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- Sie vom Mitbewerber-
Preiskampf befreit?

- verstarkt,
auch bei Kunden, die sonst keine
Resultate erzielen?

£

- Signifikanter Kraft- und Muskelaufbau verbessert
Blut- und Fettwerte sowie Stoffwechseleffekte.

« Exzentrisches, hoch-intensives Intervall-
Training (H-I-I-T) durch patentierte,
motorangetriebene, G-Kraft-Plattform,
um mit weniger Anstrengung eine
hohere Wirkung zu erzielen.

« Verzégerte Wahrnehmung der
Anstrengung hilft, einen
Uberschwelligen Reiz zu
erzielen.

* Herz- und
gelenkschonend

Fit' GmbH | Ziircherstrasse 1021 CH-8852 Altendorf | Tel, +4158 580 02 02 | info@fisen W WIW.Feacttrainer.eu
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Editorial

Roger A. Gestach

10x Schweizermeister im Karate,
2x Europameister und Vize-Welt-
meister im Team Shotokan, Tra-
ger des 3. Dan

In der Fitnessbranche seit 1993

Betriebsékonomie HFWV,
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 Fitnes-
scenter in Sursee entstand

Inhaber und Geschaftsfihrer der
TC Gruppe Innerschweiz AG mit
vier grossen Fitnesscentern und
drei Damenfitnesscentern

7 Jahre im Vorstand des SFGV
Grinder und langjéhriger Ge-
schaftsfiihrer der ONE Training

Center AG

Kauf der FITNESS TRIBUNE
1.9.2017

info@fitnesstribune.com

Nicht im, sondern am
Unternehmen arbeiten!

Eine Management-Weisheit besagt, dass ein Unternehmer nicht im, son-
dern am Unternehmen arbeiten soll. Aus meiner Sicht trifft dies auch auf
die Fitnessbranche zu. Selbstverstandlich ist es aber auch von der Be-
triebsgrosse abhangig, was der Chef alles selber machen muss. Klar ist
aber: Wer sich nur mit dem Tagesgeschaft aufhalt, verpasst eventuell den
entscheidenden Moment, um die richtigen Weichen fiir die Zukunft seiner
Unternehmung zu stellen.

Das Team der FITNESS TRIBUNE ist von Ausgabe zu Ausgabe héchst mo-
tiviert, lhnen spannende Fachartikel zu présentieren, um Sie aus lhrer
gewohnten Denkweise herauszuholen und thnen neue Impulse zu geben.
In dieser Ausgabe haben wir z. B. einen hochinteressanten Artikel von
Andreas Bredenkamp zum Thema offensive Strategien fir den Wachs-
tumsmarkt, Tipps fir Arbeitgeber zum Umgang mit der Generation Y, was
eine Engpasskonzentrierte Strategie ausmacht, Marketing fir Senioren
und zwei spannende Artikel zum Thema Pricing.

Eine weitere gute Méglichkeit am und nicht im Unternehmen zu arbeiten,
ist die Teilnahme an spannenden Events. Mitte November fand zum ers-
ten Mal seit der Fusion von Inline und Greinwalder der ACISO Congress in
Kassel statt. Der Aufstiegskongress in Mannheim war ebenfalls ein hoch-
kardtiger Anlass, um neues Wissen zu erlangen. Falls Sie nicht an diesen
Events teilnehmen konnten, informieren wir Sie nun gerne.

Darlber hinaus haben wir fiir Sie so viele Interviews, wie schon lange nicht
mehr. Lara Gut-Behrami, die wir personlich in Ihrem Kraftraum besuchen
konnten, René Kalt von der Migros ziirich und Jochen Miiller mit seinem
neuen Hotelkonzept. Ausserdem geht mit Udo Minster bei milon eine Ara
zu Ende und Christin Gérlach von eGym wandert nach Australien aus. Le-
sen Sie unbedingt die spannenden Geschichten unserer Interview-Partner.

Ich freue mich sehr, Ihnen in dieser Ausgabe die nominierten «Fitness- und
Gesundheitscenter des Jahres 2020» vorzustellen. Sie kénnen zum ersten
Mal fir Ihren Favoriten voten, damit Ihr praferiertes Center den Award,
den die FITNESS TRIBUNE gemeinsam mit dem SFGV vergibt, gewinnen
wird.

Ich wiinsche Ihnen viele Erkenntnisse beim Lesen und dass Sie sich bei der
Lektlre ausserhalb Ihres Unternehmens aufhalten.

Herzlichst, Ihr
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Offizielle Partnerschaft
Facebook Fanpage, | love Fitness
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JIESER AUSGABE

SPINNINE / INDOOR EYELINE
TOTGESAGTE LEBEN LANGER!

MIGROS ZURICH AUF
WACHSTUMSKURS



https://www.facebook.com/fitnessistcool/
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NEUE KURSE

FLOW

TRX Meets Mobility
Grosse Ubungsauswabhl fiir

D0 MUNSTER Beweglichkeit und Fasziale Linien
EINE ARA GEHT ZU ENDE TR YOGA

Yoga endlich auch am TRX.

:’1& TRX als Unterstiitzung und
' Herausforderung von Yoga Asanas

Dieser Award wird verliehen fiir hervorragende
Leistungen in der Fitness- und Gesundheitsbranche

g Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres 2020 BOS U I RAI N ER
= 1 Prisident SFGV Ehrenprisident SFGY FITNESS TRIBUNE >
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> Mai 2020 Claude Ammann Rohand Siciner Roger Gestach

FITNESS- UND GESUNDHETTSCENTER
0020

Die offizielle Weiterbildung neu jetzt
auch in der Schweiz.

112 _



https://www.fitagon.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


https://egym.ch

Seit tiber 70 Jahren elektrisieren
wir Fahrer. Jetzt auch das Auto.

Der neue Taycan. Soul, electrified.

Der erste vollelektrische Porsche.
Ab Januar im Porsche Zentrum Ziirich.



https://www.porsche-zuerich.ch/

Porsche Zentrum Ziirich
AMAG First AG
Bernstrasse 59

8952 Ziirich-Schlieren
Tel.: 044 305 99 99
Dufourstrasse 182/188
8008 Ziirich

Tel.: 044 269 59 59
www.porsche-zuerich.ch

RPORSCHE



https://www.porsche-zuerich.ch/

Was mir am besten gefiillt, ist die Vielfalt. Ich kann-
te die meisten dieser Gerdte vorher nicht, aber es
ist genial. Du kannst einfach spiiren, wie du stérker
wirst, unterschiedliche Muskeln benutzt und auf

verschiedene Weise ausbalancierst.

’ ’ - Michael

66

Als mir gesagt wurde, dass es einen neuen Kurs
gibt, dachte ich, dass ich ihn ausprobieren mochte.
Und ich bin so froh, dass ich es getan habe. Das
Training ist super fiir Ausdauer und Kraft, und wir
haben so viel Spaf} in der Gruppe.

- Barbara


http://www.matrixfitness.eu/

MATIRIX

M L+

ACTIVE

Profitieren Sie jetzt doppelt von unserer innovativen Group Fitness Lésung MX4
und erschliefien Sie mit dem neuen MX4 Active eine weitere bedeutende Zielgruppe.
Unser erfolgreiches Functional-Trainingskonzept aus exklusivem Matrix Equipment, Zubehdr und
fertigen Workouts gibt es nun speziell fir dltere Kursteilnehmer und Personen mit eingeschréankter Mobilitat.
Individuell. Flexibel. Skalierbar.

Deutscher
Baskethall Bund

MATRIX MATRIX MATRIX

OFFIZIELLER FITNESSGERATE-AUSSTATTER OFFIZIELLER LIZENZPARTNER OFFIZIELLER PARTNER

www.matrixfitness.eu

Matrix - Johnson Health Tech. GmbH | Europaallee 51 | D-50226 Frechen | Tel: +49 (0)2234 9997 100
Matrix - Johnson Health Tech. (Schweiz) GmbH | Riedthofstr. 214 | CH-8105 Regensdorf | Tel: +41 (0) 44 843 30 30
Zweigniederlassung Osterreich | Mariahilfer Strafe 123/3 | A-1060 Wien | Tel:+43 (0) 664 23 506 97


http://www.matrixfitness.eu/

Advertorial Matrix

] ‘l

MX4 Active — erweitern Sie lhre
Zielgruppe fiir funktionelles Group
Training!

Nur ein Raum, nur eine Ausstattung und nur ein geschultes Trainerteam, aber vielfdltige Nutzung lhrer Ressourcen.
So konnte man die Vorteile von MX4 Active auf den Punkt bringen. Doch das ist Iangst nicht alles.

Fitnesstrend trifft Demografie MX4 ACTIVE als neues Group nelles Gruppentraining an fir altere
Moglicherweise kennen Sie bereits Training Konzept fiir ALLE Personen und Teilnehmer, die kor-
das erfolgreiche Group Fitness Kon- Bieten Sie deshalb explizit ein funktio- perlich eingeschrankt und vorbelastet
zept MX4 by Matrix als Komplettlosung
aus exklusivem Matrix Equipment und
Zubehoér sowie speziell entwickel-
ten Trainingsprogrammen und einem
kompetenten Rundum-Support. Dieses
intensive HIT Zirkelprogramm zielt
auf schnelle, sichtbare Ergebnisse und
Leistungssteigerung durch explosive
Workouts aus den Bereichen Kraft,
Schnellkraft und Ausdauer. Entspre-
chend finden sich in diesen Kursfor-
maten dberwiegend junge, meist gut
trainierte Teilnehmer. Wenn Sie jedoch
einen Blick auf die Altersstruktur und
Konstitution Ihrer Mitglieder werfen,
ist sicher schnell klar, dass ein grosser
Teil davon gar nicht erst auf die Idee
kdme an solchen Formaten teilzuneh-
men.
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Advertorial Matrix

sind oder nach Verletzungen langsam

wieder in Form kommen moéchten. Wie
fir das «klassischey MX4 Functional
Training haben eine Reihe von internen
und externen Spezialisten bei Matrix
ein neues, auf eben diese Zielgruppen
ausgerichtetes Programm entwickelt,
das «schlisselfertige» Workouts mit
dem exklusiven MX4-Equipment anbie-
tet. Flir beide — das klassische HIIT
MX4 und das MX4 Active — erhélt thr
Trainerteam eine umfassende, inten-
sive Schulung mit abschliessender Zer-
tifizierung. Nutzen Sie also zwei Kurs-
konzepte mit der identischen Ausris-
tung in der gleichen Raumlichkeit mit
lhrem Stammpersonal und verbessern
Sie massgeblich die tagliche Auslastung
durch Angebote am Vormittag.

Spiirbare Erfolge fiir Teilnehmer,
erhohte Kundenbindung fiir
Studiobetreiber

Natlrlich sind bei MX4 Active die
Bewegungen schonender, die Ubungen
ricken- und kniefreundlicher und alle
Workouts beinhalten bekannte Bewe-
gungsablaufe aus unterschiedlichsten
Bereichen. Der Trainer erhdlt vielféltige
Méglichkeiten, einzelne Ubungen auf
die Anspriiche der Gruppe anzupassen
und diese in einem ruhigeren Umfeld
zu begleiten. Flr Kurse, an denen auch
deutlich &ltere Menschen teilnehmen,
beinhaltet MX4 Active eine kurze, wis-
senschaftlich fundierte Bewertung
(den Timed-Up-And-Go-Test), die den
Trainern hilft, eine sichere Teilnahme

zu gewadhrleisten. Jede Trainingsein-
heit beginnt mit einer vorgefertigten
Aufwéarmphase und entsprechenden
Ubungen zum Abschluss einer Sitzung.

Active Aging und Active Living

Aber auch bei MX4 Active liegt der
Fokus auf Kraft, Stabilitat, Beweglich-
keit und Ausdauer, sodass die Teilneh-
mer bald eine deutliche und splrbare
Verbesserung ihrer korperlichen Fit-
ness wahrnehmen werden, die sie zum
Weitermachen anspornen. Sie fihlen
sich kompetent und persénlich betreut
und nicht zuletzt spielt die zusatz-
liche Motivation durch den Spass an
der Bewegung innerhalb der die Dyna-
mik einer Gruppe bei MX4 Active eine
grosse Rolle. Mit grosser Wahrschein-
lichkeit gewinnen Sie treue Mitglieder
eher durch ein solches Angebot, als
beispielsweise durch recht unspekta-
kulare, einsame Trainingsstunden auf
dem Fahrradergometer.

MX4 zertifiziert geméss §20 SGB V
Nutzen Sie das klassische MX4 Kon-
zept auch als Einstieg in BGM und Pra-
vention, denn die Zentrale Prifstelle
Pravention hat unser Group Trainings-
konzept MX4 gemdss §20 Abs. 1 SCB
V zertifiziert. Da eine fundierte Qua-
lifikation des Trainingspersonals durch
einen unserer Mastertrainer ohnehin
Bestandteil des MX4-Konzepts ist, wird
der zeitliche und blrokratische Auf-
wand einer Genehmigung durch die
ZPP massgeblich minimiert.

MATIRIX

Infos und Kontakt

Johnson Health Tech. GmbH

DE: Europaallee 51, 50226 Frechen,
Tel.: +49 2234 9997 100

CH: Riedthofstr. 214, 8105 Regensdorf,
Tel.: +41 44 843 30 30

AT: Mariahilfer Str. 123/3, 1060 Wien,
Tel.: +43 664 23 506 97

E-Mail: info@johnsonfitness.eu
www.matrixfitness.eu

MX4 Equipment:

CONNEXUS

Platzsparendes, funktionales
Wandmodul, das beliebig erwei-
terbar ist und mit zahlreichen
Komponenten vielfaltige Ubungen
mit dem eigenen Korpergewicht,
Widerstands- und Suspensionban-
dern, Slam Balls, Gewichten etc.
ermaoglicht.

ROWER

Fir die Ausdauer-Einheit zwischen
Kraft und funktionellem Training
sorgt der flisterleise Rower mit
exaktem Magnetwiderstand fir ein
unvergleichliches Rudererlebnis.

S-DRIVE

Einzigartiges und vielseitiges Lauf-
band, das mit eigener Muskelkraft
angetrieben wird und fir Sprints,
Sled-Pushing und Widerstands-
training geeignet. Durchgezogene
Handl&aufen, geringe Aufstiegshohe
und 0 km/h Startgeschwindigkeit
machen es ideal fiir Training oder
Rehabilitation alterer oder einge-
schrankter Personen.

S-FORCE

Der S-Force Performance Trainer
kombiniert ein speziell entwickel-
tes Bewegungsmodell in zwei
Positionen mit einem préazisen
Magnetwiderstandssystem, um
Schnelligkeit und Schnellkraft zu
trainieren und jedes HIIT Workout
auf ein neues Level zu bringen.

KRANKCYCLE

Fir ein aerobes Training, das den
Oberkorper kraftigt, Kalorien ver-
brennt und den Rumpf stabilisiert.

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com 13
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http://domitner.com/

Testen + Auswerten + Plan erstellen = Trainingserfolg

-~ Your Partner for Health & Preven tion

Ihr Spezialist fiir Konzeptentwicklung & Geréteausstattung

Informationen zu unseren Produkten unter www.domitner.com
H Domitner GmbH, Miilistrasse 18, CH-8320 Fehraltorf | Tel: +41 44 72 12 000 | office@domitner.ch
== Domitner GmbH, Herrgottwiesgasse 149, A-8055 Graz | Tel: +43 316 27 12 00 | office@domitner.at

mdtbeeft  Back-check: | 1DIAG
mobilitat messbar machen
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https://www.safs.com/
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R KONTAKT FUR [
AUSBILDUNG UND STUD!U

Urs Birtschi ' SAFS AG

SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS
BE RATU NG & SERVICE ALBISRIEDERSTRASSE 226
Email: urs.baertschi@safs.com 8047 ZURICH

044 404 50 70 SAFS | WWW.SAFS.COM

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.
R o r

i =



https://www.safs.com/

INOTEC

HEALTH & FITNESS

AthleticLine Squat

Einstellbare Schulterbreite

Ausserst solide Konstruktion

THE HEXAGON®

Small Group Training

Integriert sich durch die tolle
Optik bestens ins Studio

Phone +41 26 684 10 00
info@tum-sports.com

ablazu

Fitness News

v

Matrix wird erneut mit Plus X

Award fiir <Hochste Kunden-
zufriedenheit» ausgezeichnet

Bereits im vergangenen Jahr durfte sich
der etablierte Anbieter von Fitnessgera-
ten Uber die Auszeichnung fiir hochste
Kundenzufriedenheit durch den Plus X
Award freuen.

Auch 2019 ermittelte das Deutsche Ins-
titut far Produkt- und Marktbewertung
wieder die Marken, die ihre Kunden auf
herausragende Weise zufriedenstellen.
Hierfir werteten die Meinungsforscher
im Juni exakt 3’147 giiltige Stimmen aus
und ermittelten die Marken, die durch
die Auszeichnung «Ho6chste Kundenzu-
friedenheit 2019» honoriert werden.

o i
i B
" -

Die Mitarbeiter bei Matrix sind beson-
ders stolz, bereits zum zweiten Mal
diese eindeutige Anerkennung zu erhal-
ten, ihr Markenversprechen in Sachen
Kundenberatung und After Sales-Ser-
vice in der Kategorie Fitnessgerdte am
besten zu halten.

Auch Geschéftsfihrer Ulfert Béhme
lobt sein gesamtes Team: «Dieser
Award bestdtigt erneut unser tégli-
ches Engagement, mit dem wir in allen
Bereichen die Bedlrfnisse unser Kunden
umsetzen, um das Vertrauen in unsere
Marke weiter zu starken.»

Endgiiltiges «Aus» fiir Kettler

Das Unternehmen wurde 1949 von
Heinz Kettler gegriindet und brachte
1962 das Tretauto Kettcar als Kin-
derspielzeug auf den Markt, welches
ein weltweiter Erfolg wurde. Davon
wurden etwa 15 Millionen Exemplare
verkauft. 1977 kam das Kettler Alu-Rad
2600, ein Fahrrad mit Aluminiumrah-
men mit einem Gesamtgewicht von 13
kg. Nebst den Heimfitnessgerdten war
Kettler auch als Hersteller von Garten-
mobeln lange erfolgreich. Heinz Kettler
starb 2005 im Alter von 77 Jahren. Das
Unternehmen wurde danach von seiner
Tochter, der Biologin Karin Kettler, als
Alleingesellschafterin gefiihrt.

Zu diesem Zeitpunkt war die Firma
bereits in Schwierigkeiten. Am 3. juni
2015 stellte das Unternehmen schliess-
lich einen Antrag auf Eréffnung eines

Insolvenzverfahrens in Eigenverwal-
tung, um die unkontrollierte Uber-
nahme durch einen Finanzinvestor zu
verhindern. Im Dezember 2015 Uber-
nahm die ZEG (Zweirad-Einkaufs-Ge-
nossenschaft eG) die Fahrradsparte
von Kettler. Im juli 2018 meldete das
Unternehmen erneut Insolvenz an. Im
Dezember 2018 erwarb der Finanzin-
vestor Lafayette Mittelstand Capital die
Firma. Ende Juli 2019 stellten die Kettler
Freizeit GmbH und die Kettler Plastics
GmbH Antrag auf Insolvenz in Eigenver-
waltung. Am 11. Oktober 2019 wurde
durch den Glaubigerausschuss das end-
glltige «Ausy der Firmen Kettler Frei-
zeit GmbH und Kettler Plastics GmbH
beschlossen und die Mitarbeiter hier-
iber am 14. Oktober 2019 informiert.
Die Produktion soll zum Jahreswechsel
2019/2020 eingestellt werden.
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Reportage Spinning / Indoor Cycling

Spinning / Indoor Cycling -
Totgesagte leben langer!

Teil 1

Als Erfinder des Spinning gilt der sidaf-
rikanische Radrennfahrer jonathan «onny
G» Goldberg. Goldberg befand sich gerade
in der Vorbereitung auf das 3’100 Meilen
lange «Race across Americay, eine der
hartesten Radtouren der Welt, als er bei
einem nachtlichen Training nur knapp dem
Unfall-Tod entkommen konnte. Der damals
31-Jahrige entschloss sich daraufhin, seine
Vorbereitung von nun an hauptséchlich in
den eigenen vier wanden durchzufihren.
Sein selbst kreiertes Trainingsprogramm
fand bei Freunden und Nachbarn zuneh-
mend Anklang, denn beim Spinning konnte
man effektiv und risikoarm etwas fir die
Gesundheit tun. In den folgenden Jahren
optimierte Goldberg sein Indoor-Training
immer weiter und kombinierte es mit
Musik — Anfang der 1990er Jahre entstand
schliesslich das heutige Spinning. War
Coldberg zu Beginn seines Indoor-Trai-
nings noch mit einem herkémmlichen
Strassen-Bike auf dem Laufband geradelt,
konnte er nur vier Jahre spater mit seinem
Geschéftspartner John Baudhuin das erste
kommerzielle Spinning-Bike auf den Markt
bringen. Im Jahr 1994 griindeten die beiden
schliesslich die Firma «Mad Dogg Athleticsy
und liessen sich den Begriff Spinning als
geschiitzte Marke eintragen.

Die Geschichte des Indoor Cyclings

1994: Johnny G. prasentierte seine Idee
Schwinn. Schwinn gehérte damals zur
Scott Gruppe mit Sitz in Boulder, Colo-
rado und Givisiez, Fribourg. Erstes Bike
in der Schweiz: Urs Mosimann prasen-
tierte den Hochschulsportlehrern des
ASVZ in Zziirich einen Prototypen.

1995: Lancierung an der IHRSA in den USA
und an der FIBO in Essen.

Anzeige

12./13.Juni 1995: Weltweit erste Aus-
bildung zum Spinning Instructor in
Minchen. Vier Schweizer Teilneh-
mer: Theres Mosimann, Markus Egli,
Urs Mosimann, Osi Scherrer. Innerhalb
eines Jahres wurde Spinning, dank der
Starke des Fahrradherstellers Scott,
auf allen Kontinenten angeboten.

13. bis 21.April 1996: Die erste interna-
tionale Master Instructor Ausbildung
mit Johnny G. und Joelle Mancuso fand
in Gstaad statt. Acht Teilnehmer, die
Schweiz wurde durch Theres Mosi-
mann vertreten. Sie wurde danach
Director of International Training und
entwickelte mit ihrem Team die Spin-
ning und spater die SchwinnCycling
Ausbildung. Sie behielt diese Position
zehn Jahre lang.

Bis 2000 wurden vom Schweizer Office
aus weltweit (ausser USA und Kanada)
iber 20000 Instruktoren zum Johnny
G. Spinning Instructor ausgebildet,
wobei pro Zweitageskurs maximal
20 Teilnehmer akzeptiert und somit
die Qualitdt hochgehalten wurde. In
keinem anderen Land Europas wurden
so viele Instruktoren aus- und weiter-
gebildet (pro Kopf der Bevélkerung)
wie in der Schweiz, primar im Fitness
Zentrum Wetzikon von Ariane und
Markus Egli, aber auch in der West-
schweiz und im Tessin.

Rechtsstreit zwischen Spinning und
Schwinn. Griindung von SchwinnCy-
cling. Einige erfolgreiche Lander (z. B.
Italien) setzten auf Spinning, die meis-
ten auf SchwinnCycling, inklusive der
Schweiz.

Parallel zur Steuerung der internationa-
len Aktivitdten aus der Schweiz, baute P
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< STAGES

STAGES EcoSCRN™ Anzeige
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Reportage Spinning / Indoor Cycling

Master Instructor Camp in Spanien (2000). Dieses Team bildete in 5 Jahren
20’000 Instruktoren aus

Markus Egli mit seiner Firma SYS-Sport
Spinning und spater SchwinnCycling in
der Schweiz auf. Das enorme Engage-
ment, die Passion und Geschicke von
Markus Egli fiihrten zu einem wahren
Boom, welcher noch zehn jahre nach
Einflhrung anhalten sollte. Organisa-
tion von zahlreichen Events, Vertrieb
einer kompletten Kleiderkollektion fur
IC-Fans, monatliche Ausbildungen und
Informationsseminaren waren nur ein
Teil seiner Aktivitaten, welche voll auf
Indoor Cycling fokussiert waren.

Nach der Anfangsphase kamen in der
Schweiz zuerst Jochen Miller und dann
Robi Ambrosini, Beni Treier und Bruno
Juhasz als Master Instruktoren dazu.
In den letzten Jahren arbeitete mit
Markus Mengert ein weiterer Master
Instructor «der ersten Stunde» am
weiteren Ausbau der SchwinnCycling
Ausbildung.

Wege zum Erfolg

Scott hatte den Fahrradhersteller Schwinn
ibernommen und damit eine Fitness-Di-
vision quasi mit dazu bekommen. Mit

—

Johnny G und Spinning sah man bei Scott
die Moglichkeit, hier wirklich etwas Neues
zu lancieren — es ging vor allem darum,
die Emotionen riberzubringen und ein ein-
zigartiges Erlebnis fir die Teilnehmer zu
liefern. Zudem war die Synergie mit dem
Kerngeschaft, dem Fahrradhandel, gross.

zum Erfolg fihrten sicherlich auch
die finanziellen Méglichkeiten, beste-
hende eigene Logistik mit Zentrallagern
in Europa und den USA, ein bestehendes
Produkt-Management fir Kleider, Taschen,
Schuhe sowie Marketing Know-how, ins-
besondere im Bereich Event-Management
und Racing-Teams. Und vor allem, hun-
dertprozentiger Fokus auf diesen Bereich!
Das differenzierte Schwinn klar von der
Konkurrenz.

Griinde fiir den Flopp
Nach zirka 10 Jahren hatte der Trend —
nicht nur in der Schweiz — massiv nach-

gelassen. Einige Fitnesscenter hatten
sogar ihre Spinning- respektive Indoor
Cycling (IC) Anlagen abgebaut. Dafiir gab
es mehrere Griinde, wobei die Tatsache,

Spiwinng Haster Tishruclor Canap Gstood Mo

1996 erste Master Instructor Ausbildung (mit Erfinder Jonny G. und John

Baudhuin von MDA/Spinning)
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dass sich Mad Dogg Athletics und Schwinn
zerstritten hatten und ab 1998 getrennte
Wege gingen, nicht ausser Acht zu lassen
ist.

® |eder Mega-Trend flacht nach einer
gewissen Zeit ab. Dies war bei Aero-
bic, Step etc. genauso.

® Der Spirit wurde durch diverse Dis-
tributionswechsel verwéssert und
der Markt wurde starker fragmen-
tiert, die Ingenieure der Spinning und
Schwinn Bikes lancierten die Marke
Stages — einen zusatzlichen Anbie-
ter. Schwinn wechselte Distributor,
Precor sicherten sich die Marken-
rechte von Spinning, welche vorher
bei StarTrac lagen. Matrix lancierte
ein eigenes Bike, ebenso Technogym.
Schlussendlich viele Produkte, aber
wenige geballte Power und kaum
Investitionen um die Gesamtbewe-
gung weiterzubringen.

® |Cwar in einer Sichtweise die «Eman-
zipation» des Ausdauertrainings in
den Fitnesscentern. Es hatte inten-
sives Ausdauertraining salonféahig
und wiinschenswert gemacht. Par-
allel zur Entstehung des IC (ab 1995)
hatte sich aber auch der Mounta-
in-Bike-Trend etabliert. Somit wurde
die IC-Saison immer kirzer, weil die
Leute so rasch wie moglich outdoor
radeln gehen wollten.

e Platzproblem: Wenn ein Studio nur
einen Groupfitness-Raum hat, so
wird die Kohabitation mit IC auf
Dauer schwierig bis lastig. Entweder
es ist moglich, IC in einem separa-
ten Raum anzubieten, oder man ver-
zichtet darauf. Zusammen mit dem
Problem der kurzen Saison hat dies
vielerorts zur Abschaffung des IC-An-
gebotes gefihrt.

® Die Clubs wurden trdge und haben
den Bereich Spinning / Indoor Cycling
stiefmutterlich behandelt. Gleichzei-
tig haben die Clubs, welche etwas
Besonderes (Instruktoren, Ambi-
ente, Angebot, Vermarktung) bieten,
Erfolg. Und, sie holen die jingeren
Generationen ab, wogegen beim
klassischen Fitnessclub immer die
gleichen Teilnehmer in die Stunden
kommen und diese mittlerweile 20
Jahre alter sind.

e Stadt vs. Land: IC sich hat primar
in grossen Stddten oder urbanen
Umgebungen gehalten. Dort also, wo
es aufwaéndig ist, outdoor zu radeln,
bzw. wo es viel zeitsparender ist, im
Studio zu cyceln.

Der besondere Reiz (damals und heute)
Wer es wagt, etwas Besonderes anzu-
bieten, wird dafir viel Energie brau-
chen. Allerdings werden dadurch fasst
unbewusst Einstiegshirden aufgebaut,
welche es einem Konkurrenten beinahe

verunmoglichen, auf den erfolgreichen Zug P
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Reportage Spinning / Indoor Cycling

aufzuspringen. Indoor Cycling hat grund-
legende Vorteile: Jeder kann mitmachen,
die Bewegungsausfihrung ist sehr einfach.
Indoor Cardiotraining ist zwar grundsatz-
lich monoton — aber mit guten, motivie-
renden Instruktoren, der Gruppenatmo-
sphare und der Musik macht es riesig Spass
und die Zeit vergeht blitzschnell. Und bei
welcher anderen Ausdauerdisziplin kénnen
unterschiedlich fitte Teilnehmer zusammen
trainieren und alle ein optimal effizientes
Resultat erzielen bzw. in threm individuel-
len Intensitdtsbereich trainieren?

Fokus und das Kreieren eines Erlebnis-
ses sind der Schlissel. Wer das macht hat
Erfolg! Dass dem so ist, kann nachgewie-
sen werden. In den USA war Spinning nie
so erfolgreich wie in Schweden, Italien,
Brasilien oder auch in der Schweiz. Nun
haben Quereinsteiger die Chance gepackt,
mit dem Werkzeug «Bikey ein einmaliges
Erlebnis zu gestalten und dafir Gber-
durchschnittlich viel Geld zu verlangen: Mit
SoulCycle ist der Grundstein zur ndchsten
Erfolgswelle von Indoor Cycling gelegt.

Geht der Trend an den Fitnesscentern
vorbei?

Seit neuestem ist Spinning bzw. Indoor
Cycling weltweit wieder im Trend. Immer

SPINNING

mehr innovative Konzepte kommen auf
den Markt. Auch an der Schweiz geht
diese Entwicklung nicht vorbei: In Zlrich
zum Beispiel gibt es mindestens zwei For-
mate, welche sich rein aufs IC beschran-
ken: SparkCycle und Velocity. Zudem gibt
es immer noch viele Studios, welche
IC-Gruppenkurse anbieten, und es gibt
wohl wenige Studios, welche nicht ein
oder mehrere IG-Bikes in ihrem Cardio-Be-
reich fithren. Auch existieren nach wie vor
beliebte, jahrlich stattfindende Events, mit
100 oder mehr Bikes: z. B. Passion & More
oder Cycling Dreildndereck.

Doch die Fitnesscenter schlafen noch
und verfigen teilweise lber veraltetes
Equipment. Deshalb missen sich in naher
Zukunft einige Fitnesscenter-Betreiber die
Frage stellen: Investieren wir wieder in
neue Bikes, in die Ausbildung der Instruk-
toren und ins Marketing oder entsorgen
wir das alte Material und Uberlasse den
aufkommenden Trend der Konkurrenz.

In der ndchsten FITNESS TRIBUNE stellen
wir lhnen einige erfolgreiche Spinning /

Indoor Cycling Konzepte vor.

Text: Roger Gestach mit Unterstiitzung von
Urs Mosimann, Ariane und Markus Egli ||

Jonny G.
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Interview Lara Gut-Behrami

Interview Lara Gut-Behrami

Sie gehort seit vielen Jahren zu den besten Skifahrerinnen der Welt, ist Mitglied der Nationalmannschaft von Swiss-
Ski und geht als Allrounderin in allen Disziplinen an den Start. Ihre Starken liegen in den schnellen Disziplinen
Abfahrt und Super-G. Lara Gut-Behrami gewann bisher fiinf Medaillen bei Weltmeisterschaften (dreimal Silber und
zweimal Bronze) und eine Bronzemedaille bei den Olympischen Winterspielen 2014. Im Alpinen Skiweltcup konnte sie
in der Saison 2015/16 die Gesamtwertung fiir sich entscheiden und sie hat bisher 24 Weltcuprennen gewonnen. 2008
war sie im Alter von 17 Jahren die bisher jiingste Siegerin eines Super-G-Weltcuprennens.

Lara Gut-Behrami hat bei sich zu Hause
im Wallis einen eigenen Kraftraum
von Technogym eingerichtet. Andrea
Matteucci, Geschaftsfithrer von Fimex,
hat zusammen mit Roger Gestach von
der FITNESS TRIBUNE, die erfolgreiche
Sportlerin besucht.

Roger Gestach im Gesprach mit Lara
Gut-Behrami

RC: Lara, Du gehérst seit Jahren zu den
besten Skifahrerinnen der Welt. Was
ist dein Erfolgsgeheimnis?

TELRI LT
il LK
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LG: Der Erfolg ist ein Spagat zwischen
Erfahrung und Sturheit, aber man
muss trotzdem offen fir Neues sein
und standig dazu lernen. Skisport ist
Spitzensport pur. Nur wenige wissen,
was dahinter steckt. Oft entschei-
den nur Hundertstelsekunden iber
Sieg oder Niederlage. In der Theorie
ist alles sehr einfach, auf dem Schnee
ist es dann aber vollig anders. Bestan-
digkeit ist fir mich sehr wichtig, ich
hatte Uber viele Jahre immer das glei-
che Team um mich herum, habe jetzt
aber nach 12 Jahren einen neuen Kon-
ditionstrainer. Im Spitzensport ist sehr
wichtig, dass man immer wieder seine
Komfortzonen verldsst, auch im Trai-
ning.

RC: Du hast seit vielen Jahren ein pri-
vates Team, welches zwischendurch
immer mal wieder in den Medien in der
Kritik steht. Ist das private Team auch
ein Teil deines Erfolges?

LG: Skifahren ist ein sehr individueller
Sport, jede Sportlerin ist ganz anders.
Ich kam mit 17 Jahren in den Weltcup
und war damals die jingste Fahrerin,
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welche in allen Disziplinen fuhr. Es war
fir den Verband mit so vielen Athle-
tinnen gar nicht moglich, auf meine
individuellen Bedurfnisse einzugehen.
Deshalb grindeten wir unser priva-
tes Team. Wenn die Resultate stim-
men, dann ist auch mein privates Team
fir die Medien kein Problem. Wenn
die Resultate mal ausbleiben, wird es
sofort wieder zum Thema. Mein pri-
vates Team hat aus meiner Sicht aber
einen sehr grossen Anteil an meinen
bisherigen Erfolgen. Ich bin weiterhin
von diesem Modell (berzeugt. Ein Blick
auf die Gesamtweltcupsiegerinnen der
letzten Jahre gibt mir Recht. Seit 2013
triumphierten mit Tina Maze, Anna
Veith, Mikaela Shiffrin und mir immer
Fahrerinnen aus einem Privatteam.

RG: Welche Bedeutung hat das Kraft-
training fir Dich?

LG: Das Krafttraining hat fir mich
eine sehr grosse Bedeutung, es ist
eine der wichtigsten Grundlagen, um
iberhaupt erfolgreich Skifahren zu
kénnen. Zudem ist es fir die Rege-
ration sehr wichtig. Ich habe schon
sehr frih mit Krafttraining angefan-
gen. Mein Vater hatte in einem alten
Stall einen eigenen Kraftraum gebaut,
wo ich trainierte. Dieser war anfangs
auch sehr improvisiert, zum Beispiel
baute mein Vater die Gerdte noch
selber und die Gewichte waren alle
Secondhand.

RG: Wie trainierst Du deine Kraft?

LG: skifahren ist ein Spitzensport und
verlangt sehr viel Kraft. Man muss sich
vorstellen, dass man bei einem Rennen
eine Schwerkraft von 300 bis 400 Kilo
auf jedem Bein hat. Man ist beim Ski-
fahren aber nicht starker als das Mate-
rial und eine Fahrt dauert 1:30 Minuten.
Ich trainiere daher im Sommer jeden
zweiten Tag meine Kraft. Ich trainiere
aber nicht nur meine Beine, sondern
immer den ganzen Kérper. Wiirde man
das Oberkoérpertraining weglassen,
gabe dies sehr schnell Rickenprobleme
bei den sehr hohen Belastungen beim
Skifahren. Auch im Winter mache ich
regelméssig Krafttraining.

RCG: Wie sieht es mit Ausdauertraining
aus?

LG: Im Sommer mache ich an einem
Tag Kraft- und am anderen Tag Aus-
dauertraining. Nach Moglichkeit trenne
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ich Kraft- und Ausdauertraining. Beim
Ausdauertraining bevorzuge ich Joggen
oder einen Skiergometer. Komischer-
weise passt Velofahren fir mich nicht.
Wenn ich auf dem Velo war, dann
kann man mich anschliessend auf dem
Schnee nicht mehr brauchen.

RGC: Du hast einen neuen Konditions-
trainer. Was macht er anders?

LG: Mein neuer Konditionstrainer Alejo
ist aus Spanien und war vorher Kon-
di-Coach beim spanischen Ski-Verband
und in den letzten drei Jahren fir die
norwegischen Frauen zustandig. Im
Gegensatz zu meinem fritheren Kon-
ditionstrainer ist Alejo immer vor Ort
dabei. Ich wollte einen neuen Input bei
der physischen Vorbereitung und dies
ist mit ihm auf jeden Fall auch so.

RC: Welchen Bezug hast du zur Marke
Technogym?

LG: Da ich viel unterwegs bin, schaue
ich immer, dass ich auch in Hotels die
Gelegenheit habe, mich fit zu halten.
Dabei trifft man natirlich sehr haufig
die Gerdte von Technogym an. Als ich
nach einer Verletzung meine Reha im
Fitnessraum von Udinese, wo mein
Mann Fussball spielte, absolvieren

konnte, trainierte ich dort ebenfalls
auf Technogym-Geraten, weshalb ich
dann auch zu Hause meinen eigenen
Kraftraum mit diesen Gerdten ein-
richten wollte. Zudem trainiert meine
Freundin und Konkurrentin aus Oster-
reich, Anna Veith, auch auf Technogym
und sie hat mir die Marke empfohlen.

RG: Was sind deine Saisonziele fir
diesen Winter?

LG: Ich mochte natirlich immer gewin-
nen, nehme mir aber nicht primar einen
konkreten Rang als Ziel vor. Immer sehr
schnell fahren, gute Schwiinge absol-
vieren und mich von Rennen zu Rennen
zu steigern, sind meine Ziele. Ich fahre
in dieser Saison rund 30 Rennen.

RG: Merkst Du jeweils beim Rennen
wie es Dir lauft?

LG: Ich merke bereits wahrend dem
Rennen, ob ich im Flow bin oder eben
nicht. Und somit weiss ich oft schon
vor dem Zieleinlauf, ob ich vorne dabei
bin oder nicht.

RG: Wie lange mochtest Du Deine Kar-
riere noch weiterfiihren?

LG: Ich bin jetzt seit 12 Jahren im
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Weltcup unterwegs und kein bisschen

muide. Solange ich noch so motiviert
bin wie jetzt, mache ich weiter. 2021
ist die WM in Cortina d’Ampezzo, 2022
die Olympiade und 2023 wieder WM.
Hier moéchte ich auf jeden Fall noch
dabei sein, solange ich fit bin und ohne
Schmerzen starten kann.

RC: Machst Du auch mal eine Trainings-
pause?

LGC: Dieses Jahr konnte ich keine Pause
machen, da ich mich verletzt hatte und
in der eigentlichen Pausenzeit meine
Reha machen musste. Normalerweise
gibt es aber in den Monaten April und
Mai auch mal eine Trainingspause.

RG: Was hast Du sonst noch fir Plane?

LG: Irgendwann méchte ich Kinder. Da
mein Mann aber schon Kinder hat, die
oft bei uns sind, haben wir es nicht so
pressant. Aktuell bauen wir in Italien ein
neues Haus, wo wir dann auch hinzie-
hen werden. Selbstverstandlich werden
wir dort auch wieder einen schénen
eigenen Trainingsraum von Technogym
einrichten. Mein Mann trainiert eben-
falls sehr gerne auf diesen Gerdaten. W
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Interview René Kalt

Volle Kraft voraus: Migros Zirich
weiter auf Wachstumskurs

Die Migros Zirich ist von den 10
Genossenschaften die am starksten

vertretene Genossenschaft im Fit-
nessbereich. Zur Migros Zirich z&hlen
7 Fitnessparks in und um Zirich sowie
das Tochterunternehmen Activ Fit-
ness. Activ Fitness ist die grosste Fit-
nesskette der Schweiz und betreibt
knapp 70 Anlagen im Grossraum
Zlrich, aber auch in der Westschweiz
und im Tessin.

Neu hat die Migros Zirich die 15
MFIT-Studios der Migros Ostschweiz
und den Fitnesspark Winterthur
«Bananey ibernommen. Die Migros
Zlrich ist im Fitnessmarkt auch in
Deutschland vertreten, unter dem
Namen ACISO betreibt sie 7 Elements
Fitness- und Wellnessanlagen und
berdt Fitnessunternehmen europa-
weit. Der Mann hinter all dem ist René
Kalt. Er ist seit (ber 24 Jahren bei der
Migros Genossenschaft Zirich tatig.
Dort ist er der Direktionsleiter der
Freizeitanlagen und Geschéftsfihrer
der ACISO CmbH.

Roger Gestach sprach mit René Kalt.
RG: René, herzliche Gratulation fir

den Kauf von MFIT. Es wurde schon
seit langerem spekuliert, dass MFIT

von Activ Fitness ibernommen wird,
somit erstaunt dieser Deal nicht. Was
aber erstaunt, ist dass ihr komplett
alle MFIT-Studios Ubernehmt, zudem
noch den Fitnesspark in Winterthur.
Wie ist es dazu gekommen?

RK: Die Genossenschaft Migros Ost-
schweiz hat sich im Rahmen eines
internen Optimierungsprozesses ent-
schieden, sich auf ihre Kernkompe-
tenzen zu fokussieren. In diesem
Zusammenhang kamen die MFIT Stu-
dios und der Fitnesspark Winterthur
auf den Markt. Die gute Zusammen-
arbeit der vergangenen Jahre, MIGROS
als gemeinsamer Absender und die
ortliche Nahe haben sicherlich gehol-
fen, dass wir als Kaufer bevorzugt
wurden.

RG: Wie ist die Ubernahme von MFIT
bei den betroffenen Mitarbeitenden
aufgenommen worden?

RK: Die Gesprdche mit den Mitarbei-
tenden verliefen grundséatzlich sehr
positiv. Sicherlich war es fir viele Mit-
arbeitende eine Erleichterung, dass
sie in der Migros Gruppe verbleiben.

RG: Mit der Ubernahme der 15
MFIT-Studios in der Ostschweiz baut
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Activ Fitness die Fithrung als grosste
Fitnesskette der Schweiz weiter aus.
Welche zukiinftigen Wachstumspléne
habt ihr mit Activ Fitness noch?

RK: Der Tatsache geschuldet, dass
Fitnesstraining mehr und mehr an
Bedeutung gewinnt und einen hoch
effizienten Beitrag zur personli-
chen Gesundheit leistet, gehen wir
von einem natirlichen Wachstum
im Markt aus. Wenn man zudem die
Reaktionsquote der fihrenden euro-
paischen Lander, die gemdss European
Health & Fitness Market Report 2019
mit Norwegen (21,4%), Schweden
(21,6%) oder Danemark (18,6%) deut-
lich Uber der Schweiz liegen (13,4%),
gibt es noch ein deutliches Poten-
tial nach oben. Hatte die Schweiz 18
Prozent Reaktionsquote, bei durch-
schnittlich 971 Mitgliedern pro Studio
(gemédss European Health & Fitness
Market Report 2019), hatten wir noch
ein Studiopotential von Uber 400 Stu-
dios. Daher, um Deine Frage kurz und
knapp zu beantworten, ja, wir haben
noch Wachstumspléne.

