, dass es den Kunden um das
Erlebnis im Center geht, was sich durch
eine besondere Dienstleistungsqualitat
definiert. Doch was verstehen wir unter
Dienstleistungsqualitat? Schauen wir uns
hierzu einmal die Qualitatsdimensionen
der Dienstleistungsqualitat an.

Nach Parasuraman, Zeithaml & Berry
(1986) werden finf empirisch ber-



Felix Zimmermann Kolumne

prifte Qualitatsdimensionen eigen-
stdndig wahrgenommen:

. Tangibles Umfeld

Dienstleistungsqualitat

Tangibles Umfeld

Ausseres Erscheinungsbild des Dienst-
leistungsortes, Ausstattung der Raume,
Erscheinungsbild des Personals: Fir
den ersten Eindruck gibt es bekanntlich
keine zweite Chance! Den meisten Pre-
miumclubs sieht man meist schon von
aussen und dann spdtestens am Ein-
gang bzw. Empfang an, dass der Kunde
hier mehr erwarten darf. Vergleich-
bar mit Hotels verfliigen diese meist
iber einen grossen Empfangsbereich
mit sehr freundlichem Empfangsper-
sonal, welches den Kunden umgehend
nach Eintritt in den Club persénlich
begrisst. Je nach Funktion im Betrieb
heben sich die verschiedenen Mitarbei-
ter von ihrer Kleidung ab, sodass man
seinen gewdinschten Ansprechpartner
mit der entsprechenden Kompetenz
sofort erkennt.

Zuverlassigkeit

Féhigkeit des Dienstleistungsunterneh-
mens, die versprochenen Leistungen
auch auf dem avisierten Niveau erfil-
len zu kénnen: Die Einhaltung verspro-
chener Standards wie beispielsweise
die permanente Verfigbarkeit und
Bereitstellung von Handtlchern, Hygi-
eneprodukten oder Getrdnken, welche
in der Mitgliedschaft innbegriffen sind,
empfinden Kunden als selbstverstand-
lich und reagieren sehr empfindlich
auf Unzuldnglichkeiten. Ebenfalls hinzu
zahlen die Einhaltung von Terminen
sowie die Bereitstellung von bestell-
ten Dokumenten oder Gewahrung von
Rabatten.

Reaktionsfahigkeit

Féhigkeit des Dienstleistungsanbieters,
auf den spezifischen Bedarf und die
Wiinsche der Kunden einzugehen und
die erfiillen zu kénnen. Gemeint ist hier
die Bereitschaft als auch die Schnel-
ligkeit der Reaktion. Beispiele sind der
Individualisierungsgrad der Leistungen
wie beispielsweise die Trainingsplan-

. Reaktionsfahigkeit
. Leistungskompetenz

. Einfiihlungsvermdogen

gestaltung sowie die individuelle Kun-
denbetreuung (z.B. Unterscheidung von

Stammmitgliedern von Neukunden),
wie auch die Anpassung und Kommuni-
kation von verdnderten Offnungszeiten
oder Ausfalle bzw. Verschiebungen im
Kursprogramm.

Leistungskompetenz

Fahigkeit des Anbieters zur Dienst-
leistungserstellung, insbesondere was
Wissen, Hoflichkeit und die Vertrauens-
wiirdigkeit der Mitarbeiter betrifft. Hier
spielt die Qualifikation und Persénlich-
keit der Mitarbeiter eine zentrale Rolle,
vor allem im direkten Kundenkontakt
am Empfang oder auf der Trainings-
flache. Qualifikation meint dabei nicht
nur die Wertigkeit bzw. Grad der Aus-
bildung (z.B. akademischer Abschluss
einer Hochschule), sondern vor allem
die Eignung des jeweiligen Mitarbeiters
fir die entsprechende Tétigkeit auf-
grund seiner Personlichkeit und/oder
Erfahrungswerte. Natirlich spielt die
fachliche kompetenz ebenfalls eine tra-
gende Rolle, nicht zuletzt im Gesund-
heitscenter, wo es vielfach um den rich-
tigen Umgang mit Krankheitsbildern und
verschiedensten Dispositionen geht.

Einfiihlungsvermogen

Bereitschaft und Fahigkeit des Unter-
nehmens, auf die individuellen Win-
sche der Kunden einzugehen. Dies spielt
besonders bei der Trainingsplangestal-
tung wie aber auch im Beschwerde-
management eine Rolle. Im richtigen
Moment die Zufriedenheit (wieder-)
herstellen zu kénnen ist essentiell fur
die Kundenbindung. Weitere Beispiele
sind die individuelle Terminvereinba-
rung beim gewdinschten Trainer oder
spezifische Beratungsleistungen.

