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Der Frühling hält einiges bereit in der Fitnessbranche, drei tolle und grosse 

Events stehen uns bevor: Das Mountain Move in Arosa, der BranchenTag 

des SFGV und BGB, der nun wieder an einem Freitag stattfindet und na-

türlich die FIBO, dieses Jahr wieder mit dem FIBO Congress.

Ein weiterer grosser Deal ist über die Bühne gegangen: Fitness World, 

Inhaber von basefit.ch, wurde von PureGym aus England übernommen. 

Zudem gibt es spannende Neuigkeiten von der Migros Zürich.

Gottfried Wurpes, CEO von the fitness company in Österreich, hat einen 

grandiosen Showroom realisiert. Die feierliche Eröffnung, mit allem was 

in Österreich Rang und Namen hat, findet am Aschermittwoch statt. Wir 

werden exklusiv mit dabei sein, wollten aber jetzt schon einige Details 

wissen. 

Ich bin sehr stolz, dass Boxweltmeister Wladimir Klitschko gemeinsam mit 

Tatjana Kiel, CEO von Klitschko Ventures, für die FITNESS TRIBUNE schreibt. 

Lesen Sie ihre Kolumne exklusiv nur hier.

Kennen Sie TikTok? Diese sehr beliebte App bei Jugendlichen hat in nur drei 

Jahren über eine Milliarde User gewonnen. Facebook benötigte für diese 

Zahl neun Jahre. Lesen Sie dazu die spannende Kolumne von Peter Regli zur 

Generation Z und auch den Fachartikel zur Digitalisierung von Roman Spitko.

Haben Sie schon gevotet für das «Fitness- und Gesundheitscenter des Jah-

res 2020»? Geben Sie jetzt Ihre Stimme ab, damit Ihr präferiertes Center 

den Award am BranchenTag gewinnt. 

Zu guter Letzt haben wir in dieser Ausgabe noch eine interessante Repor-

tage über das ACTIVA Gesundheitszentrum in Rothrist.

Viel Spass beim Lesen!

Herzlichst Ihr

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

In der Fitnessbranche seit 1993

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

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

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

7 Jahre im Vorstand des SFGV

Gründer und langjähriger Ge-
schäftsführer der ONE Training 
Center AG

Kauf der FITNESS TRIBUNE 
1.9.2017

info@fitnesstribune.com 

Roger A. Gestach

Erfolg ist eine Treppe, 
keine Tür.
Dottie Walters
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Interview Gottfried Wurpes

RG: Mit einem Museum? Das musst Du 
mir erklären!

GW: Unser Showroom ist wie ein Aus-
stellungsraum konzipiert. In einem 
Museum geht es darum, jedes Expo-
nat, egal ob Gemälde oder Skulptur, 
bestmöglich zu präsentieren und in 
den Mittelpunkt zu rücken. Wir haben 
bewusst ein paar markante Elemente 
integriert und von den Farben und 
Materialien bis hin zum Möbel-Kon-
zept von Vitra alles so gewählt, dass 
sich die verschiedenen Gerätegruppen 

optimal abheben.

RG: Wie zufrieden bist Du mit dem 
Ergebnis?

GW: Sehr. Der neue Showroom 
erstreckt sich auf 1’600 Quadrat-
meter, dazu haben wir im Zuge des 
Umbaus auch unsere Logistik wei-
terentwickelt. Das grosse Unter-
scheidungsmerkmal zu früher: wir 
haben die Geräte, also die DNA von 
Technogym, noch mehr ins Zentrum 
gerückt und mit Hilfe kleiner Architek-

tur unterschiedliche Produktwelten 
geschaffen.

RG: Zum Beispiel einen Skill Ath-
letic-Bereich?

GW: Die Skil l  Line hat die Fit-
ness-Branche sicher revolutioniert. 
Wir zeigen das Zusammenspiel der 
unterschiedlichen Geräte und geben 
unseren Besuchern, egal ob Fitness-
club-Betreiber oder Endverbraucher, 
die Möglichkeit in Interaktion mit den 
Produkten zu treten, sie auszuprobie-
ren und zu erleben.

RG: Man kann im neuen Showroom 
also auch trainieren?

GW: Man kann nicht nur – es wird 
trainiert werden! Die Eröffnung des 
neuen Showrooms war auch der 
Startschuss für ein neues Projekt die 
Technogym Academy. Im ersten Jahr 
möchten wir 500 Trainerinnen und 
Trainer mit dem Lifestyle der Marke 
vertraut machen und auf die Geräte 
und Technologien von Technogym ein-
schulen.

RG: Dann wird Leonding noch mehr 
zum Treffpunkt der Fitness-Branche 
in Österreich?

GW: Wir möchten Club-Betreibern, 
Trainern und Experten einen Platz 
für Austausch und Diskussion anbie-
ten. Es wird Workshops und Seminare 
geben, Experten-Talks und Trend-Fo-
ren, Trainings mit unseren Markenbot-
schaftern und sicher auch den einen 
oder anderen internationalen Gast. Ich 
bin überzeugt: Wissen ist das Kapital 
der Zukunft – und da ist es wie mit 
der Begeisterung: es wird mehr, wenn 
man es teilt.

Interview Gottfried Wurpes

Der neue Showroom wird am  
26. Februar 2020 mit grossen Feier-
lichkeiten und viel Prominenz eröff-
net. Die FITNESS TRIBUNE wird vor 
Ort sein und in der nächsten Aus-
gabe ausführlich darüber  berichten. 
Roger Gestach sprach aber bereits 
vorab mit Gottfried Wurpes, CEO 
von the fitness company.

RG: Gottfried, am Anfang ist immer 
eine Idee – welche Vision steckt in 
diesem neuen Showroom?

GW: Die Fitness-Industrie diskutiert 
dieser Tage sehr viel über die Zukunft 
– wir haben es angepackt und umge-
setzt. Am Anfang standen die Werte, 
für die das Unternehmen steht: 
Design, Fortschritt, Qualität – und 
dann haben wir uns mit Star-Archi-
tekt Antonio Citterio angeschaut, wie 
wir das in ein völlig neues Raumkon-
zept bringen.

RG: Wie sieht dieses neue Konzept 
aus?

GW: Das Hauptziel der Showroom-Ge-
staltung ist es, dem Besucher deutlich 
zu machen, dass er ein Design-Pro-
dukt vor sich hat, das modernste 
Technologie mit langjährigem Know-
how verbindet und sich vielfach 
bewährt hat. Der Showroom ist letzt-
lich wie ein grosses Schaufenster, 
das den Markenkern von Technogym 
widerspiegelt. Man kann es ein biss-
chen mit einem Museum vergleichen…

Neuer Showroom mit  
einzigartigem Raumkonzept
Nach nur 13 wöchiger Bauzeit konnte Ende 2019 der brandneue Showroom von Technogym –  
am Hauptsitz von the fitness company in Leonding – fertig gestellt werden. Ein einzigartiges  
Raumkonzept welches seinesgleichen sucht, begeistert die österreichische Fitness-Branche.  
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RG: Das braucht aber auch eine 
gewisse Infrastruktur?

GW: Die ist natürlich vorhanden. Es 
war eines unserer erklärten Ziele, 
auch Raum für gute Gespräche und 
Präsentationen zu haben. Es gibt zwei 
grosse LED-Wände, Screens und einen 
vollausgestatteten Seminarraum. Und 
der Showroom kann auch zum Event-
Space für bis zu 350 Personen umge-
baut werden.

RG: Du hast in einem früheren Inter-
view einmal gesagt, dass es in Zeiten 
der Digitalisierung auch um die 
Zukunftsfähigkeit der Branche geht. 
Sehen wir hier die Zukunft?

GW: Das war unser Anspruch, also 
die Zukunft so darzustellen, wie wir 
sie uns vorstellen. Ein grosses Unter-
nehmen muss sich immer wieder neu 
erfinden. Nur dann hat es Bestand. 
Wir möchten den Leadership in 
Sachen Design und Qualität unserer 

Produkte ausbauen und anspruchs-
volle Lösungen für die grossen The-
menbereiche der Fitness-Branche 
anbieten. Da gehört natürlich auch 
die Digitalisierung dazu. Dass wir es 
können, haben wir oft genug bewie-
sen – und das werden wir auch in 
Zukunft tun.

RG: Apropos Zukunft – welches Pro-

jekt steht als nächstes an?

GW: Stillstand bedeutet Rückschritt 
– und das wirkt sich in einem so 
dynamischen Markt ganz besonders 
aus. Ich möchte noch nicht allzu viel 
verraten, nur so viel: wir haben schon 
wieder einiges in Planung.

RG: Herzlichen Dank für das Gespräch.
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Kommentar

Was wir von Greta Thunberg 
in der Fitnessbranche lernen können?

Ich persönlich finde Greta Thunberg toll. 
Und nein, ich bin nicht Grün und auch 
nicht Veganer. Ich fahre einen SUV und 
esse Fleisch! 

Ich weiss, dass ich mir jetzt nicht nur 
Freunde gemacht habe. Selbstverständ-
lich habe ich mich auch an der Hass-
rede der jungen Frau gestört. Hätten 
Sie aber mit 17 Jahren vor einer Kamera 
besser reden können, im Wissen, dass 
Ihnen die halbe Welt zuschaut?

Stellen Sie sich einmal Folgendes vor: 
Unsere Kinder würden in der Schule 
mehr Sport treiben. Die Anzahl der Lek-
tionen im Sportunterricht würde ver-
doppelt werden. Zudem würden die 
Kids meditieren und Achtsamkeit lernen. 
Ab jugendlichem Alter würden alle Men-
schen auf dieser Welt bis zu ihrem Tod 
2x pro Woche ein gezieltes Krafttraining 
absolvieren. Daneben würden sie noch 
2x pro Woche ihre Ausdauer, Beweg-
lichkeit und Koordination trainieren. 
Muskeltraining wäre für alle Menschen 
so selbstverständlich wie Zähne putzen. 

Zusätzlich würden die Leute auf ihre 
Ernährung achten, den Fleischkon-
sum reduzieren und mehr pflanzliche 
Lebensmittel essen. Um ihren Stress 
im Berufsleben besser zu bewältigen, 
würden die Menschen meditieren oder 
sich in Achtsamkeit üben. 

Was würde passieren?
Spitäler, Arzt- und Physiopraxen, Alters- 
und Pflegheime müssten teilweise 

geschlossen werden, weil sie weniger 
«Kunden» hätten. Typische Zivilisations-
krankheiten wie Herz-Kreislauf-Erkran-
kungen, Arthrose und Diabetes melli-
tus (Typ 2) würden drastisch gesenkt. 
Die Neuerkrankungen an Krebs würden 
ebenfalls sinken. Die Sarkopenie (Mus-
kelschwund im Alter) könnte gestoppt 
oder zumindest verlangsamt werden. 
Die Welt würde fitter!

Die Pharmaindustrie würde in eine 
grosse Krise fallen. Um nicht arbeitslos 
zu werden, würden Ärzte und Physio-
therapeuten selber Fitnesscenter eröff-
nen. Das Angebot an Fitnesscenter oder 
ähnlichen Einrichtungen würde um zirka 
das 8fache steigen. Sie könnten sich vor 
Neukunden gar nicht mehr retten. Der 
Beruf des Fitnesstrainers würde zur 
meist absolvierten Ausbildung der Welt.

Es wäre eine richtige Revolution und 
würde die Welt grundlegend verän-
dern, wie es jetzt die Klimabewegung 
tut. Leider hat es die Fitnessbranche 
noch nicht geschafft, der grossen Mehr-
heit der Menschen die Wichtigkeit des 
Muskeltrainings zu vermitteln. Sonst 
würden nicht nur 10–15 Prozent der 
Bevölkerung trainieren. Greta Thunberg 
hat es geschafft, dass Regierungen, 
Politiker und Millionen von Menschen die 
Wichtigkeit bewusst wurde, auf unser 
Klima zu achten und nun diesbezüglich 
grosse Veränderungen anlaufen. 

Ich wünschte mir, wir hätten in der 
Fitnessbranche eine Greta Thunberg, 
welche die Wichtigkeit des Muskel-
trainings in der Welt bekannt machen 
würde. Lesen Sie unbedingt den Artikel 
von Andreas Bredenkamp ab Seite 36.

Von Roger Gestach
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Fitness News

milon übernimmt five: 
Stärkung der Marktposition im 
Gesundheitstraining
Die milon Gruppe erweitert ihr Portfolio für individuelles und vernetztes Training mit dem erfolgreichen Beweglich-
keitskonzept five. Die Geschäftsführung der milon Holding, der Dachorganisation aller zum Konzern gehörenden 
Unternehmen, stellt sich zudem neu auf. 

milon und five, zwei der erfolgreichs-
ten Konzepte auf dem internationalen 
Markt für Gesundheitstraining, sind 
seit dem 1. Januar 2020 unter dem 
Dach der milon Holding vereint. Mit der 
Übernahme der Five-Konzept GmbH 
& Co. KG führt milon, einer der welt-
weiten Vorreiter bei der Digitalisierung 
und Vernetzung von Trainingssystemen 
und ganzheitlicher Betreiberkonzepte, 
sein kontinuierliches Wachstum fort 
und stärkt zugleich seine Position im 
Zukunftsmarkt Gesundheit. 

Die Investition ist ein starkes Signal 
innerhalb der Branche: Beide Unter-
nehmen sind wirtschaftlich erfolgreich 
und erzielten in der Vergangenheit 
einen kumulierten Umsatz von deutlich 
über 50 Millionen Euro. 

milon und five arbeiten bereits seit 
mehreren Jahren strategisch eng 
zusammen und nutzen die Synergien 
ihrer Produkte und sportmedizinischen 
Konzepte. Die Kombination der Kraft- 
und Ausdauer-Trainingssysteme von 
milon mit dem revolutionären Beweg-
lichkeitstraining von five komplettieren 
ein umfassendes Trainingskonzept für 
unterschiedliche Zielgruppen. 

Mit der Akquisition geht eine Umstruk-
turierung in der Geschäftsführung 
einher: Bernd Reichle, der langjährige 
CFO von milon, wurde zum 1. Januar 
2020 neuer CEO der milon industries 
GmbH. Er folgt damit auf Udo Münster, 
der zum Jahresende ausschied. In der 
milon Holding GmbH wird five Gründer 
Wolf Harwath an der Seite von Reichle 
gleichberechtigter Geschäftsführer mit 
einer gruppenweiten Zuständigkeit für 
die Bereiche Vertrieb und Marketing. 
Christoph Limberger bleibt Geschäfts-
führer der Five-Konzept GmbH & Co. 
KG, die als eigenständiges Unterneh-
men innerhalb der milon Gruppe beste-
hen bleibt. 

Bernd Reichle: «milon und five bündeln 
weiter ihre Kompetenzen und das in 
einem Branchenumfeld, in dem wir mit 
unserem Angebot eine Alleinstellung 
bieten können. Der Kauf von five durch 
milon ist der nächste konsequente 
Schritt unserer langjährigen Zusam-
menarbeit. Wir folgen hier auch klar 
unserer Vision, jedem Menschen sein 
individuelles und vernetztes Gesund-
heitsmanagement aus einer Hand 
anbieten zu können. Ich freue mich 
sehr darauf, zukünftig gemeinsam mit 

Wolf Harwath diesen Weg erfolgreich 
weiterzugehen und die Zukunft des 
ersten und zweiten Gesundheitsmark-
tes mit unseren Angeboten zu berei-
chern.»

Wolf Harwath: «In den 16 Jahren seit 
der Gründung von five, seit 2012 auch 
in enger Kooperation mit milon, haben 
wir unsere neuartigen Ideen von effek-
tivem Beweglichkeitstraining ständig 
weiterentwickelt. Jetzt wächst zusam-
men, was zusammengehört: milon und 
five ergänzen sich aus sportwissen-
schaftlicher und physiotherapeutischer 
Sicht perfekt. Darüber hinaus pflegen 
beide Unternehmen eine authentische 
Kultur, die den Made-in-Germany-In-
novationsgeist, grosses Sport- und 
Technik-Knowhow sowie eine starke 
Kundenzentrierung vereint. Zusammen 
sind wir noch stärker und wollen wei-
tere Innovationen und auch neue Kon-
zeptansätze auf Trainingsebene ent-
wickeln.»

Hubert Haupt, Alleingesellschafter 
der milon Gruppe: «Die milon Fami-
lie wächst weiter – als erfolgrei-
ches, zukunftsorientiertes Unterneh-
men, aber insbesondere auch durch 
den Zusammenschluss mit einem der 
bemerkenswertesten Anbieter im 
Gesundheitsbereich und seinen gross-
artigen Menschen, mit denen wir jetzt 
noch direkter zusammenarbeiten 
werden. 2020 feiern wir 50 Jahre milon 
und zugleich auch die sehr erfolgreiche 
Transformation von einem Top-Geräte-
hersteller zu einem digital vernetzten 
Zukunftsunternehmen im Fitness- und 
Gesundheitsmarkt. Gemeinsam mit five 
und unserer neuen Führungsspitze aus 
Bernd Reichle und Wolf Harwath ist 
das Unternehmen hervorragend auf-
gestellt. milon hat die Kompetenz, die 
richtige Strategie und die wirtschaft-
liche Kraft, den spannenden Zukunfts-
markt Gesundheit in Deutschland und 
international weiter zu prägen.»

Wolf Harwath und Bernd Reichle
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PureGym übernimmt Fitness World 
(basefit.ch)

PureGym aus Grossbritannien hat 
die dänische Fitnessgruppe Fitness 
World gekauft, zu der auch basefit.
ch gehört. Durch die Übernahme ent-
steht der drittgrösste Betreiber von 
Fitnesscenter in Europa mit rund 1,7 
Millionen Mitgliedern in 500 Einrichtun-
gen in Grossbritannien, Dänemark, der 
Schweiz und Polen. 

Laut Humphrey Cobbold, dem Vor-
standsvorsitzenden von PureGym, 
bringt die Transaktion zwei gut 
geführte Unternehmen mit beträchtli-
chen Expansionsaussichten zusammen. 
«Wir bringen die Fähigkeit mit, sowohl 
in Bezug auf das Kapital als auch in 
Bezug auf die Erfahrung, ein weiteres 
schnelles Wachstum voranzutreiben. 
Wir haben letztes Jahr 40 Standorte in 
Grossbritannien eröffnet, das ist eine 
ziemlich gesunde Eröffnungsrate.», 
sagte Cobbold. 

Leonard Green & Partners
PureGym will über Grossbritannien 
hinaus expandieren. Erst vor weni-
gen Wochen wurde bekannt gege-

ben, dass man sich darauf vorberei-
tet, in der ersten Hälfte des Jahres 
2020 ein oder zwei Pilotclubs in den 
USA zu starten. Unterstützt wurde der 
Kauf von Fitness World von Leonard 
Green & Partners (LGP), die PureGym 
vor zwei Jahren gekauft hat. Leonard 
Green & Partners ist eine 1989 gegrün-
dete amerikanische Private-Equi-
ty-Investmentgesellschaft mit Sitz in 
Los Angeles. Die Firma ist auf Priva-
te-Equity-Investitionen spezialisiert. 
LGP hat seit seiner Gründung in über 
80 Unternehmen investiert. Das ver-
waltete Vermögen liegt bei 23,5 Milli-
arden US-Dollar. Steen Albrechtslund, 
der Vorstandsvorsitzende von Fitness 
World, sagte, dass die Übernahme 
die Expansion der Gruppe auf vielfäl-
tige Weise unterstützt. «PureGym kann 
uns sicherlich den einen oder anderen 
Trick beibringen. Wenn wir die Stärken 
unserer beiden Unternehmen kombi-
nieren, werden wir meiner Meinung 
nach ein überlegenes Betriebsmodell 
haben, und das ist eine Sache, die 
uns bei der weiteren internationalen 
Expansion helfen wird», sagte er.

Angrenzende Märkte
PureGym, Marktführer in Grossbritan-
nien, hat 262 Fitnesscentern im ver-
einigten Königreich. Fitness World ist 
mit Abstand der führende Anbieter in 
Dänemark, hat 185 Clubs und 473’000 
Mitglieder. Im Jahr 2015 expandierte 
das Unternehmen nach Polen und hat 
dort inzwischen 15 Center. Der Schritt 
in die Schweiz erfolgte 2018 mit der 
Übernahme von basefit.ch, welche 40 
Standorte haben. Albrechtslund selbst 
hat im letzten Jahr die meiste Zeit in 
der Schweiz verbracht. 

Intelligenter Fussabdruck
In Dänemark hat Fitness World neue 
Konkurrenz von Sats bekommen, die 
Fitness DK übernommen und die Clubs 
schnell umbenannt und modernisiert 
haben. Allerdings, so Albrechtslund, 
operieren beide Konzepte in unter-
schiedlichen Kategorien. «Sie sind 
hochwertiger, während wir im Smart 
Value Segment sind», sagte Albrechts-
lund, «und ich bin ziemlich überzeugt, 
dass Sats noch mehr Premium bieten 
wird als Fitness DK zuvor».

Fitness News
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«Wir versuchen, verschiedene Formate 
zu haben, damit wir einen intelligente-
ren Fussabdruck haben», so Albrechts-
lund. «Ich persönlich habe PureGym bei 
ihrer Arbeit daran bewundert, sie sind 
sehr gut im Preismanagement.» 

Englisch-dänische Verwandtschaft
Humphrey Cobbold von PureGym 
sagte, dass der Deal rund um die Fit-
ness World nicht durch Kostensyner-
gien, sondern durch das Ziel motiviert 
wurde, Champion in der europäischen 
Industrie zu werden. «Wir wollen als 
sinnvoll strukturierte Firmengruppe 
agieren, was eine gewisse Vernet-
zung und Interaktion erfordert», fügte 
der ehemalige Einzelhandelsvorstand 
hinzu. Cobbold und Albrechtslund 
hatten sich bereits von verschiede-
nen Branchentreffen gekannt, was 
den Einstieg in die Gespräche über die 
nächsten Schritte erleichterte. «Wir 
haben das Unternehmen gekauft, aber 
wir wollen eine gute Zusammenarbeit 
mit einem engagierten und fähigen 
Management-Team aufbauen», so Cob-

bold. Er fügte hinzu, dass die beiden 
Unternehmen viel gemeinsam haben, 
da beide von branchenfremden Unter-
nehmern gegründet wurden, um den 
Zugang zu Fitness zu erschwinglichen 
Preisen zu erleichtern.

«Es gibt ein echtes Gefühl von Paral-
lelen und ich würde sagen, eine Ver-
wandtschaft zwischen der Reise von 
Fitness World und PureGym», sagte 
Cobbold und erklärte, dass die beiden 
Betreiber ähnliche Werte, Ansätze und 
Denkweisen in Bezug auf Fitness pfle-
gen. 

Auswirkungen auf basefit.ch?
Dank dem Verkauf von Fitness World 
an PureGym soll basefit.ch in der 
Schweiz zukünftig noch schneller 
wachsen. Viele neue Standorte sind 
in der Planung. Was für weitere Aus-
wirkungen dieser Deal haben wird, 
lesen Sie in der nächsten Ausgabe der 
FITNESS TRIBUNE. Da werden wir ein 
Interview mit Thomas Küttner von 
basefit.ch veröffentlichen.  

Fitness News
®

THE HEXAGON®THE HEXAGON®

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

 

AthleticLine A5AthleticLine A5
1000 KG

Max lifting load !

Small Group Training
Integriert sich durch die tolle

Optik bestens ins Studio

Steen Albrechtslund, CEO von Fitness World

https://tum-sports.com


24 FITNESS TRIBUNE Nr. 184 | www.fitnesstribune.com

René Kalt übernimmt 
Geschäftsführung von ACTIV FITNESS

Migros News

Nach einer langjährigen und erfolg-
reichen Karriere hat sich Hans Peter 
Meier, Geschäftsleiter von ACTIV FIT-
NESS, dazu entschlossen, die Leitung 
der Unternehmung abzugeben. Unter 
seiner Führung hat sich ACTIV FITNESS 
in den letzten Jahren zur grössten Fit-
nesskette der Schweiz entwickelt. In 
einem Teilzeitpensum wird er dem 
GMZ-Tochterunternehmen auch künftig 
zur Verfügung stehen und die Expansi-
onstätigkeiten eng begleiten. «Für sein 
unermüdliches Engagement möchte 
ich Hans Peter Meier bei dieser Gele-
genheit und im Namen der GMZ-Ge-
schäftsleitung danken. Ich wünsche 
ihm für seine Zukunft alles Gute und 
freue mich auf die weitere Zusammen-
arbeit» hält René Kalt, Leiter Direktion 
Freizeitanlagen, fest. 

Zusammenführung Freizeitaktivitä-
ten der Migros Zürich in der Schweiz 
Mit der bevorstehenden Integration 
der 15 Ostschweizer MFIT-Studios 
sowie des Migros Fitnessclub Sprei-
tenbach der Migros Aare ergeben sich 

neue Synergiechancen, welche konse-
quent genutzt werden sollen. Um der 
Sparte Fitness innerhalb der Migros 
Zürich die notwendige Priorität im hart 
umkämpften Fitnessmarkt beizumes-
sen, wird der Bereich Freizeit Schweiz 
organisatorisch zusammengeführt 
und unter eine Leitung gestellt. Per 1. 
Januar 2020 übernahm René Kalt als 
Geschäftsleiter von ACTIV FITNESS die 
Gesamtverantwortung der GMZ-Toch-
tergesellschaft. Die bereits bisher 
durch ihn verantworteten Bereiche Fit-
nesspark, Golfpark und Migros GolfCard 
führt er weiter. Vinzenz Voser (bisher 
MFIT) wurde neu COO der Deutsch-
schweiz von ACTIV Fitness.

Deutschland neu organisiert 
Um sich voll auf die Herausforderun-
gen in der Schweiz konzentrieren zu 
können, gab René Kalt die Funktion als 
Delegierter der ACISO Fitness & Health 
GmbH ab, um so über die notwendi-
gen Kapazitäten für die zusätzlichen 
Aufgaben bei ACTIV FITNESS zu verfü-
gen. Er wird aber weiterhin im fach-

lichen und wissenschaftlichen Bereit 
von ACISO bleiben. Die in Deutschland 
tätige Unternehmung, welche 2019 aus 
der Fusion von Inline GmbH, Greinwal-
der & Partner GmbH und Migros Frei-
zeit Deutschland GmbH (Elements) 
hervorgegangen ist, wird per Anfang 
2020 durch Sven Kispalko, Leiter Direk-
tion Fachmärkte, geführt. Dazu Jörg 
Blunschi, Geschäftsleiter der Migros 
Zürich: «Um den strategisch wichti-
gen Bereich Fitness in der Schweiz 
positionieren und in eine erfolgreiche 
Zukunft führen zu können, braucht es 
eine erfahrene Führungskraft, die den 
Markt mit allen Facetten kennt. René 
Kalt ist die ideale Besetzung für diese 
anspruchsvolle Aufgabe». 

Kommentar von Roger Gestach
René Kalt wird Geschäftsführer 
von ACTIV FITNESS. Er konzentriert 
sich innerhalb der Migros Zürich für 
den Bereich Freizeit Schweiz. Er 
bleibt zwar weiterhin für ACISO in 
Deutschland in beratender Funk-
tion dabei, übergibt das Dossier 
aber an Sven Kispalko. Die Migros 
Zürich übernimmt von der Migros 
Aare das Center in Spreitenbach (ex 
Flower Power). Die ganze Region 
Zürich, die Ostschweiz, die West-
schweiz, das Tessin und neu ein Teil 
des Gebietes der Migros Aare sind 
nun ACTIV FITNESS „Land“. Stehen 
nun noch grössere Veränderungen 
innerhalb der Migros bevor? Gibt es 
eine Vereinheitlichung der vielen 
Fitness-Marken der Migros? Tatsa-
che ist, dass der Wettbewerb auch 
für die Migros härter geworden ist. 
Mit einer Konsolidierung der Marken 
könnte die Migros endlich ihre 
Power richtig ausspielen. Dies ist 
bei so vielen Marken wie heute und 
den Genossenschaftsgrenzen nicht 
möglich. Für die Migros wie auch 
für die Kunden wäre eine zwei oder 
drei Markenstrategie sehr sinnvoll. 
Für die Konkurrenz würde dies aber 
bedeuten, dass die Migros noch viel 
stärker würde.  
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Fitness News

Anfang Januar hat die zur Rhenus Gruppe gehörende Rhenus 
Sports Tech ihre Zusammenarbeit mit eGym ausgebaut. 
Seither ist der technische Mehrwertlogistiker für die Distri-
bution und Montage von digitalen Fitnessgeräten vor Ort bei 

den Endkunden von eGym in Europa zuständig. Bereits seit 
2019 ist Rhenus Sports Tech für eGym tätig. Die Dienstleis-
tungen des Mehrwertlogistikers wurden nun weiter inten-
siviert. So kann eGym ihre internen Logistikstrukturen ver-
schlanken und zugleich die Flexibilität für ihre Kunden im 
Bereich Anlieferung und Installation erhöhen. 
Aufgrund des breiten Netzwerkes von Rhenus Sports Tech 
können die Kunden zeitnah beliefert werden. Als technischer 
Mehrwertlogistiker übernimmt Rhenus Sports Tech sowohl 
die Positionierung und Montage von Fitnessgeräten an der 
finalen Verwendungsstelle als auch vor- und nachgelagerte 
Transport- und Logistikaufgaben. Für das Premiumsegment 
bietet der Spezialist zudem auf den Kunden zugeschnittene 
Rollout-Lösungen an, die auch die Vorinstallation der Geräte 
in eigenen Logistik- und Technikterminals beinhalten.

Rhenus Sports Tech übernimmt europaweite 
Distribution und Montage für eGym 

Die fünf Finalisten in der Kategorie Gründerförderung hatten 
bis zum Finale einen langen Weg hinter sich: Nach der Vor-

auswahl durch ein Expertengremium sowie die Abstimmung 
der milon Community, stellten sich beim Finale schliess-
lich die Top 5 Kandidaten der Expertenjury. Steven Helvogt 
aus Bremen konnte sich im spannenden Live-Finale gegen 
die anderen vier Kandidaten durchsetzen. In verschiede-
nen Challenges und beim Live-Interview mit der Experten-
jury konnte Helvogt überzeugen. Auch bei den Zuschauern 
zuhause konnte der gelernte Fitnesstrainer punkten, die 
beim Live-Voting zahlreich für ihn abgestimmt haben. Hel-
vogt kann nun seinen Traum vom eigenen milon MICROCLUB 
wahrmachen und wird von milon und seinen Partnern mit 
einer Förderung im Wert von über 50’000 Euro auf seinem 
Weg in die Selbständigkeit unterstützt. Neben Coachingse-
minaren bekommt er für zwölf Monate ein milon Zirkeltrai-
ningssystem, einen five Mobilitätsparcour inklusive Trainer-
schulungen, die Magicline Studioverwaltungssoftware und 
umfassenden Marketingsupport bereitgestellt. 

BOOST Award 2019: 
Spannendes Live-Finale in München

Life Fitness stellt 
Streamingdienst für Cardioworkout vor

Life Fitness weitet sein digitales Ange-

bot aus. Das Unternehmen hat Ende letz-

ten Jahres das neue, virtuelle Trainings-

programm Life Fitness On Demand vorge-

stellt. Dieser Fitness-Streamingdienst mit 

Workouts, von ausgewählten Instruktoren 

für alle Alters- und Leistungsklassen, läuft 

exklusiv auf Cardiogeräten mit der Disco-

ver SE3 HD Konsole. Life Fitness On Demand 

steht in Deutschland, Österreich und der 

Schweiz im Lauf des ersten Quartals 2020 

auf Laufbändern, Crosstrainern, Fahrrader-

gometern sowie dem PowerMill Climber und 

dem ArcTrainer zur Verfügung.



Ratio AG, Ringstrasse 25, 6010 Kriens  
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CORE HEALTH & FITNESS vereint als Dachmarke die 4 führenden Brands: Star Trac, Nautilus, StairMaster & Schwinn. 
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Tatjana Kiel und Wladimir Klitschko Kolumne

«Neujahrsvorsätze! …Und warum sie 
so selten funktionieren!»
Dr. Wladimir Klitschko ist der am längsten amtierende Weltmeister im Boxschwergewicht. Er ist Entrepreneur und hat 
den Studiengang Change & Innovation Management in St.Gallen initiiert. Klitschko liebt die Herausforderung. Tatjana 
Kiel begleitet als CEO von Klitschko Ventures den Challenge Master seit 15 Jahren und hat zusammen mit ihm die 
Methode F.A.C.E. the Challenge entwickelt. 

Challenge Master 
Wladimir Klitschko:
Ich verstehe Neujahrsvorsätze nicht. 
Was hat es mit diesem 1. Januar auf 
sich? Ich selbst liebe die Herausforde-
rung und das Adrenalin, das ich spüre, 
wenn ich mir ein neues Ziel stecke 
und eine Herausforderung annehme. 
Dann fühle ich mich so richtig leben-
dig. Warum sollte ich also auf einen 
Stichtag wie den 1. Januar warten, 
um eine Herausforderung anzugehen? 
Warum sollte ich ein Getriebener von 
Terminen sein und mit wildem Aktio-
nismus irgendein Ziel verfolgen?

ICH bin die bewegende Kraft! Im 
Boxring lag es an mir allein, den ent-
scheidenden Schlag zu setzen und auf 

meine Kompetenzen zu vertrauen – 
auch wenn in der Vorbereitung und 
während des Kampfes ein ganzes 
Team um mich herum war. 

Ich glaubte stets an mich und den 
Erfolg. Ich wusste, dass ich meine 
Hausaufgaben gemacht hatte, heisst, 
dass ich mich perfekt vorbereitet 
hatte und bereit war, im Kampf alles 
zu geben: bereit, meine Gesundheit 
oder gar mein Leben zu riskieren. 
Tausende Male habe ich in der Vor-
bereitung dieselben Schlagkombinati-
onen trainiert, im Trainingscamp die 
immer gleichbleibende Agenda durch-
laufen, und dem Team und mir klare 
Konsequenzen bei Regelverstössen 
auferlegt… Disziplin und das Wissen, 

dass ich jedes Ziel erreichen, jede 
Herausforderung meistern kann, sind 
das Ergebnis. 
Ich glaube daher an die Macht der 
Herausforderung!

Tatjana Kiel:
In unseren Alltags- und Business-Si-
tuationen ist das ja häufig nicht so: 
Wann verfolgen wir schon einmal 
ein Ziel mit solcher Passion, dass wir 
bereit sind (zumindest im übertragen-
den Sinne) unser Leben zu riskieren? 
Im Job sind es meist die Ziele des Vor-
gesetzten, die wir zu unseren eige-
nen machen. Privat nehmen wir uns 
eh oft viel zu viel vor. Genau das ist 
wohl der Grund dafür, dass viele von 
uns schon jetzt ihre Neujahrsvorsätze 
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Tatjana Kiel und Wladimir Klitschko Kolumne

über Bord geworfen haben. Wie ist 
das bei Ihnen?

Wo ist sie hin, die Motivation? Der 
Alltag hat sie einfach aufgefres-
sen! Während Wladimir Klitschko 
Umsetzungsenergie so tief veran-
kert hat, dass er Herausforderungen 
mit Freude unmittelbar und pro-ak-
tiv angeht, sieht unsere «Umsetzung» 
oft so aus, dass wir entweder endlos 
planen und damit gar nicht erst los-
legen oder so aktionistisch starten, 
dass wir uns selbst auf dem Weg zum 
Ziel verlieren.

Willenskraft im Sinne von Umset-
zungsenergie war bei Wladimir nicht 
nur in seiner Zeit als aktiver Athlet 
präsent. Auch heute setzt er diese 
Schlüsselfähigkeit ein: fokussiert und 
doch mit einem Auge für veränderte 
Rahmenbedingungen – also agil, 
koordiniert und mit allerletzter Kon-
sequenz und Ausdauer. 

Vorsätze können gelingen, wenn 
wir unsere Energie – über Hürden, 
Ablenkungen und Hindernisse hinweg 
– ganz bewusst in EIN konkretes Ziel 

investieren, das wir WIRKLICH errei-
chen wollen. So wird man zur bewe-
genden Kraft des eigenen Lebens 
und seiner Ziele! Denn: Nicht jeder 
will Boxweltmeister werden, aber in 
jedem von uns steckt Umsetzungs-
energie. Wir müssen nur begreifen, 
dass wir selbst dafür verantwort-
lich sind, die Willenskraft in uns zu 
wecken.

Loslegen lohnt sich, wenn du spürst, 
dass da eine Herausforderung ist, 
die es anzugehen gilt. Zu jeder Zeit: 
Definiere ein Ziel, das wirklich zu dir 
passt, mache einen Plan, verfolge 
ihn und spüre die Energie, die es in 
dir auslöst, wenn du Meilensteine 
überwunden und am Ende dein Ziel 
erreicht hast. In unserem Studiengang 
CAS Change & Innovation Management 
– Grundlagen des Selbst- und Chal-
lenge-Management an der Universi-
tät St. Gallen erleben die Teilnehmer 
über einen Zeitraum von sechs Mona-
ten hautnah, wie sie selbst zur bewe-
genden Kraft ihres Lebens werden. 
Das hat auch Roger Gestach, der Her-
ausgeber dieses Magazins, bereits 
erfahren und seit diesem Studiengang 

kennen, schätzen und mögen wir uns 
so. 

Und wer 2020 Vorsätze getroffen hat, 
die er wirklich angehen möchte, der 
aber noch nicht recht weiss, wo er 
ansetzen soll. Der ist in einem unse-
rer F.A.C.E. Camps genau richtig. In 
drei Tagen erarbeiten die Teilnehmer 
ihren Plan zur Zielerreichung und 
gehen bereits erste konkrete Umset-
zungsschritte.

Nähere Informationen zu unserem 
Studiengang und zum Camp geben 
gern meine Kolleginnen Meike Pukrop-
ski oder Renée Zboralski. Sie freuen 
sich über Nachrichten unter: challen-
gemanagement@klitschko-ventures.com

Viel Erfolg bei all euren Vorhaben in 
diesem neuen, goldenen Jahrzehnt. 
Dank Schaltjahr haben wir in diesem 
Jahr einen ganzen Tag mehr Zeit für 
die Umsetzung all unserer Ziele…

Keep punching!

Euer Wladimir Klitschko und Eure   
Tatjana Kiel

F.A.C.E. CAMP
Individualtraining in einer Gruppe mit Mentoren, um die Schlüsselfähigkeit Willenskraft zu schärfen. 

Ziele:
□□ Lösen einer beruflichen Herausforderung durch detaillierte Planung
□□ Trainieren der eigenen Willenskraft durch Freisetzung von Umsetzungsenergie
□□ Elemente der Methode lassen sich auf jede künftige Herausforderung anwenden
□□ Verknüpfung aus mentaler & körperlicher Stärke

Format: 
3 Tage in einer exklusiven Location fernab vom Trubel einer Grossstadt

Mehr Informationen unter: https://klitschko.com/de/face-the-challenge-trainings-camp

CAS Change- Innovation Management
Executive Ausbildungsprogramm, in dem sich das Wissen der renommiertesten Dozenten der Universität St. Gallen 
und die Erfahrungen von Praxisexperten aus dem Klitschko Ventures Netzwerk ergänzen. 

Ziele:
□□ Zertifizierte Ausbildung
□□ Vorbereitung auf den Umgang mit einer sich ständig verändernden Realität und komplexen, nicht planbaren Situ-

ationen
□□ Weiterentwickeln individueller Fähigkeiten, um unternehmerische Herausforderungen und Führungsthemen zu 

meistern 
□□ Transfer wissenschaftlicher Erkenntnisse, erprobter Methoden und praxisrelevanter Inhalte in den beruflichen 

Alltag

Format: 
17 Tage in vier Modulwochen über einen Zeitraum von sechs Monaten an der Universität St.Gallen

Mehr Informationen unter: https://klitschko.com/de/challenge-management/weiterbildungsstudiengang
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Austria News

Let’s Move For a Better World: 
Anmelden, mitmachen, gewinnen

Neues Jahr, neue Chance: Gemeinsam 
Menschen bewegen und Bewusstsein 
für einen gesünderen Lebensstil schaf-
fen. So lautetet auch in diesem Jahr 
das Motto von Let’s Move For a Better 
World. Vom 16. März bis 4. April 2020 
schliessen sich Mitglieder auf der 
ganzen Welt zusammen, um durch 
Bewegung Gutes zu tun.

Es ist die bereits siebte Auflage der 
Erfolgskampagne, die 2014 von Tech-
nogym ins Leben gerufen wurde. 

Unter Einsatz modernster Techno-
logien und cloudbasierter Lösun-
gen sollen auch in diesem Jahr Men-
schen einmal mehr dazu angestos-
sen werden, ihren örtlichen Fitness
centern beizutreten, sich mehr und 
regelmässiger zu bewegen und die 
Trainingsfortschritte mit der welt-
weiten Community zu teilen. Gemes-
sen wird in MOVEs (Technogyms Ein-
heit für Aktivitätsmessung), die in 
der mywellness-Cloud gespeichert 
werden.

Teilnehmende Einrichtungen 
profitieren
«Die Kampagne ist längst ein Erfolgs-
projekt und kann als Pionierarbeit in 
der Fitness- und Wellnessbranche 
angesehen werden. Hunderttausend 
Menschen bewegen sich jährlich dank 
der Initiative, Millionen MOVEs werden 
gesammelt und Kalorien verbrannt. 
Wir sind stolz, auch in diesem Jahr 
in Österreich Bewusstsein für mehr 
Bewegung und gegen den sitzenden 
Lebensstil zu schaffen», sagt Gottfried 
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Wurpes, CEO von the fitness com-
pany und seit über 25 Jahren Techno-
gym-Repräsentant in Österreich.

Von Mitte März bis Anfang April haben 
Fitnesscenter, Vereine und Hotels 
die Chance, durch das Sammeln von 
MOVEs, einen gesunden und aktiven 
Lebensstil in ihren Communities zu för-
dern – und selbst zu profitieren. Denn 
neben der sozialen Botschaft ist Let’s 
Move For a Better World auch ein sehr 
wirksames Instrument für Fitness
clubs, um ihr Geschäft zu steigern. 
Dank der Online-Kommunikationsstra-
tegie sowohl im Internet als auch in 
den sozialen Medien hat sich gezeigt, 
dass die Kampagne neue Mitglieder 
anzieht – auch durch Teilnehmer, die 
ihre Trainingserfahrungen online teilen.