RG: Nun gehért auch der Fitnesspark
«Bananey in Winterthur zu Euch. Wie
zufrieden bist Du, dass dieser nun zur
Genossenschaft Migros zirich gehoért
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und somit in Euren Centerverbund
aufgenommen werden kann?

RK: Ja, ich bin glicklich. Einerseits weil
die Studios und Mitarbeitenden in der
Migros-Welt bleiben und andererseits,
weil in der Wahrnehmung unserer
Mitglieder Winterthur Teil des Zircher
Verbunds ist. Auch aus Kundensicht ist
es ein deutlicher Mehrwert, da viele
unserer Kunden zwischen Winterthur
und Zirich pendeln und sie jetzt von
8 Fitnessparks im Kanton Zirich pro-
fitieren.

RG: Ihr schliesst in Zlrich den Fit-
nesspark Minstergasse und eréffnet
anderseits den Fitnesspark Stadel-
hofen. Weshalb dieser Wechsel und
wieso verzichtet Ihr auf das Hamam?

RK: Bellevue und Stadelhofen geho-
ren zu den hoéchst frequentierten
Orten in Zzlrich, ein echter Hotspot.
Die Chance, in unmittelbarer Ndhe
ein Fitnesspark zu bauen, wollten wir
nicht an uns vorbeiziehen lassen. Fir
den Kunden erzielen wir mit diesem
Schritt eine noch héhere Convenience
und Nahe. Auch die Tatsache, dass das
Mietverhdltnis an der Mlnstergasse
2020 endet, war Anlass sich stand-
orttechnisch neu zu orientieren. Als

Hamam-Pioniere haben wir vor fast
20 Jahren das erste Hamam in Zzirich
eréffnet. Der grosse Erfolg, den wir
mit dem Hamam feiern durften, hat
auch viele Nachahmer hervorgerufen.
Mittlerweile gibt es diverse Anbie-
ter mit vergleichbaren Angeboten.
Schliesslich wollen wir uns auch ver-
starkt auf unsere Kernkompetenz Fit-
nesstraining fokussieren.

RG: Auf dem ACISO-Kongress in Kassel
wurde prdsentiert, dass die 7 Ele-
ments-Center in Deutschland die

Marke von 25’000 Mitglieder ber-
schritten haben, was im Schnitt 3’500
Mitglieder pro Center entspricht und
daher doch eine beeindruckende Zahl
ist. In unserem letzten Gesprach hat-
test Du gesagt, dass Ihr Euch bei Ele-
ments noch immer in der Konsolidie-
rungsphase befindet. Habt Ihr diese
nun abgeschlossen und seid Ihr an
der Planung von neuen Standorten in
Deutschland?

RK: ACISO, die neu geschaffene Unter-
nehmung, entstand durch die Fusion p
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Interview René Kalt

von Inline GmbH, Greinwalder & Part-
ner GmbH und Migros Freizeit Deutsch-
land GmbH (ELEMENTS). Dieses neue
Unternehmen muss jetzt seine stra-
tegische Ausrichtung definieren. Diese
wird aktuell erarbeitet und wird auch
eine Antwort auf Deine Frage geben.

RG: Eben erst fand ja der ACISO-Kon-
gress in Kassel statt, wo Ihr 17050
Besucher hattet. Wie fandest Du

diese ¢erstey Ausgabe seit der Fusion
von Inline und Greinwalder? Was
waren fir Dich die Highlights?

RK: Mein Highlight war, dass sich das
Unternehmen, formiert aus drei Ein-
zelunternehmen, als starke Gemein-
schaft prasentiert hat. Die Vielsei-
tigkeit der Referate, die Convention
und die Prdsentation unserer Partner
haben hervorragend zusammenge-
spielt und hohe Profes-

x‘\_ sionalitdt ausgestrahlt.

Es war ein klares Zei-
chen an die Branche,
dass das Unternehmen
ACISO die Fithrungsrolle
eingenommen hat und
weiter ausbauen wird.
Themen werden hier
gesetzt und ausgefillt.
Auch war unter den
Teilnehmenden grosse
Zuversicht spirbar und
wir erhielten durchwegs
sehr positive Rickmel-
dungen.

RG: Seit der Fusion zu
ACISO sind nun 300 Tage
vergangen. Wie zufrie-
den bist Du Uber den
Fortschritt der geplan-
ten Verschmelzung der
beiden Unternehmen?

RK: Die Zusammenfih-
rung der Mitarbeiten-
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den, die unterschiedlichen Kulturen,
die Produkte, die Prozesse und Leis-
tungen aber auch die 6rtliche Zusam-
menfihrung konnte in Rekordzeit
bewaltigt werden. Dies hat die neue
Unternehmung in den letzten Mona-
ten intensiv beschéftigt und gefor-
dert. Die neu formierte Unterneh-
mung verfigt Uber grosses Wissen,
ein herausragendes Produktportfolio
und erfolgreiche Dienstleistungen,
mit denen sie den Herausforderun-
gen des Marktes bestens begegnen
kann. Wir haben jetzt ein histori-
sches Momentum und wir kénnen die
Fitnessbranche massgeblich gestal-
ten. Sie steht als Wegweiser fir
einen gesunden Lebenswandel und
fir taglich besser leben.

RC: Da nun Activ Fitness der grésste
Fitnessanbieter der Schweiz ist und
alle drei Landesteile abdeckt, ware
es da nicht an der Zeit, die ganzen
unterschiedlichen Fitnessformate der
Migros unter einen Hut zu bringen,
sprich zu konsolidieren?

RK: Die Migros ist genossenschaft-
lich organisiert und daher beste-
hen Genossenschaftsgrenzen, die
wir selbstverstandlich respektieren.
Trotzdem prifen wir in individuellen
Gesprachen laufend mogliche Zusam-
menarbeiten.

RG: Ganz herzlichen Dank fir das
Interview. |





http://sensopro.swiss/

Austria News

Mit Technogym Angriff auf die

Kristallkugel

Auf Stephanie Venier werden in der
Speed-Saison viele Augen gerichtet
sein. Nach ihrem ersten Weltcupsieg
und Platz 2 in der Abfahrtswertung
erwartet mancher Experte einen
weiteren Schritt nach vorne. Bedeu-
tet: Kugelanwaérterin in Abfahrt und
Super-G.

Fir die Tirolerin eine logische Schluss-
folgerung: «Die letzte Saison ist gut
gelaufen. Eine kleine Kugel ist das
Ziel, um die zu gewinnen braucht man
Siege. Ich arbeite fiir meine Ziele und
stecke mir die bewusst hoch.»

An die Weltspitze mit Technogym

Um diese zu erreichen, will Venier
Bewdhrtes mit neuen Impulsen kom-
binieren. «Man sagt doch Never change
a winning system, oder?», so die
25-Jahrige, die an der gewohnten Vor-
bereitung festgehalten hat, inklusive
Ubersee-Wochen in Chile und Training
im Innsbrucker Olympiazentrum. Mit
den Kollegen dort beschritt sie aber

32
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doch auch neue Wege — mit dem
Rennrad — und nahm am «Dolomiten-
renneny teil. 112 km, 2000 Hohenme-
ter, rund vier Stunden brauchte sie:
«Das war eine tolle Erfahrung. In dem
Pulk zu fahren, war voll motivierend.»

Neu ist auch die Kooperation mit
Technogym. Um noch professionel-
ler trainieren zu kénnen, dockte sie
wie zuvor bereits Anna Veith, Nicole
Schmidhofer und andere Winter-
sport-Gréssen im hochkarétigen Team
der Technogym-Markenbotschafter
an: «Mir taugt das Motto: Champions
trainieren mit Technogym, das ist ein
super Ansporn fir den kommenden
Winter. Ich bin kérperlich so fit wie
noch nie, im Sommer ist richtig viel
weitergegangen, ich konnte alle Trai-
ningsziele erreichen — auch dank der
Partnerschaft mit Technogym.»

«Steffi strahlt Exklusivitat aus»
Fir Gottfried Wurpes, CEO von the
fitness company und seit mehr als 25
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Jahren Reprdsentant von Technogym
in Osterreich, ist Venier eine perfekte
Markenbotschafterin. «Stephi ist nicht
nur sportlich sehr erfolgreich, sie hat
auch ein gutes Gespir fir Design und
Optik — und sie strahlt Exklusivitét
aus. Alles Faktoren, die fir eine hoch-
wertige Marke wie Technogym sehr
wichtig sind.»

Den Technogym-Schriftzug wird
Venier auf Helm, Kappe und Haube
tragen. «ch bin sehr modebewusst,
Optik ist mir wichtig. Der neue Look ist
richtig schén, mein Helm glitzert und
funkelt.» Auch deshalb sei die Part-
nerschaft mit dem italienischen Welt-
marktfihrer perfekt: «Bei Technogym
gehen Funktionalitdt und Design Hand
in Hand. Das passt zu meiner Heran-
gehensweise.»

Skillbike als standiger Begleiter

In Sachen Training will sie mithilfe
des italienischen Weltmarktfihrers
einen weiteren Schritt nach vorne



Austria News

machen. Womoglich den entscheiden-
den. Gemeinsam wurde ein Set-Up
erarbeitet, damit die passionierte
Schnellfahrerin auch daheim die per-
fekten Trainingsbedingungen vorfin-
det. Gottfried Wurpes: «Stephi soll die
Méglichkeit haben, immer und Uber-
all auf hoéchstem Niveau trainieren zu
kénnen.y

Angetan hat es Venier besonders das
Skillbike: «Der Ergometer ist mein
standiger Begleiter, im Sommer und
im Winter. Es ist das perfekte Tool fir
mein Ausdauertraining und die Rege-
neration.»

Die Basis ist mit dem Sommertraining
gelegt. Ganze 16 Speedrennen stehen
in der Saison 2019/20 auf dem Pro-
gramm. In einem Winter ohne WM
oder Olympia stehen Weltcup-Kugeln
im Mittelpunkt. «Die Motivation ist auf
alle Fille da, ob mit oder ohne Gross-
ereignisy, versichert das Speed-Ass.
Eines ist gewiss: Viele Augen werden
auf Stephanie Venier gerichtet sein.
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Mit Technogym an die Weltspitze

ik 4

Die Scheinwerfer strahlten hell am
Colden Carpet der Lotterien Sporthil-
fe-Gala, mit dem Lacheln von Verena
Preiner konnten sie an diesem Abend
aber nicht konkurrieren. Die Oberés-
terreicherin wurde in der Marx-Halle
in Wien als «Aufsteigerin des Jahresy
ausgezeichnet.

Der krénende Schlusspunkt unter
eine Traum-Saison. «Ich bin wirklich
stolz auf diese Auszeichnung. Es ist
verriickt, was ich in diesem Jahr alles
geschafft habe. Aber diese Trophde
macht mich unglaublich stolzy, so die
24-)ahrige, die auch in der Stunde des
Triumphes wusste, bei wem sie sich
bedanken muss.

«Ohne meine Familie, meinen Trai-
ner Wolfgang Adler und viele starke
Partner hatte ich es bis hierhin nicht

geschafft. Dank Technogym finde ich
daheim und im Olympiazentrum auf
der Linzer Gugl perfekte Bedingungen
vory, so Preiner in ihrer Dankesrede,
mit der seit diesem Jahr nach Niki
Lauda benannten Trophde in Handen.

Erster Gratulant war Gottfried
Waurpes, der als Reprdsentant von
Technogym in Osterreich schon frih
das Potenzial der Mehrkdmpferin
erkannt und sie in das hochkaratige
Markenbotschafter-Team aufgenom-
men hat. «Verena passt perfekt zu
unserem Motto Champions trainie-
ren mit Technogym, weil sie einer-
seits in der Weltspitze angekommen
ist und andererseits wirklich hart fir
ihre Erfolge arbeitet und stets auf
der Suche nach Verbesserungspoten-
zial ist. Dabei werden wir sie auch in
zukunft unterstiitzen!»
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Bereits im juni stellte Preiner mit
6’472 Punkten einen neuen osterrei-
chischen Rekord im Siebenkampf auf,
bei der Leichtathletik-Weltmeister-
schaft in Doha jubelte sie Uber die
Bronzemedaille und den Gewinn des
Gesamt-Weltcups. Nun ist der Fokus
voll auf die Olympischen Spiele 2020
ausgelegt, wo sie noch eines drauf-
setzen mochte. «Die Qualifikation
schon in der Tasche zu haben, erleich-
tert einiges. Ich freue mich riesig auf
meine Olympia-Premiere und denke,
dass wir auf dem richtigen Weg sind.»

Coach Wolfgang Adler, ausgezeich-
net als «Trainer des Jahresy sieht in
der Entwicklung seines Schiitzlings
das Ende noch lange nicht erreicht:
«Wenn Verena gesund bleibt, dirfen
wir uns viel erwarten. Unser Ziel ist
die 77000-Punkte-Marke!» Zur bes-



Austria News

seren Einordnung: das ist zuvor
erst vier Athletinnen (berhaupt
gelungen.

In der Kategorie «Sportlerin des
Jahresy belegte Preiner Rang zwei,
noch vor ihrer Technogym-Team-
kollegin Nicole Schmidhofer. Auch
bei den Herren hatten die Marken-
botschafter des italienischen Pre-
mium-Herstellers von Fitnessgera-
ten mit Golfer Bernd Wiesberger
einen Athleten in den Top-5. Bei
den «Behindertensportlern des
Jahresy wurde Paralympics-Sie-

ger Markus Salcher auf Rang zwei : J SPDETLEH'”"J
gewahlt. DES JAHRES

«Herzlichen Glickwunsch an das
gesamte Technogym-Team zu
tollen Ergebnissen und ein gros-
ses Danke fir viele grossartige
Sport-Momente. Wir stecken
mitten in den Vorbereitungen
auf die Olympischen Spiele 2020
in Tokio und hoffen, dass es dort
fir unsere Sommersportler &hn-
lich erfolgreich laufty, gratulierte
Gottfried Wurpes seinen Athletin-
nen und Athleten.
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Die BSA-Akademie ist ab sofort O-Cert-
Qualitatsanbieter in der Erwachsenenbildung

| |
Die Anerkennung unserer Qualitdts-
massnahmen in Osterreich hat einen
Namen: O-Cert. Diese legt osterreich-
weit Qualitdtsstandards fiar Erwach-

senenbildungsorganisationen fest und
schafft Transparenz fir Bildungsinte-

ER

ressierte und fir Fordergeber/innen.
Die BSA-Akademie ist als O-Cert-Qua-
litatsanbieter anerkannt und erfillt
damit die Kriterien des O-Cert-Quali-
tatsrahmens fir die Erwachsenenbil-
dung in Osterreich.

Die BSA-Akademie bietet diber 70
staatlich geprifte und zugelassene
Qualifikationen fir die Zukunftsbran-
che Pravention, Fitness und Gesund-
heit. Der kombinierte Fernunterricht
mit Fernlernphasen und kompakten
Prdsenzphasen an zwei Lehrgangszen-
tren in Osterreich (Innsbruck, Wien)
bietet maximale Flexibilitat.

Bei Fragen rund um das Thema For-
derung erreichen Sie das BSA-Ser-
vice-Center unter +49 681 6855 143
oder per E-Mail:
servicecenter@bsa-akademie.de

Neu im BSA-Lehrgangsangebot:
«Yoga-Trainer/in-B-Lizenz»

m

Yoga ist mehr als «nur» Entspannung oder eine Form der
Bewegung. Gefragt sind qualifizierte Trainerinnen und
Trainer, die in der Lage sind, Yoga-Interessierten in Fit-
ness- und Gesundheitsstudios die Yoga-Philosophie naher-
zubringen und ihnen ein effektives und sicheres Yoga-Trai-
ning zu ermoglichen. Der neu entwickelte Lehrgang zur
«Yoga-Trainer/in-B-Lizenz» der BSA-Akademie ermoglicht
den Teilnehmern, Kunden in Fitness- und Gesundheitsstu-
dios mit unterschiedlichen Trainingszielen und kérperlichen
Voraussetzungen fir die Yoga-Praxis zu begeistern und
verantwortungsvoll zu betreuen. zZur Einfihrung des Lehr-
gangs profitieren die Teilnehmer bei Anmeldung von einem
Preisnachlass in Hohe von 25 Prozent auf die Lehrgangsge-
bihren sowie von einem attraktiven Yoga-Set.
www.bsa-akademie.de/yoga

Neuer Studiengang: Bachelor of Science

Sport-/Gesundheitsinformatik

Technologie erdéffnet neue
zukunftsperspektiven fir Fit-
ness- und Gesundheitsanlagen
sowie fur die Fitnessindustrie.
Um den entstehenden Perso-
nalbedarf zu decken und es
Unternehmen sowie Studiobe-
treibern zu ermoéglichen, qua-
lifiziertes Personal direkt im
Betrieb auszubilden, bietet die
Deutsche Hochschule fir Pra-
vention und Gesundheitsma-
nagement (DHfPG) ab dem Win-
tersemester 2020 den dualen
Bachelor-Studiengang B. Sc.
Sport-/Gesundheitsinformatik

36  FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com

an. Der neue interdisziplindre,
technik- und gesundheitsori-
entierte, duale Studiengang ist
der erste deutschlandweit, der
Fachkrafte fir die Digitalisie-
rung des Sport-, Fitness- und
Gesundheitsmarktes qualifi-
ziert.

www.dhfpg.de/bsgi
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Let's Move For a Better World:
Kampf dem Bewegungsmangel!

Der Mensch ist von Natur aus ein
Laufer — und kein Sitzer! Und dennoch
sitzen grosse Teile der Bevélkerung viel
zu haufig und zu lange. Im Auto, vor
dem Computer oder auf dem Sofa. Die
Folge: Bewegungsmangel gilt als ein
wichtiger Ausloser von Herz-Kreislauf-
und Stoffwechselerkrankungen.

Technogym sagt der korperlichen Inak-
tivitdt und dem Bewegungsmangel
den Kampf an — und ruft zur globa-
len Kampagne Let’s Move For a Better
World auf. Von 16. Mérz bis 4. April
2020 sammelt die ganze Welt wieder
gemeinsam MOVEs — erstmals soll die
Million bei den Teilnehmern geknackt
werden.

«Die Begeisterung wachst von Jahr
zu Jahr und geht dank modernster
Technologien langst (ber die Fitness-
branche hinaus. Wir wollen darauf
aufmerksam machen, welche Folgen
ein inaktiver Lebensstil hat und wie
Ubergewicht in Industrieldndern
zunehmend zu einem sozialen und
wirtschaftlichen Problem wirdy, so
Gottfried Wurpes, CEO von the fitness
company und Initiator der Kampagne
in Osterreich.

2019 wurden in Osterreich in 31 Fit-
ness-Einrichtungen rekordverdachtige
24 Millionen MOVEs — die Techno-
gym-Einheit, um Bewegung zu messen
— gesammelt, was einem Gewichts-
verlust von mehr als 1’500 Kilogramm
entspricht. Auch 2020 hat die stetig
wachsende Let’s Move For a Better
World-Community die Méglichkeit, in
allen teilnehmenden Fitness-Einrich-
tungen in ganz Osterreich oder beim
Training im Freien MOVEs zu sammeln.

Mitmachen ist kostenlos, aber nicht
umsonst: Jeder MOVE, der in der
mywellness-Cloud gespeichert wird,
zahlt! Ein Beispiel: Zehn Minuten auf
dem Laufband bringen, je nach Alter
und Fitness-Level zwischen 300 und
450 MOVEs.

Am Ende der Kampagne werden
die MOVEs in ausgewéhlte Techno-
gym-Produkte umgewandelt, die von
den teilnehmenden Fitnessclubs an
Schulen in ganz Osterreich gespen-
det werden. Je aktiver die einzelnen
Einrichtungen sind, desto mehr SKILL
TOOLS werden lbergeben, um den
gesunden und aktiven Lebensstil auch
bei der jungen Generation zu férdern.

Unterstitzung erfahrt die globale
Kampagne von prominenten Botschaf-
tern, wie den Olympiasiegerinnen Anna
Gasser und Anna Veith oder den Fuss-
ballern des OFB-Nationalteams. «wir
wollen die Menschen inspirieren und zu
einem aktiveren Lebensstil motivieren,
mit dem Ziel, Osterreich und die Welt
wieder ein Stlck gestinder zu macheny,
so OFB-Teamchef Franco Foda. Auch
Anna Gasser freut sich auf die Kampa-
gne: «Als Sportlerin ist es Teil meines
Jobs, Menschen den Spass an Bewegung
naher zu bringen und zu zeigen, welche
positiven Nebeneffekte das hat.»

Die Anmeldung fir Fitnessclubs ist
bereits gedffnet. Neben der wichtigen
sozialen Botschaft ist Let’s Move For a
Better World auch ein wirksames Ins-
trument zur Aktivierung neuer Mitglie-
der und zur Kundenbindung. Durch das
Engagement in den Sozialen Medien
unter dem Hashtag #LetsMoveForaBet-
terworld gibt es auch einen viralen
Trainingseffekt.

Mehr Informationen zur Anmeldung,
den teilnehmenden Fitnessclubs und
die Kampagne gibt es hier:
www.technogym.com/letsmove
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EFFEKTIVES TRAINING
AUF KLEINSTEM RAUM

FUR MEHR KRAFT, BEWEGLICHKEIT UND AUSDAUER

OLICROM

Sportechnology

KABELZUGPLATTFORM CQA-16

CableQuad ist eine fortschrittliche Functional Training Kabelzugplattform, modular, vielseitig, effizient und bemer-
kenswert anpassungsfahig. Eine Losung fur eine unbegrenzte Anzahl von Trainingsbedurfnissen:
Seilzug-Training, Personal-Training, Cross Fit, Suspension-Training, Zirkeltraining oder Gruppentbungen.

Das hochwertige System von multifunktionalen Trainingsmoglichkeiten wurde fr eine maximale Stabilitat mit einer

standfesten und sicheren Rahmenstruktur entwickelt. Es bietet ein vielfaltiges Training aller Muskelgruppen mit bi-
und unilateralen Ubungen, bei einer grosstmoglichen Bewegungsfreiheit.

ﬂolgen Sie uns!
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fiir eine gesunde Gesellschaft
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DIE NACHSTE GENERATION DER CROSSTRAINER

Maximieren Sie die Vielseitigkeit, Motivation und Begeisterung in Ihrem Cardio-Bereich mit diesem elliptischen
All-in-One-Trainer, der alles kann.

Der XT ONE und der XT 3700 erftllen alle Anforderungen und Fitnessniveaus auf kleinstem Raum, fur individuelle
Trainingseinheiten - egal ob zum Gehen, Laufen, Wandern oder Klettern.

30 Widerstandsstufen und 23 Trainingsprogramme stehen zur Verfiigung, um die Intensitat zu regulieren,
unterschiedliche Muskeln anzusprechen und Erfolge voranzutreiben.

proxomed® Medizintechnik GmbH | Office Schweiz | Seestrasse 161 | 8266 Steckborn | Telefon +4152 762 1300 | www.proxomed.ch
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Advertorial Technogym

ARTIS LINE — Neu konzipiert, um zu begeistern

Mit einer kompletten Auswahl an Cardio- und Kraftgeraten bietet Artis seit jeher ein aussergewohnliches Fitnesser-
lebnis. Jetzt, mit neuen, einzigartigen Funktionen ausgestattet, ist die Artis-Linie noch besser geeignet, dem Benut-

zer ein optimales Training und dem Clubbetreiber beste Qualitat zu garantieren.
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Die Artis Line von Technogym ist eine
einzigartige Serie fir Ausdauer- und
Krafttraining, die insgesamt 25 Gerdte
umfasst. Benutzerfreundlichkeit und
Komfort werden mit bester Qualitat
und Technik verbunden.

Intelligentes Equipment

Das Cardio-Equipment ist mit einer
15,6" Full-HD Unity 3.0 Konsole und
drahtlosen Ladegerdten fir Smart-
phones ausgestattet, die Kraftge-
rdte mit einem Unity-Mini-Bildschirm.

\

Dank Unity bietet Artis dem Nutzer
eine vernetzte Trainingserfahrung.
Die Konsole ermdéglicht dem Benut-
zer nicht nur den Zugriff auf Internet,
Live-TV, Netflix, YouTube und viele
weitere Inhalte, sondern ist auch die
Verbindung zu mywellness, Techno-
gym's Cloud-basierter Plattform fir
Trainierende und Clubbetreiber. Diese
digitalen Mdglichkeiten motivieren den
Nutzer und machen das Training zu
einem spannenden, unterhaltsamen
Erlebnis.

-

Kundenbindung dank Unity

Nach der Anmeldung iber Unity kann
der Nutzer auf die ihm zugewiesenen
Trainingsprogramme zugreifen und
seine Daten werden direkt in seinem
Account gespeichert. Beim Krafttrai-
ning wird der Nutzer durch die Ein-
stellungen und Ubungen gefithrt. Der
Personal Trainer kann die Trainingsda-
ten des Kunden jederzeit abrufen, die
Programme anpassen und mit regel-
massigen Tests die gemachten Fort-
schritte Uberprifen.
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NEU: Artis Synchro
Innerhalb der weiterentwickelten
Linie gibt es seit kurzem den brand-
neuen Artis Synchro, der mit innovati-
ven Funktionen iberzeugt:
® Die Lastreaktion der Fussplatten
entlastet die Fisse durch eine
natirliche Knochelposition.
® Mit bis zu 67 cm ermoglicht Artis
Synchro die langsten Schritte auf
einem Elipsentrainer.
® Dank der neuen Quick Ramp-Tech-
nologie kann die Steigung bis auf
33 Grad erhdht werden und das
waéhrend des Trainings.
® Die ergonomischen Handgriffe
folgen der Bewegung der Arme,
um fir einen absolut natirlichen
Bewegungsablauf zu sorgen.
® Standardgemédss stehen wissen-
schaftlich fundierte, videoge-
stiitzte Programme zur Auswahl,
die verschiedene Ubungen kom-
binieren.

Mehr als nur Kraft

Die Kraftgerdte der Artis-Linie erfil-
len die héchsten ergonomischen und
biomechanischen Standards. Eine
steife Welle dbertragt den Wider-
stand des Gewichtspakets direkt auf
die Hebel, was ihn besonders flie-
ssend macht. Mit diesem System ist
Artis nicht nur allen anderen Gera-
ten in Bezug auf die Trainingsquali-
tat einen Schritt voraus, es verldngert
auch die Lebensdauer und senkt die
Wartungskosten der Geréte, da weni-
ger Riemenscheiben nétig sind und die
Seile weniger stark belastet werden.

Nahtloses Design

Die Artis-Linie inspiriert Nutzer mit
ihren unaufdringlichen, fliessen-
den Formen und verleiht so jedem
Wellnessbereich den entscheidenden
Touch. Doch das Design soll nicht nur
optisch ansprechen, sondern bezieht
auch ergonomische Gesichtspunkte
ein, indem zum Beispiel die Konso-
len so geneigt sind, dass der Nutzer
automatisch eine korrekte Korperhal-
tung einnimmt und so seine maximale
Leistung erreichen kann. Neben den
Cerdten bietet Technogym Unterstit-
zung bei der Planung von Fitness- und
Wellnessbereichen, um gemeinsam
mit dem Kunden eine optimale Losung
zu finden.

www.technogym.ch

Fimex Distribution AG

Exclusive Distributor for Switzerland
Werkstrasse 36, 3250 Lyss
info@fimex.ch, +41 32 387 05 05

EEHNDGHW

The Weliness Company
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LES MILLS Live 2019 in Zurich

& L]

Am 23. November 2019 bebte die Sam-
sung Hall in Dibendorf/zH. Uber 700
motivierte Teilnehmer feierten gemein-
sam unter dem Motto «For a Fitter
Planety eines der gréssten Gruppenfit-
ness Events in der Schweiz. Bereits zum
vierten Mal veranstaltete die SAFS einen
LES MILLS LIVE Event. Mit Begeisterung
wurden auf der grossen Blhne die
neusten Programme von internationalen
Presentern sowie dem LES MILLS Team
Schweiz prasentiert.

Das LES MILLS Team Schweiz hat
wieder einmal bewiesen, dass sie das
Event Management in Zusammenar-
beit mit der SAFS im Griff hat. In zwei
Hallen standen 15 Workouts mit 13 LES
MILLS Releases auf dem Programm. Mit
grosser Leidenschaft wurden alle neuen
Releases von interessierten Teilneh-
mern umgesetzt. Die hohen Erwartun-
gen der tber 300 zukinftigen LES MILLS
Kursleitern wurden ibertroffen.

Als in der ausverkauften Halle knapp
300 Bodypumper im Takt der Musik
die Stange bewegten, war Gansehaut

garantiert. Internationale Presenter
wie Justin Riley (UK), René Vogel (D),
aber auch Ben Grant (ebenfalls UK),
kommen jedes Jahr sehr gerne in die
Schweiz, weil die Stimmung hier ein-
fach «unglaublich faszinierend» ist. Fir
das Schweizer LES MILLS Team, welches
natlrlich auch auf der Bihne stand,
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war dieses Event eine schone Moglich-
keit, zusammen mit anderen Kursleitern
und LES MILLS Begeisterten die Energie
zu spiren, das Netzwerk aufzubauen
und mit ihnen einen sportlichen Tag zu
verbringen. Die Teilnehmer hatten die
Moglichkeit, nicht nur die bewahrten
Programme von LES MILLS wie BODY-
PUMP, BODYATTACK und GRIT auszu-
probieren, sondern auch die neusten
Programme wie BARRE (ein durch das
klassische Ballett inspirierte Training),
TONE (Kraftigung, Cardio und Stabilitat)
und CYCLE (klassisches Cycle-Workout
mit Bergsprints und Ausdauereinheiten).
Alle Teilnehmer wurden vom einmaligen
Team-Spirit mitgerissen.

Selbstverstadndlich gibt es viele Facts
& Figures iber den gréssten LES MILLS
Gruppenfitness Event der Schweiz:
Mehr als 20 fleissige Helfer schlepp-
ten frithmorgens Uber 300 Pumpsets,
Smartsteps, Smartbands und Bikes mit
einem Gesamtgewicht von dber neun
Tonnen in die Raume der Samsung Hall
in Dibendorf, damit die Teilnehmer ein
unvergessliches Event erleben durften.

Die Teilnehmer hatten am Stand die
Moglichkeit, die angesagtesten LES MILLS
Kleider zu kaufen und sich einen gratis
Proteindrink zu génnen, um wieder zu
Kraften zu kommen. In der grossziigigen
Ausstellungshalle waren die neusten Fit-
ness-Tracker zu finden, weitere, frische
Sportlergetrdnke und diverse andere
Angebote. Wer an diesem Tag regene-
rativ entspannen wollte, konnte sich eine
wohltuende Massage gonnen.

Fir mehr Informationen Uber LES MILLS
Kursleiter Ausbildung steht thnen das
SAFS Beratungsteam unter 044 404 50 70
oder per E-Mail Uber info@safs.com zur
verfiigung.
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FitnessEXPO Basel 2019

FithessEXPO Basel 2019

Am Wochenende vom 16. und 17.

November war die St. Jakobshalle
wieder Schauplatz fir den gréssten
Fitness-Event der Schweiz. Dieses Jahr
fand die Veranstaltung bereits zum
finften Mal statt, wurde aber erst-
mals vom Veranstalter «4youeventsy
organisiert. Die Besucher entdeckten
neue Produkte, Trends und Brands
und nahmen zahlreich an den Group-
fitness-Workouts teil. Top-Ausstel-
ler zeigten ihre Innovationen aus den
Bereichen Fitness Equipment, Fitness
Programme, Fitness Food, Fitness
Bekleidung und allem was das Fitness
Herz begehrte.

Im Stundentakt fanden verschie-
denste Groupfitness-Workouts statt.

Tausende powerten sich bei Zumba,
Jumping, oder Spinning aus. Auch die
Star-Presenter brachten mit ihren Pro-
grammen die St. Jakobshalle wieder
zum Schwitzen. Am Samstag fand
wieder der 6 h Indoor Cycling Mara-
thon statt, der Sonntag stand ganz
im Zeichen von Yoga und Pilates. Viele
bekannte Stars wie Markus Rhl,
deutscher Bodybuilder; Anja Zeidler,
Schweizer Influencerin; Milo Moiré,
Schweizer Performancekinstlerin
und Cindy Landolt, Personal Traine-
rin, konnten die Besucher an diesem
Wochenende live erleben.

Ein Highlight war sicherlich der Wwett-
kampf von Strength Wars. Dieser war
etwas ganz neues und hat das Publi-

Kommentar von Roger Gestach:

Mit der ersten Ausgabe unter neuer
Fihrung hat die FitnessEXPO einige
Federn lassen missen. Ich war an
beiden Tagen an der Messe vor Ort
und konnte klar feststellen, dass es
zum einen weniger Aussteller, zum
anderen auch weniger Besucher als
letztes Jahr hatte. Da es dieses Jahr
fir einen B2B-Anlass oder -Bereich
zeitlich nicht gereicht hat, waren
dementsprechend fast keine Fih-
rungspersonen aus der Fitnessbran-
che an der Messe. Somit muss sich
die Messeleitung ganz bewusst ent-
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scheiden, wie es mit der Fitness-
EXPO weitergehen soll und ob diese
als reine Endkunden-Veranstaltung
enden wird. Falls sie doch wieder
eine interessante B2B-Messe werden
soll, muss definitiv das Konzept iber-
dacht werden und in diesen Bereich
investiert werden. Ausserdem stellt
sich die Frage, ob die Raumlichkeiten
noch die geeigneten fir diese Veran-
staltung sind. Ebenso die Preispolitik:
Waurde fir die Convention-Teilneh-
mer mit hochkardtigen Presentern
fir den Eintrittspreis viel geboten,
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kum begeistert. Ebenso war die Par-
kour Competition von Free-Z ein wei-
teres Highlight. Einen Wettkampf auf
diesem Niveau hat es noch nie gege-
ben.

Weniger ein Thema war die Lip-
stick-Convention, die parallel zur Fit-
nessEXPO stattfand. Laut den Veran-
staltern gibt es schon so viele Events im
Beauty-Bereich und sie liessen daher
offen, ob und wie diese Convention in
Zukunft weiterleben wird. Néchstes
Jahr soll der Event ein komplett neues
Konzept erhalten, um die FitnessEXPO
als Messe auf das nachste Level zu
bringen.

war das Preisleistungsverhaltnis fir
die «normaleny Messebesucher eher
mau. Laut Stefan Fahrer von «4youe-
ventsy waren diese Herausforderun-
gen bereits im Vorfeld bekannt, konn-
ten aber aufgrund der kurzen Vor-
bereitungszeit nicht mehr gedndert
werden. Auch mussten sie sich zuerst
an das Projekt herantasten, bevor sie
es mit einem neuen Konzept an den
Start bringen.

Nachstes Jahr soll die Messe aber
komplett neu aufgegleist werden.
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Advertorial NOCCO

Die Senkrechtstarterin

Viele Bodybuilderinnen und Bodybuilder miihen sich jahrelang lang ab und geben alles, um sich den Traum der Pro-
fikarriere zu erfiillen. Doch die meisten scheitern. Rahel Cucchia hingegen hat dieses Ziel bereits erreicht - obwohl
sie erst zwei Jahre lang «ernsthaft» Bodybuilding betreibt. Was ist ihr Geheimrezept? Und welche Plane verfolgt die

27-Jahrige?

RC: Rahel, wie bist Du zum Bodybuilding
gekommen und was bedeutet Dir dieser
Sport?

RC: Meine Karriere nahm ihren Anfang
mit einem einschneidenden persoénlichen
Erlebnis. Mein Partner arbeitete als Fit-
nesstrainer. Irgendwann besuchte ich ihn
im Gym und probierte die dortigen Ceréte
und Hanteln aus. Als ich nicht in der Lage
war, eine Zwei-Kilo-Hantel sauber zu
curlen, meinte er nur: «Wow, ich habe
noch nie eine so schwache Person gese-
hen wie dich.» Wahrscheinlich war uns
beiden in diesem Moment nicht klar, was
er mit dieser Aussage losgetreten hatte.
Ich sagte mir ndmlich: «warte nur ab, ich
zeige dir schon noch, wie stark ich bin!»
Und genau das habe ich getan. Ich fand
eine tolle Coachin und mit ihr zusammen
habe ich mich auf meine spannende Fit-

@rahelanastasia_ifbbpro

0CCO

'CARBS COMPANY

ness-Reise begeben.

RC: Du hast funf Jahre lang trainiert, aber
nur wahrend der letzten beiden Jahre
«ernsthafty Bodybuilding betrieben.

RC: Das stimmt. Im vergangenen |ahr
bestritt ich dann meinen allerersten
Wettkampf an den Schweizermeister-
schaften in Basel; in der Figuren-Klasse.
Diese Kategorie sagt mir sehr zu, da man
mehr Muskeln aufbauen muss als bspw. in
der Bikini-Klasse und dennoch sehr nied-
rige Korperfettwerte erzielen sollte.

RC: Wie hast Du an den Schweizermeis-
terschaften abgeschnitten?

RC: Ich wurde Zweite. Und war extrem
enttduscht von mir.

RG: Aber das ist doch hervorragend nach
so kurzer aktiver Zeit?

RC: Ich sehe das anders, denn ich gehe
nicht einfach an eine Competition um
«dabei zu seiny — ich will gewinnen!
Darum bin ich mit extremem Fokus auf
die ndchsten wettkdmpfe zugegangen
und habe mich sehr ausgiebig vorbereitet.
Meine Coachin sowie mein Umfeld unter-
stitzten mich sehr dabei. Und in diesem
Jahr konnte ich dann am «Romanian
Muscle Fest Proy, dem grossten Bodybuil-
ding-Event Europas, in meiner Kategorie
gewinnen und dber alle Figuren-Klassen
den Gesamtsieg holen! Damit sicherte ich
mir die begehrte Pro-Card und erfillte
mir einen grossen Traum.

RC: Gratulation. Was sagen Deine Eltern
zu Ihrer starken Tochter?

RC: Anfangs taten sie sich etwas schwer
mit dieser ganzen Kraftsport-Sa-
che (lacht). Aber mittlerweile sind sie
unglaublich stolz auf mich und gehéren zu
meinen allergrossten Fans, was mich sehr
glicklich macht.

RG: Du bist neu auch NOCCO-Ambassado-
rin. Welche Sorte magst Du am liebsten?

RC: Ich finde eigentlich alle sehr lecker
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und ich freue mich sehr, dass ich dieses
tolle funktionelle Getrénk vertreten darf.
Es hilft mir auch jeweils vor und nach den
Trainings — einerseits, um in den richtigen
Mindset zu kommen, und andererseits,
um nach einer harten Trainingssession
alle notwendigen BCAAs zu erhalten. Aber
wenn ich eine Lieblingssorte auswéhlen
misste, dann wiirde ich das neue «NOCCO
Blueberry» rauspicken. Ich habe dieses
erstmals an der FitnessEXPO Basel pro-
bieren kénnen und bin hell begeistert! Am
gleichen Event konnte ich zudem erstmals
den Creamy Pear Milkshake von Barebells
kosten — leckerer kommt man nicht zu
einer wichtigen Extraportion Protein!

RG: Du bist jetzt Profi-Bodybuilderin. Was
kommt nun auf Dich zu?

RC: NOCCO Schweden hat mich an das
Fitness Festival in Stockholm eingela-
den, das im Dezember stattfindet. Ich

NOCOO Blueberry und Barebells
Creamy Pear sind ab Dezember bei
Powerfood, Nessential, Soledor, Base-
fit, Fitluxe und Cleverfit erhéltllich.

kann es kaum erwarten, das wird mein
NOCCO-Jahr! Und kinftig werde ich natir-
lich an weiteren Wettkdmpfen teilneh-
men und versuchen, méglichst viele davon
zu gewinnen. Denn mein ndchstes Ziel ist
klar: Ich will auf die Olympia-Bihne!

=
NOCCO

NO CARBS COMPANY

Banehells

FUNCTIONAL FOODS
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Interview Christin Gorlach

eGym goes Down Under

An der letzten eGym Veranstaltung
(berraschte Mario Gérlach die Teilneh-
mer, dass seine Tochter nach Austra-
lien auswandern wird. Roger Gestach
sprach mit Christin Gérlach, scheidende
Vertriebschefin DACH (Deutschland,
Osterreich, Schweiz) von eGym.

RG: Christin, Dein Vater hat es neulich
bei einer eGym Veranstaltung in Min-
chen ganz Uberraschend o6ffentlich
gemacht: Du zlgelst nach Australien.
Start ist schon Januar 2020. Erzahle
uns mehr!

CG: Meine ganze Familie hat sich 2017
bei einem Urlaub Down Under in das
Land verliebt. Von da an stand fir uns
fest: Da wollen wir unbedingt hin!
und wie man weiss, bin ich ja sehr
hartnackig, wenn ich mir mal etwas
in den Kopf gesetzt habe. Nach eini-
gen Gesprdachen hatte ich Philipp
(Roesch-Schlanderer, eGym CEO, Anm.
d. Red.) davon Uberzeugt, dass Aus-
tralien und mittel- bis langfristig der
gesamte Raum Asia-Pacific fir eGym
durchaus ein sehr spannender Markt
sein kann. Aber jetzt konzentriere ich
mich erst mal auf Australien und gehe
somit als Country Director Australia
riber. Meine Base ist Sydney.

RG: Gratulation! Was denkst Du,
erwartet Dich dort in puncto Fitness-
markt?
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CG: Mein Markt umfasst — dhnlich wie
hier — Studios und Physio-Praxen,
wobei die Branche in Australien noch
starker kettenlastig ist als in DACH.
30 Prozent der Einwohner haben eine
Mitgliedschaft, aber nur zehn Prozent
trainieren auch wirklich. Es gibt etli-
che Discounter. Kurz: Ein extrem span-
nender Fitnessmarkt. Ich sehe riesige
Chancen fir eGym. Unterstiitzt werde
ich Ubrigens von meinem Lebensge-
fahrten Freddy Mora. Er ist bei allen
Themen voll umfénglich mit einge-
bunden, also Akquise, Sales, Marke-
ting, Einbringung, Support und natiir-
lich Schulungen. Wir beide machen am
Anfang alles von A-Z alleine.

RG: Toll, dass Du der Branche erhalten
bleibst! Was motiviert Dich beruflich
an diesem Schritt?

CG: Nachdem ich Deutschland und die
Schweiz mit aufgebaut habe, motiviert
mich vor allem eGym auch internati-
onal weiter voran zu bringen. Darii-
ber hinaus wollte ich schon vor Beginn
meiner Zeit bei eGym, noch einmal
fir ein paar Jahre im Ausland arbei-
ten. Australien faszinierte mich schon
immer: Super hohe Lebensqualitdt,
wirtschaftliche und politische Sta-
bilitat, geringe Kriminalitat, was fir
uns mit unserer dreijahrigen Tochter
natirlich sehr wichtig ist. Fast wie
die Schweiz, wo ich ja ebenfalls einige
Jahre fir eGym tatig war. In Australien
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gibt es dazu halt noch Meer, Sonne und
viele Tiere. Was mir schwer fallt: Ich
bin halt hier in DACH sehr gut in der
Branche vernetzt und verankert. Unse-
rer Produkte sind bekannt, ich mag
die Leute, und ich arbeite unheimlich
gern mit meinem Vater zusammen.
Wir ergdnzen und starken uns perfekt.
Meine Familie und Freunde werde ich
sehr vermissen

RC: Ist das ein langfristiger Schritt,
oder hast Du eine Rlckfahrkarte im
Gepack?