Alle beschriebenen finf Dimensio-
nen der Dienstleistungsqualitat gilt es
entsprechend den jeweiligen Kunden-
profilen anzupassen. Hier entscheiden
schlussendlich die Anforderungen an die
Dienstleistungen aufgrund der Erwar-
tungshaltung der Kunden, in welchem
Umfang und Ausmass die Gestaltung
zu erfolgen hat. Doch genau hier kann
das Fitnesscenter den Unterschied zu
Mitbewerbern machen und dem Kunden
auch das Gefiihl vermitteln, einen ent-
sprechenden Cegenwert fir sein Geld
zu erhalten. Die Zufriedenheit und zah-
lungsbereitschaft beim Kunden wird
folglich also nicht nur durch die struk-
turelle Qualitat (z.B. Anzahl und Aktua-
litdt Geréte, Offnungszeiten) bestimmt,
sondern vor allem durch das Kundener-
lebnis im Center.

um die wertschopfenden Dienstleis-
tungsaspekte entsprechend auszuge-
stalten, ist das Wissen um die spezifi-
schen Kundenbedirfnisse essentiell. In
einer der ndchsten Ausgaben werden
wir auf Kundenprofile aktueller Kunden
eingehen und detailliert darstellen,
welches Wertangebot den jeweiligen
Kundenanforderungen entspricht, um
diese langfristig an das Unternehmen
zu binden.

Felix Zimmermann, starperformance AG
www.starperformance-consulting.com
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Hans Muench International

6. Fitness Challenges
in Aix-en-Provence, Frankreich

Fitness Challenges, Herausgeberin
zweier Zeitschriften (Fitness Chal-
lenges und Coachs Challenges), ver-
anstaltet jahrlich eine Konferenz, an
der dieses Jahr fast 400 Branchenex-
perten teilnahmen. Diese zweitdgige
Veranstaltung, die vom 13. bis 14.
Juni 2019 in Sadfrankreich stattfand,
wurde von 24 Sponsoren unterstitzt.
Innovationen wie Neuron / Reflexon
aus Belgien und Inersio waren ebenso
vertreten wie traditionelle Unterneh-
men wie Life Fitness, Technogym,
Matrix und Keiser.

Die Hauptrednerin war Emma Barry
aus Neuseeland (heute in Los Angeles
lebend), die sich zu einer anerkannten
Expertin auf dem Gebiet der Fitness-
studios entwickelt hat. Fred Hoff-
mann, ein in Paris lebender Amerika-
ner, der fir Fitnessveranstaltungen

le top10

Crosskit

[

um die Welt reist, sprach iber den
technologischen Wandel in unserer
Branche und den Einsatz von Social
Media.

Es gibt in Frankreich 1’200 Cross-
Fit-Boxen. Der Markt wird von star-
ken Ketten dominiert, angefihrt von
Basic Fit (einem bérsennotierten
Unternehmen in Amsterdam mit fast
700 Clubs in Europa) und 300 Clubs in
Frankreich, U'Orange Bleu (390 Fran-
chisenehmer), Keep Cool (270 Fran-
chisenehmer zum gréssten Teil) und
Groupe Moving (205 Center).

Neben der Body Fitness Show in Paris
mit 50’000 Fachbesuchern, die vor
allem Endverbraucher anlockt, ist der
Fitness Challenges Congress die wich-
tigste Fachveranstaltung im franzé-
sischen Fitnesskalender. "Der Inhalt

orange Bleus 298
HKeap Cool 170

Groups Moving : 205
¥ita Liberté : 120

*Appart Fitness : 100
Magic Form : 90
Liberty Gy » &0

Gigafit : 50

A

a
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war sehr gut, das Niveau hoch”, sagte
Alain Eidel, langjéhriger Experte und
Ausrister der Branche und Leiter von
ACTech, das die Marken Woodway und
Keiser vertreibt. "Die Fitnessbranche
in diesem Land wdachst rasant und es
gibt noch viel zu tun auf dem franzo-
sischen Fitnessmarkt”, erganzte Pier-
re-Jacques Datcharry, CEO von Fitness
Challenges.

Hans
Muench

Geboren in Toronto, Kanada
Lebt seit 2014 in Winterthur
Geschéftsfiihrer seit 2016 MSC GmbH

o Beratung fir Clubs und Lieferan-
ten auf fiinf Kontinenten

o International Networking

o Public Speaker

o Autor
40 Jahre Erfahrung in der Sport- und
Fitnessbranche

o Tennis, Fitness und Mental Trai-
ning Camps (Hawaii, Deutsch-
land, Osterreich, Italien, Hong
Kong)

o Club Management (Oase, Bo-
chum und Fit-Plus, Miinchen)

o Gerétevertrieb (Life Fitness: Sa-
les & Marketing Direktor Europa;
Nautilus-Schwinn: Key Account
Manager, Gebietsrepasentant)

o Software (GWS, Virtuagym.com)

o Weiterbildung (BSA/Dozent,
Deutsche Hochschule, MBA
Programm)

o IHRSA (International Health, Rac-
quet & Sportsclub Association):
Director International Develop-
ment (Boston), Europa-Director
2007-2016
Beirat AFSfitness.com (Associa-
tion of Fitness Studios) Verband
fuir Micro (Boutique) Studios
Kontakt
E-Mail: hans@hans-muench.com
Tel: +4177 97551 80
Web: www.hans-muench.com