Jedes Jahr Rekordwerte
Der gemeinnützige Aspekt der Initia-
tive trägt auch dazu bei, die Kunden-
bindung, -motivation und -beteiligung 
zu steigern. Durch den Fokus auf die 
Gemeinschaft der einzelnen Einrichtun-
gen fördert die Kampagne den Team-
geist, indem sie das Erreichen eines 
gemeinsamen Ziels unterstützt. 2019 
zeigte sich, dass die Besucherzahlen 
durch die Kampagne im Durchschnitt 
um 26 Prozent stiegen, neue Mitglied-
schaften um 15 Prozent. 86 Prozent 
der in der Einrichtung tätigen Perso-
nen (Trainer und Mitarbeiter) gaben 

an, während des Trainings eine Ver-
besserung des Teamgeistes festgestellt 
zu haben. Dies hat das Arbeitsumfeld 
verbessert und für eine bessere Atmo-
sphäre bei den Kunden gesorgt.

Durch die Unterstützung prominenter 
Markenbotschafter wie Anna Veith, 
Julian Eberhard oder das Österrei-
chische Fussball-Nationalteam wird 
die Kampagne zusätzlich gepusht. In 
Österreich beteiligten sich im letzten 
Jahr 32 Fitness-Einrichtungen, vier 
mehr als noch 2018. In diesem Jahr 
soll die Zahl noch einmal gesteigert 
werden. 

International hat sich Technogym 
grosse Ziele gesetzt. Seit der Ein-
führung der Kampagne 2014 wurden 
die Zahlen Jahr für Jahr nach oben 
geschraubt. 2019 nahmen 1’373 Clubs 
und 196’558 Menschen in 32 Ländern 
an der Initiative teil und sammelten 
mehr als 766 Millionen MOVEs für ins-
gesamt 345 Millionen Kalorien, was 
einem Gewichtsverlust von 49’300 kg 
entspricht. Zahlen, die 2020 erneut 
erhöht werden sollen.

Teilnehmen – und alle gewinnen
Mitmachen hat für Fitness-Einrichtun-
gen auch in diesem Jahr einen beson-
deren Anreiz. Die erfolgreichsten 
Clubs – mit den meisten gesammelten 
MOVEs – erhalten Technogym-Waren-

gutscheine, die für einen guten Zweck 
gespendet werden.

Mit über drei Millionen gesammelten 
MOVEs war das MoreFit Gleisdorf 2019 
Österreichs Nummer eins. Als Gewinn 
gab es einen Technogym-Warengut-
schein im Wert von 3'000 Euro, der 
für einen guten Zweck zur Verfü-
gung gestellt wurde: MoreFit-Inha-
ber Martin Opitz entschied sich dazu, 
die «Chance B», ein Therapeutisches 
Institut das dafür sorgt, dass alle 
Menschen, die Unterstützung brau-
chen, gut in der Region leben können, 
zu unterstützen. Mit dem Gutschein 
wurden dringend benötigte Produkte 
für Therapie-Einheiten wie Foam 
Roller, Balance Pads, Balance Domes, 
Power Band Sets und Balance Bälle 
angeschafft.

So soll das Bewusstsein für einen 
gesünderen Lebensstil und mehr 
Bewegung auch über den Aktionszeit-
raum hinausgetragen werden. Frei 
nach dem Motto: Anmelden, mitma-
chen – und alle gewinnen. Let’s Move!

Informationen und Anmeldung unter 
www.technogym.com/letsmove

Austria News
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Neben den Studien- und Lehrgangszentren in Deutschland (bundes-
weit) und der Schweiz (Zürich) verfügt die Deutsche Hochschule für 
Prävention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) darüber hinaus über 
Zentren in Österreich (u. a. in Wien). Die Präsenzphasen finden hier auf 
dem Campus des Bundessport- und Freizeitzentrums (BSFZ) Südstadt 
am Rande Wiens statt. Der Campus des BSFZ Südstadt bietet Lehr-
gangsteilnehmenden sowie Studierenden die ideale Umgebung: Beste 
Lern- und Lehrbedingungen mit modern eingerichteten Unterrichtsräu-
men sowie professionellen Trainingsanlagen für die Praxiseinheiten, die 
wichtiger Bestandteil vieler Lerninhalte sind.
www.dhfpg-bsa.de

Das Studien- und Lehrgangszentrum Wien 

Die Deutsche Hochschule für Prävention und Gesundheitsmanagement 
(DHfPG) bietet duale Bachelor-Studiengänge an, die aus Fernlernen mit 
kompakten Präsenzphasen sowie einer betrieblichen Ausbildung beste-
hen. Mehr als 8’000 Studierende und über 4’300 Ausbildungsbetriebe 
setzen bereits auf das Studiensystem der DHfPG. Die Unternehmen 
profitieren von einer vollwertigen Arbeitskraft, die das Gelernte sofort 
gewinnbringend in der täglichen Arbeit umsetzen und durch geringe 
Abwesenheitszeiten in langfristige Projekte integriert werden kann. Mit 
fortlaufender Studiendauer können sie dank wachsendem Fachwissen 
immer mehr Verantwortung übernehmen.
www.dhfpg.de/at

Duales Bachelor-Studium in Österreich

Bevor sich Personal Trainer spezialisieren, um die individuellen Anfor-
derungen des Kunden zu erfüllen, sollten sie sich eine professionelle 
Grundlage aneignen. Daran orientiert sich auch das «Personal-Trai-
ner-Zertifikat» der BSA-Akademie. Drei Qualifikationen schaffen diese 
professionelle Grundlage, und zwar die Basislehrgänge „Fitnesstrainer/
in-B-Lizenz“ sowie „Existenzgründung“ und „Fitnesscoach“ oder alter-
nativ die „Mentaltrainer/in-B-Lizenz“. Neben den festgelegten Basis-
lehrgängen wählen die Teilnehmer mindestens zwei Lehrgänge zur 
individuellen Spezialisierung, zum Beispiel im Bereich Fitness- und Ath-
letiktraining, Mentale Fitness, Gesundheit oder Ernährungsberatung.
www.bsa-akademie.de/pt 

BSA-Personal-Trainer-Zertifikat: 
professionelle Grundlage, dann Spezialisierung

Um im Verkauf nachhaltig erfolgreich zu sein, spielt die Mitarbeiterqua-
lifizierung eine entscheidende Rolle. Dies gilt sowohl für die Fitness- als 
auch für die Besonnungsbranche. Aus diesem Grund bietet die BSA-Aka-
demie den Lehrgang zur «Fachkraft Sun, Beauty & Care» speziell auch 
für österreichische Unternehmen im Bereich Sun, Beauty & Care an. Der 
Lehrgang stellt eine Basisqualifikation für alle Mitarbeiter in Unterneh-
men im Bereich Schönheits- und Körperpflege dar, die durch professio-
nelles Sales- und Serviceverhalten zum nachhaltigen Unternehmenser-
folg beitragen wollen. Mit kundengerechter Kommunikation und einer 
vertriebsorientierten Beratung zu Dienstleistungsangeboten werden sie 
ebenso vertraut gemacht.
www.bsa-akademie.de/sun-beauty-care  

Fachkraft Sun, Beauty & Care in Österreich
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Advertorial Bodygee

Fotorealistische 3D-Visualisierung und 
Tracking der Körpertransformation in 
einem System: Bodygee 

Die meisten Kunden kommen ins Fit-
nessstudio mit einem individuellen 
Problem. Sie möchten an einer ganz 
bestimmten Stelle abnehmen oder 
Muskeln aufbauen und haben den ide-
alen Körper bereits vor Augen. So steht 
für den Fitnesstrainer zu Beginn der 
Trainingsberatung die Analyse des Kör-
pers bzw. die Messung der Körperzu-
sammensetzung.  

3D-Körperanalyse: Der neue Stan-
dard zur Messung der Körperzusam-
mensetzung
Einer der neuesten Trends bei der 
Bestimmung der Körperzusammen-
setzung ist 3D-Körperscanning. Diese 
Methode vereint Visualisierung mit der 
nackten Wahrheit: Zahlen und Bilder 
rund um die Körperzusammensetzung 
und -transformation. 

Mit 3D-Kameras erfasst der Scan-
ner Oberflächendaten des Kunden 
und stellt ein exaktes 3D-Modell dar. 
Dies geschieht mit Infrarotlicht, das 
vom Körper reflektiert wird, aber für 
das Auge unsichtbar ist. Es werden 
dann digitale Messungen an der Kör-
peroberfläche durchgeführt. Zusätz-
lich wird die Körperzusammenset-
zung aus anthropometrischen Daten 
wie Gewicht, Grösse und Körperum-
fang mittels mathematischer Formeln 
berechnet. 

Die mobile Variante des 3D-Scan-
ners von Bodygee (Orbiter) ist leicht 
zu transportieren und nimmt nicht 
viel Platz im Studio ein. Die grössere 

3D-Scan-Kabine (Boxx) ist als sta-
tionäre Lösung auch für grosse Fit-
nessketten geeignet. Ein Scan dauert 
je nach Gerät zwischen 10 und 90 
Sekunden. Mit der Kameratechnologie 
erfasst das 3D-Körperscanning präzise 
Daten, sodass eine genaue Verfolgung 
der Veränderung des Körpers an aus-
gewählten Körperstellen über die Zeit 
möglich ist. 

Im Gegensatz zu den herkömmlichen 
Methoden werden beim 3D-Scanning 
Messfehler aufgrund eines unpräzisen 
Handlings oder schlechter Vorbereitung 
eliminiert. Idealerweise lassen sich die 
Kunden in eng anliegender Unterwä-
sche scannen. 

Visualisierung der Körperverände-
rung 
Das physische Erscheinungsbild, die 
Optik, hat heute einen immer grösse-
ren Stellenwert. Beim blossen Blick in 
den Spiegel sind Veränderungen aber 
nicht immer sofort erkennbar. Die 
3D-Visualisierung zeigt die Körper-
zusammensetzung aus einer neuen 
Perspektive. Bodygee visualisiert den 
Körper als fotorealistischen 3D-Avatar. 

Zudem werden Daten wie BMI, Posi-
tion, Waist to Hip Ratio und Körperfett 
erfasst. 

Die Software zur Hardware liefert 
Bodygee gleich dazu. Diese ist über 
den Web Browser zugänglich und ein-
fach zu bedienen. 

Die Verbindung von qualitativer (visu-
eller) mit quantitativer (numerischer) 
Analyse macht 3D-Scanning zu einem 
tollen Motivationswerkzeug. Der Trai-
ner kann dem Kunden anhand seiner 
eigenen Vorher-Nachher 3D-Bilder 
zeigen, an welchen Stellen Körperfett 
reduziert und Muskulatur definiert 
wurde, auch wenn sich diese Effekte 
noch nicht deutlich in den Zahlen 
widerspiegeln. 

Durch die 3D-Körperanalyse wird die 
Messung für den Kunden zum Erleb-
nis. Veränderungen werden sichtbar 
gemacht – der nackten Wahrheit im 
wahrsten Sinne des Wortes ins Auge 
geblickt. So kann die Messmethode 
auch als Werkzeug zur Kundengewin-
nung und Kundenbindung eingesetzt 
werden. Darüber hinaus eignen sich 
die Daten auch ideal zur effektiven 
Steuerung der Center.

Bodygee ist bereits heute weltweit die 
Nr. 1 im EMS-Markt.

Über Bodygee
Bodygee ist ein Body Analytics Unter-
nehmen zur Erfassung, Analyse und 
3D-Visualisierung von Körperdaten. 
Trainierende können ihren Körper 
in wenigen Minuten scannen, ana-
lysieren und als fotorealistischen 
3D-Avatar visualisieren lassen, um 
den Trainingseffekt nachzuvollzie-
hen. Fitnessstudios und Personal 
Trainer können wiederum persönli-
cher auf ihre Kunden eingehen und so 
eine nachhaltige Verhaltensänderung 
erreichen. 

Die Revolution im Fitnessmarkt: 
Fotorealistische 3D-Visualisierung 
und Tracking der Körpertransfor-
mation in einem Tool.

Bodygee macht den Trainingserfolg 
der Kunden sichtbar, messbar und  
damit erlebbar: Ihre Kunden verfügen 
über ein einzigartiges fotorealistisches 
3D-Ich und die präzise Analyse von 
Form, Umfang, Haltung und Körper-
zusammensetzung. 

SWISS MADE 
TECHNOLOGY SALES@BODYGEE.COM ∙ BODYGEE.COM

BODYGEE Orbiter: Scan-
Lösung mit Drehteller für 
Fitnessstudios mit persönli-
cher Betreuung

BODYGEE Boxx: Scan-
Kabinenlösung für hoch 
frequentierte Fitnessstudios

Coach App für den Trainer und Client App für Ihre Kunden

Weitere Informationen: www.bodygee.com  
Kontakt: contact@bodygee.com 
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FIT FÜR MEHR – Neuigkeiten aus der SAFS AG

EXPERTE Bewegungs- und Gesundheitsförde-
rung mit eidg. Diplom
«Experten Bewegungs- und Gesundheitsförderung» 

sind ausgewiesene Fachpersonen für die individuelle 

und situationsgerechte Begleitung von anspruchsvollen 

Kunden mit nicht übertragbaren Zivilisationskrankhei-

ten, Beschwerden und physischen oder psychischen 

Einschränkungen. Die erste Experten Ausbildung star-

tete die SAFS am 12.01.2020. Die Teilnehmer können 

zwischen zwei Fachrichtungen wählen: «Medizinisches 

Fitness und Gesundheitscoaching im Netzwerk» und 

«Führung von Fitness- und Bewegungsunternehmen».

www.safs.com

Infoveranstaltungen der SAFS AG
Die SAFS AG bietet regelmässig kostenlose Infoveranstaltungen in Zürich an und 
informiert über die einzelnen Ausbildungen sowie über die Gesamtausbildungen 
mit modularem Aufbau.

23.04.2020, 18–20 Uhr, Zürich
15.10.2020,  18–20 Uhr, Zürich
Infos + Anmeldung: www.safs.com 

NEU: EMS-AUSBILDUNG
Ganzkörper-EMS-Training (EMS = Elektro-Myo-Stimu-

lation) stellt eine nachweislich effektive und effiziente 

Trainingsform dar. Dementsprechend erfreut sich das 

Ganzkörper-EMS-Training immer grösserer Beliebtheit 

als ergänzendes Trainingsangebot in Fitnesscentern 

oder als exklusives Trainingsangebot in spezialisierten 

Studios. Über Erfolg und Sicherheit des EMS-Trainings 

entscheidet die korrekte Anwendung mit angepasster 

Intensität. In der neuen EMS-Trainer-Ausbildung bei 

der SAFS erwerben sich die Teilnehmenden theoreti-

sche und praktische Kenntnisse zur EMS-Technologie, 

zu den physiologischen Grundlagen der Elektromyosti-

mulation und der Trainingssteuerung: Sie entwickeln 

Ganzkörper-EMS-Trainingsprogramme für verschiede-

nen Leistungsstufen. Sie weisen in die Programme ein, 

überwachen das Training und berücksichtigen dabei 

anerkannte Handlungsempfehlungen für effektives 

und sicheres EMS-Ganzkörper-Training. 

Alle Informationen inklusive Termine, Zulassungsbe-

dingungen und Kompetenznachweis finden Sie direkt 

auf der Webseite der SAFS unter: 

www.safs.com
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SAFS CONVENTION 2020
Am 29.08.2020 findet erneut die SAFS Convention 2020 

im Like Side Zürich direkt am Züriseeufer statt. Unter 

dem Motto: «Dein Fitness Tag & Deine Party» erwartet 

die Teilnehmer die neusten Trends im Functional Fit-

ness, powervolle Dance- und Step-Workouts, gefühl-

volle Yoga-Classes unter freiem Himmel mit weitem 

Blick über den Zürichsee, sowie spannende Fitness und 

Lifestyle Vorträge. Zum Abschluss des Tages geniessen 

die Teilnehmer ein leckeres BBQ und eine Afterwork

out-Party mit musikalischer Begleitung. Profitieren Sie 

von einem Frühbucherrabatt bis zum 29.06.2020.

www.safsconvention.ch

SAFS AG - SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS
ALBISRIEDERSTRASSE 226 / 8047 ZÜRICH
044 404 50 70 / info@safs.com

JOBFITNESS.CH – Jobplattform für die Branche 
Jobfitness.ch ist eine unabhängige Stellen-Platt-

form von und für Personen aus dem Bereich Fit-

ness. Hier findet man freie Jobs aus der Branche, wie                   

z. B. vakante Stellen für Fitnesstrainer, Praktikanten, 

Spezialist Bewegungs- und Gesundheitsförderung mit 

eidg. Fachausweis, Kursleiter aller Art oder adminis-

trative Stellen in der Branche, etc. Nach einer Konto-

eröffnung können Sie Ihre Stellenangebote schnell und 

einfach bearbeiten. Zusätzlich wird Ihre Firma auf dem 

Zukunftsmarkt Fitness und Gesundheiat präsentiert. 

www.jobfitness.ch

Ein weiterer Standort für die Ausbildungen 
Ab dem 18.04.2020 bietet die SAFS die Präsenzphasen 

für Fitness Betreuer, Kundenberater und Fitness Trai-

ner NEU am Standort St. Gallen an. Neben den Stand-

orten in Zürich, Winterthur und Bern eröffnet sich für 

die Absolventen aus der Ostschweiz die Möglichkeit, 

die Ausbildungen in ihrem Einzugsgebiet zu absolvie-

ren. Alle drei Ausbildungstermine sind so geplant, dass 

die Gesamtausbildung «Fitness Trainer mit SAFS Fach-

ausweis» in St. Gallen besucht werden kann. Bei einer 

erhöhten Nachfrage werden weitere Ausbildungster-

mine angeboten.

WWW.SAFS.COMwww.dhfpg.chwww.jobfitness.ch
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Für die jahrelange Unterstützung  
bedanke ich mich mit dieser 

Drittelseite neben meiner  
Artikelreihe bei Mario und Christin  
Görlach, Marc Wisner, Alexander 

Strahl und dem gesamten 
Vertriebsteam von EGYM und  

FLEXX für ihre jahrelange  
Unterstützung meiner Arbeit. Das 
Team möchte den Fitnesscentern 
nicht einen Kostenblock in den 

Club stellen, sondern Lösungen, 
mit denen sich die Einzelstudios 
am Markt behaupten können. W o 

ich Teil der Lösung sein k ann, 
empfehlen sie mich und beziehen 

mich so in ihre 
Lösungsvorschläge mit ein. 

Qualifizieren statt Betreuen
Auf seinem «Online Medium für 
Zukunftsideen – ChangeX» bespricht 
Winfried Kretschmer eine Umfrage 
zum Thema «Zukunftsmärkte 2020». 
«Eigenverantwor t l iche Gesund-
heitsprävention» zählt darin zu den 
wichtigsten «Problemlösungsbeiträ-
gen für globale Herausforderungen» 
und rangiert unter den «Top 10 der 
Zukunftsmärkte 2020». Die Fitness-
branche hält für diesen Markt den 
Schlüssel in der Hand, denn dank der 
aussergewöhnlichen Leistungen der 
Medizin haben wir Menschen inzwi-
schen eine Lebenserwartung erreicht, 
die jenseits der Leistungsfähigkeit 
unserer Muskeln liegt. Jeder, der 
heute über 30 Jahre alt ist, hat eine 
Lebenserwartung von 90 Jahren, und 
das ist statistisch nur möglich, wenn 
jeder zweite 100 wird. Wir werden 
also alt, aber laut Bundesamt für Sta-
tistik wird jeder zweite Mann pflege-
bedürftig werden und von vier Frauen 
sogar drei. Mit anderen Worten wird 
mehr als die Hälfte der Menschheit 
seine letzten Jahre – besser: Jahr-
zehnte – im Pflegeheim zubringen. 
Genaugenommen hat die Medizin also 
die Todesstrafe nur durch Lebens-
länglich ersetzt. Deswegen sagte 
Professor Dr. Wildor Hollmann schon 
vor Jahren, dass die Medizin nicht die 
Lebenszeit der Menschen verlängert, 
sondern deren Leidenszeit. Und völlig 
unabhängig vom Leiden des einzelnen 
Menschen, wird deren Pflege für die 
Gemeinschaft unbezahlbar werden. 

Sarkopenie, der altersbedingte Mus-
kelverlust, zählt deshalb zu den «glo-
balen Herausforderungen» unserer 
Zeit. Nur leider weiss das keiner. Es 
gibt für Sarkopenie «kein Problem-
bewusstsein, auch nicht bei Ärzten». 
Darauf weist Cornel Sieber als Chef-
arzt der Klinik für […] Geriatrie […] 
und Direktor des Instituts für Biome-
dizin des Alterns […] hin. (Nachzule-
sen auf «aerzteblatt.de» in dem Arti-
kel «Internisten weisen auf Muskelab-
bau im Alter hin».) Und selbst dort, 
wo dieses Bewusstsein unter den 
Experten langsam erwacht, tappen 
sie bei der Lösung im Dunkeln. «Eine 
eiweissbetonte und Vitamin-D-rei-
che Ernährung» stehe «in der Thera-
pie im Vordergrund, unterstützt durch 
Bewegung», heisst es in der Litera-
tur. Davon, dass Muskeln wohldosierte 

und gezielte Wachstumsreize benöti-
gen, damit sie ihre Leistungsfähigkeit 
nicht verlieren, hört man bislang kein 
Wort. Deshalb hat die Fitnessindustrie 
zwar den Schlüssel zur Tür eines der 
interessantesten Märkte unserer Zeit 
in der Hand, aber sie wird die Tür zu 
diesem Markt nur aufstossen können, 
indem sie selbst das Problem an die 
Öffentlichkeit trägt.

Wie in der Abbildung gezeigt, führt 
der Weg zu mehr Wachstum, der 
Weg zu den 90 Prozent der Menschen, 
in deren Bewusstsein die Wichtigkeit 
starker Muskeln bis heute noch nicht 
vorgedrungen ist, über die Vermitt-
lung von Erkenntnissen. Bevor diese 
90 Prozent der Menschen ihr Verhalten 
ändern, wollen sie die Sinnhaftigkeit 
hinter dem verstehen, was sie da tun. 
Erst, wenn sie das «Warum» verstan-
den haben, werden sie beginnen, sich 
für das «Wie» zu interessieren. Das 
ist die Erkenntnis, die die Fitness-
branche gewinnen muss, bevor sie 
sich den spannenden Zukunftsmarkt 
der eigenverantwortlichen Gesund-
heitsprävention erschliessen kann. Ein 
«Leute, ihr müsst was für eure Mus-
keln tun» wird dafür jedoch definitiv 
nicht ausreichen. In das Bewusstsein 
der Menschen vorzudringen, ist ein 
mühevoller Weg, den der Verhaltens-
forscher Konrad Lorenz folgender-
massen beschrieben hat: 
Gedacht heisst nicht immer gesagt,
gesagt heisst nicht immer richtig 
gehört, gehört heisst nicht immer 
richtig verstanden, verstanden heisst 
nicht immer einverstanden, einver-
standen heisst nicht immer angewen-
det, angewendet heisst noch lange 
nicht beibehalten.

Wer Wachstum anstrebt und 100 Pro-
zent der Menschen für das Muskel-

Andreas 
Bredenkamp 

Jahrgang 1959 
Studierte Germanistik und Sport, Autor des 
Buches "Erfolgreich trainieren" und des       
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training gewinnen will, der darf nicht 
denken, die Leute wüssten doch, dass 
sie was tun müssen. Es reicht auch 
nicht, wenn man es ihnen sagt. Damit 
die Menschen verstehen, wie wichtig 
es ist, sich eine kräftige Muskulatur zu 
erhalten, und sie damit einverstanden 
sind, Muskeltraining als die wichtigste 
Form der Körperpflege wirklich anzu-
wenden, müssen die Betreiber der 
Fitnessclubs in der Lage sein, Men-
schen mit ihren Vorträgen zu fesseln 
und für das Muskeltraining zu begeis-
tern. Nur, wenn sie es verstehen, die 
Menschen zu begeistern, werden sie 
das Bewusstsein für starke Muskeln 
in ihnen wecken und die Muskelpflege 
zu einem so selbstverständlichen 
Teil der Körperpflege werden lassen, 
wie es die Zahnpflege schon längst 
geworden ist. 

Damit 100 Prozent der Menschen das 
Muskeltraining aber nicht nur anwen-
den, sondern als lebenslange Routine 
auch beibehalten, bedarf es allerdings 
nicht nur wichtiger Erkenntnisse, son-
dern auch der entsprechenden Ergeb-
nisse. «Ich habe durch Training 5 kg 
abgenommen» und «Mein Rücken tut 
nicht mehr so weh» wird als Erfolgs-
meldung auf einer Erfolgswand im 
Fitnessclub nicht ausreichen, um die 
restlichen 90 Prozent der Mensch-

heit für das Training ihrer Muskeln 
zu begeistern. Erfolgswände stellen 
den Erfolg als Ausnahme dar. Man 
stelle sich einen Chirurgen vor, der 
die erfolgreichen seiner Operationen 
auf einer Erfolgswand zeigt, oder 
eine Fluggesellschaft ihre erfolgrei-
chen Flüge. Erfolgswände beweisen 
keinen Erfolg, sie stellen ihn in Frage. 
Wirklich erfolgreich sind Fitnessclubs 
erst dort, wo deren Mitglieder auch 
mit 80 Klimmzüge machen, während 
die anderen Senioren an Rollatoren 
gehen, sofern sie aus ihren Pflegehei-
men überhaupt noch herauskommen. 
Damit die Menschen ein Leben lang im 
Fitnessclub trainieren und über ihren 
Erfolg reden und ihn zeigen, muss es 
ein Erfolg sein, der nicht mit Diäten, 
mit regelmässiger Gymnastik, Joggen 
oder Schwimmen auch zu erreichen 
ist. Es muss ein Erfolg sein, der aus-
schliesslich durch gezielte Wachs-
tumsreize erzielt werden kann, 
denn das Setzen dosierter, gezielter 
Wachstumsreize ist das Alleinstel-
lungsmerkmal der Fitnessindustrie. 
Und solche Erfolge gibt es noch nicht. 
Zumindest sind sie alles andere als 
eine Selbstverständlichkeit.

Dort, wo ein Produkt noch gar nicht 
existiert, für das man einen Plan 
entwickeln will, nimmt die Industrie 

das Produkt gedanklich vorweg, um 
dann vom Ergebnis aus rückwärts 
zu denken. Sie nennt dieses Ver-
fahren Reversed Engineering. In der 
Zukunftsforschung heisst es Prog-
nostik. Eine der Prognosetechniken ist 
das «Szenario». Der Zukunftsforscher 
entwirft also ein «Zukunftsszena-
rio», schätzt es vor dem Hintergrund 
all seiner Kenntnisse auf sein Poten-
tial ab, Wirklichkeit zu werden, und 
arbeitet dann auf diese Zukunft hin, 
als sei sie bereits Realität. Ein solches 
Szenario könnte für die Fitnessindus-
trie das folgende sein: 

Alle Menschen trainieren an Kraftma-
schinen. Muskelpflege ist so selbst-
verständlich wie die Zahnpflege. Des-
halb sind die gesunden Menschen aus 
den Pflegeheimen ausgezogen, damit 
man sich dort auf die Pflege wirk-
lich Bedürftiger konzentrieren kann. 
Rollatoren sind aus dem Strassen-
bild verschwunden. Gesunde Men-
schen, die eines Rollators bedürfen, 
um auf ihren eigenen Beinen noch 
gehen zu können, gelten nicht mehr 
als «alt», sondern als «ungepflegt». 
«Gepflegte Senioren» machen mit 80 
Jahren Klimmzüge und dürfen auch im 
fortgeschrittenen Alter ein selbstbe-
stimmtes, eigenverantwortliches und 
würdevolles Leben in Freiheit führen. 
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Sarkopenie ist ungefähr so häufig wie 
Karies und jeder weiss, dass er sich 
durch entsprechende Körperpflege die 
Gesundheit seiner Zähne ebenso erhal-
ten muss wie die Kraft seiner Muskeln. 

Für diese Zukunft hält die Fitnessin-
dustrie den Plan in der Hand. Damit ihr 
jedoch nicht nur 10 Prozent, sondern 
alle Menschen in diese Zukunft folgen, 
sind Erkenntnisse und Ergebnisse das, 
was sie dafür liefern muss. 

Während Erkenntnisse und Ergebnisse 
für das Wachstum in der Fitnessbran-
che die Motoren sind, wirkt sich die 
«Kernkompetenz: Kundenbetreuung» 
der Einzelstudios geradezu hemmend 
auf das Wachstum aus. Nicht von 
ungefähr bezeichnen die Amerikaner 
das Ausführen der Übungen an Trai-
ningsgeräten als «Workout Routines». 
Sie drücken damit aus, um was es sich 
bei den «Kraftübungen» wirklich han-
delt: Alltägliche Routinen! Kniebeugen 
und Bankdrücken sind keine anspruchs-
vollen, sportlichen Bewegungsabläufe, 
sondern Alltagsbewegungen, die die 
Menschen unter Belastung ausfüh-
ren, um im Alltag vor diesen Alltags-
belastungen besser geschützt zu sein. 
Denn selbst der 100jährige macht seine 
erste Kniebeuge am Morgen, wenn er 
aus dem Bett aufsteht. 

Kniebeugen im Fitnessclub auszufüh-
ren ist eine sicher weniger anspruchs-
volle Routine, als die Teilnahme am 
Strassenverkehr. Ein Kind, das morgens 
im Berufsverkehr mit dem Fahrrad zur 
Schule fährt, ist auf dem Schulweg 
allemal gefährdeter als ein erwach-
sener Mensch bei der Ausführung 
seiner Übungen im Fitnessclub. Aus 
diesem Grund gibt es Regeln, die von 
den Verkehrsteilnehmern einzuhalten 
sind, aber betreutes Autofahren gibt 
es deshalb noch lange nicht. Die Kinder 
machen ihren «Fahrradführerschein» 
und damit meistern sie den Weg zur 
Schule selbst. Machen sie später ihren 
Führerschein, ist «betreutes Auto-
fahren» nur ein zeitlich begrenztes 
Angebot. Es richtet sich an Jugendli-
che, die ihren Führerschein bereits 
vor Vollendung ihres 18. Lebensjahres 
machen. Dann aber fahren auch sie 
ihr Auto selbst. Den «Personal Chauf-
feur» leisten sich nur Privilegierte, so 
wie den «Personal Trainer» auch. Der 
Rest der Menschheit fährt selbst, und 
so wird der Rest der Menschheit in 
Zukunft auch seine Muskeln trainieren: 
Eigenverantwortlich und selbständig! 
Die Einzelstudios sollten deshalb ihre 
Kunden nicht bei der Durchführung all-
täglicher Routinen betreuen, sondern 
sie sollten sie auf das Training adäquat 
vorbereiten, indem sie sie qualifizie-

ren. Betreuung widerspricht der Eigen-
verantwortlichkeit und hemmt zudem 
die Einzelstudios in ihrer Fähigkeit zum 
Wachstum. Denn wie weit wären wir 
mit der Zahnpflege bis heute gekom-
men, wenn wir die Menschen beim 
Zähneputzen betreuen wollten? Für 
das Wachstum der Branche ist die 
Ausführung der Übungen unwichtig, 
denn niemand spricht vom Zähne-
putzen, aber alle wissen, wie wichtig 
die Zahnpflege ist, und sie zeigen mit 
ihrem Lächeln das strahlende Ergebnis.

Die Betreuung der Menschen bei der 
Ausführung alltäglicher Routinen wie 
im Muskeltraining ist eine Verschwen-
dung menschlicher Ressourcen, die 
in der Vermittlung von Erkenntnissen 
und im Erreichen der Trainingsziele 
dringend benötigt werden. Deshalb 
sollten sich die Einzelstudios statt auf 
die Betreuung ihrer Kunden auf deren 
Qualifizierung konzentrieren. Die Fit-
nessindustrie steht nicht für Pflege 
und Betreuung, sondern für Eigenver-
antwortlichkeit. Die eigenverantwort-
liche Gesundheitsprävention ist der 
Markt der Zukunft, und dafür können 
wir nicht 10 Prozent der Menschen 
gewinnen, sondern wir gewinnen sie 
alle. Wir müssen es nur tun.  

Hat Dein Gym  
noch Mitglieder
oder hat es schon Fans? 

We make the Gym work for everyone

eGym GmbH I Einsteinstrasse 172 I 81677 München I www.egym.com/de/business

eGym Schweiz, Zweigniederlassung Baar I Ruessenstrasse 12 I 6340 Baar  I www.egym.com/de/business

Sprich mit uns:  
DE: marketing@egym.com I CH: franz.baier@partner.egym.com
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Management 4.0 – Herausforderung Digitalisierung
Die neue Art der Kommunikation
in der Fitnessbranche
Heutzutage kommunizieren die meisten Menschen nicht mehr über E-Mail und Telefon, sondern nutzen Social-Me-
dia-Kanäle wie Facebook, Instagram und Co. Diese neue Art und Weise der Kommunikation hat ebenfalls Auswirkun-
gen auf die Interaktion zwischen Fitnesscentern und (Neu-)Kunden. Doch wie schaffen es die Betreiber, nicht in der 
Flut an Informationen, Nachrichten, Videos und Emojis unterzugehen?

Fakt ist: Wenn Informationen, bei-
spielsweise neue Angebote des eige-
nen Centers oder auch einfach nur 
News, nicht mehr aufgenommen, 
gelesen und vor allem wahrgenommen 
werden, dann kann der gewünschte 
Kommunikations- und Marketingef-
fekt durch diese Botschaften natürlich 
auch nicht (mehr) eintreten. Zentrale 
Erfolgsfaktoren für eine erfolgreiche 
Kommunikation sind deshalb heute 
eine zielgruppenspezifische Ansprache 
und die Wahl der richtigen Kommu-
nikationskanäle für unterschiedliche 
Zielgruppen bzw. Kundensegmente. 

Die Generationen Y und Z: die 
Kunden der Zukunft 
Unsere Umwelt befindet sich im per-
manenten Wandel und einer der gra-
vierendsten Generationenwechsel 
der modernen Zeitgeschichte wird 

das Kauf- und Kommunikationsver-
halten der Verbraucher in den nächs-
ten Jahrzehnten weiter dramatisch 
verändern. Die Babyboomer werden 
durch die Generation Y (Millennials) 
und die Generation Z (Gen Z) als die 
einflussreichsten Konsumentengene-
rationen weltweit abgelöst werden. 
Bis 2030 werden alle Babyboomer 
das 65. Lebensjahr vollendet haben, 
und obwohl sie dann einen grösse-
ren Prozentsatz der Weltbevölkerung 
ausmachen als heute (9 Prozent im 
Jahr 2019 und 16 Prozent bis 2050), 
wird ihr Einfluss auf das Kaufverhal-
ten der Verbraucher abnehmen. Bis 
2030 werden aktuellen Prognosen 
zufolge über 80 Prozent der welt-
weiten Bevölkerung aus den Millenni-
als und der Gen Z stammen und über 
80 Prozent aller Verbraucherkäufe 
tätigen. 

Ein Blick auf den US-Fitnessmarkt
Laut dem «Health Club Consumer Report 
2019» der IHRSA stellen die Millennials 
und die Gen Z heute schon 38 Prozent 
der Mitglieder des US-Fitnessmarkts 
und diese Zahl soll in den nächsten 
zehn Jahren voraussichtlich auf über 
50 Prozent ansteigen. In Europa und 
Deutschland ist eine ähnliche Entwick-
lung zu erwarten. Klar ist in diesem 
Zusammenhang auch, dass gerade die 
Millennials und die Gen Z vermehrt 
«digital» kommunizieren. Dieser Trend 
ist zunehmend auch bei den Babyboo-
mern zu beobachten. Das bedeutet, 
dass ohne eine entsprechende digitale 
Kommunikationsstrategie zukünftig 
relevante Botschaften von vielen Perso-
nen nicht mehr gesehen und somit auch 
nicht mehr konsumiert und verwertet 
werden. Und das kann fatale Folgen für 
das eigene Studio haben.
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So funktioniert die richtige 
Kommunikation 
Im Folgenden werden allgemeine 
Empfehlungen vorgestellt, um die 
aktuellen und zukünftigen Entschei-
dungsträger in Fitnessunternehmen 
zu inspirieren und zu sensibilisieren. 
Ziel ist es dabei, in der modernen 
Kommunikation umzudenken, wenn es 
darum geht, die Kommunikation des 
Unternehmens auf die materiellen und 
immateriellen Bedürfnisse der Millen-
nials und der Gen Z auszurichten.

Eine App macht Ihr Center modern
Die Gen Z und die Millennials mögen 
es, über eine App mit Marken in Kon-
takt zu treten. Wenn ein Fitness-
betrieb mit diesen beiden Generati-
onen interagieren will, ist es daher 
unerlässlich, über eine intuitive App 
zu verfügen, die es den Mitgliedern 
ermöglicht, Informationen über das 
Center einzuholen, sich individuell 
für spezifische, interessante Inhalte 
zu registrieren und schliesslich auch 
genau das zu kaufen, was sie wollen 
und brauchen.

Social Media als Dreh- und 
Angelpunkt Ihrer Kommunikation 
Die Gen Z und die Millennials nutzen 
Social Media, um gezielt nach Marken 
zu suchen, Empfehlungen für Marken 
zu erhalten, ihre Erfahrungen mit 
Marken auszutauschen und sich selbst 
zu vermarkten. Darüber hinaus besu-
chen sie verschiedene Social-Me-
dia-Plattformen, sodass es essenzi-
ell wichtig zu wissen ist, auf welchen 
Plattformen sich die potenziellen und 
aktuellen Mitglieder am häufigsten 
aufhalten. Millennials sind vermehrt 
auf Facebook, Instagram, Snapchat, 
Twitter und YouTube präsent. Die Gen 
Z wiederum ist eher auf Snapchat und 
YouTube aktiv. 

Storytelling mithilfe des richtigen 
Video Content
Authent is che  Bot s chaf ten  und 
Geschichten werden heute immer 
häufiger über Videos kommuniziert, 
denn Textinhalte und gar Standbild
inhalte sind in diesem Zusammen-
hang überholt und aus Sicht der 
beiden Generationen «uralt». Fitness
unternehmer, die jüngere Generatio-
nen ansprechen wollen, müssen sich 
daher vermehrt darauf fokussie-
ren, Videoinhalte selbst zu erstellen 
und über diese zu kommunizieren. 
Hier sollten insbesondere Inhalte mit 

authentischen Menschen (Markenbot-
schafter, Trainer, Kunden sowie evtl. 
auch die Geschäftsführung selbst) im 
Fokus stehen, um nachhaltig bei den 
Kunden in Sachen Image zu punkten 
und im Kopf zu bleiben. 

Werden Sie zum Influencer 
Ca. 40 Prozent der Millennials berich-
ten, dass ihr bevorzugter Social-Me-
dia-Influencer sie besser kennt als die 
eigenen Freunde. Kaum zu glauben, 
oder? Darüber hinaus haben diese 
Social-Media-Berühmtheiten einen 
enormen Einfluss auf die Marken, für 
die sich die Gen Z und die Millenni-
als interessieren bzw. schlussendlich 
auch kaufen. Infolgedessen müssen 
Fitnessanbieter entweder mit den 
beliebtesten Social-Media-Influen-
cern in ihrem jeweiligen Marktgebiet 
zusammenarbeiten (Influencer-Mar-
keting) oder dem Weg folgen, den 
bspw. die grosse US-amerikanische 
Premium Fitnesskette Equinox ein-
geschlagen hat. Equinox macht seine 
eigenen Mitarbeiter gezielt zu So
cial-Media-Influencern, die dann wie-
derum die «Botschaft» von Equinox 
auf den Social-Media-Kanälen weiter-
verbreiten und teilen. 

Messaging-Apps – das unverzicht-
bare Tool für Ihre Kommunikation 
Messaging-Apps wie bspw. der Face-
book Messenger, Telegram, Whats-
App und soziale Plattformen sind die 
Zukunft der persönlichen Kommunika-
tion. Telefonate und E-Mails werden 
zwar weiterhin sehr wichtige Kommu-
nikationsmittel bleiben, aber im Laufe 
des nächsten Jahrzehnts müssen 
die Betreiber den Umgang mit den 
wichtigsten Messaging-Plattformen 
beherrschen, eine kommunikations-
kanalspezifische adäquate Sprache 
sprechen und gezielt den Dialog mit 
Kunden suchen. 

Fazit
In diesem Jahr und weit darüber hinaus 
werden die Millennials und die Gen Z 
in Verbindung mit der fortschreiten-
den Digitalisierung einen unglaubli-
chen Einfluss auf das Konsum- und 
Fitnessverhalten ausüben. Betreiber 
werden nicht länger einen generalis-
tischen One-size-fits-all-Kommunika-
tionsansatz verfolgen können, ohne 
Mitglieder der Millennial-Generation 
und der Gen Z zu vergraulen. Eines ist 
sicher: In den kommenden Jahrzehn-
ten erfordert diese zentrale Heraus-

forderung von den Studiobetreibern 
einen hohen Grad an Flexibilität, Inno-
vationsbereitschaft und Individualität, 
gerade in der Kommunikation mit den 
potenziellen Kunden von heute und 
morgen.
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Die 20 Fitnesstrends für 2020 
gemäss ACSM

Neues gibt es im Bereich Fitness 
immer wieder. Das Entscheidende 
ist aber: Handelt es sich um einen 
Trend oder nur um ein Kurzzeitphä-
nomen? Ein Trend ist eine Entwick-
lung, die nachhaltig und tiefgreifend 
ist. Ein Kurzzeitphänomen ist dage-
gen nach einer kurzen Erfolgsphase 
wieder passé. Um zu prognostizieren, 
welche Fitnesstrends uns dieses Jahr 
erwarten, hat das American College 
of Sports (ACSM) seine alljährliche 
Umfrage durchgeführt. Hier sind die 
Top 20 Trends fürs Jahr 2020:

Platz 1: Tragbare Technologie 
Die Wearable-Technologie zählt seit 
einiger Zeit zu den Top drei Trends 
und beinhaltet Fitness-Tracker, intel-
ligente Uhren, HR-Monitore und 
GPS-Tracking-Geräte. Die Problematik 
um die Messgenauigkeit scheint nun 
gut gelöst zu sein.