CC: Dieses Projekt haben wir zunachst
auf vier Jahre geplant. Klar, Australien
ist am anderen Ende der Welt, aber
nicht aus der Welt. In Australien starte
ich jetzt zum dritten Mal mit eGym bei
null! Ich liebe diese Aufbruchsstim-
mung, die Startup-Phase und war,
wie Du weisst, noch nie ein Komfort-
zonen-Mensch. Unsere erste Messe
ist bereits im Mai in Sydney, aber ich
werde definitiv versuchen jedes Jahr
zur FIBO kommen, um mein Netzwerk
zu pflegen und natirlich Umsatz fir
eGym zu machen. Ansonsten halte ich
es mit dieser Weisheit: «f something
scares you and excites you at the same
time, it probably means you should do
ith.

RC: Vielen Dank fir das interessante
Gesprach und viel Erfolg in Australien!
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Fachartikel Generation Y

Auf der Suche nach dem Sinn
Die Generation Y — Herausforderungen

und Chancen fur Arbeitgeber

Jede Generation hat Werte und Vorstellungen, die sie pragen und auszeichnen. Die Generation Y stellt vor allem
bestehende Denk- und Verhaltensmuster der «Babyboomer» und «Gen X» infrage. Die daraus entstehende Konfron-
tation stellt fiir die Unternehmen eine Herausforderung dar. Allerdings kann mithilfe der richtigen Einstellung der
Unternehmer auch eine Kooperation entstehen, die ein enormes Potenzial bergen und den zukiinftigen Erfolg pra-

gend beeinflussen kann.

o

Keine Bezeichnung hat sich unter den
vielen Namen fir die Generation der
Jahrgange 1980 bis 1994 so durchgesetzt
wie «Generation Y». Sie verdankt den
Namen ihrer hinterfragenden Haltung
«Warum?» (engl.: «Whyy) — eine Frage,
die auch ins Arbeitsleben integriert
wird. Nicht nur gewohnte Ablaufe
und bestehende Strukturen werden
ergriindet, sondern alles wird auf den
Priifstand der grossen Frage nach dem
Sinn gestellt. Die Sinnfrage beschaftigt
sich mit den fundamentalsten Aspekten
des Lebens wie «warum bin ich hier?»
oder auch «Wie fiihre ich ein erfilltes
Leben?» — Fragen, die bewegen und
deren Antworten entscheidenden Ein-
fluss auf die Motivation und Arbeitszu-
friedenheit ausiben. Natirlich bedarf
es zur Beriicksichtigung der Sinnfrage
Offenheit gegeniiber neuen Ansatzen.
Es kann aufwaéndig oder unangenehm
erscheinen, doch verbirgt sich genau
hier enormes Potenzial. Die Zahl der
Arbeitnehmer mit entsprechender

Generationszugehdrigkeit steigt stetig.
Sie bilden die zZukunft der Unterneh-
men, auch in der Fitnessbranche, und
somit ist es nicht mehr eine Frage, ob,
sondern wie diese Generation integriert
wird. Ein erweitertes Verstandnis der
«Gen Yy ist notwendig und fihrt zu
Erfolg versprechenden Entscheidungen.

Generationen-Kampf oder ungeahn-
tes Potenzial?

In Unternehmen treffen viele Gene-
rationen aufeinander und allgemein
scheint es grosse Unterschiede beziig-
lich der Arbeitsmotivation sowie der
zZuordnung verschiedener Charakterei-

genschaften zu geben. Das erschwert
das Personalmanagement und steht
einer Erhéhung der Arbeitszufrieden-
heit entgegen. Die «Y-lery hinterfragen
bestehende Strukturen und Denkwei-
sen, die durch die «Babyboomery» und
«Gen X» entwickelt wurden, schon bei
Berufseinstieg. Vertreter der vorange-
gangenen Generationen identifizieren
sich mit der Arbeit und weisen eine lan-
gere Betriebszugehorigkeit auf — die
heutigen Unternehmen wurden durch
sie und ihre Erfahrungen geprégt.

Inmitten der vermeintlichen Unter-
schiede erlangt folgende Aussage
erhebliche Bedeutung: Fortschritt
findet nicht dort statt, wo alle Betei-
ligten durchgehend derselben Meinung
sind. Vielmehr vollzieht er sich in der
kritischen und dennoch offenen Aus-
einandersetzung. Daher gilt es, einen
offenen und verstandnisvollen Umgang
miteinander zu fordern, in dem sich
die unterschiedlichen Persénlichkeiten,
Gedankengange und Talente erfolgreich
zusammenbringen lassen.

Generation Y — Neue Impulse zum
gemeinsamen Wachstum

Die Frage nach den wiinschen und
Erwartungen der «y-lery kann nur all-
gemein beantwortet und der Indi-
vidualitdt des Einzelnen nicht gerecht
werden. Sie sind sehr heterogen aufge-
stellt und doch lassen sich allgemeine
Merkmale zuordnen. Diese sollten
die Fitnessunternehmen mit Bedacht
behandeln und ihre Mitarbeiter als Indi-
viduen wahrnehmen und kennenlernen,
denn «Schubladendenkeny ist in der
Praxis fehl am Platze, unvollstandig und
teilweise sogar schadlich.

Werte sind individuell und bestimmen
unsere Motivation, Zufriedenheit und

Tab. 1: Generationen und ihre Pragungen

Merkmal Babyboomer Generation X Generation Y Generation Z

Jahrgang 1946-1964 1965-1979 1980-1994 ab 1995

(Alter in (55-73 Jahre) (40-54 Jahre) | (25-39 Jahre) | (< 25 Jahre)

2019)

Pragungen Wirtschaftswunder, | Mauerfall, TV, | Internet, Globalisierung,
die «68-er» Kalter Krieg Handy, Digitale | Klimawandel
Revolution Revolution
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Fachartikel Generation Y

o Sinnvoller Job und Spass

o Gute Arbeitsatmosphare und Teamarbeit

o Selbstbestimmte Unabhangigkeit

o Vereinbarkeit von Familie und Beruf

Abb. 1: Generation Y — die wichtigsten Lebensaspekte

den erlebten Sinn bei Aufgaben, die mit
diesen Werten im Einklang stehen. Mit
entsprechendem Bewusstsein gilt es,
die Werte der «Y-ler» genauso wie die
der anderen Mitarbeiter zu erkennen.
Das schafft oftmals ein besseres Ver-
standnis dessen, warum sie so handeln,
wie sie es tun. Allgemein ist ein klarer
Wertetrend fir die Berufseinsteiger zu
erkennen: ein «langsamer Wertewandel
vom Materialismus zum Postmateria-
lismusy (Hardering, 2018, S. 78). Somit
steht die Fitnessbranche ganz neuen
Anforderungen gegeniber. |a, sie for-
dern viel. Jedoch sind es Forderungen
der zukinftigen Arbeitnehmer, die unter
Berlcksichtigung der Arbeitsmoral und
der Arbeitgeberattraktivitdt bedient
werden missen. Im Kampf um junge
Talente, die den Unternehmenserfolg
sichern, eriibrigt sich die Frage, ob es
moglich ist. Vielmehr sollte der Fokus
auf den Weg dorthin, also auf das wie,
gelegt werden.

Fiihrung neu denken -

«Y-ler» fordern Anderungen

Die Berlcksichtigung der Werte eines
jeden Mitarbeiters stellt beispielsweise
Fitnesscenter vor eine entscheidende
Aufgabe, die den betrieblichen Erfolg
sowie die Mitarbeiterzufriedenheit
massgeblich beeinflusst. «Werteorien-
tierte Flhrungy sowie ehrlich gemein-
tes «Aktives Zuhéreny gehoren zu den
vielen neuen Soft Skills einer erfolgrei-
chen Flihrung. Die Mitarbeiter werden
es danken und von den «Y-lerny diirfen
wertvolle Ressourcen wie Engagement,
Wissbegierde und innovative Kreativitat
erwartet werden. Die «Y-ler» sind kon-
taktfreudig, beziehungsorientiert und
wilnschen sich Feedbackgesprache. Mit
jedem Schritt in diese Richtung wird
bei den jungen Arbeitnehmern weiteres
ungeahntes Potenzial hervorgeholt und
in das Unternehmen eingebracht. Hin-
gegen konnen Versdumnisse auf dieser
Ebene zu geringer Arbeitsmoral fihren.
Die Flhrungsféhigkeit stellt somit einen
entscheidenden Faktor dar, damit sich
Potenzial entfalten kann.

Wie ein guter Gartner sich nicht fragt,
ob, sondern unter welchen Umstan-
den die Samen aufkeimen, diirfen sich
die Fitnessunternehmen nicht fragen,
ob, sondern wie sich das vorhandene
Potenzial der Mitarbeiter optimal ent-
wickeln kann. Es gibt Gartner, die sich

beklagen und solche, die lernen und
sich fragen: «wWie wird es besser?» Sich
als Gartner aber die Wetterverhaltnisse
bzw. als Unternehmen (ber die Einstel-
lung der Generation Y aufzuregen, lohnt
sich nicht. Erfolgreich werden diejeni-
gen sein, die genau hinsehen, akzep-
tieren und durch diese Erkenntnis das
bisher noch ungeahnte Potenzial fir
Unternehmen und Mitarbeiter nutzen!

Somit wird das Fihren von Arbeit-
nehmern immer anspruchsvoller und
zunehmend als eine Dienstleistung
verstanden. Die Fihrungsanspriiche
schwanken zunehmend vom intellek-
tuell-fachlich qualifizierten Chef hin
zum Coach, der Betriebsinteressen
mit empathischem Leading vereint.
Die neue Generation mochte (fach-
lich) gefihrt werden, jedoch steht sie
absolut autoritdren Hierarchien eher
resistent gegeniiber. So sollten «Men-
toring» sowie individuelles «Talentma-
nagement» auch in kleineren Betrie-
ben zunehmend erfolgreich integriert
werden. Es lohnt sich, die Interessen
der ausfithrenden Organe, d. h. der
Arbeitnehmer, zu beriicksichtigen. Die
Identifikation mit dem Unternehmens-
ziel seitens der Arbeitnehmer fihrt
unweigerlich zu mehr Engagement und
Zufriedenheit, was letztendlich wirt-
schaftliche Erfolge hervorbringt.

Fazit

Schon bald wird die Generation Y voll-
stdndig in den Arbeitsmarkt integriert
sein und einen zunehmend grésseren
Anteil der Belegschaft ausmachen. Die
Suche nach dem Sinn, der dieser Gene-
ration zugesprochen wird, ist auch in
den vorangegangenen Generationen zu
finden, jedoch haben sich die Werte
verdndert. Diese richten sich nun
zunehmend auf immaterielle Dinge.
Da der Unternehmenserfolg massgeb-
lich von der Mitarbeitermotivation und
-zufriedenheit sowie der Arbeitgeber-
attraktivitat beeinflusst wird, gilt es,
auf die hinterfragende Haltung jingerer
Arbeitnehmer sowie auf deren Wiin-
sche einzugehen. Der Generation Y sind
vor allem der Sinn- und Spassaspekt
bei der Arbeit wichtig. «Y-ler» fordern
selbstbestimmte Freiheit sowie die Ver-
einbarkeit von Privat- und Berufsleben.
Gute Beziehungen wiinschen sie sich
auch am Arbeitsplatz. Sie wollen gehort
werden und freuen sich iber konstruk-

tives Feedback. Die Erfiillung dieser
Anforderungen wird mit den vielfalti-
gen Potenzialen der jlingeren Genera-
tionen gedankt, die durch zielfithren-
des Teambuilding noch weiter entfaltet
werden kénnen. Die zugeschriebenen
Attribute der «dltereny sowie der «jin-
gereny Generationen — Erfahrenheit
und der Drang nach der Sinnintegra-
tion — verstarken sich gegenseitig. So
dirfen sich die Fitnessunternehmen, die
der Herausforderung Ceneration Y und
ihrer hinterfragenden Einstellung positiv
begegnen, an einem bisher ungeahn-
ten Potenzial sowie einer erfolgreichen
Zukunft erfreuen!
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ACISO Congress 2019

Top Event der Fithessbranche:

Der 1. ACISO Congrss

Am 9. und 10. November 2019 traf sich
das «wWho is Whoy der deutschen Fit-
nessbranche im Kongress Palais Kassel
unter dem Motto «Treffpunkt der
Besten» zum ersten ACISO Congress.
Die Veranstaltung — unterteilt in ein
Management-Programm und eine
Convention — bot den mehr als 1’000
Teilnehmern und Gasten erstklassige
Vortrdge, Innovationen, den Blick auf
Trends, eine Messe mit zahlreichen
Ausstellern, beste Méglichkeiten zum
Netzwerk sowie ein umfangreiches
Rahmenprogramm.

Im Grand Opening eréffnete Oliver
Sekula, CEO, nach einem fulminanten
Show Auftakt der «Sansostra Flying
Acrobatsy gemeinsam mit weiteren
verantwortlichen Ressortleitern des
ACISO Teams den Congress. Auf die
Bedirfnisse der Fitness- und Gesund-
heitsstudios zugeschnitten bot die
vielfalt an Disziplinen und Themen
der beiden Tage Inspiration und erst-
klassigen Know-how-Transfer fir die

unterschiedlichsten Positionen einer
Fitness- und Gesundheitsanlage. Von
Vertrieb Uber Trainingslehre bis zum
Personlichkeits- und Erfolgstraining
— zu jedem Thema wurden Inhabern
und Mitarbeitern Inhalte und Lésun-
gen angeboten.

Andreas Heuchert, moderierte ebenso
kompetent wie unterhaltsam fir die
Gaste durch das Programm, beste-
hend aus vielen Workshops, Kursen
und Vortrdgen, die jeweils der schnel-
len Orientierung dienend der «ACISO
Genetiky zugeordnet waren:

A » Advertisig & Academy

C

I F Innovation

S
O

* Consulting

F Sales & Service

# Operations
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So zeigte beispielsweise «Knacki
Deuser» jonglierend mit absolu-
ter Leichtigkeit Wege zum «anders
denken und mutig lebeny» auf. Marcel
Knopf entfithrte die Besucher in die
digitale Welt. Cristian Galvez prasen-
tierte das Logbuch fir Personlichkeits-
entwicklung, Motivation und Uber-
zeugungskraft. Dr. Kurt Mosetter und
Mario Gorlach zeigten in dem Beitrag
«Unschlagbar in Kombinationy wissen-
schaftliche Zusammenhénge und die
Lésungen fir die Bedlrfnisse der Men-
schen in dem Wachstumsmarkt Fit-
ness und Gesundheit — durch Fach-
krafte und Technologien — unserer
Branche auf. Regine Trat wirbelte mit
ihrem einzigartigen Fitnesscabaret auf
grosser Bihne. Bergsteiger Thomas
Huber sorgte fir «Magic Momentsy und
liess wirklich niemanden unberihrt im
«Grand Finaly bei der Erzahlung seiner
Hohen und Tiefen auf seinen Expediti-
onen durch die Welt. Iron Man Slatco
Sterzenbach zeigte auf wie mentale
Starke Lebenswege bereichert.



ACISO Congress 2019

Die Convention bot eine sensati-
onelle Diversitdt an Workshops.
Robert Steinbacher, Franco Ferraro,
Michael de la Cruz, das Team von
Dr. Kurt Mosetter, Christiane Reiter,
Karin Kihr, Norbert Kox, Sabine Stein-
bach-Schwarz, Ramona Nahrstedt,
Claudia Mtuller-Braun, Frank Schild-
mann, Dana Fricke, Patrick Arnold
sowie das Team von Les Mills gaben
den Teilnehmern viel Input fir das
Training in den Studios mit ihren
Kunden mit auf den Weg.

Ein grosser Anziehungspunkt war dar-
iber hinaus die FT-CLUB Functional
Training Area, welche die Teilnehmer
direkt vor Ort mit grosser Begeiste-
rung die Trainingsprogramme Mobility,
Movement, Strength und Burn erleben
liess.

Im Programmausklang des ersten
Kongresstages fand das alljahrli-
che «INJOY COME TOGETHER» statt.
Hier prdsentierte FILA die neue INJOY
Team Kollektion und die Franchise-
partner erfuhren letzte Details zum
kurz bevorstehenden RTL Spenden-
marathon. Als Auszeichnung fir das
gemeinsame Engagement erhielten
die Partnerstudios extra angefertigte
Pokale des Testsiegels «HOochste Wei-
terempfehlungy iberreicht.

Auf der Kongressmesse prasentierten
mehr als 35 Ausstellern ihre Messe-
angebote und Highlights. Der Abend
des ersten Congress Tages ging fir die
Teilnehmer in eine lange, grossartige
Partynacht mit einem der besten DJ's
Europas iber: Tom Novy.

Die Gewinner des Gewinnspiels freu-
ten sich ausserordentlich ber ihre
Preise, eine Ausbildungsflatrate bei
der ACISO Academy, sowie zwei ACISO
Seminarreisen in den ROBINSON Club
AGADIR, Marokko in 2020.

Der ACISO Kongress Uberzeugte durch
sein Angebot und zeichnete sich aus
durch einen transparenten Dialog und
Kompetenzaustausch auf Augenhdhe
aus. Kompromisslos die Einstellung
zur Verdnderung, die konsequent,
mutig und achtsam im Sinne von ACISO
fir die Kunden mit ganzer Kraft vor-
angetrieben wird.
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slimbelly

by RIRPRESSURE BODYFORMING

3 Monate ‘o _slinlegs
testen! |

Slim Belly -
das einzigartige Figurkonzept
mit liber 1,2 Mio. Teilnehmern

Nutzen Sie die bevorstehende Abnehmsaison
Holen Sie sich viele neue Interessenten
ins Studio mit dem genialen
Marketingkonzept Slim Belly!

Inklusive Kampagne und Teamschulung

IM DEZEMBER IMPLEMENTIEREN UND IM JANUAR STARTEN!
Details erhalten Sie per Tel. 043 488 04 90

Urs Zumstein, Mitinhaber des Markus Egli, Inhaber des

Panthera Fitness Stans: Fitness Zentrum Wetzikon:

,Dank Slim Belly kénnen wir ,Slim Belly bringt meinen figurbetonten
unsere Positionierung als Frau- Kunden den raschen und guten Erfolg!
enstudio klar verstarken. Slim Wir haben damit ein

Belly ist bei uns nicht mehr
wegzudenken: Einerseits von
der wirtschaftlichen Seite her.
Andererseits weil unsere Kun-
dinnen ,slichtig” nach Slim Belly
sind. Immer wenn sie mal wieder eine Pause einlegen,
fangen Sie nach kurzer Zeit wieder an mit Slim Belly zu
trainieren, da sie den Unterschied splren und sehen.”

wichtiges Tool zur
Kundengewinnung
und -bindung. Erst
recht heute mit all
den Discountern um
mich herum!“

Erfahren Sie alles unter
www.slim-belly.com

ACISO


https://www.slim-belly.com

SAFS News

Auch 2020 stehen der Fitnessbranche tber
150 Workshops zur Verfligung!

Das grosste Weiterbildungsprogramm

der Schweiz

Ob Fitness, Functional oder Mental
Training, Gruppenfitness, Gesundheit
oder Sales & Service: Die Weiterbil-
dungen der SAFS decken alle relevan-
ten Bereiche der Fitnessbranche ab.
An fast jedem Wochenende des Jahres
finden mehrere Weiterbildungen statt.
Uber 150 Workshops, Special Days und
Expertentage stehen auch 2020 wieder
auf dem Programm.

Die Fitnessbranche ist ein dynami-
scher Markt, der sich in einem steti-
gen Wandel befindet. Durch digitale
Medien und moderne Vernetzung,
kénnen sich Kunden (ber Angebote und
Trends bestens selbst informieren. Das
fihrt zu immer hoheren und diverse-
ren Anspriichen an Fitnesscenter, Kurs-
leiter oder Fitnesstrainer. Daher ist es
wichtig, dass professionelles Personal
in der Branche kompetent auf aktuelle
Fragen und Bedirfnisse eingehen kann.

Workshops, Expertentage und
Special Days — SAFS Weiterbildungs-
programm

Als erster und grésster Anbieter fir
Aus- und Weiterbildungen in der

[

Schweizer Fitnessbranche ist es der
SAFS ein Anliegen, die Qualitdt an
Sport-, Gesundheits- und Fitness-
dienstleistungen hochzuhalten. Aus
diesem Grund hat die SAFS ein einzig-
artiges und sehr profitables Weiter-
bildungsprogramm zusammengestellt.

Die Teilnahme an Workshops des SAFS
Weiterbildungsprogramm steht grund-
sdtzlich allen offen. Sportbegeisterte
erhalten hier die Méglichkeit, sich einen
Einblick in diverse Themen zu verschaf-
fen und mit Profis in Kontakt zu treten.
Einzig fir die Expertentage missen
spezielle Voraussetzungen erfillt
werden, da dort Wissen vertieft wird
und dadurch nur fortgeschrittene Teil-
nehmer profitieren kénnen.

«SAFS Weiterbildung Circle»

Der «SAFS Weiterbildung Circley ist die
glnstigste und nachhaltigste Weiter-
bildungsmoglichkeit der Fitnessbran-
che: Uber 150 Workshops, Special Days
und Expertentage bieten grossartige
Méglichkeiten, sich selbst oder Team-
mitglieder gezielt zu férdern oder zu
belohnen. Mit dem Center-Abo fir CHF
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1260 konnen jeweils zwei Fitnesscen-
ter-Mitarbeiter ein Jahr lang an iber
150 Weiterbildungstagen teilnehmen.
Einzelpersonen l6sen das Abonnement
fir CHF 480 und konnen ein Jahr lang
an allen angebotenen Weiterbildungen
teilnehmen.

Betriebliche und personliche Vorteile
der SAFS Weiterbildungen

Erweitertes Dienstleistungsangebot
Gruppenfitnessangebote sind beson-
ders begehrt. Aber auch eine erhdhte
Nachfrage nach funktionellen Trai-
ningsmethoden ohne Trainingsge-
rate zeichnete sich am Markt ab. Hier
iberzeugen Trainer und Fitnesscenter,
die lber geniigend Kompetenzen und
Fachwissen verflgen, um ihr Angebot
flexibel an die Trends anzupassen.

Hohere Kundenzufriedenheit

Die meisten Unternehmen fokussieren
sich auf das Akquirieren neuer Kunden
und lassen die Bindung bestehender
Kunden oft aussen vor. Im Workshop
«Beratungen profitabel umsetzeny wird
ein effektives Beratungskonzept vorge-



SAFS News

SAFS
WEITERBILDUNG

A

stellt, bei dem die Mitglieder gewinn-
bringend betreut werden. Schliissel-
faktoren mit enormer Kundenwirkung
werden mit praktischen Umsetzungs-
modellen eins-zu-eins umgesetzt.
Dabei gilt es zu beachten: Zufriedene
Kunden sind die beste Form der Wer-
bung die es gibt. Unternehmen, die
eine positive Reputation geniessen,
brauchen sich ber automatischen
Kundenzulauf nicht zu wundern.

Starkere Mitarbeiterbindung
Kundenzufriedenheit steht in einer
direkten Verbindung zur Mitarbeiter-
zufriedenheit. Motivierte und gliick-
liche Mitarbeiter leisten einen effizi-
enten und nachhaltigen Kundendienst.
Workshops wie «Kommunikation unter
Stress — soziale Kompetenz aufbaueny
sind darauf ausgerichtet, Kommuni-
kations- und Verhaltensmuster unter
Druck zu erleben und daraus die
eigene soziale Kompetenz zu starken.
Den Mitarbeitern die Moglichkeit zu
bieten, sich weiterbilden zu kénnen, ist
auch ein Signal der Wertschatzung!

Qualitatssteigerung der
Dienstleistungen

Erfahrung und Routine sind entschei-
dende Punkte im Alltagsgeschaft. Die
Routine kann aber auch schnell zur

Falle werden. Mit der Weiterbildung,
wie z. B. «Krafttraining im Alter —
fit und kraftig fir U60 Mitgliedery,
kénnen Fitness und Personal Trainer
vom vielfdltigen Angebot profitie-
ren und ihre Erfahrungen nachhal-
tig erweitern. Aber auch Kursleiter
kommen auf ihre Rechnung mit vielen
Angeboten zu den neusten Trends.

Durch eine regelméssige Teilnahme an
Weiterbildungen werden das Basis-
wissen und elementare Prozesse
wieder aufgefrischt und gefestigt.
Dies resultiert wiederum in einer
Qualitatssteigerung ihrer Dienstleis-
tungen. Wo mehr Know-how ist, ist
auch mehr Kompetenz. Das wiederum
vermittelt ihren Mitarbeitern Sicher-
heit und ihren Kunden Vertrauens-
wilrdigkeit.

Erhohte Konkurrenzfihigkeit

Ein vielfaltigeres Angebot und héhere
Qualitat der Dienstleistungen steigern
auch automatisch die Konkurrenzfa-
higkeit am Markt. Es gibt aber auch
andere Methoden, um die eigene Posi-
tion am Markt zu starken. In Work-
shops wie «Budget- und Marketing-
planung fur ein erfolgreiches Unter-
nehmeny lernen Sie zielgerichtet und
effektiv ein erfolgreiches Marketing-
konzept auf einfache Weise zu erstel-
len.

Das komplette Weiterbildungspro-
gramm finden Sie unter

www.safsweiterbildung.ch

Wir wiinschen lhnen viel Spass!

ASAFS

SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS
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Toni Betschart und Philipp Musshafen Kolumne

Dynamisches Pricing in der
Fitness-Branche:

Individuelle Angebote
und wandelbare Preisstrukturen

In einem Markt mit stetig wachsen-
der Nachfrage und damit steigen-
dem Wettbewerb geraten zwangs-
ldufig auch die Preise unter Druck.
Auswirkung dieser Tatsache ist, dass
die Preise mehr und mehr dynamisch
gestaltet und auf den Kunden abge-
stimmte Angebote erstellt werden.

Die Entwicklungen und Erfahrungen
von dynamischen Preisen aus anderen
Branchen sollen fir die Fitnessindu-
strie als Impulsgeber fir Innovationen
dienen. Das Ziel dabei ist die Auslas-
tung und damit den Umsatz zu maxi-
mieren und den Kunden genau das
Angebot bieten zu kdnnen, was auf sie
zugeschnitten ist.

Dynamic Pricing, auch dynamisches
Preismanagement genannt, ist eine
Preisstrategie bei dem Unternehmen
die Preise fiir Produkte oder Dienst-
leistungen auf Basis des aktuellen Kun-
denbedarfs anpassen. Dafir werden
Faktoren wie die Preisgestaltung der
Mitbewerber sowie Angebot und Nach-
frage genommen. Um die Preise fest-
zulegen, ist einerseits der Zeitpunkt
der Verkaufstransaktion entscheidend,

anderseits was flir ein Produkt, wie
viele Produkte oder welche Dienstleis-

tungen gekauft werden. Das Ziel ist es,
dass der Interessent die angebotene
Ware oder Dienstleistung mit einem
Mehrwert kauft und das Unternehmen
durch den erhéhten Absatz héhere
Ertrage generiert.

Das dynamische Preismanagement
wird seit den 70er-Jahren bereits in
der Flugindustrie angewandt. Heute
hat es in der Hotellerie, bei Bergbah-
nen und auch im &ffentlichen Vver-
kehr Einzug gehalten. Unterschiedliche
Preise zu unterschiedlichen Zeiten fiir
dasselbe Produkt oder die identische
Dienstleistung sind die Folge davon.

Eine solche Preisgestaltung und die
Moglichkeit nach individualisierten
Angeboten sind in der Fitnessbranche
nicht etabliert. Die Cesamtzahl von Fit-
nessunternehmungen in der Schweiz
hat, gemé&ss SFGV Branchenreport
2018, in den vergangen drei Jahren um
30 Prozent zugenommen. Dadurch ist
ein intensiver und dynamischer Wett-
bewerb festzustellen. In der Zukunft
wird eine Preisdifferenzierung und
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Individualisierung der Angebote in Fit-
nesscentern nicht mehr wegzudenken
sein.

Saisonale Schwankungen -
Time-Based-Pricing

Im Jahresverlauf sind im Fitnessstudio
saisonale Schwankungen beziiglich der
Auslastung zu erkennen. Zu Jahresbe-
ginn steigt die Nachfrage flr Fitness-
und Praventionsdienstleistungen stark
an. Ein Grund dafir sind die guten Vor-
sdtze zum Jahresbeginn und der Wille
etwas fir die Gesundheit zu machen.
Daneben will Mann und Frau sich auf
den bevorstehenden Sommer in Form
bringen. In den Sommermonaten, ins-
besondere wéhrend den Schulferien,
ist jedoch ein markanter Rickgang
der Eintrittsfrequenzen zu verzeich-
nen. Die Kunden sind in den Ferien
oder gehen vermehrt Outdoor-Aktivi-
taten nach. In diesem Zusammenhang
geht die Nachfrage von potentiellen
Neukunden zurlck. Die Betriebskos-
ten jedoch bleiben mehr oder weni-
ger konstant. Als Gegenmassnahme
kénnen Fitnesscenter attraktive Preis-
kampagnen und Sommeraktionen lan-
cieren. Dabei werden zum Beispiel
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Gratiseintritte verschenkt oder sehr
stark rabattierte Monatsabos angebo-
ten. Der Durchschnittspreis des Abon-
nements wird durch solche Angebote
zwar gesenkt, die Auslastung hingegen
in der (Tiefsaison» gesteigert. Das Ziel
dabei ist mit einer guten Kundenbin-
dung den Neukunden auch nach der
Aktion langfristig im Unternehmen
halten zu konnen.

Vertragslaufzeit als Kriterium fiir die
Preisgestaltung

Sowohl von der trainingswissenschaft-
lichen Perspektive als auch von der
betriebswirtschaftlichen Sicht, wird
ein Training bis ins hohe Alter emp-
fohlen. Entsprechend ist in der Regel
der Verkaufsprozess im Fitnessstu-
dio darauf ausgerichtet, dass beim
Vertragsabschluss eine Jahres- oder
Zweijahresmitgliedschaft angestrebt
wird. Bei der Verkaufsberatung wird
der Fokus auf dieses Ziel gerichtet
und darauf aufbauend eine Langzeit-
mitgliedschaft empfohlen. Je ldnger
die Vertragslaufzeit ist, desto glins-
tiger wird das Angebot. Der Umsatz
bei einer Mehrjahresmitgliedschaft ist
zwar tiefer wie bei einem Monatsabo,
der Kunde wird im Gegenzug jedoch
linger an das Unternehmen gebun-
den. Aufgrund des technologischen
Fortschritts wird es in der nachsten
Zeit eine Verlagerung vom personli-
chen «Direktverkaufy an der Kunden-
front mit Beratungsgesprach hin zum
unpersdnlichen Onlineverkauf geben.
Damit geht auch die Einflussnahme
vom Berater zum Kunden verloren und
die Gefahr besteht, dass immer weni-
ger Langzeitabonnements verkauft
werden. Mit einem Online-Kunden-
dienst kann dieses Risiko etwas mini-
miert werden.

Flexible Abo-Laufzeiten

Die Nachfrage nach flexiblen Abo-Lauf-
zeiten steigt. Fitnessanbieter, welche
ein attraktives Kurzzeitangebot auf
der digitalen Plattform présentie-
ren kénnen, haben dabei einen Vorteil
gegeniiber den Mitbewerbern. Seien
das Kurzzeit Abos, die Wahlméglich-
keit der Wochen oder Monate oder gar
Mehrfacheintrittskarten. Der Kunde
sucht die absolute Flexibilitdt. Einige
Fitnessunternehmen haben dieses
Kundenbediirfnis bereits erkannt und
sich entsprechend neu ausgerichtet. So
wird Uber einen bestimmten Zeitho-
rizont, beispielsweise zwischen April
und August, eine flexible Abo Variante
ermoglicht, um den Zugang fir den
Centerbesuch zu erleichtern. Dabei
konnen Monatsmitgliedschaften bei
einem entsprechenden Basispreis indi-
viduell zusammengestellt werden. Je
langer die Mitgliedschaft dauert, desto

glnstiger ist der finanzielle Monats-
beitrag und somit vergréssert sich die
Ersparnis fir den Kunden.

Customizing Model - massgeschnei-
derte Angebote

Viele Branchen machen es schon lange
vor. Der Kunde kann sein Wunschpa-
ket aus diversen Bausteinen selbst
zusammenstellen, so wie er es im
Moment wiinscht. Und will er in ein
paar Monaten was andern, ist das
selbstverstandlich rasch und unkom-
pliziert moglich. Nehmen wir an, ein
Fitnessstudio mit den Kernkompeten-
zen Fitness, Group Fitness und Kinder-
paradies ist im Premiumsektor positi-
oniert. Persénliche Betreuung, Zirkel-
training, Erndhrungsberatung, Sauna,
gratis Offenausschank und zeitlich
uneingeschrankte Eintritte wahrend
der Offnungszeit sind als Zusatzange-
bote inbegriffen. Was ist aber, wenn
das Mitglied nicht alle obengenannten
Leistungen beziehen mdchte? Missen
dann trotzdem alle Leistungen bezahlt
werden?

Als gutes Beispiel und Vorreiter fun-
giert hier die Kommunikationsbranche.
Die Abo Laufzeit von Handyvertrdgen
kann flexibel und die Datenmenge
dazu frei gewédhlt werden. Nationa-
les oder internationales Datenvolumen
(in ganz verschiedenen Gréssen), fir
einen Tag, einen Monat oder das ganze
Jahr. Dariiber hinaus gibt es verschie-
dene Optionen, welche zusatzlich zum
Mobile-Vertrag frei kombinierbar sind
(Festnetztelefonie, Internetzugang, TV
Anschluss, Pay TV etc.).

Toni
Betschart

Uber 15 Jahre Branchenerfahrung,
arbeitet bei ONE Training Center AG
als Regionalleiter.

Ausbildungen: Eidg. Dipl. Schnee-
sportlehrer / Fitnesstrainer mit Eidg.
Fachausweis / Bachelor in Fitness-
Okonomie.

Experte Tatigkeit: Priifungsexperte
fur die Berufslehre Fachmann / Frau
Bewegungs- und Gesundheitsférde-
rungen sowie fiir den Fachausweis
Spezialist /Spezialistin Bewegung und
Gesundheitsforderung.

Im Vergleich dazu sind die Fitnessan-
gebote noch immer eher statisch abge-
bildet. Der technologische Fortschritt,
insbesondere der Fortschritt bei der
entsprechenden Branchensoftware,
ermoglicht immer grossere Flexibilitat
bei der Produkteauswahl und deren
Prasentation auf dem Webshop.

Bei den Trainingseinheiten im Studio
werden dann die personlichen Daten
getrackt und analysiert. Mit diesen
Daten kénnen dann dem Kunden gezielt
auf ihn genau zugeschnittene Angebote
prasentiert werden. Darlber hinaus
kénnen die individuellen Produktepakete
mit dem dynamischen Pricing kombi-
niert werden. Dies fithrt dazu, dass ein
Wettbewerbsvorteilt erméglicht wird
indem dass Kundenbediirfnisse ver-
standen und die passenden Produkte
zur richtigen Zeit dem richtigen Kunden
angeboten werden. Eine Win-Win Situ-
ation fur alle, die Zielgruppe aber auch
fir das Unternehmen.

Fit for future

Es besteht kein Zweifel, dass sich auch
in der Fitnessbranche in den nachsten
Monaten und Jahren einiges verdndern
wird, sowohl bei den Individualisie-
rungsgraden von Angeboten wie auch
in den verschiedenen Preismodellen.
Es ist unabdingbar, dass sich Fitness-
center mit diesen Verdnderungen
auseinandersetzen und damit sie den
Anschluss an den immer grésser wer-
denden Wettbewerb nicht verpassen.
Das Ziel muss sein, dass sowohl Kunde
wie auch Unternehmen von diesen
Verdnderungen profitieren kénnen.

Philipp
Musshafen

Ausgebildeter Hotelier HF/SHL, fiihrt
und verwaltet mehrere Event-Loca-
tions und veranstaltet Konzerte,
Shows und Events.

Mehrere Jahre Erfahrung im Erstellen
von neuen Preismodellen im Kultur-
bereich sowie Dynamisches Pricing in
der Hotellerie.

Neben Fitness sind Fussball, Biken,
Berglaufen, SUP und Wake surfen
seine Hobbies.

Die Autoren sind Teilnehmer des Executive MBA Wirtschaft der Hochschule Luzern
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Aufstiegskongress 2019

Besucherrekord mit mehr als 1'100
Teilnehmern geknackt

Der Aufstiegskongress «Touch & Tec — NEXT LEVEL» und wissenschaftliche Vorkongress «Up-to-date», vom 24. bis
26. Oktober 2019, iibertrafen mit iiber 1100 Teilnehmern die Erwartungen und knackten den Besucherrekord von
2018. In Fach-Foren, Vortragen und Seminaren prasentierten 25 Experten der Zukunftsbranche Pravention, Fitness,
Sport und Gesundheit die neusten wissenschaftlichen Erkenntnisse und klarten aktive Gesundheitsgestalter iiber die
Moglichkeiten von «Touch» und «Tec» auf.

Die Referenten und Veranstalter freuten sich liber interessierte Teilnehmer und volle Sale

Um den Kunden aktiv und individu-
ell bei der Erreichung seiner Ziele zu
unterstitzen, missen dessen Bedirf-
nisse erfasst und bedient werden.
Daher gilt die personliche Betreuung
gerade im Fitness- und Gesundheitsbe-
reich als oberste Prioritdt. Wie kénnen
Fitness- und Gesundheitsanbieter von
technischen Neuerungen profitieren
und wie kann dieser Support («High
Tecy) Ressourcen freisetzen, die wie-
derum von den Mitarbeitern fir eine
individuelle Betreuung und Motiva-
tion («High Touchy) eingesetzt werden
kénnen? Und wie lasst sich auf diese
Weise langfristig «High Profity gene-
rieren? Der Aufstiegskongress lieferte
hier Antworten in Form von spannen-
den Vortragen, praxisnahen Intensiv-
seminaren und den beliebten Fach-Fo-
ren Management, Ernéihrung, Coa-
ching, Training, Sportdkonomie sowie
Betriebliches Cesundheitsmanagement.

Ein weltmeisterlicher Freitag

Bereits am ersten Kongresstag wurde
ein umfangreiches Programm gebo-
ten: Zahlreiche renommierte Speaker
aus der Branche sprachen aus der
Praxis fir die Praxis. Vor allem Fach-
und Flhrungskrafte von Fitness- und
Gesundheitsanlagen kamen voll auf
ihre Kosten. Der prominente Hohe-
punkt am Freitag war unbestreitbar
der Vortrag von Jan Frodeno, der zwei
Wochen zuvor erneut den Ironman
in Hawaii — mit neuem Streckenre-
kord — gewonnen hat. Der frischge-
backene Weltmeister berichtete Uber
seine grossen Erfolge, die Riickschldge
und wie er sich immer wieder an die
Spitze zuriickgekdmpft hat. Die Menge
war begeistert, bekundete dies mit
stehenden Ovationen. Jeder Besucher
konnte sich zudem iber sein Buch
«Eine Frage der Leidenschafty freuen.
Nach seinem Vortrag nahm sich der
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Ausnahmeathlet zum Signieren der
Blcher, fir Fotos und ein kurzes per-
sonliches Kennenlernen noch tber
eine Stunde Zeit. Auch die von Pierre
Ceisensetter moderierte Podiumsdis-
kussion widmete sich einem &hnlichen
Thema: «Wie kénnen Leistungstra-
ger entwickelt und nachhaltig gefithrt
werden, damit ein Team entsteht,
das einen echten Unterschied macht?»
Mit Timon Pauls als Speaker des dies-
jahrigen Nachwuchsforums betrat
anschliessend ein Best-Practice-Bei-
spiel die Kongressbithne. Er referierte
zu dem Thema «Mit High Tech und High
Touch zukiinftige Top-Leistungstréger
frih erkennen, entwickeln, fordern
und fihren!y Der 27-jdhrige Chefscout
und Kaderplaner des Fussballbundesli-
gisten FC Augsburg berichtete tber die
Erfahrungen, die er bereits in seiner
dusserst erfolgreichen Karriere (u. a.
beim FC Bayern Minchen) gemacht hat.



Aufstiegskongress 2019

Triathlon-Weltmeister Jan Frodeno als Top-Speaker auf dem Aufstiegskongress

Zwangloses Networking

Der Aufstiegskongress bot auch neben
dem Kongressprogramm zahlreiche
Gelegenheiten, um das berufliche
Netzwerk zu pflegen und auszubauen:
Sowohl das abendliche Cet Together
(inklusive Buffet und Live-DJ) am
Freitag als auch die jederzeit verfiig-
bare Kongress-Lounge als beliebter
Treffpunkt fir alle Besucher des Auf-
stiegskongresses bildeten eine gross-
artige Plattform zum Kennenlernen
sowie zum fachlichen und lockeren
Erfahrungsaustausch.

Vielfdltiges Programm fiir
unterschiedliche Interessen

Fir Ungeduldige startete der Samstag
schon frih: Die als Rahmenprogramm
angebotene morgendliche Laufeinheit
mit dem ehemaligen Europameister
iber 5’000 Meter, Prof. Dr. Thomas
Wessinghage, war trotz der frihen
Stunde gut besucht, auch die zur
selben Zeit stattfindende Yogastunde
erfreute sich grosser Beliebtheit. Fir
alle anderen fing der zweite Kongress-
tag mit dem Fach-Forum Training,
gefolgt von Management, Coaching,
Erndhrung, Betriebliches Gesundheits-
management und Sportdkonomie an.
Den Teilnehmenden wurde ein span-
nendes Programm sowie wertvolle
Anregungen durch erfolgreiche Kon-
zepte prdsentiert. Parallel zu den
Fach-Foren gaben die beiden Intensiv-
seminare «Instagram-Marketing» und
«Existenzgrindung» den Kongressteil-
nehmern Gelegenheit, praxisnah und

interaktiv von den Profis aus der Bran-
che zu lernen.

Im Gesprach mit Referenten und
Firmen

Um sich ganz individuell bei namhaf-
ten Firmen einen Uberblick ber neue
Produkte, Trends und Angebote zu
verschaffen, konnten Kongressteil-
nehmer jederzeit die Partner-Aus-
stellung besuchen. So konnten sie
sich auch abseits der Vortrage und
Seminare umfassend informieren und
mit den Unternehmen austauschen.
In der Speakers Corner bot sich sogar

die Moglichkeit, nach den Vortragen
das Gesprach mit den Referenten zu
suchen und in einer persénlichen und
lockeren Atmosphare offene Fragen
zu klaren. Besonders dieses Angebot
erfreute sich grosser Beliebtheit.

Wissenschaftlich auf dem neuesten
Stand

Bereits am Vortag des Aufstiegskon-
gresses, am 24. Oktober, bot der wis-
senschaftliche Vorkongress «Up-to-
date» den Kongressteilnehmenden
zusdatzlichen wissenschaftlichen Input
und neue Kontaktmoglichkeiten. Hier
sprachen Professoren und Forscher
der DHfPG, weiterer Hochschulen
sowie Forschungspartner in Kurzvor-
trdgen Uber aktuelle wissenschaftli-
che Erkenntnisse in den Themenge-
bieten Pravention, Fitness, Sport und
Gesundheit. Uber 200 Teilnehmer
nutzten diese besondere Gelegenheit,
um sich auf den neuesten Stand zu
bringen.

Der Aufstiegskongress 2020

Auch im kommenden Jahr werden
der Aufstiegskongress vom 9. bis 10.
Oktober sowie der wissenschaftliche
Vorkongress am 8. Oktober 2020 im
m:con Congress Center Rosengarten in
Mannheim stattfinden. Wir freuen uns
darauf, Sie 2020 wiederzusehen!