O



- Swiss News

Positionieren Sie sich als
Ruckenspezialist

——i

Die Idiag Rickentage 2018 waren ein
voller Erfolg! Uber 3’100 Patienten
haben Ihren Ricken bei einem der 51
Idiag Center scannen lassen. Idiag will
2019 erneut auf die Wichtigkeit eines
stabilen und beweglichen Rickens
hinweisen, sowie Leute mit und ohne
Rickenbeschwerden zur Untersuchung
animieren. 80 Prozent der Bevol-
kerung leiden mindestens einmal in
ihrem Leben an Rickenschmerzen. Um
Rickenbeschwerden nachhaltig vor-
zubeugen oder zu lindern, sollte die
Rumpfmuskulatur trainiert werden.

Aber wie wird der Zustand
untersucht, dokumentiert
und Veranderungen visuali-
siert?

Mit Hilfe der Idiag M360
konnen regelméssig strah-
lenfreie Riickenscans durch-
gefiihrt werden. Mit einfa-
chen und versténdlichen
Grafiken kann der Fortschritt
des Trainierenden veran-
schaulicht und auf Knopf-
druck ein individueller Trai-
ningsplan erstellt werden.
Die gesamte Untersuchung
dauert nur 15 Minuten und
wird zu einem Spezialtarif
von nur 30 CHF angeboten.
Dabei lernt der Interessent
seinen Ricken besser kennen
und erhdlt bereits erste
Trainingstipps.

Aufgrund des sensationel-
len Erfolgs im letzten Jahr
werden die Idiag Riickentage
vom 24. bis 27. Oktober 2019
wieder durchgefithrt. «wWir mochten
moglichst vielen Menschen die Chance
geben, auf den Zug aufzuspringen und
aktiv etwas gegen ihre Rickenprob-
leme zu machen.» so Beat Friedli vom
Gesundheitszentrum FRITZ bewegt
mich in Illnau.

Arztpraxen, Physiotherapien sowie Fit-
ness- und Gesundheitszentren kénnen
an der Kampagne teilnehmen, indem
sie zum Idiag Center werden und sich
damit als Riickenspezialist positionieren.
Infos: www.idiag-rueckentage.ch
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Swiss News

starSpecial Zlrich,
28.September 2019
in Zurich

Der starSpecial bietet ein abwechslungsreiches und aktu-
elles Programm (wie M.A.X., Antara, smartAbs, etc.). Die
Kurse werden ausschliesslich von professionellen Presen-
tern und Ausbildern unterrichtet. Der starSpecial ist seit
Jahren ein beliebter Groupfitness Event und spricht ein
breites Publikum an, von motivierten Groupfitness Teilneh-
menden, welche einfach Spass haben wollen bis Instruk-
toren, welche sich inspirieren lassen, sich Ideen fir ihren
eigenen Unterricht holen. Weitere Infos und Anmeldung:
www.star-education.ch

-

28/09/2019

—a—

GROUP I{W

CHOREOS
ANTARA"

Sei dabei am aktivsten

Fitness ist einer der grossten Lifestyle Trends der letzten
Jahre, das muss gewiirdigt werden! Am 16. und 17. November
2019 wird Basel bereits zum fiinften Mal zum Nabel der Fit-

Mitmach-Happening der Schweiz

ness-Anhanger der Schweiz. Wiederum
werden tausende Besucher mit akti-
vem, gesundheitsbewussten Lebensstil
den Event besuchen. Die Expo wird auch
in diesem Jahr die gréssten Trends aus
der Branche aufnehmen, die Top-Aus-
steller der Fitnessindustrie prasentieren,
die besten Stars und Influencer buchen
sowie die erfolgreichste Groupfitness der
Schweiz veranstalten. Natirlich dirfen
auch die beliebten Showbiihnen, Meet &
Great Zonen, Spinning Marathon, Yoga &
Pilates World, das Fitness Shopping Para-
dies und die vielen Goodies nicht fehlen.
Im Stundentakt finden auf drei Stages
verschiedenste Groupfitness-Workouts
statt. Tausende powern sich bei Zumba,
Jumping, Spinning oder der gréssten Six-
pack - Challenge der Schweiz aus oder geniessen einfach nur
die Performance auf der Showstage.

www.fitnessexpo.ch

«GloryGirls» weiss was Frauen wollen!