Platz 2: Hochintensives 
Intervalltraining (HIIT)
Letztes Jahr noch auf Platz 3, hat sich 
diese Trainingsmethode, bei der man 
kurzzeitig mit besonders hoher Belas-
tung trainiert, dann kurz pausiert, 
und dann das Ganze wiederholt, um 
einen Platz verbessert. 

Platz 3: Gruppentraining
Dieser Trend hat gegenüber 2019 mit 
HIIT den Platz getauscht. Ab mehr als 
fünf Teilnehmern zählt ein Kurs als 
gruppenbasiert. Instruktoren motivie-
ren Teilnehmer in unterschiedlichen 
Leistungslevel in verschiedenen Kurs-
formen.

Platz 4: Training mit freien 
Gewichten
Eine neue Kategorie, da die bisherige 
Kategorie «Krafttraining» zu umfas-
send geworden ist. Diese beinhaltet 
das Training mit Hanteln, Kettlebells 

oder Medizinbällen.

Platz 5: Personal Training
Personal Trainer sind nach wie vor 
in vielen Fitnessbereichen gefragt. 
Dieser Trend deckt dank Online-Trai-
ning, Training im Fitnesscenter, von 
zu Hause oder bei Unternehmen eine 
grosse Breite ab.

Platz 6: Training ist Medizin
Hierbei handelt es sich um eine glo-
bale Gesundheitsinitiative mit dem 
Ziel, Ärzte und andere Gesundheits-
dienstleister auf die Förderung der 
körperlichen Aktivität und die damit 
verbundenen Behandlungsempfehlun-
gen zu sensibilisieren und ihre Pati-
enten beispielsweise direkt an Fitnes-
strainer zu überweisen.

Platz 7: Training mit dem eigenen 
Körpergewicht
Bei dieser Trainingsform geht es 
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darum, das eigene Körpergewicht zu 
nutzen. Diese ist mit minimaler Aus-
rüstung auszuüben, was sie zu einer 
sehr kostengünstigen Art des Trainings 
macht. 

Platz 8: Fitnessprogramme für 
ältere Menschen
Dieser Trend betont weiterhin die 
Fitnessbedürfnisse der Baby-Boomer 
und älterer Generationen. Für Fit-
nesscenter ist auch die erhöhte Zah-
lungsbereitschaft dieser Altersgruppe 
im Vergleich zu den jüngeren Perso-
nen interessant.

Platz 9: Gesundheits-/Wellness-
Coaching
Ein wachsender Trend mit Ansätzen zu 
Gesundheitsförderung, Krankheitsprä-
vention und Verhaltensänderung, bei 
dem das Coaching meist in Einzel-
gesprächen erfolgt und der Coach 
unterstützt, ermutigt und erreichte 
Ziele bestätigt. 

Platz 10: Beschäftigung zertifizier-
ter Fachkräfte
Die Bedeutung der Einstellung von 
zertifizierten Gesundheits- und Fit-
ness-Profis durch Bildungs- und Zer-
tifizierungsprogramme, die vollständig 
akkreditiert sind, wird immer wich-
tiger.

Platz 11: Training zur 
Gewichtsreduktion
Die meisten Ernährungsprogramme 
integrieren ein Fitnesstraining. Seit 
Beginn der Studie ist Training zur 
Gewichtsreduktion ein Top-Trend.

Platz 12: Funktionelles Fitnesstrai-
ning
Diese Trainingsform beinhaltet kom-
plexe Bewegungsabläufe, die mehrere 
Gelenke gleichzeitig beansprucht. Sie 
steht im Gegensatz zum konventio-
nellen Fitnesstraining, bei dem oft ein 
Teil der Übungen an Geräten isoliert 
absolviert wird. 

Platz 13: Outdoor-Aktivitäten 
Outdoor-Aktivitäten wie Wandern, 
Klettern und Radfahren, allein oder 
in der Gruppe, sind weiterhin sehr 
beliebt.

Platz 14: Yoga
Yoga hat in der Vergangenheit eine 
Vielzahl von Formen angenommen 
(u. a. Power Yoga, Yogilates und Hot 
Yoga). On-Demand Videos und Bücher 
sind reichlich vorhanden, ebenso wie 
Zertifizierungen in den vielen Yogafor-
maten.

Platz 15: Lizenzierung für 
Fitness-Berufstätige
Vergleichsweise wie ein Arzt ein abge-
schlossenes Medizinstudium benötigt, 
werden im Fitnessbereich Lizenzen 
für bestimmte Tätigkeitsfelder vor-
ausgesetzt.

Platz 16: Lifestyle-Medizin
Hier handelt es sich um den evidenz-
basierten Einsatz von Verhaltens-
weisen zur Erhöhung der Lebens-
qualität und zur Verbesserung des 
Gesundheitsverhaltens. Beispiele sind 
unter anderem die Eliminierung des 
Tabakkonsums, die Verbesserung der 

Ernährung, die Steigerung der körper-
lichen Aktivität und die Minderung des 
Alkoholkonsums.

Platz 17: Zirkeltraining
Zirkeltraining umfasst typischerweise 
etwa 10 Übungen, die nacheinander 
und in einer vorgegebenen Reihenfolge 
absolviert werden. Jede Übung wird 
für eine bestimmte Anzahl von Wie-
derholungen oder für eine bestimmte 
Zeitspanne durchgeführt, bevor eine 
kurze Pause gemacht wird und zur 
nächsten Übung übergegangen wird. 

Platz 18: Betriebliche 
Gesundheitsförderung
Dieser Trend beinhaltet einer Reihe 
von Programmen und Dienstleistun-
gen, die von den Arbeitgebern zur 
Verbesserung der Gesundheit und 
des Wohlbefindens der Arbeitnehmer 
angeboten werden, integriert mit Sys-
temen zur Unterstützung der Bewer-
tung und Berichterstattung über die 
Auswirkungen auf Gesundheit, Kosten 
und Produktivität.

Platz 19: Einsatz von Messverfahren
Messungen sind notwendig, um den 
Nutzen von Gesundheits- und Fitness
programmen zu bestimmen und z. B. 
den Erfolg bei der Veränderung nega-
tiver Lebensgewohnheiten zu doku-
mentieren.

Platz 20: Kinder und Bewegung
Fettleibigkeit bei Kindern und Jugend-
lichen ist in den meisten Industrie- 
und Entwicklungsländern ein grosses 
Gesundheitsproblem.
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Advertorial Swiss Prävensana Akademie

Die kompetente Fachschule für 
Gesundheitsberufe

Die Swiss Prävensana Akademie AG ist 
der kompetente Partner für Gesund-
heitsberufe im Bereich Fitness, Wellness, 
Med. Massage, Ernährung, Psychologie, 
Naturheilkunde und Präventivmedizin. 
Die Akademie wurde 2005 vom Natur-
arzt und Erwachsenenbildner Emanuel 
Portmann gegründet. An 4 Standor-
ten in den Städten Zürich, Rapperswil, 
Chur und Bern unterrichten qualifizierte 
Berufs- und Fachangestellte und garan-
tieren eine fundierte Aus- und Weiter-
bildung ihrer Teilnehmenden. 

Das medizinische Fachwissen bildet auch 
im Fachbereich Fitness & Bewegung das 
Fundament für das Verständnis des Auf-
baus, der Funktionen und der Krankhei-
ten des menschlichen Körpers und das 
hat auch im Ausbildungskonzept der 

Swiss Prävensana Akademie einen hohen 
Stellenwert. Ganz im Sinne ihres Slogans 
«Dort wo Gesundheit Schule macht!»

Die Swiss Prävensana Akademie ist von 
diversen Gesundheitsorganisationen als 
kompetente Ausbildungsstätte aner-
kannt. Nach der Ausbildung haben die 
Teilnehmenden die Zulassungsbedin-
gungen zur Krankenkassenregistratur 
sowie zu eidgenössischen Fachauswei-
sen bereits erfüllt. Aufgrund der Zusam-
menarbeit mit vielen Unternehmungen 
im Bereich Fitness, Wellness, Gesund-
heitsförderung, Naturheilkunde und Prä-
ventivmedizin ist die Swiss Prävensana 
Akademie stets in der Lage, sich verän-
derten Marktbedürfnissen anzupassen. 

Der Wachstumsmarkt Fitness, Präven-
tion und Gesundheit hat sich in den letz-
ten Jahren sehr stark entwickelt. Auch 
hat das gesundheitsorientierte Training 
für die Zielgruppe «50 plus» deutlich an 
Bedeutung gewonnen, weshalb auch die 
Qualifikation der Mitarbeitenden in Fit-
nesscentern immer wichtiger wird und 
für Unternehmen mit hohem Qualitäts-
anspruch auch der Schlüssel zum Erfolg 
darstellt. Aber nicht nur die fachliche 
Qualifikation in den Bereichen medizi-
nisches Fachwissen und Trainingslehre, 
sondern auch die Dienstleistungskom-
petenz ist für Fitness- und Gesundheits
center von wirtschaftlicher Bedeutung. 
Aufgrund der grossen Nachfrage nach 
pragmatischen und praxisorientierten 
Lösungen zur Einführung neuer Mitar-
beitenden hat die Swiss Prävensana Aka-
demie zwei neue Workshops mit den 
Themen Kundengewinnung und Kunden-
bindung entwickelt, um damit ab dem 
Jahr 2020 am Standort Zürich unter 

Anleitung eines Experten die Kompetenz 
im Verkauf von Mitgliedschaften und 
kundenzentriertem Handeln der Teilneh-
menden zu entwickeln. Quereinsteiger 
oder bereits qualifizierte Fachkräfte, 
durchlaufen dabei alle Phasen des Ver-
kaufsgesprächs, von der Begrüssung 
neuer Interessenten bis zum Erlangen 
einer langfristigen Kundenbeziehung, 
welche dann im Rahmen des Qualitäts-
managements und mit persönlichem 
Einsatz nachhaltig gepflegt werden soll, 
denn Stammkunden zu bedienen ist 
bekanntlich bis siebenmal leichter, als 
Neukunden zu gewinnen! 

Für die Entwicklung der neuen 
Tages-Seminare im Fachbereich Fitness 
und Bewegung sowie als Botschafter 
ihrer Aus- und Weiterbildungsangebote 
in der Berufswelt, konnte die Swiss Prä-
vensana Akademie einen erfahrenen 
Unternehmer aus der Fitnessbranche 
für sich gewinnen. Marcel Scheucher hat 
Betriebswirtschaftslehre studiert und 
hat über zwanzig Jahre Berufserfah-
rung im Dienstleistungssektor. Während 
dieser Zeit hat er die Marke Body Gym, 
eine Gruppe von mehreren Fitnesscen-
tern in der Deutschschweiz, mit grossem 
Kundenstamm aufgebaut.

Die Vorteile einer Ausbildung bei der 
Swiss Prävensana Akademie:

□□ 20 anerkannte und zertifizierte 
Diplomausbildungen (4 Eidg. 
Abschlüsse)

□□ 120 Weiterbildungsmodule
□□ Modularer Unterricht, der viel    

Freiheit lässt
□□ Gutes Preis-/Leistungsverhältnis
□□ Bundessubventionen bei Eidg. 

Abschlüssen
□□ Praxisnaher Unterricht mit         

hochqualifizierten Dozenten
□□ Neu: Lösungsorientierte Tages-  

Seminare 
□□ Zentrale Standorte in Rapperswil, 

Zürich, Bern und Chur
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Reportage ACTIVA Gesundheitszentrum Rothrist

Vom Physiotherapeut 
zum Gesundheitscenterbetreiber
Von Roger Gestach

An einem Vormittag Anfangs Januar 
besuchte ich das ACTIVA Gesundheits-
zentrum in Rothrist. Ich war etwas zu 
früh dort und hatte bis zum Termin 
mit dem Inhaber Erik van Vugt etwas 
Zeit, mich umzuschauen. Was mir 
aufgefallen ist, ist dass das Center 
um diese Zeit sehr gut besucht war, 
man merkt auch sofort, dass es sich 
um ein Gesundheitszentrum handelt, 

Altersdurchschnitt um die 60, viele 
Senioren.

Erik van Vugt war voll in seinem Ele-
ment, begrüsste sämtliche Mitglieder 
und hielt Smalltalk. Auch sonst merkte 
ich, dass er voll in seiner Tätigkeit 
aufgeht, Physiotherapeut durch und 
durch. Zahlen sind nicht so seine 
Sache, dafür hat er seine Centerleite-

rin Danja Lienhard. Sie hat den Laden 
im Griff. Im ACTIVA-Gesundheitszent-
rum ist sie Leiterin Training und auch 
für die Lehrlingsausbildung verant-
wortlich.

Das ACTIVA ist ein Gesundheitscenter 
mit mehr als 15 Jahren Erfahrung in 
den Bereichen Physiotherapie, Fitness, 
Bewegung und Ernährung. Es wird 
grossen Wert darauf gelegt, dass sich 
alle Menschen wohl fühlen. Für die 
Mitarbeitenden ist es wichtig auf die 
Bedürfnisse der ACTIVA Mitglieder ein-
zugehen, denn nur so ist es möglich 
gemeinsam Schritt für Schritt zum 
gewünschten Ziel zu kommen.

Erik van Vugt hat 1994 als Physiothe-
rapeut in Oftringen angefangen. Dort 
betreibt er immer noch ein Center mit 
RTC, MTT (Medizinische Trainingsthe-
rapie) und Physio. Das ACTIVA Gesund-
heitszentrum in Rothrist kann sein 
zweijähriges Bestehen Ende März 2020 
feiern. Mit einer Fläche von rund 1’500 
Quadratmetern, davon 800 Quadrat-
meter Trainingsfläche verfügt es über 
eine ansprechende Grösse mit aus-
gewogenen Platzverhältnissen. Vom 
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Die Ursachen für Rückenschmerzen 
sind sehr oft inaktive oder abge-
schwächte sogenannte tiefergele-
gene Muskeln, die nahe der Wirbel-
säule liegen und diese in den einzel-
nen Wirbelsäulensegmenten stabi-
lisieren sollen. Das Gehirn und das 
Nervensystem aktivieren bei gesun-
den Rücken diese wichtige Musku-
latur, bei akuten und chronischen 
Schmerzen nicht. Die Abnutzung 
erhöht sich und führt bei sponta-
nen Bewegungen zu Schmerzen und 
Verletzungen. Für diese Probleme 
bietet das Rückentherapie-Center by 
Dr. Wolff die optimale Lösung. Näm-
lich die Aktivierung dieser wichtigen 
tiefergelegenen Muskulatur.

Viele Menschen sind nicht mehr in 
der Lage, Bewegungen im Alltag 
oder im Berufsleben ohne Schmer-
zen auszuführen! Fast jeder zweite 
Erwachsene würde eigentlich eine 
Therapie benötigen!

Herkömmliches Krafttraining der 
oberflächlichen Rücken-Muskula-
tur wie es in Fitnessclubs angebo-
ten wird, behebt die Ursache von 
Rückenschmerzen nicht. Im Gegen-
genteil: Wer nur die sichtbaren 
oberflächlichen Muskeln trainiert, 
kann unter Umständen durch ein 
solches Training seine Probleme noch 

vergrössern. Denn die Wirbelsäule 
wird in ihrer korrekten Haltung 
durch die tiefe Bauch- und Rücken-
muskulatur geschützt und stabili-
siert.

Der aktuelle Forschungsstand in der 
Rückentherapie belegt, dass diese 
segmentale Stabilisation der Wirbel-
säule VOR jeglicher Art des Trainings 
erfolgen muss. Ein individuell durch 
einen speziell ausgebildeten Thera-
peuten abgestimmter Therapieplan 
sorgt dabei rasch und effektiv für 
Besserung.

Das RTC Gerätesystem
Die klassischen Rückentherapiege-
räte bevorzugen einfachste, grob-
motorische Übungen in Sitzposition 
und unterstützen die motorische 
Anspruchslosigkeit der Bewegung 
durch Fixation des Trainierenden 
im Gerät. Hier unterscheidet sich 
die Bewegungs- und Gerätetechnik 
des Rückentherapie-Centers by Dr. 
WOLFF grundlegend. Die Übungs-
abläufe zielen auf die Aktivierung 
der tiefliegenden, segmental stabi-
lisierenden Muskeln. Ausgesprochen 
kleine und koordinativ anspruchs-
volle Übungen sorgen für die 
Ansteuerung des M. transversus und 
M. multifidus.

Bewegungssensoren zur 
Visualisierung der Bewegungen
Entscheidend ist die richtige Einstel-
lung der Geräte auf die Patienten. 
Nur in der sogenannten neutralen 
Zone wird die stabilisierende Mus-
kulatur optimal angesprochen und 
trainiert. Diese Zone wird mithilfe 
spezieller Sensoren bestimmt. Nur 
durch den Sensor und die Anzeige 
direkt am Gerät können sowohl Pati-
ent als auch Therapeut permanent 
kontrollieren, ob die Bewegung noch 
in der neutralen Zone abläuft.

Testen – Trainieren – 
Kontrollieren
Mit kleinsten Bewegungen und nach-
folgenden stabilisierenden Halte-
übungen, die von Einheit zu Einheit 
leicht erschwert werden, werden 
gezielt der M. transversus und die 
M. multifidii trainiert, die hauptver-
antwortlich für die Stabilisation der 
Wirbelsäule sind.

Sehr of t ber ichten Patienten 
schon nach wenigen Einheiten von 
einer deutlichen Besserung ihrer 
Beschwerden. Der segmentalen Sta-
bilisationstherapie wurde in wissen-
schaftlichen Studien eine weitaus 
höhere Nachhaltigkeit  nachgewie-
sen als herkömmlichen Therapien.

Rückentherapie-Center by Dr. Wolff
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Reportage ACTIVA Gesundheitszentrum Rothrist

Konzept ist das Gesundheitszentrum 
ähnlich strukturiert wie das FR!TZ in 
Illnau. Das kommt daher, dass Beat 
Friedli das Center beraten hat.

Im ACTIVA wird vieles geboten, um die 
Gesundheit zu fördern:

□□ Rückentherapie-Center by Dr. 
WOLFF (RTC)

□□ Kraft- & Ausdauergeräte (Techno-
gym & milon)

□□ milon Zirkel
□□ five
□□ InBody
□□ MediMouse
□□ Bodystretcher
□□ SensoPro
□□ u. a.

Einer der Schwerpunkte ist das 
RTC (Rücken Therapie Center by Dr. 
Wolff). Erik van Vugt bietet schon 
sehr lange RTC an, bereits damals am 
Standort in Oftringen. Hier kann er 
auf die jahrelange, enge und sehr gute 
Zusammenarbeit mit Peter Domitner, 
von der Domitner GmbH zählen.

Das ACTIVA ist im Hochpreissegment 
positioniert. Das Abo all inclusive wird 
für CHF 1500.– angeboten. Darin 
enthalten sind Wellness, 5x Personal 
Training, unbegrenzte InBody-Mes-
sungen mit Auswertung, gratis Hand- 
und Duschtücher, milon-Karte und 
Pulsgurt. Mit seiner Spezialisierung 
und seinem Angebot grenzt sich das 
Center gegenüber den Discountern ab. 
Ebenfalls beeindruckend ist die Ver-
kaufs-Abschlussquote von 84 Prozent 
aller Interessenten.

Überdies verfügt das Center über 
einen grosszügigen Wellnessbereich 
mit Sauna, Dampfbad und einem 
grossen Schwimmbad mit Gegen-
strom-Anlage. 

Im ACTIVA Gesundheitscenter wird Wert 
auf Qualität gelegt. Daher arbeiten aus-
schliesslich Fitnesstrainer mit eidgenös-
sischem Fachausweis und Physiothera-
peuten dort. Stolz ist das Center, dass 
es auch Lehrlinge ausbildet.

Und so kam es, dass Erik van Vugt 
vom Physiotherapeuten zum Fitness
center-Betreiber wurde. Obwohl er 
das Wort «Fitness» nie verwendet 
und auch in der Kommunikation des 
Centers nicht vorkommt. Das ACTIVA 
ist ein Gesundheitscenter durch und 
durch. 
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FIBO CONGRESS 2020 – 
Drei Tage Austausch und Wissen auf 
höchstem Niveau

Im Rahmen der FIBO, der internationalen Leitmesse für Fitness, Wellness und Gesundheit, findet vom 2. bis 4. April 
2020 der FIBO CONGRESS als Fachkongress für Experten aus Fitness, Prävention und Gesundheit statt. Verantwort-
lich für die Organisation und Durchführung, unter Federführung der FIBO, zeichnen sich mit der Deutschen Hoch-
schule für Prävention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) und der BSA-Akademie (BSA) führende Bildungsanbie-
ter der Fitness- und Gesundheitsbranche. Der FIBO CONGRESS überzeugt durch ein vielseitiges Programm mit mehr 
als 80 Vorträgen von ausgewiesenen Top-Referenten. 

Erfahrene Organisatoren
Dank der über 35-jährigen Expertise 
von DHfPG und BSA als führende Bil-
dungsanbieter der Branche mit weit-
reichender Erfahrung auch in der 
Kongressorganisation, wird der Fach-
charakter des Kongresses im Rahmen 
der FIBO vom 2. bis 5. April – und lang-
fristig darüber hinaus – nochmals auf 
eine neue Ebene gehoben.

Abwechslungsreiches Vortragspro-
gramm
Dieses Jahr ist der FIBO CONGRESS 
in folgende Themenstränge aufge-
teilt: Gesundheit (bestehend aus Trai-
ning, Ernährung und Mentale Fitness), 
Management, Exis tenzgründung, 
Betriebliches Gesundheitsmanagement 
(BGM), Sun, Beauty & Care, EMS-Training 

und Physiotherapie. Die Teilnehmer pro-
fitieren von Top-Referenten und aktuel-
len, direkt umsetzbaren Inhalten. Insge-
samt werden mehr als 80 Vorträge an 
den drei Kongresstagen präsentiert.

Themenstrang Gesundheit
Die Vorträge zum Thema Training stel-
len beispielsweise neue Ansätze des 
Athletiktrainings vor und bieten For-
schungsupdates aus dem Krafttraining. 
So referiert Prof. Dr. Daniel Kaptain, 
Experte für Konditions-/Athletiktrai-
ning von Profisportlern und Mannschaf-
ten sowie Dozent der DHfPG/BSA, über 
Regenerationsmanagement im Athle-
tiktraining. In diesem Vortrag geht es 
unter anderem darum, wie Regenera-
tion gemessen werden kann und wie 
sich Profisportler von Amateuren/Fit-

nesskunden unterscheiden. Teilnehmer 
erfahren, ob der Spruch «No Pain, No 
Gain» Wahrheit oder Mythos ist.

Wer sich für Ernährungscoaching inte-
ressiert und wissen möchte, welche 
E-Coaching-Kanäle es gibt und welche 
Möglichkeiten Social Media im Bereich 
Ernährungscoaching bietet, der ist bei 
Jola Jaromin-Bowes Vortrag richtig. Die 
Diplom-Ökotrophologin, Ernährungs-
wissenschaftlerin und Ernährungsex-
pertin der Jugend von Borussia Dort-
mund erklärt, wie sinnvolle Botschaften 
zum Thema Ernährungscoaching unter 
den eigenen Kunden/Followern verbrei-
tet werden und wie Fitnessanbieter, 
Ernährungsberater und Co. ihren Erfolg 
durch die aktive Beteiligung der Klienten 
steigern können.



51 FITNESS TRIBUNE Nr. 184 | www.fitnesstribune.com

FIBO CONGRESS 

Auch im Bereich Mentale Fitness sind 
renommierte Speaker im Einsatz. Prof. 
Dr. Oliver Schumann, Dipl.-Sportöko-
nom, Sportpsychologe und Experte für 
Strategisches Management und Kom-
munikation rückt das Thema Wille und 
Willenskraft in den Fokus. In seinem 
Vortrag wird er beispielhaft aufzei-
gen, was die Vorteile eines ausge-
prägten Willens sind, wie man Wil-
lenskraft trainieren kann, welche Rolle 
Gewohnheiten spielen und wie man 
diese erkennen und überwinden kann. 
Nicolai Rolli, Dipl.-Sportwissenschaftler 
und Experte für Strategie, Führung und 
Coaching, bringt allen Interessierten 
nahe, wie man Menschen in ihrer per-
sönlichen und beruflichen Entwicklung 
unterstützt. Der Experte diskutiert kon-
krete Ansätze und Ideen, wie Coaching 
zur Anwendung gebracht werden kann 
und warum unsere eigenen Annahmen 
unser Handeln beeinflussen.

Management und Existenzgründung
Die Management-Vorträge können 
ebenfalls mit spannenden Themen auf-
warten. So wird aufgezeigt, was die 
aktuellen und zukünftigen strategischen 
Herausforderungen in der Fitness- und 
Gesundheitsbranche sind und wie Mit-
gliedergewinnung und Mitgliederbin-
dung durch effektives Online-Marke-
ting funktionieren. Dabei wird Roman 
Spitko, Fachleiter Management/Ökono-
mie an der DHfPG/BSA erklären, was 
man auf Facebook, Instagram und Co. 

posten sollte, was funktioniert und 
was eher nicht. Teilnehmer erfahren, 
warum «Content Marketing» der Schlüs-
sel zum Erfolg im Social-Media-Mar-
keting ist oder wie eine erfolgreiche 
«Content Strategie» für Fitnesscenter 
aussehen kann, um dadurch grössere 
Reichweite zu erzielen und schliesslich 
mehr Mitglieder zu gewinnen.

Wer eine Selbstständigkeit anstrebt, 
kann sich im Themenstrang Existenz-
gründung über die richtige Strategie, 
Planung und Finanzierung informieren. 
Hier werden unter anderem die Bedeu-
tung der Standortwahl und die Möglich-
keiten der Risikoabsicherung behandelt.

BGM, Sun, Beauty & Care und 
EMS-Training
Im Bereich des Betrieblichen Gesund-
heitsmanagements (BGM) beschäftigen 
sich die Experten unter anderem mit 
erfolgreichen Präventionsmassnahmen 
von Muskel-Skelett-Erkrankungen in der 
betrieblichen Praxis sowie psychosozia-
ler Gesundheit und E-Health-Lösungen.

Des Weiteren werden die Zielgrup-
penpotenziale der Sun, Beauty & 
Care-Branche untersucht sowie Strate-
gien anderer Geschäftsbereiche aufge-
zeigt, die in diese Branche übertragen 
werden können. 

Im Themenfeld EMS bringen die Refe-
renten Wirkungsweisen und Anwen-

dungsmöglichkeiten von EMS-Training 
allen Betreibern, Trainern und Inte
ressierten näher. Ausserdem wird das 
EMS-Training als erfolgreiches Busi-
nessmodell sowie die Anwendbarkeit im 
Breiten- und Leistungssport vorgestellt. 
Prof. Dr. Christoph Eifler, Prorektor 
sowie Fachbereichsleitung Trainings- 
und Bewegungswissenschaft an der 
DHfPG, wird zudem Qualitätskriterien 
als Positionierungsmerkmale im EMS-
Markt hervorheben.

Im Bereich des Themenblocks Physio-
therapie sind erneut der Thieme Verlag 
mit Vorträgen zu Physiotherapie und 
Reha sowie der Pflaum Verlag mit dem 
Schwerpunkt Sportphysiotherapie als 
Partner mit dabei. 

Erstklassiges Preis-Leistungs-
Verhältnis
Topaktuelle Themen, welche die Fit-
ness- und Gesundheitsbranche bewe-
gen, werden auf dem FIBO CONGRESS 
zu einem erstklassigen Preis-Leis-
tungs-Verhältnis ab 99 Euro präsen-
tiert. Tickets gibt es für einen, zwei 
oder für die gesamten drei Kongress-
tage. Teilnehmer können alle Themen-
stränge besuchen und auch die FIBO 
ist am jeweils gebuchten Kongresstag 
inklusive.  

Infos und Tickets unter: 
www.fibo-congress.com

organized by media partners

Roman Spitko, Fachleiter Management/Ökonomie an der DHfPG/BSA
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Private Venture Capital als Finanzierungsalternative
Worauf es beim Investor Pitching 
ankommt

Jeden Monat wollen tausende Men-
schen in Deutschland, Österreich und 
der Schweiz in die Selbstständigkeit 
starten. Manche folgen der Familien-
tradition und sollen den elterlichen 
Betrieb übernehmen, andere werden 
als Ausweg aus der Arbeitslosigkeit 
zu Franchisenehmern und versu-
chen fremde Konzepte zu expandie-
ren und ein grosser Teil möchte aus 
einer eigenen Vorstellung heraus ein 
Business entwickeln. So unterschied-
lich die Motivationen und Konzepte 
auch sind, nahezu allen Gründern ist 
jedoch gemein, dass sie am Anfang 
nicht ohne fremde Hilfe auskommen. 
Beratung für Existenzgründer gibt es 
mittlerweile an jeder Ecke und diese 
nicht selten sogar unentgeltlich. Was 
es dagegen für die meisten Entre-
preneurs nicht frei Haus gibt, ist das 
Geld welches für den Auf-, Umbau 
oder Erhalt einer unternehmerischen 
Selbstständigkeit benötigt wird. Bei 

den klassischen Banken bzw. Finanz
instituten bekommen jedoch insbeson-
dere KMU aus der Sport-, Fitness- und 
Gesundheitsbranche oft kaum die not-
wendigen Kredite. Aus diesem Grund 
beginnt der Schritt in die Selbstän-
digkeit zumeist mit der Suche nach 
alternativen Geldquellen. Von Crowd-
funding über spezialisierte Seed- oder 
Venture-Capital Gesellschaften bis zu 
privaten Investoren stehen viele Mög-
lichkeiten offen, doch auch hier gibt es 
für alle Gründer wieder eine Gemein-
samkeit, sie müssen die potenziellen 
Geldgeber zuerst überzeugen. Doch 
bei der Frage wovon und wie sie zu 
überzeugen sind, da scheiden sich 
die Geister, was sich an der Vielzahl 
unterschiedlichster Ratgeber erken-
nen lässt, die über eine Internetsuche 
zum perfekten Investoren Pitch ange-
zeigt werden. Während etwa in der 
Deutschen TV-Show «Die Höhle der 
Löwen» meiner Meinung nach, durch 

den Bild- und Tonschnitt der Produk-
tionsfirma, die Zuschauer das Bauch-
gefühl der Investoren als eine domi-
nante Rolle in der Entscheidungsfin-
dung wahrnehmen können, geht es im 
amerikanischen Äquivalent der Show, 
schon dem Namen «Shark Tank» nach, 
viel härter und deutlicher zur Sache, 
z. B. bei den Fragen und Bewertungen 
von Kevin O'Leary (alias Mr. Wonder-
ful). Dies ist auch wichtig, denn ein 
verklärter – mit einer kleinen Idee 
zum Millionär – Traum sollt so früh 
wie möglich durch die Realität der 
finanzmathematischen Business Cor-
rectness ersetzt werden. Schliesslich 
sind es am Ende keine guten Feen, mal 
abgesehen von den vielen netten Omis 
die leider zu leichtsinnig ihr mühsam 
erspartes Geld in ihre Enkelkinder 
investieren, sondern es sind andere 
Menschen die ihr Geld geben, damit 
sie am Ende einen Gewinn erzielen. Es 
muss daher jedem Entrepreneur zual-
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lererst klar sein, dass investieren das 
Gegenteil von spenden oder verschen-
ken ist und ein Wirtschaftsunterneh-
men ohne Ertrag ein garantiertes Plei-
teunternehmen sein wird. Wer dieses 
sogenannte unternehmerische Denken 
nicht mitbringt, der sollte am besten 
die Finger von einer Selbstständig-
keit lassen und Arbeitnehmer bleiben, 
wobei jedoch auch viele Firmen heute 
von den Mitarbeitern zumindest ein 
Grundverständnis für ein wirtschaftli-
ches Handeln erwarten, d. h. u. a. mit 
den gegeben Ressourcen oder Budgets 
sorgsam umzugehen, was wiederum 
eine Form des unternehmerischen 
Denkens erfordert.

Wer selbst und ständig Entrepre-
neur sein möchte, der muss möglichst 
wie ein Finanzinvestor denken und 
sein Bauchgefühl feuern (vgl. Herz & 
Tuma, 2019). Was im Umkehrschluss 
jedoch nicht bedeutet, dass einzig 
allein nackte Zahlen oder gar Compu-
ter über Investments z. B. in Startups 
entscheiden sollen, denn «auch Inves-
titionsentscheidungen, die scheinbar 
so stark von mathematischen Über-
legungen geleitet sind, entpuppen 
sich also bei näherem Hinsehen in der 
Praxis als eine Mischung von genauer 
Berechnung mit Hilfe professioneller 

Instrumente einerseits und Intuition, 
„Bauchgefühl“ und Erfahrung ande-
rerseits.» (Paul, 2015, S. 428-429)

Für diejenigen in denen ein Unterneh-
merherz schlägt und die den Schritt in 
die Selbstständigkeit wagen wollen, 
folgen nun die aus meiner persönli-
chen Sicht wichtigsten fünf Aspekte 
des wovon und wie sie einen Fitness
investor überzeugen können, damit 
dieser es in Erwägung zieht sein pri-
vates Geld in Sie zu investieren.

1. USP
Die Eröffnungsfrage ist bereits die 
erste Killerfrage. Schaffen Sie es nicht 
in einem sehr basalen Statement, d.h. 
möglichst in einem kurzen Haupt-
satz bzw. einer maximal 30 Sekun-
den langen Aussage, die Unique Sel-
ling Proposition Ihrer Unternehmung, 
d. h. Ihr Alleinstellungsmerkmal wel-
ches Menschen dazu bewegen soll zu 
Ihren Kunden zu werden, zu verdeut-
lichen, dann ist der Pitch bereits am 
Ende noch bevor er richtig begonnen 
hat. Der USP soll zudem herausstel-
len, wie Sie erstens entweder ein 
weit verbreitetes Problem (besser) 
lösen, zweitens einen bisher unerfüll-
ten Wunsch einer möglichst enormen 
Kundengruppe bedienen oder drittens 

einen notwendigen Bedarf in einem 
noch unterversorgten Markt effizien-
ter und nachhaltiger decken können. 
Darüber hinaus ist das Optimum 
erreicht, wenn der USP auf Ihrem 
geistigen Eigentum beruht.

2. Warum Entrepreneur
Auf die Frage nach dem Grund weshalb 
Sie Unternehmer sind bzw. werden 
wollen, sollten Sie vor allem ehrlich, 
authentisch und kongruent antwor-
ten können. Allgemeine Phrasen oder 
leere Worthülsen führen bei dieser 
Frage garantiert nicht nur zu einem 
schlechten Bauchgefühl sondern mit 
Sicherheit zum Nein aus Herzens- und 
Verstandessicht. Einige Investoren 
wollen hier neben der Motivation vor 
allem das Herzblut, die Opfer- bzw. 
den Willen zur Leidensbereitschaft 
und das Durchsetzungsvermögen 
bzw. den Kampfgeist erkunden. Mein 
Augenmerk liegt jedoch auf der intrin-
sischen Motivation, der (Wieder-)
Standhaftigkeit und besonders auf der 
Ehrbarkeit.

3. Plan C
Wenn Sie in einen Pitch vor Investoren 
gehen, setzt jeder voraus, dass Sie 
absolut vorbereitet sind, wozu selbst-
verständlich die lückenlose Kenntnis 
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Ihres Businessplans, u. a. inklusive 
Markt-, Standortanalyse, Investitions-
plan und Finanzanalyse für die nächs-
ten 3–5 Jahre, sowie der Vertriebs- 
und Marketingplanung und sämtliche 
weitere betriebswirtschaftlichen Key 
Performance Indicators (KPI) gehö-
ren. Dies ist Ihr Plan A, d. h. so sieht 
Ihre hoffentlich realistische Planung 
aus. Die meisten Gründer, insbeson-
dere die, welche von Unternehmens-
beratern betreut wurden, haben dann 
zusätzlich einen alternativen Plan B 
vorbereitet, der oft auf nicht ganz 
realistischen und hypothetischen 
Marktereignissen beruht die als Her-
ausforderungen selbstverständlich 
gemeistert werden könnten. Mit der 
Frage nach einem Plan C soll geprüft 
werden, ob der Gründer wirklich nicht 
nur seinen Markt, seine Kunden, Ver-
triebswege, Mitbewerber usw. bis ins 
kleinste Detail kennt, sondern sich 
ebenso intensiv in einer Risikoanalyse 
mit den potenziellen und im allgemei-
nen häufig auftretenden Unterneh-
menskrisen beschäftigt und eine Not-
fallplan vorbereitet hat.

4. Personal & Partner
Der nachhalt ige wir tschaf tl iche 
Erfolg eines Unternehmens basiert 
im Wesentlichen auf die Unterstüt-
zung seiner Mitarbeiter und Part-
ner. Eine sehr detaillierte Antwort 
auf die Frage nach der Rekrutierung 
von Fachkräften und einem Perso-
nalentwicklungsplan ist daher eben-
falls eine essenzielle Killerfrage. Es 
nützt nichts das genialste Produkt 
zu haben, wenn es keine Fachkräfte 
gibt, die dieses produzieren und ver-
treiben können. Bei der Frage nach 
Partnern möchte ein Investor zudem 
erkennen können, dass es ein mög-
lichst solides Backup durch strategi-
sche und operative Partner oder im 
besten Fall Support durch ein ganzes 
Netzwerk gibt.

5. Worst Breakdown Scenario
Diese Frage ist meist sehr unange-
nehm, doch gilt es hierauf eine den 
Investor beruhigende Antwort geben 
zu können. Sie sollten also darauf 
vorbereit sein, dem Investor glaub-
haft machen zu können, wie Sie ihm 
sein Geld selbst im schlimmsten mög-
lichen Fall zurückzahlen werden. Hier 
geht es neben der blossen Frage um 
eine Kreditsicherheit vor allem um 
die Ehrbarkeit des Gründers, d h. 
fühlt er sich selbst und einzig verant-

wortlich das der Investor sein Geld 
nicht verlieren wird. 

Langer Weg zum Geld
Natürlich gibt es im Rahmen einer 
Due-Diligence-Prüfung (DD) (vgl. 
Michels, 2007, S. 25) eine ganze Reihe 
von weiteren sehr intensiven Prüf
ungen. Dabei geht es nicht nur um 
die Analyse bzw. der Überprüfung im 
Rahmen des betriebswirtschaftlichen 
Accountings, sondern es gibt auch eine 
Prüfung der rechtliche Aspekte als 
sogenannte Legal Due Diligence (vgl. 
Ahrnes, 2016, S. 277)

Doch die obigen fünf Stufen sind 
notwendige Hürden, die erst einmal 
überwunden werden müssen. Dabei 
ist der erste Punkt USP die grösste 
Herausforderung. A l le weiteren 
Punkte könnten bei sehr grossem 
Interesse eines Investors kompen-
siert werden. Zu den Punkten zwei 
bis vier könnte der Investor die Idee 
oder die Unternehmung z. B. kom-
plett durch eigenes Führungspersonal 
und sein Netzwerk entwickeln lassen. 
Und sollte der USP so durchschlagend 
sein und einen enormen ROI (Return 
on Investment) erwarten lassen, kann 
dies das Risiko rechtfertigen einen 
Totalverlust der Investition in Kauf zu 
nehmen und damit Punkt 5 kompen-
sieren.

Fazit
Eine fantastische Idee oder ein gross-
artiges Produkt bilden zwar den 
Kern einer Existenzgründung, doch 
ohne klaren USP sind selbst diese 
aus wirtschaftlicher Sicht nur für 
ein privates Hobby und nicht für eine 
Selbstständigkeit geeignet. Wenn Sie 
jedoch einen USP haben, der selbst 
Ihren schärfsten Kritiker zum Kunden 
machen würde, dann stehe die Chan-
cen gut, dass Sie einen Investor 
finden, der Ihnen eine Chance geben 
könnte. Doch Sie sollten dabei unbe-
dingt beachten, dass das wertvollste 
Asset eines Investors nicht sein Geld 
oder sein Netzwerk ist, sondern es ist 
seine persönliche Zeit, sein Wissen 
und seine Erfahrung. Daher sollten Sie 
die Chance eines Pitch nicht dadurch 
verderben, dass Sie nicht ausreichend 
vorbereitet sind oder nur an Ihre 
Interessen statt an die des Investors 
denken. Selbst wenn Sie, Ihre Part-
ner, Berater, Familie, Freunde oder 
Testkunden noch so überzeugt sind, 
nur wenn sie der kritischen Prüfung 

eines erfahrenen Investors standhal-
ten, können Sie wirklich mit grosser 
Wahrscheinlichkeit in einer erfolgrei-
chen Selbstständigkeit durchstarten. 

Quellen: 
□□ Ahrens S. (2016) Arbeitnehmer und 

Geistiges Eigentum. In: Geistiges 
Eigentum und Wettbewerbsrecht. 
FOM-Edition (FOM Hochschule 
für Oekonomie & Management). 
Springer Gabler, Wiesbaden. DOI 
10.1007/978-3-658-14313-8

□□ Herz C. & Tuma T. (2019) Marcel 
Maschmeyer im Interview „Das 
Bauchgefühl haben wir gefeu-
ert“. In: Handelblatt. https://
www.handelsblatt.com/finan-
zen/anlagestrategie/fonds-etf/
marcel-maschmeyer-im-inter-
v iew-das-bauchgefuehl-ha-
ben-wir-gefeuert/24336124.htm-
l?ticket=ST-49377904-aTNeSGh-
P9WULWGXYijKG-ap4 (abgerufen 
am 5.1.2019). 

□□ Michels S. (2007) Sanierungsmög-
lichkeiten im Insolvenzverfahren. 
In: Arlinghaus O. (eds) Praxishand-
buch Turnaround Management. 
Gabler. DOI 10.1007/978-3-8349-
9122-5_1

□□ Paul J. (2015) Unternehmenspra-
xis. In: Praxisorientierte Einfüh-
rung in die Allgemeine Betriebs-
wirtschaftslehre. Springer Gabler, 
Wiesbaden. DOI 10.1007/978-3-
658-07106-6_3
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Vegan News

The Game Changers: Ernährungs-
dokumentation im Blockbuster-
Format mit Starbesetzung
Ist vegan die richtige Ernährung? In der Netflix-Dokumentation «The Game Changers» hat die Fleischindustrie einen 
schweren Stand!