Fir weitere Informationen besu-
chen Sie uns auf der Webseite des
Aufstiegskongresses:

www.aufstiegskongress.de [ 2

Die Partner-Ausstellung war auch in 2019 ein voller Erfolg
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Aufstiegskongress 2019

Sl W | r?
1100 Teilnehmer kamen zum diesjahrigen Aufstiegskon- Vortrdge, Fach-Foren und Intensivseminare bildeten das
gress nach Mannheim Programm des diesjahrigen Aufstiegskongresses

l

Heinz Thiirig, René Stoss, Paul Eigenmann, Roger Gestach In der Speakers Corner konnten Teilnehmende und
Referenten sich nach den jeweiligen Vortragen austauschen

B : Al

J174 - 513 B8 55

Die Podiumsdiskussion mit renommierten Fachleuten der Branche
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Triggerwand

milon alpine AG
suisse@milon.com
Tel.: +41(0) 7917310 24

*|NKL. TRIGGERSCHULUNG \OR ORT,

A  MARKETINGPAKET UND

VOLLUMFANGLICHER BERATUNG"

P il |

DIE FIVE-TRIGGERWAND

SO PACKEN DEINE MITGLIEDER IHRE SCHMERZEN AN DER WURZEL

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.


https://five-konzept.de/

Advertorial STOFFWECHSELKURschweiz

Geld verdienen fiir Studios oder auch
Einzel-Trainer — einfach und ohne Risiko!

Ein gesunder Lebensstil hat fiir sehr viele Leute einen immer
grosseren Stellenwert. Wir sind hinsichtlich Gesundheit heute
vielen negativen Einflissen ausgesetzt: Stress, Schlafge-
wohnheiten (Dauer, Qualitdt), Bewegungsmangel, zu wenig
Mikro-N&hrstoffe in der Nahrung, usw. Die Firma HIMMEL-
BACH aus dem Naturparadies Muotatal hat sich in dieser Hin-
sicht Gedanken gemacht und bringt Losungen auf den Markt,
die einfach und schnell umzusetzen sind. Nun sind Partner
gesucht, welche diese «Losungs-Paketey ihren Kunden und
Interessenten anbieten — profitieren ohne Risiko!

Wir bringen die Kraft der Natur auf schnelle, einfache und 100%
natirliche Art zu den Kunden.» Beny Treier vor dem «Biiroge-
baude» der HIMMELBACH GmbH.

Mit der STOFFWECHSELKURschweiz als Experte
positionieren — spannend und erfolgreich!

Mit der STOFFWECHSELKURschweiz ist ein erstklassiges,
ganzheitliches Konzept auf dem Markt, um den Stoffwechsel
und die damit verbundenen Vorteile innert 8 Wochen so rich-
tig auf «vordermanny zu bringen. Bereits iber 40 Kuranbie-
ter schweizweit bringen dieses Konzept ihren Kunden naher.
Unter den Kuranbietern finden sich nebst Fitnesscentern auch
Erndhrungsberater, Naturheilpraktiker, Personaltrainer und
weitere Personen, denen die Gesundheit der Mitmenschen
wichtig ist. Die STOFFWECHSELKURschweiz basiert auf 4
Saulen:

réhrung Vitalstoffe

Flotivation
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Das Konzept ist sehr durchdacht aufgebaut. Es ist fir den
Kuranbieter extrem einfach in der Umsetzung und kann mit
kleinem Zeitaufwand dem Kunden angeboten werden. Fir
den Kunden ist es leicht verstédndlich, visuell dargestellt und
im Alltag einfach umsetzbar.

HIMMELBACH-Vitalpaket — ein 100% natiirliches
Schweizerprodukt

Seit Neustem bietet HIMMELBACH erstklassige Vital-Pakete
an. Es handelt sich dabei um rein natirliche Vitalstoffe. Diese
bieten eine synergetisch ausgekligelte Mikro-Nahrstoffver-
sorgung an, die zahlreiche Vorteile fir unsere Gesundheit
und Leistungsfahigkeit hat: Entgiften, Stoffwechsel anregen,
Appetit regulieren, Beglinstigung des Fettstoffwechsels, ver-
besserte Regenerationsféhigkeit und vieles mehr. Es stehen
drei verschiedene Vital-Pakete zur Auswahl. Der Kunde wéhlt
«seiny Paket. Dieses wird ihm Monat fiir Monat kostenlos nach
Hause geliefert.

Dank dem Vertriebskonzept muss ein Partner (zum Beispiel
ein Fitnesscenter, Personaltrainer,...) keine Produkte an Lager
nehmen! Er hat damit NULL-Risiko. Mit dem Beratungsflyer
informiert er lediglich seine Kunden Uber die Vorteile und hilft
allenfalls bei der Wahl des geeigneten Vital-Pakets. Die Part-
ner von Vital-Paket erhalten bei jeder Bestellung ihrer Kunden
20% Cashback — und dies Monat fiir Monat.

Ein spannender Zusatzverdienst ohne jegliches Risiko. Dem
Kunden kann endlich ein seridéses, 100%-natirliches Schwei-
zer-Produkt angeboten werden. Dieses hilft einem gesunden
Lebensstil nédher zu kommen. Fairness ist ein grosses Thema.
So gibt es weder Mindestabnahmen, noch Mindestlaufzeiten.

STARTERAKTION: Melden Sie sich jetzt als Partner fir
Vital-Paket oder auch fir Anbieter der STOFFWECHSEL-
KURschweiz. Sie erhalten dann ein Begrissungs-Paket mit
HIMMELBACH-Produkten im Wert von {iber 100 Franken
geschenkt! Kontakt:

info@stoffwechselkurschweiz.ch

www.vital-paket.ch , www.stoffwechselkurschweiz.ch



Priska Hasler Kolumne

Herbstgefiihle, Besinnlich-
keit und Vorfreude

Als ich meine ersten Notizen zu diesem
Thema machte, stieg das Thermome-
ter nochmals in Richtung 20 Grad und
an Weihnachten zu denken lag in weiter
Ferne. Es war Ende Oktober und die
Sonne warmte mir den Ricken. Doch
nun ist der Herbst eingetroffen. Die Blat-
ter an den Baumen versuchen krampf-
haft noch ein paar Tage durchzuhalten,
bevor ihre Kraft ganz nachldsst und sie
den Boden mit schénen Farben zudecken.
Eine schone Zeit. Von mir aus, dirfte es
ruhig langer Herbst bleiben. Nicht nur die
Natur wird ruhiger und sanfter. Auch die
Menschen. Alles wird langsamer.

Doch der Schein trigt. Beim abendlichen
Spaziergang stelle ich fest, dass der Kon-
kurrenzkampf bereits eréffnet ist. Wer
hat die schénste Weihnachtsbeleuch-
tung? Beim einen oder anderen Vorgarten
trifft mich fast der Schlag. Finden da die
Menschen, die in diesem Haus wohnen,
vor lauter Lichterketten, Schneeman-
nern und Rentieren noch den Hausein-
gang? Aber nicht nur in den Vorgérten,
auch in den Geschaften lauft das Vor-
weihnachtliche Geschaft auf Hochtouren.
Was fir ein Treiben. Lebkuchen, Formen
zum Backen, Dekomaterial bis hin zu den
passenden Uberziigen fir die Stihle am
Tisch — alles ist bereit fir die besinn-
lichen Tage. Die Gartenabteilung wird in
einen Weihnachtmarkt umgebaut und

"

Priska

Hasler

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

den Verkduferinnen
ist der Stress auf die
Stirn geschrieben.
Die Kochzeitschrif-
ten versuchen sich
gegenseitig die
besten «Guetzli-
rezepte» streitig
zu machen, wobei
meiner Meinung nach
die alt bekannten
Rezepte fir Maildn-
der, Brunzli, Spitz-
buben und Chra-
beli immer noch am besten schmecken.
Aber der grosste Stress steht noch an:
Geschenke! Soll es dieses Jahr ein Parfum
von Dior sein oder doch ein neues iPhone?
Oder vielleicht doch ein Wellnesswo-
chenende zu zweit? Obwohl, die Buchung
sollte direkt nach dem Einkaufswahnsinn
stattfinden, denn da hat es jeder am
notigsten.

Ich sitze in einem Kaffee in der Stadt und
beobachte das Treiben der Menschen. Ich
liebe das. Ich versuche einen Vergleich mit
einem Ameisenhaufen zu machen. Wenn
man sich diesen genauer ansieht, eben-
falls wirres Umherrennen. Meint man
auf den ersten Blick. Aber habt ihr schon
mal beobachtet, dass eine Ameise in eine
andere reinlduft? Das gibt es nicht. Gut
man kénnte jetzt sagen, dass der Amei-
senhaufen eine Gemeinschaft ist. Sind
wir Menschen denn das nicht auch? wWas
sicher ein grosser Vorteil der Ameisen ist,
sie besitzen keine Smartphones.

und dann die Einkauforganisation —
wie von Wespen in den Hintern gesto-
chen. Vom Bicherladen in die Sportab-
teilung, hin zu den Elektrogerdten und
zuletzt doch in die Haushaltsabteilung.
Ist es denn so wichtig — DAS Geschenk
zu schenken? Wie wére es mit etwas
mehr Besinnlichkeit? Warum nehmen
wir die Ruhe vom Herbst nicht mit in
den Winter? Lese ich doch in einer Zeit-
schrift, dass in der Schweiz jahrlich
iber 40% an Erschopfung arbeitsunféhig
werden. Zahlen zunehmend. Macht mich
nachdenklich. Ich fir mich entscheide,
dass MEIN Herbst ldnger dauert.

und zu guter Letzt folgt noch die Zusam-
menstellung des perfekten Menis fir
das Weihnachtsmal. Sushi, Thai oder
doch das allbewdhrte Fondue Chinoise?
Ein schén gedeckter Tisch, die Familie ist
zusammen und man geniesst den Abend
mit einem ndchtlichen Spaziergang durch
die hellbeleuchteten Dorfstrassen mit
Sonnenbrille. Im Herzen die Besinnlichkeit
und ein Stick des Herbstgefihls — was
fir eine Vorfreude.
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Anzeige

DAS PLUS

AN LEBENS-

FREUDE

Gute Figur und Vitalitat

+interessantes,
lukratives Konzept

+ ganzheitliche
Stoffwechselaktivierung

+in dieser Art einzigartig
auf dem Markt

+ absolut naturlich

+ keine Globulis

+ SWISSness

Wir suchen weitere Studios
und Trainer als Kuranbieter!
Jetzt melden:

www.stoffwechselkurschweiz.ch
info@stoffwechselkurschweiz.ch

Telefon 062 896 01 80


http://stoffwechselkurschweiz.com/

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

Offensive Strategien fiir den
Wachstumsmarkt

«Ja, aber die Leute wissen doch, dass
sie was tun missen.» So und &hnlich
lauteten Reaktionen auf meinen letzten
Beitrag mit dem Titel: «Wettbewerbs-
vs. Wachstumsstrategieny. Darin stellte
ich den defensiven Wettbewerbsstra-
tegien von Porter eine Offensivstra-
tegie gegeniiber. Ich warb dafir, die
Einzelstudios sollten nicht warten, bis
die Menschen zur Tir hereinspazieren,
sondern sie sollten aktiv auf sie zuge-
hen, um sie fir das Muskeltraining zu
gewinnen. Denn 90 Prozent der Men-
schen wissen vielleicht, dass sie etwas
tun missen, aber wissen sie auch, was?
thre Muskeln spielen fiir sie dabei jeden-
falls eine eher untergeordnete Rolle.
Denn wenn ich auf meinen Vortrégen
frage, was sie wichtiger finden, starke
Muskeln oder Herz-Kreislauf-Training,
sagen sie: «Herz-Kreislauf-Training.»

Frage ich sie, ob sie starke Muskeln
wichtiger finden oder eine gesunde
Erndhrung, sagen sie: «Eine gesunde
Erndhrung.»

Dirfen da nicht zweifel aufkommen
daran, was die Leute wirklich wissen?
Ich habe einmal mit dem Gedanken
gespielt, sie zu fragen, fiir was sie eher
auf die Strasse gehen wiirden, fir mehr
Muskeln oder firr mehr Klimaschutz? Ich
bin mir sicher, sie wirden sagen: «Flr
mehr Klimaschutzy.

Aber ist das auch so selbstverstandlich,
wie es fur alle klingen mag? Und vor
allem:

Wie will die Branche weiterwachsen,
wenn sie insgeheim selbst glaubt, alles
sei bedeutsamer als der Aufbau starker
Muskeln?

Natirlich ist es richtig, dem Klimawan-
del entgegenzuwirken. Dabei geht es
weniger um den Schutz des Klimas als
des Menschen. Insofern ist Klimaschutz
ein Ideal. Menschliche Ideale erscheinen
jedoch suspekt, wo sie die Menschen
in unterschiedliche Lager spalten und
Glaubenskriege auslésen. Werden zum
Beispiel ernstzunehmende, kontroverse
Ansichten beim Weltklimarat nicht
zugelassen — worauf eine Meldung in
der Tagesschau verwies —, laufen wir
Gefahr, dass menschliche Ideale nicht
mehr dem Menschen dienen, sondern
die Menschen den Idealen. Gern lasst
sich der Mensch Schuld zuweisen, denn
mit Schuld kann er leichter leben, als
mit der Gewissheit, machtlos zu sein.
Wer schuld ist, kann sich bessern, und
als gelauterter Mensch wieder Einfluss
nehmen. Sehr schén beschreibt das
Robert Harris in seinem Buch «Pompeji».
Selbst beim Ausbruch des Vesuvs haben
die Einwohner Pompejis noch geglaubt
nicht «gottgefalligy genug gelebt zu

haben. Es bedngstigt eben nichts mehr
als die Erkenntnis, vollig machtlos zu
sein. Und ob der Klimawandel — vom
Menschen verursacht oder nicht — noch
aufzuhalten sein wird oder wir ihm
machtlos gegenlberstehen, so richtig
zu wissen scheint das noch keiner.

Was wir dagegen sicher wissen ist, dass
die Menschheit auch bei idealer Lebens-
weise diesen Planeten eines Tages wird
verlassen missen. Bill Bryson erzahlt
in seiner «kleinen Geschichte von fast
allemy, wie klein und begrenzt im Ver-
gleich zur Grenzenlosigkeit des Univer-
sums unser Lebensraum hier auf der
Erde jetzt schon ist. Wir kdnnen weder
in der Wiste leben, noch an den Polen,
noch im Meer. Wir kdnnen uns nicht tief
eingraben und auch unser Spielraum,
von der Erde abzuheben, ist begrenzt —
derweil die Menschheit weiterwdachst.
und selbst wenn sie auch dieses Prob-
lem in den Griff bekommt, wird unsere
Erde irgendwann in die Sonne stiirzen.

Professor Elke Zimmermann sagte mir
einmal in einem personlichen Gesprach,
dass die Menschheit nur Uberleben
werde, wenn sie es schaffe, diesen
Planeten zu verlassen, und ihr gross-
tes Hindernis dabei sei ihre Abhdngigkeit
von ihrer Muskulatur. Die Funktionalitat
unseres Korpers bestehe auf der Belas-
tung durch die Erdanziehung. Fehle die
Belastung, verléren wir unsere Belast-
barkeit. Wir zerbrachen wie Salzstan-
gen. Genauso, wie Menschen im Alter
von {ber 80 Jahren zumeist am Zer-
brechen ihrer Knochen sterben. Ent-
sprechend werden wir sicher noch viel
Zeit brauchen, um das Problem mit der
Abhéngigkeit von unseren Muskeln zu
l6sen. Bis dahin allerdings missen wir
sie belasten, denn wir brauchen die
Belastung fur eine ausreichende Belast-
barkeit. Es ist wahrscheinlicher, dass
wir nicht am Klimawandel sterben, son-
dern vorher bereits an der Kraftlosigkeit
unserer Muskeln.

Die Wissenschaft weiss heute schon,
dass unsere Kinder — obwohl sie von

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959

Studierte Germanistik und Sport, Autor des
Buches "Erfolgreich trainieren" und des
"Fitnessfuhrerscheins”
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ihrer medizinischen Versorgung her
100 Jahre alt werden kénnten — die
Lebenserwartung ihrer Elterngene-
ration nicht mehr erreichen wird. Der
Grund ist fehlende Belastung, die bis
zur Pubertdt erforderlich gewesen
ware, damit der kindliche Organismus
eine Belastbarkeit erreichte, die Vor-
aussetzung wadre, um den Belastun-
gen eines so langen Lebens, wie es uns
heute eigentlich beschieden wére, auch
gewachsen zu sein. Anders als ihre
Elterngeneration leben die Kinder ihr
Abenteuer heute nicht mehr unter Ein-
satz ihrer Muskeln auf dem Spiel- oder
Sportplatz aus, sondern sie erleben ihre
Abenteuer am Handy und vor dem Com-
puter — und zwar ohne Anstrengungen
ihrer Muskulatur. «Fridays for future»
als Protestveranstaltung fiir mehr Sport
und kérperlichen Ausgleich in der Schule
wadre also sicher nicht weniger ange-
zeigt denn als Veranstaltung far mehr
Klimaschutz.

Erst im September berichtete «Der Stan-
dard.at» Uber eine Meta-Analyse die im
ournal of the American Medical Direc-
tors Associationy veréffentlicht wurde.
Insgesamt wurden in dieser grossange-
legten Studie 39’852 Patienten berlick-
sichtigt, mit dem Ergebnis: «wWer schwa-
che Muskeln hat, stirbt friher.»

Das stimmt fir unsere Kinder ebenso
wie fur Menschen, deren Muskulatur
im Alter beginnt zu schwinden. Profes-
sor Elke zimmermann wird dabei sehr
konkret. Sie sagt, dass auch Frauen
mit 80 Jahren mindestens zwei bis drei
Klimmziige schaffen sollten, wenn sie
100 Jahre alt werden, beziehungs-
weise die 80 Jahre bei entsprechender
Lebensqualitét erleben wollen. Deshalb
ist es gut, wenn es Menschen gibt, die
fir mehr Klimaschutz auf die Strasse
gehen, aber es sollte auch Menschen
geben, die es fir unsere Muskeln tun.
Und von wem sollte die Initiative aus-
gehen, wenn nicht von den Einzelstu-
dios?

Offensive Strategien anwenden heisst
also, auf die Strasse zu gehen. Offen-
sive Strategien bedeuten, den Menschen
vor Augen zu fithren, dass mehr Pflege-
kréfte das Problem nicht l6sen werden,
sondern einzig und allein der Aufbau
unserer Muskulatur. Offensive Strate-
gien bedeuten, dariiber zu informie-
ren, dass Menschen mit mehr Muskeln
nicht nur nachweislich &lter werden,
sondern starke Muskeln im Alter auch
eine hohere Lebensqualitat garantie-
ren. Gehen wir also auf die Strasse und
starten wir eine Offensive fir mehr
Muskeln. Fir mehr Klimaschutz haben
wir Greta Thunberg, die Community fir
mehr Muskeln griinden wir.

Was wir uns von Greta Thunberg dabei
allerdings abschauen kénnen, sind ihre
Fahigkeiten im Aufbau einer weltwei-
ten Community. Ein 16jahriges Madchen,
das vor einem Jahr noch keiner kannte,
und heute kennt sie die ganze Welt.
Wie hat sie das gemacht?

«Communityy heisst Gemeinschaft, und
das Wesen der Gemeinschaft ist ihr
Zweck. Wer also eine Community griin-
den mochte, muss es verstehen, die
Menschen hinter diesem einen Zweck
zu vereinen. Damit steht die Gemein-
schaft im entscheidenden Cegensatz
zur Gesellschaft. In einer Gesellschaft
ist der Zweck akzeptiert. Deshalb geht
es innerhalb einer Cesellschaft weniger
um den Zweck als um die Mittel zum
Zweck. In einer Gesellschaft stehen
somit nicht die Muskeln im Mittelpunkt,
sondern die Beitrdge fiir das Muskel-
training. Wer also seine Beitrdge nicht
diskutieren mochte, der konzentriere
sich auf den Zweck. Je interessanter, ja,
existentieller der Zweck, umso relativer

erscheinen die Beitrdge. Entsprechend
wichtig ist es fir die Einzelstudios,
nicht ihre Beitrdge, ihre Qualitat oder
ihr breitgefachertes Angebot in den Mit-
telpunkt zu riicken, sondern den ein-
zigartigen Zweck ihres Unternehmens.
Nicht fir mehr Gemise, mehr Bewe-
gung und bessere Gesundheit sollten sie
in die Offensive gehen, sondern aus-
schliesslich fir diesen einen existenti-
ellen Zweck. Mario Gérlach hat ihn als
erster mit dem Begriff «Sarkopenie» auf
den Punkt gebracht. Es ist die «Entflei-
schung» des Menschen, der die Fitness-
industrie begegnen muss. Den Muskel-
verlust aufhalten! Ein Ziel, das nicht
erreicht wird durch mehr Bewegung
oder gesiindere Erndhrung, sondern
allein durch gezielte «Wachstumsreizey.
und weil sich Wachstumsreize wohl-
dosiert und gezielt am besten an Trai-
ningsmaschinen setzen lassen, bietet
das Setzen gezielter Wachstumsreize
der Fitnessbranche ihr Alleinstellungs-
merkmal.
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Interview Benjamin Muller-Rappard und Jochen Miiller

Holistisches Fitnesskonzept

Im Le Mirador Resort & Spa in Le Mont-Pélerin konnen Hotelgaste und Fitnessclub-Mitglieder nach dem Seven
Heaven Fitness-Konzept trainieren. Der Brand «Seven Heaven Hotel Health Club» steht fiir ein erstklassiges Fitness-
und Wellnesserlebnis. Das neue Lifestyle-Konzept bedient damit einen zentralen Trend in der Hotellerie. Die FITNESS
TRIBUNE wollte mehr iiber das Konzept und das Hotel in Erfahrung bringen und hat die beiden Verantwortlichen im Le

Mirador Resort & Spa besucht.

——
L]

l\,.

Jochen Miiller und Benjamin Miiller-Rappard

Roger Gestach im Gesprédch mit Jochen
Miller und dem Hotelier Benjamin
Miller-Rappard:

RG: Benjamin, vielen Dank fir die Ein-
ladung an diesen herrlichen Ort. Wie
seid Ihr auf dieses Fitnesskonzept
gestossen, respektive warum wolltet
Ihr etwas verdandern?

BM: Seit der Erbauung des Hotels
haben wir schon immer Fitness und
Wellness angeboten. Das Thema Fit-
ness war schon immer sehr wich-
tig, aber keine Kernkompetenz. Wir
hatten 220 Jahresmitglieder, Tendenz
aber leicht ricklaufig. Ausserdem war
die Herausforderung, dass unsere
Hotelgdste vielfach nur einmalig bei
uns zu Gast waren, diese vom Fit-
nesslevel her vom Anfdanger bis zum

68

Profi reichten und wir eben auch viele
«Residentsy als Kunden haben. Daher
haben wir ein einfach umzusetzendes
Konzept gesucht, das allen unseren
Kunden gerecht werden wird.

RG: Jochen, erzdhl uns doch bitte
mehr (ber die Details hinter Deinem
Konzept.

JM: Seven Heaven Health Club steht
fir Premium Fitness und Wellness
sowie Lifestyle. Das Konzept basiert
auf den folgenden sieben Pfeilern: (1)
Ausdauer, (2) Kraft, (3) Beweglichkeit,
(4) Koordination; sowie (5) mentales
Wohlbefinden, (6) gesunde Lebens-
weise und (7) soziale Kontakte mit
Cleichgesinnten.

Das Konzept ist individuell, verbind-
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lich und beinhaltet folgende Leistun-
gen: Personliche Einfihrung und Trai-
ningsplan, vier individuelle Coachings
pro Jahr, eine Kérperfett-Analyse um
Fortschritte zu messen, unbegrenz-
ter Zugang zu Gruppenkursen mit
professionellen Trainern. Ausserdem
eine App mit Trainingsalternativen fir
zu Hause, Kraft-, Cardio-, Functional-
und Stretchingzonen, ein vernetzter
Bio-Circuit mit Nasa-Technologie und
eine einzigartige Wellnesslandschaft
mit Aufgusszeremonien.

Der Kunde soll ein 5 Sterne Gefihl
erhalten, welches wir mittels folgen-
den Massnahmen bereitstellen: Erst-
klassige Architektur, exklusive Bar &
Lounge Bereiche, Lifestyle Events fir
Mitglieder und Spezial Angebote in den
Seven Heaven Hotels und Restaurants.



Interview Benjamin Mller-Rappard und Jochen Miiller

RC: Benjamin, wie habt Ihr dieses Kon-
zept nun bei Euch integriert und was
hat sich verandert, seit Ihr dieses ein-
gefithrt habt?

BM: Mit Seven Heaven verflgen wir
iber ein Fitness-Konzept fir regi-
onale Mitglieder sowie fir unsere
Hotelgdste. Es beinhaltet Trainings-
moglichkeiten, welche im Fitnesscen-
ter, im Hotelzimmer oder draussen
in der freien Natur umgesetzt
werden kénnen. Hotelgdste kénnen
bei ihrem Aufenthalt kostenlos vom
Seven Heaven Angebot profitieren.
Anschliessend erhalten sie wéhrend
vier Wochen Trainingstipps und Anlei-
tungen mittels der Seven Heaven App.
Seven Heaven ist in erster Linie ein
Betreuungs- und Beratungskonzept.
Nach einer Bedarfsanalyse werden
personliche Trainingspldane erstellt.
Da Seven Heaven auch ein holistisches
Konzept ist, sind diese Trainingsplane
ganzheitlich definiert. Die Kunden
konnen ihre physischen Fahigkeiten
in Kraft, Ausdauer, Beweglichkeit und
Koordinationsféhigkeit verbessern.
Ebenfalls sind andere Faktoren wie
Entspannung, Kérperhygiene, Erndh-
rung oder Geselligkeit enthalten.

All diese Faktoren haben Einfluss auf
unsere Gesundheit. Da es auch zent-
ral ist, regelmdssig den Trainingsreiz
anzupassen, bekommen die Mitglie-
der alle 12 Wochen einen neuen Trai-

ningsplan. Dann konnen auch diverse
Ergebnisse gemessen werden, wie
z. B. der Korperfettanteil.

Zudem ist das Le Mirador Resort &
Spa QualiCert zertifiziert. Mitglieder
die Uber einen entsprechenden Ver-
sicherungsstatus verfiigen, kénnen
dadurch Prédventionsbeitrage bei
ihrem Krankenversicherer beantragen.
Das Le Mirador Resort & Spa ist das
erste Hotel in der Schweiz, welches
dieses Konzept anbietet. Wir unter-
stiitzen die Gaste und Kunden des Fit-
nesscenters, ihr persénliches Lebens-
ziel zu erreichen und das in einer
ausserordentlichen Atmosphére. Seit
der Einflthrung vor 6 Monaten konn-
ten wir eine Verjingung unseres Mit-
gliederstammes beobachten. Unsere

bisherigen Mitglieder waren 60+. Die
neuen Kunden sind eher 40+.

RC: Eine Trainingsmoglichkeit an einem
so exklusiven Ort hat bestimmt auch
ihren Preis. Wie zufrieden seid Ihr
grundsatzlich mit den Zahlen?

BM: Klar, eine Mitgliedschaft bei uns
ist nicht billig, eine Jahresmitglied-
schaft kostet CHF 2’800.-. Unsere
Kunden erhalten mit unseren Benefits,
wie z. B. Verginstigungen im Restau-
rant und Wellnessangebote und viele
andere Inklusivleistungen, ein exklu-
sives Paket und ausserdem sind wir
das einzige Hotel weltweit, das ber
einen BioCircuit verfigt. Unsere Trai-
ningsfliche ist 272 Quadratmeter
gross, inklusive Kursraum und Garde-
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Interview Benjamin Muller-Rappard und Jochen Miiller

roben sind es total 550 Quadratmeter
(ohne Wellness). Und wir haben eine
Erneuerungsquote von 80 Prozent.

RGC: Was sind Eure ndchsten Ziele?

BM: In erster Linie wollen wir dazu
beitragen, dass sich unsere Hotel-
gdste und Mitglieder wohlfthlen und
mit unserem einzigartigen Fitnesskon-
zept ihren Kérper starken und sich ihre
Gesundheit erhalten kénnen. Unser
Ziel sind 350 Mitglieder, geplant sind
mehrere Events, Yoga- und Morgen-
kurse mit anschliessendem Friihstick.

Ausserdem wollen wir unser Potenzial

P
im Wellnessbereich mittels Kursen und R
Aquatraining noch besser ausschopfen — : -
und uns mit dem neuen Konzept im T — — ;

Markt differenzieren und uns so von
unseren Mitbewerbern abgrenzen.

RC: Warum habt Ihr Euch eigentlich far
dieses Konzept entschieden?

BM: Um es ganz kurz zu machen. Wir
haben uns einige Konzepte angeschaut,
doch das Seven Heaven-Konzept hat
uns am meisten beeindruckt. Und dies
vor allem wegen Jochen Miller, seiner
Expertise, dem exzellenten Service und
seinem Spirit hinter dem Konzept.

RG: Jochen, Du bist bei Let’s Go Fitness
fur die Expansion in der Deutschschweiz
verantwortlich. Wie bringst Du Deine
beiden Engagements unter einen Hut?

JM: Das Konzept zu Seven Heaven habe
ich vor meinem Engagement bei Let’s
Co Fitness bereits entwickelt. Das ope-
rative Geschaft fihren mittlerweile
meine Frau und meine Séhne. Wir sind
also ein Familienbetrieb. Ich persénlich
halte mich im Hintergrund und stehe
beratend zur Seite. Mein Vollzeitjob ist
bei Let’s Go Fitness.

www.mirador.ch - www.sevenheaven.chll

70  FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com



QualiCert

CERTIFIED QUALITY

QualiCert ist das flihrende Schweizer Prifinstitut
fir gesundheitsfordernde Bewegung und Training.

wen und Anforderungen

QualiCert tiberprift aktuell die Konformitat folgender anerkannter Normen und
Anforderungskataloge:

® DIN 33961:2013 (offizielle Deutsche Norm fUr Fitness-Studios)

e Qualitop-Anforderungen fiir Fitness- + Trainingscenter inkl. Personalqualifikationen

e Qualitop-Anforderungen fiir Anbieter gesundheitsfordernder Kurse inkl. Leiterqualifikationen
o Sicherheitsnorm FitSafe flir hochste Sicherheit beim Training

e \/ibrationstraining

o EMS[Safe] fir Sicherheit beim EMS-Training

e diber 20 Jahre Erfabrung
s diber 25 000 Uberpriifungen vor Ort
e diber 20 Jabre fiihrender

Know-how-Trager in

Zertifizierung und Normung

QualiCert AG

Aepplistrasse 13 . CH-9008 St. Gallen

Telefon +41 71 246 55 33 . Telefax +41 71 246 55 39
info@qualicert.ch . www.qualicert.ch


https://www.qualicert.ch/

QualiCert News

Aggregatoren, Alligatoren und
anderes Getier...

Paul Eigenmann / QualiCert AG

Was denn? Wie denn? Wer denn?
Alligatoren, klar. Sind eine Art der
Krokodile. «Kiss you later Alligatory.
Aber was sind Aggregatoren? Und was
machen die in der Fitnessbranche? Der
Begriff «Aggregaty» ist den meisten
bekannt. Er bezeichnet in der Technik
das Zusammenwirken mehrerer Ein-
zelmaschinen wie beispielsweise ein
Notstromaggregat oder ein Kihlag-
gregat. «Aggregarey ist Lateinisch und
heisst «anhaufeny oder «ansammelny
oder «hinzunehmeny. In der Fitness-
branche werden Organisationen als
Aggregatoren bezeichnet, wenn ihr
eigentliches Business darin besteht,
den Fitness- und Trainingscentern
zusatzlich zu den traditionellen «Mit-
gliederkunden» neue Kunden hinzu-
sammeln, im Idealfall sogar anhaufen,
aber auf andere, als die traditionelle
Art und Weise des (Ver)Kaufens einer
Standardmitgliedschaft.

Voraussetzung fir neue Arten des
(Ver)kaufs von Fitnesstraining setzen
neue Einkaufsgewohnheiten bei den
potentiellen Kunden voraus. Einkaufs-
gewohnheiten wiederum hangen

natirlich stark davon ab, was man
kauft, wie viel das «Objekt der
Begierde» kostet, wie wichtig eine
individualisierte Version des Produktes
oder der Dienstleistung ist und wie
variantenreich der Kiufer das Produkt
oder die Dienstleistung nutzen will.
Ein Auto beispielsweise kauft kaum
jemand online bei Amazon. Bei einem
Buch hingegen ist der Online-Kauf
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und die Zustellung direkt nach Hause
wirklich praktisch und auch sinnvoll.

Auch die in der Fitnessbranche allge-
mein gdngige Verkaufsvariante «Dau-
ermitgliedschafty kénnte unter &hn-
lichen Gesichtspunkten gesehen und
perspektivisch beurteilt werden.
Dabei ist natlrlich keineswegs sicher-
gestellt, dass beispielsweise das Stan-




QualiCert News

dardangebot eines Centers — in der
Grafik der rote Teilkubus — mit einem
hohen Preis, einem grossen Nutzen,
aber einer nur geringen Trainingsviel-
falt auf die Dauer fir viele Kunden
attraktiv ist. Allein die Tatsache, dass
die Trainingsvielfalt eingeschrankt ist
— beispielsweise durch den Maschi-
nenpark — widerspricht ja auch den
Grundprinzipien der Trainingslehre...

Das typische aktuelle Angebot der
Schweizer Fitnessbranche bestehend
aus einer Mitgliedschaft mit einer
relativ langen Dauer und Angeboten
in unterschiedlichen Preissegmen-
ten stimmt offenbar fir etwa 1 Mil-
lion Schweizerinnen und Schweizer,
wobei natlrlich die Frage gestellt
werden muss, warum ein signifikan-
ter Anteil der Mitglieder dem Ange-
bot, welches anfanglich offensicht-
lich Gberzeigt hatte, nicht treu bleibt.
Der Preis dirfte es nicht sein, gibt
es doch Angebote in jedem Preisseg-
ment. Ausserdem sind wesentliche
der bekannten «Barriereny gegen die
Aufnahme und Beibehaltung eines
regelmassigen Trainings beim Fitness-
centerangebot eliminiert:
® Witterungsabhdngigkeit
e zeitlich fast unbeschrankter
Zugang
e ortliche Angebote mit kurzen
Wegen fiir fast jede Einwohne-
rin und jeden Einwohner unseres
Landes
e individuell, aber nicht allein
® kein Wettkampf und Leistungs-
vergleich

Liegt es moglicherweise doch am
zwar wirksamen, aber eben auch
sehr abstrakten und recht einténigen
Training oder an der langen Dauer der
vertraglichen Verpflichtung?

Ist die traditionelle Mitgliedschaft
vom Aussterben bedroht?

Die Antwort ist eindeutig: NEIN! Aber
vielleicht missen insbesondere fir
jene Kunden, die nicht zu den Enthusi-
asten gehéren, doch auch noch andere
Nutzungsvereinbarungen angeboten
werden. Zu diesen Kunden zdhlen
auch viele jener potenziellen Nutzer
des Angebotes der Fitnessbranche,
die bis heute noch nicht rekrutiert
werden konnten. Und fir dieses Kun-
densegment haben Aggregatoren teil-
weise sehr attraktive Angebote und
haufen dadurch im wahrsten Sinne
des Wortes zusatzliche Kunden an.

Wirkung — —
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Aggregatoren wie Gymhopper,
MyClubs, Gympass, Urban Sports,
Qualitrain, Trainaway, Fitpass etc.
wenden in ihrem Geschédftsmodell
grundsatzlich eines der zwei unten
aufgefithrten Konzepte an und sind
bezliglich Administration auch IT-méas-
sig entsprechend ausgeristet:

Angebotsverbund mit Verbundsmit-
gliedschaft, die fir den Besuch bei
allen Angeboten gilt.

Mitgliedschaft bei den einzelnen
Anbietern erlaubt — oft zahlenméssig
limitierte — Besuche bei allen andern
Anbietern des Verbundes.

Die beiden Konzepte unterscheiden
sich naturlich sowohl bei Ihrer Vver-
marktung als auch bezlglich der
Auswirkungen auf die teilnehmen-
den Anbieter (Center / Sportvereine
/ Kursanbieter / Schwimmbader). Die
Kernfrage, die sich den Trainingsan-
bietern — seien es Schwimmbader,
Sportvereine, Fitnesscenter oder
Anbieter von Yoga, Pilates, Becken-
bodentraining, Nordic Walking etc.
— stellt, ist doch «Kosten mich oder
bringen mir diese Aggregatoren-Mo-
delle Mitgliedschaften beziehungs-
weise Umsatz?» Uberlegungen und
Erfahrungen zu dieser Frage in der
nachsten Ausgabe der FITNESS TRI-
BUNE.

H Mingliedschaly
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Interview Udo Miinster

Eine Ara geht zu Ende

Im Juli 2007 ist er in das Unterneh-
men, welches damals noch miha hiess,
eingetreten. Im Marz 2008 wurde die
Firma auf milon umgebrandet und er
hat die Distribution der Gerdte und
Konzepte fir die Schweiz und spater
auch fur Osterreich ibernommen.

Udo Miinster hat mit der von ihm in
der Schweiz gegriindeten Firma milon
alpine AG erfolgreich Trainingskonzepte
mit elektronisch gesteuerten Fitness-
gerdten vertrieben. Am 1. Januar 2015
wurde er dann CEO und Geschaftsfiih-
rer der milon Holding GmbH.

In den letzten finf Jahren hat er als
CEO bei milon viel bewegt, unter ande-
rem wurde die Digitalisierung voran-
getrieben, die neue Gerdteserie milon
Q eingefithrt und das Unternehmen
neu strukturiert. Jetzt ist aber Schluss!
Ende 2019 gibt Udo Minster seine
Funktionen innerhalb der milon Holding
ab. Roger Gestach sprach mit ihm.

RG: Udo, nach dber sieben Jahren als
Distributor und finf Jahren als CEO
von milon steht eine Verdnderung bei
Dir an. Erzdhl uns doch bitte ein paar
Details zu Deinem beruflichen Werde-

gang.

UM: Wenn Du sagst, dass eine Ara zu
Ende geht, dann klingt das ja fast so
als ob ich in Rente gehe (lacht). Nein,

das ist nicht wirklich der Fall. Aber ich
habe schon 2015 angekindigt, dass
ich mit dem 1.1.2020 beruflich etwas
leiser treten und mehr Zeit fir mein
Privatleben haben mochte. Ich bin seit
38 Jahren beruflich auf dem Gaspedal
und gehe jetzt nicht auf die Bremse,
aber etwas runter vom Gas.

Fir mich haben Sport, Training und
Gesundheit immer eine wichtige Rolle
im Leben gespielt und der Sport hat
meine Jugend stark gepragt. Irgend-
wie war es fiir mich fast eine logische
Entwicklung, dass ich beruflich schon
sehr frih mit der Sportartikelbranche
in Berithrung kam. Tatsdchlich war ich
iber 20 Jahre in der Ski- und Tennis-
branche tatig und auch das hat mich
personlich und beruflich stark beein-
flusst, da dieses Business zum einen
sehr international ist und ich fast den
gesamten Globus bereisen konnte und
andererseits eine ausgesprochene B2C
Ausrichtung gelebt wird.

RG: Wie kamst Du dann in die Fitness-
branche?

UM: Tja, trotz Sportbranche hat auch
mich damals die leider so haufige
Bewegungsfaulheit eingeholt und mit
ein paar Kilos zu viel auf den Rippen
und schwindender Kraft und Beweg-
lichkeit habe ich 2004 eine sehr
schmerzvolle Erfahrung mit einem
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heftigen Bandscheibenvorfall gemacht.
Aber zum Glick hat mich das zum
Umdenken bewogen und zuriick zum
Training gebracht. Genauer gesagt zum
Training mit einem Physiotherapeuten
— der heute Ubrigens der Geschéfts-
fihrer und Partner in meinem Studio
in Deutschland ist — in einem ambu-
lanten Reha-Zentrum an Geraten die
ich nicht kannte. Die waren vollelek-
tronisch und konnten mit einer Chip-
karte gesteuert werden. 2006 habe
ich mich dann selbststandig gemacht
und Uber einen gemeinsamen Freund
habe ich 2007 Hubert Haupt kennenge-
lernt. Das war das Jahr in dem Hubert
die Firma miha gekauft hat und als er
mir das Angebot machte, beratend im
internationalen Vertrieb des Unter-
nehmens mitarbeiten zu kénnen. Ich
war begeistert vom Gedanken fir ein
Unternehmen tdtig sein, das innovativ
und einzigartig ist und das in Losun-
gen und Konzepten denkt. Ein Unter-
nehmen, welches nicht einfach in Pro-
dukten oder Gerdten denkt. Und somit
habe ich den Sprung in ein vollkommen
neues Umfeld und Business gewagt.

RG: Du warst branchenfremd als Du
den Vertrieb der milon Gerate in der
Schweiz und dann auch in Osterreich
ibernommen hast. War der Einstieg in
die Fitnessbranche hart und wie waren
Deine ersten bleibenden Begegnungen?
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UM: Ich traf schon auf eine vollkommen
andere, damals enorm B2B gepragte
Investitionsgliterwelt, nachdem ich
mit Mario Gorlach die exklusiven Ver-
triebsrechte fiir die Schweiz vereinbart
hatte. Und ich erinnere mich noch sehr
gut an den ersten Branchentag 2008 in
Luzern — damals hiess der SFGV noch
SFCV, das G fir Gesundheit kam erst
spdter — ich kannte niemanden und
niemand kannte mich. Und wie es der
Teufel will (lacht) traf ich an diesem
Tag auf Dich, Giusi Verre und Beat
Friedli. Das war tatsachlich eine wich-
tige Begegnung, da ich in Folge zwei
Dinge beachtet habe: Erstens zuhéren,
zweitens 6sungsorientiert denken und
handeln. Die folgende Zeit war sehr
intensiv. Ich war ja noch eine «One-
Man-Show». Es gab kaum ein Studio in
der Schweiz, welches ich damals nicht
besucht habe und in dieser Zeit habe
ich zwar noch kaum etwas verkauft,
aber sehr viel gelernt und irgendwann
ist der Knoten geplatzt und plétz-
lich war der milon Zirkel ein Begriff
im Schweizer Fitnessmarkt. Ich habe
dann weiter investiert, um die Struk-
turen des Unternehmens so aufzu-
bauen, damit wir in der Lage waren

die Betreuung nach dem Verkauf zu |

gewahrleisten. Eigentlich ist das wie
mit dem Verkauf eines Abos in einem
Studio. Konkret: Die Betreuung beginnt
nach dem Verkauf. So konnten wir in
der Schweiz und in der Folge auch in
Osterreich ein phantastisches Netz-
werk aufbauen. Es freut mich heute
noch, wenn ich, bei den leider viel zu
seltenen Moglichkeiten, Partner aus
meinen Vertriebszeiten zum Beispiel
auf der FIBO oder bei einem milon Kon-
gress treffe.

RCG: Was sind Deine schonsten Erinne-
rungen an die Zeit als Distributor von

milon?