GloryGirls heisst das brandneue Outdoor Fitness Konzept spe-
ziell fiir Frauen in der Schweiz, es verbindet ein kurzes, kna-
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ckiges 45 Minuten Workout in der Gruppe und das verbunden
mit tiefem durchatmen an der frischen Luft. Outdoor Training
ist beliebt und gewinnt immer mehr Anhanger. «GloryGirls
— Outdoor Fitness fir Fraueny hat die Frauen im Fokus die
trainieren mochten aber die extra Portion frische Luft dem
Fitnessclub vorziehen.

GloryGirls startet ab August 2019 gleich in acht Schweizer
Regionen und baut in den nachsten Monaten schweizweit ein
Netz mit Outdoor Trainings-Stationen auf. Bis Herbst 2020 sind
weitere 18 Standorte in Planung. Mit GloryGirls wagt sich der
Erfinder der FitnessEXPO, Alex Huser zusammen mit seiner
Geschaftspartnerin Marina Bourgnon in neue Gefilde vor.

www.glorygirls.ch
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CHANGE THE WORLD ONE WORKOUT AT A TIME // POWER A MOVEMENT

4 ECO-POWR

Die neue Cardio-Linie von SportsArt, bei der inspirierendes Design nicht nur Funktion erfillt, sondern auch die revolutionare
ECO-POWR™-Technologie umfasst, die menschliche Leistung erfasst und sie in verwertbaren Strom umwandelt. Die ECO-POWR™-
Gerdte konnen direkt am Stromnetz angeschlossen werden. Sobald die Nutzer mit dem Training beginnen, wird Energie erzeugt

und wieder in das Stromnetz eingespeist, um anderweitigen Stromverbrauch innerhalb der Einrichtung auszugleichen.

Shark Professional Fitness

Landstrasse 129 - 5430 Wettingen The Shark

Tel: 056 427 43 43 - Fax: 056 426 60 10 =

E-Mail: info@sharkfitness.ch Fltness com pa ny

www.sharkprofessional.ch


http://sharkprofessional.ch

Fitness News

Erste Netzwerkrunde unter der
ACISO «Flagge» war ein voller Erfolg

Mit Spannung wurde die erste grosse
ACISO Netzwerkrunde erwartet und
nach drei intensiven Tournee-Wochen
durch die Schweiz, Osterreich und
Deutschland ziehen alle Beteiligten ein
positives Resiimee:

Die ehemaligen Greinwalder Marketing
Service- und INLINE Unternehmens-Be-
ratungskunden sowie die Franchise-
partner der Marke INJOY haben sich
personlich an den insgesamt 15 Netz-
werktagen in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz von der gelungenen
Fusion der Unternehmen zur ACISO Fit-
ness & Health GmbH, daraus resultie-
renden Mehrwerten und einem brei-
ten Leistungsportfolio Uberzeugen
kénnen. Die starkenorientierten Syn-
ergieeffekte zeigen Wirkung. Was in
der Vergangenheit gegebenenfalls auf
einer Seite vermisst wurde, bietet nun
die ACISO Consulting unter einem Dach.
Eine WIN-WIN Situation, wie sie nicht
besser sein kénnte.

Eine Stimme aus dem Zircher Netz-
werk von Rolf Hugi, Inhaber des Lyss-
park Fitness in Lyss: «Ich finde, Ihr
habt Euch eindeutig weiterentwickelt
— sehr positivt Ich war ja eine Zeitlang
kein Kunde mehr bei Euch und heute
wieder das erste Mal dabei. Ihr seid
sehr professionell — mit vielen pra-
xisnahen Ideen — weg vom reinen
Kampagnenverkauf hin zu alltagstaug-
lichen Umsetzungstools. In dem Sinne
habe ich den Tag heute nicht als Ver-
kaufsveranstaltung erlebt, sondern
als umfassenden, wertvollen Infopool
fir mich als Unternehmer. Zu meiner
Uberraschung muss ich eingestehen,
dass sich der Zusammenschluss von
Greinwalder und INLINE positiv auf
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Euer Angebot auswirkt. Die zusatzli-
chen Ausbildungsmoglichkeiten fir das
Team zum Beispiel sind super.»

Ariane Egli, verantwortlich fir die Unit
Schweiz, ist sehr zufrieden mit dem
Zusammenschluss: «Unsere Schwei-
zer Kunden profitieren direkt von den
zusatzlichen Werkzeugen der ehema-
ligen INLINE Unternehmensberatung.
Wir hatten etwas Pech mit den Anwe-
senheiten an unserem Standort in
zlrich, denn die Sommerferien und die
Sommergrippe haben es vielen meiner
Kunden leider nicht erméglicht, daran
teilzunehmen. Aber das nachste Datum
steht ja schon fest und somit werden
wir am 8. Oktober 2019 wieder
vollzahlig sein!»