Die Dokumentation erzählt  die 
Geschichte von James Wilks, Eli-
te-Sondereinheits-Trainer und Gewin-
ner von «The Ultimate Fighter», auf 
seiner Reise nach der Wahrheit auf die 
Frage, ob eine ausreichende Proteinzu-
fuhr, Stärke und optimale Gesundheit 
durch tierische Produkte bedingt ist. 
Im Rahmen einer schweren Verletzung 
fing Wilks an zu recherchieren, welche 
Ernährungsform für den Heilungspro-
zess am förderlichsten ist. Er stiess 
dabei auf eine Studie über römische 
Gladiatoren, in welcher die Erkenntnis 
festgehalten wurde, dass die Gladia-
toren sehr wenig oder gar kein Fleisch 
assen. Wilks überzeugte die Studie 
nicht. Er war sich sicher, dass tierische 
Proteine für die Bildung von Muskeln, 
die Aufrechterhaltung des Energieni-
veaus und den Heilungsprozess bei 
Verletzungen unabdingbar sind. Er traf 
sich schliesslich mit den Forschern, 
welche diese Entdeckungen gemacht 
hatten. Als er wieder nach Hause 
zurückkehrte, war er davon über-
zeugt, dass die Gladiatoren während 
des Trainings und den Wettkämpfen 
zum Grossteil rein pflanzliche Nahrung 
zu sich nahmen. Geschockt von diesem 
neuen Wissen, startete er seine eige-
nen Nachforschungen. Er bereiste vier 
Kontinente und traf sich mit Dutzenden 
der weltweit stärksten, schnellsten und 
zähsten Spitzensportlern, sowie mit 

führenden Ernährungs-, Sport-, Anthro-
pologie- und Gesundheitsexperten.

Topathleten sprechen exklusiv über 
ihr Ernährungsgeheimnis
Stars wie Kraftsportikone Arnold 
Schwarzenegger, Strongman Patrik 
Baboumian, Formel-1 Star Lewis 
Hamilton, Tennis-Ass Novak Djokovic, 
Radrennfahrerin Dotsie Bausch, Profi-
surferin Tia Blanco, Gesundheitsaktivist 
und ehemaliger Triathlet Rip Esselstyn, 
Gewichtheber Kendrick Farris, Boxer 
Bryant Jennings, Ultramarathonläufer 
Scott Jurek, Leichtathletin Morgan Mit-
chell und viele mehr… Sie alle stellen 
sich den Fragen von James Wilks und 
geben exklusive Einblicke in ihr Training 
sowie ihre sportartspezifische Ernäh-
rung.

Vegane Ernährung als Wundermittel 
gegen alles?
Gemäss der Doku hat eine auf Pflan-
zen basierende Ernährung viele Vorteile. 
Behauptet wird, dass sich das Krebsri-
siko verringere, Entzündungen schnel-
ler heilen, der Cholesterinspiegel sinke. 
Durch eine vegane Ernährung soll sich 
die Potenz steigern. Wilks stellt fest: 
Das Einzige, was bei einer veganen 
Ernährung wirklich fehlt, ist das Vitamin 
B12. Er schlägt vor, dass man dieses 
per Präparat zu sich nimmt. «The Game 
Changers» geht in seiner Analyse hart 

mit der Fleischindustrie ins Gericht. Sie 
wird sogar mit der Zigarettenindus-
trie verglichen. Bewusst beschönige 
diese das Bild, wonach Fleisch für eine 
gesunde Ernährung unabdingbar sei.

In einem viel beachteten Artikel von 
Men’s Health wird bemängelt, dass der 
Zuschauer mit unzähligen Studien über-
schüttet wird. Das Problem sei, dass die 
Studienergebnisse dem Betrachter oft 
verdreht präsentiert werden, ohne dass 
dieser ein vollständiges Verständnis der 
Forschung erhält. Auch der Vergleich 
der Fleisch- mit der Zigarettenindustrie 
wird kritisiert. Die Wissenschaft lief-
ere keine Beweise, dass Fleisch ebenso 
schädlich sei wie Tabak.

Ob Sie sich nun vegan ernähren oder 
nicht – schlussendlich liegt die Ent-
scheidung bei Ihnen. Wir von der FIT-
NESS TRIBUNE plädieren auf «leben und 
leben lassen», denn Ernährung soll ja 
auch Spass machen und nicht in einem 
heiligen Krieg enden. Auf jeden Fall ist 
weniger Fleisch essen für die Umwelt 
und Ihre Gesundheit gut. Man kann den 
Fleischkonsum reduzieren, indem man 
es bewusster, weniger und dafür hoch-
wertiger konsumiert und lokal einkauft. 

Es lohnt sich aber auf jeden Fall auch 
als Fleischesser den Film «The Game 
Changers» anzuschauen.

Foto: facebook.com/gamechangersmovie
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Manpower News

Lars Harms übergibt die Leitung der 
milon alpine AG an Paul Gubser

Lars Harms hat nach über 8 Jahren 

in London und 7 Jahren bei der milon 

alpine AG in Illnau (davon 5 1/2 Jahre 

als Country Manager Schweiz) sich 

entschieden, einen lange gehegten 

Wunsch zu erfüllen und eine mehr-

monatige Auszeit (Sabbatical) ab 

Anfang März 2020 zu beginnen. Eine 

Kreativpause, eine Zeit für persönli-

che Weiterentwicklung und Erarbei-

tung von neuen Ideen, Gedanken und 

Strategien. 

Paul Gubser hat das Team der milon 

alpine AG im Bereich Sales und Schu-

lung seit Januar 2019 verstärkt und 

übernimmt neu die Leitung. Als ehe-

maliger Studiobesitzer und Chef 

des Sportamtes der Stadt St. Gallen 

bringt Paul Gubser die ideale Kom-

bination aus Erfahrung, Know-how, 

Marken-Kenntnisse und Konzeptent-

wicklung mit in seine neue Rolle. Das 

milon Team freut sich sehr, dass er 

diese Herausforderung annimmt und 

wünscht ihm dabei alles Gute! Das 

zuverlässige Team der milon alpine AG 

bleibt weiterhin bestehen und setzt 

sich wie folgt zusammen:

□□ Paul Gubser, Country Manager 

Schweiz per 1.3.2020

□□ Beat Friedli, Leiter Verkauf & 

Schulungen

□□ Thorsten Fuchs, Verkauf & Schu-

lungen

□□ Marina Maulbeck, Leitung Logi-

stics & Administration

□□ Anne Fischer, Buchhaltung & 

Administration

□□ Francesco Caroppo, Servicetech-

niker

Vertrieb und Verkauf der Konzepte: 

milon, five, cardioscan und InBody.

A
nzeige

Lars Harms	

Paul Gubser

morgenroth.eu


58 FITNESS TRIBUNE Nr. 184 | www.fitnesstribune.com

Peter Regli Kolumne

Generation Z – mobil, flexibel und 
gestresst?
Nach X und Y verfolgen uns, das im positiven Sinne, jetzt die jungen Menschen der Generation Z (Gen Z). Was heisst 
das für ein Fitnesscenter? Was haben diese jungen Kundinnen und Kunden für Bedürfnisse? Was heisst das für Fit-
nessunternehmer, wenn diese jungen Menschen plötzlich die Mitarbeitenden repräsentieren? Wo liegen die Chancen 
und Herausforderungen mit der Gen Z? Sie leben in einer Gesellschaft, welche sie nicht geschaffen haben, in Anleh-
nung an den früheren amerikanischen Präsidenten Kennedy.

Vorne weg ein Befund, welcher auf 
den ersten Blick erstaunt: Ist doch 
immer davon die Rede, dass die jungen 
Menschen mit schlechteren körper-
lichen Voraussetzungen in den Sport 
kommen. Ist dem wirklich so? Die Ant-
wort ist überraschend einfach: Nein! 
Im Rahmen der Magglinger Trainerta-
gung Anfang November 2019 präsen-
tierte das Forschungsteam um Silvio 
Lorenzetti erstaunliches: Die Gen Z ist 
aufgrund der Datenlage sportlich auf 
einem höheren Niveau als die Vorge-
nerationen. Dies gilt übrigens für Ein-
zelathleten im Bereich von Ausdau-
ersportarten ebenso wie für Team-
sportler. Die Gen Z ist besser als ihr 
Ruf! Wir müssen uns keine Sorgen 
machen, dass in naher Zukunft keine 
olympischen Medaillen für die Schweiz 
gewonnen werden.

Wie tickt sie nun, die Gen Z? Es stehen 
ihnen alle Möglichkeiten dieser Welt 
offen und dank dem Smartphone gibt 
es kein Offline mehr. Die 1995–2010 
geborenen jungen Menschen sind virtu-
ell vernetzt, dadurch aber auch in glo-
baler Konkurrenz, Digital Natives und 
sind besorgt um die Zukunft. Gemäss 
NeoViso, Yannick Blätter, lässt sich die 
Gen Z mit drei Attributen definieren: 
Instant, Flexibilität und Klarheit. Das 
heisst alles muss schnell gehen, die 
Arbeits- und Freizeitwelt muss flexi-
bel sein und doch wünschen sie klare 

Ansagen! Letzteres überrascht dann 
doch wieder etwas. 

Die jungen Menschen, immer noch 
gemäss NeoViso, wollen klarere 
und kürzer gesteckte Ziele und Ins-
tant-Feedback. Sie streben nach Sinn 
und Inspiration und das Bedürfnis nach 
Selbstverwirklichung ist hoch.

Was heisst das jetzt für das 
Fitnesscenter?
Die Gen Z ist digital und sehr kreativ, 
siehe TikTok, meistens anständig, for-
dert Sinn und hinterfragt die Dinge kri-
tisch. Da bin ich nicht immer so sicher, 
wenn ich sehe, wie auf der Trainings-
fläche trainiert wird nach Vorbildern 
auf dem Smartphone.

Sie suchen inspirierende Trainerinnen 
und Trainer, welche ihre Sprache spre-
chen und Verständnis für ihr Verhalten 
und Denken aufbringen. Vergessen Sie 
bei dieser Generation einen Trainings-
plan auf Papier! Das wird nicht funk-
tionieren. Sie wollen den Trainingsplan 
überall mit dem Smartphone dabei 
haben und idealerweise noch die Mög-
lichkeit haben, sich weltweit zu ver-
gleichen! Und sprechen Sie mit klaren 
und wahren Worten an, was nötig 
ist: Bewegungsqualität, Determinan-
ten im Training und die Ziele. Bei den 
Zielen ist es so, dass Sie es vergessen 
können, langfristig zu planen. Die Gen 

Z will ein kurzfristiges Ziel und das 
sofort – instant eben. Dies wird die 
Trainerinnen und Trainer stark heraus-
fordern. Auch was das Instant-Feed
back betrifft. Machen Sie das nicht 
persönlich während dem Training, es 
wird nicht ankommen. Schreiben Sie 
eine WhatsApp, sie haben richtig gele-
sen, das kommt schnell und unmittel-
bar nach dem Training an und ist für 
die Gen Z völlig normal! 

Die Spielregeln verändern sich
Früher war die Welt noch in Ordnung 
– heute ist sie VUKA: Volatil, unsicher, 
komplex und ambivalent. Die Erfolgs-
faktoren der Zukunft haben sich ver-
ändert. Wer Mitarbeitende der Gen 
Z führen darf, muss sich anderen 
Fragen stellen wie unsere Generation 
der Babyboomer oder noch älter. An 
der Magglinger Trainertagung hat das 
Steffi Burkhart wunderbar auf den 
Punkt gebracht. In Anlehnung an Steffi 
Burkhart folgende Punkte:

□□ Warum gibt es uns als Team? 
– Vision, Mission und Unterneh-
mensziel sind transparent.

□□ Wer darf bei uns arbeiten? – 
Die Personalauswahl muss kom-
promisslos gemacht werden.

□□ Wer macht was? – Rollen sind 
zu klären und Teamstrukturen zu 
etablieren. Die Zeiten von «Ich bin 
der Chef» sind vorbei!

□□ Wie arbeiten wir zusammen? – 
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Klare Spielregeln, klare Prozesse 
und eine Instant-Feedback-Kultur 
sind ein Muss. Zusammen heisst 
im Team, siehe erster Punkt.

□□ Wie behalten wir das Ziel im 
Auge? – Wille und Leistungsbe-
reitschaft sind vorhanden, nutzen 
Sie als Chef diese aus! Die Gen Z 
wird liefern.

Die Gen Z ist des Weiteren unter dem 
Motto «mobile First» und «we connect» 
unterwegs. Gewöhnen Sie sich daran. 
Das ist nicht schlechtes Benehmen, son-
dern halt einfach der normale Alltag. 

Soft Skills sind die neue harte Wäh-
rung für den Erfolg
Wer heute mit seinem Fitnesscenter 
erfolgreich sein will, der muss fol-
gende Fähigkeiten mitbringen oder sich 
diese schleunigst aneignen:

□□ Teamfähigkeit
□□ Kommunikation
□□ Kollaboration
□□ Präsentation
□□ Verhandlung
□□ Leadership
□□ Empathie
□□ Kundenzentrierung
□□ Neugier
□□ Agilität
□□ Selbstkompetenz

Und als wenn das nicht schon genug 
wäre, stehen zuoberst auf der Agenda 
der Kundschaft Dinge wie Service, Kun-
denbindung, Qualität in allen Bereichen 
und Kreativität. 

Diese Dinge haben Sie als Fitnessun-
ternehmer nur dann im Griff, wenn Sie 
die oben aufgeführte neue Währung 
implementiert haben. Oder sich kom-
promisslos Mitarbeitende suchen, die 
genau so funktionieren und Sie selber 
nehmen sich gelassen zurück. Der 
beste Mitarbeitende in einem erfolg-
reichen Betrieb der VUKA-Welt ist nicht 
zwingend der Chef – meistens ganz 
sicher nicht.

Wer als Fitnessunternehmer in Zukunft 
überleben will, hat viele gute Optionen, 
wie er die Kundschaft dem Zeitgeist 
entsprechend behandeln will. Smart-
phones gehören da zwingend dazu.

Soziale Medien sind nicht gleich 
soziale Medien
Wer kennt TikTok, die chinesische App, 
welche ich schon weiter oben kurz 
angetönt habe? Oder Twitch, das neue 

Fernsehen der Gen Z, der E-Sportka-
nal der Jungen, wo kommentierte Ses-
sions in allen möglichen Spezies der 
E-Sportwelt live übertragen werden. 
Instagram? Snapchat? Und die neue 
Bibel der jungen Menschen: Youtube.

Sie vermissen Facebook? Ich bin schon 
sehr erstaunt, wie viel Power und 
finanzielle Mittel viele Fitnessunter-
nehmer in den Kanal Facebook stecken. 
Nur – die jungen Menschen sind nicht 
dort zu finden? Seit auch ihre Eltern 
einen Facebook-Account haben, sind 
die jungen Menschen nicht mehr dort. 
Wer geht schon gerne am gleichen Ort 
in den Ausgang wie seine Eltern? 

Das heisst: Wenn Sie die Gen Z oder 
auch X und Y erreichen wollen, ver-
gessen Sie Facebook und prüfen so im 
Schnitt alle sechs Monate, auf welchen 
Kanälen sich diese Generationen tum-
meln. Und dort setzen Sie den Hebel an. 

Die Kommunikation der jungen Gene-
ration ist spontan und kurzfristig bis 
sehr kurzfristig. Das macht sich beim 
einhalten von gebuchten Terminen 
schon heute bemerkbar. Kommt etwas 
spannendes über WhatsApp oder Slack 
herein, wird der Termin storniert und 
neu vereinbart. Für die Gen Z kein 
Problem – passen Sie die Prozesse in 
Ihrem Unternehmen entsprechend an! 

Quo vadis Fitnesscenter und Trai-
nierinnen und Trainer?
Was heisst das alles für Fitnessun-
ternehmer oder eben auch die Mitar-
beitenden der Trainingsfläche und im 
Kursraum?

□□ Sie sind im Kampf um Aufmerk-
samkeit ein kleines Puzzleteil von 
vielen. Handeln Sie entsprechend 

und passen Sie das Unternehmen 
diesen Anforderungen an. 

□□ Leben Sie die Feedback-Kultur. 
Aber bitte nicht mit Terminverein-
barungen in zwei, drei oder vier 
Tagen. Sofort – entweder in Form 
eines Espresso-Feedbacks oder per 
WhatsApp oder welchen bevorzug-
ten Kanal auch immer Sie nutzen.

□□ Kommunizieren Sie mit Mitarbei-
tenden und den Kundinnen und 
Kunden in einem Mix aus digitaler 
und persönlicher Note.

□□ Zeigen Sie in jedem Fall den Sinn 
der geforderten Massnahme auf. 
Das gilt für die Mitarbeitenden 
genauso wie für die Trainierenden 
– sie müssen begreifen, warum 
sie etwas tun müssen.

□□ Und zu guter Letzt – die Gen Z, 
aber nicht nur die, hat oft etwas 
Mühe mit dem Umgang von Rück-
schlägen. Unterstützen Sie sie in 
diesem Fall!

Peter 
Regli  

ist Buchautor, Dozent und Referent. 
Er doziert an diversen Ausbildungs-
institutionen und bietet Workshops 
im Bereich Gesundheitsmanagement 
und Strategieentwicklung für kleinere 
Unternehmen an. Individuelle Themen 
bietet er als Inhouse-Schulungen oder 
als Online-Coaching für 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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Intermittierendes Fasten –
Wundermittel oder doch nur 
Ernährungstrend?

In den letzten Jahren hat die Ernäh-
rungsstrategie des intermittierenden 
Fastens bzw. Intervallfastens immer 
mehr Aufmerksamkeit bekommen. 
Hierbei wird, wie der Name schon 
sagt, im ersten Intervall von z. B. 
mehreren Stunden oder sogar ein 
bis zwei Tagen gefastet. Während 
des zweiten Intervalls darf gegessen 
werden. In der Fitnessbranche häufen 
sich positive Erfahrungsberichte von 
Intervallfasten zur Gewichtsreduk-
tion und in der Therapie von überge-
wichtsbedingten Erkrankungen. Das 
klingt fast nach einem Wundermittel. 
Doch wie sieht die Wirklichkeit aus?

Die verschiedenen Formen des inter-
mittierenden Fastens
Es gibt verschiedene Ausprägungen 
des Intervallfastens: Bei einer Art des 
Intervallfastens wird an einem Tag der 
Woche keine oder bis zu einem Viertel 
der üblichen Energie aufgenommen. 

In der Fastenzeit darf Wasser, Tee 
und Kaffee getrunken werden. An den 
anderen Tagen wird regulär geges-
sen, um so das Risiko des Diätab-
bruchs zu verringern. Der Fastentag 
soll die über die Woche zugeführte 
Energie reduzieren und somit beim 
Abnehmen helfen. Eine weitere und 
ähnliche Form des Fastens ist die 5:2-
Diät. Dabei wird an fünf Tagen der 
Woche normal gegessen und an zwei 
Tagen die Energiezufuhr auf maximal 
ein Viertel beschränkt. An den stren-
gen Fastentagen, an denen keine nen-
nenswerte Energie zugeführt wird, 
dürfen auch hier Wasser, Tee und 
Kaffee getrunken werden. Die Form, 
welche in letzter Zeit am meisten 
an Popularität gewonnen hat, ist die 
16:8-Diät. Bei dieser speziellen Art des 
Intervallfastens werden keine kom-
pletten Fastentage eingeführt. Ledig-
lich in einem Zeitfenster von 16 Stun-
den wird gefastet. Die restlichen acht 

Stunden des Tages wird Nahrung in 
üblicher Menge aufgenommen. Dieses 
Prinzip sehen viele als vorteilhaft an, 
da die Fasten- mit der Schlafphase 
kombiniert werden kann und somit 
den Alltag nicht allzu sehr verändert. 
In den acht Stunden Essenszeit darf 
man auch hier in moderaten Mengen 
essen. In den nachfolgenden 16 Stun-
den Fastenzeit sollten nur Wasser, 
Tee  und Kaf fee  aufgenommen 
werden. Neben den bereits erwähn-
ten bekannten gibt es auch eine 
Menge Sonderformen des intermit-
tierenden Fastens. Hierbei handelt es 
sich um die oben beschriebenen Fas-
tenarten kombiniert mit spezifischen 
Ernährungsformen. Ein Beispiel dafür 
wäre, in der Essenzeit noch zusätz-
lich auf eine Low-Carb-Ernährung zu 
achten. Somit wird versucht, die Vor-
teile beider Ernährungsstrategien zu 
kombinieren, um noch bessere Erfolge 
zu verzeichnen.

Das Thema Fasten ist kein neuer Trend der Fitness- und Gesundheitsbranche. Seit einigen Jahren rückt allerdings 
eine Form, das intermittierende Fasten bzw. Intervallfasten, immer mehr in den Fokus. Es soll nicht nur das Abneh-
men erleichtern, sondern auch positive Eigenschaften bei der Prävention von chronischen Erkrankungen besitzen.
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Fazit 
Beim intermittierenden Fasten stehen 
sich Vorteile und Nachteile gegenüber. 
Jedoch muss diese Ernährungsstrate-
gie, so wie jede andere Ernährungs-
form auch, individuell an den Fasten-
den angepasst werden. Für manche 
Personengruppen, z. B. im Schicht-
dienst tätige Arbeitnehmer, eignet 
sich das Intervallfasten weniger als 
für andere. In Kombination mit einer 
Ernährungsform wie z. B. Low Carb 
lassen sich gute Ergebnisse erzielen. 
Jedoch beruhen diese positiven Aussa-
gen lediglich auf Erfahrungsberichten 
und noch nicht auf aussagekräftigen 

Studien. Somit ist das intermittie-
rende Fasten eine weitere Möglichkeit 
im «Dschungel der Ernährungsstra-
tegien», wo man auf aussagekräftige 
Studienergebnisse noch warten muss. 
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Studium Ernährungsberatung an der 
Deutschen Hochschule für Präven-
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Vorteile Nachteile 

� geringere Energieaufnahme durch 
lange Fastenphase 

� einfaches Erreichen des 
Kaloriendefizites durch 
Weglassen ganzer Mahlzeiten bei 
der 16:8-Diät  

� leichte Umsetzbarkeit: 
«normales» Essen ausserhalb der 
Fastenphase  

� ausgeprägtere «Ruhezeiten» für 
den Verdauungstrakt im Vergleich 
zu normaler Mahlzeitenverteilung  

� laut einer Tierversuchsstudie 
(Kaeberlein et al., 2006; Longo & 
Mattson, 2014) mindert 
regelmässiges Fasten das Risiko 
für chronische Erkrankungen 
(z. B. Typ-2-Diabetes oder Herz-
Kreislauf-Erkrankungen), eine 
Humanstudie belegt dies noch 
nicht 

� Drop-out-Rate von bis zu 38 
Prozent (Trepanowski et al., 
2017) 

� bei einer 16:8-Diät teilweise 
Kalorienüberschuss, den die 
Fastenphase nicht ausgleichen 
kann 

� 16:8-Diätform schwierig in der 
Umsetzbarkeit für Personen, die 
im Schichtdienst tätig sind (zu 
jedem Schichtwechsel wird 
Intervallrhythmus geändert oder 
Schlafenszeiten angepasst)  

� alle gesundheitsbezogenen 
Parameter gesunder Menschen 
nach dem Fasten wieder in 
Ausgangslage (Richter, 2017)   

� bezüglich Körpergewicht, 
Blutdruck und weiterer 
gesundheitlicher Parameter keine 
signifikanten Unterschiede 
zwischen Intervallfasten und 
täglicher Energierestriktion 
(Trepanowski et al., 2017) 

 

Die Vor- und Nachteile des intermittierenden Fastens
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«Pump it up» heisst es jetzt direkt in 
der Maximilianstrasse, dem Münchner 
Luxusboulevard. Denn PRIME TIME fit-
ness feierte am 20. Januar 2020 pünkt-
lich zum 10. Geburtstag die Eröffnung 
seines 11. Fitnessclub mit VIP Aufgebot. 
Über 500 Gäste darunter fitte Schau-
spieler wie Adrian Can, Philip Birnstiel 
und Hannes Jaenicke, der gleich Mit-
glied wurde, sportliche Moderatorin-
nen wie Sylvia Walker, Sky Sport, und 
Alessandra Geissel, Musicalstar Anna 
Maria Kaufmann, und Sportler wie 
Bernd Karbacher sowie die TSV 1860 
Fussballer Benjamin Kindsvater und 

Tim Rieder strömten 
herbei.

Fit, schlank und schön 
können im grössten 
und modernsten Fit-
nessclub der Premium 
Fitnesskette nicht nur 
Astralkörper auf über 
1200m2 Trainingsfläche 
in zwei Etagen trai-
niert und modelliert 
werden. PRIME TIME fit-
ness bietet dafür aus-
gefeilte Geräte sowie 
den milon Zirkel für ein 
Ganzkörpertraining und 
im Cardiobereich einen 
Fatburner Zirkel, der bis 
zu 72 Stunden erhöh-
ten Kalorienverbrauch 
bewirkt. Die «Functi-
onal Area» ist ausge-
stattet mit TRX Bän-
dern, Gewichten, Seilen 
und mehr. Doch PRIME 
TIME fitness ist viel-
mehr als nur Geräte in 
einem Raum. Bei Prime 

Time fitness wird auch massgeschnei-
dert, nur ein wenig anders als bei 
Gucci, Prada und Hermès nebenan: Ein 
ganzer Stab an bestens ausgebilde-
ten Personaltrainern hilft den Mitglie-
dern – egal ob jung oder alt – ihre 
ganz persönlichen Ziele mit individuell 
zugeschnittenen Trainingsprogram-
men zu erreichen.

Nicht nur der Club und die Lage sind 
besonders auch die Macher von PRIME 
TIME fitness Henrik Gockel und Barbara 
Lohse, denn sie unterstützen Sport-
benefizevents wie den Sportpresseball 

und speziell die Jugend Sportförde-
rung und Henrik Gockel ist nicht nur 
Trainer sondern Dozent u. a. an der 
Deutschen Hochschule für Prävention 
und Gesundheit (DHfPG). Für seine 
Verdienste im Bereich Prävention und 
Gesundheit wurde Henrik Gockel mit 
dem European Club Leadership Award 
2018 der Internationalen Health, Rac-
quet & Sportsclub Association, ausge-
zeichnet.

Henriks Schwester, die Modedesig-
nerin Anja Gockel, strahlte, denn sie 
feierte gerade in Berlin bei der Fas-
hion Week ihre neue Kollektion „Joy“, 
die für die Lebensfreude steht. Fit 
hält sich die Powerfrau mit Personal 
Training natürlich bei ihrem Bruder im 
PRIME TIME fitness im Main Tower, dem 
höchsten Fitnessstudio Europas.

Strahlen konnte auch Unternehmer 
und Rennfahrer Hubert Haupt, denn 
er gewann gerade zum 3. Mal das 24 
Stunden Autorennen von Dubai. Zur 
Eröffnung hatte er ein besonderes 
Geschenk dabei, sein allerneustes Zir-
keltrainingsgerät seiner Fitnessmarke 
milon.

Der legendäre Pionier der Fitness- und 
Gesundheitsbranche Albert Busek, der 
auch Arnold Schwarzenegger ent-
deckte, beeindruckte mit Zahlen „Fast 
11 Millionen Mitglieder trainieren in 
Deutschland in Studios und anderen 
Fitnesseinrichtungen, Tendenz stei-
gend“ und Fitness und Gesundheits-
guru Jennifer Wade, der man ihre 71 
Jahre nicht abnimmt fügte hinzu: „Das 
Wichtigste bei Fitnesstraining ist nicht 
das harte Training, sondern die Regel-
mässigkeit plus eine gesunde Ernäh-
rung“. 

Wenn Sie das nächste Mal in München 
an der Maximilianstrasse sind, lohnt 
sich auf jeden Fall ein Besuch im neus-
ten PRIME TIME fitness.

Germany News

Schöner Schwitzen 
in Münchens Nobelmeile
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Wellness News

Über den Vierwaldstättersee tuckert 
eine schwimmende Sauna

Kaltes, klares Seewasser, eisige 
Winter, Natur pur und dazu die Lust 
am Saunieren – nicht an Land, son-
dern direkt auf dem Wasser. Der 
Anblick eines Saunabootes mitten 
in Finnland brachte den Schweizer 
Res Wallimann ins Staunen. Was ihn 
aber noch mehr ins Staunen brachte: 
Die Tatsache, dass es so etwas in der 
Schweiz nicht gibt. Und schon war 
eine Idee geboren. Es sollte die SSR1 
entstehen, das erste Saunaboot der 
Schweiz. Zurück aus Finnland und voller 
Tatendrang machte sich Res, gelern-
ter Schreiner, sofort ans Werk. Aber 
nicht, ohne seine Freunde mit ins Boot 
zu holen: Stella Holz (Designerin) und 
Samuel Muff (Colorist). Denn zu dritt 
ist es bekanntlich viel schöner als allein.

Dieses Boot ist ein Raumwunder: Auf 
kleinstem Raum beherbergt es eine 
Sauna mit Ofen, einen Ruheraum 
und eine Sonnenterrasse. Das in der 
Schweiz einzigartige Saunaboot lässt 
sich grundsätzlich in drei Teile unter-
teilen. Auf jeweils kleinen, aber feinen 
5 Quadratmetern (also insgesamt 15 
Quadratmeter) kann man auf dem 
Saunaboot saunieren, ruhen und sonnen.

Grundkonstruktion aus Italien
Es standen über ein Jahr Planung, 
einige schlaflose Nächte und viel Ener-
gie bevor. Wie baut man überhaupt ein 
Boot – geschweige denn eine Sauna 
auf einem Boot? Und darf man das 
überhaupt und welche Regeln gilt es 
zu beachten? Sehr viele Fragen muss-
ten geklärt werden, noch niemand von 

ihnen hatte zuvor je ein Boot oder eine 
Sauna gebaut.

Res Wallimann stand von Anfang in 
Kontakt mit den Behörden, die dem 
Projekt sehr offen gegenüberstanden. 
Die Absprachen seien extrem wich-
tig gewesen, die Zusammenarbeit 
bezeichnet er als angenehm.

Er lacht über den eigenen Mut, wenn 
er zurückdenkt, wie alles anfing. Sie 
bauten ein 1:1-Modell aus Dachlatten, 
um die Dimensionen auszutesten. «So 
konnten wir mit einem Statiker direkt 
Probe sitzen und das weitere Vorgehen 
besprechen.» Im September 2018 kam 
der schwimmende Untersatz, welcher 
in Italien nach Mass gefertigt wurde. 
Danach bereitete Res Wallimann die 
Wände in kompletter Handarbeit in 
einer eingemieteten Schreinerei vor.

«Durch diese komplexe Vorarbeit war 
es möglich, die Wände und das Dach 
an einem einzigen Tag mit dem Unter-
satz zu ‹verheiraten› und aufzubauen», 
erzählt er. Erst danach konnten die 
Wände auf der Innenseite isoliert 
werden. «Ein Riesenschritt, der nur 
durch die Hilfe von vielen guten und 
fleissigen Freunden möglich war.» Und 
so haben sie einiges über Feuchtigkeit, 
Tauwasser, Fassadenbau, Dachde-
cken und Heizungen recherchiert und 
gelernt.

1,8 Tonnen wiegt die gesamte Kons-
truktion, die hauptsächlich aus Acco-
ya-Holz besteht: Dieses wird in 
Essig getränkt und in einem speziel-
len Verfahren aufbereitet. «So ist es 
sehr widerstandsfähig und trotzdem 
leicht.» Sie mussten gut überlegen, wo 
welches Gewicht auf dem Boot steht, 
damit es seetauglich ist und nicht in 
Schieflage gerät. Doch es fand alles 
seinen Platz auf dem Katamaran: die 
Sauna mit Ofen, ein Ruheraum und 
eine kleine Sonnenterrasse mit einer 
Badeleiter ins Wasser.

Zusammen mit dem Seehotel 
Kastanienbaum
Seit Anfang Oktober 2019 steht das 
Saunaboot im kleinen Hafen vom See-
hotel Kastanienbaum bei Horw/Luzern. 
Da das Boot nur einen 8-PS-Motor 
hat, darf es auch ohne Bootsprüfung 
gefahren werden.

www.saunaboot.ch 
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Karin Albrecht Kolumne

Wann ist eine Kontraktion eine 
Kontraktion? Und können Faszien 
kontrahieren?
Mit strahlenden Augen erzählt mir 
eine junge Trainerin, dass jetzt von 
Robert Schleip, wirklich bewiesen ist, 
dass sich Faszien kontrahieren können 
und dass diese Erkenntnis das Training 
tatsächlich revolutionieren kann. Gut, 
jetzt kann ein erfahrener Trainer oder 

Ausbilder die junge Frau abwerten, sie 
als naiv oder unausgebildet betrach-
ten, nur, das bringt nichts. Denn, die 
Frau ist ja in Aus- und Weiterbildun-
gen, investiert Zeit und Geld um zu 
lernen, sie ist also nicht unausgebil-
det, sondern vielleicht einfach etwas 
fehlausgebildet.

Laut Wikipedia gibt es ca. 16 unter-
schiedliche Arten von Kontraktion, 
davon ist eine die Muskelkontrak-
tion. «Eine Muskelkontraktion ist die 
aktive Muskelverkürzung (konzentri-
sche Kontraktion). Auch den Muskel-
kontraktionen zugerechnet werden 
Anspannungen des Muskels, die keine 
Verkürzung bewirken, sondern den 
Muskel gegen Widerstand in einer 

bestimmten Länge halten (isomet-
rische Kontraktion), und solche, die 
einer auf den Muskel wirkenden Kraft 
einen Widerstand entgegensetzen, 
während er verlängert wird (exzent-
rische Kontraktion). Dabei handelt es 
sich allgemein um einen biologischen 

Prozess, bei dem mechanische Kräfte 
im Muskelgewebe erzeugt werden. 
Im Falle der Skelettmuskeln werden 
diese Kräfte durch Sehnen auf die 
Knochen übertragen», usw. usf. (Zitat 
aus Wikipedia). 

Das ist die ganz klassische Beschrei-
bung der Lehre und der Terminologien 
für Muskelkontraktion und Training. 
Und bereits hier, bei diesem einfachen 
Modell, ist es für viele Trainerinnen 
und Trainer schwierig sich vorzustel-
len wie eine exzentrische Kontrak-
tion funktioniert. Das übliche Trai-
ner-Verständnis von Kontraktion ist, 
dass sich der Muskel zusammenzieht. 
Wahrscheinlich trägt der Wort-Teil 
«Kon» dazu bei, denn «con» kommt von 

«zusammen» und «tahere» bedeutet 
«ziehen». 

Da gefällt mir der Ansatz und die 
Terminologie von Prof. Jürgen Frei-
wald besser, weil er zur Präzisie-
rung beiträgt: «In früheren Zeiten 
(Kicher, K.A.) benutzte man das Wort 
«Muskelkontraktionsformen», heut-
zutage benutzt man den Terminus 
«Muskelaktionsformen»», (Freiwald; 
J.,Greiwig, A., Optimales Kraftraining, 
Spitta 2016.)

Muskel-Aktion ist doch super, super 
verständlich, der Muskel tut was, 
und was er tut, kann noch definiert 
werden z. B. exzentrisch, isometrisch, 
konzentrisch usw. Diese Muskel-Ak-
tionen beziehen sich auf die querge-
streifte Skelettmuskulatur, welche für 
Bewegung, Körperhaltung und unter-
schiedlichen Stoffwechsel-Vorgänge 
zuständig ist.

Findet man in Faszien querge-
streifte, aktionsfähige Muskelfa-
sern? 
Staubesand J. hat bereits 1996 auf-
gezeigt, dass in den Faszien glatte 
Muskelzellen aufgefunden wurden. 
«Wider Erwarten finden sich im Fas-
zienbindegewebe neben Fibrozyten 
und Fibroblasten auch einzelne glatte 
Muskelzellen, die für die Aufrecht-
erhaltung eines «Faszientonus» ver-
antwortlich sein könnten. […] Erst in 
jüngster Zeit kam nach der wieder-
holten Durchsicht vieler hunderter von 
Schnitten ein Befund hinzu, dem wir 
eine besondere Bedeutung beimes-
sen: Nämlich das – zwar seltene – 
Vorkommen unbezweifelbarer glatter 
Muskelzellen zwischen den kollagenen 
Fibrillenbündeln. […] Die Tatsache, 
dass im Gewebe (des oberflächlichen 
Blattes der Fascia Cruris) vereinzelt 
auch glatte Muskelzellen gefunden 
werden, sollte nicht überbewertet 
werden.» (Zitat Staubesand, J. Manu-
elle Medizin, 1996)

Die Innervierung der glatten Muskula-
tur ist laut Staubesand somatosensi-
bel mit grossen vegetativen Anteilen. 
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Das heisst, dass die glatte Muskula-
tur auf Berührung und Druck, sowie 
auf Temperatur und Oberflächen-
schmerz reagiert. (Vielleicht sogar auf 
den PH-Wert, bzw. auf saures Milieu? 
Annahme von K. Albrecht). «Es ist nicht 
auszuschliessen, dass diese Formatio-
nen im Zusammenhang mit dem myo-
faszialen Schmerzsyndrom, mit den 
«Triggerpunkten» und «Referenzzonen» 
der manuellen Therapeuten stehen.» 

(S t a u b e s a n d ,  J . 
Manuelle Medizin, 
1996)

Mit diesen Erklärun-
gen ist eine Verstei-
fung von Gewebe 
einfach zu verstehen 
und man kann gut 
nachvollziehen, dass 
eine solche Verstei-
fung nichts mit einer 
Muskelaktivität zu 
tun hat. Wenn ein 
Trainer dies verstan-
den hat, dann kann 
er auch Aussagen 
von Schleip verste-
hen, wie: «Faszien 
können s ich mit-
hilfe von Glattmus-
kel-ähnlichen Zellen 
–  s o g e n a n n t e n 
Myofibroblasten – 
aktiv versteifen. Je 
dichter eine Faszie 
von diesen Zellen 
besiedelt ist, umso 
deutlicher ist deren 
Kontraktionsfähigkeit 
ausgeprägt.»

Ist das alles relevant?
Muss ein Trainer diese Hintergründe 
wissen? Ist das relevant? Warum 
schreibe ich diesmal so einen anstren-
genden Artikel? Ja, es ist relevant, 
denn dieses Durcheinander von Termi-
nologien führt zu vielen Missverständ-
nissen in der Praxis. Wenn z. B. von 
den Faszien-Vertretern bestimmte 
«eigenartige» Übungen empfohlen 
werden und mit diesen den Trainern 

vermittelt wird, dass diese Übungen 
nicht für die Muskulatur sind, son-
dern auf die Faszien wirken, dann 
ist das fatal. Diese unseligen Unter-
teilungen beinhalten auch, dass bei 
solchen Übungen die Belastungen auf 
andere Körper-Strukturen ausge-
blendet werden und das ist ebenfalls 
fatal.

Es gibt es zwei gangbare Wege in 
der Bewegungs-Praxis, im Training
Entweder jemand vertieft sich in die 
Hintergründe und erarbeitet sich eine 
stabile, vertiefte Kompetenz, oder 
ein Trainer hat einen ausgepräg-
ten gesunden Menschenverstand und 
weiss, dass er immer den ganzen 
Menschen bewegt. 

Ein Training einer einzelnen Struk-
tur geht nicht. Ein Muskel-Training, 
ein Faszien-Training, ein Ligamen-
tum-Training an sich gibt es nicht. Es 
können nur Kompetenzen verbessert 
werden, Kraft-Kompetenz, Beweg-
lichkeits-Kompetenz, Ausdauer-Kom-
petenz usw. und diese Kompetenzen 
werden mit dem Gesamt-Kunstwerk 
Mensch erarbeitet.

Ich, wir in der star education, trai-
nieren Menschen und nicht Strukturen 
und dabei verändern sich auch Struk-
turen.

Literatur:
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Unabhängig vom olympischen Gewicht-
heben und Athletiktraining im Leis-
tungssport erfreuen sich ballistische 
Langhantelübungen in den letzten 
Jahren auch im Fitnesssport, im Zuge 
des anhaltenden Trends «Functional 
Training», zunehmender Beliebtheit. 
Genau hier liegt ein zentrales Pro-
blem dieser ballistischen Langhan-
telübungen. Sie sind koordinativ sehr 
anspruchsvoll. Der motorische Lern-
prozess dauert im Vergleich zu kon-
ventionell ausgeführten Langhantel
übungen wesentlich länger. Darüber 
hinaus wirken aufgrund der explosiven 
Kraftmomente und Hantelbeschleu-
nigungen hohe mechanische Belas-
tungen auf die aktiven und passiven 
Strukturen des Bewegungssystems. 
Im Leistungssport werden die Athle-
ten monate- und teilweise jahrelang 
auf solche komplexen Freihantelübun-
gen vorbereitet. Leistungssportler 
der olympischen Gewichtheberdiszi-
plinen trainieren seit ihrer Jugend an 
der Bewegungstechnik und bereiten 
ihr Bewegungssystem über die Jahre 
hinweg auf hohe Belastungen bei sol-
chen Übungen vor. Diese intensive und 
lange Vorbereitung fehlt dem Fitness-
sportler in der Regel.

Darüber hinaus herrscht im Fitness- 
und teilweise auch im Athletiktraining 
nach wie vor der Irrglaube, man müsse 
ballistische Langhantelübungen unbe-

dingt mit maximal hohen Trainingslas-
ten ausführen. In der Tat ist die einzige 
Sportart, bei der die Notwendigkeit 
besteht, solche ballistischen Langhan-
telübungen mit maximal hoher Kraft-
leistung auszuführen, das Gewicht-
heben mit den oben genannten Dis-
ziplinen «Stossen» und «Reissen». Die 
Leistungsfähigkeit des Gewichtshebers 
zeigt sich darin, diese Wettkampfdis-
ziplinen mit der maximal möglichen 
Gewichtslast absolvieren zu können. 
Weder für den Fitnesssportler noch 
für den Athleten anderer Sportarten 
besteht diese Notwendigkeit. Im Fit-
nesssport kann sich beim Einsatz von 
ballistischen Übungen nun die folgende 
gefährliche Kombination ergeben: 
Technisch und physisch nicht adäquat 
vorbereitete Fitnesssportler führen 
Übungen, die eine hohe mechanische 
Belastung auf das Bewegungssystem 
auslösen, mit schlechter Technik und 
individuell zu hohen Trainingslasten 
aus. Es liegt auf der Hand, dass diese 

Mixtur aus schlechten Rahmenbedin-
gungen eine Gefährdung der Gesund-
heit der Fitnesssportler darstellt.