UM: Ach du meine Glite, da gibt es sehr

viele! Es war fir mich schon eine sehr
schone Erfahrung, dass ich als Oster-
reicher und branchenfremder Querein-
steiger das Vertrauen der Schweizer
Fitness- und Physiobranche gewin-
nen konnte. Mit partnerschaftlicher
Zusammenarbeit kann man sehr viel
erreichen. Es war eine spannende Ent-
wicklung, wie aus der One-Man-Show
ein kleines feines Unternehmen wurde
und wie wir im Team mit Marina, Beat,
Lars und mir eine respektierte Ein-
heit der Branche wurden und dass wir
unseren Qualitatsanspruch leben konn-
ten. Da gab es zahlreiche Branchene-
vents die nicht nur viel Arbeit, sondern
auch sehr viel Spass bereiteten. Und
aus so manchen Geschéftsbeziehungen
sind Freundschaften entstanden, die
bis heute anhalten. Beat ist heute ja
auch der Geschaftsfithrer und Partner
unseres gemeinsamen Studios in der
Schweiz. Auch wenn ich in den letzten
Jahren viel zu selten in der Schweiz war,
bleibt auch dadurch immer ein Bezug zur
Schweiz und den Partnern bestehen.
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RC: Nach den Jahren fir milon in der
Schweiz und Osterreich, war da der
Posten des CEO ein lang gehegtes Kar-
riereziel von Dir, quasi die logische
Folge oder war es Zufall? Wie ist es
dazu gekommen?

UM: Nein, die Position des CEO hatte
ich Uberhaupt nicht avisiert. Ich hatte
mit dem Team der milon alpine AC eine
funktionierende Struktur, die mit einer
Wachstumsstrategie in der Schweiz
und Osterreich auf Erfolgskurs war.
Dazu hatte ich 2012 langfristig die Ver-
triebsrechte fir five erworben und wir
hatten somit ein perfektes Portfolio,
um in verschiedenen Absatzkandlen
erfolgreich zu sein. Milon war damals
aber an einem Scheideweg und bereit
fir eine Neuausrichtung und eine
Umstrukturierung. Ich glaube nicht an
zufall. Es gibt Click und Pech und der
grosse Rest ist Arbeit. Ich denke, dass
unser Erfolg in der Schweiz und in
Osterreich den Gesellschafter Hubert
Haupt 2014 veranlasst hat mir das
Angebot der CEO Position zu unter-
breiten. Ublicherweise entscheide ich
sehr schnell und mit einer guten Por-
tion Bauchgefithl. Damals war es eine
Entscheidung mit grosser Tragweite,
da ich nach 22 Jahren in der Schweiz
nach Minchen ziehen musste und
mir war damals auch klar, dass sich
mein Privatleben dadurch verdndern
wird, da ich diesen Job entweder
ganz oder gar nicht machen wollte.
Aber selbstverstandlich war auch die
Herausforderung und der Reiz gross
und dann entschied ich mich ganz
bewusst fiir diese Verdnderung und
eine «Amtsperiode» von finf Jahren.
Dazu war mir klar, dass das Team
der milon alpine AG die Geschéfte in
der Schweiz auch ohne mich perfekt
weiterfithren wird.
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RG: Was hat Dich in der Zeit als CEO
gepragt, respektive auf welche Erfolge
schaust Du zuriick und welches sind
Deine bleibenden Erinnerungen?

UM: Ich hatte schon vor milon Erfah-
rungen als Geschéftsfihrer und CEO,
die vielen Jahre im Vertrieb mit milon
und die Tatsache, dass ich zu diesem
Zeitpunkt bereits selbst als Betreiber
tatig war, haben mir natirlich den Ein-
stieg erleichtert. Dazu kam die Tatsa-
che, dass ich als langjéhriger Partner
und Kunde von milon praktisch alle
Mitarbeiter, die Strukturen, die Starken
und Schwachen kannte. Spannend war
es damals zu erkennen, wie stark die
Marke milon im Heimmarkt Deutsch-
land war. Das war mir als Distributor
gar nicht so bewusst. Und dann ging es
nicht mehr darum mit Konzepten und
Produkten von milon zu arbeiten, son-
dern mit den Teams, den Erfahrungen,
der Kreativitdt und der erforderlichen
Leidenschaft fir das Unternehmen
und seine Partner, neue und eigenen
Konzepte und Produkte zu entwickeln.
Bei der Komplexitdt unseres Produkt-
portfolios mit Hardware, Software
und Services sowie der rasant fort-
schreitenden Digitalisierung und den
so heterogenen Kundenclustern in den
Bereichen Fitness, Physio und Medi-
zin ist das eine tagliche Herausfor-
derung. Natirlich habe ich nicht alle
Ziele genauso erreicht wie ich mir das
Anfang 2015 vorgestellt habe. Manche
blieben auf der Strecke, neue kamen
dazu. Insgesamt bin ich sehr zufrie-
den und auch glicklich dariber, was
wir als Team erreicht haben. Milon ist
heute ein klar strukturiertes Unter-
nehmen mit internationaler Ausrich-
tung und innovativen Produkten in allen
Bereichen. Wir kénnen heute jeden

Kanal, egal ob es Fitness, Physio oder
Medizin ist, mit massgeschneiderten
Konzepten fir digitale und elektronisch
gesteuerte Trainingssysteme bedienen.
Es bleiben aber vor allem unzéhlige
spannende und schone Erlebnisse in
einem Markt und einem Umfeld, das
sich in meinen exakt 12 % Jahren bei
milon rasend schnell entwickelt und
verandert hat. Und sehr viele wert-
volle Kontakte mit und zu Menschen,
mit welchen ich zum einem im Unter-
nehmen zusammenarbeiten durfte und
noch viel mehr Menschen und Partner,
welche ich im gesamten Umfeld unse-
rer Branche kennengelernt habe. Dafiir
bin ich dankbar.

RG: Was uns natirlich brennend inte-
ressiert: Was sind Deine Plane fir die
Zukunft, was macht Udo Minster ab
Januar 2020, man munkelt in der Bran-
che, dass Du auch zukinftig mit milon
zu tun haben wirst?

UM: Brennend interessiert hat mich
immer das Thema Gesundheit. Privat
natirlich ganz schlicht aus Eigeninte-
resse und beruflich, weil ich immer
das Click hatte in einer Umgebung
tatig zu sein, welches Sport, Training,
Bewegung, den Menschen und seine
Gesundheit in den Mittelpunkt gestellt
hat. Hier kam mir meine eingangs
erwédhnte B2C Pragung und Denk-
weise immer sehr zugute. Und heute,
im Umfeld der digitalen Welt, der digi-
talen Kommunikation und der Indivi-
dualisierung ist diese Ausrichtung gar
nicht mehr wegzudenken. Eigenmoti-
vation erfahre ich schon immer durch
die Motivation neuer Zielgruppen, um
neue Konzepte und Moglichkeiten zu
schaffen, die Menschen das Training
fur ihre Gesundheit vermittelt und sie
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anstdsst, um etwas dafir zu tun. In
den vergangenen Jahren habe ich mich
daher sehr intensiv mit Konzepten fir
Microclubs beschaftigt. Mit den Erfah-
rungen aus meinen Vertriebsjahren, als
Betreiber und als CEO von milon kann

ich mir sehr gut vorstellen, dass ich
diese Erfahrungen in Zukunft fir die
Konzeption und Umsetzung von Micro-
studios einsetzen mochte und werde.
Ich werde dabei immer eine Beziehung
zu milon haben und ich freue mich
auf meine kinftige Aufgabe als Beirat
und Berater von milon. Ausserdem
werden wir uns sicher auf der FIBO
2020 sehen. Das wird die erste FIBO in
dieser langen Zeit, bei der ich mir das
alles einmal ansehen kann. In der Ver-
gangenheit kam ich vom milon Stand
nie weg (schmunzelt).

RC: Wie ist Deine Nachfolge bei milon
geregelt, wer ibernimmt?

UM: Dadurch, dass mein Austritt als
CEO der milon Holding zum 31.12.2019
ja von Anfang an klar und geregelt war,
konnten wir die Organisation und die
Strukturen ganz entspannt und abge-
stimmt mit dem Gesellschafter und
dem Team darauf vorbereiten. Daher
werden wir jetzt im Dezember auch
die entsprechenden Informationen und
Details kommunizieren. Die vergange-
nen zweieinhalb Jahre habe ich in der
Geschaftsfihrung mit unserem heu-
tigen CFO Bernd Reichle bereits sehr
eng zusammengearbeitet und ich kann
schon vorwegnehmen, dass er die
Gesamtgeschaftsfithrung ibernehmen
wird.

RG: Ganz herzlichen Dank fir das
Interview und alles Gute fur die
Zukunft.
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Ronald Jansen 360° PAINfree News

Eine Herzbewegende Innovation -
Das 360° PAINfree Herz-
Kreislauftraining

Wer praventiv und/oder rehabilitativ
seinem kardiovaskuldren System etwas
Gutes tun will, der macht Ausdauer-
training, daran ist auch alles richtig.
Es ist nach wie vor die gangige Mass-
nahme bei Kardiologen, Allgemeinme-
diziner und im Fitness- und Physiobe-
reich, wenn Beschwerden behoben
oder minimiert werden sollen. Weiter
haben Studien langst bewiesen, dass
auch ein Krafttraining unterstitzend
sein kann.

Die Uberlegung fir das unterstitzende
Krafttraining beruht auf der Auspra-
gung der intramuskuldren Durchblu-
tung, der erhéhten Herzfrequenz
wéhrend dem Training, der Unterstiit-
zung der kardiovaskuldren Muskel-
pumpe, der erhéhten Kraft im Alltag
und des verbesserten Stoffwechsels
sowie den iblichen Anpassungen fir
diesen Bereich. Seit die Faszien immer
mehr in den Fokus der Wissenschaft
gerlckt sind, werden auch hier Hypo-
thesen dber die positive Wirkung von

Faszientraining getroffen. Da sowohl
das Perikard, die Blutbahnen und die
Aufhdngung des Herzens aus Faszien
bestehen, ist es naheliegend diesen
Aussagen Beachtung zu schenken.

Die Myofaszialen kinetischen Ketten
Was wissenschaftlich noch nicht ndher
erforscht wurde, sich in der Praxis
aber bewéhrt hat, sind die myofaszi-
alen Verbindungen der Muskelketten
bzw. die myofaszialen Zuglinien nach
Thomas Myers. Was in den gangigen
Argumentationen Uber die Anpas-
sungen von kérperlichen Aktivitaten
Anklang findet, findet auch hier seine
Berechtigung. Was bei den Beschrei-
bungen tber die Anpassungen im myo-
faszialen Training allerdings selten bis
gar nicht erwéhnt wird, sind die myo-
faszialen kinetischen Ketten.

Kinetische Ketten werden in der Bio-
mechanik wie folgt definiert:

O Eine KINETISCHE KETTE ist «eine
Kombination verschiedener mit-
einander verbundener Gelenke, die
eine komplexe Bewegung ausfith-
ren.

Gehen wir nach wie vor den Weg des
isolierten, muskuldren Denkens, so
stimmt diese Definition durchaus und
hat ihre Berechtigung. Wir kénnen in
der lokalen Biomechanik damit arbei-
ten. Auch wissen wir aufgrund der
zusammenhdngenden und weiter-
laufenden Biomechanik, dass bei der
Bewegung in einem Gelenk eine logisch
weiterlaufende Bewegung in dem dis-
talen oder proximalen Gelenk stattfin-
det.

Die MYOFASZIALEN KINETISCHEN
KETTEN sind letztlich nichts anderes
als die myofaszialen Zuglinien. Die
Begrifflichkeit mit dem Wort KINETIC
beschreibt lediglich die weiterlaufende
Bewegung einer myofaszialen Einheit
auf die in der gleichen Kette befindli-
chen myofaszialen Einheiten.

Die myofaszialen kinetischen Ketten
werden wie folgt definiert:

O Eine MYOFASZIALE KINETISCHE
KETTE beschreibt “"eine Anord-
nung verschiedener miteinander
verbundener myofaszialer Einhei-
ten, welche sich unabhangig vom
Gelenk gegenseitig beeinflussen.”
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Wenn das Herz in die Hose rutscht.
Auch das Herz und sein Herzbeutel
verlaufen in einer bzw. mehrere sol-
cher myofaszialen kinetischen Ketten.

Vereinfacht dargestellt verlduft eine
dieser Ketten wie folgt:

o Von den Adduktoren und dem
Illiopsoas zum Beckenboden, der
Sakralfaszie und schliesslich zum
Diaphragma — Zentralsehne. Auf
der Zentralsehne liegt das Herz
mit dem Perikard auf. Uber das
Perikard und die Herzaufhangung
geht die Kette weiter Uber die
Treppenmuskulatur, die Zungen-
beinmuskulatur bis zu der langen
Hals- und Kopfmuskulatur.

Im Sinne der myofaszialen kinetischen
Kette bedeutet dies, dass wenn in den
kranial oder kaudal gelegenen Anteile
des Herzbeutels eine Spannungsan-
derung erfolgt, dies auch immer eine
direkte Konsequenz fir das Herz und
den Herzbeutel hat. Um die nachfol-
genden Erklarungen zu verstehen,
missen wir einen kurzen Exkurs (ber
das Herz starten.

Das Herz ist im Brustkorb in eine
Gewebehiille, dem Herzbeutel (Peri-
kard) eingebettet. Direkt auf dem
Herzen liegt eine weitere Hiille, der
Epikard. Den winzigen Raum zwischen
Peri- und Epikard fullt ein dinner Film
aus Blutserum bestehender Flissig-
keit. Diese Flissigkeit gewdahrleistet
das Gleiten zwischen Peri- und Epi-
kard. Direkt unter dem Epikard sind die
Herzkranzgefdsse, welche fir die Ver-
sorgung des Herzens zustandig sind.
Das Gleiten des Perikards auf dem Epi-
kard ist fur die Stimulation der Herz-
kranzgefdsse und des Herzmuskels als
solches von entscheidender Bedeutung.
Auch wenn das Herz autonom gesteu-
ert wird, so zumindest die heutige
Ansicht, wird die Stimulation durch die
Bewegung der Herzbeutel einen sen-
sorischen Reiz auf das Herz auslben
und zusammen mit der Atmung deren
Rhythmus vorgeben.

Wie wir alle wissen, senkt sich bei
der Einatmung das Diaphragma und
mit ihm das Perikard. Tatsache ist in
diesem Zusammenhang, dass bei der
Inspiration die Herzfrequenz ansteigt,
bei der Exspiration nimmt sie wieder
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Lig. viscera-

ab. Die Ursache dieser atemsynchro-
nen Schwankung der Herzfrequenz ist
aktuell noch Gegenstand der wissen-
schaftlichen Forschung.

Unter anderem hat Prof Dr. Andry
Vleeming an einem frischen Prdparat
eindriicklich aufgezeigt, wie das Peri-
kard dber das Herz gleitet, wenn an
den Adduktoren bzw. dem Illiopsoas
eine Bewegung erfolgt.

Nun haben wir heute das Szenario,
dass wir durch die Sitzhaltung sowohl
die Adduktoren wie auch den Hiftbeu-
ger in einer standigen Kirzung bzw. in
einer passiven konzentrischen Fixation
haben. Ebenfalls sind die Treppen-
muskulatur durch die verstarkte Hals-
lordose in einer Kirzung und dadurch
in einer passiven konzentrischen Fix-
ation. Das heisst die Eigenschaften
der genannten Einheiten sind stark in
Mitleidenschaft gezogen und kénnen
ihre Energie nicht richtig freisetzen,
geschweige denn weiterleiten.

Stelle dir also das Szenario vor, dass
du an einem Seil einen Ball befes-
tigst und am anderen Ende jemand
an diesem Seil zieht. Logischerweise
bewegt sich der Ball in jene Richtung,
von welcher der Vektor kommt. Stellen
wir uns nun vor, dass dieser Ball den
Kopf darstellt und das «andere Ende»
die Adduktoren bzw. der Illiopsoas ist,
dann ist es selbsterklarend, dass das
Herz, zusammen mit dem Zwerch-
fell und dem Beckenboden nach unten
gezogen wird. Das «Zusammenfalleny

Verwachsung des
Perikands am
Diaphragma

Lig. vertebropericardiacum

Lig.
stermopericardiacum
SUpErior

Lig. stemo-
pericardiacum
inferior

des Brustkorbes trdgt seines dann
noch dazu bei.

Problem Nr. 1: Ein sensorisches
Dilemma ist geboren

Zur Erinnerung, bevor du weiterliest,
die haufigsten Herz-Kreislauferkran-
kungen:

1. Hypertonie (Bluthochdruck)

2. Herzrhythmusstérungen: Das Herz
schlagt aufgrund einer Stérung bei
der Impulsentstehung oder Uber-
tragung zur Erregung des Herzens
nicht mehr im Takt, sondern unre-
gelmassig.

3. Koronare Herzkrankheit (KHK): Die
Herzkranzgefdsse, die der Durch-
blutung des Herzmuskels dienen,
sind verengt, was zu einer Durch-
blutungsstérung fihrt.

Gehen wir also von einer schlechten
Haltung aus, bei welcher die Adduk-
toren und der Illiopsoas «verkirzty
sind, sich der Beckenboden und auch
das zwerchfell sowie der Herzbeutel
gegeniliber der Normalposition gesenkt
haben, so kommt dies dem neurologi-
schen Reiz einer Einatmung gleich.

Der Brustkorb ist durch die Absenkung
jedoch in einer Ausatmungsposition,
welche durch die Fehlhaltung im Sinne
der verstarkten Kyphose bei der Einat-
mung noch verstarkt wird.

Repetieren wir: Die myofasziale Reiz-
gebung auf das Herz entspricht der
einer Einatmung, der Reiz auf die Lun-
genrezeptoren befindet sich in einer

Ausatmung und damit beginnt das
Dilemma fir die respiratorische Sinus-
arrhythmie. Als respiratorische Sinus-
arrhythmie, kurz RSA, bezeichnet man
eine physiologische Herzfrequenzvaria-
bilitdt in Synchronisation zur Atmung
(Respiration). Aktuell (2019) vermutet
man, dass die RSA durch ein komple-
xes Steuerungssystem aus tonischen
und phasischen Prozessen im zentralen
und peripheren Nervensystem regu-
liert wird.

Diese respiratorische Sinusarrhythmie
erhalt vom Atmungs- und Herzkreis-
laufsystem widerspriichliche «Aussa-
geny. Soll ich das Licht jetzt ein oder
ausschalten? Férdern wir so die Herz-
rhythmusstérungen?

Wenn sich die Adduktoren und der
Illiopsoas in einer konzentrischen Fix-
ation befinden und diesen Reiz wei-
terleiten, sich das Diaphragma in der
«Einatmung» befindet und wir noch
die «gestortey respiratorische Sinus-
arrhythmie hinzuziehen; kann dies fur
das Herz einen Dauerbefehl fir die
Einatmung und der damit verbunde-
nen hoheren Herzfrequenz und dem
erhéhten Blutdruck sein?

Problem Nr. 2: Die Gleitschicht des
Perikards — Epikards — Kranzgefasse
verkiimmert

Durch das, dass die myofaszialen Ein-
heiten in einer konzentrischen Fixation
sind und sich somit wenig bis gar nicht
bewegen, kommt auch in der Gleit-
schicht des Herzbeutels keine Bewe-
gung zustande. Wo keine Bewegung
stattfindet, findet keine metabolische
Versorgung statt, wo keine metaboli-
sche Versorgung stattfindet, verkim-
mern die Strukturen.

Kann diese verminderte Gleitfahigkeit
die Ursache fiir Koronare Herzkrank-
heit oder diese beglnstigen? In der
Praxis haben wir an Probanden Tests
durchgefiihrt und dadurch erstaunli-
ches festgestellt!

Erfahre im zweiten Teil welche Mass-
nahmen du strukturell vornehmen
musst um erstaunliche Ergebnisse bei
Herzpatienten zu erleben.

Ronald
’ Jansen
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Fachartikel Engpasskonzentrierte Strategie

Erfolg durch die richtige strategische

Ausrichtung des Betriebes
T

In der unternehmerischen Praxis hért
man immer wieder: Betriebe miissen
vielseitig und breit aufgestellt sein,
um sich langfristig am Markt zu eta-
blieren und die gréssten Gewinne
einzufahren. Trifft dies wirklich zu?
Flihrt eine starke Spezialisierung tat-
sachlich zu einer erschwerten Neu-
kunden-Akquirierung und damit zu
einem geringeren Unternehmenser-
folg? Wie sollen sich Betriebe in der
heutigen Zeit ausrichten, um nach-
haltig erfolgreich zu bleiben? Die Eng-
passkonzentrierte Strategie (kurz:
EKS) ist ein Praxistool, mit dem sich
diese Fragen beantworten lassen.

Viele Selbststdndige und Unternehmer
haben primar das Ziel, gut von ihrer
Unternehmung leben zu kénnen. Dies
spiegelt sich meist auch in ihrer Stra-
tegie wider, bei der, direkt oder indi-
rekt, Eigennutz und Gewinnmaximie-
rung im Mittelpunkt stehen.

Fokussiere deinen Kunden, nicht
deinen Gewinn

Eine gute Unternehmensstrategie hat
zunachst allerdings weder das Ziel,
den eigenen Gewinn zu maximieren,
noch den Unternehmer wohlhabend
und erfolgreich zu machen. Eine gute
Strategie zeichnet sich dadurch aus,
dass sie einzig und allein den Kunden
einen Nutzen bzw. direkten Mehrwert
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liefert und diesen zuklnftig weiter
steigert.

In der ego-getriebenen und ékono-
misch ausgerichteten Unternehmens-
landschaft erfordert dieser Ansatz
fernab der Cewinnmaximierung ein
klares Umdenken! Diese neue Perspek-
tive ist zwingend notwendig, um lang-
fristig erfolgreich zu bleiben. Betrach-
tet man sich brancheniibergreifend die
zahlreichen Unternehmens- und Wirt-
schaftskrisen der letzten Jahre, die
durch einen zu starken Fokus auf Ego-
Ziele und Eigennutz entstanden sind,
wird deutlich, dass der Kundennutzen
hier oftmals deutlich vernachléassigt
wurde.

Der «Geheimtipp» unter den Erfolgs-
lehren

Gerade in Zeiten wie diesen, in denen
das herkémmliche Wertesystem der
Betriebswirtschaftslehre ins Wanken
gerdt, ist die Engpasskonzentrierte
Strategie eine spannende Mdglichkeit,
um Erfolg und Werteorientierung in
der eigenen Unternehmensstrategie
zu vereinen. Die EKS wurde bereits in
den 1970ern von dem Systemforscher
Wolfgang Mewes entwickelt und gilt
seither als ein «Ceheimtipp» unter den
Erfolgslehren. Sie stellt eine hochst
einfache und wirksame Methode dar,
um Alleinstellungsmerkmale sowie
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eine ganzheitliche Spezialisierung zu
entwickeln. Die EKS basiert auf vier
strategischen Prinzipien (vgl. EKS Aka-
demie, 2019), die Selbststandigen und
Unternehmern dabei helfen kénnen,
ihre Kréfte wirkungsvoll einzusetzen,
Energien im Betrieb bestmoglich zu
aktivieren bzw. zu bindeln und auch
die Interessen anderer fir das eigene
Unternehmensziel klug zu nutzen.

Die vier Prinzipien der EKS

1. Prinzip: Vom Zehnkampfer zum
Spezialisten

Wer sich voll darauf konzentriert, in
einem bestimmten Bereich immer besser
zu werden, ist zwangsldufig erfolgrei-
cher als jemand, der seine Krafte auf
alle moglichen Aktivitdten verteilt und
am Ende nichts wirklich gut macht (vgl.
Malik, 2013). Nur die bedingungslose
Konzentration und Spezialisierung fihrt
zu Spitzenleistungen. In der Leichtathle-
tik gelten die Zehnkampfer zwar als die
«Konige der Athleteny, doch die wirkli-
chen Experten sind ihnen in jeder Einzel-
disziplin deutlich (iberlegen.

So ist es auch in der Wirtschaft: Die
Zehnkampfer — also die diversifizier-
ten Unternehmen, die mit einer Vielzahl
an Leistungen die unterschiedlichsten
Zielgruppen ansprechen — bekommen
zunehmend Konkurrenz durch kleine
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Spezialisten (bspw. Mikro-, EMS-Stu-
dios und Boutique-Konzepte), die
immer mehr lukrative Kundensegmente
fur sich gewinnen. Selbststandige und
Unternehmer sollten entsprechend
ihren «Bauchladen» an Leistungen kri-
tisch reflektieren und ihre Krafte auf
die Bedulrfnisse einer ganz bestimmten
Zielgruppe konzentrieren, wie es auch
einige Nischenanbieter in der Branche
bereits sehr erfolgreich praktizieren.

2. Prinzip: Konzentration auf das

brennendste Problem der Kunden

So wie in der Legende von David und
Goliath, wo der kérperlich unterle-
gene David durch den gezielten Einsatz
seiner Krafte und die Konzentration auf
den wirkungsvollsten Punkt (die Stirn
von Goliath) den Kampf fir sich ent-
scheiden konnte, missen Unternehmer
in der Fitness- und Gesundheitsbran-
che die «neuralgischen Punkte» identi-
fizieren, an denen sie am effektivsten
ansetzen kénnen. Unternehmer sollten
ihre Aufmerksamkeit nicht irgendeinem
generellen Problem ihrer Zielgruppe
schenken, sondern den «Engpassy,
also das brennendste Problem ihrer
Kunden, fokussieren und fir dieses
Problem attraktive Lésungen kreieren.

Bietet das eigene Geschéftsmodell
eben diesen Nutzen und l6st es das
Problem der Kunden effektiver bzw.
besser als die Konkurrenz, kommen
sie automatisch. Diese Konzentration

r

auf den «Engpassy» der Kunden ist glei-
chermassen sowohl fir bereits beste-
hende Geschaftsmodelle als auch fir
Neugrindungen und Start-ups von
elementarer Bedeutung, wenn man
kundenzentrierte umfassende Dienst-
leistungen anbieten méchte. Die
beste Idee taugt nichts, wenn sie an
den Bedirfnissen und Problemen der
Kunden vorbeigeht.

3. Prinzip: Erst das Immaterielle,
dann das Materielle

Seit Jahrhunderten werden Kaufleute
dazu erzogen, ihre gesamte Aufmerk-
samkeit dem Kapital zu widmen. Ein
Grossteil der Betriebswirtschaftslehre,
wie Buchhaltung, Kostenrechnung,
Planung und Controlling, ist praktisch
vollstédndig auf den Einsatz des Kapi-
tals und auf dessen Vermehrung aus-
gerichtet. Doch die Finanzmittel sind
nicht der wichtigste Faktor in einem
Unternehmen. Viel bedeutender fur
die Zukunft eines Betriebes oder eines
Individuums sind laut Mewes immate-
rielle Faktoren, wie die Strategie, die
Ideen, die Innovationskraft, das Know-
how, die Motivation der Mitarbeiter
und das Vertrauen der Kunden — also
Werte, die nicht direkt greif- und
messbar sind.

All das, was Unternehmen als Umséatze
oder Gewinne in ihren Finanzblchern
verzeichnen, war zuvor etwas Imma-
terielles, namlich ein Gefiihl bzw. ein
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Gedanke von einem oder mehreren
Menschen. Jede materielle Transak-
tion entsteht durch Probleme, Wiin-
sche oder Bedirfnisse, also durch
etwas Immaterielles. Erst durch diese
Anforderungen der Kunden entstehen
also neue Wertangebote und Lésun-
gen. Damit diese praktisch realisiert
werden kdnnen, bendtigt man wie-
derum etwas Immaterielles, nam-
lich Know-how: das Wissen dariber,
wie man die Bedirfnisse der Men-
schen bestméglich befriedigt und wie
man die unterschiedlichen Unterneh-
mensprozesse zielfithrend organisiert.
Da das Materielle dem Immateriellen
immer folgt, sollten sich Selbststan-
dige und Unternehmer zuerst auf die
Entwicklung der immateriellen Seite
ihres Vorhabens, also auf Beziehungen,
Ideen, Denkweisen etc. konzentrieren.
wird hier gute Arbeit geleistet, folgt
das Materielle meist von ganz allein.
Gerade bei der Existenzgriindung sind
solche zentralen Uberlegungen beson-
ders wichtig. Aber auch bereits beste-
hende Geschaftskonzepte und Wertan-
gebote sollten deshalb immer wieder
auf den Prifstand gestellt und hinter-
fragt werden.

4. Prinzip: Egoistische Ziele reduzie-
ren, Kundenbediirfnisse fokussieren
Auf die Frage, was das Ziel eines
Unternehmens ist, hat die Betriebs-
wirtschaftslehre eine einfache Ant-
wort: Ziel ist es, moéglichst hohep

B
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Abbildung 1: Konkretes Ziel der EKS (modifiziert nach Friedrich, Malik & Seiwert, 2009)

Gewinne einzufahren. Doch die blosse
Fixierung auf den Gewinn fihrt
zwangslaufig dazu, dass sich Unter-
nehmen in erster Linie mit sich selbst
und erst dann mit den Winschen und
Bedlrfnissen ihrer Kunden beschaf-
tigen. Egoistische Ziele dominieren
die meisten Unternehmen. Dies fihrt
in der Regel dazu, dass menschliche
Werte verschwinden, das Gemeinwohl
zu kurz kommt, der Aufbau guter Kun-
denbeziehungen erschwert wird und
auch unternehmensintern Interessens-
konflikte und Probleme auftreten.

Wenn Unternehmen aber das Ziel
haben, stets den Nutzen fir die Ziel-
gruppe zu steigern, verringern sich diese
Interessengegensdtze deutlich. Angebot
und Nachfrage kénnen besser ineinan-
dergreifen, wodurch auch automatisch
mehr Gewinne erwirtschaftet werden
kénnen — und zwar auf harmonische
Art und Weise. Dadurch werden auch
die immer haufiger auftretenden Sinn-
probleme, also der Verlust von Lebens-
zielen und innerem Antrieb, innerhalb
einer Organisation bei Unternehmern
wie bei Mitarbeitern gelést, denn durch
die EKS sind sowohl das ziel als auch
die Sinnhaftigkeit der eigenen Tatigkeit
jederzeit klar erkennbar und fir jeden
Einzelnen nachvollziehbar.

Fazit
Jedes Unternehmen muss sich kontinu-
jerlich weiterentwickeln und natdrlich

erwarten die Kunden, dass sich auch
die Wert- und Serviceangebote inner-
halb der Fitness- und Gesundheits-
branche (r)evolutionar entwickeln. Der
Markt verdndert sich schnell und die
Konkurrenz ist gross — umso wichtiger
wird es deshalb, den Kunden und seine
Bedlrfnisse in den Mittelpunkt allen
unternehmerischen Handelns zu stellen.

Genau hier hilft die EKS dabei, diese
«Engpdassey klar zu identifizieren und
auf Basis der vier Grundprinzipien wir-
kungsvolle Lésungen zu entwickeln,
um die Probleme der Kunden bestmég-
lich zu l6sen und das eigene Unterneh-
men weiterzubringen. Je besser Sie die
Probleme anderer l6sen, desto besser
l6sen Sie auch lhre eigenen Probleme.
Zudem erreichen Sie Ihre materiellen
Ziele, ohne dabei die immateriellen
Aspekte zu vernachldssigen. Die EKS
eignet sich als effektives und niitz-
liches Management-Praxistool glei-
chermassen fir Existenzgriindungen
wie auch zur Neupositionierung oder
Ubernahme bestehender Fitness- und
Gesundheitseinrichtungen und hilft
durch ihren Ansatz dabei, das Wesent-
liche bei allem 6konomischen Kalkiil
nicht aus den Augen zu verlieren.
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Kontraindikationen Ganzkorper-EMS
— Spannungsfeld zwischen Wirksam-
keit und Umsetzbarkeit der GK-EMS

In den letzten Jahren hat die Ganz-
kérper-EMS-Technologie sukzessive
im Fitnessbereich Einzug gehalten
(Eifler et al., 2017). Aufgrund der
nachweislichen Effektivitat und
Zeiteffizienz (hoher Trainingseffekt
bei gleichzeitig geringer Zeitinvesti-
tion) erfreut sich das GK-EMS-Trai-
ning zunehmender Beliebtheit.

Absolute Kontraindikationen fiir
Ganzkorper-EMS

Auf der einen Seite stellt GK-EMS bei
korrekter Anwendung eine effektive
sowie sichere Trainingsform dar. Auf
der anderen Seite ist jedoch unbe-
streitbar davon auszugehen, dass
eine missbrauchliche Applikation uner-
wiinschte und unter Umstanden gra-
vierende Nebenwirkungen ausldsen
kann. Das Gefdhrdungspotenzial ent-
steht durch die grossflachige Anwen-
dung des GK-EMS-Trainings (simultane
Kontraktion grosser Muskelareale) in
Verbindung mit der Moéglichkeit, eine
fir jede Kérperregion supramaximale
Reizintensitat generieren zu kénnen.
Aufgrund dieses Gefdhrdungspo-
tenzials ist die GK-EMS hinsichtlich
unerwinschter Nebenwirkungen nur

bedingt mit einem klassischen Kraft-
training zu vergleichen. Daraus resul-
tieren die Notwendigkeit einer Formu-
lierung von Leitlinien zur effektiven,
aber sicheren Applikation sowie die
formelle Regelung von Ausschlusskrite-
rien fir das GK-EMS-Training.

Hinsichtlich der Anamnese, der
Ersteinweisung, der Applikation, des
Betreuungsverhdltnisses von ausge-
bildeten und moglichst lizenzierten
GK-EMS-Trainer/innen und der siche-
ren Durchfithrung eines entsprechen-
den Workouts wurden bereits 2016
erste Leitlinien formuliert (kemmler et
al., 2016). Darauf aufbauend wurden
in Deutschland weitergehende forma-
lisierte Regelungen hinsichtlich Kon-
traindikationen fir ein GK-EMS-Training
in einer nationalen Norm aufgefihrt.
Diese sollen EMS-Betreibern sowie
-Trainer/innen als Orientierungshilfe in
der téglichen Trainingsroutine dienen,
indem Ausschlusskriterien fir ein sol-
ches Training definiert werden.

In dieser deutschen Norm fir die
GK-EMS-Anwendung bei kommerziel-
len Fitnessanbietern wird zwischen
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absoluten und relativen Kontraindika-
tionen differenziert. Bei dem Vorliegen
absoluter Kontraindikationen ist ein
GK-EMS-Training aufgrund potenziel-
ler Gefdhrdung und moglicher scha-
digung grundsatzlich abzulehnen. Ein
solches Workout wére mit zu hohen
Risiken verbunden und aufgrund der
Sorgfaltspflicht gegenliber den Kunden
nicht vertretbar durchzufihren. Zu
diesen absoluten Kontraindikationen
zéhlen die folgenden Faktoren:

o Akute Erkrankungen, bakterielle
Infektionen und entziindliche Pro-
zesse

o Kirzlich vorgenommene Operati-
onen

o Arteriosklerose, arterielle Durch-
blutungsstérungen

O Stents und Bypdasse, die weniger

als sechs Monate aktiv sind

Unbehandelter Bluthochhochdruck

Diabetes mellitus

Schwangerschaft

Elektrische Implantate, Herz-

schrittmacher

Herz-Rhythmus-Stérungen

Tumor- und Krebserkrankungen

o Blutungsstérungen, Blutungsnei-
gung (Hamophilie)
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o Neuronale Erkrankungen, Epilep-
sie, schwere Sensitivitatsstorun-
gen

o Bauchwand- und Leistenhernien

o Akuter Einfluss von Alkohol,
Drogen oder Rauschmittel

Diese formale Regelung der absoluten
Kontraindikationen in der deutschen
Norm hat seit der Veréffentlichung
im Jahr 2018 zu einigen Diskussionen
gefiihrt, da wissenschaftliche Befunde
durchaus die Effektivitat der GK-EMS
bei verschiedenen Erkrankungen bele-
gen.

Diabetes mellitus Typ 2 ist ein gutes
Beispiel, um dieses Spannungsfeld zwi-
schen Wirksamkeit und Umsetzbarkeit
der GK-EMS zu verdeutlichen. Kérper-
liche Aktivitdt und sportliches Training
gelten als zentrale Interventionen zur
Pravention und Therapie des Typ-2-Di-
abetes (Mooren & Knapp, 2018). Auf
der einen Seite belegen verschiedene
Studien die Effekte der GK-EMS auf
die Kérperkomposition (Kemmler et
al., 2018), den Energieverbrauch und
den Glukosestoffwechsel (Teschler
et al., 2018; van Buuren et al., 2015).
Dariber hinaus wurden insbesondere
in klinischen Studien keine negativen
Nebenwirkungen verzeichnet (van
Buuren et al., 2015). Auf der anderen
Seite muss jedoch bedacht werden,
dass die hohen Trainingsstimuli der
GK-EMS bei Typ-2-Diabetikern sehr
schnell zu einer akut lebensgefahrli-
chen Hypoglykdmie fihren kénnen. Die

Steuerung der Impulsstarke Uber das
subjektive Belastungsempfinden kann
bei der GK-EMS wiederum durch St6-
rungen der neuronalen Sensitivitat
beeintrachtigt sein. Es droht die Gefahr
einer zu hohen Belastung und daraus
resultierend das Risiko einer akuten
Unterzuckerung. In einem klinischen
Setting mit einer Eins-zu-eins-Betreu-
ungsrelation und medizinisch-thera-
peutisch qualifiziertem Personal kann
bei solchen Nebenwirkungen addquat
reagiert werden. In einem kommer-
ziellen Fitnessunternehmen darf man
aber nicht von solchen Rahmenbedin-
gungen ausgehen, da hier ein Trainer
bisweilen mehr als nur einen Kunden
bei der GK-EMS betreut und medizi-
nisch-therapeutische Qualifikationen
nicht als Standard gelten. Auf der Basis
dieser Fakten wird Diabetes mellitus
grundsatzlich als absolute Kontraindi-
kation fir die CK-EMS im kommerziel-
len Fitnessbereich eingestuft.

Relative Kontraindikationen fiir
Ganzkorper-EMS

Waéhrend die absoluten Kontraindika-
tionen keinen Interpretationsspielraum
zulassen, regeln relative Kontrain-
dikationen Faktoren, die nicht gene-
rell als Ausschlusskriterien fir ein
GK-EMS-Training gelten miissen. Rela-
tive Kontraindikationen sind Faktoren,
welche ein solches Workout lediglich
partiell an bestimmten Korperregionen
ausschliessen oder nur nach vorheriger
arztlicher Abklarung erlauben. Zu den
relativen Kontraindikationen zadhlen die
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folgenden Faktoren:

o Akute Riickenbeschwerden ohne
Diagnose

o Akute Neuralgien, Bandscheiben-
vorfélle

o Implantate, die alter als sechs
Monate sind

o Erkrankungen der inneren Organe,
insb. der Nieren

o Kardiovaskulare Erkrankungen

O Bewegungskinetosen

O Grossere Flissigkeitsansammlun-
gen im Korper, Odeme

o Offene Hautverletzungen,
Wunden, Ekzeme, Verbrennungen

o Entsprechende Medikamente

Die relativen Kontraindikationen lassen
den Trainer/innen einen gewissen
Interpretations- und Handlungsspiel-
raum offen, was jedoch in der Trai-
ningspraxis zu Unsicherheiten fiihren
kann. Bei einer Betrachtung der rela-
tiven Kontraindikationen fallt auf, dass
diese weit gefasst und teilweise wenig
trennscharf formuliert sind. Die for-
melle Regelung von Kontraindikati-
onen sollte keineswegs dazu fihren,
Kunden, fir die GK-EMS-Training eine
sinnvolle und gesundheitsfordernde
Intervention darstellt, durch die Not-
wendigkeit einer drztlichen Freigabe
abzuschrecken.

Die Abfrage relativer Kontraindika-
tionen dient dazu, akut vorliegende,
gravierende Beeintrdchtigungen der
Gesundheit, die einen direkten Ein-
fluss auf die Belastbarkeit des Trai- p
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nierenden und/oder auf die Ubungs-
auswahl haben kénnen, zu erfassen.
Erkrankungen oder Schmerzepisoden,
die schon langer zurilickliegen, stellen
demnach keine akuten Beeintrachti-
gungen dar. Die Entscheidung, ob eine
arztliche Freigabe eingefordert wird
oder nicht, hangt letztendlich von der
Gesamtanamnese eines Kunden bzw.
der Gesamtbeurteilung seines Gesund-
heitszustands und der Einschdtzung
seiner Belastbarkeit ab.

Als Beispiel sei an dieser Stelle auf
die relative Kontraindikation «akute
Rickenbeschwerden ohne Diagnose»
verwiesen. Laut Bundesadrztekam-
mer et al. (2017) geben 85 Prozent
der Deutschen an, dass sie mindes-
tens einmal in ihrem Leben bereits
Rickenschmerzen hatten. Eine For-
sa-Umfrage im Auftrag der Techni-
ker Krankenkasse aus dem Jahr 2016
hat ergeben, dass lediglich 34 Prozent
der befragten Frauen und 35 Pro-
zent der Manner den Gang zum Arzt
als Hilfsstrategie bei Riickenschmer-
zen wahlen. Jedoch nutzen 74 Pro-
zent der Frauen und 69 Prozent der
Manner Bewegung als Intervention
bei Rickenbeschwerden. Es ist anzu-
nehmen, dass diese zZahlen auf die
Schweiz und Osterreich tbertragbar
sind. Daraus kann geschlussfolgert
werden, dass die Wahrscheinlich-
keit sehr hoch ist, dass Neukunden
«Rlickenschmerzeny» ohne arztliche
Diagnose angeben. Dieses Kriterium
wird jedoch nicht ndher differenziert.
Ein Grossteil der Rickenschmerzen ist
unspezifisch, d. h. ohne erkennbare
Ursache. Ob solche Beschwerden nun
zu einer Einstufung als relative Kon-
traindikation fithren, hangt von der
Schmerzintensitdt, der -haufigkeit
und von den begleitenden Beeintrach-
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tigungen im Alltag, Beruf sowie bei
Freizeitaktivititen ab (Funktionssta-
tus des Kunden). Liegen die Schmer-
zepisoden schon langer zurick, ist
die akute Intensitdt nur gering oder
verursachen die Rickenbeschwer-
den keine oder nur minimale Beein-
trachtigungen (weitgehend normaler
Funktionsstatus), so ist kérperliche
Aktivitdt respektive die GK-EMS-Appli-
kation unbedenklich. Eine Einstufung
als relative Kontraindikation wére eine
unnotige Dramatisierung der gering-
flgigen Beschwerden und in solchen
Fallen unangemessen. Vor einem
solchen Hochspielen unspezifischer
Leiden warnt die Bundesédrztekammer
et al. (2017) explizit in ihren nationa-
len Versorgungsleitlinien zur Therapie
nicht-spezifischer Rickenschmerzen.

Das Ziel der Anamnese sollte auf
der einen Seite nicht darin bestehen,
gesundheitliche Beeintrachtigungen
mit geringer Auspragung aufzubau-
schen, indem diese als relative Kon-
traindikation eingestuft werden und
ein GK-EMS-Training nur nach arztli-
cher Freigabe erfolgen darf. Auf der
anderen Seite dirfen gesundheitliche
Probleme aber auch nicht bagatellisiert
werden, um eine arztliche Freigabe
zu umgehen. Bestehen auf Seiten der
Trainer/innen Unsicherheiten hinsicht-
lich der Risikosituation, so sollte nach
dem medizinischen Leitsatz «primum
nil nocerey («zuallererst nicht scha-
deny) sowohl zur eigenen Absicherung
als auch zum Wohle der Kunden die
arztliche Freigabe zum Training ein-
geholt werden. Sind die gesundheit-
lichen Beeintrachtigungen jedoch so
gering, dass sie keine Relevanz fir das
GK-EMS-Training haben und iberwie-
gen in dem Risiko-Nutzen-Vergleich die
gesundheitsprotektiven Vorteile, dann
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wdre es (bertrieben vorsichtig und
nicht zielfithrend, diese als relative
Kontraindikationen einzustufen.

Fazit

Eine fundierte Abwdagung zwischen
eventuellen Risiken und gesundheitli-
chem Nutzen der GK-EMS-Applikation
setzt natirlich voraus, dass die Trai-
ner/innen aufgrund ihrer Kompetenzen
in der Lage sind, solche Entscheidun-
gen treffen zu kénnen. Dieser Aspekt
unterstreicht die Bedeutung und Not-
wendigkeit einer addquaten Ausbil-
dung/Qualifikation der Trainer/innen
im GK-EMS-Training.
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Peter Regli Kolumne

Chef, bist du schon 4.0?