Ein Highlight dieser Netzwerk-
runde war die Prdsentation der
neuen Grosskampagne «Schmerz-
frei» mit der Lebenswert
Methode von Regine Trat, die es
jedem Premium- und Qualitdts-
anbieter ermdglicht, den Unter-
schied auf dem Markt splrbar
zu machen. Wer Regines (ber-
zeugendes und authentisches
Engagement live erlebt hat, kann
gar nicht anders als die Kampa-
gne in seinem regionalen Markt
anzubieten und fir gezielte Auf-
klarung zu sorgen. Somit gelingt
es dem Fitnessunternehmen, sich
eindeutig von Discountern abzu-
grenzen, Interessenten auf seine
Dienstleistung und die dazugehd-
rigen Losungsansdtze aufmerk-
sam zu machen, die eigene Posi-
tionierung nachhaltig zu stérken.
All das, ohne dabei Leistungen zu
verschenken: Im Gegenteil, die
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Kampagne bringt — nebst Neukunden
— sofortige Zusatzeinnahmen.

Micha Ruesch, Mitinhaber des TimeOut
Fitness in Zunzgen wurde zu der
neuen Kampagne befragt: «Die Kam-
pagne gefallt mir ausgesprochen
gut — genial einfach und mit dem
Gehstock, als auffallendes Werbetool,
ist es eine perfekte Kombination von
Antischmerzkonzept und Marketing!
Die Umsetzung fir das Trainerteam
ist einfach, gut verstandlich und erst
noch spannend. Ich freue mich schon
auf die Teamschulung Ende August.
Der Endverbraucher versteht sofort,
wie er schmerzfrei wird. Die komple-
xen Zusammenhédnge werden — ganz
einfach — ohne «Fachchinesisch» und
laienverstandlich aufgezeigt. Eine
perfekte Kampagne, um die internen
Mitglieder zu binden. Und natirlich
auch, um sich neue zu holen! Ich habe
schon vor Augen, wie wir einen kurzen
Videoclip bei uns im Center drehen,
wie zum Beispiel ein Trainer bei uns
am Gehstock das Center verlassty.

Die bewdhrte und beliebte Qualitat der
«Rundum-Sorglos-Paketey in Bezug auf
die Kampagnen zur Kundengewinnung
und Kundenbindung wird kontinuier-
lich fortgefithrt und ausgebaut. Somit
geniessen alle zusatzlichen Nutzen:
Aus dem Marketing, den Ausbildungs-
portfolios der Akademien und dem
langjahrigen Erfahrungsschatz und
Unternehmensberatungs- und Marke-
ting-Know-Hows.

Ariane Egli (ACISO Schweiz)



Suisse romande

Roger A. Gestach

Cette phrase d’Albert Einsteins m’a
convaincu: pour étre en mesure de
résoudre les problemes de notre épo-
que, il faut se frayer de nouveaux
chemins. J'ai repris le FITNESS TRI-
BUNE le 1er septembre 2017. Depuis,
mon équipe et moi-méme travaillons
dur chaque jour pour procurer a nos
lecteurs des articles spécialisés in-
téressants, des colonnes, des recher-
ches, des interviews et beaucoup de
nouvelles pour que vous puissiez faire

avancer vos affaires.

Bien slr, j'espere que vous aussi, a
l'avenir, serez engagés dans notre
branche et que notre magazine aura
contribué a votre succes par l'un ou

’autre article.

Qui 'aurait pensé? Migros veut vendre

Globus et la coopérative de la Suis-

“NOUS RECHERC

DES CLUBS

On ne peut jamais
résoudre les problemes
par le raisonnement qui
les a déclenches.

Albert Einstein

se orientale veut se séparer de MFIT!
Que se passe-t-il avec la Migros? Li-
sez notre reportage exclusif a ce sujet

dans ce numéro.

La prochaine fois que vous irez dans
le Tessin ou en Italie, vous devrez ab-
solument passer par la sortie d’au-
toroute de Lugano Sud et aller faire
une petite visite a Matteo Donataccio
dans le village Planet Wellness. Ce qui
vous y attend est incroyable! Vous en
trouverez un petit avant-godt dans ce

numeéro.

Le FitnexX d’Oesingen existe depu-
is 30 ans, dirigé par Roberto Borgi et
Heinz Blttler. Découvrez en exclusivi-

té leur histoire dans ce numéro.

Comme déja annoncé, Roland Steiner

a présenté son idée lors de la journée

HONS

DE FITNESS

PARTOUT EN SUISSE!

prét & donner le témoin ?