Ungeachtet der vorab geschilderten Pro-
bleme und Umsetzungsschwierigkeiten 
bieten ballistische Langhantelübungen 
auch Vorteile für den Fitnesssportler. 
Die Kraftleistungsfähigkeit wird auch 
im Hinblick auf die Schnellkraftfähigkeit 
verbessert. Durch den Technikerwerb 
der ballistischen Übungen erweitert sich 
das Bewegungsrepertoire der Sportler. 
Die koordinativ-motorischen Fähigkeiten 
werden gezielt verbessert (z. B. auch 
die Gleichgewichtsfähigkeit). Zudem 
fördern ballistische Langhantelübun-
gen die muskulär erzeugte Stabilität in 
den involvierten Muskel-Gelenk-Syste-
men, was letztendlich eine Prophylaxe 
gegen Verletzungen und degenerative 
Schäden am Bewegungssystem dar-
stellt. Die Grundvoraussetzungen zum 
Erzielen der hier dargestellten positiven 
Effekte ballistischer Langhantelübungen 
bestehen darin, dass der Fitnesssport-
ler auf diese mechanischen Belastungen 
vorbereitet wird und die Bewegungs-
abläufe technisch so korrekt erlernt 
werden, dass zumindest keine gesund-
heitsgefährdenden Fehlbelastungen bei 
der Bewegungsausführung entstehen 
und stets mit Gewichten trainiert wird, 
die dem technischen Niveau sowie dem 
Leistungs- und Gesundheitslevel des 
Fitnesssportlers entsprechen.

Bevor ballistische Langhantelübungen 
ausgeführt werden, muss sicherge-
stellt sein, dass die komplexen Basis-
übungen mit der Langhantel (insbeson-
dere die Varianten der Kniebeuge und 
des Kreuzhebens) technisch beherrscht 
werden. Solange bei diesen Grundbe-
wegungen Defizite bestehen, macht es 
keinen Sinn, ballistische Langhantel
übungen auszuführen.

Education News

Sind Gewichtheberübungen im 
Fitnesstraining sinnvoll?
Insbesondere im Langhanteltraining sind Gewichtheberübungen («ballistische Übungen») zur Verbesserung der 
Schnellkraftkomponenten sehr populär. Mit «Stossen» und «Reissen» sind ballistische Wettkampfübungen gemeint, 
die sogar den Status von olympischen Disziplinen innerhalb der Sportart Gewichtheben haben. Darüber hinaus sind 
ballistische Langhantelübungen feste Bestandteile im sportartbegleitenden Athletiktraining vieler Leistungssportler. 
Doch sind sie auch für Fitnesssportler sinnvoll?
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Mit der BSA-Akademie zum Trainer für Freihantel- und Kettlebelltraining
Die BSA-Akademie bietet den Lehrgang «Trainer/in für Freihantel- und Kett-

lebelltraining» an. Teilnehmer erstellen Trainingspläne mit Langhantel-, Kurz-

hantel- und Kettlebellübungen, konzipieren methodische Übungsreihen zum 

Technikerwerb komplexer Übungen, unterweisen Kunden in den korrekten 

Bewegungsablauf, korrigieren und geben Hilfestellung bei der Bewegungsaus-

führung.

www.bsa-akademie.de/tfkt
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Hartnäckige Fitness-Irrtümer, 2. Teil
Fortsetzung von FITNESS TRIBUNE Nr. 182, Seite 90

Man muss viel trainieren um 
Muskeln zu erhalten
Ein kurzes, intensives Krafttraining 
genügt für den Muskelerhalt. Nebst 
dem klassischen Krafttraining reicht 

es auch, kurze hochintensive exzent-
rische, mit Elektro-Muskel-Stimulation 
verstärkte, Trainings zu absolvieren 
um anabole Feedbacks zu erhalten. Die 
Regenerationszeiten variieren enorm 
und sollten gemessen werden.

Es gibt auch andere Mittel und Wege 
die völlig vernachlässigt werden: Denn 
Mentaltraining hilft gemäss einer 
Studie auch, um grössere Muskeln zu 
erzielen. 

Während dem Training baut der 
Muskel auf 
Nein – Training ist Zerstörung und 
überschwellige Reize setzen. Wie beim 
Barfuss laufen über spitze Steine, 
gehen Zellen kaputt. Erst die Rege-
neration mit ihrer Superkompensa-
tion und Epigenetik macht das System 
besser und baut Hornhaut auf.

Im Alter muss man mehr trainieren
Im Alter verlangsamt sich der Stoff-
wechsel und die Superkompensation 
nimmt ab. Die anabolen Hormone 
sinken deshalb muss man weniger oft 
aber härter trainieren. Ältere Leute 
müssen sich nicht viel mehr bewegen, 
sondern hochintensiv und vor allem 
Schnellkraft mit Koordination und 
Beweglichkeit trainieren. Regel: Alles 
was man genetisch nicht bevorteilt – 

sprich nicht gut kann – sollte trainiert 
werden. Oder ganz einfach, trainieren 
Sie auch was Sie nicht mögen. Im Sport 
und der Freizeit betätigen Sie sich 
natürlich so wie es Ihnen gefällt und 
da wo Sie auch gut sind.

Training soll natürlich sein
Eben nicht – Training ist das Gegenteil 
von Sport. Wo im Sport versucht wird 
mit kleinstem Aufwand beste Leistun-
gen möglichst ökonomisch über längere 
Zeiten abzurufen, versucht man im 
Training den Körper so schnell und so 
stark wie möglich zu ärgern, damit er 
an seine Grenzen stösst und versagt. 
Der Trick am Training besteht darin, 
dass es nicht natürlich für den Körper 
ist. Da unterscheidet es sich klar von 
der Arbeit oder Sport. Der Körper muss 
regelrecht geschockt sein! Nur dies hat 
epigenetische Relevanz (das Schalten 
von Genen).

Wer sich mehr bewegt ist gesund und 
schlank
Falsch – Es arbeiten viel mehr Über-
gewichtige und Kranke in körperlich 
anstrengenden und bewegenden Beru-
fen wie z. B. der Pflege, Gastgewerbe 
etc. als im Büro.

Kalorien sind Kalorien
Nein – Die Energiebilanz ist ein Witz 

Berny 
Huber 

 

ist Inhaber der Fit3 GmbH, die inno-
vative Fitnesskonzepte und -techno-
logien vertreibt, und Betreiber von 
HI-Tech-Gesundheitsstudios mit 
Sitz in Altendorf. Er beschäftigt sich 
seit über 25 Jahren mit Fitness und 
Anti-Aging und deren soziologischen 
Auswirkungen auf die Menschheit. 
Als Referent an Kongressen provo-
ziert er immer wieder mit seinen 
gewagten, jedoch ehrlichen Thesen 
und Aussagen. Berny Huber ist auch 
in den Schweizer Medien präsent. 
Kontakt und Infos: 
Tel. 079 423 39 22 
berny@fit3.ch  •  www.fit3.ch
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es kommt drauf an was, in welchen 
Abständen und welcher Kombina-
tion bei welchem genetischen Typ in 
welcher Lebensphase und hormo-
nellen Status, wie verstoffwechselt 
wird. Also kann man Fett werden, 
trotz geringer Kalorienzahl und mit 
einer grossen Menge an Kalorien auch 
abnehmen. Zum Beispiel ergibt das 
Trinken einer grossen Menge reinen 
Olivenöls Durchfall und man nimmt ab. 
Bei einer kleinen Menge verteilt über 
den ganzen Tag und Nacht, kombiniert 
mit ein bisschen Zucker und Insulin-
ausschüttungen, wird die Person mit 
weniger Kalorien Fett werden.

Einfach weniger Essen und man 
nimmt ab
FDH (Friss die Hälfte) kann auch funk-
tionieren ist aber nicht die Lösung. 
Hauen Sie sich nur voll mit Broccoli und 
Co. – Das hilft psychisch und physisch.

Süssstoffe machen nicht dick
Häufiger Zucker und auch Zuckerer-
satz beschädigen den Stoffwechsel. 
Nicht die Menge auf einmal, sondern 
die dauernde Konsumation von Süssge-
tränken oder auch künstlich gesüssten 
Getränken, ist ein Killer für den Stoff-
wechsel und fördert das Hungergefühl. 
Nicht umsonst gibt man den Mast-Tie-
ren diese Dickmacher damit schneller 
Geld per Kilo verdient werden kann.

Mit Bergaufwärtslaufen verbrenne 
ich mehr Fett
Falsch – Bergabwärts laufen ver-
brennt zwar ein bisschen weniger Kalo-
rien während der Tätigkeit, aber durch 
das exzentrische Abbremsen braucht 
der zerstörte Muskel danach viel mehr 
Energie und Fett in der Superkompen-
sationsphase. Mehr Schwitzen ist nicht 
gleich Fettverbrennung und was sich 

anstrengend anfühlt, verbraucht nicht 
am meisten Kalorien. Wenn wir von 
Arbeitsbewegungen zu echten Trai-
nings wechseln bauen wir viel Fett ab.

Schlanke sind Gesund
Immer mehr schlanke junge Menschen 
wie z. B. Models haben Fettanteile 

von 40 Prozent und gelten als überge-
wichtig und haben auch die Symptome 
und Krankheiten von Übergewichtigen 
wie Insulin-Intoleranz, Diabetes und zu 
hohe Cholesterinwerte. Dieses neue 
Phänomen ist ein typisches Feedback 
der Natur für vererbte Degeneration. 
Bereits die dritte Generation «Büro» hin-
terlässt ihre Spuren. Was passiert wohl 
mit den der dritten Generation «Social 
Media» möchte man da gerne wissen?

Mit der Geburt des Kindes fängt die 
Verantwortung der Eltern an
Natürlich fängt diese schon viel früher 
an und nicht nur während der Schwan-
gerschaft sondern schon vor der Zeu-
gung. Denn wir geben nicht nur unsere 
Gene weiter sondern auch unseren 
epigenetischen Zustand. Wer schlech-
tere Gene von seinen Eltern erhalten 
hat, kann sie durch Training, Ernährung 
und seinen Lifestyle beeinflussen und 
so positiv an seine Kinder weiterverer-
ben. Aber leider auch negativ.

Nach Deutschland hat nun auch in 
der Schweiz ein reines Lady Fitness 
Studio auf den reACT Trainer gesetzt. 
Das Panthera Lady’s Gym in Stans hat 
sein Team ausbilden und zertifizieren 
lassen. Der Entscheid entstand nicht 
nur, um sich vom Konkurrenzkampf 
zu lösen und mit attraktiver Werbung 
neue Kunden zu generieren, sondern 
auch aus persönlichem Motiv; Da der 
Besitzer wieder an der Natural Body-
building Europameisterschaft teilneh-
men wird, sind wir auch stolz, ihm mit 
dem exzentrischen Training von reACT 
zu ermöglichen, seine persönliche Reiz-
schwelle nochmals erhöhen zu können. 
Und das ohne Gelenkbelastung. Wir 
wünschen Urs Zumstein viel Erfolg am 
Wettkampf.

reACT im Panthera Lady's Gym, Stans

www.reacttrainer.eu

A
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In Ländern wie Holland, England oder 
Australien ist der Direktzugang zur Phy-
siotherapie schon länger Realität, in der 
Schweiz immer wieder mal Gegenstand 
von politischen Diskussionen. Heute ist 
es so, dass in vielen Fällen Hausärzte 
oder Orthopäden eine Physiotherapie 
verordnen. Diese umfasst normaler-
weise neun Sitzungen. Sind diese abge-
laufen und ist weiterhin eine Therapie 
notwendig, muss der Patient beim Arzt 
eine neue Verordnung, verbunden mit 
einem Arzttermin, einfordern.
In Holland hingegen können Patien-
ten seit 2006 ohne Verordnung eines 
Mediziners Physiotherapie in Anspruch 
nehmen und die Kosten über die Ver-
sicherung abrechnen. Dies nennt man 
Direktzugang. In der Schweiz ist dieses 
Thema insbesondere deshalb wieder 
aktuell, wie die hiesigen Gesundheitsak-
teure Sparmöglichkeiten suchen. Bei-

spiele dafür sind etwa 
die ambulant vor stati-
onär-Strategie, die Not-
fallpauschale für Baga-
tellfälle auf Notfallsta-
tionen sowie Tarifan-
passungen des Bundes. 
«Viele Politiker erken-
nen die Chance nicht, 
dass durch den Direkt-
zugang Kosten gespart 
werden können, wenn 
man  das  gesamte 
Gesundhe i t ssys tem 
vo lkswir tschaft l i ch 
betrachtet» ,  führ t 
Mirjam Stauffer, Präsi-
dentin von Physioswiss, 
aus. Barbara Call i-

saya, Stellenleiterin der Patientenstelle 
Zentralschweiz, würde es begrüs-
sen, wenn der Direktzugang für eine 
bestimmte Patientengruppe möglich 
würde. «Für diagnostisch abgeklärte, 
chronisch kranke Personen wäre dieser 
eine Erleichterung. Sie könnten sich 
zahlreiche Arztbesuche sparen». Zu den 
chronischen Krankheiten, die eine Phy-
siotherapie erfordern, zählt sie etwa 
Parkinson, Rheuma sowie Paraplegie. 
Wünschenswert sei überdies, dass auch 
Patienten mit anderen, nicht chroni-
schen Leiden, entlastet würden.
Ob der Direktzugang kommen wird 
ist politisch noch nicht entschieden. 
Falls er kommt, ist allerdings noch mit 
einem Zeithorizont von vier bis fünf 
Jahren zu rechnen.

Health News

mit Süssungsmitteln
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Also, gleich bei Ihrem INKO Aussendienstmitarbeiter oder 
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Ohne Arztzeugnis in die Physiotherapie?

Der weltgrösste Nahrungsmittelkon-
zern Nestlé führt den Nutri-Score in 

mehreren Ländern Europas ein und 
wird im ersten Halbjahr 2020 begin-
nen, die Nährwert-Ampel auf Lebens-
mittelverpackungen in Deutschland, 
der Schweiz, Österreich, Belgien und 
Frankreich zu drucken. Der Konzern 
werde den Nutri-Score über den Zeit-
raum von zwei Jahren auf Produkten 
anbringen, die komplett zum Konzern 
gehörten. Das Ziel ist, in jeder Pro-
duktkategorie eine der gesündesten 

Optionen anbieten zu können. Über 

5000 Produkte sollen die Ampel tragen.

Nutri-Score bezieht neben dem Gehalt 

an Zucker, Fett und Salz auch empfeh-

lenswerte Bestandteile wie Ballast-

stoffe oder Proteine in eine Gesamt-

bewertung ein und gibt einen einzi-

gen Wert an, auf einer Skala von «A» 

(gesund) bis «E» (ungesund). 

Nestlé führt Nährwert-Ampel ein

 
Meili-Hantel... 
                   ...fü r Krafttraining, das wirkt. 

Neües Modell fü r Stüdios     
ünd Fitnesscenter! 

 
www.Meili-Hantel.ch  

A
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Wie fühlt sich Pouletfleisch an? Faserig 
und nicht gummig – das fällt den 
meisten Fleischessern dazu ein. Genau 
das versuchen die vier Gründer von der 
Start-up-Firma Planted nachzubauen. 
Zwei davon sind ETH-Lebensmittelin-

genieure und die Tüftler hinter dem 
«Fleisch» aus vier pflanzlichen Zutaten: 
Gelberbsenprotein, Erbsenfasern, Son-
nenblumenöl und Wasser. 
Im März 2019 haben die Gründer richtig 
losgelegt und das Poulet an Foodfesti-

vals getestet. Im Oktober 2019 haben 
sie bereits in einer ersten Finanzie-
rungsrunde sieben Millionen Franken 
zusammenbekommen und seit Mitte 
Januar 2020 ist das Fake-Fleisch in den 
Regalen von Coop zu finden. 

Pflanzliches Poulet kommt in den Detailhandel

https://meili-hantel.ch/
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Eine Herzbewegende Innovation – 
Das 360° PAINfree Herz-Kreislauf-
Training 
Teil 2
Im ersten Teil dieser Kolumne haben 
wir darauf aufmerksam gemacht, dass 
ein Herz-Kreislauftraining im Sinne der 
360° PAIN ACADEMY auch auf der struk-
turellen, myofaszialen Ebene zu erfol-
gen hat, bzw. wir diese Massnahmen 
als mindestens genauso wichtig erach-
ten wie das klassische Herz-Kreislauf-   
Training. 

Als eine der Strukturen haben wir eine 
MYOFASZIALE KINETISCHE KETTE aus-
gemacht, welche von den Füssen bis 
hinauf zum Hals reicht und sowohl das 
Diaphragma wie auch den Herzbeutel 
integriert. Im Zusammenhang mit der 
Verbindung zu den Beinen ist dies die 
wichtigste, zu beachtende Struktur in 
Bezug auf die strukturelle Beeinflus-
sung des Herzens. 

Zwei weitere, in den oberen Extre-
mitäten anzutreffende MYOFASZIALE 
KINETISCHE KETTEN sind die vorderen 
Armlinien, welche identisch sind mit 
den sogenannten Herz- und Perikard-
meridian der Akupunktur. Daher ist 
auch nicht verwunderlich, dass spe-
zifische Symptome in diesen beiden 
Meridianen in erster Linie die Herz- 
und Atmungstätigkeiten betreffen. 
Wir können die mittlerweile sehr gut 
dokumentierte Akupunktur als Ableger 
der Traditionellen Chinesischen Medizin 
nicht länger ignorieren, da das Poten-
tial auch für die Bewegungsbranche 
erheblich ist. 

Auch sie umschliessen das Herz mit 
ihren Faszien bzw. sind energetisch 
für die Versorgung zuständig. Beach-
ten wir die heute leider gängige Hal-
tung erkennen wir, dass wir auch 
in diesem Bereich unter einer "Ver-
schlossenheit" leiden und dies durch 
unsere fortwährend sitzende Haltung 
noch fördern.

Mit diesem Wissen habe ich bei 10 Per-
sonen schon vor etwa 2 Jahren einen 
Versuch gestartet. Dieser Versuch hat 
nichts mit einer wissenschaftlichen 
Arbeit oder einer evidenzbasierten 
Studie zu tun. Diese Voraussetzungen 
wurden nicht erfüllt. Trotzdem sind 
die Ergebnisse interessant und lassen 
Rückschlüsse auf mögliche Verände-
rungen im Umgang mit Herzpatienten 
zu. 

Blutdruck und Herzfrequenz 
verändert sich
Durch die Zusammenarbeit mit einem 
Arzt haben wir es geschafft, 10 Per-
sonen zu finden, welche entweder 
einen zu hohen/tiefen Blutdruck hatten 
oder der Ruhepuls signifikant erhöht 
war. Da wir lediglich die Auswirkung 
auf die Strukturen testen wollten, war 
eine Trainingsgruppe im eigentlichen 
Sinne nicht angebracht. Hätten wir 
Kraftübungen gemacht, wäre es nach-
her nicht nachvollziehbar gewesen, 
ob die Veränderung durch die erhöhte 
Herzfrequenz erfolgte.

Die Probanden haben somit lediglich die 
Aufgabe erhalten zu dehnen und aktiv 
auf ihre Haltung zu achten. Auf die Hal-
tung zu achten deshalb, weil sowohl 
der Brustkorb und somit die vorderen 
Armlinien, wie auch durch den aufge-
richteten Hals auf die tiefe Frontalli-
nien, das Herz beeinflusst wird. 

Fünf der zehn Personen haben ledig-
lich die vordere Armlinien, also die 
Brustmuskulatur, Arm-, Hand und Fin-
gerbeuger gedehnt und auf die Haltung 
geachtet, im Sinne der zurückgezogenen 
Schulter bzw. des geöffneten Brust-
korbs. Wir haben sie in die Gruppe 1 
eingeordnet.

Die anderen fünf Personen haben 
die Adduktoren und den Hüftbeuger 
gedehnt sowie aktiv immer wieder 
darauf geachtet, dass sie eine aufrechte 
Haltung einnehmen, speziell im Halsbe-
reich. Wie nennen sie die Gruppe 2.

Das Dehnen wurde täglich durchge-
führt und bestand aus klassischen 
Dehnübungen für die genannten Berei-
che. Die Belastungsdauer wurde auf 
60-120" angesetzt mit dem Input einer 
tiefen Ein- und Ausatmung während 
dem Dehnen. 

Gruppe 1 
Proband 1 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 

Herzfrequenz 90 88 90 85 80 
Blutdruck 140/90 138/85 141/84 135/85 133/85 

Proband 2 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 80 83 76 73 76 
Blutdruck 105/58 100/70 110/65 112/70 111/65 

Proband 3 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 99 103 95 97 92 
Blutdruck 100/55 103/57 108/62 105/59 110/64 

Proband 4 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 112 99 103 106 95 
Blutdruck 146/105 142/89 144/92 139/87 138/93 

Proband 5 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 60 64 67 64 70 
Blutdruck 99/58 95/56 100/62 99/57 102/63 

Gruppe 2 
Proband 6 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 

Herzfrequenz 110 106 105 93 94 
Blutdruck 139/100 142/104 138/99 134/92 133/94 

Proband 7 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 103 102 99 94 89 
Blutdruck 133/96 128/87 130/91 127/86 126/88 

Proband 8 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 55 56 61 68 69 
Blutdruck 96/63 99/63 100/66 105/71 109/73 

Proband 9 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 
Herzfrequenz 113 106 107 102 101 
Blutdruck 151/112 145/104 143/103 139/99 140/98 
Proband 10 IST Woche 1 Woche 2 Woche 3 Woche 4 

Herzfrequenz 100 97 99 93 89 
Blutdruck 147/106 141/99 141/98 140/93 135/88 
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Zusätzlich wurde darauf hingewiesen, 
dass die Probanden betreffend Bewe-
gung und Ernährung keine weiteren, 
ungewohnten Aktivitäten in dieser Zeit 
durchführen sollen. 

Die Übungen wurden über einen Monat 
durchgeführt, die Werte wöchentlich 
kontrolliert und notiert. 

Grundsätzlich haben beide Gruppen 
eine Verbesserung erzielt. Auch sub-
jektiv haben beide Gruppen angegeben, 
dass sie einen spürbaren Unterschied 
merken, im Sinnen von weniger Schwin-

del, Nervosität und vermindertes Hit-
zegefühl im Brustbereich. Die zweite 
Gruppe, welche die myofaszialen Ketten 
gedehnt hat, welche mit dem Herz-
beutel direkt in Verbindung stehen, hat 
einen deutlicheren Unterschied erreicht 
als die erste Gruppe. 

Die Veränderungen haben uns trotz 
erwarteter Verbesserungen posi-
tiv erstaunt. Die Werte haben sich 
bei fast allen Probanden teils erheb-
lich zum Positiven verändert. In Anbe-
tracht dessen, dass die Veränderungen 
lediglich durch die Dehnungsübungen 

zustande kamen, lässt das Potential 
hinter dieser Art von Training nur ver-
muten. Wir haben die Probanden aus 
Zeitgründen nicht weiter betreut bzw. 
untersucht. Zudem sind die Gründe für 
die Veränderungen, bei einem allge-
meinen Training schwer nachzuvoll-
ziehen. Die Praxis zeigt aber klar eine 
schnellere und bessere rehabilitative 
Wirkung bei Herzkreislaufpatienten, 
wenn die myofaszialen Ketten struk-
turell und auch energetisch im Sinne 
eines Energielieferanten berücksichtigt 
werden.

An dieser Stelle gilt noch einmal zu 
erwähnen, dass wir damit keinesfalls 
die Indikationen wie Herz-Kreislauf-Trai-
ning in Frage stellen wollen. Selbstver-
ständlich nicht, doch es ist an der Zeit 
die ganzheitliche und strukturelle Seite 
mehr zu beachten und diese Ansichten in 
das Rehatraining zu integrieren. 

Wenn ein System einwandfrei laufen 
soll, dann ist es von entscheiden-
der Bedeutung, dass die zugehörigen 
Strukturen funktionell tadellos reagie-
ren. Wenn wir Muskelgruppen haben, 
welche vermeintlich unter einer einge-
schränkten Beweglichkeit leiden oder 
im Faszien Zeitalter als verklebt gelten, 
so versuchen wir mittels Massagerolle 
und dehnen die Strukturen wieder zu 
verbessern. Dies weil wir mittlerweile 
Wissen, dass funktionell verkürzte oder 
strukturell verklebte Strukturen nicht 
ihr volles Potential entfalten können. 
Wir wissen, dass die Leistung des kom-
pletten Bewegungsapparates einge-
schränkt ist, wenn die Muskulatur nicht 
ausgewogen trainiert wird, womit ich 
ein Dehnungs-, Kräftigungs und Car-
diotraining meine. Weshalb soll dies 
also bei den Strukturen, welche das 
Herz-Kreislauf-System umgibt, anders 
sein?

Mit dieser Denkweise und einem aus-
geklügelten 360° PAINanalyzes® System 
erkennen wir genau diese Zusammen-
hänge und arbeiten nach diesen Mus-
tern. Wenn ihr mehr darüber wissen 
wollt dann freuen wir uns über eure 
Kontaktaufnahme.

Ronald 
Jansen

www.360-pain-academy.com    
 

 
Die tiefe vordere Armlinie, die oberflächliche vordere Armlinie und die tiefe 
Frontallinie (von links nach rechts) als Indikatoren für ein strukturelles Herz- 
Kreislauf-Training
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Der wachsende Druck in der Arbeits-
welt zeigt Folgen: In der Schweiz 
haben die psychischen Erkrankungen 
von Berufstätigen zugenommen. Seit 
2012 stieg die Zahl der Arbeitsaus-
fälle um rund 50 Prozent. Dabei han-
delte es sich in sechs von zehn Fällen 
um ein Burn-out oder eine Depression, 
wie Statistiken zeigen. Die Wirtschaft 
hat das Problem lang unterschätzt. 
Noch immer investieren viele Firmen 
zu wenig in die Prävention und in die 
Betreuung der Betroffenen.
Aber auch die Ärzte sind oft überfor-
dert, wenn es um die Diagnose einer 
Arbeitsunfähigkeit geht. «Die Ärzte 
schreiben ihre Patienten oft vorschnell 
zu lange und zu 100 Prozent krank. 
Häufig wäre die Weiterarbeit in einem 
Teilzeitpensum sinnvoller», sagt Niklas 
Baer, Leiter WorkMed, der Fachstelle 
Rehabilitation an der Psychiatrie Basel-
land.
Zudem bemängelt Baer die fehlende 
Kooperation zwischen Arbeitgebern 
und Medizinern. Nur in jedem fünften 

Fall treten beide 
Seiten miteinander 
in Kontakt. «Somit 
fehlt vielen Ärzten 
das ganzheitliche 
Wissen über die 
Arbeitssituation des 
Patienten.»
Im  Auf t rag  de s 
Bundes hat er die 
berufliche Reinte-
gration von psy-
chisch Erkrankten 

untersucht. Das Ergebnis: Mehrheit-
lich scheitert die Wiedereingliede-
rung, zwei Drittel der Fälle führen gar 
zu einer Kündigung. Bei Burn-out oder 

Depression dauert die Arbeitsunfähig-
keit im Schnitt 18 Monate – doppelt so 
lang wie bei den übrigen Erkrankungen.
Am stärksten gefährdet sind Personen 
zwischen 40 und 50 Jahren. Doch der 
Anteil der Jüngeren nehme deutlich zu. 
Der Bund beziffert die wirtschaftli-
chen Kosten als Folge von Stress auf 
mehr als 10 Milliarden Franken im 
Jahr. Darunter fallen Absenzen und 
Produktionsausfälle sowie die Renten 
der Invalidenversicherung. Jede zweite 
Neuanmeldung für eine IV-Rente ent-
fällt inzwischen auf psychische Gründe 
– bei den Jüngeren sind es sogar über 
70 Prozent.
Quelle: blick.ch

Health News
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360° PAINanalyzes® System in der 
Praxis.
Daten: 27. bis 29. Februar 2020
Zeit: 8.30 bis 17.00 Uhr
Wo: Ritterhausstr. 9, CH-8713 Uerikon

24. April 2020

Myofascial Pain Pattern
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Funktionelles Faszien Training zur  
Schmerzbeseitigung.
Kurz, einfach und effizient.
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Jetzt anmelden unter:
Telefon: +41 (0)76 365 65 45
www.360-pain-academy.com

Die Zahl der psychisch auffallenden 
Kinder steigt weltweit. Angst zu ver-
sagen und  Leistungsdruck der krank 
macht. England tut ab jetzt etwas, um 
die Schüler zu stärken und zu unter-

stützen.
Achtsamkeit, Stressabbau und Emo-
tionsregulation heissen die neuen 
Fächer, die allesamt Pflichtfächer sind. 
Mehr als 2’000 Trainer gibt es bereits 

in Grossbritannien und Irland. Gemein-
sam mit den Schülern werden regel-
mässig Achtsamkeitsübungen durch-
geführt. Auch Meditationen finden 
statt. So sollen die Schüler ihre Emo-
tionen besser erkennen lernen und sie 
dadurch benennen sowie regulieren 
können. Ausserdem gibt es Tipps zur 
besseren Bewältigung von Stress-Si-
tuationen. Die Schüler lernen zudem 
spielerisch wie das menschliche Gehirn 
funktioniert.
Das Integrieren von Achtsamkeit hilft 
erwiesenermassen enorm, das Selbst-
vertrauen und die Zufriedenheit von 
Schülern zu steigern. Auch die Krea-
tivität wird dadurch gefördert. Ein 
Anstieg der Gehirnleistung, sowie eine 
Verringerung von Konzentrationsstö-
rungen werden ebenfalls erreicht. Ein 
zunehmend empathisches Handeln 
sorgt zudem auch für einen Rückgang 
von Mobbing.
Quelle: nur-positive-nachrichten.de

Englands Schulen führen das 
Fach Achtsamkeit ein
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Edy Paul Kolumne

Konfliktpunkt: 
Meinungsverschiedenheiten
In meiner langjährigen Praxis als Coach 
und Berater habe ich immer wieder 
die Feststellung gemacht, dass sehr 
viele persönliche Konflikte dadurch 
entstanden sind, dass die Leute mit 
unterschiedlichen Meinungen ihrer 
Mitarbeiter/Kollegen/Chefs etc. nicht 
umgehen können, was das Arbeits-
klima enorm trübt und die Qualität der 
Arbeit darunter leidet. Dies ist jedoch 
schade, denn der positive Effekt von 
Konflikten besteht auch in der Wei-
terentwicklung von bestehenden Situ-
ationen. Und verschiedene Meinungen 
zusammengefasst sind immer mehr 
wert als nur eine einzige.

Wenn Meinungsverschiedenheiten 
auch nicht unbedingt angenehm sind, 
so sind sie doch absolut natürlich, 
wenn mehrere Menschen miteinan-
der umgehen. Subjektive Ansichten, 
Erfahrungen, Hoffnungen und Wün-
sche sowie Charaktereigenschaften 
und die momentane Stimmungslage 
verschiedener Menschen können zum 
Teil extrem differenzieren und so Mei-
nungsverschiedenheiten entstehen 
lassen.

Ich möchte Ihnen deshalb hier einige 
Hinweise geben, damit Sie besser mit 
unterschiedlichen Meinungen umge-
hen und somit einen echten Konflikt 
vermeiden können.

1. Das Problem annehmen
Wenn die Meinungen der betreffenden 
Personen voneinander abweichen ist 
es wichtig, sie zu akzeptieren und sich 
damit auseinander zu setzen. Wird 
das Problem verneint oder mit einer 
vordergründigen Lösung erledigt, 
bietet dies nur Zündstoff für spätere 
explosivere Auseinandersetzungen.

2. Das Problem genau analysieren
Konflikthafte Situationen zeichnen 
sich meistens dadurch aus, dass man 
aneinander vorbeiredet. Für eine dau-
erhafte Lösung muss deshalb das den 
Konflikt auslösende Problem zuerst 
genau analysiert werden.

3. Klärung der gegenseitigen Stand-
punkte
Alle Beteiligten sollten sich klar 

äussern wie sich das Problem aus 
ihrer Sicht darstellt, warum sie 
dies so sehen, und weshalb sie eine 
bestimmte Lösung vorziehen. Dies 
schafft Klarheit für alle, und somit 
ergeben sich auch Lösungsperspek-
tiven.

4. Beim Hauptkonflikt bleiben
Das Problem wird nie gelöst, wenn die 
Beteiligten vom Kernpunkt abschwei-
fen. Es gibt immer Nebenpunkte, doch 
für eine Lösung muss zuerst das eine, 
erst dann das andere Problem gelöst 
werden.

5. Dauerhafte Lösungen brauchen 
genügend Zeit
Sehr viele Meinungsverschiedenhei-
ten werden zu Dauerstreitpunkten, 
weil sich die Beteiligten keine Pause 
gönnen. Um einen Konflikt in seiner 
ganzen Tragweite zu erfassen, auf-
zuarbeiten und Ansätze einer gemein-
samen Lösung zu erarbeiten, braucht 
es seine Zeit. Es ist deshalb wichtig, 
dass die Beteiligten zwischendurch 
eine Denk- und Entspannungspause 
einlegen, und sich an einem andern 
Tag ausgeruht wieder dem Problem 
widmen.

6. Fragen können auch blockieren
In Konfliktsituationen sollten Fragen 
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World News

Discount Fitness oder Premium Fitness
Wer wird das Rennen machen? 
Beide Varianten haben ihre Berechtigung. So gibt es jene Kunden, die froh sind, 
wenn sie sich preisgünstig in einer Fitnessanlage BEWEGEN können (z.B. Studen-
ten, Menschen mit geringem Einkommen, Menschen, die schon eine langjährige 
Trainingserfahrung aus verschiedenen Fitnessclubmitgliedschaften aufweisen usw.). 
Dann gibt es jene Menschen, die gerne immer einen professionellen Trainer um sich 
haben wollen, damit bei jeder Frage, sofort jemand zugegen ist. Die Frage lautet also 
nicht GÜNSTIG = BILLIG, sondern GÜNSTIG und GUT und EXKLUSIV noch BESSER 
! Manchmal kann man einfach zu billig sein und da gibt es nur Verlierer. So macht 
es Sinn, wenn jeder Mensch seine Erfahrung macht, um am Schluss für sich selber 
herauszufinden, wo er sich am wohlsten fühlt. Denn das Wichtigste ist das intensive 
KRAFTTRAINING. „Fitness- und Health-Clubs, die von Ihnen kein intensives 
Krafttraining verlangen, verstehen nichts vom Geschäft. Solche Clubs sollten 
Sie umgehend verlassen!“

Sao Paulo liegt bald auf dem Trockenen 
Wegen der Jahrhundertdürre gibt es bald kein Wasser mehr. Der Pegel des Jagurai-
Staudammes, Teil des Cantareira-Systems, dem wichtigsten Wasserreservoir der 
Millionenstadt Sao Paulo ist nur noch zu 7% gefüllt. Dreiviertel des Wasserkon-
sums geht an die Landwirtschaft. Für was wohl? Damit dort das Gras für die Rinder 
wächst, die Rinder, die das letzte kostbare Wasser trinken damit die Süd- und Nord-
amerikaner,  und Europäer weiterhin ihren Fleischkonsum frönen können.  Bevor das 
Ganze eines Tages darin gipfelt, dass auch in Europa Wassertank-Lastwagen unter 
Polizeischutz eskortiert werden müssen (heute in der Gegend von Sao Paulo schon 
der Fall), wäre doch folgende Anregung überlegenswert: anstatt jeden Tag, vielleicht 
nur noch EINMAL pro Woche Fleisch essen oder gar gänzlich darauf zu verzichten. 
Sie wissen es ja in der Zwischenzeit auch: 

FLEISCHESSEN MACHT KRANK !  

Zum Beten zu McDonalds Unglaublich, auf was für Marketing Ideen Menschen kom-
men, um den Umsatz steigern zu können. http://www.blick.ch/news/ausland/
ach-du-heilige-maria-zum-beten-zu-mcdonalds-id3313295.html#0

EuropeActive an der FIBO 2015
News von EHFA: EuropeActive steht im ständigen Austausch mit Mitgliedern und 
Branchenvertretern um durch den bestmöglichen Service die europäische Fitness-
branche zukunftsorientiert auszurichten. Lernen von den Besten, permanenter Aus-
tausch und Praxisorientierung sind für uns dabei ganz wesentliche Schlüsselfakto-
ren. Ein integraler Bestandteil unserer Aktivitäten ist die Durchführung von Veran-
staltungsformaten, die Unternehmen ganz unterschiedlicher Branchensegmente 
ansprechen.

Unsere Foren und Events unterstützen EuropeActive’s Vorhaben zur Förderung von 
Fitness, körperlicher Aktivität und Wohlbefinden in Europa. Sie vereinfachen die Dis-
kussionen und den Ideenaustausch zur Verbesserung von Branchenstandards und 
liefern Input für nachhaltige Innovationen. Die Ergebnisse unserer Veranstaltungen 
haben wir erfolgreich in Programme, Standards, Akkreditierungen und neue Partner-
schaften umsetzen können.

FIBO Innovation Tour 2015

Die FIBO Innovation Tour 2015 wird organisiert von EuropeActive und FIBO und 
präsentiert sich in unterschiedlichen europäischen Hauptstädten. Ziel ist es, die 

Top-Entscheider der jeweiligen Märkte über die FIBO zu informieren, dem grössten 
globalen Fitness-Event.

Am 29. Januar 2015 machte die Innovation Tour Halt in London, am 3. Februar 2015 
in Madrid,  5. Februar 2015 in Paris und am 10. Februar 2015 in Kopenhagen,  Das 
Programm bietet interessante Präsentationen über die aktuelle Marktsituation sowie 
Strategien und Innovationen von bis zu zehn FIBO-Ausstellern aus unterschiedlichen 
Produktsegmenten.

Die Teilnehmer der Tour werden während der in unterschiedlichen europäischen 
Grossstädten organisierten Ein-Tages-Events über die neuesten Branchenentwick-
lungen informiert. Aussteller profitieren von der einzigartigen Möglichkeit ihre Pro-
dukte einem ausgewählten Publikum in einer exklusiven Umgebung zu präsentieren.
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coacht und berät Einzelpersonen 
und Clubs über Skype oder vor Ort 
(Strategie, Management, Neugrün-
dungen, Analysen, Schulungen, 
Konzepte, Raumplanung). Fitness-
clubanalysen sowie Verkauf & Nach-
folgeregelung gehören ebenfalls zu 
seinen Leistungen. Kontakt:  
+41 79 601 42 66,  
edy.paul@paul-partnerag.com, 
www.edypaul.ch  
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gut überlegt sein. Verständnisfra-
gen (Warum denkst Du so darüber?) 
sind hierbei weniger problematisch 
als Fragen, die eine andere Meinung 
unterschwellig zum Ausdruck bringen 
(Hast Du Dir das wirklich gut über-
legt?) und deshalb der Konfliktlösung 
wenig dienlich sind.

7. Das Innenleben sollte nicht unter-
drückt werden
Vieles, was emotional stört oder blo-
ckiert, kommt in der angespannten 
Situation der Meinungsverschiedenheit 
nicht zur Sprache, mit der Folge, dass 
man einer echten Lösung nicht näher-
kommt. Es ist deshalb besser, wenn 
sich alle Beteiligten klar äussern, was 
sie ärgert oder stört und soll von den 
andern nicht als persönlicher Angriff 
oder Vorwurf aufgefasst werden.

8. Versteckte Bedenken zum Vor-
schein bringen
Viele Meinungsverschiedenheiten 
beruhen auf unausgesprochenen 
Bedenken. Wenn es in einem Konflikt-
fall überhaupt nicht vorwärts geht, 
sollte man sich fragen, ob eventuell 
Bedenken dahinterstehen, die bis jetzt 
gar nicht zur Sprache gekommen sind 
und deshalb eine Lösung verhindern. 
Bringt man diese zum Vorschein, muss 
man sich als nächstes überlegen, wie 
sie ausgeräumt werden können.

9. Innere und äussere Konflikte
Eine Auseinandersetzung mit anderen 
Personen ist vielfach auch Ausdruck 
eines eigenen inneren Konflikts. Oft 
findet man auch deshalb keine Lösung 
mit den Beteiligten, weil man zuerst 
die inneren Konflikte selbst bereini-
gen muss. Dies ist dann eine wichtige 
Voraussetzung für die Beilegung der 
entstandenen Meinungsverschieden-
heiten.

10. Konflikte sind kein Wettkampf
Die Mentalität des Siegen-Müssens ist 
den meisten Leuten so in Fleisch und 
Blut übergegangen, dass sie dies gar 
nicht bewusst realisieren. Mit dieser 
Mentalität lassen sich jedoch Konflikte 

schwierig lösen. Man muss von dem 
abkommen und einen sinnvollen Inter-
essensausgleich anstreben.

Ich hoffe, dass Sie bei den nächs-
ten konfliktträchtigen Meinungsver-
schiedenheiten mit Ihren Mitarbeitern 
(oder auch im privaten Umfeld) diese 
Hinweise nochmals kurz zu Gemüte 
führen und dadurch bessere Lösungs-
ergebnisse erhalten.

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen 
2020 wenig Meinungsverschiedenhei-
ten.

Ihr Edy Paul
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Henrik Gockel Kolumne

Der Fitnessmarkt im Spannungsfeld 
zwischen Discounter und Premium, 
was können Betreiber tun?

Seit 1990 hat sich die Reaktionsquote 
im Fitnessmarkt von durchschnitt-
lich 2,5 Prozent auf über 13 Prozent 
erhöht. Wenn man diese Werte für 
den Deutschen Markt auf die Schweiz 
projiziert, bedeutet das, dass es 1990 
in der Schweiz bei 6,8 Mio. Einwohnern 
155’000 Member gab. Heute sind es bei 
mehr als 8 Mio. Einwohner und demzu-
folge mehr als 1 Mio. Mitglieder. Zwar 
ist die Bevölkerung in Deutschland von 
1990 bis 2018 nur um vergleichsweise 
geringe 3 Mio. gewachsen, aber durch 
den Anstieg der Reaktionsquote trainie-
ren statt 2 Mio. Mitgliedern heute 10,6 

Mio. D. h. mehr als 800’000 Member 
plus in der Schweiz und in Deutschland 
mehr als 8,5 Mio. Eigentlich müsste es 
in einem solch dynamischen Wachs-
tumsmarkt allen gut gehen. Tut es aber 
nicht… Gerade mittelpreisige Clubs (um 
EUR 50 p.M. in Deutschland, zwischen 
CHF 800 bis 1’000 für das Jahresabo in 
der Schweiz) sind «unter Druck».