Wie schafft man es, aus gewohnlichen Menschen eine gute Leistung zu kitzeln? Wie organisiere und fiihre ich ein
Unternehmen sinnvoll und erfolgreich? Was soll ein Unternehmer wirklich gut kénnen? Fragen, welche sich viele
Menschen stellen und in vielen Ratgebern eine Antwort suchen. Dabei ist es recht einfach, was der Unternehmer oder

Manager gut beherrschen muss.

1 /

In Anlehnung an meinen letzten Arti-
kel an gleicher Stelle lege ich heute den
Fokus auf die wichtigen Instrumente
einer erfolgreichen Flihrungskraft.
Welche Aufgaben und Werkzeuge, um
die Begriffe von Malik (siehe Buchemp-
fehlung am Schluss) zu verwenden, sind
notwendig fir ein wirksames Tun? Am
Ende folgen einige Tipps zur Umsetzung.
Aber Achtung — ich verspreche keine
waunder, sondern weise lediglich auf
Dinge hin, die schon lange bekannt und
erprobt sind. Es fihrt uns zur Frage
«Was ist gutes Management?y.

Ein Studium der Betriebswirtschaft
(BWL) hat viele Vorteile, versagt aber
bei der Frage nach dem guten Manage-
ment. Denn BWL und gutes Manage-
ment haben ungefdhr so viel gemein-
sam wie eine Kuh mit dem Goldfisch im
Aquarium. Und doch werden die beiden
Begriffe oft synonym verwendet. Die
wichtige Frage ist simpel: «Wie handeln
erfolgreiche Menschen?». Nicht wie sind
diese ausgebildet, wie hoch die emotio-
nale Intelligenz ist oder welche univer-
sitdren Abschliisse sie aufweisen sind
entscheidend — entscheidend ist das
Handeln.
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Aufgaben wirksamer Fiihrung

Die finf Aufgaben nach Malik sind
seinem Buch entlehnt. Die Ausfithrun-
gen zu den einzelnen Punkten sind eine
Kurzzusammenfassung aus meiner
Sicht und Erfahrung.

Ziele sind fir jede Art von Organisatio-
nen unverzichtbar. Sorgen Sie fir sinn-
volle und hohe Ziele. Drei bis sieben pro
Mitarbeitenden sind ausreichend. Diese
vereinbaren Sie zusammen und ver-
schriftlichen diese. Selbstredend haben
die Ziele eine messbare Komponente
und einen Termin, ansonsten nicht von
Zielen gesprochen werden darf. Ziele
sind der Treiber von Gberdurchschnitt-
lichen Leistungen auf Basis der unter-
nehmerischen Werte. Erst durch Ziele
erhalt die Arbeit einen Sinn und Sinn
wiederum ist letztlich das Einzige, was
flr Motivation von Menschen entschei-
dend ist.

Organisieren Sie Ihr Fitnesscenter in
der Weise, dass Sie als Chef (iberflis-
sig werden. Die Organisation soll sich
selber entwickeln und entfalten, sich
selber regulieren und erneuern. Geben
Sie den Mitarbeitenden Ihr Vertrauen
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und die notwendige Verantwortung, um
kompetent die taglichen Aufgaben zu
erledigen. Zusatzliche Hierarchiestufen
sind ein Zeichen der Schwache und von
mangelndem Vertrauen. Verabschie-
den Sie sich von der Vorstellung, alles
misse Uber den eigenen Tisch — vieles
machen lhre Mitarbeitenden schneller
und effektiver als Sie — unter den oben
genannten Voraussetzungen — Ver-
trauen und geniigend Kompetenzen.

Entscheiden Sie — es gibt nichts
Schlimmeres und Unangenehmeres, als
nicht zu entscheiden! Wer Entscheidun-
gen fallt, ist eine Topkraft. Taglich sind
Entscheidungen zu treffen, gréssere
und kleinere. Diese werden sauber vor-
bereitet. Es ist eine Illusion zu glauben,
das Problem sei immer klar. Oft sieht
man vor lauter Baumen den Wald nicht
mehr und so soll jeder, der Entscheide
fallt, fur sich eine Checkliste haben, um
gute Entscheide zu féllen. Das beginnt
mit der Frage «Was ist genau das Pro-
blem?» — da scheitern schon viele in
der Praxis. Welche Anforderungen muss
die Entscheidung erfillen, um das Pro-
blem zu l6sen, ist der nachste Schritt.
Dann werden Alternativen erarbeitet



Peter Regli Kolumne

und diese wiederum beispielsweise mit-
tels einer Nutzwertanalyse bewertet.
und voila, ein fundierter Entscheid kann
gefallt werden. Meist in kurzer Zeit.

Kontrollieren Sie regelméssig die
wichtigen Dinge in ihrer Organisation.
Das tont altmodisch, muss aber sein.
Beispielsweise muss die Pendenzen-
liste strikte kontrolliert werden, ohne
Ausnahme. Genau dafir ist diese nam-
lich da — die wichtigen und hoffent-
lich richtigen Dinge aufzuschreiben, zu
priorisieren und mit Verantwortlich-
keiten und Terminen versehen. Das
gibt Schub in die Organisation und die
vereinbarten Ziele werden erreicht.
Kontrollieren Sie die fir die Organisa-
tion wichtigen Dinge. Es macht wenig
Sinn, alle moglichen Finanzkennzahlen
zu kontrollieren — legen sie maximal
deren drei fir ihre Organisation fest,
welche das Geschaft direkt beein-
flussen. Diese kontrollieren Sie, alles
andere ist nicht notwendig.

Menschen entwickeln und férdern ist
eine der schénsten Aufgaben von Flh-
rungskraften. Menschen sind zu weit
mehr fahig, als der Chef meint. Dafir
sind Perspektiven und Vertrauen not-
wendig. Menschen wachsen an ihren
Aufgaben — immer dann, wenn die
nachste Aufgabe schwieriger ist als
die vorhergehende Aufgabe. Was der
Mensch gut kann, tut er gern und damit
gut. Sorgen Sie also dafir, die Starken
von jedem einzelnen Mitarbeitenden
zu férdern und seinen Einsatz darauf
abzustimmen. Hat ein Mitarbeiter oder
eine Mitarbeiterin beispielsweise eine
Aversion gegen Kaltakquise, kommuni-
ziert auf der Trainingsflédche aber super
mit der Kundschaft — setzen sie ihn
dort ein. Er oder sie wird es lhnen mit
einer grossartigen Leistung danken.

Werkzeuge wirksamer Fiihrung

Die nachfolgenden Werkzeuge sind
lernbar und wichtig fir eine wirksame
Flhrung. Sie sind weder neu noch revo-
lutiondr. Es ist aber notig, diese zu
beherrschen, um die Ziele zu erreichen.

Sitzungen sind notwendig und effek-
tiv — wenn die entsprechenden Regeln
dazu angewendet werden. Viele Sit-
zungen flhren zu Leerlauf ohne Resul-
tate. Zwei Dinge zeichnen eine effektive
Sitzung aus — das vorher definierte
Ziel und die Pendenzenliste am Ende
mit Terminen und Verantwortlichkei-
ten. Viele Sitzungen sind dann effek-
tiv, wenn diese gar nicht durchgefihrt
werden. Beginnen sie also damit, Sit-
zungen zu streichen!

Berichte gelten als altmodisch, zu
Unrecht. Vielen Informationen aus Sit-

zungen kénnen schriftlich mindestens in
gleicher Qualitat gestreut werden. Wer
er schafft, das Wesentliche in schrift-
licher Form auf den Punkt zu bringen,
gewinnt enorm viel Zeit fiir anderes. Ob
der Bericht in elektronischer Form oder
auf Papier daher kommt, ist zweitran-
gig. Es lohnt sich, in Ihrer Organisation
das Thema gut zu verankern — Berichte
sind als Nebeneffekt eine Quelle des
Wissensmanagements. Nutzen Sie es.

Job Design ist eine wirkliche Herausfor-
derung. Menschen wachsen an Zielen.
Diese setzen die richtige Gestaltung von
Stellen und AKV’s (Aufgaben, Kompeten-
zen, Verantwortung) voraus. Es lohnt
sich in einer Organisation, dem Thema
die nétige Aufmerksamkeit zu schen-
ken. Da gibt es noch grosse Reserven
in Kombination mit dem bei den Auf-
gaben beschriebenen Punkt von «Men-
schen entwickeln und férderny. Ebenso
prifen Sie regelmassig, was nicht mehr
den aktuellen Begebenheiten entspricht
— und handeln Sie gemdss dem letzten
Punkt «systematische Mullabfuhry.

Die personliche Arbeitsmethodik
ist wohl eine der wichtigsten Werk-
zeuge fir die Wirksamkeit von Men-
schen. Hoch qualifizierte Fithrungs-
krafte scheitern oft an der personlichen
Arbeitsmethodik. Diese ist Vorausset-
zung, um effektiv und erfolgreich zu
handeln. Keine Strategie und kein Pro-
zessmanagement kann eine schlechte
Arbeitsmethodik auffangen.

Budget und Budgetierung ist eines
der Hauptwerkzeuge von erfolgrei-
chen Unternehmern. Das bedingt einige
grundlegende betriebswirtschaftliche
Kenntnisse, vor allem aber ein hohes
Mass an Wissen aus dem Finanz-
und Rechnungswesen. Das Budget ist
zwar die Vorwegnahme des Irrtums
— sorgen Sie aber mit einer rollenden
Budgetierung im Jahresverlauf dafur,
dass der Irrtum so klein wie méglich
bleibt. So bleiben Sie handlungsfahig
und bezahlen Ihre Rechnungen immer
pinktlich.

Die Leistungsbeurteilung ist fir viele
Fihrungskrafte eine eher mihsame
Pflicht. Dabei ist die Leistungsbeur-
teilung, oft als Mitarbeitergesprach
bezeichnet, ein hervorragendes Mittel,
um sich gegenseitig den Spiegel vorzu-
halten, und die notigen Konsequenzen
daraus abzuleiten. Damit ist gesagt —
die Leistungsbeurteilung ist eine Zwei-
wegkommunikation! Der Chef darf und
soll ebenfalls beurteilt werden. Die
Leistungsbeurteilung fristet ein tristes
Dasein in Bezug auf Inhalt und Nutzen.
Schade, da ware so viel mehr sinnvoll
und moglich.

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com

Die systematische Millabfuhr ist ein
Punkt auf der jahrlichen Pendenzen-
liste jeder Organisation. Was Sie sechs
Monate nicht in den Handen hatten,
gehort entsorgt. Auf diesen Nenner
ldsst es sich bringen, wobei die zahl
Sechs auch mal mehr oder weniger sein
kann. Die Natur erfindet sich dauernd
neu und befreit sich von Altlasten. Tun
Sie es auch, mindestens einmal jahrlich
und misten Sie alles dberflissige und
veraltete aus.

Zum Schluss noch dies...

Wie bestellt hat die Firma HelfRecht in
ihrem Magazin «methodiky in der aktu-
ellen Ausgabe Tipps fir das Selbst-
management und die Unternehmens-
fihrung publiziert, die bestens als
Zusammenfassung dienen kann. Hier
ein komprimierter Auszug:

O Beziehen Sie das Team in die Jah-
resplanung und Entscheidungen
mit ein.

o Berlcksichtigen Sie die Begabun-
gen und Starken der Mitarbeiten-
den.

o Definieren Sie Aufgaben, Zustan-
digkeiten und Prioritaten.

o Treffen Sie individuelle Zielverein-
barungen mit allen Mitarbeiten-
den.

O Bieten Sie individuelle Entwick-
lungsmaoglichkeiten.

o Sorgen Sie fir eine motivierende
Arbeitsatmosphére.

o Seien Sie ihrer Fihrungsrolle
bewusst und berzeugen Sie als
Vorbild.

Buchempfehlung zum Artikel
Fredmund Malik, FUHREN LEISTEN
LEBEN, campus Verlag, ISBN 978-3-593-
51069-9

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 fir Menschen
und Unternehmen an. Sie erreichen ihn
per Mail mit pr@peter-regli.ch oder auf
seiner Website www.peter-regli.ch
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Event News

BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS WEEK
Der Frihling wird fit

Nachdem die TOP-EVENT-Woche 2019 ihre erfolgreiche Premiere gefeiert hat, geht sie 2020 in die zweite Runde!
Die BSA-Akademie/Deutsche Hochschule fiir Pravention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) in Kooperation mit
der SAFS — Swiss Academy of Fitness & Sports und dem ROBINSON Club bringen vom 23. bis 30. Mai 2020 erneut
Aktivurlauber sowie Entspannungssuchende auf der griechischen Insel Kos zusammen: Angesehene Experten der
«BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS WEEK> fiihren durch ein abwechslungsreiches Programm.

Sowohl Gesundheitsinteressierte als
auch Fitnessfans und die, die es —
wieder — werden wollen, sind auf der
malerischen Insel Kos im ROBINSON Club
Daidalos herzlich willkommen: Auch in
diesem Jahr haben die BSA/DHfPG, die
SAFS sowie der ROBINSON Club Daida-
los ein abwechslungsreiches Programm
zusammengestellt, das von Profis aus
Bereichen wie Erndhrung, Fitnesstrai-
ning, Group Fitness und Body&Mind aus-
geflhrt wird. Dies sind ideale Voraus-
setzungen fir Anfanger, Wiedereinstei-
ger und Fortgeschrittene.

Ein Event mit angesehenen
Spezialisten

Die griechische Insel Kos beeindruckt
durch ihre paradiesische Landschaft.
Aber die «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FIT-
NESS WEEK» in 2020 glanzt nicht nur
durch die Location, sondern auch durch
das aus Top-Experten bestehende
Betreuungsteam: Der studierte Fitness-
6konom Clive Salz ist seit mehreren
Jahrzehnten nicht mehr aus der Fitness-
und Gesundheitsbranche wegzudenken.
Er ist ein erfahrener Dozent der DHfPG/
BSA sowie aktiv als Personal Trainer
tatig. Viele Prominente und Profisport-
ler gehoren zu seinen Kunden. Aufgrund
seiner langjahrigen Expertise kann er
als Multitalent die Teilnehmer ganz
nach ihren individuellen Bedirfnissen
betreuen. Marcel Baumann, Dozent der

Auch fir 2020 haben die Experten ein abwechslungsreiches Isrogramm zusammengestellt

SAFS, hat bereits
1984 sein zu Hause
in der Fitnessbran-
che gefunden. Sein
Rhythmusgefihl
und Motivations-
talent begeistert
genauso wie sein
Wissen in den
Bereichen Fitness,
Gesundheit und
Group Fitness. Die
Top-Presenterin
und Projektlei-
terin von ROBIN-
SON Events, Jana
Spring, wird bei
der «BSA/DHfPG
GESUNDHEIT&FIT-
NESS WEEK» wieder dabei sein. Sie ist
ein Garant fir Freude an Fitness und
Gesundheit und wird als Fitness-Trend-
setterin das Team sehr bereichern.
Freuen Sie sich auf diese und viele
weitere Experten in der kommenden
Top-EVENT-Woche in 2020.

Die individuellen Bediirfnisse
beriicksichtigt

Jeder kann fir sich persénlich ent-
scheiden, welche Programmpunkte er
wahrnimmt und um welche Uhrzeit er
starten mochte. Die Kurse und Vor-
trage lassen sich dadurch ganz bequem
in die Urlaubstage integrieren. Dabei

ks e ch 4

Auch er ist dabei: Marcel Baumann von der SAFS

spielt das Leistungslevel, ob Anfanger,
Wiedereinsteiger oder Fortgeschritte-
ner, keine Rolle.

Jetzt buchen!

Die «BSA/DH]CPG GESUNDHEIT&FITNESS
WEEK» findet exklusiv nur fir Club-
gdste des ROBINSON Club Daidalos
statt. In jedem beliebigen Reisebiiro
oder direkt (iber ROBINSON.de kdnnen
Interessierte ihren Aufenthalt buchen
und in dieser Woche kostenfrei am
einzigartigen Angebot teilnehmen.

Weitere Informationen unter:
www.bsa-akademie.de/kos

Deeutiche Hochachule

b e o L
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r “alamd b e, Al s Lrevarury o Apoiend Toang iy B R OF TR B AT

90  FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com



Manpower News

Let’s Go Fitness verstarkt
Fiihrungsteam

Let’s Go Fitness wachst und erweitert
das Kader: Ruedi Messer wird neu Re-
gionalleiter in Bern. Er ist seit vielen
Jahren in der Fitnessbranche, hat Pre-
cor in der Schweiz gross gemacht und
war Inhaber von zwei Fitnesscentern.
Jenko (Oskar Achermann) unterstltzt
die Entwicklung von Let’s Go Fitness in
der Deutschschweiz und wird sich vor
allem fir die Expansion und fir die In-
tegration der Clubs in der Gruppe wid-
men. Er hat ebenfalls eine langjahrige
Erfahrung als Studiobesitzer.

Matrix verstarkt Sales:
Christiane Thiele wird neuer
Sales Director

Christiane Thiele Gbernimmt ab sofort
die Position des Sales Directors Com-
mercial bei der Johnson Health Tech.
GmbH. Sie wird fur den Auf- und Aus-
bau sowie die Fithrung des gesamten
Matrix-Vertriebsteams in Deutschland
und Osterreich verantwortlich sein. Die
Betriebswirtin verfigt dber rund 20
Jahre Erfahrung im Vertrieb B2B. lhre

wichtigsten Stationen waren Reemts-
ma Cigarettenfabriken CmbH sowie
Technogym. Hier verantwortete sie
unter anderem die Fihrung der regi-
onalen und segmentspezifischen Ver-
triebsmannschaften sowie deren stra-
tegische und operative Ausrichtung.

«Christiane bringt ein hohes Mass an
Kompetenz und Expertise mity, dussert
sich Geschéftsfihrer Ulfert Béhme.
«Dank ihrer Erfahrung in den Bereichen
Vertrieb, Coaching und Strategische
Planung ist sie die perfekte Person-
lichkeit fir die Leitung unseres wach-

senden Vertriebsteams und den Aufbau
weiterer Kundengruppen.»

Neuer Social Media Manager
fiir den SFGV

Ab 1. Januar 2020 wird Kilian Kdppe-
li als Social Media Manager fir den
Schweizerischen Fitness- und Gesund-
heitscenter Verband (SFGV) arbeiten.
Dadurch verfolgt der SFGV seine Stra-
tegie, ndher am einzelnen Verbands-
mitglied wie auch am Endkonsumen-
ten zu sein. Kdppeli begann vor lber

zwolf Jahren in der Fitnessbranche als
Fitnesstrainer und arbeitete spater in
der Geschéftsleitung verschiedener
Fitnesscenter.

best4health baut das
Vertriebsteam an InBody
Kundenberatern aus

-

-
o

Um die grosse Nachfrage nach In-

Body-Korperanalysern abdecken zu
kénnen, baut best4health gmbh ihr
Vertriebsteam aus. Thomas Schiitz,
Geschaftsfihrer, freut sich Uber den
neuen Aussendienst-Mitarbeiter, Scott
Halberstadt. Er verflugt (ber eine
technische Ausbildung mit Berufsma-
tura und arbeitete zuletzt als Flug-
zeugmechaniker am Flughafen Zurich.
Er spricht fliessend Franzosisch und
wird daher auch fir die Kundenbe-
treuung in der Westschweiz zustandig
sein. Er ist jung, dynamisch und sport-
lich in der swiss ice hockey league
als stirmer aktiv. Thomas Schiitz ist
iberzeugt, dass Scott Halberstadt

ebenso einsatzfreudig wie auf dem Eis
fir die Kunden unterwegs sein wird.
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Media News
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- ) g Schlanker, fitter, starker: dyweight-Trend, bei dem man zu Hause
mess ':I: Eﬂm © Das Zahlen-Ich im Netz der Daten mit dem eigenen Korpergewichts trai-

nierte. Mit Urban Fitness wird nun ein
effektives  Fitnesstraining komplett
nach draussen verlagert. Street Fitness
ist nicht nur ein Trend, sondern eine
Lebenseinstellung zu der neben den
VIVIEN SUCHERT passenden Ubungen auch die richtige
Erndhrung und moderne Trainingspliane
gehéren. Denn gutes, natirliches und
gesundes Essen sind in der Philosophie

THE GLOBAL FITHESS COMMUNITY

Klick Dich rein und
profitiere

i = ! der Autorin essenziell.
Karina Kraus; Urban Fitness: Deine
il v Stadt — Dein Studio; Verlag Meyer &
- . .
s Mann 2020
e
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«

- Der Mensch ist heute vermessbar wie noch
nie: Millionen analysieren ihr Leben mi-
nutiés nach dem Motto «Selbsterkenntnis
durch zahleny. Aber inwieweit lasst sich

—_— unsere Realitdt Uberhaupt mit Nullen und

Einsen abbilden und wie positiv ist die-

IEH M.'.”,I.ﬂﬂEﬂ se Entwicklung fir unsere Gesellschaft?

= - I Denn ob freiwillig oder unwissentlich

SE’tEﬂEHf’HfE im Jﬂhﬂ — tagtdglich hinterlassen wir unzéhlige
Daten Uber uns im Netz, geben Kaufver-
halten, politische Préferenzen oder unser
Bewegungs- und Schlafverhalten preis.
Die Psychologin Vivien Suchert splrt dem
Trend der Selbstvermessung nach — als
kritische Wissenschaftlerin und als tech-
nikaffine Bewegungsenthusiastin.
Dr. Vivien Suchert; Das vermessene Ich:
Von Selbstkontrolle, Optimierungs-

wahn und digitalen Doppelgéngern; Immer mehr junge Manner haben Po-
Verlag Ecowin; ISBN 978-3711002426 tenzprobleme. Das sagt der Urologe Dr.

Markus Margreiter, der bis 2016 Leiter
Mach die Stadt zu deinem Studio! der Ambulanz fir erektile Dysfunktion

an der Universitatsklinik fir Urologie
Faeoe Fraur in Wien war und jetzt ein Manner-Ge-
sundheitszentrum fihrt. Die Ursache
dafir sieht er bei Datingplattformen
wie Tinder, Internetpornos, schlech-
ter Erndhrung, Stress, Existenzdngsten
und einem Verlust von Né&he. Gleich-

* Ubungsbibliothek mit 500 Ubungen
und personlichen Workoutplanen

* Forum mit eigener Profi-Kategorie

zeitig wissten Manner zu wenig iber

ihren Kérper und kénnten meist nicht
einmal die Frage beantworten, was
eine Prostata ist und ob auch Frauen

® Studiosuche - Fitnessclubs finden
oder eintragen

eine haben. In seinem Ratgeber erklart

der Autor leicht verstandlich und heiter,

P -

’ ..Iﬂ..l'EI.flﬂ.F - _ﬂﬂ_'ﬂ ! flem modernen Methoden die Medizin Uber

« Bannerwerbung und Vermarktung - & Viagra hinaus beisteuern kann und wie
: : : der ménnliche Kérper funktioniert.

fiir Industrie und Studios Vor Jahren mussten Fitnessinteres- pr, Markus Margreiter; Mann 2020;

sierte noch ins Studio gehen, um fit- Verlag edition a; ISBN 978-3990013335
ter zu werden. Dann kam der Bo-
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Education News

Gestarktes Bewusstsein fur seinen
Korper entwickeln

Im April 2020 startet an der Deutschen Sportakademie wieder die berufsbegleitende Weiterbildung zum
Achtsamkeitstrainer

Zunehmende Uberforderung durch
permanente Erreichbarkeit, stress-
bedingte Krankheiten und alltégli-
che Reizlberflutungen prdgen unsere
Gesellschaft. Achtsamkeit kann in der
heutigen Zeit, in der Effizienz und
Schnelligkeit immer mehr an Bedeu-
tung gewinnen, ein nachhaltiges
Gegengewicht bieten, die innere Ruhe
sowie Gelassenheit zu finden. Mit
Achtsamkeitsibungen kénnen Men-
schen eine neue Wahrnehmung und
Reflektion ihrer gegenwdrtigen Situa-
tion schaffen und zu mentaler Starke
und Zufriedenheit finden.

Die Deutsche Sportakademie hat die
Weiterbildung zum Achtsamkeitstrai-
ner entwickelt, um professionelle Trai-

DEINE ZIELE.

#FUTUREBOOSTER

A

Aktuelle Lizenz-Ausbildungen
Sport- und Fitnesstrainer - Fitne:

ner auszubilden, die ihren Kunden ein
achtsames Mindset vermitteln, um sie
dabei zu unterstiitzen, innere Ruhe,
Konzentration sowie eine starke und
gesunde Psyche zu entwickeln.

Die 12-monatige Weiterbildung ver-
mittelt das Grundwissen von Achtsam-
keit, Methoden der achtsamen Kom-
munikation sowie Einblicke in die MBSR
(Mindfulness Based Stress Reduction)
und Resilienz. «Erganzt wird das theo-
retische Wissen durch Achtsamkeits-
ibungen, die die Konzentration sowie
das Bewusstsein fiir den eigenen
Korper nicht nur im Alltag, sondern
auch im physischen Training und sport-
lichen Wettkdmpfen steigerny, erldu-
tert Merle Losem, Geschéaftsfihrerin

sstrainer B-Lizenz

der Deutschen Sportakademie, den
Zusammenhang von Achtsamkeitstrai-
ning und Sport und Fitness.

In sechs Studienbriefen und neun fle-
xiblen Webinaren wird das breite
Wissen der Achtsamkeit vermittelt. In
drei Praxisworkshops lernen die Teil-
nehmer «Mindful livings» und Achtsam-
keit zu praktizieren, anzuleiten und zu
begleiten. So werden die angehenden
Trainer ideal auf den Arbeitsalltag mit
ihren Kunden vorbereitet.

Weitere Informationen zu der Wei-
terbildung Achtsamkeitstrainer an der
Deutschen Sportakademie erhalten
Interessierte unter www.deutsche-
sportakademie.de/achtsamkeitstrainer

Anzeige

Cardiotrainer A-Lizenz - Functional Fitnesstrainer A-Lizenz
Praventionstrainer A-Lizenz - Personal Trainer
Bootcamp Instructor

DEUTSCHE
SPORTAKADEMIE
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http://deutschesportakademie.de/

Eric-Pi ZUrcher Kolumne

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

Schwitzen.

Wer Glick sucht, der wird Ungliick

finden.

Die meisten Menschen streben nach
Gliick. Es gibt da jedoch ein Problem.
Denn auch in Sachen Glick gibt es ein
Paradox, dass als Gesetz der Umkeh-
rung bekannt ist. Je mehr man nach
dem Gliick sucht, desto unglicklicher
wird man, weil das Negative bewuss-
ter erlebt wird. Das gilt auch fur das
Celd. Je wichtiger uns Geld ist, desto
armer fihlen wir uns, ganz unabhan-
gig wie viel man schon davon hat. Je
wichtiger uns das Aussehen ist, desto
hasslicher fihlt man sich, wenn etwas
nicht stimmt. Je zentraler die eigene
Fitness im Leben wird, desto unfitter
fihlt man sich, da es noch so vieles
zu trainieren gibt. Und je starker man
sich eine Partnerschaft wiinscht,

desto einsamer fithlt man sich (und

wirkt unattraktiver auf andere).

Wer also nach dem Glick jagt, der
verjagt es. Geld und Status kann man
besitzen. Gliick nicht. Auch deswegen,
weil Glick sich wie die Liebe nicht
exakt definieren lassen. Die intensive
Suche nach Glick macht entsetzlich
ungliicklich. Das wusste schon Platon.
wir alle haben schon sehr gliickliche
Momente erlebt. Aber sobald wir das
Glick festhalten wollen, dann ver-
flichtigt es sich. Ich behaupte: Wenn
Gluck Ihr ziel ist, dann ist Ihr Ziel im
Weg. Das Glicklich sein kann man
weder herbeireden noch kann man es
erzwingen. Man kann es jedoch wahr-
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scheinlich machen, dass es — quasi
als Nebeneffekt — auftaucht. Wie
das? Dazu spater mehr.

Damit das personliche Gliick so rich-
tig einschldgt muss man — so meinen
viele Menschen — sich zuerst mal
selber finden. Daflr buchen sie teure
Selbstfindungskurse, belegen Klos-
ter-Auszeiten oder entschleunigen
in edlen Wellness-Resorts. Man will
die eigene Mitte finden. Meine Lésung
dazu. Messen Sie Ihre Korpergrosse
und halbieren sie die zahl. voila.

Sich selber zu finden, halte ich far
keine gute Idee. Warum? Weil die
Frage «Wer bin ich?» falsch gestellt
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ist. Auf eine falsch gestellte Frage
kann es keine richtige Antwort geben.
Diese falsche Frage geht davon aus,
dass unser ICH ein fertiges Produkt ist
und losgelést von der Umwelt exis-
tiert. Beides ist falsch. Der Mensch
ist ein standiges Werden und er ist
ein soziales Wesen, das sich mit der
Umwelt stédndig austauscht. In der
Begegnung mit anderen — sei es
beruflich oder privat — erfahren wir
uns selbst. Wir beeinflussen unsere
Mitmenschen, wie auch sie uns beein-
flussen. Wir brauchen die anderen,
um uns selber zu sehen, zu erfahren
und uns zu entwickeln.

Wer sich in ein Kloster einsperren
lasst, der handelt egozentrisch. In
einer ruhigen Umgebung und in einem
vollig anderen Kontext als im Alltag,
kreisen dann die Gedanken um sich
selber. Das kann man gut finden oder
nicht. Es bleibt aber in jedem Fall nur
konzentrisch. Im Krafttraining gibt es
zwei dynamische Phasen der Muskel-
kontraktion. Die konzentrische und
exzentrische. In der exzentrischen
Phase, das ist unbestritten, kénnen
wir vom Training mehr profitieren.
Denn in der exzentrischen Phase kann
mehr Spannung erzeugt werden. Und
darum geht es ja im Krafttraining.
Aber auch im Leben. Das eigene Leben
spannend erLEBEN. Dazu brauchen
wir andere Menschen. Der Mensch als
soziales Wesen sollte primér exzen-
trisch «arbeiteny». Exzentrisch, dass
heisst; weg vom Zentrum, um para-
doxerweise mehr Uber sich zu erfah-
ren. Wer sich standig mit sich selber
beschaftigt, konzentrisch (zum Zent-
rum) agiert, um seine Mitte zu finden,
der befindet sich in einer mentalen
Sackgasse, weil das Zentrum das
Aussen flr seine Existenz braucht.
Gehen wir ins Extreme: Was waére
iberhaupt gewonnen, wenn man sein
ganzes ICH voll ausgeleuchtet hatte
und die eigene Mitte grell im Schein-
werferlicht seziert hatte?

Es ware keine gute Sache, denn wiirde
man sich ganz kennen, so gibe es bei
sich selber nichts mehr zu entdecken.
Aber so wie das Leben ein Geheim-
nis ist, so sind wir es auch selber.
Fir uns, wie auch fir andere. Dieses

Nichtwissen (ber uns und tber unsere
Zukunft, das macht das Leben zur
wertvollen Entdeckungsreise. Zudem
sind wir alle mehrschichtig. Im Aus-
tausch mit anderen Menschen verhal-
ten wir uns jeweils ganz anders und
zuweilen gegenteilig. Dazu benitzen
wir auch andere Wérter. Zum Beispiel
reden wir mit dem Chef hoéflich, mit
einem Kind kindisch, mit einem Freund
kollegial, mit den Eltern defensiv, mit
dem Geschéftspartner souverdn und
am Mannerabend derb.

Wo ist da nun genau meine Mitte und
wo mein wahres ICH? Der Mensch hat
viele Facetten und ohne die anderen,
konnten wir diese nicht entdecken.
Der Mensch ist ein soziales Wesen
und im Austausch mit anderen ein
handelndes. Durch unser Handeln und
dem Austausch mit anderen Menschen
formen wir uns selbst aus. Das, was
wir immer wieder tun, das wirkt auf
uns zuriick.

Dieses Handeln und diese Rlickwir-
kung auf uns selbst, die ist vielen
nicht bewusst. Wenn man die Leute
nach dem Beruf fragt, (machen Sie
das einmal) dann antworten sie: Ich
BIN Fitnesstrainer, ich BIN Centerlei-
ter, ich BIN Personal Trainer usw. Das
ist aber immer eine falsche Antwort.
Denn im Beruf wird man gewdéhn-
lich nicht dafir bezahlt, wer man ist,
sondern fir das, was man tut. Sie
werden flirs TUN bezahlt und nicht
fir das SEIN. Die richtige Antwort
ware also: Ich arbeite als Personal
Trainer/Fitnesstrainer/Centerleiter
(und diene meinen Kunden). Bezahlte
Arbeit ist immer Arbeit fir andere.
Und wenn die eigene Arbeit Probleme
von Kunden l&st oder noch besser, die
Lebensqualitdt der Kunden erhoht,
dann ist logischerweise keine Arbeit
sinnlos.

Und darum geht es letztendlich im
Leben. Den persénlichen Lebenssinn
finden. Nicht uns selber! Diese Sinn-
suche ist héchst individuell. Was den
einen glihend fasziniert, lasst den
anderen véllig kalt. Die persénliche
Suche nach dem Sinn ist unsere Haus-
aufgabe und fir ein gelungenes Leben
obligat. Nicht die Selbstverwirklichung

macht den Menschen gliicklich, son-
dern die Sinnerfiillung.

Ob beruflich oder privat. Anderen
Menschen zu helfen, einen Unter-
schied fir sie zu machen, zu wissen,
dass es auf mich ankommt und dass
man gebraucht wird. Das alles ist
erfiillend und es macht brutal gliick-
lich. Je mehr sich der Mensch selbst
vergisst und sich einer — seiner —
Sache hingibt, desto mehr verwirklicht
er sich selbst. Selbstverwirklichung
stellt sich dann von selbst ein, als
eine Wirkung von Sinnerfillung, aber
nicht als deren Zweck. Und genauso
ist es mit dem Glick. Das Gliicklichsein
bricht dann wahrend der sinnvollen
Tatigkeit in uns aus.

Sich an einer Sache abarbeiten und
sich dabei selber zu vergessen. Sich
fir etwas hingeben, das grésser ist
als das eigene Ich. An etwas wirken,
das uns Uberdauern wird, wie zum
Beispiel eine Firma, eine Stiftung oder
die Beschaftigung mit einem Kind. Das
alles ist sehr beREICHernd. Ein Millio-
nar dagegen, der immer nur auf seinen
Vorteil aus ist und zu Hause alleine
sein Geld z&ahlt, der ist aus dieser Per-
spektive gesehen ausgesprochen arm.
In der persénlichen Sinnfindung sollten
wir ganz aufgehen, uns darin verlieren,
um damit gleichzeitig das wahre Leben
— nicht uns selbst — zu finden.

Sich in sich selbst zu graben, um mit
sich ins Reine zu kommen — was
immer auch das bedeuten soll — das
ist pure Konzentrik. Wahres Gliick und
wahres Leben befinden sich jedoch in
der Exzentrik.

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
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Fachartikel Seniorenmarketing

«Silver Ager» statt «Altes Eisen»
Die im Marketing unterschatzte
Zielgruppe der «Alten»

Friiher hatten Menschen im Rentenalter korperliche sowie kognitive Gebrechen, sie waren eben alt. Dieses Bild hat
sich gehalten, obwohl die heutige Generation der «Alten» fitter und gesiinder lebt. Anstatt auf Stereotypen zu behar-
ren, muss das Marketing diesen veranderten Lebensstil aufgreifen und die Zielgruppe adaquat ansprechen. Diese
Adressaten konnten der Schliissel zum Erfolg fiir Fitness- und Gesundheitsunternehmen sein.

I-
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L

Die demografische Entwicklung zeigt:
Die Deutschen (wie auch die Schweizer
und Osterreicher) werden immer dlter.
Allein in den letzten 50 Jahren ist die
durchschnittliche Lebenserwartung um
zehn Jahre gestiegen. Dieser Anstieg
grindet sich auf eine bessere gesund-
heitliche Versorgung, einen kontinuier-
lichen medizinischen Fortschritt und
den damit verbundenen Rickgang der
Sterblichkeit (bpb, 2017). Doch nicht
nur eine hdéhere Lebenserwartung
zeichnet das kinftige Bild der Gesell-
schaft. Viele Menschen bleiben fit und
gesund bis ins hohe Alter. Das gefihlte
liegt vielfach 10 bis 15 Jahre unter dem
biologischen Alter, was sich auch im
Lebensstil und dem Konsumverhalten
vieler manifestiert (Zukunftsinstitut,
2019). Eine Fitnessmitgliedschaft ist
ldngst kein Privileg der Jugend mehr.
Immer haufiger stromen Altere in die
Fitness- und Gesundheitscenter.

96

Die «Silver Society» — eine neue
Zielgruppe

«Free Agery, «Downaging», (Forever
Youngstersy sind Schlagworte, die den
Wandel und die Vielfalt des Alters und
Alterns beschreiben. Alt ist nicht mehr
gleich alt, die «Silver Society» hat sich
als Megatrend in der Gesellschaft eta-
bliert. Der Eintritt in das Rentenal-
ter stellt nicht mehr den Beginn des
Ruhestandes, sondern den Beginn
der Selbstverwirklichung dar — es
gilt, lang gehegte Traume zu erfillen
und das Leben zu geniessen, wes-
halb auch besonders auf die Gesund-
heit geachtet wird (Zukunftsinstitut,
2019). Waren Altere einst nur Patien-
ten auf dem Gesundheitsmarkt, hat
sich ein Teil von ihnen langst zu Konsu-
menten entwickelt, die Produkte und
Leistungen, insbesondere des zweiten
Gesundheitsmarktes, haufig auch aus
hedonistischen Motiven nachfragen. Im
Marketing wird vielfach die Notwen-
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digkeit einer zielgruppenspezifischen
Ansprache propagiert, um das zuneh-
mend homogene Leistungsangebot
erfolgreich zu vermarkten. Altere aber
werden dabei nur wenig differenziert
betrachtet und weitgehend pauschal
adressiert — mit fatalen Konsequenzen
fir Image und Erfolg der Unterneh-
men, denn vermutlich ist keine Ziel-
gruppe so heterogen wie diese.

Das verstaubte Bild der «Alten»

Wéhrend das Selbstbild der heute
Alteren der skizzierten Entwicklung
gerecht wird, ist das Fremdbild in der
Gesellschaft veraltet — im wahrsten
Sinne des Wortes. Noch immer werden
die dlteren Generationen mit Adjektiven
wie «schwachy, «gebrechlichy, «lang-
samy oder «hilfsbedirftigy assoziiert.
Gleichzeitig aber werden Altere als
konsumfreudig und kaufstark erkannt
und damit zu einer fir Unternehmen
durchaus lukrativen Zielgruppe, die
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bedient werden sollte. Stereotypisierte
Vorstellungen schlagen sich jedoch
vielfach in einem vermeintlich «senio-
rengerechteny Leistungsangebot vieler
Unternehmen nieder. Stark vereinfachte
Produktbeschreibungen, die den redu-
zierten kognitiven Fahigkeiten Rechnung
tragen sollen oder verkleinerte Portio-
nen in Restaurants, die dem vermeint-
lich geringeren Appetit zu entsprechen
versuchen, stellen nur einige Beispiele
dar, weiss Professorin Andrea Grép-
pel-Klein, Direktorin des Instituts fir
Konsum- und Verhaltensforschung an
der Universitat des Saarlandes (Saar-
Wirtschaft, 2012). Auch im Fitness- und
Gesundheitsmarkt finden sich hdufig
Angebote wie beispielsweise «Senioren-
kursey, die den vermeintlich geringen
korperlichen Fahigkeiten dieser Ziel-
gruppe gerecht werden wollen. Solche
Angebote moégen einen gewissen Teil
der «Senioreny ansprechen, jedoch nicht
die durchaus gesunden und aktiven
Alteren, die Gesundheit nicht als blosse
Abwesenheit von Krankheit, sondern als
Lebensgefiihl verstehen und sich damit
noch langst nicht auf dem korperlichen
Abstellgleis sehen, auf dem man sie mit
solcher Werbung abholen méchte.

Gefahren der Generalisierung bei
Kundenkontakt

Nicht nur das Marketing, auch der per-
sonliche Kontakt mit &lteren Kunden
sollte individuell und keinesfalls pau-
schalisiert erfolgen. Empirische Unter-
suchungen (z. B. Yu et al., 2014) zeigen,
dass Altere eine hohe Servicequalitdt in
Fitnesscentern schatzen bzw. erwar-
ten. Die wahrgenommene Qualitdt der
Dienstleistungen beeinflusst die emp-
fundene Wertigkeit des Fitnessange-
bots, die Zufriedenheit der Kunden und
damit auch deren Intention, das Trai-
ning auch kiinftig in ebendiesem Center
zu absolvieren. Bestehende stereotype
Vorstellungen kénnen das Kommuni-
kationsverhalten allerdings negativ
beeinflussen. Betritt ein dlterer Kunde
oder Interessent das Center und sieht
sich mit einer (bewusst oder unbe-
wusst) von Stereotypen gepragten
Kommunikation konfrontiert, die sich
beispielsweise durch eine vereinfachte,
sehr laute oder sehr langsame Sprech-
weise charakterisiert (Ryan, Hummert
& Boich, 1995), weicht ein professio-
nelles einem alles andere als kompe-
tenten Beratungsgesprach. Die Folgen:
schlechte Bewertungen, ein negatives
Image und schlimmstenfalls sogar der
Verlust des (potenziellen) Kunden.

Marketing fiir die «Silver Ager»

Weg von veralteten Vorstellungen iber
das Alter(n) — zuerst in den Kopfen
und schliesslich auch im Marketing:
von rostig zu ristig, vom alten zum

heissen Eisen, vom «Grauen Panthery
zum «Golden Ager». Die Redewen-
dung «Man ist nur so alt, wie man sich
fihlty» gewinnt eine vollig neue Bedeu-
tung: Termine online buchen, Face-
book checken und digitale Trainings-
gerdte nutzen — das alles ist auch fur
aktive «Best Ager» kein Problem. Die
Zeitspanne zwischen Renteneintritt
und Lebensende verldngert sich, sie
wird aktiver und gesiinder gestaltet.
Diese verldngerte Zeit, gepaart mit
der Offenheit Alterer, Neues zu probie-
ren sowie der korperlichen Fahigkeit,
dies auch zu tun, 6ffnet Fitness- und
Gesundheitsanbietern den Raum fir
vielfaltige und differenzierte Angebote,
um genau dieses aktive Lebensgefiihl
zu unterstreichen. Fitness? Gerne! Aber
eben praventiv statt reaktiv.

Fazit

Die gesteigerte Lebenserwartung sowie
eine hohe Kaufkraft und Konsumfreu-
digkeit machen die «Altereny zu einer
attraktiven Zielgruppe fir Unternehmen
der Fitness- und Gesundheitsbranche.
Die Etablierung der «Silver Society» als
Megatrend und die damit einhergehende
Individualisierung innerhalb dieser
Gruppe aber zeigt, dass das Alter langst
kein Segmentierungskriterium mehr
darstellt, an dem sich Unternehmen
orientieren sollten. Werte, Uberzeu-
gungen und Konsummuster (Zukunfts-
institut, 2019) stellen sich als Erfolg
versprechendere Kriterien heraus, um
ein neues Bild der «Alteny zu zeichnen
und deren vielfaltige Winsche und
Bedirfnisse verstehen, adressieren und
letztlich befriedigen zu kénnen.
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und ist seit Oktober 2018 Dozentin
und Tutorin an der Deutschen Hoch-
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Edy Paul Kolumne

Jahreszielplanung = Erfolg

Eines meiner Ziele ist — immer Ziele
zu haben.