Nous recherchons de

. une zone aftend
. Env. 1000 & 2000 m? de surface

N'hésitez pas & NouUs contacte

s clubs de fitness avec

nte avec au moins 20000 person

. expansiol

les critéres suivants:

nes

n@basefit.ch
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de notre branche, Il voudrait faire de
«Fédération Suisse des Centres Fit-
ness et de Santéy la «Fédération Su-
isse des Centres Santé et de Réha ».
Vous trouverez les arriere-plans a ce

sujet dans linterview.

Avez-vous déja assisté a un congrés
de promotion? Il n’y a pratiquement
aucun autre congrés dans la branche
de Fitness qui propose un tel pro-
gramme a un prix si avantageux. Le
voyage a Mayence en vaut la peine

dans tous les cas.

Je vous souhaite la réussite dans vos

affaires!

Cordialement vétre,
@&“

WWW.BASEAT.CH =

Annonce

basefit.ch

Wik SIND FITHESS
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Svizzera italiana

Roger A. Gestach

10 volte campione svizzero di karate, 2
volte campione europeo e Vicecampione
del mondo di shotokan a squadre, 3° Dan

Nel settore del fitness dal 1993

Economia aziendale HFW (Scuola supe-
riore di economia), istruttore fitness con
attestato federale, Bachelor of Arts in
economia del fitness, varie formazioni in
management — marketing — gestione del
personale, tra cui CAS all’universita di San
Gallo

Contitolare di una scuola di karate, dalla
quale sorge il primo centro fitness a
Sursee

Titolare e direttore di TC Gruppe Inner-
schweiz AG, che conta 4 grandi centri e 3
club per donne

7 anni nel comitato della FSCF

Fondatore e direttore di lunga data di ONE
Training Center AG

Acquisto del FITNESS TRIBUNE 1.9.2017

info@fitnesstribune.com

Non si possono
risolvere i problemi
con la stessa mentalita
che li ha creati.

Albert Einstein

Sono convinto di quanto afferma Albert Einstein nell’aforisma: per risolve-
re i problemi di oggi occorre percorrere nuove strade. Il 1° settembre 2017
ho rilevato la FITNESS TRIBUNE. Da allora, con la mia squadra abbiamo
lavorato assiduamente ogni giorno per ispirare i nostri lettori con interes-
santi articoli specialistici, rubriche, ricerche, interviste e molte notizie, in
modo che possano promuovere al meglio la loro attivita.

Naturalmente spero che anche in futuro continuerete a essere operativi
nella nostra appassionante industria e che questo periodico specializzato
abbia contribuito almeno in parte al vostro successo.

Chi l'avrebbe mai detto? Migros vuole vendere Globus, mentre la Coope-
rativa Migros Svizzera orientale vuole separarsi da MFIT! Che succede a
Migros? Leggete il servizio esclusivo in questo numero.

Se abitate o se vi trovate in Ticino, o dalle parti di Lugano, potreste fare
un salto al Planet Wellness Village di Matteo Donataccio, affacciato sulla
Via Pian Scairolo a Pazzallo, zona Centro commerciale di Grancia, uscita
autostradale Lugano Sud. Quello che vi aspetta & incredibile! Trovate una
piccola anteprima in queste pagine.

Il FitneXX di Oensingen, diretto da Roberto Borgi e Heinz Blttler, esiste
ormai da 30 anni. Leggete la loro storia di successo.

Come gia annunciato, Roland Steiner ha presentato la sua idea di trasfor-
mare la "Federazione Svizzera dei Centri Fitness e di Salute” nella "Feder-
azione Svizzera dei Centri Salute e di Riabilitazione”. Nell’intervista potete
scoprire tutti i retroscena.

Siete mai stati all’ "Aufstiegskongress”, il congresso per i gli operatori nel
campo della salute di Magonza? Praticamente nessun altro congresso del
settore fitness offre un programma cosi ricco a un prezzo cosi ragionevo-
le. Un viaggio a Magonza vale davvero la pena.

Vi auguro buon lavoro.