Der Fitnessmarkt unterscheidet sich 
da nicht von anderen Märkten. Denn in 
jedem sich entwickelnden Markt entste-
hen Marksegmente, denn die Bedürf-
nisse der dazukommenden Mitglieder 
sind unterschiedlich. Es gibt dann kein 
«one size fits all» mehr. Nur zu Beginn 
einer Marktentwicklung gibt sich der 
Kunde mit EINER Lösung zufrieden. Wie 
seinerzeit im Automobilsektor mit dem 
Ford Modell T oder dem VW Käfer oder 
bei den Handys das Nokia 3210. Ford 
hat heute zig Modelle, aber es nicht 
geschafft sich klar zu positionieren. 
Volkswagen war da erfolgreicher, hat 
mehr als ein Dutzend Konzernmarken, 
die, grob gesagt, alle das gleiche anbie-
ten und sich nur in der «Verpackung» 
– d. h. für jede Zielgruppe ist eine 
Automarke positioniert – Skoda für den 
Preisbewussten, Volkswagen für den 
vernünftigen Qualitätsbewussten und 

Audi für den sportlichen «Aufsteiger».

Ich gehe klar davon aus, dass der Fit-
nessmarkt weiter wächst. Selbst das 
platzen der Dotcom-Blase nach den 
9/11-Anschlägen mit der Rezession zum 
Jahresende 2002/03 und nach der Leh-
mann Pleite 2008 haben das Fitness-
marktwachstum nur kurzfristig etwas 
eingebremst. Dann ging es kontinuier-
lich weiter mit 2 bis 4% Marktwachstum 
im Jahr. Es gibt nicht viele so dynamische 
Märkte wie die Fitnessbranche. Wenn 
wir von 13 Prozent Reaktionsquote aus-
gehen, müssen wir diese vergleichen 
mit den über 20 Prozent in den USA. 
Jetzt werden viele einwerfen, dort ist 
vieles anders. Aber wie sieht es mit den 
über 20 Prozent in den skandinavischen 
Ländern aus? Meine Überzeugung ist, 
dass wir 2030 spätestens bei 1,6 Mio. 
Trainierenden in der Schweiz und 16 
Mio. Fitnessclubmitgliedern in Deutsch-
land angelangt sein werden. Das wäre 
ein Wachstum von knapp 600’000 
neuen Mitgliedern in der Schweiz und 
fast 6 Mio. neue Member in Deutsch-
land.

Ganz klar wird sich der Markt weiter 
segmentiert werden. Waren es die 
letzten zehn Jahre vor allem die Dis-

Das PRIME TIME Team zum «Lernen» im FR!TZ in Illnau.
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counter die das Wachstum vorangetrie-
ben haben, sind jetzt Boutique-Studios 
der nächste Trend. So neu ist dieser 
Trend allerdings nicht. Mrs. Sporty und 
Bodystreet haben diesen Trend in den 
letzten zehn Jahren begründet und sind 
erfolgreich gewachsen. Bodystreet hat 
sogar einen ganzen Markt «geschaffen» 
EMS Studios, die es in dieser Form so 
nur in Deutschland gibt.

Discounter sind vom Angebot ver-
gleichbar mit den klassischen Studios. 
Zu Beginn der Entwicklung fehlten 
die «teuren» Kursprogramme und die 
«teuren» Wellnessbereiche, aber auch 
diese hochpreisigen, investitionsintensi-
ven Angebote sind für Discounter keine 
Tabus mehr. Als Discounter wird im All-
gemeinen der Markt bis EUR 30 p. M. 
und in der Schweiz ca. CHF 500 p. a. 
definiert. 

Woher rührt der Erfolg des Dis-
count-Fitness-Marktes? Die Discounter 
nutzen die Preiselastizität des Mark-
tes. Rainer Schaller von McFit war der 
weltweite Begründer dieses Marktseg-
mentes. Aus dem Lebensmittel-Einzel-
handel kommend, kannte er die Markt-
gesetze: Die Aldis und Lidls haben seit 
den 1970er Jahren nur den lokalen 

Kaufleuten das Leben schwer gemacht, 
bis Rainer Schaller diese Entwicklung im 
Fitnessmarkt initiiert hat.

Preiselastizität bzw. ein elastischer 
Preis bedeutet, dass wenn man den 
Preis z. B. um zehn Prozent senkt, dass 
der Absatz um mehr als zehn Prozent 
steigt. Der Fitnessmarkt ist absolut 
preiselastisch, ganz im Gegensatz z. B. 
zu Benzin oder Diesel. Hier kauft der 
Kunde im gleichen Umfang, selbst wenn 
die Preise steigen.

Rainer Schaller hat den Preis ver-
glichen mit «normalen» Fitnessan-
lagen Ende der 90er Jahre um 60 bis 
70 Prozent gesenkt, also zwei drittel, 
hat aber gleichzeitig im Schnitt mehr 
als sechsmal so viele Member wie der 
Durchschnitt generiert. Das rechnet 
sich, wenn man keine personalintensi-
ven Dienstleistungen anbietet, sondern 
«nur» Geräte und Angebote «vermietet». 

In den letzten Jahren sind viele Nach-
ahmer-Produkte im Discount Segment 
entstanden. Grössere Ketten, FitX und 
Fit/One, haben sich differenziert in dem 
sie noch einmal grösser und besser aus-
gestattet sind als McFit, z. B. mit Live 
Kursen, Wellness etc. In der Schweiz 

begründete basefit.ch diesen Trend. 

Getrieben durch diese Entwicklung 
scheint der Urheber des Discount Seg-
ments, McFit, auch nicht mehr mit 
einer «One Discounter Fits All» das Dis-
count-Segment abzudecken. McFit ent-
wickelte neue Produkte und hat diese 
auf dem Markt positioniert. HIGH FIVE 
als noch günstigeres und Functional/
Cross Fit orientiertes Angebot, John 
Reed als Music Club für eine junge, 
urbane Zielgruppe im «Premium» Dis-
count Segment.

Vergleichbar wie im Lebensmitteleinzel-
handel, wo der Kunde Low Involvement, 
Low Interest-Produkte im Discounter 
(z. B. Hygienepapiere) aber High Invol-
vement, High Interest (z. B. Bio-Käse) 
teuer im Fachgeschäft kauft, funktio-
niert inzwischen der Fitnessmarkt. Der 
Aldi direkt neben dem Alnatura mit den 
«gleichen» Kunden ist im Lebensmittel
einzelhandel «normal». Ähnlich entwi-
ckelt es sich im Fitnessmarkt: Kraft und 
Cardio Training sind ein sogenanntes 
«Commodity», ganz gleich ob Premium 
oder Discounter, alle bieten Cardio und 
Kraft von der Basis her in gleicher Qua-
lität an. Discounter haben die gleichen 
Geräte wie die Premium-Anbieter.

Von der Hardware sind die Discounter wie hier clever fit top. Punkten müssen Einzelbetreiber über die Software (Team) 
und vor allem die Zielgruppen-Ansprache.
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Das heisst für das klassische Fitness-
studio kann sich ein weiterer «gefähr-
licher» Trend entwickeln: «Mein Kunde» 
wandert ab und kauft sich ein Abo im 
Premium- oder Hard-Discounter und 
zusätzlich bucht er Stunden in einem 
der neuen Boutique-Konzepte, z. B. HIIT 
Trainingskonzepte wie Barry`s Boot-
camp, Orangetheory aber auch Yoga, 
Barre oder andere spezialisierte Ange-
bote. Wenn er dann noch bei einer 
B2C-Plattform wie Urban Sports Club 
oder Fit Fox in Deutschland oder Gym-
hopper in der Schweiz Member wird, 
hat der klassische Fitnessclub noch 
nicht einmal mehr regelmässige Einnah-
men. Das war aber bislang die Stärke 
des Fitness-Modells – Mitgliedschaften 
als regelmässige Cash Flow Basis.

So… Was macht man jetzt als Besitzer 
eines klassischen Fitnessclubs im mitt-
leren Preissegment? Beziehungsweise: 
Was hätte man machen können?

Einige lokale Anbieter sind den Weg 
gegangen: «If you can`t beat them, join 
them», d. h. sie wurden Lizenznehmer 
bei clever fit et al. oder entwickel-
ten ein eigenes Discount-Konzept und 
gingen in die vollständige Marktabde-
ckung in ihrer Region. Musterbeispiel 
und «Role Model» ist hier die Unter-
nehmensgruppe Pfitzenmeier in der 
Rhein-Neckar-Region. Mit mehr als fünf 
Brands unterschiedlich positioniert wird 
der Markt komplett von Discount bis 
Premium und sogar mit Medical-Fitness 

abgedeckt. Das Unternehmen strebt an, 
den kompletten regionalen Markt quer 
durch alle Segmente zu besetzen.

Im Konsumgütermarkt ist das seit 
langem eine erfolgreiche Strategie. 
Konzerne wie Nestlé, aber auch DM 
oder Migros haben hunderte von Sub-
brands, die unterschiedlich positioniert 
sind, um für alle Konsumenten etwas 
zu anzubieten.

Und wenn man den Trend nicht recht-
zeitig erkannt hat? Hier sei das Beispiel 
Fitness First zu erwähnen. 2010 von den 
jetzigen Eigentümern erworben, war 
zunächst das Ziel, die eher mittelprei-
sige Kette weiter auszubauen. Aus dem 
Markt kamen Nadelstiche, die den eins-
tigen Marktführer zunächst nur «geär-
gert» haben, die grossen Discounter, die 
EMS Clubs, Cross Fit Boxen, aber auch 
lokale Ketten wie ElbGym oder auch 
PRIME TIME fitness setzten Akzente in 
den Grossstädten. In kleineren Städten 
waren es lokale Ketten oder Discoun-
ter, die dem deutschlandweiten Markt-
führer «zusetzten». Erst mit dem neuen 
Geschäftsführer Martin Seibold wird 
eine neue Strategie umgesetzt. Die 
Top-Clubs in den Grossstädten sollen 
eindeutig Premium positioniert werden. 
Clubs in weniger kaufkräftigen Regionen 
werden entweder verkauft, geschlos-
sen oder in eine Filiale der zugekauf-
ten Discount-Kette smile X gewandelt. 
Der ehemalige Wettbewerber ElbGym 
aus Hamburg wurde gekauft und 

wird punktuell in weitere Grossstädte 
expandiert. Ob hier das Label ElbGym 
z. B. auch in München an der Isar ver-
wendet wird, ist wohl noch nicht ent-
schieden. ElbGym war ja ursprünglich 
eine rein lokale hanseatische Marke. Im 
Einzelhandel hat sich die traditionelle 
Münchner Marke «Ludwig Beck am Rat-
hauseck» nie in anderen Städten durch-
setzen können. Fitness First erwarb 
dazu auch die Barry’s Bootcamp-Lizenz 
für Deutschland und verfolgt jetzt eine 
Mehrmarkenstrategie, vergleichbar mit 
grossen Handelsriesen. Dazu braucht 
man natürlich starke Investoren die 
bereit sind, diese innovative und mutige 
Strategie zu finanzieren. Auf jeden Fall 
haucht man dem «alten» Fitness Com-
pany bzw. Fitness First Brand wieder 
Leben ein. Das Ziel wird sein, «Phanta-
sie für Investoren» zu kreieren, um das 
neue Gebilde dann zu verkaufen.

Wenn Sie Inhaber eines «klassischen» 
Midmarket-Fitnessclubs sind, ist eine 
Alternative – guter Standort und noch 
lang laufender Mietvertrag vorausge-
setzt – der Verkauf. Einige grosse Fit-
nessketten, in der Schweiz z. B. base-
fit.ch, Let`s Go Fitness, aber auch die 
Fitness-Submarken der Migros, Coop’s 
Tochter update Fitness, sie sind alle 
auch bereit «anorganisch» über Zukäufe 
zu wachsen. Ein Verkauf löst aber auch 
für den Inhaber die Frage aus, was 
kommt dann? Ob der Verkaufserlös für 
den Ruhestand reicht, muss im Einzel-
fall beurteilt werden. Ein Stück weit ist 
ein Verkauf aber auch eine Art Kapitula-
tion vor dem Markt.

Zu allererst müssen sich die Fitnessan-
lagenbetreiber die «unter Druck» sind, 
d. h. Mitglieder und oder Umsatz und 
damit Gewinnmargen einbüssen, über 
das «Warum» klar werden. Je mehr sich 
ein Markt entwickelt wie der Fitness-
markt, brauchen potentielle Interessen-
ten eine klare Antwort warum sie sich 
in diesem oder welchem Fitnessclub 
anmelden sollen. Derjenige, der denkt, 
er weiss schon alles, einfach trainie-
ren und sparen will, wird sich in Rich-
tung Discounter orientieren. Derjenige, 
der eigentlich keine Lust zum Training 
hat aber was tun muss, wird auch EMS 
als Trainingsform prüfen. Derjenige der 
abnehmen möchte und noch nicht fit 
genug für ein «richtiges» Fitnessstudio 
fühlt wird Zirkelstudios wie Mrs. Sporty 
bevorzugen. Menschen «mit Rücken» 
wird Kieser Training präferieren. 

Auch eine Differenzierung über Spezialgeräte wie zum Beispiel Sensopro ist 
möglich.
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Haben Sie diesen Abschnitt gelesen und 
hatten sie bei den Namen, McFit, Mrs. 
Sporty, EMS, Crossfit ein klares Bild 
vor Augen, eine eindeutige Assoziation, 
was sich dahinter verbirgt? Es ist wie 
bei Autos – bei 911 weiss jeder um 
was es geht, wie das aussieht, wie das 
klingt. Man muss eine starke Marke 
kreieren und die kreiert man nur, 
wenn man ein klares Bild im Kopf des 
Konsumenten erzeugt. Dabei ist auch 
durchaus eine Polarisierung erwünscht, 
jemand liebt einen 911 oder findet ein 
solches Auto «affig». Jeder weiss, was 
mit «meinem Stammitaliener» um die 
Ecke gemeint ist, jeder weiss es und hat 
ein Bild im Kopf, wie man dort empfan-
gen und bedient wird. Der Stammitalie-
ner bietet natürlich nur klassisch italie-
nische Speisen an.

Bei PRIME TIME fitness z. B. versuchen 
wir Premium Training für den «Urban 
Performer» anzubieten. D. h. das beste 
Training direkt dort, wo der «Urban 
Performer» entweder wohnt oder 
arbeitet. «Urban Performer» sind alle 
Menschen die in der Stadt leben, arbei-
ten oder zumindest engagiert sind und 
«etwas tun» müssen.

Sich einer erfolgreichen Franchi-
sekette anzuschliessen kann eine 
weitere Alternative sein. Bevor eine 
andere Franchisekette «meinen» Markt 
mit einem anderen Standort erobert, 
würde ich diese Alternative auf jeden 
Fall prüfen. Für die Discounter wie für 
die Premium-Anbieter werden auch 
kleinere Einzugsgebiete immer attrak-
tiver. Wir sehen das auch bei PRIME 
TIME fitness (PTF). Bislang waren wir 
nur in grossen Agglomerationen wie 
Hamburg und München präsent. Mit 
unserem Management Franchise Kon-
zept DIEzARENA bespielen wir auch das 
vergleichsweise kleine Einzugsgebiet 
Diez/Limburg/Elz mit unter 100’000 
Einwohnern sehr erfolgreich. Das klas-
sische PTF-Programm wurde um die 
Module Kurse und Wellness erweitert, 
aber das Trainingskonzept, Ausstat-
tung, Verwaltung und Marketing aber 
auch Check-in Systematik sowie das 
ganze Betriebskonzept sind 1:1 wie in 
allen PTF Clubs.

Bevor man eine Entscheidung über die 
eigene Zukunft trifft, empfehle ich fol-
gendes zu analysieren:
1.	 Mitglieder und Umsatzentwicklung 

in den letzten drei Jahren.
2.	 Besuchshäufigkeit und Ange-

botsnutzung der Mitglieder, d. h. 
welche Angebote, Training, Kurse, 
Wellness, werden wie im Detail 
von den Membern genutzt. Wenn 
keine automatische Erfassung, 
dann durch stichprobeweise Zäh-
lung.

3.	 Mitgliederanalyse: Analyse der 
Struktur meiner Mitglieder im 
Vergleich zur Branche allgemein.

4.	 Mitgliederumfrage/Kundenzufrie-
denheitsanalyse: Hier empfiehlt es 
sich einen standardisierten Frage-
bogen zu nehmen wie ihn z. B. die 
DHfPG entwickelt hat oder auch 
in der Fitnessbranche tätige Mei-
nungsforschungsunternehmen. 
Denn zur Ergebnisinterpretation 
sind Benchmarks entscheidend.

5.	 Marktanalyse: Auch hier emp-
fehle ich mit branchenerfahrenen 
Experten zusammenzuarbeiten. 
Denn repräsentative Vergleichsda-
ten sind entscheidend.

Mit den Ergebnissen dieser fünf 
Schritte können Sie eine Strategie 
bzw. eine Schärfung der Positionierung 
erarbeiten und dann umsetzen.

Am Beispiel PRIME TIME fitness möchte 
ich Ihnen kurz die Konsequenzen erläu-
tern. Wir sind 2010 im Frankfur-
ter Westend, einer kaufkraftstarken 
Gegend gestartet. Unsere Strategie 
war eine Marktdurchdringung. D. h. wir 
sind mit bestehenden Produkten, im 
Kern Kraft- und Cardiotraining in einen 
bestehenden Markt eingedrungen. D. 
h. wir hatten ein stark begrenztes 
Angebot im Vergleich zu den dama-
ligen Wettbewerbern «Fitness First» 
und dem gesundheitsorientierten Club 
«Triton». Wir sind mit EUR 49 in den 
Markt gestartet, also ca. EUR 10–20 
günstiger als diese Wettbewerber. 
Weil unser Angebot von guter Quali-
tät, convenient und auch günstig war, 
erreichten wir schnell hohe Mitglieder-
zahlen. In den Folgejahren reduzierten 
die Wettbewerber Ihre Preise und auch 
die Discounter kamen in das Stadtzen-
trum. Wir haben uns dann klar höher 
positioniert mit den Schwerpunkten 
Personal Training, Athletik- und Per-
formance Training, also klar unsere 
Trainingskompetenz entwickelt, Mit-
arbeiter fortgebildet und die Preise 
erhöht. Heute sind wir im Durchschnitt 
die teuersten im direkten Einzugsge-
biet. Wir haben zwar ca. 15 Prozent 
weniger Member als zum absoluten 
Hoch, aber trotzdem höhere Umsätze 

und Deckungsbeiträge. Dies ist natürlich 
eine «long Story short» erzählt.

Ganz allgemein bin ich überzeugt, dass 
viele im mittleren Preissegment posi-
tionierte Anbieter abspecken und sich 
fokussieren müssen. Theke, Solarien, 
Kurse, Massage und andere Angebote 
erwirtschaften oft unzureichende 
Deckungsbeiträge und der Betreiber 
muss den Mut haben, diese zu strei-
chen und sich klarer und konsequenter 
zu positionieren. Natürlich sorgt das 
für Unruhe, denn Menschen mögen 
keine Veränderung, aber Sie müssen 
die Zukunft Ihres Unternehmens 
sichern, die Arbeitsplätze etc. Da muss 
man konsequent sein. Jeden Tag fragen 
uns Interessenten, ob wir Kinderpara-
dies, Zumba, Crossfit oder was auch 
immer haben, aber wir sind «PREMIUM 
TRAINING» und wählen nur Angebote, 
die 100 Prozent zu diesem Anspruch 
passen. Wir haben fast 50 Prozent 
Frauenanteil, obwohl wir keine Kurse 
anbieten, denn wir haben eine klare 
Kleidungsordnung und Verhaltensre-
geln im Club. 

Mein «Lieblingsclub» in der Schweiz ist 
z. B. das FR!TZ in Illnau. Für mich ein 
«Kieser 2.0» Konzept, welches auch in 
ländlichen Regionen funktioniert. Klare 
Positionierung als gesundheitsorien-
tiertes Center, beste Betreuung etc. 
sind hier erfolgreich umgesetzt.

Zum Abschluss bitte ich Sie auch 
zukünftige Trends im Auge zu behal-
ten, z. B. Home Fitness. Peloton 
bietet hier für eine Art Spinning Bike 
tolle animierende Programme für zu 
Hause. Aber das klassische Kraft,- 
Beweglichkeits- und Koordinations-
training wird damit so nicht erreicht. 
D. h. es kann sein, dass wir in Zukunft 
z. B. Cardio-Angebote reduzieren 
könnten, wenn im Heimbereich gute 
Angebote möglich sind und sich durch-
setzen. Ersetzen werden sie das Fit-
nessstudio aber meiner Meinung nach 
nicht. Dies aufgrund folgender Analo-
gie: Auch wer eine top eingerichtete 
Küche zu Hause hat, besucht trotzdem 
noch Restaurants. Insofern kann uns 
Home Fitness sogar helfen. Aber die 
Qualität in unseren Clubs muss top, 
top, top sein.

Anmerkung der Redaktion
Zu diesem Thema hält Henrik Gockel 
am Mountain Move in Arosa einen 
spannenden Vortrag.



84 FITNESS TRIBUNE Nr. 184 | www.fitnesstribune.com

Fachartikel Nüchternes Fitnesstraining

Das nüchterne Fitnesstraining
Frühsport ohne Frühstück: Fatburner 
oder ungesund?
Viele Sportler absolvieren vor Arbeitsbeginn bereits ihre Trainingseinheit, statt sich an den Frühstückstisch zu 
setzen. Sie schwören darauf, um energiegeladen in den Tag zu starten. Doch ist Nüchterntraining tatsächlich gesund, 
lässt die Pfunde purzeln und spart dazu noch eine Menge Stress? Was muss man wissen, wenn man diese Trainings-
methode anwenden will? Und wie trainiert es sich richtig in der Früh?

Es ist ein tolles Gefühl, morgens im 
Büro anzukommen und zu wissen, dass 
das Trainingsprogramm für den Tag 
schon erledigt ist. Dabei bleibt jedoch 
oftmals keine Zeit für ein Frühstück 
vor dem Training. Demnach wird dieses 
nüchtern durchgeführt. Ein soge-
nanntes Nüchterntraining ist heutzu-
tage eine gängige Methode. Hauptar-
gumente dafür sind, dass das Workout 
zum einen problemlos am Morgen vor 
der Arbeit durchgeführt werden kann. 
Zum anderen wird eine Sporteinheit 
auf leeren Magen häufig auch als «Fat-
burner» betitelt und soll demnach das 
Körperfett zum Schmelzen bringen. 
Doch ist es sinnvoll, ohne Energieauf-
nahme am Morgen Sport zu treiben?

Nüchterntraining
Zuallererst sollte der Begriff bzw. 
der Zustand bei einem Nüchterntrai-
ning erklärt werden: Das Nüchtern-
training findet, wie der Name bereits 
verrät, im nüchternen Zustand statt. 
Es bedeutet also, dass der Sportler/die 
Sportlerin nach dem Aufstehen maxi-
mal etwas Wasser trinkt, jedoch keine 

Nahrungsaufnahme durchführt, und 
anschliessend trainiert.

Nüchterner Frühsport – von wegen 
Fatburner?
Im Körper befinden sich zwei Spei-
cher für Glykogen, die Speicherform 
der Kohlenhydrate: in der Leber und in 
der Muskulatur. Über Nacht sinkt der 
Leberglykogenspiegel ab. Das Leber-
glykogen dient der Aufrechterhaltung 
des Blutzuckerspiegels und damit auch 
der Versorgung des Gehirns, der roten 
Blutkörperchen und der Nervenzel-
len mit Glukose. Die Energiespeicher 
in den Muskeln bleiben über Nacht auf 
einem konstanten Niveau, sodass die 
Muskeln auch am Morgen noch voller 
Energie sind. Wer also im nüchter-
nen Zustand Sport treibt, trainiert mit 
einem nahezu leeren Leberglykogen-
speicher. Um dennoch die Versorgung 
des Gehirns, der Blutkörperchen und 
des Nervensystems zu gewährleisten, 
kann der Körper in dieser Stoffwech-
selsituation Eiweiss abbauen und aus 
diesem die nötige Energie ziehen. Es 
ist also festzuhalten, dass der Körper 

bei unzureichender Glukosebereitstel-
lung nicht wie erhofft auf Fettdepots 
zurückgreift, sondern auf Proteine 
bzw. Eiweissverbindungen im Körper. 
Das bedeutet jedoch, dass die Ener-
giegewinnung durch den Abbau von 
körpereigenem Eiweiss, beispiels-
weise aus der Muskulatur oder dem 
Immunsystem, stattfindet. Zusätzlich 
hat der/die Sportler/in bei einer nüch-
ternen Trainingseinheit einen sehr 
niedrigen Blutzuckerspiegel. Dadurch 
ist zum einen die Konzentrationsfä-
higkeit eingeschränkt und zum ande-
ren die Gefahr einer Unterzuckerung 
gegeben. Das Risiko einer Verletzung 
steigt daher an. Erste Anzeichen für 
eine Unterzuckerung sind Schwitzen, 
Herzrasen, Blässe um Mund und Nase, 
Heisshunger, Konzentrationsstörun-
gen, weite Pupillen und Zittern. Ver-
stärkt sich die Symptomatik aufgrund 
des Energiemangels im Gehirn, folgen 
Kopfschmerzen, Sprach- und Sehstö-
rungen. Wer nur mit einem Kaffee 
seinen Körper in Schwung bringt, kann 
zwar seinen Kreislauf etwas anregen, 
doch sofern kein Zucker enthalten ist, 
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steigt dennoch das Risiko einer Unter-
zuckerung. 

Kleine Snacks verschaffen Abhilfe
Wer den nächsten morgendlichen Fit-
nesskurs oder ein Krafttraining plant, 
sollte, um Verletzungen oder akute 
Unterzuckerungen zu vermeiden, ein 
Training nicht ohne ein kleines Früh-
stück im Vorfeld durchführen. Eine 
Banane, ein kohlenhydrathaltiger Riegel 
oder eine Saftschorle reichen für den 
ersten Moment bereits aus. Wichtig ist, 
dass die kleine Mahlzeit Kohlenhydrate 
beinhaltet, welche das Gehirn durch 
das Wiederauffüllen des Leberglyko-
genspeichers mit der nötigen Energie 
versorgt. Zusätzlich dient es der Auf-
rechterhaltung des Blutzuckerspiegels.

Nur mit vollem Energiehaushalt zu 
voller Leistung
Auch wer bisher keine Probleme beim 
Workout am Morgen hatte, sollte nun 
den kleinen Snack vorab einbauen. 
Steht ein Krafttraining auf dem Plan, 
ist dieses weniger effizient, wenn wir 
kognitiv nicht vollkommen wach und 
leistungsfähig sind. Das bedeutet, dass 
wir beispielsweise immer zwei bis 
drei Wiederholungen pro Übung weni-
ger durchführen können und somit 
den Muskel vermindert reizen. Die 
Leistungsentwicklung ist dadurch um 
ca. 20 Prozent geringer als bei einer 
Trainingseinheit mit einer Energieauf-
nahme im Vorfeld.

Leichte Cardioeinheit als Alternative
Wer jedoch darauf besteht, das Trai-

ning morgens nüchtern durchzuführen, 
der kann eine lockere Cardioeinheit 
auf dem Laufband, Fahrradergome-
ter oder Crosstrainer einbauen. Diese 
sollte nicht länger als ca. 60 Minuten 
andauern und bei geringer Intensität 
durchgeführt werden. Wer die Inten-
sität nicht anhand seiner Pulswerte 
steuern kann, dem empfiehlt sich ein 
Talk-Test bzw. Sprechtest zur Über-
prüfung der gewählten Intensität. Bei 
niedriger Intensität sollte man noch gut 
in der Lage sein, sich zu unterhalten. 
Ist dies nicht mehr möglich, so wurde 
das Tempo zu hoch gewählt.

Tipps für Studiobesitzer
Wollt ihr eure Kunden beim morgendli-
chen Workout unterstützen, heisst sie 
doch einfach mit einem «Guten Mor-
gen-Drink» oder einem kleinen Snack 
willkommen. So könnt ihr die Gefahr 
einer Unterzuckerung oder einer Ver-
letzung minimieren. Gleichzeitig solltet 
ihr überlegen, ob ihr in den Morgen-
stunden intensive Kurse anbietet und 
den Kunden vorab Ernährungstipps 
gebt. Eine weitere Möglichkeit wäre 
ein «Fatburning-Kurs» für Frühaufste-
her. Somit lässt sich das Training der 
Kunden am einfachsten in die richtige 
Richtung steuern.

Fazit
Wer also auf das frühmorgendli-
che Nüchterntraining nicht verzichten 
möchte, sollte sich mit einer Cardio-
einheit mit niedriger Intensität begnü-
gen. Eine andere Möglichkeit wäre, den 
Wecker auf noch eine Stunde früher 

zu stellen, um einen kleinen kohlenhy-
drathaltigen Snack vor dem Training 
einzunehmen. Dann steigt der Blutzu-
ckerspiegel an, das Gehirn wird aus-
reichend versorgt und einem Krafttrai-
ning steht nichts mehr im Wege.

Dr. Katrin 
Stücher 
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Frankfurt. Sie berät zahlreiche Sport-
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ihrer Ernährung. Ausserdem ist sie 
Referentin der Weiterbildungsaka-
demie Sportmedizin der Johann 
Wolfgang Goethe-Universität Frank-
furt und Dozentin der Deutschen 
Hochschule für Prävention und 
Gesundheitsmanagement (DHfPG) 
und BSA-Akademie im Fachbereich 
Ernährungswissenschaft.
www.dhfpg-bsa.de
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Gympass ist auf Wachstumskurs: 
Das Unternehmen plant Investitio-
nen in der Höhe von 60 Millionen Euro 
auf dem deutschen Markt. Mit seiner 
Investitionsstrategie verfolgt Gympass 
konsequent seine B2B-Ausrichtung. 
Das Unternehmen plant das millionen-
schwere Investment unter anderem 
für den weiteren Auf- sowie Ausbau 
seines Fitness-Partnernetzwerkes in 
Deutschland zu nutzen. So will Gym-
pass in diesem Jahr von derzeit 2’500 
Fitness-Partnern auf 4’000 wachsen. 
«Entsprechend unserer organischen 
Wachstumsstrategie haben wir uns 
für das Investment in bestehende und 
neue Partnerschaften statt der Über-
nahme von Wettbewerbern entschie-
den. Diese Strategie wird zum jetzi-
gen Zeitpunkt unserer erfolgreichen 
B2B-Ausrichtung auf Fitnessangebote 
für Firmenkunden gerecht. Von dem 
geplanten Investment profitieren auch 
die Unternehmen, die ihren Mitarbei-
tern über unsere Online-Plattform 
den Zugang zu einer noch grösseren 
Anzahl von Sport- und Wellnessein-
richtungen ermöglichen können», 
erläutert Ralf Aigner, Geschäftsführer 
Gympass Deutschland. 
«Bei all unseren Investitionen verlie-
ren wir unser Ziel nie aus den Augen, 

den weltweiten Bewegungsmangel zu 
bekämpfen. Hierzu leisten wir unse-
ren Beitrag, indem wir mit individu-
ellen Firmenfitness-Programmen die 
Gesundheit der Mitarbeiter fördern 
und dank unseres flexiblen Angebots 
vor allem auch sportlich inaktive Mit-
arbeiter erreichen – und so auch 
neue Kunden für die Fitnessstudios 
generieren», so Ralf Aigner weiter.
Ein Fokus von Gympass liegt im Ausbau 
ihrer Digitalstrategie: Das Unterneh-

men plant bis 2023 ein Team von 400 
IT-Fachkräften aufzubauen und hat 
zudem das portugiesische KI-Start-up 
Flaner übernommen. Mit der Tech-
nologie des Start-ups, eine digitale 
Speicherplattform auf der Basis von KI 
und maschinellem Lernen, entwickelt 
Gympass datengesteuerte Ansätze, die 
ein individuelleres Nutzungserlebnis 
ermöglichen und die Nutzer motivie-
ren (verschiedene) sportliche Aktivitä-
ten auszuprobieren.

ClassPass erhält Finanzierung von 
285 Millionen US-Dollar und expandiert 
weiter im deutschsprachigen Raum
ClassPass, eine weltweit führende 
Plattform zur studioübergreifen-
den Buchung von Fitnesskursen und 
Wellnessanwendungen, hat eine 
Finanzierungsrunde in Höhe von 285 
Millionen US-Dollar abgeschlossen. 
Die Runde folgt auf die erfolgreiche 
Expansion des Unternehmens in 28 
Länder. Zudem konnte das Unterneh-
men bereits mehr als 1’000 führende 
Arbeitgeber weltweit für sein Corpo-
rate-Wellness-Programm gewinnen. 
Hinter dem Erfolg stehen eine Tech-
nologie und ein Geschäftsmodell, die 
für mehr Einnahmen und eine bessere 
Auslastung bei den Partnerstudios 
sorgen. Gleichzeitig mit der Finanzie-
rung gibt ClassPass auch seine wei-

tere Expansion im deutschsprachigen 
Raum bekannt. So ist das Unternehmen 
seit Ende 2019 auch in Österreich ver-
treten, wo es bereits über eine Reihe 
von Partnerschaften in der Hauptstadt 
Wien verfügt. Zudem hat ClassPass mit 
Hamburg im Dezember 2019 die dritte 
deutsche Stadt nach Berlin und Mün-
chen hinzugefügt. Auch in der Schweiz 
ist ClassPass vertreten, in Zürich und 
Genf. Getrieben wird die Expansion von 
einem starken DACH-Team, das weiter 
ausgebaut werden soll. Auch für 2020 
plant ClassPass, das Wachstum in der 
DACH-Region fortzusetzen und weitere 
Städte hinzuzufügen.
2013 gegründet war ClassPass der 
erste Online-Marktplatz für Fitness- 

und Wellness-Angebote überhaupt. 
Heute unterhält das Unternehmen 
Partnerschaften mit mehr als 30‘000 
Fitnessstudios und Wellness-Anbie-
tern in aller Welt und bietet seinen 
Nutzern damit das weltweit grösste 
Netzwerk in diesem Bereich. Die Finan-
zierung ermöglicht es ClassPass, das 
derzeit über 650 Mitarbeiter auf fünf 
Kontinenten beschäftigt, auch weiter-
hin seine im eigenen Haus entwickelte 
Buchungs- und Reservierungstechnolo-
gie mit hoher Geschwindigkeit auf glo-
baler Ebene zu skalieren. Mit der auf 
Machine-Learning basierenden Class
Pass-Technologie können die Partner 
Umsatz und Auslastung in ihren Studios 
optimieren.

Auf Wachstumskurs: Gympass 
investiert 60 Millionen Euro in Deutschland 

THE MODULAR GROUP FITNESS EXPERIENCE
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Der Alltag eines Personaltrainers ist ein-
fach wunderbar. Nicht nur, dass wir den 
Menschen zu einem gesünderen Leben 
verhelfen – nein es ist viel mehr als das. 
Einen Tag ohne Kundschaft kann ich mir 
nicht mehr vorstellen. All die Geschichten 
unserer Kunden sowie jeder Einzelne in 
seiner Person – unbezahlbar. 

Da denke ich doch spontan an unseren 
Inhaber eines KMUs, der immer Stress hat 
und schon lange sein Leben mit leichte-
rem Gepäck geniessen möchte. Egal ob 
es vor der 4-wöchigen Urlaubsreise oder 
nach dem Kurztrip in die Alpen ist. Bereits 
an seiner Frisur am Morgen, wenn er das 
Studio betritt, merke ich – aufgepasst 
er hat schlecht geschlafen. Heute werde 
ich eher ein lockeres Training mit ihm 
absolvieren. Im Gespräch merke ich dann 
sofort, wo der Hund begraben ist: Offene 
Personalgespräche, VR-Sitzungen, Bal-
last abwerfen. Und das Verrückte an der 
ganzen Situation? Während er mir erzählt, 
dass alles wieder drunter und drüber 
läuft, folgt im gleichen Satz: Ich habe am 
Wochenende ein weiteres Auto gekauft. 
Sein 36. steht nun in voller Pracht in der 
Garage und kaum hat er es mir erzählt, 
fragt er sich: Wann fahre ich denn damit? 
Wie war das nun mit Ballast abwerfen? 

Dazu wüsste vielleicht unsere Klimaex-
pertin mehr zu erzählen. Sie, eine ältere, 
klägliche Dame weiss immer wann, 
welches Klima (nicht) gut ist. Wenn die 
Arthrose zwickt im Knie ist es die Biese. 
Wenn der Föhn bläst, ist es ebenfalls die 
Arthrose, die das Gehen schwer macht. 

Aber ganz schlimm ist es dann im Sommer 
- diese Hitze! Unaushaltbar, da macht die 
Lunge gar nicht mehr mit und bei Kälte? 
Davon reden wir erst gar nicht. Also wenn 
eine über das Wetter Bescheid weiss, 
dann mit Sicherheit sie. 

Die pensionierte Klavierlehrerin hinge-
gen strahlt bei jeder Übung als wäre es 
ein Coupe Romanoff, den sie vor sich hat. 
Sie ist rundum zufrieden. Auch wenn die 
Finger heute wieder mal steif sind und 
das Greifen der Gewichtsgriffe schwerer 
fällt als letzte Woche. Kein Jammern - ein 
Lächeln und weiter geht es im Programm. 
Ich liebe diesen Job. Bei all den Geschich-
ten muss ich mich ab und zu ermahnen, 
warum die Menschen überhaupt zu mir 
kommen. Genau wegen mehr Bewegung 
und Gesundheit. Ist das so? Nicht nur, da 
bin ich mir sicher. Die junge, intelligente 
Businessfrau, welche im Familienbetrieb 
den Laden schmeisst, weiss mehr zu 
erzählen als ein ganzes Lexikon. Da musst 
du als Trainer richtig aufpassen. Prompt 
stellt sie in den 1000 Wörtern pro Minute 
eine Gegenfrage und du gibst keine Ant-
wort. Auch die pensionierte Theologin, 
ein herzensguter Mensch. Sie kommt mit 
Bestimmtheit aus einem anderen Grund 
zu mir. Sie will einen Zuhörer. Jemand der 
ihr Woche für Woche 2 Stunden zuhört 
bei all den Problemen, für die niemand in 
der Gesellschaft ein Ohr hat.

In welchem Job triffst du so viele unter-
schiedliche Menschen, die Woche für 
Woche, eine Stunde lang bei dir sind 
und dir über das Leben erzählen? Wo du 
meistens mehr weisst als die Ehefrau 
oder die Kinder zu Hause? Gut zugegeben, 
bei den meisten sind es wiederkehrende 
Geschichten. Und ehrlich gesagt, braucht 
es manchmal auch Geduld und Ver-
ständnis. Hast du jedoch das Vertrauen 
zu deinem Kunden aufgebaut – ich ver-
spreche dir – dieser Kunde bleibt bis zu 
seinem Lebensende bei dir. 

Ja auch die traurigen Geschichten beschäf-
tigen uns. Kunden, die von einer heimtü-
kischen Krankheit eingeholt werden. 
Kunden, die das Lebens-Alter erreicht 
haben und nie wieder ins Studio kommen 
werden. Da bleiben uns die Erinnerungen, 
welche wir niemals vergessen werden.

Traumjob - Zuhörer 
zwischen 36 Autos in der 
Garage, Klimaexperten und 
sonstigen fantastischen 
Wesen 

Priska 
Hasler
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Wir Menschen unterscheiden uns 
hauptsächlich über unsere Ähnlichkeit. 
Zum Beispiel haben wir alle drei Zonen. 
Diese sind natürlich bei jedem Men-
schen unterschiedlich konfiguriert, doch 
die Anzahl – eben drei – sie bleiben 
für alle gleich. 

Sehen Sie sich bitte die Grafik A an. Zone 
1 ist die Komfortzone. Hier können 
wir im Auto-Pilot durch den geläufi-
gen Erfahrungshorizont fliegen. Unsere 
Fähigkeiten reichen für die Tätigkeiten 
oder Situationen in diesem Bereich aus. 
Alles ist bekannt und well-balanced. Es 
herrschen angenehme Betriebstempe-
raturen und es bedarf keiner Extra-An-
strengung. 

Zone 2 ist die Wachstumszone. Das 
ideale Fitnesstraining ist hier zuhause. 

In diesem Bereich kann man den Körper 
funktionell oder strukturell verbes-
sern. Dasselbe gilt auch für den men-
talen Bereich. Sie geraten automatisch 
in diese Zone, wenn Sie die Komfort-
zone verlassen. Jetzt betreten Sie 
unbekanntes Terrain und die Extra-
Anstrengung wird spürbar.  In der 
Wachstumszone können Sie wachsen 
aber auch scheitern. Das kann Angst 
machen. Dazu später mehr. 

Zone 3 ist die Panikzone. Hier bin ich 
vom bisherigen Erfahrungshorizont zu 
weit entfernt. Im Fitnesstraining sind 
die Reize dann zu hoch und es kommt 
zu Verletzungen wie Zerrungen, 
Rückenschmerzen, Brüche oder Kapsel-
risse. Im Mentalbereich sind es wüste 
Flüche, verbale Beleidigungen, die zu 
Handgreiflichkeiten führen können aber 

auch ein Burn-out sowie Panikattacken 
sind hier zu finden. 

Mir geht es nun primär um die Kom-
fort- und um die Wachstumszone. Also 
Zone 1 und 2. Dazu eine Frage: Was 
haben alle Menschen gemeinsam? Sie 
sind bequem. Wir Menschen schätzen 
gewöhnlich Sicherheit und Bequemlich-
keit. Das liegt in unserer Natur. Deswe-
gen lohnt es sich, dass man bei Aufga-
ben sich regelmässig zwei Fragen stellt: 
Erstens: Was ist angenehm? Aber auch: 
Was ist richtig? Ob im Job oder im Trai-
ning. Es geht darum, dass wir das Rich-
tige über das Bequeme platzieren. Denn 
wenn es mental als auch körperlich nur 
noch bequem sein soll, dann blockt die 
Entwicklung. 