Um mit einem Unternehmen erfolg-
reich zu sein ist es sehr wichtig, sich
mindestens einmal im Jahr einen Uber-
blick tber die aktuellen Probleme,
die Chancen, die Vergangenheit, den
Status Quo und die Zukunft des Unter-
nehmens zu machen. Anhand dieser

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:
+4179 601 42 66,
edy.paul@paul-partnerag.com,
www.edypaul.ch
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Grundlagen kann man die Strategie und
die Ziele fir das kommende Geschafts-
jahr neu festlegen. Bei diesem kontinu-
ierlichen Verbesserungsprozess sollten
alle beteiligten Personen miteinbezo-
gen werden; d. h. die Kunden, die Mit-
arbeiter, die Geschaftsfihrer und die
Inhaber. Eine Jahreszielplanung gehort
als «wiederkehrende Aufgabey zu jeder
professionellen Firma und zum Quali-
tatsmanagement.

Was ist ein Ziel - SMART Definition
Was ist ein Ziel und wie ist die Defini-
tion? Das ist ein wichtiger Punkt, damit
wir vom «GLEICHEN» sprechen, bevor
ich ihnen eine mogliche Variante einer
Jahreszielplanung erkldre. Die SMART
Methode ist sehr geeignet ein Ziel zu
definieren.

S = spezifisch: Die Ziele missen ein-
deutig definiert sein, so dass es jeder
versteht und nachvollziehen kann und
keine Missverstdndnisse entstehen
kénnen.

M = Messbar: Die Ziele miissen mess-
bar sein, damit man die Ziele verglei-
chen, messen und kontrollieren kann.
A = Akzeptiert: Die Ziele missen von
den Empfangern akzeptiert werden.
Ohne die Zustimmung der Mitarbeiter
sind Ziele nur sehr schwer zu errei-
chen.
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R = Realistisch: Die Ziele missen
machbar sein. Sie missen fir das
Team eine Herausforderung und nicht
eine Uberforderung darstellen.

T = Terminiert: Die Ziele missen
immer terminiert sein und an diesem
Zeitpunkt kontrolliert und besprochen

werden — immer direkt in die Agenda
eintragen.
Vorgehensweise

Um den Uberblick zu bekommen ist
eine ganzheitliche Betrachtungsweise
die Grundlage, um die richtigen Strate-
gien, Entscheidungen und Ziele fir das
neue Jahr zu erarbeiten. Die wichtigs-
ten Punkte stehen in der Grafik.

Aus der Sicht der Kunden (Kunden-
zufriedenheit)

o Mindestens 1—2 Mal im Jahr Kun-
denbefragung durchfithren.

o Mangel & Anregungen der Kunden
ernst nehmen und auswerten.

o Kundenwinsche nach Machbarkeit
iberprifen und Feedback an die
Kunden geben.

O Permanenter Verbesserungspro-
zess sollte ein fester Bestandteil
ihres Qualitats-Managements sein.

o Reklamationsbehandlung und Fee-
dback hat oberste Prioritat.
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Aus der Sicht der Geschaftsfiihrung
(Chef und Geschiftsfiihrung)

O Permanentes Uberarbeiten der
personlichen Ziele.

O Strategiesitzungen zweimal pro
Jahr mit dem Flihrungsteam — am
besten mit neutralen externen
Spezialisten.

O Wichtige Ziele mit neutralen
externen Spezialisten besprechen.

O Permanenter Verbesserungspro-
zess in allen Bereichen einfithren.

O Rlckblick — Status Quo — Zukunft
immer Gberdenken und daran
arbeiten.

o Ziele gemeinsam mit den Mitar-
beitern definieren, damit sie sich
total identifizieren.

o Das Fihrungsverhalten analysie-
ren und mit einer Mitarbeiterbe-
fragung optimieren.

Aus der Sicht des Teams (Mitarbei-
ter)

o Mindestens ein Mitarbeiterge-
sprdach pro Jahr pro Mitarbeiter
durchfihren um jeden optimal
fordern zu kénnen.

o Bereichsleiter sind fir ihre Berei-
che zustandig und missen Ver-
antwortung tbernehmen.

o Bereichsleiter erarbeiten und kon-
trollieren die Ziele in ihren Berei-
chen selbststandig mit Unterstiit-
zung der Geschéftsfihrer.

o Ideen der Mitarbeiter werden
immer ernst genommen, bespro-
chen und in den permanenten
Verbesserungsprozess und in die
Ziele integriert.

Jahresmitarbeitersitzung

o Mindestens einmal im Jahr Dezember
oder Januar mit allen Mitarbeitern.

o Geschaftsfihrer prasentiert Rick-
blick — Status Quo — Zukunft.

O Bereichsleiter prdsentieren wie
die Geschéftsfihrer ihre Bereiche.

o Ideen der Mitarbeiter werden
immer in den permanenten Ver-
besserungsprozess und in die Ziele
integriert — ev. kleiner Workshop
mit allen Mitarbeitern pro Bereich.

o Ziele gemeinsam definieren und
kommunizieren.

Schlussfolgerungen
o Jahreszielplanung immer gemein-
sam mit den wichtigsten Mitar-
beitern und externen Spezialisten
erarbeiten — ein haufiger Fehler
ist, dass der Chef alle Ziele alleine
erarbeitet und dadurch Mdhe hat,

... wir bewegen Sie!

Eine

Marke!

erfolgreich

motivierend

preiswert
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dass die Mitarbeiter voll hinter
seinen Zielen stehen.

O Jahresziele immer in Teilziele
(Monat / Woche / Tag) runter
brechen und permanent mit einem
«goal board», welches fir alle Mit-
arbeiter gut sichtbar ist, z. B. im
Personalraum, dokumentieren.

o Als Chef missen Sie sich perma-
nent weiterentwickeln und an
lhren persénlichen Zielen arbeiten.

o Jahresziele allen Mitarbeitern
kommunizieren und an der Jahres-
sitzung zu Beginn oder Ende des
Ceschéftsjahres diskutieren.

o Jahresziele immer pro Geschéafts-
bereich definieren, damit man
einen guten Uberblick hat und
gezielt optimieren kann.

O Permanenter Verbesserungs-
prozess im Betrieb als fester
Bestandteil der Betriebsphiloso-
phie einfithren und leben.

o Ziele definieren unter dem Motto
«weniger ist mehr» — welches
sind die wirklich wichtigen Ziele
und Kennzahlen, welche wir wirk-
lich brauchen?

Wenn der Plan nicht funktioniert,
dann andere den Plan — aber niemals
das Ziel!

Ich hoffe ich konnte Ihnen einige Anre-
gungen geben, welche Sie in der Praxis
und bei sich direkt umsetzen kdénnen.
Ich wiinsche Ihnen und lhrem Team
eine erfolgreiche Zukunft.

lhr Edy Paul
Vorschau: Im Januar 2020 werde ich

ein Webinar zum Thema Jahreszielpla-
nung halten.
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Fachartikel Betriebliches Gesundheitsmanagement

Gesundheitsmanagement in der Praxis

Mit dem POHS-Circle psychische
Belastungen der Mitarbeiter reduzieren

Dr. Kai Pauling

Es gibt heute keine Branche und kein
Betrieb mehr, welche nicht mit dem
demografischen Wandel oder Fach-
kraftemangel konfrontiert sind. Neben
den Folgen der Globalisierung, Digita-
lisierung, der zunehmenden Rolle der
6kologischen Nachhaltigkeit und des
Werte-, Kultur- und Kommunikations-
wandels innerhalb der Gesellschaft,
gibt es noch ein ganze Reihe von wei-
teren Themen, die nicht nur ganze
(Volks-)Wirtschaften, bis hinunter zu
den kleinen inhabergefihrten Kleinun-
ternehmen auf der einen Seite, son-
dern den einzelnen Menschen auf der
anderen Seite, d. h. neben Kunden vor
allem die Mitarbeiter (MA), vor véllig
neue Herausforderungen stellen.

Unzdhlige Studien, Statistiken und
Berichte weisen auf die ansteigenden
Stressfaktoren hin, denen die Men-
schen heute im Privatleben ausgesetzt
sind und Experten warnen immer
lauter vor den daraus resultierenden

negativen Folgen auf die Erwerbsta-
tigkeit. So veréffentlichte die Barmer
Krankenkasse in ihrem Gesundheits-
report 2019 jingst Zahlen zu einer
fast um zwei drittel gestiegenen Hau-
figkeit von arztlich diagnostizierten
Schlafstérungen (#1). Was eigentlich
als dringende Handlungsaufforderung
an Gesundheitsexperten und vor allem
die im Land Verantwortung tragende
Politik und Verwaltung gedacht ist,
sollte aufgrund der nicht zu erwar-
tenden kurz- oder mittelfristigen kon-
kreten Losungshilfen seitens dieser
genannten Gruppen vor allem Oko-
nomen, sowie samtliche Stake- oder
Shareholder alarmieren, die existenzi-
ell auf erwerbstatige Menschen ange-
wiesen sind. Denn laut der genannten
Barmer-Statistik sind Angestellte mit
Schlafstérungen mit durchschnittlich
56 jahrlichen Krankheitstagen fast
drei Mal so oft krankgeschrieben.

Insgesamt ist der Krankenstand der
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in Deutschland beschéftigten in den
letzten zehn Jahren um ganze 70
Prozent gestiegen. An erster Stelle
stehen dabei immer noch mit knapp
ein viertel der Fehltage und mit 63
Prozent gestiegenen Fallzahlen die
Muskel-Skelett-Erkrankungen (MSE).
Als Hauptursache fiir die hohen MSE
Krankenstdnde gilt die demografische
Entwicklung, d. h. die &ltere Beleg-
schaft. An zweiter Stelle folgen die
Fehltage wegen psychischer Belas-
tungen bei der Arbeit, die im letzten
Jahrzehnt sogar um 144 Prozent gera-
dezu explosionsartig zugenommen
haben (vgl. #2).

Wirtschaftlich fihrt dies fir die
Unternehmen zu enormen Kosten.
Einerseits missen durch die Arbeitge-
ber fiir die Entgeltfortzahlung jahrlich
iber 60 Milliarden Euro aufgewendet
werden und andererseits entstehend
durch Kranke MA Produktionsausfalle
von etwa 80 Milliarden Euro.
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Um der Entwicklung entgegenzuwir-
ken gibt es fir Unternehmen ver-
schiedene Moglichkeiten. Einige sind
bereits gesetzlich vorgeschrieben, z. B.
der Arbeits- und Gesundheitsschutz
(AUG), die Gefdhrdungsbeurteilung
(GB) und das betriebliche Eingliede-
rungsmanagement (BEM), wdahrend
andere freiwillig sind, z. B. betriebli-
che Gesundheitsférderung (BGF) und
betriebliches Gesundheitsmanagement
(BGM). Besonders in letzteren beiden
liegt ein enormes Potenzial. Dies
wurde in einer Metastudie (IGA-Re-
port 28) von der Initiative Gesundheit
und Arbeit (IGA) nachgewiesen. Dem-
nach kénnen durch eine BGF krank-
heitsbedingte Fehlzeiten im Durch-
schnitt um etwa 25 Prozent reduziert
werden. Die IGA prognostiziert, dass
sich mit jedem in die BGF investier-
ten Euro ein 2,7-Facher ROI (Return on
Investment) durch reduzierte Krank-
heitsfehlzeiten einsparen ldsst.

Der POHS-Circle

Da die Umsetzung eines BGCM immer
von der obersten Leitung der Organi-
sation (OLDO) ausgehen muss, d. h. in
der Privatwirtschaft den Stakeholdern
bzw. der Unternehmensfithrung, gilt
es in zwei Stufen vorzugehen.

Grafik: Der POHS-Circle. Quelle: Pauling

Problem

In der ersten Stufe muss die Unter-
nehmens-/Organisationsfihrung von
der Notwendigkeit zur Einfihrung
eines BCM Uberzeugt werden. In der
zweiten Stufe wird im Rahmen eines
neuen Flhrungsprozesses der erfor-
derliche Wandel, d. h. Change und
Turnaround, im Unternehmen zur
gesundheitsgerechten und leistungs-
forderlichen Gestaltung von Arbeit
und Organisation veranlasst, beglei-
tet, umgesetzt und kontrolliert.

Fir die erste Stufe der Einfihrung
eines BCM eignet sich besonders der
POHS-Circle. Die Abkiirzung steht fiir
einen Kreislauf aus den Phasen Pro-
blem (Problem), Orientierung (Orien-
tation), Hilfe (Help) und Losung (Solu-
tion).

zur Anwendung des POHS-Circle emp-
fehle ich eine Arbeitsgruppe (AG) nach
den Prinzipien des agilen Manage-
ments (vgl. FT 181, S. 34—36). Es ist
nicht immer ratsam bei der Besetzung
der Arbeitsgruppe auf bestehende
innerbetriebliche Gruppen zurickzu-
greifen, z. B. den Arbeitsschutzaus-
schuss (ASA).

Auch wenn der ASA sich bereits in

Orien-
tation

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com

Aspekten der Gesundheit bestens
auszukennen scheint, so liegt seiner
Arbeit jedoch ein gédnzlich gegensatz-
licher Blickwinkel zugrunde. Dem
Arbeitsschutz (AS) liegt zwar die
Gesunderhaltung der MA am Herzen,
jedoch aus der Motivation zur gesetz-
lichen Pflicht zur Unfallverhittung
(UV). Diese Sichtweise ist nicht auf
die individuelle Gesundheit des ein-
zelnen MA gerichtet, sondern auf den
ihn beeinflussenden Arbeitsplatz als
mogliche Krankheitsursache (Atio-
logie), d. h. es handelt sich hier um
einen pathogenetischen Ansatz. Der
AS verbessert den Arbeitsplatz, deren
Ausstattung bis hin zur persénlichen
Ausriistung und Arbeits-/Schutzklei-
dung. Dies jedoch nur dann, wenn es
zur Verhinderung von Unfallen bzw.
Berufskrankheiten kausal notwendig
ist.

Die BGF und dem BCM liegt jedoch der
dem AS antagonistische salutogeneti-
sche Ansatz zu Grunde. Der Begriin-
der der Salutogenese A. Antonovsky
verdeutlichte dies in seiner Fluss-
metapher. Der Fluss ist der Strom
des Lebens, welcher voller Gefah-
ren steckt. Die Pathogenese versucht
den Menschen vor dem Ertrinken zu
retten, indem sie ihm Rettungsringe
zuwirft oder am liebsten den ganzen
Fluss trockenlegt. Die Salutogenese
will den Menschen dagegen zu einem
besseren Schwimmer machen, damit
er sich allein Giber Wasser halten oder
am besten entspannt treiben lassen
kann.

Die Sichtweise der Salutogenese hat
sich in vielen Bereichen durchge-
setzt und findet sich u. a. auch in der
Gesundheitsdefinition der WHO und
Ottawa-Charta wieder. Und obwohl
sich dieser Artikel mit der Gesund-
heit der Mitarbeiter beschaftigt, soll-
ten spdtestens an diese Stelle jeder
Fitnessstudioinhaber und jeder Trai-
ner ein Aha-Moment haben und
sich fragen, ob ihre Positionierung,
Arbeitsweisen, Angebote oder Wer-
bung gegeniiber den Kunden nicht
noch auf den alten pathogenetischen
Gedanken beruhen, d. h. z. B. eine
Erndhrungsberatung die auf Verboten
oder eine Rickenschule die auf ver-
meidung ausgerichtet ist.

Die Besetzung einer AG sollte daher
idealerweise mit Stake- und Share-

holdern aus dem Betrieb und mit min- p
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destens einem (ggf. externen) Exper-
ten fir BGF und BGM sein.

Problem-Phase

In der Problem-Phase gilt es durch die
AG zu eruieren ob im Unternehmen ein
gesundheitsbezogenes Problem fir die
MA vorliegt oder in Zukunft vorliegen
kénnte. Ihr Auftrag soll es sein, mogli-
che vorhandene oder potenzielle Pro-
bleme fir die psychische und physi-
sche Gesundheit der MA zu finden und
nach Moglichkeit zu evaluieren. Hier-
bei soll der Horizont moglichst unein-
geschrankt bleiben, d. h. es soll von
den einzelnen Tatigkeiten und Per-
sonen, (ber die Organisationsstruk-
tur bis zur Unternehmenskultur alles
durchleuchtet werden.

Ein moglicher Ansatzpunkt fir den
Anfang ist die einfache Erhebung
des MNPS (Mitarbeiter-Net-Promo-
ter-Score). Hieraus kann eine wei-
tere Befragung nach dem Warum
erfolgen und inwieweit Arbeitsauf-
gabe, Arbeitsplatz, andere Mitarbei-
ter und die Organisation/Struktur als
gesundheitsférdernd oder krankma-
chend empfunden werden. Hierbei
ist es natlrlich wichtig die jeweiligen
betrieblichen Gegebenheiten und die
Mitbestimmungsrechte zu beachten,
d. h. ob Befragungen anonym, offen
oder gar als 360-Grad erfolgen.

Orientierungs-Phase

Die Orientierungs-Phase besteht aus
drei Schritten. Erstens erfolgt eine
Problemanalyse im Setting. Dabei
wird unter Anwendung wissenschaft-
licher Falsifizierung u. a. iberprift,
ob es die Probleme wirklich gibt bzw.
geben kann, in welcher Dimension
sie vorliegen und welche Auswirkun-
gen zu befiirchten sind. Im zweiten
Schritt erfolgt eine Vergleichsana-
lyse im Setting. Dabei wird intern
und extern nach vergleichbaren Bei-
spielen recherchiert und ob und wie
diese gelést werden konnten. Im drit-
ten Schritt erfolgt eine Kosten-Nut-
zen-Analyse. Bei dieser soll heraus-
gestellt werden, welche Vor- und
Nachteile aus der Beseitigung der Pro-
bleme entstehen und welche Inves-
titionen und Folgekosten notwendig
und welcher ROl wann und in welcher
Hohe zu erwarten wadren. Da es sich
bei diesen Schritten um hoch kom-
plexe Analysen handelt, sollte die AG
nicht davor zurlickschrecken eventuell
externe Spezialisten zu beauftragen.

Hilfe-Phase

Die Hilfe-Phase hat eine doppelte
Dimension. Einerseits soll die AG
hier alle Aspekte zusammentragen,
bei denen Hilfe bendtigt wird, sei es
intern oder extern, und wie diese Hilfe
konkret aussehen sollte. Anderseits
soll in dieser Phase eine Prasentation
der bisherigen Ergebnisse gegeniber
der obersten Leitung der Organisation
(OLDO) stattfinden, ohne dabei jedoch
die genannten Hilfe Aspekte vorweg-
zunehmen. Im Idealfall soll die OLDO
nach der Prasentation aus psychologi-
schen Grinden selbst zu der gleichen
Ansicht gelangen, d. h. dass erstens
Handlungsbedarf besteht und zwei-
tens Hilfe bendtigt wird. Damit ware
dann das erste Ziel erreicht, d. h.
dass die OLDO hinter der Umsetzung
des BGM steht.

Losungs-Phase

In der Lésungs-Phase wird die Arbeit
der AG in ein Projekt, auf Basis der
Grundlagen des modernen Projektma-
nagements, Uberflhrt, welches sich
dann mit den Lésungen zur Umsetzung
im Rahmen eines BGM beschaftigt. Die
Projektgruppe (PG) sollte die Partizi-
pation aller Stake- und Shareholder
ermoéglichen und idealerweise von
einem qualifizierten hauptberuflichen
Gesundheitsmanager geleitet werden.
Der Gesundheitsmanager (GM) sollte
wiederrum direkt auf Ebene der OLDO
angesiedelt sein. Denn nachdem die
PG die Losungen ausgearbeitet hat,
liegt es in der Arbeitsaufgabe des GM
diese im Fihrungsprozess umzuset-
zen. Hierflr eignet sich der vom Autor
angepasste achtstufige Fithrungspro-
zess (PLP).

Spdtestens nach Abschluss der
Losungsphase kann die urspringli-
che AG wieder zusammenkommen,
um eine erneute Problem-Phase zu
starten, wobei im Idealfall keine der
vorherigen Probleme mehr gefunden
werden sollten. Werden neue Prob-
leme lokalisiert, kénnen diese dann
direkt zur weiteren Bearbeitung an
den GM abgegeben werden.

Fazit

Das BGF und BGM fir jedes Unterneh-
men eine Notwendigkeit sind, steht
heute unter Experten ausser Frage.
Die Einfithrung eines BGM ist jedoch
eine hoch komplexe Herausforderung,
die nur unter fachlich und betrieblich
qualifizierter Leitung mit Unterstit-
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zung des ganzen Betriebes und ins-
besondere deren Fihrung moglich ist.
Mit Hilfe des POHS-Circle lasst sich
nicht nur das BGM initiieren, sondern
es kann im Weiteren als standiges
Tool im Rahmen eines Qualitatsma-
nagements eingesetzt werden. Dar-
iber hinaus eignet es sich ebenso in
der Beratung und im Coaching der
Fihrungskrafte.

Abschliessend soll noch darauf hinge-
wiesen werden, dass das Thema der
betrieblichen Gesundheit in zZukunft
ein enormes weiteres Wachstum
erleben wird und hier grosse Chan-
cen fir den Nachwuchs und externe
Berater liegen. Insbesondere aus der
Fitness- und Gesundheitsbrache kénn-
ten hier neue Segmente erschlossen
werden, die weit Uber den klassischen
Betriebs-/Praventionssport hinaus-
reichen. Denn wahrend sich grosse
Unternehmen eine Abteilung bzw. ein
Management fiir die BGF und das BCM
leisten missen, werden insbesondere
KMU dies nicht kénnen und daher auf
externe Hilfe zuriickgreifen, so wie es
in der DIN SPEC 91020 vorgeschlagen
wird. Und dies insbesondere vor dem
vielen Selbststandigen unbekannten
Hintergrund, dass die gesetzlichen
Vorschriften oft bereits greifen, wenn
ein Unternehmen bloss einen einzigen
Mitarbeiter beschéaftigt.

Quellen

#1. https://www.barmer.de/presse/
infothek/studien-und-reports/
gesundheitsreports-der-laender/
gesundheitsreport-2019-schlafstoe-
rungen-194484

#2. http://dip21.bundestag.de/dip21/
btd/19/136/1913689.pdf [ |
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Integratives Training

Die motorischen Fahigkeiten (Kraft, Beweglichkeit, Ausdauer und Koordination) werden in Alltagssituationen, aber
auch in vielen Sportarten selten isoliert voneinander beansprucht, sondern beeinflussen sich gegenseitig. Auch wenn
die Sportwissenschaft klare Definitionen fiir die motorischen Fihigkeiten liefert, sind die Uberginge bei alltdglichen
und sportlichen Belastungen eher fliessend und sollten daher, im Sinne eines funktionellen Trainings, kombiniert
beansprucht werden, um den Alltagstransfer zu maximieren.

So werden zum Beispiel bei einem
Krafttraining neben Kraft auch weitere
motorische Fahigkeiten wie Koordina-
tion oder Beweglichkeit trainiert. Das
sogenannte «integrative Training» zielt
darauf ab, die motorischen Fahigkei-
ten ganzheitlich, multidimensional und
bewegungsorientiert zu verbessern.
Durch eine entsprechende Ubungs-
auswahl und spezifische Vvariationen
kénnen die motorischen Fahigkeiten in
ihrer Gesamtheit gezielt geschult und
somit das Leistungsniveau im Hinblick
auf eine hohere Alltagsbelastbarkeit
oder eine hohere sportartspezifische
Leistung erweitert werden.

Der Einsatz dieser Trainingsform kann
sowohl fir gesundheits- als auch leis-
tungsorientierte Sportler effektiv sein.
Die Trainingsplanung richtet sich, wie
auch bei isoliertem Kraft- oder Aus-
dauertraining, an der Leistungsféhigkeit
und der gesundheitlichen Verfassung
des Trainierenden und dessen Zielen.

Im Vorfeld der Trainingsplanung soll-
ten konkrete Vorsatze formuliert und
entsprechende Schwerpunkte fir den
Sportler definiert werden. So kann
der Fokus der Trainingsinhalte zum
Beispiel gleichermassen auf der Ent-
wicklung der motorischen Fahigkeiten
Kraft, Ausdauer, Beweglichkeit und
Koordination liegen. Zudem besteht
die Moglichkeit, eine konkrete moto-
rische Fahigkeit weiter in den Fokus
zu ricken. So kann das Ausdauertrai-
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ning in Kombination mit koordinativen
Ubungen zur Verbesserung der Gleich-
gewichtsfahigkeit absolviert werden.
Eine relativ einfache Méglichkeit die
motorischen Fahigkeiten Koordination
und Kraft zu kombinieren, ist grund-
satzlich der Einsatz von Ubungen mit
freien Gewichten. Durch die Kontrolle
der Freiheitsgrade und die erhoéh-
ten Anforderungen an die Stabilisie-
rungs- und Gleichgewichtsfahigkeit
wird hierdurch ein gezielter Alltags-
transfer erreicht. Ein solches Training
verbessert die Fahigkeit zur Autosta-
bilisation in allen Bewegungsebenen.
Beim Einsatz zuséatzlicher komplexer,
mehrgelenkiger Ubungen werden Mus-
kelketten alltagsnah gekraftigt und die
intermuskuldre Koordination geschult.

Fir die Umsetzung des integrati-
ven Trainings kommt natirlich jede
Fitness- und Gesundheitseinrich-
tung infrage. Weiterhin eignen sich
sog. Trimm-Dich-Pfade fir Athleten,
die gerne ihre Sporteinheit im Freien
absolvieren. Aber auch ohne Geréte
und Hilfsmittel lasst sich ein integra-
tives Training organisieren, wobei hier

die Gestaltungsmaoglichkeiten nicht so
vielfaltig sind wie in Einrichtungen mit
entsprechendem Equipment. In Kom-
bination mit einer Ausdauereinheit
bieten sich zur Leistungssteigerung
der motorischen Féhigkeiten Kraft und
Koordination beispielsweise die Aus-
fihrung von Ubungen mit dem eigenen
Korpergewicht (engl.: bodyweight trai-
ning) in den Pausen zwischen intensi-
veren Laufintervallen an. Dabei kénnen
z. B. der Einbeinstand zur Verbesse-
rung der Gleichgewichtsfahigkeit und
der Ausfallschritt zur Kraftigung der
hift- und kniegelenkumgebenden Mus-
kulatur ausgefithrt werden.

um moglichst optimale Trainingsef-
fekte zu erzielen, ist eine adressaten-
spezifische und zielorientierte Trai-
ningsplanung notwendig. Dies setzt ein
umfassendes Wissen iber Trainings-
planung und -durchfihrung in allen
Facetten der motorischen Fahigkeiten
voraus. Aus diesem Grund sollte man
fir die Trainingsplanung auf geschultes
Fachpersonal zuriickgreifen oder seine
eigenen Kenntnisse durch entspre-
chende Schulungen erweitern.

www.bsa-akademie.de

Bei der BSA-Akademie mehr iiber integratives Training lernen

Dieses und weitere Themen rund um das Training aller motorischen Fahig-
keiten werden im Aus- und Weiterbildungsangebot der BSA-Akademie unter
anderem in den Fernlehrgdngen Fitnesstrainer/in-B-Lizenz, Trainer/in fir
gerdtegestitztes Krafttraining und Trainer/in fir Cardiofitness behandelt.
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Antara® Convention,
25. Januar 2020,

Zirich

Antara® das Bewegungskonzept mit Substanz und Vielseitigkeit!
Wer Antara® verstanden hat, weiss was er/sie tut und kann
die Grundlagen kreativ anwenden. Solch kreatives Schaffen
werden auch an der Antara® Convention 2020 zur Auswahl und
zum Geniessen angeboten. Jetzt einen Platz sichern und heute

anmelden! Das Convention-Programm 2020 ist vielseitig, voller

Ideen und interessanten Themen.

Mehr Informationen unter www.star-education.ch

Die ersten PULSE DAYS bringen vom 16.
bis 18. Oktober 2020 in der StageOne
Eventhalle — dem temporar gréssten
Gym von zirich — alles rund um die
Themen Sport, Fitness und Healthy
Living in einer Location zusammen.
Dieser Event prdsentiert einem fit-
nessbegeisterten Publikum gesunde,
nachhaltige, effektive, moderne
und innovative Sport-, Trainings-
und Erndhrungskonzepte, die auf
dem neusten Stand der Wissen-
schaft sind. Gemdss dem Organisa-
tor sollen sich ber 120 Unterneh-
men und Partner mit ihren Produk-
ten auf rund 4’000 Quadratmetern
Ausstellungsflache zeigen. Die PULSE
DAYS laden zum sportlichen Get-to-
gether ein und animieren, sich rund
um die Themen Bewegung, Fitness,
Healthy Living und Food auszutau-
schen. Spannende Experten-Talks
und Prdsentationen der neusten Fit-
ness-Trends und Wearables runden
die Vielfalt des Events ebenso ab
wie ein einladender Food Market mit
energiegeladener Nahrung.
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Das Zusammenspiel aus Inspiratio-
nen, Informationen und Ausprobie-
ren neuer Trends und von etablier-
ten Konzepten wird fir ein langes
Wochenende erlebbar gemacht — mit
allem, was das Fitnessherz begehrt.
Die PULSE DAYS fordern alle zu einem
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Antara Convention
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ganzheitlichen Gesundheitsbewusst-
sein auf und bieten Orientierungshil-
fen rund um Sport und Erndhrung im
Umfeld der Grossstadt, die sich ein-
fach in einen gesund gelebten Alltag
integrieren lassen.

www.pulsedays.ch

14x in der Zentralschweiz 0 n e

Wir suchen:

— Clubmanager

- Stv. Clubmanager

- Fitness-Instruktoren

— Quereinsteiger

- Group Fitness-
Instruktoren

one-training.ch

training center

I_.,..'

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com

ablozuy


https://one-training.ch/

Swiss News

Grund zum Feiern bei NEOGATE

Robert Looser von NEOGATE

NEOGATE, die Schweizer Vertretung des
Vorarlberger Elektronikkonzerns GANT-
NER kann im Dezember 2019 ihr finf-
jahriges Bestehen feiern. «Wir liegen
mit unseren Produkten momentan im
Trend. Seit der Griindung konnten wir
bereits deutlich Uber zweihundert Fit-
nessanlagen in der Schweiz mit unse-
ren Losungen ausstatten und diirfen

vom Personal-Training Studio,
(ber 24h Clubs und klassischen
Fitnessanlagen, bis hin zu ver-
schiedenen nationalen Ketten,
die gesamte Bandbreite an
Fitnessanbietern zu unseren
Kunden zahleny, freut sich Fir-
mengriinder Robert Looser.

Vorreiter bei der Digitalisie-
rung von Fitnessanlagen

Der IT-Systemintegrator mit
Sitz in zlrich hat sich von
Anfang an ganz der Digitali-
sierung von Freizeitunternehmen ver-
schrieben und ist Vorreiter bei den
Themen Zutrittskontrolle, bargeldloser
Zahlungsverkehr und elektronischen
Schrankschliesssystemen. «Wer die
Digitalisierung zuerst mit der Einspa-
rung von Personalkosten in Verbindung
bringt, versteht die Méglichkeiten und
Chancen nicht richtig. Unsere Systeme

sind in erster Linie darauf ausgelegt,
dem Fitnessmitglied ein noch besseres
Erlebnis zu bieten. Der Kunde soll die
Mébglichkeit haben, ein Abo einfacher
und schneller zu lésen und zu bezah-
len. Auch zu Stosszeiten will das Mit-
glied nicht lange auf die Ausgabe eines
Garderobenschliissels warten, sondern
ohne Wartezeit die Anlage betreten
kénnen. Gleichzeitig erhalt der Betreiber
mit modernen Systemen die Sicherheit,
dass nur berechtigte Personen in der
Anlage sind. Wird ein Center mit elek-
tronischen Schrankschléssern ausge-
ristet, erhalt das Personal durch den
Wegfall der Schlisselausgabe am Emp-
fang mehr Zeit. Wird diese Zeit dann
in der Neukundengewinnung oder der
Betreuung auf der Trainingsflache ver-
wendet, sind die Chancen solcher Sys-
teme richtig erkannt und eingesetzt.»
www.neogate.ch

well come FIT eroffnet Einstein in St. Gallen

Der Mitgliederandrang gibt dem
Erfolgsrezept der inhabergefithrten
Fitnesscenters recht: Zum ersten Mal
wurde in der Schweizer Fitnessge-
schichte ein Fitnesspark der Migros von

einem inhabergefiihrten Center abge-
l6st.

Die well come FIT AG hat am 1. Novem-
ber 2019 nach nur zweimonatiger
Umbauphase am Standort St. Gallen
Einstein ein weiteres, drittes Fitness
Center in St. Gallen erdffnet. Nach dem
Umbau gibt es neu im Erdgeschoss drei
Groupfitness-Raume und einen gross-
ziigigen centereigenen Kinderhort. Die
Trainingsflachen auf der ersten und
zweiten Etage wurden optimiert und
mit Trainings- und Ausdauergeraten der
neuesten Generation bestlckt. Neben
einem separaten Workout-Bereich,
wurde auch ein eigener Functional-Be-
reich eingerichtet. Auf der dritten Etage

wurde der einmalige Wellness Bereich
mit seinem Kristallbad durch zwei
Saunen sowie ein Shower-and-Steam-
Bad ergdnzt. 2020 erfolgt der Ausbau
einer Wellness- und Saunalandschaft
auf der Dachterrasse.
Die well come FIT Gruppe besteht seit
27 Jahren. thren Ursprung hat sie in
Frauenfeld. Wahrend der letzten sechs
Jahre konnte der Inhaber Tun¢ Karapa-
lanci sein Erfolgskonzept in Frauenfeld
um die Standorte Netstal, Bilach und
nun eben mit den drei Standorten in
St. Gallen ergénzen.
Die FITNESS TRIBUNE wird in einer
spateren Ausgabe iber well come FIT
berichten.

Anzeige

WIR DIGITALISIEREN FITNESSCLUBS

Machen sie den nachsten Schritt Richtung Digitalisierung. Mit der Integration der RFID-Komponenten von GANTNER werden die Ablaufe
fUr Zutrittskontrolle, Zahlung und Schrankschliesssung komplett automatisiert. Gerne beraten wir Sie telefonisch oder vor Ort.

Zutrittskontrolle Bargeldlose Zahlung Schranksysteme RFID-Datentrager

Gantner

Mehr Informationen im Web: Kontakt:

Offizielle GANTNER Vertretung Schweiz:

NnNMEVONI E

WIR DIGITALISIEREN FREIZEITBETRIEBE

www.neogate.ch Neogate AG
Landhusweg 6 T: 044 3013000

wWww.gantner.com
CH-8052 Zurich  E: info@neogate.ch
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Swiss Ketten News

basefit.ch eroffnet 40. Club mit neuem Design

basefit.ch eré6ffnet mit dem Standort Basel Markthalle
seinen 40. Club. Dieses Center wird bereits nach dem neuen
Designkonzept eingerichtet. Gemdss Thomas Kittner von
basefit.ch sind viele weitere Neueréffnungen im Jahr 2020

geplant. Eine spannende Reportage iber basefit.ch kann in
der letzten FITNESS TRIBUNE nachgelesen werden (FT Nr.
182 ab Seite 20 oder Online).

Let’s Go Fitness eroffnet neuen Standort und
kooperiert mit neuem Baupartner

Let’s Go Fitness hat Ende November einen neuen Standort
in Murten eréffnet. An diesem Standort werden folgende
Leistungen angeboten: Krafttraining, Freihantelbereich,
Cardio, Groupfitness, Sauna und Personal Training. Als neuer

Totalunternehmer (TU) konnte Daniel Wirth mit seiner
Firma fit & wellness concept in Wetzikon den Auftrag fir
die zukinftigen Neu- und Umbauten der Let’s Go Fitness-
Standorte ergattern.

update Fitness eroffnet zwei neue Standorte

Die update Fitness AG (Coop 51%), ein weiterer grosser
Player in der Schweiz, mit iber 40’000 Mitgliedern und ber
800 Mitarbeitenden eroffnet noch Ende diesen Jahres in

Minchenstein einen neuen Standort und im Frithjahr 2020
wird mit Basel Gundeli ein weiterer dazukommen.

MFIT von Activ Fithess iibernommen

Die Migros zirich hat die 15 MFIT-Studios von der Migros
Ostschweiz und den Fitnesspark Winterthur «Bananey
ibernommen. Die Marke MFIT verschwindet und die Center

werden in Activ Fitness umbenannt. Erfahren Sie mehr
dariber im Interview mit René Kalt ab Seite 28.

Neue Saunawelt im Fitnesspark National Luzern

REINIGUNGS-
TUCHER

Die feuchten

Fimex Distribution AG
Werkstrasse 36 - 3250 Lyss
Tel 032 387 05 05

Reinigungstticher
Fitnessgerate, Oberflachen aller Art und besonders flr
LCD-Bildschirme. Die antibakteriellen Ticher reinigen
nichtnureffizient, sondernschitzendurcheineschonende
Herstellungsformel auch die Gerdte und beugen der
Austrocknung der Hande vor.

Die erste Etappe der Modernisierung im Fitnesspark
National Luzern ist abgeschlossen: Die 700 m2 grosse
Saunalandschaft wurde komplett neu gestaltet. Neben
dem modernen, hochwertigen Innendesign kamen
auch neue Angebote hinzu, die zur Entspannung und
Regeneration des Kérpers beitragen. Der Herren-
und Damenbereich wurde je mit einer Schneegrotte
ausgestattet. Eine solche Anlage steht in der Schweiz
nur an wenigen Standorten zur Verfigung. Eine neue
Infrarotsauna bei den Herren lindert Gelenkschmerzen
und Muskelverspannungen, eine Trockensauna bei den
Damen ist dank geringer Luftfeuchtigkeit und angenehmer
Temperatur besonders fir Sauna-
Einsteigerinnen geeignet. Neu
kénnen die Gaste im Ruheraum auf
geheizten Wasserbetten entspannen
oder sich in der gemischten Relax-
Lounge unterhalten. Im Rahmen
dieser Umbauetappe wurde zudem
das Sonnendeck auf dem Dach des
Saunageschosses neu gestaltet und
mobliert. Insgesamt investierte die
Migros Luzern 6,4 Millionen Franken
in die Erneuerung der Saunawelt
und des Sonnendecks. Die zweite
Umbauetappe startet im Januar 2020.

sind geeignet fur

E-Mail: inffo@fimex.ch  www.wipes.ch
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Swiss Ketten News

Neue Migros Fitnessanlage im Herzen von Bern

Am 1. November hat die Migros Aare an der Christoffel-
gasse in Bern den ersten Migros Fitnessclub eréffnet. Im
historischen Gebdude kdnnen sich Fitnessbegeisterte auf
modernste Trainingsgerdte in einem einzigartigen Ambiente
an zentraler Lage freuen. Der Migros Fitnessclub ist das
Flagship der neuen Marke, welche die Marke Flower Power
ersetzen wird.

Auf einer Gesamtfldche von iber 2000 Quadratmetern
erwartet Besucherinnen und Besucher unter anderem
modernste Fitnessgerdte, Wellness, Massage, einen Kidz
Club, Personal Training, Group Fitness und eine HIT Station.

fit+: Neue personallose
Kette kommt in die
Schweiz

Anfang Januar 2019 erdéffnet fit+ ein topmodernes
Trainingsstudio in Buttikon (5Z). Besonderheit: Das Studio
wird komplett personallos betrieben. fit+ setzt nicht nur auf
eine vielféltige, topmoderne und hochwertige Ausstattung mit
Kraft- und Ausdauergeréten, sondern ergdnzt das Angebot
um die Bausteine Beweglichkeitstraining und ein begleitendes
Erndhrungsprogramm. Keinen Grund fir Ausreden erlauben
die fit+-Offnungszeiten: 365 Tage im Jahr von 6—23 Uhr sind
die fit+ Sportsclubs gedffnet.

Mit mehr als 70 Clubs in Deutschland und

Medbase als medizinischer Kooperationspartner, rundet das
Angebot ab.

Das Gebdude an der Christoffelgasse blickt auf eine
geschichtstrachtige Vergangenheit zuriick. Es wurde 1908
als reprdsentative Dependance der Schweizerischen Volks-
bank gebaut und als Bank genutzt. Beim Umbau der jetzigen
Mannerdusche kamen historische Strukturen zum Vorschein.
Auch der ehemalige Tresor der Volksbank wurde beim
Umbau belassen und in die neue Umgebung miteinbezogen.
In diesem befindet sich nebst den Garderoben nun auch der

Wellnessbereich.

Osterreich setzt fit+ die internationale
Expansion mit der Eréffnung in der
Schweiz fort. Das Lizenzsystem ist mit
einer eigenen Tochterfirma in Zirich
vertreten. Geschaftsfihrer und Griinder
Torsten Boorberg hat anspruchsvolle
Ziele fir die Schweiz: «Wir werden

in den beiden kommenden Jahren 15
Anlagen eréffneny, so Boorberg.

reACT Im S Fit Kerzers

www.reacttrainer.eu

a81azuy

«Den reACT benutzen
wir als Schnittstelle
zwischen Koordinations-
training mit Sensopro
und dem five Konzept.

Die hauseigene Physio-
therapie wird mit dem
reACT eine ergdnzende
Therapieform dazu
bekommen.

und natdrlich nicht

zu vergessen, fir alle
Menschen, die ein
Speed-Training mit hoher
Effektivitat suchen.»

Chrigu Stucki, S Fit
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Event News

Impressionen 2. Herbstausgabe

THE MODULAR GROUP FITNESS EXPERIENCE

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

ablezuy
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SFGV News

Jetzt reservieren!
BranchenTag: Freitag, 17. April 2020

BranchenTag 2020 — Der Event im Jahr,
den sich Berufsleute nicht entgehen
lassen diirfen. Nutzen Sie die Gelegen-
heit und verbringen Sie einen lehrrei-
chen Tag mit Branchenkolleginnen und
-kollegen. Profitieren Sie von wichti-
gen Inputs und Neuigkeiten aus unse-
rer Branche und tauschen Sie sich mit

Ihresgleichen aus.

Sie sind noch kein BGB- oder SFGV-Mit-
glied? Kein Problem. Wir freuen uns
darauf, mit allen Bewegungsfachleuten
einen inspirierenden BranchenTag 2020
verbringen zu dirfen!

Die Vorstande des Berufsverbandes
fir Gesundheit und Bewegung BGB

Schweiz und des Schweizerischen Fit-
ness- und Gesundheitscenter Verban-
des SFGV begriissen Sie zum Branchen-
Tag mit dem Kernthema: «Durchstarten
mit neuen Business-Strategien.

Verbringen Sie einen Tag unter Gleich-
gesinnten. Tauschen Sie sich wéahrend
einem Spaziergang durch die Fachaus-
stellung zum Thema Bewegung und
Gesundheit mit Berufskolleginnen- und
kollegen aus. Besuchen Sie unsere
abwechslungsreichen Workshops
und die interessanten Fachvortrége,
welche Ihnen garantiert neue Ideen fiir
Ihre Geschaftstatigkeit liefern werden.

Gala Dinner mit Showblocks
Mitglieder des SFGV sind kostenlos am
Gala Dinner eingeladen und dirfen
eine Begleitperson mitnehmen. Mit-
glieder des BGB Schweiz sowie Nicht-
mitglieder sind herzlich eingeladen fir
CHF 120.- pro Person am Gala-Dinner
teilzunehmen.

Mehr Infos zum BranchenTag gibt es
in der niachsten FITNESS TRIBUNE.
Reservieren Sie sich aber den Frei-
tag, 17. April 2020 schon einmal dick
in Ihrer Agenda.