Cordialmente,

114 FITNESS TRIBUNE Nr. 181 | www.fitnesstribune.com



Swiss News

Nach dem Mountain Move ist vor
dem Mountain Move

Ende Juni fand bei sommerlich heissen
Temperaturen das Mountain Move B2B
Treffen im Porsche Zentrum Zzirich
statt. Rolf Dirrenberger, Organisator
des Anlasses stellte einige zukiinftige
Anpassungen vor. Adriano Rossi, Mana-
ging Director der AMAG First AG, nutzte
die Gelegenheit, auf die Vorziige des
Autohauses und einige News von Por-

Aerdijaren Foasd

sche hinzuweisen. Das Mountain Move
findet zum zweiten Mal im Herbst,
vom 3. bis 6. Oktober 2019 im Wald-
hotel Arosa statt. Das 4-Stern-Supe-
rior Haus hat dieses Jahr ein umfas-
sendes Rebranding erfahren. Zu diesen
Neuerungen wusste Gastgeber Jens
P. Fischer einiges zu berichten. Und
irgendwann ist dann wieder Winter:
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Das Winter Mountain Move findet von
Sonntag, 15. bis Samstag, 21. Marz und
das Netzwerktreffen vom Mittwoch,
18. bis Freitag, 20. Marz 2020 statt. Als
Ziel hat sich Rolf Dirrenberger min-
destens 60 teilnehmende Fitnesscen-
ter-Inhaber gesetzt.
www.mountain-move.ch
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Heremspaz:ertf

Die Mountain Move findet zum zweiten Mal im Herbst
statt. Fiir alle, die nicht bis zum Winter warten kénnen.

Entdecke die Schénheit Arosas im Herbst, besuche das neue
»Bdrenland®, entspanne Dich im ,Aqua Silva“, der Waldhotel Well-
nesswelt auf 1100 m2 und geniesse ausgleichende und sportliche
Stunden In der Gruppe, Abends verwéhnt Dich die Wohlfihikiiche
vom Waldhotel mit einem késtlichen 4 Gang-Menu.

3 Ubernachtungen@® Einzelzimmer

Zimmerkategorie A CHF 575.- CHF 755.-

Zimmerkategorie B CHF 729.- CHF 909.-

Zimmerkategorie C CHF 774.- CHF 954.-

Oie Prejse verstehen sich
pro Person

E.
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Mountain Move
2. Herbst-Ausgabe

—~—Z

Mi Foee #
Do 03.-S0 06.10.2019 in Arosa

e Fur alle, die nicht bis zum
< 5 Al Winter warten kénnen
: " . + Die Mountain Mowve 2019 wird présentiert von:

e

ACISO -'

Fitmess & Health Consulting PORSCHE
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Besuche uns online:
www.mountain-move.ch
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Latest News

SFGV reicht Klage gegen Grossketten
in Bezug auf die Unsitte der Ubernahme
von Abo-Kosten beim Seco ein

Einen Tag vor Druck dieser Ausgabe der FITNESS TRIBUNE, haben wir vom SFGV folgende Pressemitteilung erhalten

(gekiirzte Version):

Dem Branchenverband SFGV ist der
lautere und faire Wettbewerb in
der Schweiz ein wichtiges Anliegen.
Ebenso ist der Grundsatz des freien
Wettbewerbs zu achten. Das Gesetz
gegen den unlauteren Wettbewerb
bezweckt den lauteren und unver-
falschten Wettbewerb im Interesse
aller Beteiligten.

Vorliegend handelt es sich um fur
KMUs ruindse Rabattaktionen, indem
Grossketten anbieten, die laufenden
Abo-Kosten zu (bernehmen, damit zur
Grosskette gewechselt wird. Ein sol-
ches Angebot kénnen sich nur Gross-

Swiss made [+

ketten leisten und es zielt offensicht-
lich auf hunderte von KMUs, die damit
in ihrer Existenz bedroht werden. Ein
solches Angebot der Ubernahme von
Abo-Kosten bis zum Vertragsablauf
beim alten Fitnesscentern ist aus Sicht
des SFGV offensichtlich ein Geschafts-
gebaren, das gegen den Grundsatz
von Treu und Glauben verstosst.

Zum Schutze einer vielfdltigen Fit-
ness/Gesundheitscenter-Branche
im Interesse der Konsumentinnen
und Konsumenten und im Interesse
des Wirtschaftsstandortes Schweiz
besteht dringender Handlungsbedarf.

Der SFGV erhofft sich mit dem ein-
reichen der Klage die Wiederherstel-
lung eines fairen Wirtschaftsstandort
Schweiz und deren Gleichbehandlung
der KMU’s gegeniiber Grossinvestoren.

Mehr Informationen in der nachsten
Ausgabe.

Anzeige

RUCKEN DEHNEN UND STARKEN

Neu mit digitaler Kraftanzeige

Jetzt testen im Fitnesscenter lhrer Region!