Ständige Bequemlichkeit und Gemüt-

Die drei Zonen in unserem Leben

In dieser Kolumne geht es um mentales Gewichtheben.  
Wahre Fitness trainiert beides. Physische als auch 

psychologische Muskeln. Viel Spass beim neuronalen 
Schwitzen. 
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lichkeit haben eine hässliche Seite, denn 
ihre Schädigungen liegen in der mittel-
nahen Zukunft. Ein Fitnesstraining neu 
ins Leben zu integrieren mag kurzfris-
tig unbequem sein. Langfristig ist es 
aber bequem. Wer kein Fitnesstraining 
machen will und lieber in der Komfort-
zone bleibt, für den läuft es umgekehrt. 
Also kurzfristig bequem, langfristig aber 
unbequem. 

Ob Training, Job oder Privatleben. Wir 
sind gut darin beraten, die eigene 
Bequemlichkeit immer wieder zu 
bezwingen. Mit anderen Worten: Ver-
lassen Sie täglich die Komfortzone. 
Ständige Komfortzone ist die grösste 
Problemzone des Menschen. Die Selbst-
disziplin – um von der Komfortzone 
temporär zu flüchten – ist keineswegs 
angeboren. Doch es ist einfach zu trai-
nieren, denn wir haben ja täglich mit 
uns zu tun.

Ob wir fürs Leben wirklich taugen, 
hängt im wesentlichen davon ab, wie 
wir mit Variationen wie Zufall, Pech, 
Glück, Überraschendem oder mit – ich 
schreibe zwei «böse» Wörter – mit 
Stress und Druck umgehen können. 
Das ist Zone 2. Ob Routinen brechen, 
etwas Neues wagen oder die Erwar-
tungen von anderen zu enttäuschen; 
solche Veränderungen bringen immer 
auch Unsicherheiten mit sich. Beach-
ten Sie: Veränderungen und Wachsen; 
das gibt es nur mit Risiken. Das ist der 
Preis, welcher ein lebendiger Mensch zu 
zahlen hat. Wer den Sicherheitscontai
ner namens Komfortzone nie verlas-
sen will und mit der Vollkasko-Men-
talität verheiratet ist, der zahlt aber 
auch. Seine Zone 2 schwindet und alles 
ausser Komfortzone ist dann gleich 
Zone 3, also Panik (siehe Grafik B). Das 
ist kein schönes Leben. 

Um die Komfortzone zu verlassen, dazu 
braucht es immer auch eine Portion 
Mut. Am besten kombiniert mit wacher 
Neugier. (= Gier nach Neuem) Es geht 
auch darum, den Mut zu haben, unvoll-
kommen zu sein. Sich der Gefahr aus-
zusetzen, für andere wie ein Narr aus-
zusehen. Zum Beispiel im Fitnesstrai-
ning eine neue Übung zu machen und 
dabei im Vergleich zu anderen schlecht 
auszusehen. Das machen Sie nur dann, 
wenn Ihnen das eigene Entdecken 
wichtiger ist, als die Meinung anderer 
über Sie. Mit Mut fangen viele schöne 
Geschichten an. Etwas riskieren und 
die eigene Haut aufs Spiel setzen. Das 

ist gut so, denn dann gleicht das Leben 
einem Abenteuer. Viel besser geht es 
nicht. 

Kommen wir zur wohl ältesten Emo-
tion des Menschen. Die Angst. Jeder 
hat sie – keiner will sie. Dabei müssen 
wir wissen, dass Angst eine wichtige 
als auch eine neutrale Funktion hat. Sie 
ist wichtig, denn sonst hätte sie in der 
Evolution nicht überlebt. Ein Leben ohne 
Angst wäre für viele eine schöne Vor-
stellung, doch das Leben wäre wohl viel 
kürzer. Kein Bergsteiger überlebt lange, 
wenn er keine Angst hat (R. Messner). 
Aber auch im Alltag: Stellen Sie sich vor, 
Sie würden als Fussgänger ohne Angst 
eine dicht befahrene Hauptstrasse wild 
überqueren. Es käme nicht gut. Angst ist 
also wichtig; sie hilft beim  Überleben. 
Angst ist aber auch im gewissen Sinne 
neutral. Dazu ein folgendes Gedanken-
experiment: Stellen Sie sich die Angst 
als wildes Tier vor, welches vor Ihnen 
steht. Jetzt haben Sie drei Möglichkei-
ten. Erstens: Sie laufen davon und ver-
stecken sich. Wenn Sie das tun, dann 
geben Sie enorm viel Macht ab, denn Sie 
laufen der Angst davon. Zweitens und 
drittens; Sie töten oder zähmen das 
wilde Tier. Ohne Schweissperlen ist das 
nicht zu haben, doch der folgende Satz 
ist ganz wichtig: Sich seinen Ängsten zu 
stellen, bedeutet sich seinem Leben zu 
stellen. 

Ich kann Angst als Förderer oder als 
Hemmnis für meine Entwicklung im 
Leben verstehen. 

Bei der ersten Variante gehe ich rein 
in die Angst und somit raus aus der 
Komfortzone. Achtung: Ich sage nicht, 
dass das leicht ist; ich sage bloss, dass 
es sich lohnen wird. Warum? Weil bei 
jeder Selbstüberwindung viel Glück auf 
dem beschwerlichen Weg liegt, wel-
ches wir aufheben können. Bei der 
zweiten Variante flüchte ich und kann 
friedlich in meiner Komfortzone vor 
mich hindämmern. Wenn Ihnen das 
genügt. Bitte. Pulsierendes Leben geht 
aber anders.

Deswegen lohnt es sich, sich im Leben 
ständig zu fragen: Wer soll in mir 
gewinnen? Das Ängstliche oder das 
Mutige in mir? Will ich die aufkommende 
Angst als Lähmung oder als Aktivierung 
deuten? Die Gefahr mag real sein. Die 
Angst als lähmend zu empfinden, ist 
bloss eine Wahl. Wie schön, wenn ich 
mir meiner Wahl bewusst bin. 

Mut und Angst reagieren ähnlich wie 
Muskeln. Sie verkümmern bei Nichtge-
brauch und sie werden bei Gebrauch 
stärker. Es lohnt sich also, wenn wir als 
Grossgrundbesitzer von Mut und Tat-
KRAFT im Leben agieren. Ohne Bles-
suren wird das nicht gehen, doch die 
kurzfristigen Anstrengungen lassen 
uns langfristig gewinnen. Die eigene 
Komfortzone wird immer grösser. 
Anspruchsvolle Aufgaben werden dann 
komfortabel erledigt, die für andere 
bereits pure Panikzone wären. Auch die 
eigene Wachstumszone ist breit und die 
Panikzone marginal (siehe Grafik C).

Um nicht missverstanden zu werden. 
Risiko ist nicht dasselbe wie Ruin. Es 
geht nicht um ein blindes Agieren ohne 
Rücksicht auf Verluste. Wenn Sie all ihr 
Geld auf etwas setzen oder russisches 
Roulette spielen wollen, dann haben 
Sie meine Gedanken für mehr Mut, für 
gezähmte oder getötete Angst nicht 
verstanden. 

Verluste, die in der Wachstumszone 
entstehen können, sind durchaus Okay. 
Sie gehören dazu. Ruin ist aber keine 
Option. Wenn Sie vom Zaun springen 
kann das zwar wehtun, doch ist der 
Sprung durchaus nützlich für Ihre Kno-
chen. Vom 20. Stock zu springen ist es 
nicht mehr. Es ist möglich, gleichzeitig 
risikofreudig und dabei ruinfeindlich zu 
sein. Nachdenken – und zwar vorher 
– ist weiterhin sinnvoll. Es geht bloss 
darum, dass ein Mehr an Mut und ein 
Weniger an Angst das Leben unheim-
lich beREICHern. Wer ständig in der 
Komfortzone vor sich hindämmert, der 
verpasst viele WERTvolle Momente. 
Unsere Erfahrungen sind eine Mischung 
aus schönen, aus stolzen und auch aus 
peinlichen Momenten. Das alles gehört 
zum Spiel, welches Leben heisst. Profi-
tieren Sie davon. 

Eric-Pi 
Zürcher

War früher über Jahre als Personal 
Trainer tätig und arbeitet nun beim 
FC Thun als Konditionstrainer.
E-mail: eric-pi@bluewin.ch
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Event News

BSA/DHfPG 
GESUNDHEIT&FITNESS WEEK 
Der Mai bringt dich in Schwung!
Auch in diesem Jahr veranstalten die BSA-Akademie/Deutsche Hochschule für Prävention und Gesundheitsmanage-
ment (DHfPG) in Kooperation mit der SAFS – Swiss Academy of Fitness & Sports und dem ROBINSON Club Daidalos 
die «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS WEEK». Vom 23. bis 30. Mai 2020 werden angesehene Experten der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche erneut durch ein abwechslungsreiches Programm führen, das für jedes Leistungsle-
vel – ob Anfänger, Wiedereinsteiger oder Fortgeschrittene – das perfekte Angebot enthält.

Nicht mehr lange, dann ist der ROBIN-
SON Club Daidalos auf der griechi-
schen Insel Kos wieder der Treffpunkt 
für Gesundheitsinteressierte sowie 
Fitnessfans und die, die es (wieder) 
werden wollen. Das Betreuungsteam, 
das aus insgesamt 11 renommierten 
Experten besteht, hat ein umfangrei-
ches Programm zusammengestellt, das 
sich von Kraft-/Athletiktraining über 
Entspannungskurse bis hin zu Ernäh-
rungscoachings erstreckt. Das bietet 
ideale Rahmenbedingungen für alle 
Leistungsstufen.

Ein Auszug aus dem Programm
Ein traumhafter Strand, das Meer 
direkt vor der Tür, die Sonne am 
blauen Himmel: Das ist die griechische 

Insel Kos und die Kulisse der «BSA/
DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS WEEK» im 
ROBINSON Club Daidalos. Die Exper-
ten haben ein vielseitiges Programm 
organisiert, das für jedes Leistungs-
niveau genau das Richtige bietet: 
Beispielsweise werden den Läufern 
beim kurzen Selbsteinschätzungslauf 
Herzfrequenz und Milchsäure im Blut 
(Laktat) gemessen. So erfahren sie 
ihren individuellen Belastungsbereich 
für ein gesundheitsorientiertes Lauf-
training. Auch zeigen die Experten den 
Anhängern des Functional Trainings, 
wie sie dieses Workout optimal in 
ihren Tagesablauf integrieren. Ausser-
dem können Interessierte abwechs-
lungsreiche Body&Mind- sowie Ent-
spannungskurse oder zahlreichen Vor-

träge besuchen, um mehr über Fitness 
und Gesundheit zu erfahren.

Die Experten der BSA/DHfPG und 
SAFS
Das Betreuungsteam der diesjähri-
gen «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS 
WEEK» besteht erneut aus Branchen-
mitgliedern mit jahrelanger Erfahrung. 
Drei der insgesamt 11 Experten sind 
Aline Emanuel, Marcel Reuter und Jürg 
Neukom: Aline Emanuel, M. A. Präven-
tion und Gesundheitsmanagement, ist 
Leiterin des Fachbereichs Ernährung 
der BSA-Akademie sowie Dozentin, 
Autorin und Tutorin der DHfPG. Durch 
ihre praktische Erfahrung im Umgang 
mit Kunden und Patienten sowie als 
Pilates-Trainerin und Ernährungsbe-
raterin weiss sie, worauf es bei der 
Betreuung von Menschen mit verschie-
denen Leistungsleveln ankommt. Der 
Sportwissenschaftler sowie ehema-
lige Badminton-Nationalspieler, Marcel 
Reuter, kann aufgrund seiner Erfah-
rung als Berater von Spitzensportlern 
gezielt auf die individuellen Bedürf-
nisse der Teilnehmenden eingehen. Jürg 
Neukom ist Fitnessökonom und hat als 
Dozent der SAFS seine Leidenschaft 
zum Beruf gemacht. Durch seine mehr 
als zwanzigjährige Erfahrung, seine 
Herzlichkeit und Freundlichkeit reisst 
er die Teilnehmenden mit und macht 
jede Kurseinheit zu einem Erlebnis. Das 
Betreuungsteam der TOP-EVENT-Wo-
che freut sich auf Sie!

Jetzt dabei sein!
Die «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS 
WEEK» vom 23. bis 30. Mai 2020 ist ein 
Event exklusiv für Gäste des ROBINSON 
Club Daidalos. Interessierte können in 
jedem beliebigen Reisebüro oder unter 
ROBINSON.de ihren Urlaub buchen und 
kostenfrei am Programm teilnehmen.

Weitere Informationen unter: 
www.bsa-akademie.de/kos
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Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020

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

Nicht die Grösse eines Unternehmens ist entscheidend, 
sondern die Vision, die Strategie und ihre Umsetzung, der 
Pioniergeist, die Originalität und die Qualität der Dienst-
leistung. 

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

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

Westschweiz
yy HARMONY FITNESS & SPA 4*, 1255 Veyrier
yy BLUE FIT CLUB, 1442 Montagny-près-Yverdon

Tessin
yy PLANET WELLNESS VILLAGE, 6912 Pazzallo
yy WELLNESS CLUB SASSA, 6900 Lugano

Die Jury – vertreten aus zwei Vorstandsmitgliedern des 
SFGV, Alain Amherd (Verantwortlicher Westschweiz, Leiter 

üK Romandie) und Thomas 
Tholey (Verbindung Fit-
ne s s/Phy s i o t he r ap i e) , 
Roger Gestach als Heraus-
geber der FITNESS TRIBUNE 
sowie Mäge Frei (ehemali-
ger Leiter der Berufsprü-
fungen und Fitnessexperte) 
als externer Branchenken-
ner – selektierten die ein-
gegangen Bewerbungen.

Sie als Leser der FITNESS 
TRIBUNE haben nun die 
Möglichkeit abzustimmen, 
welches Center Sie als 
Award-Sieger möchten. 
Abgestimmt werden kann 
bis drei Wochen vor dem 
BranchenTag.

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

Fitness- und Gesundheitscenter des 
Jahres 2020
Award des SFGV und der FITNESS TRIBUNE

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

Lisez cet ar ticle en 
français concernant 
l 'élection du meilleur 
centre de santé et de 
fitness de l'année 2020 
au moyen du code QR 
suivant.
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Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020

SPORT ROCK

BODYFIT

HARMONY FITNESS & SPA 4*

PLANET WELLNESS VILLAGE

FITNEXX Oensingen

MEDITOPCENTER

BLUE FIT CLUB

WELLNESS CLUB SASSA

Mehr Informationen zu den nominierten Center erhalten Sie in der FITNESS TRIBUNE Ausgabe Nr. 183 
oder Online (www.fitnesstribune.com). 
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Felix Zimmermann Kolumne

Expect the Unexpected: 
Erwartungsmanagement für die 
Steuerung der Kundenzufriedenheit

Auf die Frage «was Kunden heute von 
einem Fitnesscenter erwarten» gibt es 
wohl unzählig viele und völlig unter-
schiedliche Aussagen. Fakt ist: Um Ihre 
Kunden zufriedenzustellen, müssen Sie 
deren Erwartungen nicht einfach nur 
erfüllen – Sie müssen die Erwartungen 
Ihrer Kunden wortwörtlich übertreffen. 
Doch wie entstehen eigentlich die 
Erwartungen, die Ihre Kunden an Sie 
als Anbieter stellen und können Sie 
diese allenfalls zu Ihrem eigenen Vor-
teil beeinflussen? Klar ist: Ein Kunde 
mit einer niedrigen Erwartungshaltung 
ist einfacher zu beeindrucken wie ein 
Kunde, der bereits von vorne herein hohe 
Ansprüche an Ihren Club stellt. Deshalb 
lohnt es sich einmal, einen genaueren 
Blick auf diese Thematik zu werfen.

In der letzten Kolumne haben wir 
gesehen, wie eine stark ausgeprägte 
Dienstleistungsqualität zu finanziellem 
Erfolg führen kann. Da Ihr finanzieller 
Erfolg von zahlungskräftigen Kunden 
abhängig ist, entscheiden diese natür-
lich selbst darüber, was für sie einen 
zahlungswürdigen Wert darstellt. Die 
individuellen Erwartungen Ihrer Kunden 
bezüglich Ihnen als Anbieter spielen hier 
eine wichtige Rolle, weil sie entschei-
dend für die Bewertung Ihrer Leistun-
gen und deren Qualität sind. Um die 
Bedeutsamkeit der Wirkung von Kun-
denerwartungen einzuordnen, schauen 
wir uns nochmal den Service Quali-
ty-Value-Framework aus dem letzten 
Beitrag an (siehe Abbildung 1). 
Wie man in Abbildung 1 sehen kann 
stehen die Erwartungen als Einflussfak-

tor noch zu Beginn der Kette und beein-
flussen das Endergebnis (Wert, finan-
zieller Erfolg) tiefgreifend. Deshalb ist 
es entscheidend, ein realistisches Niveau 
von Erwartungen bei Ihren Kunden zu 
etablieren, um durch die eigene Leis-
tungserfüllung die wahrgenommene 
Dienstleistungsqualität zu steigern. 
So kann ein Kunde auch mit einer von 
ihm niedrigen wahrgenommenen 
Dienstleistungsqualität zufrieden sein, 
solange er dies von Anfang an so vor-
aussieht. Hier ein Beispiel: Discount-Fit-
nesscenter streben in der Regel die 
Strategie der Kostenführerschaft (nied-
rigster Preis) an, mit der folglich ent-
sprechende Kundengruppen angespro-
chen werden, denen ein möglichst nied-
riger Preis wichtig ist. In der Regel ist 
die grundlegende Erwartungshaltung 
von Kunden eines Discounters in Bezug 
auf die Betreuung als eher gering ein-

zustufen. Stehen nun sämtliche zuvor 
beschriebenen Leistungsmerkmale in 
einer möglichst gleichbleibenden Quali-
tät zur Verfügung und erfolgt darüber 
hinaus auch noch unerwartet ein Plus 
an Betreuung (z. B. Einführungs- und 
Kontrolltraining, engagierter Kunden-
service, etc.), werden die Erwartun-
gen des Kunden übertroffen. Obwohl 
es sich hierbei nicht zwangsläufig um 
eine objektiv starke Dienstleistung 
handeln muss, wird sie vom Kunden 
in diesem Zusammenhang als höher-
stehend eingeschätzt werden, da dies 
zunächst so nicht erwartet war. Somit 
wird die wahrgenommene Dienst-
leistungsqualität einerseits durch die 
Anforderungen der Leistung, also den 
normativen Erwartungen (wie soll die 
Leistung sein) beeinflusst. Anderer-
seits haben die vom Kunden erwar-
teten Leistungen, also die prädiktiven 
Erwartungen (wie wird die Leistung 
sein) einen noch höheren Stellenwert, 
da Sie diese Erwartungen als Anbieter 
gezielt beeinflussen können. Aus dem 
Blickwinkel der Kunden, können Erwar-
tungen zudem vor (Kaufabsicht), wäh-
rend (Leistungsbeurteilung) und nach 
Leistungsinanspruchnahme (Kundenbin-
dung) berücksichtigt werden.

Was Sie als Anbieter steuern können
Zur Gestaltung eines Erwartungsma-
nagements sei an dieser Stelle das 
VIP-Modell von Bruhn/Georgi (2000, S. 
186) genannt. Die Initialen des Modells 
stehen für V= Serviceversprechen,        
I= Serviceinformation und P=Serviceper-
formance. 
Das Serviceversprechen umfasst alle 
Aussagen des Unternehmens, welche 

Abb. 1: Service Quality-Value-Framework (Woratschek et al., 2015, modifiziert)
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gegenüber den Kunden ein bestimmtes 
Qualitätsniveau der angebotenen Leis-
tung hervorheben. Die Aussage einer 
«intensiven rund um die Uhr Betreu-
ung» eines Schweizer Premium Clubs 
suggeriert dem Kunden bspw. zu jedem 
Besuch einen kompetenten Ansprech-
partner vorzufinden. Serviceinformati-
onen hingegen haben einen erklärenden 
Charakter indem die Gesamtleistung 
oder einzelne Leistungsaspekte greif-
bar gemacht werden, wie zum Beispiel 
in Testberichten oder in Testimoni-
als, welche Sie am besten mit eigenen 
Mitgliedern (nach deren Einwilligung) 

erstellen. Die Serviceperformance wird 
im direkten Kontakt zwischen Kunde 
und Club erfahren. Im Gegensatz zu den 
Versprechen und Informationen bedingt 
dies jedoch, dass hier bereits ein Kauf 
stattgefunden haben muss, bevor eine 
Steuerung der Erwartungen über Ser-
viceperformance erfolgen kann. Diese 
basiert unter Umständen bereits auf 
Erfahrungen mit früheren Mitglied-
schaften in anderen Fitness- und Sport
einrichtungen sowie vergleichbaren 
Situationen. Wenn ein Kunde bereits 
einmal zuvor Mitglied in einer Fitness- 
oder Sporteinrichtung war, wird dieser 
das Erlebte automatisch mit der neuen 
Erfahrung abgleichen und sich aufgrund 
dessen ein Urteil bilden. Aber Achtung: 
Mit steigenden Leistungen erhöhen Sie 
automatisch auch die Erwartungen 
Ihrer Kunden, was sich ebenfalls negativ 
in einer sogenannten Erwartungsspirale 
äussern kann. Die Erwartungsspirale 
ist dadurch gekennzeichnet, dass eine 
verbesserte Leistung zu kontinuier-
lich höheren Erwartungen seitens der 
Kunden führt. Sie kennen dies sicher-
lich aus dem Club-Alltag: Wenn Sie Ihre 
Mitglieder zu sehr verwöhnen, wach-
sen deren Ansprüche stetig. Bleibt eine 
besondere Weihnachtsaktion erstmals 
aus oder findet nur in einem redu-

zierten Rahmen als sonst üblich statt, 
reagieren Ihre Mitglieder enttäuscht, 
ja sogar mit Beschwerden, obwohl die 
Aktion lediglich «on-top» zu allen ande-
ren Annehmlichkeiten und Vorteilen der 
Mitgliedschaft angedacht war. 
Ebenfalls hat der Preis einer Leistung 
einen starken Einfluss darauf, was 
man erwarten darf. Kunden sind nicht 
immer nur auf der Suche nach dem 
besten Preis-Leistungs-Verhältnis, son-
dern machen sich von einem teureren 
Produkt oder Dienstleistung oftmals ein 
besseres Bild. 

Ein interessantes 
Beispiel wie ein 
Erwartungsma-
nagement dazu 
dienen kann «die 
richtigen Kunden» 
a n zu s p r e ch e n 
lässt sich anhand 
eines Beispiels 
der Ausstattung 
mit Freigewich-
ten eines Fitness
c lub s  ze i g en . 
Hier beschränken 

einige Anbieter bspw. das Freihantel-
sortiment auf maximal bis zu 20 kg 
Gewicht pro Hantel, um eher kraft
orientierte Kundengruppen mehr oder 
weniger bewusst auszuschliessen. 
Weitere Beispiele finden sich in der 
Zusammenstellung des Kursangebo-
tes oder der Gestaltung verschiedener 
Kommunikationsmittel. Nutzen Sie diese 
vielfältigen Möglichkeiten strategisch für 
Ihre Positionierung und Kundenselek-
tion. 

Auf was Sie als Anbieter keinen direk-
ten Einfluss nehmen können
Der zunehmende Wettbewerb inner-
halb der Fitnessbranche führt dazu, 
dass Kunden die verfügbaren Angebote 
einer Region miteinander vergleichen 
und sich versuchen ein genaueres Bild 
davon zu machen. Beispielsweise ver-
gleichen potentielle Kunden, welche 
Leistungsangebote (z. B. Kraft- und 
Ausdauertraining, Kurse, Wellness) 
ab einem bestimmten Preis verfüg-
bar sind und/oder orientieren sich an 
bereits bekannten, individuell bedeut-
samen Merkmalen, wie Erreichbarkeit 
des Clubs, Atmosphäre, Trainingsmög-
lichkeiten und Betreuung. Somit haben 
Mitbewerber und Konkurrenten einen 
wesentlichen Einfluss darauf, mit wel-

cher Erwartungshaltung sich Konsu-
menten über die Zeit ausstatten. Wei-
terhin haben Sie auf die Persönlichkeit 
und individuelle Situation des Kunden 
natürlich keinen Einfluss, wobei diese 
Aspekte einen erheblichen Beitrag zur 
Ausprägung der individuellen Kundener-
wartungen leisten. Alles was Sie hier 
unternehmen können ist möglichst viel 
über die Erwartungen Ihrer bestehen-
den und gewünschten zukünftigen Mit-
glieder zu erfahren, um entsprechende 
strategische Ausrichtungen einzuleiten.

Fazit
Die Aufgabe des Erwartungsmanage-
ments ist es in erster Linie heraus-
zufinden, welche Aspekte für Kunden 
wichtig sind. Mit dem Wissen, welche 
Erwartungen die Kunden heute an Sie 
als Anbieter von Fitnessdienstleistungen 
stellen, gelingt es Ihnen, die Zufrieden-
heit Ihrer Kunden längerfristig abzusi-
chern und somit einen entscheidenden 
Wettbewerbsvorteil für sich zu bean-
spruchen. Je nach strategischer Aus-
richtung Ihres Unternehmens und rele-
vanter, situativer Faktoren, lassen sich 
verschiedene Strategien der Umsetzung 
eines Erwartungsmanagements mit 
seinen Wirkweisen unterscheiden. Um 
eine solide Datengrundlage zu schaf-
fen, werden derzeit in der gesamten 
Deutschschweiz Endkundenbefragun-
gen (bestehende Mitglieder) hinsichtlich 
Erwartungen und Zufriedenheitsaspek-
ten durchgeführt. Die Erkenntnisse 
sollen in erster Linie der weiteren Sen-
kung der Fluktuation dienen, welche in 
vielen Fitnessunternehmen noch immer 
zu hoch ist. In einem zweiten Schritt 
werden Nicht-Mitglieder relevanter 
Alterskategorien zu Ihren Einstellungen 
befragt, um wertvolle Informationen 
über zukünftige Zielgruppen zu gewin-
nen. Sie dürfen gespannt sein!

Felix Zimmermann, starperformance AG
www.starperformance-consulting.com 
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Personal-Scouting im Fitness- 
und Gesundheitssektor

Der Fachkräftemangel wird immer spürbarer und breitet sich in einigen Branchen unaufhaltsam aus. Gerade deswe-
gen ist es so wichtig, fachlich kompetentes Personal schnell zu identifizieren und für das eigene Unternehmen zu 
gewinnen. Doch wie können Führungskräfte «die Spreu vom Weizen» trennen und die zum Betrieb passenden Mitar-
beiter finden. Hier bieten andere Branchen ungeahnte Lösungsansätze.

Für Auswahlprozesse von neuen 
Mitarbeitern sind die Möglichkeiten 
der Digitalisierung nützlich, aber 
man sollte sich immer auch auf die 
eigene Wahrnehmung und Intu-
ition verlassen. Für ein umfassen-
deres Gesamtbild müssen ernsthaft 
in Betracht zu ziehende Kandida-
ten zwingend im Recruiting in ihrer 
praktischen Tätigkeit unter die Lupe 
genommen werden – das gilt für 
den Profifussball wie auch für die 
Fitness- und Gesundheitsbranche. 

Mentalität und Qualität – Die rich-
tige Mischung macht‘s
Die Qualität der Einzelspieler bildet 
die Basis für die Leistungsfähigkeit 
des gesamten Teams, ist aber noch 
lange kein Erfolgsgarant – das gilt 
für eine Teamsportart wie Fussball, 
aber auch für die Zusammenstellung 
eines Mitarbeiterteams im Unterneh-
men. Fachliche Kompetenz ist bran-
chenübergreifend die Grundlage für 

Leistung. Aber es bedarf auch einer 
gewissen Mentalität und inneren 
Einstellung, unbedingt siegen bzw. 
beruflich vorankommen zu wollen. 
Langfristig setzen sich immer die 
Kandidaten mit einer Kombination 
aus hohem fachlichen Können und 
starker Mentalität durch. Der Men-
talitätsfaktor und die Soft Skills 
scheinen hier in der Praxis oftmals 
ausschlaggebende Attribute zu sein, 
die schlussendlich über Passung und 
Erfolg entscheiden. 

Deshalb sollte man sich bei der Suche 
nach dem geeigneten Kandidaten 
nicht nur auf die «harten Fakten», 
sondern auch auf das eigene Gespür 
verlassen und diesen auf Herz und 
Nieren – ähnlich einem «Medizin-
check» und dem «Probetraining» in 
der Praxis – prüfen. Vorab sollte 
man sich hier folgende grundlegen-
den Fragen stellen:

Wie Recruiting-Skills für Fussballer Ihre Suche nach den passenden 
Mitarbeitern erleichtern 

□□ Welche technischen und menta-
len Skills braucht das Team?

□□ Passt der Kandidat zum Team und 
kann er es optimal ergänzen? 

□□ Ist er ein Teamplayer mit entspre-
chender Persönlichkeit und hoher  

□□ Leistungsbereitschaft? 
□□ Zeichnet sich der Kandidat nicht 

nur durch eine hohe Fachkom-
petenz, sondern auch durch eine 
hochprofessionelle Einstellung, z. 
B. im direkten Kundenkontakt auf 
der Trainingsfläche und im Um-
gang mit den Mitarbeitern, aus? 
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Der «War for Talents» dominiert alle 
Branchen
Die heutigen Scouts im Profifussball 
achten bei den jungen Talenten insbe-
sondere genau auf die oben genannten 
Attribute, denn Talente im Fussball gibt 
es viele. Das ist in einem Wachstums-
markt wie der Fitness- und Gesund-
heitsbranche keinesfalls anders. Der 
«War for Talents» ist auch hier in 
vollem Gange und, ähnlich wie die 
Spitzenvereine der Fussballbundesliga, 
buhlen auch die Unternehmen sowie 
Recruiting-Spezialisten um die qualifi-
ziertesten und besten Nachwuchsta-
lente.

Welche mentalen Fähigkeiten 
zeichnen besonders geeignete 
Spieler bzw. Mitarbeiter aus?
Mit meiner langjährigen Erfahrung 
sowohl im Spitzenfussball als auch im 
Bankensektor möchte ich hier ganz 
besonders einen Aspekt in das Blickfeld 
aller Entscheidungsträger und Perso-
nalverantwortlichen rücken: Top-Per-
former zeichnen sich neben ihrer Fach-
kompetenz insbesondere durch ihre 
Hingabe (einer Leidenschaft in beson-
ders intensiver Ausprägung) aus, die 
man in drei Kategorien zusammenfas-
sen kann:

Die Sichtung neuer Talente – ein 
besonderer Aspekt im Profifussball
Neben den vorgenannten grundlegen-
den Eigenschaften kommt dem Sich-
tungstraining im Profifussball eine 
besondere Rolle zu. Dabei müssen die 
Spieler die komplexe Verbindung aus 
«Können» und «Wollen» in der Praxis 
punktgenau abrufen können. Hier 
kommt der Faktor «Tec» bzw. die Digi-
talisierung ins Spiel, denn insbesondere 
im Fussball lässt sich heute praktisch 
alles messen. 

Der «Tec»-Faktor als wichtiges Tool 
bei der Selektion geeigneter Talente
Die zunehmende Kommerzialisierung 
des Fussballs und die damit einher-
gehende Vermarktung der Spielüber-
tragungsrechte haben dazu geführt, 
dass den Scouts heute Livebilder zu 
fast allen wichtigen Spielen retro
spektiv zur Verfügung stehen. Dazu 
kommen die vielseitigen Möglichkeiten 
und Informationen aus den digitalen 
Datenbanken. Hier können die Talent-
sucher auf moderne, wissenschaftlich 
fundierte Analysetools und Leistungs-
daten zu jedem einzelnen potenziel-
len Spieler zurückgreifen, die vor einer 
Verpflichtung intensiv gesichtet und 
ausgewertet werden. Zweikampf- und 

Passquoten, Tore, diverse physische 
Leistungsparameter und die Verlet-
zungshistorie gehen zum Beispiel, ähn-
lich einem Arbeitszeugnis bzw. Leis-
tungsnachweis, in die Vorauswahl der 
besten Kandidaten ein. Inzwischen gibt 
es auch Modelle zur Bewertung der 
persönlichen Mentalität, Willensstärke 
und Emotionalität, die in der Praxis 
angewandt werden und im Scouting 
Berücksichtigung finden. Aber reicht 
das? Können auf dieser Grundlage die 
richtigen Entscheidungen getroffen 
werden? 

Das Motto «Miss es oder vergiss es» ist 
aber längst nicht mehr nur eine Prä-
misse im Profisport, sondern hat auch 
im beruflichen Recruiting Einzug gehal-
ten. Sicher stehen den Recruiting-Spe-
zialisten in der beruflichen Praxis 
deutlich weniger Analysetools und 
Daten zu den potenziellen Bewerbern 
zur Verfügung als im Profisport, aber 
genau deshalb ist es umso wichtiger, 
die Bewerber im Rahmen eines Assess-
ments oder eines eigenen kleinen Pro-
jekts auf Passung, Eignung, Qualifika-
tion und Teamfähigkeit zu prüfen.

Leistung am Arbeitsplatz: 
Persönlichkeit und Fachkompetenz
Neben den konstitutionellen und kon-
ditionellen Voraussetzungen, bei denen 
motorische Fähigkeiten wie z. B. Schnel-
ligkeit sowie Athletik immer bedeutsa-
mer werden, spielen auch die fussball-
technischen und -taktischen Fertig-
keiten sowie die Kooperationsfähigkeit 
für einen erfolgreichen Teamplayer 
im Fussball eine wichtige Rolle. Diese 
komplexen Eigenschaften werden in 
Leistungstests, Real-Life-Situationen 
und Face-to-Face-Gesprächen, ähnlich 
einem beruflichen Assessment-Center, 

 
 
 
 
 
 
 

 

1.   Intensive Zuwendung, Überzeugung und Berufung 

2. Herzblut, Engagement und Optimismus 
 

3.  Freude, Flow-Erlebnisse und Selbstverwirklichung  
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gezielt geprüft und mit dem ersten 
Eindruck aus der Datenanalyse abge-
glichen. Neben den beschriebenen Vor-
aussetzungen werden zusätzlich men-
tale, kognitive und kooperative Kom-
petenzen live vor Ort beobachtet und 
analysiert. Betrachtet man dieses Vor-
gehen nun einmal branchenübergrei-
fend, fällt auf, dass hier viele Paralle-
len im Kampf um junge Talente beste-
hen. Schlussendlich will doch jeder 
«nur» die besten Kandidaten für das 
eigene Team gewinnen. Deshalb sollte 
man als Personalverantwortlicher, egal 
ob im Profifussball oder in der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche, bei der 
Talentauswahl neben dem «Tec»-Fak-
tor auch immer auf die eigene Intuition 
und seine Augen vertrauen.

Fazit 
Meiner Meinung nach wird das 
Gesamtbild eines potenziellen Spielers 
wie auch eines Mitarbeiters erst durch 
den persönlichen Kontakt, die Beob-
achtung vor Ort in seinem direkten 
Tätigkeitsfeld und im Umgang mit Kol-
legen vollständig. Im Profifussball wird 
die Entwicklung eines Nachwuchsta-
lents über einen längeren Zeitraum 
intensiv verfolgt, bevor eine Entschei-

dung getroffen wird. Bei talentierten 
Mitarbeitern im eigenen Unternehmen 
(unabhängig von der Branche) mag das 
grundlegend auch in der freien Wirt-
schaft möglich sein, aber in der beruf-
lichen Praxis agieren Personalverant-
wortliche hier doch deutlich selektiver. 
Der Aufwand, den die Spitzenclubs und 
Talentschmieden im Profisport betrei-
ben, kann von Unternehmen der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche bei der 
Besetzung vakanter Stellen nur bedingt 
geleistet werden. Umso wichtiger ist 
es, die entsprechenden Bewerber 
neben den fachlichen Qualifikationen 
auch auf ihre «Hingabe» und die men-
talen Fähigkeiten zu testen. 

All das und viele weitere Fakto-
ren können innerhalb eines Probe-
arbeitens (idealerweise über meh-
rere Tage) beobachtet und analysiert 
werden. Sicher ist auch das, ähnlich 
wie das Probetraining im Fussball, 
nur eine Momentaufnahme, aber nur 
so kann die Einstellungsentscheidung 
auch von einem direkten Eindruck in 
der Berufspraxis getragen werden und 
erfolgt nicht nur aufgrund von Unter-
lagen und Bewerbungsgesprächen. 
Wie im Profifussball gilt: «Geld allein 

schiesst keine Tore» und das beste 
Gehalt nützt nichts, wenn Ihre Mitar-
beiter nicht für Ihre Sache, Ihr Unter-
nehmen und die Marke «brennen». 
Für die Sport-, Fitness- und Gesund-
heitsbranche «brennen» viele junge 
talentierte Mitarbeiter – schliesslich 
können viele hier ihr Hobby zum Beruf 
machen und sich selbst verwirkli-
chen. Deshalb sollten Sie bei der Aus-
wahl Ihrer Mitarbeiter wie ein Scout 
im Detail auf all diese Aspekte achten, 
den Bewerbern intensiv «auf den Zahn 
fühlen» und deren «Hingabe und Feuer» 
überprüfen. 

Literaturliste
□□ Fliegen, I. (2018). Crashkurs Recruit-

ing: Personalbeschaffung und -aus-
wahl. Freiburg: Haufe.

□□ Löw, M.-O. (2014). Behavioral Scou-
ting: Überprüfung der Testgütekrite-
rien eines (Talent-)Beobachtungsins-
truments zur Erfassung des Verhal-
tens sowie volitionaler Komponenten 
im Fussball und Eishockey. Hamburg: 
Verlag Dr. Kovac.

□□ Reng, R. (2015). Mroskos Talente. Das 
erstaunliche Leben eines Bundesli-
ga-Scouts. München: Piper. 

□□ Ullah, R . & Witt, M. (2018). Praxis-
handbuch Recruiting. Grundlagenwis-
sen – Prozess-Know-how – Social 
Recruiting, (2., aktualisierte und über-
arbeitete Auflage). Stuttgart: Schäf-
fer-Poeschel. 

Prof. Dr. 
Karsten 
Schumann

Sportwissenschaftler Prof. Dr. Kars-
ten Schumann war wissenschaftli-
cher Mitarbeiter des Sportdirektors 
des Deutschen Fussball-Bundes und 
in die Entwicklung des deutschen 
Nachwuchsfussballs, insbesonde-
re der U-Nationalmannschaften, 
integriert. Ausserdem arbeitete er als 
wissenschaftlicher Mitarbeiter des 
Vorstand Sport bei der FC Bayern 
München AG zur Unterstützung in 
den Bereichen Lizenzspielerabtei-
lung, Scouting und Junior Team. Er 
ist Dozent an der Deutschen Hoch-
schule für Prävention und Gesund-
heitsmanagement (DHfPG).
www.dhfpg-bsa.de

 
 

Mein Vorschlag:  
Lassen Sie Ihre Kandidaten am besten drei Tage im Unternehmen aktiv mitarbeiten und 
übertragen Sie ihnen konkrete Aufgaben, die allein und im Team zu lösen sind. Diese dürfen 
durchaus komplexer Natur und zeitlich eng getaktet sein. In der gemeinsamen Arbeit wird es 
somit fast unmöglich, über eine längere Zeit nicht authentisch zu sein oder eine Rolle zu 
spielen. Im direkten Kundenkontakt, in den Gesprächen mit Mitarbeitern und in 
Präsentationen kann man sehr viel beobachten und entsprechende Rückschlüsse ableiten.   
 
In dieser Zeit gilt es, folgende Fragen zu klären:  

 
„Brennt“ der Bewerber für seine Sache?  
Agiert er beim Probearbeiten proaktiv?  
Legt er die richtige Hands-on-Mentalität an den Tag?  
Wie agiert er unter Zeitdruck und in komplexen Aufgabenfeldern?  
Kann er priorisieren und wie integriert er sich während dieser Zeit ins Team? 
usw. 

 

 

 

 



ES IST ZEIT, SICH VON DER SPRÜHFLASCHE 
ZU VERABSCHIEDEN.

Wet Wipes
Mit antibakterieller Lösung getränkte Reinigungstücher (BAG 
Zulassung).  In Kombination mit der 'fresh station' können die 
Tücher einzeln entnommen werden und reichen zur Reinigung 
einer Fläche von bis zu 1 m2.  Das spart Zeit, Material und Kosten.

Die Lösung für die Fitness-Branche:

www.freshcompany.ch

+41 41 756 00 10  I  Ruessenstrasse 4, CH-6340 Baar Lieferung:

GET FRESH.

http://freshcompany.ch/
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Die unterschiedlichen Aufgaben von 
Trainern und Therapeuten, und wie 
sie sich idealerweise ergänzen
Ein therapeutischer Prozess unter-
scheidet sich fundamental von einem 
Trainingsprozess: Training ist – aus-
gehend von einem schmerzfreien 
«Normalzustand» – aufbauend, ziel-
gerichtet und soll zu einer Spitzen-
leistung hinführen, währenddem eine 
Therapie weit umfassender ist und 
von einem eingeschränkten, erb-, 
krankheits- oder unfallbedingten 
Zustand zum schmerzfreien «Nor-
malzustand» verhelfen soll (siehe 
Grafik). Dementsprechend unter-
schiedlich «funktionieren» Trainer und 
Therapeuten! Nicht selten geraten sie 
wegen unterschiedlicher Ansichten in 
Konflikt miteinander… Das muss nicht 
sein, denn es geht nicht um das Ego 
von Trainer oder Therapeut, sondern 
um das Wohl und die Leistungsbe-
reitschaft der oder des betreffenden 
Menschen.

Definitionen (gültig für unseren 
deutschsprachigen Raum): 

□□ Ein Therapeut ist befähigt, auf 
Grund einer (ärztlichen) Diagnose 

beim betreffenden Menschen eine 
Heilung herbeizuführen oder die 
schmerzhaften Symptome zu 
beseitigen (oder zumindest zu 
lindern), und die psycho-physi-
schen Funktionen wiederherzu-
stellen.

□□ Ein Trainer ist befähigt, durch 
das regelmässige, systematische 
und zielorientierte Vermitteln 
von Übungen, Reizen und weite-
ren «erzieherischen» Massnahmen 
einen Menschen oder eine Gruppe 
von Menschen zu einer ausseror-
dentlichen Leistung zu führen.

□□ Ein Athlet ist ein Wettkämpfer, 
also ein (talentierter) Sport-
ler der befähigt wird, zu einem 
bestimmten Zeitpunkt an einem 
bestimmten Anlass/Ort eine best-
mögliche Leistung in einer Sport-
art/Disziplin zu erbringen. 