Partner-Tagung des SFGV in der FIFA WORLD

Am 7. November 2019 lud der SFGV
zur Partner-Tagung nach Zirich ein.
Begonnen mit einer spannenden Fith-
rung durch die FIFA WORLD fing
anschliessend der offizielle Teil der
Tagung an. Den Schwerpunkt bildete
der BranchenTag 2020. Der Verband
Informierte (ber die wichtigen Neu-
erungen zugunsten der Aussteller.
Diese sollen im kommenden Jahr auf
einer kompakteren Ausstellungsfldche
prasent sein, damit mehr Interaktion
mit den Besuchern stattfinden kann.
Dazu gab der Verband bereits das Aus-
stellerverzeichnis mit provisorischem
Standplan ab. Ausserdem wurden die
ersten Infos zu den Swiss Skills pra-
sentiert und das neue Social Media
Konzept vorgestellt. Nach der Part-
ner-Tagung konnten sich die Teilneh-
mer bei einem reichhaltigen Abend-
essen gemdtlich unterhalten, bis der
Anlass gegen 22 Uhr mit zufriedenen

Gasten seinen Ausklang fand.

/

/4
SAEAAWORER

FOUTEBALL MUSEUNY

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com 109



SFGV News

Ausbildung zum Experten/in Bewegung- und
Gesundheitsforderung mit eidgenossischem Diplom:

Die zukiinftige Elite unserer Branche
SS St

Die Ausbildung zum Experten/in Bewe-
gung- und Gesundheitsférderung mit
eidgendssischem Diplom stellt die
hochste Stufe in unserem Beruf dar.
Dementsprechend hoch sind die Anfor-
derungen, denn die zukinftigen Exper-
ten haben eine Schlisselfunktion in
gesundheitsorientierten Unternehmen.
Sie sollen eng mit Physiotherapeuten
und Arzten zusammenarbeiten. Sie
konnen Schnittstelle in der Kommu-
nikation mit anderen Anbietern und
Organisationen der Gesundheitsbran-
che, seien es Krankenkassen, Ligen und
Verbande oder komplementar medizi-
nischen Einrichtungen sein.

Aufgrund der mehrjdhrigen Berufspra-
xis, welche Bedingung fir die Aus-

bildung ist, verfigen die Experten

110

N

neben dem vermittelten Wissen auch
iber die notige Erfahrung im Umgang
mit Kunden, welche mit diversen
Beschwerdebildern trainieren. Sie
beherrschen ein gesundheitspsycholo-
gisches Coaching und werden somit fir
viele Kunden in gesundheitsorientier-
ten Centern zur Vertrauensperson.

Der hohe Praxisbezug sichert letzt-
lich die Umsetzung des professionel-
len Wissens der Experten, welches
eine andere Herangehensweise als
der rein akademische Weg ist. Trai-
ning als «Wissenschafty zu studieren
bedeutet eigenstandig zu forschen
um der «Wahrheity ein Stiick nadher
zu kommen. Dies bedeutet aber noch
lange nicht, dass diese «wahrheity in
der Praxis auch von Nutzen sein muss.

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com

Die Ausbildung zum Experten/in Bewe-
gung — und Cesundheitsférderung ist
die Spitze der Ausbildungspyramide. Sie
soll bewusst die Elite unserer Branche
darstellen und den Centern, welche
sich bewegungsmedizinsch ausrichten
wertvolle Mitarbeiter liefern.

Weitere Informationen sind auf unse-
rer Homepage www.sfgv.ch unter «Bil-
dung» zu finden.

Die ersten Kurse sind derzeit bei der
SAFS ausgeschrieben. Als Prifungs-
leiter dieser Ausbildungsstufe stehe
ich gerne flr weitere Fragen unter
a.tummer@sfgv.ch zur Verfiigung.

André Tummer
Vorstandsmitglied SFGV



SFGV News

Kickoff Swiss Skills 2020

9. bis 13. September 2020, BEA Expo in Bern

Das Kickoff Meeting des Kernteams
Swiss Skills 2020 liegt bereits wieder
hinter uns. Wir freuen uns, dass neu
der SFGV die Schirmherrschaft iber-
nommen hat. Als Branchenverband
mit namhaften Partnern ergeben sich
dadurch zusétzliche personelle Res-
sourcen und Zugdnge zu Sponsoren,
fir dieses doch sehr aufwandige und
kostspielige Projekt.

Insgesamt werden sich 21 Kandidaten
fir die Swiss Skills 2020 qualifizieren
kénnen, verteilt auf drei Sprachregi-
onen. Der Wettkampf orientiert sich
an der praktischen Prifung des Lehr-
abschlusses, bewegt sich jedoch auf
hoherem Niveau. Der Wettkampf
gestaltet sich so, dass ein «Kundey ein

sogenanntes Fallbeispiel verkérpert.
Der Athlet wird mit dem Kunden sieben
Stationen absolvieren. Dazu gehéren

Datum Zeit Ereignis Ort

29.2.2020 09-16 | Casting Neuenburg

25.4.2020 09-16 | 1.Trainingscamp | Zurich

22.8.2020 09-16 | 2.Trainingscamp | Bern

9.-13.9.2020 | 07-18 | Swiss Skills 2020 | Bern

9.9.2020 08-17 | Ausscheidung 1 | BEA Expo, Bern
Deutschschweiz

10.9.2020 08-17 | Ausscheidung 2 | BEA Expo, Bern
Deutschschweiz

11.9.2020 08-17 | Ausscheidung BEA Expo, Bern
Romandie

12.9.2020 08-16 | Final BEA Expo, Bern
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Testing, Einfithrungstraining, Trainings-
planung fir Fortgeschrittene, Verkauf
Lebensstilberatung und Groupfitness.

Der Sonntag wird so gestaltet sein,
dass die Fitness- und Gesundheits-
branche der Bevélkerung auf sympa-
thische und lebensnahe Art und Weise
ndher gebracht wird. Die gesamte
Berufswelt vom Ofenbauer, Polyme-
chaniker, Bekleidungsgestalterin bis hin
zu unseren Berufsleuten prasentieren
sich hier auf sehr eindriickliche, farbige
und interessante Weise.

Wir bitten alle Berufsbildner, ihre Ler-
nenden zu ermutigen, sich fir diesen
Wettbewerb anzumelden. Es ist neben
der Lehre eine sehr gute Vorberei-

tung fir die Lehrabschlussprifung und
zusatzliche Weiterbildung.

In der Tabelle links ein kleiner Einblick
in die Agenda der Teilnehmer vor den
Wettkdmpfen:

Interessierte Lernende finden auf
unserer Homepage www.sfgv.ch
genauere Informationen und Anmel-
dungsformulare.

Bedingungen
® Der Lernende befindet sich im
September 2020 im 2. Lehrjahr
® Zulassung bis Jahrgang 1996 (nicht
alter als 24 Jahre im Wettkampf-
jahr)

Wir hoffen Ihr Interesse fiir die Swiss
Skills 2020 geweckt zu haben und ermun-
tern Sie: Reservieren Sie sich einen dieser
Tage, denn die Swiss Skills 2020 sind auf
jeden Fall einen Besuch wert.

Wir freuen uns auf eine spannende
Vorbereitungszeit!

Irene Berger, Projektleiterin
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Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020

Fithess- und Gesundheitscenter des

Jahres 2020

Award des SFGV und der FITNESS TRIBUNE

W 7 Y W Y. SS9 5 ) (Y 3 ) A (K Romandie) und Thomas
?\Qs\%{d‘\%"‘ A, RN 5'":';’&1':?’:’3 Tholey (Verbindung Fit-
< =21 ness/Physiotherapie),
Q) 3%
7 i){ Roger Gestach als Heraus-
a;E s<=  geber der FITNESS TRIBUNE
%< ; sowie Mage Frei (ehemali-
T n»3s  ger Leiter der Berufsprii-
=z Dieser Award wird verliehen fiir hervorragende >+ fungen und Fitnessexperte)
G Leistungen in der Fitness- und Gesundheitsbranche -5 als externer Branchenken-
L8 22 ner — selektierten die ein-
XS ? ? ? 22 gegangen Bewerbungen.
::,»..: ° ° ° J: .

2 = Sie als Leser der FITNESS
& Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres 2020 7)5c  'RIBUNE haben nun die
7S 5= Moglichkeit abzustimmen,
Sl AN

= ST welches Center Sie als
< Priisident SFGV Ehrenprisident SFGY FITNESS TRIBUNE =5 Award-Sieger mochten.
& @ ; B (o 732 Abgestimmt werden kann
<& £l / , %" bis drei Wochen vor dem
7R Claude Ammann Roland Steiner Roger Gestach ST

:k}/{? (N \IV‘ 7 7 7 Y‘.‘ f N, ',’ / Y V\ f 4 W7\ f'/ \J ﬂz BranChenTag'

) AN N N N T N N N T N N T I e N N N S

S NQNR YR YA QNN N INQ R DY DY DY NN

Mit diesem Award des SFGV und der FITNESS TRIBUNE
werden Schlisselunternehmen ausgezeichnet, die sich in
hervorragender Weise fiir die Fitness- und Gesundheits-
branche und die dahinterstehende Philosophie einsetzen,
den Markt nachhaltig verandert haben und der Schweizer
Fitness- und Gesundheitsbranche wichtige Impulse gege-
ben haben.

Nicht die Grosse eines Unternehmens ist entscheidend,
sondern die Vision, die Strategie und ihre Umsetzung, der
Pioniergeist, die Originalitdt und die Qualitat der Dienst-
leistung.

Das sind die Nominierten

Nun sind die Nominierten fiir das Jahr 2020 bekannt. Es
sind acht Fitnesscenter, davon vier aus der Deutschschweiz
und je zwei aus der Westschweiz und dem Tessin.

Deutschschweiz
® SPORT ROCK, 6130 Willisau
® FITNEXX, 4702 Oensingen
® BODYFIT, 8317 Tagelswangen
® MEDITOPCENTER, 5707 Seengen

Westschweiz
® HARMONY FITNESS & SPA 4%, 1255 Veyrier
® BLUE FIT CLUB, 1442 Montagny-pres-Yverdon

Tessin
® PLANET WELLNESS VILLAGE, 6912 Pazzallo
® \WELLNESS CLUB SASSA, 6900 Lugano

Die Jury — vertreten aus zwei Vorstandsmitgliedern des
SFGQV, Alain Amherd (Verantwortlicher Westschweiz, Leiter
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Das Siegercenter wird wie
folgt erkoren: 50 Prozent Stimmenanteil hat die Jury und
50 Prozent Stimmenanteil hat die Leserabstimmung.

Das Siegercenter wird am BranchenTag der Bewegungs-,
Fitness- und Gesundheitsbranche am Freitag, 17. April 2020

im Kursaal Bern geehrt.

Stimmen Sie jetzt ab auf: www.sfgv.ch/vote

Leggete l'articolo in
italiano sulla votazione
del Centro fitness e di
salute dell'anno 2020
scansionando il codice
QR.

Lisez cet article en
francais concernant
I'élection du meilleur
centre de santé et de
fitness de I'année 2020
au moyen du code QR
suivant.




Fitness Trainer
mit star Fachausweis (23 Tage)

Griinde fir eine Ausb

V V.V V VYV V VYV VYV

eduQua zertifiziert

akkreditiert fur die eidg. Modulprifungen

direkte Subventionen vom Bund, bis 50 % der Kurskosten

personliche und individuelle Beratung

Uber 20 Jahre Erfahrung

flexible und individuelle Zahlungsmodalitéaten

zeitgemass lernen mit Prasenzunterricht, Video- und E-Plattform

eigene anerkannte Fachblicher

M.A.X. und Antara - 2 internationale Bewegungskonzepte

attraktive und zentrale Standorte in Zirich

Dozenten mit hoher Fachkompetenz, modernem Wissen und langjahriger
Erfahrung in der Erwachsenenbildung

professionelle Unterrichtsstrukturen, personliche Atmosphére, individuelle
Unterstlitzung und Férderung der Personlichkeit

berufsbegleitend — studiumbegleitend — flexibel — modular

grossartiges Preis-/Leistungsverhaltnis

Subventionen vom Bund!
Bis zu 50 % Ausbildungs-
kosten sparen beim
Spezialist fur Bewegungs-
und Gesundheitsférderung
mit eidg. Fachausweis!

Kontakt:
info@star-education.ch
www.star-education.ch

school for training and recreation
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Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020

Planet Wellness Village:
Das Fitness-Einkaufscenter im Tessin!

Im November 2017 wurde das «Planet
Wellness Village» nach nur sechsein-
halb monatiger Bauzeit eréffnet. Die
Idee von Matteo Donataccio dahinter
ist, dass dies eine Art «Fitness-Ein-
kaufscentery 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-Becken, eine grosse
Physiopraxis, sechs Kursrdume, ein
grossziigiger Wellnessbereich, Coif-

feur- und Kosmetiksalon und eine
grosse Bar mit Getrdnken und frisch
zubereiteten Snacks.

Im Oktober 2020 wird das Angebot um
ein Hammam 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 Geradten von Technogym ausge-
stattet und der SkillAthletic-Bereich ist
der grésste dieser Art weltweit. Schon

bald wird ein Kursraum an zwei Aben-
den pro Woche in eine Disco umfunk-
tioniert, wo dann Latin und karibische
Musik die tanzbegeisternden Tessiner
beschallen wird.

In naher Zukunft soll in die Anlage noch
ein Arztezentrum integriert werden und
eventuell wird das grossziigige Platzan-
gebot im Erdgeschoss bald um ein exter-
nes Restaurant erganzt. Ein einzigartiges
Konzept, welches seinesgleichen sucht!

PLANET WELLNESS VILLAGE
Via Senago 17A | 6912 Pazzallo
Tel. 091 994 74 84
info@wellnessvillage.ch
www.wellnessvillage.ch

Wellness-Club Sassa —
alles in einer Umgebung zusammengefiihrt

O Das Fitnesscenter ist 365 Tage im Jahr gedffnet

O Die Kurse sind immer verfigbar (auch zu Weihnachten
und an Feiertagen)

O Mehr als 30 Kurse pro Woche erwarten Sie, mit einem
dynamischen und immer aktuellen Programm

o Die Kurse werden immer durchgefthrt, auch fir eine

Person (ohne Aufpreis!)

Handtiicher: Unbegrenztes Set immer verfigbar

Kostenlose Parkpldtze

Functionalbereich von iber 100 m?

SPA-Bereich mit Sauna, Dampfbad und Ruheraum mit

Krdutertee und Obst

O Innen- und Aussen-Panorama-Infinity-Pools

O Liegewiese im Freien mit Liegestithlen und atemberau-
bender Aussicht

o Uber 2200 m2 fiir Wellness und Entspannung

O oOooao

Was diesen Club seit Jahren einzigartig macht, ist ein klares
Ziel: Die Mitglieder sollen ihre Einzigartigkeit spiiren, durch
exklusive Privilegien und eine einzigartige, persénliche und
einladende Umgebung.

Sich in aller Ruhe dem eigenen Wohlbefinden widmen zu
kénnen und die Batterien wieder aufzuladen, das eigene
Cleichgewicht wiederzufinden, ist von grundlegender Bedeu-
tung. Zeit wird immer mehr zu einem kostbaren Luxus.
Wellness, Fitness und mehr: Ein Park mit atemberaubender
Aussicht, das Spa mit einem Team von Profis und einer Reihe
von hochpersonalisierten Behandlungen, ein Gourmet-Res-
taurant und ein Bistrot & Bar fiir jeden Geschmack. Ein Uni-
versum von Dienstleistungen, die es lhnen erméglichen ein
maximales Wohlbefinden zu erreichen, mit den Privilegien
eines Clubs.

VILLA SASSA | Via Tesserete 10 | 6900 Lugano
Tel. 091 911 41 11 | info@villasassa.ch | www.villasassa.ch
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Willkommen in der Harmony Familie!

Was Harmony heute erfolgreich macht, ist das Zusammen-
treffen von Menschen, die sich fiir ihren Beruf begeistern
und ihr Wissen gerne mit den Kunden teilen und so Freude,
Gesundheit und Wohlbefinden bringen.

Als Familienunternehmen, welches am 1. Januar sein 20-jah-
riges Bestehen feiert, stellt Harmony den Menschen und das
Wohlbefinden in den Mittelpunkt all seiner Anliegen. Gemein-
sam mit unseren Kunden ermitteln wir ihre Bedirfnisse und
unterstitzen sie bei der Erreichung ihrer Ziele: «Jeder Besuch
bei Harmony ist wie ein Mini-Urlaub, ein ressourcenschonen-
des, anregendes und entspannendes Erlebnis.»

Die Werte von Harmony wie Respekt, Ehrlichkeit und Auf-

BLUE FIT CLUB

Das Center in Yverdon ist 1'850 Quadratmeter gross, in einem
Gewerbegebiet auf zwei Etagen. Es hat drei grosse Gruppen-
rdume (u. a. Les Mills Kurse, Spinning), darunter einen mit
einem riesigen Bildschirm, um die Les Mills Kurse den ganzen
Tag zu Ubertragen. Es bietet ausserdem einen personlichen
Coaching-Service, Erndhrungsberatung und eine grosse Aus-
wahl an Abonnements, die das Recht auf eine Gesundheits-
untersuchung durch einen Instruktor in einem fir diesen
Zweck reservierten Raum und ein personalisiertes Programm
bei Ankunft des Kunden geben. Am Eingang mit einem grossen
Empfang, kann man mittags und abends ausgewogene
Gerichte wie hausgemachte Salate oder Birchermuesli sowie
Protein-Snacks konsumieren.
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richtigkeit haben ein Team von Fachleuten zusammenge-
bracht, die ihre Kunden jeden Tag in ihren sauberen und
gepflegten Raumlichkeiten mit einem Lacheln und Gross-
ziigigkeit empfangen. Unsere Mitarbeiter sind qualifizierte,
kompetente und vertrauenswiirdige Menschen.

Harmony nutzt sein Wissen und seine Fahigkeiten auch, um
Lehrlinge auszubilden oder durch die Einstellung und Ausbil-
dung von Praktikanten. Der Teamgeist und das Know-how
von Harmony werden durch interne Workshops sowohl fir
die Kundenbegriissung und den Verkauf von Dienstleistun-
gen als auch fir die Betreuung von Kunden im Krafttraining
und Personal Training entwickelt.

HARMONY FITNESS & SPA 4%
Avenue du Grand-Saleve 4 | 1255 Veyrier
Tel. 022 752 54 54 | veyrier@harmony.ch | www.harmony.ch

Die Einrichtungen des Clubs:

O Grosser Ausdauerbereich

O Grosser Kraftraum (mit gefithrten Maschinen und freien
Gewichten)

o Zirkeltraining

o Wellnessbereich mit Sauna und Hammam

O Kindertagesstdtte unter der Leitung einer professionel-
len Krankenschwester

o Physiotherapie

o Erndhrungsraum und Raum fiir Gesundheitschecks

O Grosser kostenloser Parkplatz

BLUE FIT CLUB | En Chamard | 1442 Montagny-pres-Yverdon
Tel. 024 445 27 57 | info@bluefitclub.ch | www.bluefitclub.ch
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Das BODYFIT in Tagelswangen -
Workout L_|nd Wellness mit Wohlfiuihlcharakter

Im Premium-Studio BODYFIT trifft Kompetenz und Erfahrung
auf ein stilvolles Fitness- und Wellnessambiente. Seit mehr
als 20 Jahren ist Inhaber Paolo Amato dem Studio und seinen
Mitgliedern eng verbunden. Vor allem auch dadurch, da er
selbst als 15-jahriger in «seinem» Studio mit dem Training
begonnen hat.

«Hier trainiert bereits die zweite Generationy, berichtet er
stolz. Und das, obwohl das jetzige Studio gerade einmal
zwei Jahre auf dem Buckel hat. Erst Ende 2017 zog man
aus einem in die Jahre gekommenen Anwesen in neue und
moderne Raumlichkeiten. Ein mutiger Schritt, der mit Kun-
dentreue belohnt wird.

Auf einer Gesamtfldache von 1800 m? ist es gelungen, die
reine Trainingsfliche auf nahezu 900 m? gegenlber dem
ehemaligen Studio zu vergréssern und somit mehr als zu
verdoppeln. Gleichzeitig wurde das Angebot um moderns-

tes Equipment ergdnzt, welches im Kraft-, Cardio-, Group
Fitness- und Athletiktraining keine Wiinsche offen ldsst.
Eine Sauna mit Ruhebereich, eine Lounge inklusive Ter-
rasse sowie die Kinderbetreuung runden das Konzept ab. Ein
preisgekrontes Riickentraining hat hier ebenfalls erfolgreich
Einzug gehalten.

Als Gast spiirt man, dass im BODYFIT vom langjahrigen Trai-
ner bis hin zum Bistro- und Backoffice-Personal von Anbe-
ginn alle an einem Strang ziehen, wie bei einer grossen
Familie. Dies bestdtigt sich auch Online in den sozialen
Medien. Das Studio gilt fir Viele als zweites Zuhause — und
das Ganze nicht erst seit gestern, sondern tatsachlich gene-
rationslbergreifend.

BODYFIT | Lindauerstrasse 158317 Tagelswangen
Tel. 052 343 66 77 | info@body-fit.ch | www.body-fit.ch

SPORT ROCK Willisau — Fitnesscenter mit

einmaligem Ambiente

FE

Wer einmal im SPORT ROCK Fitness trainiert hat, lasst die
Motivation nicht mehr los. Das moderne Fitnesscenter in

Willisau ist mit viel Liebe zum Detail gestaltet und auf
1600 m? mit den Geraten von Life Fitness und Hammer
Strength hervorragend ausgestattet. Die einzigartige
Atmosphdre ladt zum Trainieren und entspannen ein: Wéah-
rend der Trainingsbereich im Rock-Vintage-Look eingerich-
tet ist, kann sich die Seele im angenehmen mediterranen
Wellnessbereich gut baumeln lassen.

Rock yourself, so lautet das Motto des Erlebnisparks:
Far alle die sich lieber zusammen als alleine auspowern,
stehen wochentlich Uber 20 Gruppenkurse zur Auswahl.
Das Hochintensitdtstraining Bodycross wird in der extra
dafir eingerichteten Garage auf 350m2 durchgefiihrt.
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Zudem profitieren alle SPORT ROCK Mitglieder vom Gym-
hopper-Angebot, welches berechtigt jederzeit in iiber 250
Center schweizweit gratis zu trainieren. Das Fitnesscenter
ist 365 Tage betreut und ob Leistungssportler wie Schwin-
ger Joel Wicki oder Fitnessanfanger, fir alle wird gesorgt
um das Beste fir lhren Korper zu erreichen.

Neben dem Fitnesscenter umfasst das Angebot vom SPORT
ROCK ein Cafe/Barbetrieb mit Bowling, eine Physiotherapie,
Kosmetik- und Massage, ein Kinderhort und vieles mehr.
Die Inhaber vom SPORT ROCK Willisau sind bestrebt, das
eigene Unternehmen stets zu optimieren. Alle Gaste profi-
tieren so vom Hoéchstmass an Qualitat, Dienstleistungsan-
gebot und Erlebnis.

SPORT ROCK | Wydematt 8 | 6130 Willisau
Tel. 041 970 08 65 | fitness@sportrock.ch | www.sportrock.ch
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MEDITOPCENTER:

Freude an Gesundheit und Bewegung

Im Meditop legen wir Wert auf ein motivierendes Ambiente,
fundierte Beratung und wirkungsvolle Betreuung. Wir setzen
uns dafir ein, dass unsere Mitglieder gerne bei uns sind, sich
wohl fithlen und spiirbare Fortschritte machen. So trainieren
sie regelmassig und erreichen ihre Ziele.

Was uns besonders auszeichnet, ist die bewdhrte Zusam-
menarbeit unserer Physiotherapeuten und Fitness-Instrukto-
ren. Wir begleiten die Patienten aus der Physiotherapie iber
die medizinische Trainingstherapie (MTT) bis zum selbstver-
antwortlichen Training. Die Mitglieder im Meditop erleben,
wie ein aktiver Lebensstil zur Lebensqualitdt beitragt.

Das Meditop Angebot beinhaltet Physiotherapie, MTT, Gerate-
und funktionelles Training, Gruppenkurse und spezielle Kon-
zepte. Hierzu gehoren z. B. das RickenTherapieCenter nach

Dr. Wolff oder das five Muskellangentraining.

Dank der mitreissenden Dynamik wird unser Group-Fit-
ness Angebot hervorragend besucht. Ob zum Entspannen
und Tanzen (auch fir Kinder) oder fiir Kraft, Koordination
und Kondition — bei Uber 40 Lektionen die Woche ldsst sich
immer ein passender Kurs finden. Ein liebevoll betreuter Kin-
derhort rundet unser Angebot ab.

Mit unserem 40-kopfigen Team haben wir auf rund 2’000 m2
viel zu bieten. Daher bilden wir Lernende der Berufslehre
Fachleute Bewegung und Gesundheit sowie Studierende der
THIM van der Laan Physiotherapieschule bei uns aus.

MEDITOPCENTER | Schulstrasse 9 | 5707 Seengen
Tel. 062 777 07 57 | info@meditop.ch | www.meditop.ch

fitneXX Oensingen: Eine Oase fiir Fitness,
Gesundheit und Geselligkeit

Seit 1989 setzt das fitneXX Oensingen Massstébe in gesund-
heitsorientiertem Fitnesstraining durch fachliche Kompetenz,
personliche Clubatmosphare sowie professionelle Betreuung
und offeriert der Kundschaft das, was sie sucht: Eine Oase,
wo Fitness, Gesundheit und GCeselligkeit gepflegt werden
kénnen.

Wenn es einer Firma in der Fitnessbranche gelingt, seine Trai-
ningsflache in 30 Jahren derart zu vergrossern und die Mit-
gliederzahl um das Siebenfache zu steigern, muss sie nebst
Risikobereitschaft und Unternehmergeist eine Fahigkeit vor-
weisen, die anderen Unternehmen in diesem hart umkampf-
ten Business vielerorts fehlt: Der Sinn fiir das Machbare und
eine gewisse Bodenhaftung. Schon beim Betreten der Loka-
litdten und Sportarenen des fitnexX wird man freundlich
begriisst. Gerne tauscht man sich nach absolviertem Fitness-
programm an der hauseigenen fitnexX-Bar wéhrend eines
Schwatzes aus. So wahnt man sich tendenziell mehr einem
Verein zugehorig als einer Kraftschmiede.
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Das Hauptbusiness des fitnexX ist nach wie vor das Fitness-
center in Oensingen, welches (iber Sauna, Massage, Physio-
therapie und ein Kinderparadies verfigt. Die fitneXX-Unter-
nehmensgruppe bietet dariiber hinaus folgendes an: Tennis,
Badminton, Bowling, Unihockey, Squash, Minigolf mit ange-
gliedertem Restaurant, eine Eventhalle, mehrere Solarium-
studios und ein Sportgeschéaft.

fitneXX | Gummertliweg 4 | 4702 Oensingen
Tel. 062 388 46 46 | info@fitnexx.ch | www.fitnexx.ch
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Roger A. Gestach

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

Nel settore del fitness dal 1993

Economia aziendale HFW (Scuola
superiore di economia), istruttore
fitness con attestato federale,
Bachelor of Arts in economia del
fitness, varie formazioni in ma-
nagement — marketing — ge-
stione del personale, tra cui CAS
all’universita di San Gallo

Contitolare di una scuola di ka-
rate, dalla quale sorge il primo
centro fitness a Sursee

Titolare e direttore di TC Grup-
pe Innerschweiz 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

Occorre lavorare
all'azienda, e non in
azienda.

Secondo una perla di saggezza manageriale, un imprenditore non deve
lavorare in azienda, bensiall’azienda. A mio parere, lo sloganvaleper ana-
logia anche per l'industria del fitness. Naturalmente, i compiti che il capo
e tenuto a svolgere da solo sono legati alle dimensioni dell’azienda. Ma
una cosa e certa: chi si impegna solo nelle mansioni quotidiane, potrebbe
mancare il momento giusto per imprimere la rotta che l'azienda dovra
seguire in futuro.

Di numero in numero la squadra della FITNESS TRIBUNE & altamente moti-
vataa pubblicare articoli specialistici appassionanti, che inducano il lettore
a uscire dai soliti schemi di pensiero e che conferiscano quindinuovi im-
pulsi. Trovate in questo numero, per esempio, un articolo molto interes-
sante di Andreas Bredenkamp sulle strategie offensive dirette al mercato
in crescita, consigli per i datori di lavoro su come interagire con la Gener-
azione Y, la spiegazione delle strategie incentrate sulle “strozzature”, il
marketing per gli anziani e due articoli sul pricing.

Un’altra buona occasione per lavorare all’azienda, e non in azienda, & la
partecipazione a eventi entusiasmanti. A meta novembre, per la prima
volta dalla fusione di Inline e Greinwalder, si & svolto a Kassel il Congresso
ACISO. L'Aufstiegskongress di Mannheim e statopure un’ottima occasione
per acquisire nuove conoscenze. Siamo lieti di condividere le informazioni
con chi non avesse potuto partecipare a tali eventi.

Trovate inoltre pilt interviste di quante non ne abbiate lette da tempo. A
Lara Gut-Behrami, che abbiamo incontrato personalmente nella sua pa-
lestra, René Kalt, il brillante manager di Migros e Jochen Miller con il
suo nuovo concetto di hotel. Poi le novita - con Udo Minster da milon si
conclude un’era mentre Christin Gorlach di eGym emigra in Australia. Non
mancate di leggere le conversazioni.

Sono molto lieto di presentarvi in questo numero i Centri fitness e di salute
dell’anno 2020 nominati per l'attribuzione del rispettivo riconoscimento.
Per la prima volta potete votare il vostro Centro preferito e sostenerlo
affinché possa vincere il premio che la FITNESS TRIBUNE assegna congiunt-
amente allaFSCFS.

Mi auguro cheleggerete queste pagine ricche di informazioni fuori dai locali
dell’azienda.

Cordialmente,

FITNESS TRIBUNE Nr. 183 | www.fitnesstribune.com
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Economia aziendale HFW (Scuola
superiore di economia), istrutto-
re fitness con attestato federale,
Bachelor of Arts in economia del
fitness, varie formazioni in ma-
nagement — marketing — ge-
stione del personale, tra cui CAS
all’universita di san Gallo

Contitolare di una scuola di ka-
rate, dalla quale sorge il primo
centro fitness a Sursee

Titolare e direttore di TC Gruppe
Innerschweiz 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
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"NOUS RECHERCH

DES CLUBS

Il ne faut pas travailler
dans, mais sur
I'entreprise méme!

Il existe un proverbe de management
selon lequel un entrepreneur ne doit
pas travailler dans, mais sur son entre-
prise méme. A mon avis, cela s’applique
également a la branche de fitness. Evi-
demment, cela dépend aussi de la taille
de cette entreprise, de ce que le chef
doit faire lui-méme. Cependant, une
chose est claire: si on ne s’occupe que
du travail quotidien, il peut arriver que
l'on laisse passer le moment propice
pour faire prendre a son entreprise la
bonne direction en vue de l'avenir.

A chaque parution, l'équipe de la FIT-
NESS TRIBUNE est de plus en plus moti-
vée pour vous présenter des articles in-
téressants qui vous ouvrent I'horizon et
vous donnent de nouvelles idées. Dans
ce numéro, nous avons par exemple un
article des plus intéressants d’Andreas
Bredenkamp sur le theme des stratégies
de la croissance du marché offensives,
des conseils pour les employeurs en re-
lation avec la génération Y, les avantages
d’une stratégie qui se concentre sur les
passages critiques, le marketing pour
les séniors et deux articles intéressants
sur le theme du Pricing.

Participer a des événemens intéressants
est aussi une autre possibilité de tra-
vailler non pas dans, mais sur l'entre-
prise méme. Mi-novembre, le congres
ACISO a eu lieu a Cassel pour la premié-
re fois depuis la fusion entre Inline et
Greinwalder. Le congres préliminaire de
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DE FITNESS
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Mannheim était également une occasion
de premier ordre pour acquérir de nou-
velles connaissances. Si vous n’avez pas
pu participer a ces événements, nous
vous en parlons volontiers.

En plus de tout cela, nous vous pro-
posons plus d’interview que nous ne
'avons fait depuis longtemps. Lara
Gut-Behrami, a qui nous avons pu rend-
re visite personnellement dans sa salle
de musculation, René Kalt, qui travaille
pour la Migros et Jochen Miiller avec son
nouveau concept pour l'hotellerie. Puis,
avec Udo Minster, c’est la fin d’'une ére
chez milon, et Christin Gorlach de chez
eGym émigre en Australie. Ne manquez
en aucun cas les histoires intéressantes
de notre partenaire d’interview.

Je me réjouis de tout coeur de vous pré-
senter dans ce numéro les «centres de
Fitness et de santé de l'année 2020».
Pour la premiére fois, vous pouvez vo-
ter pour que votre centre préféré puisse
gagner I'Award attribué par la FITNESS
TRIBUNE en collaboration avec le SFGV.

Je vous souhaite de découvrir beaucoup
de choses dans ce magazine et que vous

puissiez le lire a lextérieur de votre
entreprise.

Bien cordialement vétre,

& G

WWW.BASEFITL.CH

Annonce

basefit.ch

—— VSO FITMESS
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https://www.mountain-move.ch/

Stellenanzeigen und Inserentenverzeichnis
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'Imw/m

Beruf und Leidenschaft werden Eins.

Zur Verstarkung unseres Teams suchen wir
eine/n ambitionierte/n

junge/n Fitness Trainer/in

Deine Kernaufgaben enthalten allgemeine Kun-
denschulungen nach Geratelieferungen, sowie
regelmassige Schulungen von Gruppen in unse-
rem Showroom in Lyss.

Du bringst mit:

Eine Ausbildung als Fitness Trainer, sehr gute
Kompetenzen im Trainingsbereich und vertiefte
Kenntnisse von digitalen Sporttechnologien
Bereitschaft zur Reisetatigkeit in der ganzen
Deutschschweiz (Fahrausweis Kat.B).

Du hast ein gepflegtes und sympathisches Auf-
treten, liberzeugende Ausdrucksfahigkeit und
Freude im Umgang mit unseren Kunden

Deine Muttersprache ist Deutsch (Franzésisch
oder ltalienisch von Vorteil)

Bevorzugter Wohnort in der Region BE/AG/SO

Wir wenden uns an eine selbstdndige, flexible,
zuverladssige und kontaktfreudige Personlichkeit

Unsere Leistungen:

Es erwartet Dich eine spannende und eigen-
verantwortliche Tatigkeit in einem innovativen,
marktfiihrenden Unternehmen, Gestaltungs-
spielraum mit hoher Selbstandigkeit und eine
flache Hierarchie in kollegialem Umfeld

Packe Deine neue Chance und bewirb Dich noch
heute. Gerne erwarten wir Deine vollstandigen
Bewerbungsunterlagen inklusive Foto vorzugs-
weise per email. Bei Fragen stehen wir Dir gerne
zur Verfligung. Wir freuen uns auf Dich.

FIMEX

distribution

Fimex Distribution AG, z.H. Frau Beatrice Weibel
Werkstrasse 36, 3250 Lyss 032 387 05 01
bweibel@fimex.ch, www.technogym.com
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ACISO

ALL STARS

Andreas Bredenkamp Seminare
basefit.ch

best4health
BodyStretcher

Core Health & Fitness
Deutsche Sportakademie
DHfPG

Domitner

Dr. Wolff

easySolution

eGym

FIBO

Fimex Distribution AG
Fitagon

fit interiors

Fit3

fitness.com

fitnessplus

five

fle-xx

FRESHCOMPANY
Gantner

Himtec

HWS Huber Widemann Schule
| Love Fitness

InBody

INKO

Indoor Cycling Group
Inotec

Johnson Health Tech (Schweiz) GmbH
Let's Go Fitness

Life Fitness

Matrix

milon

Morgenroth Spezialbeldage
Mountain Move

Neogate

Octane Fitness

OLICROM Sporttechnology
ONE Training Center
Outrace

Porsche Zentrum Ziirich
proxomed

QualiCert

ratio

reACT

SAFS

Schwinn

SensoPro

Slim Belly

Soledor

STAGES

star education
STOFFWECHSELKURschweiz
Technogym

the fitness company Handels GesmbH
THE HEXAGON

TRX

TUM Sports

Wet Wipes

WIPES
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14,15
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7,66

77
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5

87
2,107

92

99

63

66

121

105
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115

2

49

119

23

18
1,10, 11
129

23
1,10, 11
131

128
124,125
105

39

38

104
108
8,9
38,39

71

21
2,107
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21

31

55

119

19
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65
132
132
18
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121
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WWW.BASEFIT.CH

Bereit den staffelstab abzugeben?

Wir suchen Fitnessclulos Zur Ubernahme mit folgenden Kriterien:.
. Einzugsgebiet mit mindestens 20.000 Personen
. Ca. 1.000 bis 2,000 m? Grosse

76gern Sie nicht uns zU kontaktieren: expansion@buseﬁi.ch

o )
| basefit.ch

WIR SIND FITNESS



https://basefit.ch/

Termine und Adressen

Messe & Event-Termine:

Deutschland: g SporTec Color

. SporTec Color ist ein hoch verdichteter Sport-
9. bis 10. Oktober 2020 belag aus Gummigranulat fiir den Einsatz im

Aufstiegskongress, Mannheim Kurzhantelbereich und auf Trainingsfldchen.

Der Belag ist in den Stirken 4, 5, 6, 8, 10
und 12 mm in rein schwarz oder mit

Anzeige

Sportbelag

7. bis 8. November 2020 dekorativen Farbchips lieferbar.
ACISO Congress, Kassel
'&' SPEZIAL-
BELAGE Hofer Str. 13

16. bis 19. November 2020
MEDICA, Disseldorf

D 95632 Wunsiedel

l“()l'gel\l'()ﬂ\ Fon 09232-991544

info@morgenroth.eu

Osterreich: :
Deutsche Hochschule ©  1GFitness Schweiz = G
. e Frinion ud Crusdbatimnage=nt | Hginrichstr, 267b {
siehe: www.fitness.at e Unwersity of Applied Sciences - 8005 Zirich =/
.- Tel.043/534 74 45
BSA-Akademie
r.' Prilepdifiaiats, Fliaiil, eEiodadienl]
SChweiZ: - Schodd for Fieals araamei : SAFS AG
: . Albisriederstr. 226
Levdscha Hochschule fur Praventionund - 8048 Zirich .
i 5 Gesundhest smanagement o Tel.044/4045070 S.AF.S
18. bis 20. Mé&rz 2020 BEA-Ahndermia o Tel 044/
Mountain Move Netzwerk, Arosa Harmann Naubergor Sportschile 3
BEED Saarbrichen | Tel, DGS1/5855-0
17 ApriI 2020 SFGV Schweiz. Fitness- & Gesundheits-

. center Verband, Geschéftsstelle,

BranchenTag, Bern 3000 Bern

OS5 e

;., .,_:.,.,.,.. g Tel. 0848/89 38 02 S F Gv
29. August 2020 21077 Hamburg

Ted, (0 766 24 00

SAFS Convention, ZUrich

¢ SPTV Schweiz.
. Personal Trainer
Int ti le M i . Verband
nternationaie iviessen: HWS: Hube © Kleestrasse 58
‘Widemarm Schule EB . 8280 Kreuzlingen EE‘_T__'Q
Eutersirasse 55 ks i Bk :
. . 4051 Hasm
2. bis 5. April 2020 Tel 061/202 11 11 .
FIBO, KalIn : star-school for training and recreation
: Seefeldstr. 307
© 8048 ZUrich
28. bis 31. Mai 2020 : Tel.044/3835577 star g
° school for training and recreation
RIMINIWELLNESS, Rimini SRR k(ubschule

Tl 844 344 90
Swiss Préavensana Akademie

Untere Bahnhofstr. 19
8640 Rapperswil
Tel. 055/211 85 85

Internationale Kongresse:

1. April 2020

EHFA Kongress, Kdlin Lt Update Akademie 3
CualCert Bahnhofstr. 111, m: - "m
Acplele. 13 9240 Uzwil

19. bis 22. Oktober 2020 8008 51 Gallen

. Tel 07125655 3% cgpterien guanry . 'el. 071 952 65 42
IHRSA Kongress, Berlin . .
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lET'S/ GO

FITNESS

Bist Du bereit fiir eine neue Herausforderung?
Wir, Let's Go Fithess sind der fiihrende
Fitnessanbieter der Westschweiz und auf
Expansionskurs in der Deutschschweiz.

Zur Verstarkung unseres Teams suchen wir in der ganzen
Deutschschweiz per sofort oder nach Vereinbarungen
Fitnesstrainer/innen und Praktikant/innen. Bist Du fit daftur? Dann
Let's Go, make happy members!

Kontaktieren Sie uns schnell!

opportunity@letsgo-fit.ch



http://letsgo-fit.ch/

Impressum

Verlags- und Anzeigenadresse: © 1988-2019 fiir Beitrage von Fitness-Experte AG
Fitness-Experte AG Alle Rechte vorbehalten. Nachdruck nur mit
= 1 | Blumenhalde 10 schriftlicher Genehmigung des Verlages.
Tn I E‘u H[ X !1._1‘ ' Ih 48 6010 Kriens - Schweiz Gerichtsstand: Sitz des Verlages.
- L ] Haftung: Artikel, die mit Namen oder Initialen des
1§ e g fl'efl‘ HP 4 32(')b16 16 Verfassers gekennzeichnet sind, stellen nicht
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Chefredaktor und Herausgeber: unverlangte Manuskripte und Fotos wird keine
Roger Gestach Haftung tlbernommen.
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Fitness-Experte AG Fotomaterial erwirbt der Verlag exklusiv alle

Rechte. Hohere Gewalt entbindet den Verlag von
Anzeigenverwaltung der Lieferungspflicht. Ersatzanspriiche kénnen in
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Tel. +41 4132016 16 Die Fitness Tribune erscheint 6-mal jahrlich in
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Redaktionsschlussdaten 2020

Ausgabe: Einsendeschluss fiir Redaktion: fiir Anzeigen: Erscheinungsdatum:

Nr. 184, Marz/April 2020 16.12.2019 13.01.2020 1. Woche Februar 2020

Nr. 185, Mai/Juni 2020 17.02.2020 09.03.2020 4. Woche Mérz 2020

Nr. 186, Juli/August 2020 27.04.2020 11.05.2020 1. Woche Juni 2020

Nr. 187, September/Oktober 2020 29.06.2020 13.07.2020 1. Woche August 2020

Nr. 188, November/Dezember 2020 24.08.2020 14.09.2020 1. Woche Oktober 2020

Nr. 189, Januar/Februar 2021 26.10.2020 09.11.2020 1. Woche Dezember 2020
Anzeige

Die Revolution im Fithessmarki:
Fotorealistische 3D-Visualisierung
und Tracking der Kérpertransfor-
mation in einem Tool.

Bodygee macht den Trainingserfolg
der Kunden sichtbar, messbar und
damit erlebbar: |hre Kunden verfigen
Uber ein einzigartiges fotorealistisches
3D-Ich und die prdzise Analyse von
Form, Umfang, Haltung und Kérper-
zusammensetzung.



https://www.bodygee.com/
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MILON

BOOST

UNSERE LOSUNGEN
FUR IHREN BEDARF

DIE MAXIMALE
FREIHEIT
ENTDECKEN!

Q free
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https://www.milon.com/
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SKILLRUN'

SKILLRUN™ Ubertrifft selbst die abenteuerlichsten Erwartungen an ein
Laufband. Erhohen Sie sowohl Ilhre Kraft, als auch I|hre Koordination, @
Beschleunigung und Ausdauer dank der MULTIDRIVE TECHNOLOGY™

und werden Sie unschlagbar. Mehr entdecken: technogym.com/skillrun The Wellness Company

SCHWEIZ Fimex Distribution AG | +41 32 387 0505 | info@fimex.ch
OSTERREICH The Fitness Company Handel GesmbH | +43 732 671000 | info@fitnesscompany.at
OTHER COUNTRIES TECHNOGYM SpA | +39 0547 650111 | info@technogym.com


https://www.technogym.com/