Geprift und empfohlen vom "-

Forum: Gesunder Ricken -

besser leben e.V. und dem

Bundesverband deutscher . -
TEC.COM

Riickenschulen (BdR) e.V. Fe

Weitere Infos bei: AGR e.V.,

Stader Str. 6, 27432 Bremervor-

de, Tel. 04761/92 63 580,

www.agr-ev.de

HIMTEC -
A BodyStretcher V4

'/ Gepriift &
\ empfohlen

W WA 'L"',"_

Geld verdienen mit dem BodyStretcher: Seite 64

HIMTEC AG | Schweiz
441627720255 | contact@himtec.ch | bodystretcher.ch
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Termine und Adressen

Messe & Event-Termine:

Deutschland:

Aufstiegskongress, Mannheim

ACISO Congress, Kassel

MEDICA, Dusseldorf

Osterreich:

Schweiz:

SAFS Convention, Zurich

Mountain Move Herbst, Arosa

FitnessEXPO, Basel

Mountain Move Netzwerk, Arosa

BranchenTag, Bern

Internationale Messen:

FIBO, KoIn

RIMINIWELLNESS, Rimini

Internationale Kongresse:

IHRSA Kongress, Dublin

EHFA Kongress, Koln

Anzeige

OUTR

CE

THE MODULAR GROUP FITNESS EXPERIENCE

RN

Fimex Distribution AG | Exclusive Distributor for Switzerland
Werkstrasse 36 | 3250 Lyss | info@fimex.ch | www.outracefitness.com

EHFA
www.europeative.eu

Deutsche Hochschule
fur Pravention und Gesundheitsmanagement

- University of Applied Sciences

[ BSA-Akademie

ﬁ Pravention, Fitness, Gesundheit

School for Health Management

Deutsche Hochschule fur Pravention und
Gesundheitsmanagement
BSA-Akademie

Hermann Neuberger Sportschule 3
66123 Saarbriicken | Tel. 0681/6855-0

DSSVelV.
Beutnerring 9
21077 Hamburg
Tel. 040/766 24 00

Klubschule Migros
Tel. 0844844 900

QualiCert

Aeplistr. 13

9008 St. Gallen
Tel. 071/246 55 33

QC|

QualiCert

tEtTIfIHI QUALITY

|G Fitness Schweiz jmg i:;}
Heinrichstr. 267b Fs

8005 Zirich Lk g g Forees Seteeie

Tel. 043/534 74 45

SAFSAG

Albisriederstr. 226

8048 Zirich .

Tel. 044/4045070 S.AFS
—

SFGV Schweiz. Fitness- & Gesundheits-
center Verband, Geschéftsstelle,

3000 Bern
Tel. 0848/89 38 02 S F C‘-‘V

SPTV Schweiz.
Personal Trainer
Verband
Kleestrasse 58
8280 Kreuzlingen

Sew

star-school for training and recreation
Seefeldstr. 307

Tel. 044/383 55 77 ﬂa@

8048 Zurich
school for training and recreation

Swiss Pravensana Akademie
Untere Bahnhofstr. 19
8640 Rapperswil

Tel. 055/211 85 85

Update Akademie Em" 33
Bahnhofstr. 111, ik L. |
9240 Uzwil

Tel. 071 952 65 42
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Academy for 360° Functional Kinetic Coach 65  Johnson Health Tech (Schweiz) GmbH

ACISO 31 Let's Go Fitness
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TRAINER/IN BEWEGUNGS- UND
GESUNDHEITSFORDERUNG

Informationen zum neuen
Branchenzertifikat:

Es freut uns ausserordentlich, dass sich
alle relevanten Vebande (OdABug, SFGV,
SVBO, etc.) fir ein anerkanntes, non-for-
males Branchenzertifikat eingesetzt und
dieses realisiert haben.

Nebst EFZ und eidg. FA, findet sich das
»,Branchenzertifikat“ genau zwischen den
zwei formalen Abschlissen und wird im
EBQ (Einordnungsraster fiir Berufsbildung)
auf Stufe 4 eingeordnet.

Die star education bietet den Lehrgang
berufsbegleitend an.

Infos und Kontakt: www.star-education / info@star-education.ch

-
&

OEE

puQua

e

Gut zu wissen!

Subventionen vom Bund!

Inhaber des Branchenzertifikats
erfiillen folgende Vorgaben

> durch die Einstufung 4 im EBQ,
werden die Personalqualifikationen zur
Krankenkassen-Anerkennung erfullt

> haben die eidg. Modulprifungen
(Basis 1,2,3 und 5) erfolgreich bestanden

> haben eine Berufserfahrung von 1000
Std. und verfligen Uber einen giltigen
BLS-AED Ausweis

> bestandene Praxispriifung nach
SVBO-Standard

school for training and recreation


https://www.star-education.ch/
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VISION

Das neue
Trainingserlebnis
in Full-HD

We make the Gym work for Everyone

eGym Schweiz | Zweigniederlassung Baar | Ruessenstrasse 12 | 6340 Baar | Tel. 079 360 10 13 | vertrieb@egym.ch
eGym GmbH | Einsteinstrasse 172 | 81677 Miinchen | www.egym.de/business
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ittenes, sicheres und effek
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The Wellness Company
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