Es ist trivial, sei aber hier doch noch 
einmal angefügt: Ausserordentli-
che Leistungen und insbesondere der 
Wettkampfsport sind an sich nicht 

«gesund» und weit weg von einem 
idealen «Normalzustand». Kommt 
hinzu: Die Balance gesund und erfolg-
reich ist sehr fragil. Ein wenig erfah-
rener, sehr ehrgeiziger Athlet braucht 
den Therapeuten in der Praxis öfter 
als ihm lieb ist, was erfahrungsge-
mäss den Trainer und seine Arbeit in 
Frage stellt.

Weiter erschwert wird das Verhältnis 
zwischen Therapeut und Trainer durch 
unterschiedliche Mentalitäten – und 
durch undifferenzierte sprachliche 
Übersetzungen: Im Amerikanischen 
ist der «Physiotherapist» der «Trainer» 
einer Mannschaft, während der Coach 
verantwortlich ist für die Trainings- 
und Leistungs-Planung. Da nun die 
amerikanische Mentalität mehr und 
mehr auch zu uns hinüberschwappt, 
lohnt sich eine differenzierte Betrach-
tung: Der amerikanische «Physiothera-
pist» ist also der «Übungsanleiter», der 
die Athleten fit machen oder fit halten 
soll, während der Coach neben tak-
tischen auch strategische und damit 

Normalzustand (‘gesund‘):              
- bewegungsfreudig                         
- anpassungsfähig                                    
- schmerzfrei 

Top (höchstleistungsbereit) 

 

 

Sportlich (leistungsfähig) 

 

 

Fit (leistungsmotiviert) 

Verletzt oder krank 
(eingeschränkt leistungsfähig) 

 
 

Geschädigt (leistungsunfähig) 

 

 

Immobil (bewegungsunfähig) 

Kompetenzen und Wirkungsbereiche von Trainern und Therapeuten* 

* © Daniel Louis Meili, 2015/2019 
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Management-Aufgaben übernimmt, 
was bei uns als «Sportlicher Direktor» 
bezeichnet wird. – Um nicht zusätz-
lich Verwirrung zu stiften, werde ich 
mich im Folgenden an die deutsche 
Definition und Aufgabenteilung halten!
Ob Athlet, Trainer oder Therapeut: 
Die Bezeichnungen gelten für alle 
Geschlechter.

In den vergangenen beiden Jahr-
zehnten haben sich Physiothera-
peuten, aber auch Psychotherapeu-
ten, vermehrt als Trainer respektive 
Mentaltrainer betätigt (nicht wenige 
Physiotherapeuten wirken heute 
sehr erfolgreich als Personaltrai-
ner). Das verwundert nicht, denn 
einerseits haben durch die Migration 
unterschiedliche Mentalitäten zu uns 
gefunden (insbesondere durch hol-
ländische und skandinavische Thera-
peuten, die hierzulande sehr rasch 
Karriere machten), und andererseits 
zeigen junge Physiotherapeuten ein 
grosses Interesse an Sport – oft ganz 
einfach darum, weil sportliche Men-
schen motiviertere Patienten sind als 
beispielsweise chronisch Kranke, und 
sich dabei Erfolge der Physiotherapie 
direkter bemerkbar machen. Kommt 
dazu, dass Trainer im professionellen 
Leistungssport unter immer grösse-
rem Erfolgsdruck stehen und deren 
Empathie nicht dem einzelnen Athle-
ten, sondern dem Erfolg als solches 
gewidmet ist. Bedingungslos. Doch 
wenn sich der einzelne Athlet aus-
tauschbar vorkommt, sucht er sich 
die Zuwendung eben dort, wo er sie 

bekommt: auf der Massagebank.

Spätestens jetzt müsste es beim 
ambitionierten Trainer klingeln! Oft 
weiss der Therapeut mehr über die 
Befindlichkeit der Athleten/Mann-
schaft als der Trainer, was beide ohn-
mächtig macht. Was wiederum dazu 
führt, dass der vom Trainer auf den 
einzelnen Athleten weitergegebene 
Leistungsdruck ansteigt, ohne dass 
damit im Endeffekt etwas zu gewin-
nen wäre.

Aber auch bei Individualsportarten 
ohne gegnerischen Direktkontakt wie 
Schwimmen oder Leichtathletik ist der 
Einfluss der Physiotherapie markant 
gestiegen. Einerseits wird durch phy-
siologische Massnahmen die Regene-
ration verbessert, andererseits kann 
in der unmittelbaren Wettkampfvor-
bereitung der therapeutische Beistand 
Wunder wirken (Schmerzfreiheit, 
mentale Bereitschaft). Handkehrum 
ist mehr als verständlich, dass bei 
Misserfolgen auf der Massagebank 
auch die Trainingsplanung und Trai-
ningsmethoden hinterfragt und disku-
tiert werden…

Bei professionellen Sportbetrieben ist 
die Ausgangslage klar: Die Clublei-
tung ist für den finanziellen Spielraum 
besorgt, der Trainer für den sportli-
chen Erfolg, und der Therapeut für die 
Gesundheit der Akteure. Entsprechend 
ist die Hackordnung gegeben, und ein 
Trainer wird nur absolut loyale Thera-
peuten um sich dulden. Kluge (Chef-)

Trainer verpflichten darum mehrere 
Therapeuten gleichzeitig, um alle Ath-
letentypen «abzuholen» und um eine 
interne Diskussionskultur aufzubauen, 
in der im vertraulichen Rahmen unter-
schiedliche Analysen zusammenkom-
men und gemeinsam an den besten 
Massnahmen gearbeitet wird. Erst in 
dieser Konstellation wird der Trainer 
in meinen Augen zum Coach.

In der Schweiz spielt selbst im Leis-
tungssport das Amateurwesen die 
wichtigste Rolle. Demzufolge wird 
ohne vertragliche Vereinbarung gear-
beitet – und jeder Akteur versucht 
seinen eigenen Vorteil herauszuho-
len: Der Trainer, der viele unbezahlte 
Stunden auf dem Platz steht, will sein 
in unzähligen Lehrgängen erworbe-
nes Wissen mit «seinen» Athleten auf 
die Piste bringen und sich mit deren 
tollen Leistungen für sein hohes 
Engagement belohnen; er ist der trei-
bende Motivator und klar leistungs-
orientiert. Der Therapeut hingegen, 
der entweder über die Krankenkasse 
abrechnet oder auf eigene Rech-
nung sein Know-how einbringt, will 
«seine» Kunden langfristig binden und 
wird der absoluten Spitzenleistung in 
der Regel kritisch gegenüberstehen; 
er ist von eher geduldiger Natur und 
bestenfalls ein ergänzender Motiva-
tor. Der Therapeut bringt die Empa-
thie auf, die dem Trainer zuweilen 
abgeht; der Therapeut sieht die Dinge 
«relativ», der Trainer eher «absolut». 
– Der Athlet schliesslich, um dessen 
Leistung sich alles dreht, befindet sich 



102 FITNESS TRIBUNE Nr. 184 | www.fitnesstribune.com

Daniel Louis Meili Kolumne

– parallel zum sportlichen Aufstieg 
– in einer stetigen, oft umwälzen-
den Entwicklung; er macht in einem 
kurzen Lebens-Zeitraum einen enor-
men Lernprozess durch: vom Schüler/
Lehrling über den Studenten/jungen 
Erwachsenen bis zur jungen Berufs-
person oder sogar zum Familiengrün-
der. Das alles will verkraftet werden! 
Nicht vergessen: Eine sportliche Lauf-
bahn dauert mindestens zwei, in der 
Regel drei Olympiaden, also acht bis 
12 Jahre (vom Teenie bis Mitte 20), bis 
die angestrebten Resultate überhaupt 
geerntet werden können! 

Wäre die sportliche Höchstleistung 
im reiferen Alter zwischen 35 und 45 
möglich, könnte der Athlet sich viel 
wirkungsvoller selbst steuern. So aber 
bleibt er auf gute Bezugspersonen 
angewiesen: Einen Perspektiven eröff-
nenden Trainer und einen nötigenfalls 
heilenden Therapeuten. Die bewusste 
oder instinktive Wahl des jungen Ath-
leten «bei welchem Trainer bleibe ich, 
zu welchem Therapeuten gehe ich?» 
entscheidet im Wesentlichen über den 
langfristigen sportlichen Erfolg. Es gibt 
daher nicht «den» besten Trainer oder 
«den» richtigen Therapeuten, sondern 
nur das im Zusammenspiel mit dem 
Athleten beste Team!

Ich habe mich jedes Mal gefreut, als 
mich Therapeuten beispielsweise 
gefragt haben, wie bei einzelnen Dis-
ziplinen die enormen Beschleunigun-
gen genau erzeugt werden, und wie 
diese sich aufgrund meiner Erfahrung 
auf einen jungen Körper auswirken. 
Dieses Verstehen-Wollen, um mit-
denken zu können, ist zentral für die 
gemeinsame erfolgreiche Arbeit. Ganz 

konkret: In der aktiven Physiotherapie 
kann bestenfalls mit Winkelgeschwin-
digkeiten von 240 Grad pro Sekunde 
kontrolliert gearbeitet werden (was 
für den Laien schon recht schnell aus-
sieht) – bei einem Speerwurf bewegt 
sich der Wurfarm aber mit Winkel-
geschwindigkeiten von bis zu 2‘500 
Grad pro Sekunde: Das ist Faktor 10! 
Die dabei entstehenden Kräfte sind – 
auch wenn der Speer nur 600 Gramm 
(Frauen) oder 800 Gramm (Männer) 
wiegt – enorm. Wie befähigen wir 
also den jungen Athleten, diese Kräfte 
zu entwickeln und ohne gesundheit-
liche Probleme auch längerfristig zu 
steigern; wie muss man den Wieder-
aufbau bewerkstelligen, wenn das 
Ellenbogengelenk wegen Überreizung 
entzündet war?!  Auf der anderen 
Seite muss mich als Trainer wun-
dernehmen, wie die Regenerations-
prozesse bei jedem einzelnen Athle-
ten verlaufen und wo der Therapeut 
die jeweilige Belastungsgrenze zieht. 
Denn ich weiss: Ohne Forderung keine 
Leistung, bei Überforderung aber auch 
nicht! Zu wenig Training = kein Erfolg; 
zu viel Training = Verletzung! Der Grat 
ist schmal, nur gemeinsam finden wir 
den passenden Weg.

Ich habe immer wieder beobachtet, 
dass Wunschdenken (bei auch nur 
einem der Akteure) in die Sackgasse 
führt: Meist wird dem Athleten von 
erfolgshungrigen Trainern bei einem 
offensichtlichen Talent das Blaue vom 
Himmel versprochen, ohne seriös 
abzuklären, ob der Athlet (und das 
familiäre Umfeld) sich überhaupt für 
leistungssportliche Ziele eignen und 
interessieren. Falls ja, werden fast 
genauso oft vom Therapeuten ent-

deckte ungünstige körperliche Voraus-
setzungen nicht klar genug angespro-
chen, und der Athlet bleibt während 
der gesamten sportlichen Karriere ein 
«Pflegefall». Von daher ist es entschei-
dend, dass ein Trainer erkennt, ob der 
Athlet neben dem Können auch den 
Willen hat, «alles» für seinen Sport zu 
geben – und wenn nicht, lieber die 
Finger von diesem Athleten zu lassen. 
Und es ist nicht mehr als fair, dass 
ein Therapeut erkennt und mutig aus-
spricht, wenn beim talentierten Ath-
leten der Wille zwar da ist, aber sein 
Körper die zukünftigen Belastungen 
nicht wirklich bewältigen kann, und 
auf ein Engagement (und damit auf 
interessante Erträge) verzichtet.

Auf dem Buckel des Athleten werden 
also verschiedenste Interessen ausge-
tragen. Von daher ist es ratsam, wenn 
sich Trainer und Therapeut persönlich 
gut verstehen, wenn sie gegenseitig 
Interesse bekunden, neugierig bleiben, 
sich der Diskussion stellen und ehr-
lich sind miteinander – auch mit dem 
Athleten! Eine sportliche Entwick-
lung zu begleiten und zu fördern ist 
ein gemeinsamer Prozess mit einem 
gemeinsamen Ziel. Alle sollen glücklich 
werden dabei. Auch wenn die Träume 
meist grösser sind als die tatsächli-
chen Erfolgschancen.

Daniel 
Louis Meili 

 

Jahrgang 1961, Vater von vier 
Kindern, Diplomtrainer Swiss 
Olympic, Ausgezeichnet u.a. mit 
dem Wissenschaftlichen Preis der 
Schweizerischen Gesellschaft für 
Sportmedizin, ist als Marketing-
fachmann (Executive MBA) seit 33 
Jahren selbständig erwerbend und 
betreut Geschäftsleitungsteams bei 
der unternehmerischen Weiterent-
wicklung. 
welcome@meili.ch
www.meili.ch
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erfolgreich sein wollen. 
Zum Autor: Lukas Christen ist sieben-
facher Paralympics-Sieger und fünf-
facher Weltmeister über 100m, 200m 
und im Weitsprung der Oberschenkel-
amputierten. Er war zwischen 1992 
und 2003 an der Weltspitze und wurde 
im Jahr 2000 Behindertensportler des 
Jahres. Er arbeitet hauptberuflich als 
Management-Trainer, Führungs-Coach 
und Key-Note Speaker.
Lukas Christen; Die Unternehmung 
Mensch; www.lukas-christen.ch; 
ISBN 978-3033075740

Media News

Fabian Grimm verzichtet viele Jahre vol-
ler Überzeugung auf Fleisch. Doch das 
Forstwirtschaftsstudium seiner Freun-
din bringt Fabian zum Umdenken, der 
25-Jährige trifft eine ganz bewusste 
Entscheidung: Er macht den Jagdschein, 
um inmitten der Natur ein nachhaltiges 
Leben führen zu können. Seitdem sam-
melt er Beeren, Früchte und Pilze, erlegt 
Wildtiere und geht angeln. Und er verar-
beitet alles: Auch die Innereien und Kno-
chen, für ihn eine Selbstverständlichkeit, 
denn Lebensmittel sind wertvoll, und 
wir sollten möglichst wenig davon weg-
werfen. In seinem leidenschaftlichen 
Buch erzählt Fabian Grimm von seinem 
neuen Leben: Warum er sich zu einem 
selbst versorgenden Jäger ausbilden 
liess und was er von der Natur gelernt 
hat. Zugleich plädiert Fabian für einen 
achtsamen Konsum von Lebensmitteln. 
Fabian Grimm; Ich esse, also jage ich; 
Verlag Ullstein; ISBN 978-3864931031

Vom Vegetarier zum Jäger

Abnehmen beginnt im Kopf!

chotherapie und Sportlerin hat sich 
die Autorin sehr erfolgreich auf das 
Thema Übergewicht spezialisiert. Ihr 
Buch führt mit ihrem 10-Schritte-Pro-
gramm, professionellen Tools und ver-
schiedenen Übungen praxisorientiert 
zum Ziel: diätfrei abnehmen, gesund 
leben und dauerhaft schlank bleiben.
Julia Sahm; Lifestyle Schlank! 
Selbstcoaching statt Diät; Copress 
Verlag; ISBN 978-3767912540

Zu viele Kilos auf den Rippen? Das Pro-
blem sitzt nicht auf den Hüften, son-
dern im Kopf. Die Autorin weiss das 
aus eigener Erfahrung. Ihr Buch verrät, 
wie der ewige Kreislauf aus mühevol-
lem Abnehmen und Frust durch den Jo-
jo-Effekt durchbrochen werden kann. 
Stress, Frust oder Langeweile lassen 
uns weit häufiger zum tröstlichen Es-
sen greifen als tatsächlicher Hunger. 
Dieses Buch zeigt, wie wir dieses fata-
le emotionale Essverhalten in den Griff 
bekommen und dauerhaft schlank blei-
ben können. 
Als Life-Coach, Heilpraktikerin für Psy-

Parallelen von Business- und 
Lebens-Management sinnvoll 
nutzen

Die Unternehmung Mensch ist ein Buch, 
welches auf interessante und diffe-
renzierte Weise aufzeigt, wie sinnvoll 
und erfolgreich man die Konzepte und 
Erkenntnisse aus Firmen-Führung und 
Self-Management verbinden und nut-
zen kann. Viele Führungsthemen, die 
man eigentlich aus dem Business-Ma-
nagement kennt, werden von Lu-
kas Christen auf eindrückliche Weise 
mit dem Self-Management vereint. 
Dabei zeigt der ehemalige Paralym-
pics-Champion auf, dass erfolgrei-
ches Self-Management die Basis für 
den Erfolg einer Firma im Berufsall-
tag ist. Und umgekehrt: Wenn es ei-
ner Firma schlecht geht, dann hat 
das meistens mit einem nicht so ganz 
professionellen Self-Management der 
Mitwirkenden zu tun. Dass die umfas-
sende Fitness eines Menschen dabei 
von grosser Bedeutung ist, kommt in 
diesem Buch auf wunderbare und ein-
drückliche Weise zur Geltung. Absolut 
lesenswert für Menschen, die sowohl 
persönlich als auch unternehmerisch 

Buch-Vernissage im Seminarhotel 
Nottwil

Am 17. Januar 2020 fand im Semi-
narhotel Nottwil die Buchvorstellung 
«Die Unternehmung Mensch» von Lu-
kas Christen (Paralympics-Sieger und 
Weltmeister) statt.  Nach der Vorstel-
lung seines neuen Buches gab es einen 
Apéro Riche. Unter den zahlreichen il-
lustren Gästen befand sich auch Ott-
mar Hitzfeld.

Lukas Christen und Ottmar Hitzfeld
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Mountain Move Arosa

Mountain Move – Hereinspaziert!
Bereits zum 16. Mal trifft sich die Fit-
nessbranche – Fitnesscenter-Besitzer, 
Instruktoren, Fitnessreferenten und 
Fitness-Experten – bei der ultimativen 
Fitness-, Ski- und Fun-Woche in den 
Schweizer Bergen zum Netzwerken und 
Erfahrungsaustausch. Der Event findet 
vom 15. bis 20. März 2020 zum sechs-
ten Mal im Waldhotel Arosa statt. Im 
Rahmen des Mountain Move wird vom 
18. bis 20. März das dreitägige Netz-
werktreffen mit Fachvorträgen für Ent-
scheidungsträger durchgeführt.

Das Netzwerktreffen lockt in seiner 
vierten Ausgabe erneut mit hoch-
karätigen Referenten. Ein Highlight 
wird sicherlich der Vortrag von Bruno 
Kernen, Ex-Abfahrtsskiweltmeister, 

sein. Mit ihm können interessierte Teil-
nehmer – an einem exklusiven Ski-
unterricht – am Freitagmorgen das 
richtige Carven lernen. Weitere hoch-
karätige Referenten, wie Henrik Gockel, 
der über das Spannungsfeld zwischen 
Discount und Premium referiert, Ariane 
Egli, Ron Jansen, Beat Friedli, Roger 
Gestach mit einem Ausblick auf Fitness 
im Jahre 2025 und Felix Zimmermann 
mit interessanten Hintergründen, was 
Mitglieder wirklich wollen, werden Sie 
exklusiv in diesen drei Tagen begeistern.

Natürlich wird auch für das leibliche 
Wohl bestens gesorgt sein, dank des 
etablierten Gala-Dinners am Mitt-
wochabend und des Fondueplauschs 
am Donnerstag. Wiederum findet die 

beliebte Porsche Cigar-Night im Kur-
saal statt und das erste Mal wird das 
Plausch-Skirennen unter der Schirm-
herrschaft vom Porsche Zentrum 
Zürich durchgeführt werden. Die Sie-
gerehrung wird an der bereits legen-
dären Mountain Move Party-Night 
stattfinden.

Dann hoffen wir, dass das Wetter 
genau so mitspielt, wie es dies bereits 
letztes Jahr gemacht hat: Perfekte 
Bedingungen, Pulverschnee und Son-
nenschein pur!

Jetzt noch anmelden:
www.mountain-move.ch

Fotos: FITNESS TRIBUNE und Eveline Salzmann
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Mit vielen prominenten Gästen, Kunden, 
Partner und Freunden hat der bekannte 
Komiker Jonny Fischer von Divertimento 
ein Zenmove-Studio in Zürich eröffnet. 
Nebst seinem Kerngeschäft «Diverti-
mento» ist Zenmove für Jonny Fischer 
jene bereichernde Herausforderung, 
die er sich schon länger gewünscht und 
nun in die Tat umgesetzt hat.
Seit 2015 hat Divertimento beschlos-
sen, zu ihrer Bühnentätigkeit auch 
eigene Projekte zu lancieren; als Aus-
gleich, Inspiration, sinnvolle und berei-
chernde Zusatzbeschäftigung. Bei Manu 
ist dies neben der Rolle als Papa, die 
Musik und seine Band. Jonny hat nun 
mit der Eröffnung von Zenmove sein 
Herzensprojekt realisiert. Zusam-
men mit Zenmove-Gründer Stefan 
Schwitter konnte Jonny nebst Kunden 
und Freunden auch zahlreiche Gäste 
aus Kultur, Fernsehen und Sport zur 
Eröffnung willkommen heissen: «Es ist 
berührend zu sehen, wie all die Men-

schen Anteil genommen haben. Das 
ist natürlich sensationell und tut nach 
einer so intensiven Zeit enorm gut.» 

Am meisten gefreut hat Jonny sich 
über die Reaktion seines kongenialen 
Divertimento-Partners Manu Burkart: 
«Manu ist Bühnen-, Geschäftspartner 
und Freund in einem. Seine spontane, 
ehrliche und gefreute Rückmeldung hat 
mich echt berührt.»
Jonny Fischer hat Zenmove selber vor 
zwei Jahren kennengelernt und sich 
damit unter anderem nach seinem 
Achillessehnen-Riss 2018 wieder fit 
gemacht. Zenmove mischt mit neuen 
Ansätzen die Trainings- und Gesund-
heitswelt auf. Es kombiniert Bewegung 
und Entspannung und dies in kurzer 
Zeit. Jedes Training, ob im Studio oder 
OnLive, wird von einem Zenmove Coach 
angeleitet. Dank diesen individuell 
angepassten Trainings ist Zenmove für 
alle ideal: ob Top-ManagerIn, Profi-Ath-
letIn, berufstätige Hausfrau/-mann, 
Hobby-SportlerIn oder ältere Person.

Swiss News

Bist Du bereit für eine neue Herausforderung? 
Wir,  Let’s Go Fitness sind der führende 

Fitnessanbieter der Westschweiz und auf 
Expansionskurs in der Deutschschweiz.

Zur Verstärkung unseres Teams suchen wir in der ganzen 
Deutschschweiz per sofort oder nach Vereinbarungen 

Fitnesstrainer/innen und Praktikant/innen. Bist Du fit dafür? Dann 
Let’s Go, make happy members!

Kontaktieren Sie uns schnell!

10 Jahre Airport Fitness & Wellness
Direkt im Zürcher Flughafengebäude 
befindet sich das Airport Fitness & 
Wellness Center, welches durch eine 
begehbare Flugzeugnase in Originalgrö-
sse seinem Namen alle Ehre macht. Das 
gedämpfte Licht und tolle Designele-
mente sorgen für eine spezielle Trai-
ningsatmosphäre und die grosszügige 
Wellnesslandschaft begeistert in tollem 
Design. Mit dem ganzen Spektrum an 
Fitnessangeboten fehlt es an nichts. 
Es vor kurzem feierte das Airport Fit-
ness & Wellness mit seinen Mitgliedern 
und geladenen Gästen das 10-jährige 
Jubiläum und Bestehen am Flughafen 
Zürich. Das Center gehört der Ther-
malbad Zurzach AG, welche seit vielen 
Jahren von Dominik Keller geleitet wird. 
Geschäftsführer im Airport Fitness ist 
Thomas Markus.

 WIPES
      REINIGUNGS-
       TÜCHER

Die feuchten Reinigungstücher sind geeignet für 
Fitnessgeräte, Oberflächen aller Art und besonders für 
LCD-Bildschirme. Die antibakteriellen Tücher reinigen 
nicht nur effizient,  sondern schützen durch eine schonende
Herstellungsformel auch die Geräte und beugen der 
Austrocknung der Hände vor.

Fimex Distribution AG 
Werkstrasse 36  - 3250 Lyss  
Tel 032 387 05 05 
E-Mail: info@fimex.ch   www.wipes.ch

A
nzeige

Comedian-Star eröffnet eigenes Center

Jonny Fischer (Cabaret Divertimento), Stefan Büsser (Moderator und Comedian) 
und Musiker Bligg

https://www.wipes.ch/
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Deutschschweiz per sofort oder nach Vereinbarungen 

Fitnesstrainer/innen und Praktikant/innen. Bist Du fit dafür? Dann 
Let’s Go, make happy members!

Kontaktieren Sie uns schnell!

letsgo-fit.ch
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Swiss News

3. Porsche 6h Indoor Cycling Event

Bereits zum dritten Mal veranstaltet 
das Porsche Zentrum Zürich einen 
6-Stunden Indoor Cycling Event. Der 
Event findet am 10. Mai 2020 statt 
und ist mit 75 Bikes und über 100 
Teilnehmern bereits jetzt ausgebucht. 
Unterstützt wird die dritte Ausgabe 

von der SAFS. Ebenfalls Partner dieses 
Jahr ist TUM Sports, welche den Event 
mit ihren STAGES Bikes ausrüstet.

Anmeldungen können nur noch auf 
der Warteliste entgegengenommen 
werden.

LET‘S MOVE FOR A BETTER WORLD
Die grösste soziale Kampagne der 
Branche „Let’s Move for a Better 
World“ findet bereits zum siebten 
Mal statt. Vom 16. März bis 4. April 
machen Fitnessclubs auf der ganzen 
Welt auf den Kampf gegen Überge-
wicht und einen bewegungsarmen 
Lebensstil aufmerksam.

“Let’s Move for a Better World” hat 
es sich zum Ziel gesetzt, das Be-
wusstsein für die Vorteile von regel-
mässiger Bewegung zu erhöhen und 
tut dies mittels einer unterhaltsa-
men und aufregenden Challenge, die 
zudem den Zusammenhalt fördert.

Über Technogym’s digitale Plattform 
mywellness Cloud können Teilneh-
mer ihr Training aufzeichnen und ihre 
dabei erhobenen MOVEs (Techno-
gym’s Masseinheit für Bewegung) 
spenden. Gezählt werden MOVEs, die 

über verbundene Technogym-Geräte 
oder bei In- und Outdoor-Trainings 
erzielt werden. Dazu muss nur ein 
Pulsgurt oder ein GPS-Tracker mit 
der mywellness App verbunden und 
das Training aufgezeichnet werden.

Registrieren Sie sich jetzt und kämp-
fen Sie gemeinsam mit Ihren Mitglie-
dern für unseren Traum, eine besse-
re Welt zu erschaffen!

www.technogym.com/letsmove

Anzeige



Bereit den Sta� elstab abzugeben?

Wir suchen Fitnessclubs zur Übernahme mit folgenden Kriterien:

·  Einzugsgebiet mit mindestens 20.000 Personen

·  Ca. 1.000 bis 2.000 m2 Grösse

Zögern Sie nicht uns zu kontaktieren: expansion@base� t.ch

FITNESSCLUBS 
SCHWEIZWEIT GESUCHT!

www.basefit.ch
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Swiss News

Berichtigung zum Artikel «Let’s Go Fitness 
kooperiert mit neuem Baupartner» 
(FT Nr. 183, Seite 106)
In der letzten Ausgabe der FITNESS 
TRIBUNE hatten wir geschrieben, dass 
Daniel Wirth als Totalunternehmer mit 
seiner Firma fit & wellness concept den 

Auftrag für die zukünftigen Neu- und 
Umbauten der Let’s Go Fitness-Stand-
orte bekommen hat.
Dies ist so leider nicht korrekt: Daniel 

Wirth hat den Auftrag für die nächsten 
drei Center in Basel, Dübendorf und 
Oftringen, die alle dieses Jahr realisiert 
werden, erhalten.

www.update-akademie.ch

www.update-akademie.ch

Grundausbildung Basic Heart und Basic Moves, Fitboxe, Kick Power, Toning, 
P.I.I.T, Pump, Pilates, Power Yoga
* Du unterrichtest wo du willst und so o� du willst ohne jegliche Lizenzgebühren *

Vorchoreografierte Programme - alle 3 Monate neu! 
* Bestelle online unter shop.update-lifestyle.ch *

! P.I.I.T CD mit Übungs-DVD CHF 50 - Voraussetzung: Group Fitness Grundausbildung 

! Pump Programm mit CD und Übungshandbuch CHF 49 - Voraussetzung Pump- oder gleichwer�ge Ausbildung 

Grundausbildung Basic Heart und Basic Moves, Fitboxe, Kick Power, 
Toning, P.I.I.T, Pump, Pilates, Power Yoga

Vorchoreografierte Programme - alle 3 Monate neu! 
* Bestelle online unter shop.update-lifestyle.ch *
! P.I.I.T CD mit Übungs-DVD CHF 50 - Voraussetzung: Group Fitness Grundausbildung 

! Pump Programm mit CD und Übungshandbuch CHF 49 - Voraussetzung Pump- 

oder gleichwer�ge Ausbildung 

Weitere Infos & Anmeldung Weiterbildungen

Lizenzfreie Group Fitness Ausbildungen

Anzeige

A STAR4YOU! – 21. März 2020, Zürich

Mit dem Event «A STAR4YOU!» präsen-
tiert die star education, zusammen 

mit dem starTeam, ausgesuchte inter-
nationale Top Presenter in persönli-

cher Atmosphäre. Für diesen Event 
konnten Sebastian Piatek und Chris 
Harvey gewonnen werden. Das Pro-
gramm bietet einen Mix aus trendigen 
Workouts und aktuellen Choreos. Mit 
diesem Event werden Choreo-, Wor-
kout-Trainer und alle begeisterungsfä-
hige Group Fitness Gänger angespro-
chen. Für M.A.X. Trainer bietet es sich 
an, sogleich das neue M.A.X. Update 
2/20 kennen zu lernen. 
www.star-education.ch

update Fitness eröffnet vier neue Standorte
Die update Fitness AG (Coop 51%), ein 
weiterer grosser Player in der Schweiz, 
mit über 40'000 Mitgliedern und rund 

800 Mitarbeitenden eröffnet im Früh-
jahr diesen Jahres gleich vier neue 
Standorte: Drei davon in der Region 

Basel (Münchenstein, Muttenz und 
Basel Gundeli) und der erste Standort 
im Fürstentum Liechtenstein, in Vaduz.

Activ Fitness übernimmt 
Migros Fitnessclub Tivoli Spreitenbach
Der Migros Fitnessclub Tivoli Spreiten-
bach (ex Flower Power) hat ab 1. Januar 
2020 einen neuen Betreiber: Activ Fit-
ness, die Fitnessmarke der Genossen-
schaft Migros Zürich, übernimmt den 
Standort. Aufgrund des Angebots und 

der starken Marktposition von Activ Fit-
ness in der Region Zürich sowie der loka-
len Präsenz im Limmattal mit Studios in 
Schlieren und Dietikon, passt das Studio 
in Spreitenbach hervorragend in das Stu-
dionetz der Activ-Fitness-Gruppe.

Alle Mitarbeitenden werden von Activ 
Fitness weiterbeschäftigt. Für die Kun-
dinnen und Kunden bleibt das bisherige 
Angebot weiterhin bestehen.

http://update-akademie.ch/
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Suisse romande 

Le printemps a déjà préparé plusieurs 

choses dans la branche de la Fitness, 

3 grands événements formidables se 

tiennent à la porte: le Mountain Move 

à Arosa, la journée de la branche du 

SFGV et du BGB, qui a de nouveau lieu 

un vendredi, et naturellement la FIBO, 

cette année encore avec le congrès 

FIBO.

Une autre affaire importante a été 

conclue: Fitness World, propriétaire de 

basefit.ch, a été repris par PureGym 

d’Angleterre. 

Gottfried Wurpes, CEO de la fit-

ness company d’Autriche, a réalisé un 

Showroom grandiose. L’ouverture of-

ficielle avec toute la haute société au-

trichienne, aura lieu le Mercredi des 

Cendres. Nous y serons en exclusivité, 

mais nous sommes déjà au courant de 

certains détails. 

Je suis très fier de ce que le champion 

du monde de boxe Wladimir Klitschko 

écrive pour le FITNESS TRIBUNE avec 

Tatjana Kiel, CEO de Klitschko Ventures. 

Vous ne trouverez cet article qu’ici, en 

exclusivité. 

Connaissez-vous TikTok? Cette appli, 

très appréciée des jeunes, a fait plus 

d’un milliard d’adeptes en moins de 

trois années. Facebook en a mis neuf 

pour atteindre ce chiffre: lisez à ce su-

jet l’article intéressant de Peter Regli 

sur la génération Z ainsi que l’article 

spécialisé sur la numérisation de Ro-

man Spitko.

Avez-vous déjà voté pour le «centre 

de fitness et de santé de 2020»? Don-

nez maintenant votre suffrage pour 

que votre centre préféré gagne le prix 

Award le jour de la branche. 

Enfin, nous vous présentons dans cette 

édition encore un reportage intéres-

sant sur le centre de santé ACTIVA à 

Rothrist.

Beaucoup de plaisir avec cette édition!

Bien cordialement vôtre,

Le succès est un escalier, 
pas une porte.

Annonce

10x champion Suisse en karaté, 2x 
champion européen dans l‘équipe et 
Vice-champion mondial pour Shoto-
kan, 3ème Dan

Dans la branche de la fitness depuis 
1993

Apprentissage dans une banque, 
économie d‘entreprise HFW (hau-
te école spécialisée d’économie), 
instructeur de fitness avec le diplôme 
fédéral, Bachelor of Arts en écono-
mie de fitness, diverses formations 
en management/marketing/direction 
du personnel, entre autres CAS (coa-
ching d’enseignement et d’interventi-
on) à l’uni de Saint Gall

Co-propriétaire d’une école de karaté 
qui a donné naissance en 1993 au 
premier centre de fitness de Sursee 

Propriétaire et directeur du groupe 
TC Gruppe Innerschweiz SA avec 4 
grands centres de fitness et 3 cent-
res de fitness pour dames

7 ans dans le comité d’administration 
du SFGV

Fondateur et directeur de longue 
date de ONE Training Center SA

A repris en septembre 2017 la 
FITNESS TRIBUNE avec l’entreprise 
Fitness-Experte SA

info@fitnesstribune.com 

Roger A. Gestach
Dottie Walters

http://basefit.ch/fr
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Svizzera italiana

La primavera ha molto in serbo per l'industria del fitness. Sono infatti in 
agenda tre grandi eventi importanti: il Mountain Move ad Arosa, la Gior-
nata FSCFS (Federazione Svizzera dei Centri Fitness e di Salute) e della 
BGB (Associazione Movimento e Salute), che si svolgerà ora di nuovo di 
venerdì, e naturalmente la FIBO, che anche quest'anno ospiterà il relativo 
Congresso.

Un grande affare è andato in porto: Fitness World, proprietario di basefit.
ch, è stato rilevato dall‘inglese PureGym.

Gottfried Wurpes, CEO di the fitness company in Austria, ha creato un 
magnifico showroom. La cerimonia di inaugurazione, invitati i nomi che 
contano in Austria, si terrà il mercoledì delle Ceneri. Saremo presenti in 
esclusiva, ma abbiamo voluto conoscere alcuni dettagli fin da ora. 

Sono molto orgoglioso che il campione del mondo di boxe Wladimir Klitsch-
ko scriva per FITNESS TRIBUNE in collaborazione con Tatjana Kiel, CEO di 
Klitschko Ventures. Questa rivista ospita la loro rubrica in esclusiva.

Conoscete TikTok? È un’app molto popolare tra gli adolescenti che in soli 
tre anni ha conquistato oltre un miliardo di utenti. A Facebook ci sono vo-
luti nove anni per raggiungere quel risultato. Su queste pagine troverete 
l’appassionante intervento sulla “Generazione Z” firmato da Peter Regli e 
l'articolo di Roman Spitko sulla digitalizzazione.

Avete già votato per il "Centro fitness dell'anno 2020"? Se non lo avete an-
cora fatto, esprimete il voto adesso in modo che il vostro centro preferito 
possa vincere l’ambito premio in occasione della Giornata FSCFS.

Infine, ma non meno importante, in questo numero abbiamo un'interes-
sante relazione sul centro sanitario ACTIVA di Rothrist.

Buona lettura.

Cordialmente,

Il successo non è una 
porta, è una scala.

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’università 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 

Roger A. Gestach

Dottie Walters
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SFGV News

Die zukünftige Elite der Gesundheits-
branche

Die Ausbildung zum Experten/in Bewe-
gung- und Gesundheitsförderung mit 
eidgenössischem Diplom stellt die 
höchste Stufe in unserer Branche dar. 
Dementsprechend hoch sind die Anfor-
derungen, denn die zukünftigen Exper-
ten haben eine Schlüsselfunktion in 
gesundheitsorientierten Unternehmen, 
denn diese sollen eng mit Physiothera-
peuten und Ärzten zusammenarbeiten. 
Sie können Schnittstelle in der Kom-
munikation mit anderen Anbietern und 
Organisationen der Gesundheitsbran-

che, seien es Krankenkassen, Ligen und 
Verbände oder komplementär medizi-
nischen Einrichtungen sein.

Der hohe Praxisbezug der Ausbildung 
sichert letztlich die Umsetzung des 
professionellen Wissens der Experten, 
welches eine andere Herangehens-
weise als der rein akademische Weg 
ist. 

Aufgrund der mehrjährigen Berufspra-
xis, welche Bedingung für die Aus-

bildung ist, verfügen die Experten 
neben dem vermittelten Wissen auch 
über die nötige Erfahrung im Umgang 
mit Kunden, welche mit diversen 
Beschwerdebildern trainieren. Sie 
beherrschen ein gesundheitspsycholo-
gisches Coaching und werden somit für 
viele Kunden in gesundheitsorientier-
ten Centern zur Vertrauensperson.

Training als «Wissenschaft» zu studie-
ren bedeutet eigenständig zu forschen 
um der «Wahrheit» ein Stück näher 
zu kommen. Dies bedeutet aber noch 
lange nicht, dass diese «Wahrheit» in 
der Praxis auch von Nutzen sein muss. 

Die Ausbildung zum Experten/in Bewe-
gung – und Gesundheitsförderung 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 der 
Homepage www.sfgv.ch unter «Bil-
dung» zu finden. 

Die ersten Kurse bieten SAFS und HWS 
an. Prüfungsleiter dieser Ausbildungs-
stufe, André Tummer, steht für Fragen 
unter a.tummer@sfgv.ch zur Verfü-
gung.
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SFGV News

Preis «SFGV Lehrbetrieb des 
Jahres 2020»
Der SFGV setzt neue Akzente zur Qualitätssteigerung im Ausbildungsbereich der Fitness- und Gesundheitsbranche 
und prämiert den «SFGV Lehrbetrieb des Jahres 2020» mit CHF 10'000.– Preisgeld.

Der SFGV wurde nach Ausschreibung 
des Wettbewerbes mit einer wahren 
Anmeldeflut von Unternehmen über-
rascht, welche sich dem Wettbewerb 
stellen möchten. Unterdessen finden 
die Audits direkt in den Unternehmen 
statt, in denen neben den administra-
tiven Befragungen auch Interviews mit 
Ausbildnern und Lernenden auf dem 
Programm stehen.

Die Audits werden durch Anya Aubert, 
selber einmal eine EFZ Absolventin, 
durchgeführt, welche die Resultate an 
eine Fachjury weitergibt. Die Fachjury 
besteht aus fünf Mitgliedern, welche 
gegenüber den zu besuchenden Lehr-
betrieben unabhängig und unbefangen 
sind. Mitglieder der Fachjury und des 
Vorstandes des SFGV sind mit Ihrem 
Unternehmen von diesem Wettbewerb 
ausgeschlossen.

Hier ein kurzer Bericht aus einem 
Besuch unserer Auditorin Anya 
Aubert:
„Um 10:30 Uhr war es soweit: Ich 
besuchte das Center Physioflex in Wet-
tingen. Denise Zumsteg, Geschäftsfüh-
rerin und zugleich Berufsbildnerin für 
Noah Pieper und Sarah Huber (3. Lehr-
jahr), empfing mich freundlich und wir 
arbeiteten die einzelnen Beurteilungs-
kriterien durch. Einige Infos wurden 
mir schon im Vorfeld zugestellt, wie   
z. B. das Diplom der Berufsbildner, 
oder die Fähigkeitszeugnisse der Ler-

nenden in den letzten drei Jahren.

Als mir Denise Zumsteg die Punkte 
zum «Ausbildungskonzept» erläuterte, 
merkte ich schon, dass hier jemand mit 
einer grossen Fachkompetenz dahin-
tersteckt. Frau Zumsteg war vor Ihrer 
Selbständigkeit Lehrerin, daher geht 
sie sehr geordnet und geplant vor. Man 
merkt ihr die Freude am Ausbilden 
der Lernenden sofort an. Sie hat ein 
strukturiertes, schriftlich hinterlegtes 
Konzept erstellt, dass den Lernenden 
eine 3-jährige fundierte und lehrreiche 
Zeit bietet. Seit Anfang 2012 bildet sie 
erfolgreich Lernende aus und gehört 
somit zu den Betrieben, welche seit 
Beginn der Lehrlingsausbildung dabei 
ist.

Denise Zumsteg bietet den Angestell-
ten stets Weiterbildungsmöglichkei-
ten und Inhouse Schulungen an. Die 
Lernenden haben zudem das Glück, 
einmal in der Woche in der Physiothe-
rapie zu lernen und im Bereich Ana-
tomie und Physiologie ihr Wissen zu 
erweitern. Auch die Projektarbeiten 
der Lernenden können sie auch direkt 
in der Praxis anwenden. Jedes Semes-
ter werden die Bildungsberichte ange-
schaut, sowie Lerndokumentationen 
von den Lernenden erstellt. Es wird 
sich auch die Mühe gemacht verschie-
dene Dokumente zu erstellen, wie die 
jeweiligen Handlungskompetenzen und 
interne Ziele erreicht werden sollen. 

Am Ende des Audits wurde dann das 
persönliche Gespräch mit dem Lernen-
den Noah Pieper geführt. Noah Pieper 
ist sehr dankbar, dass er seine Aus-
bildung im Physioflex machen kann. In 
den drei Jahren hat er viel im Betrieb 
lernen können. Er konnte auch viel 
Eigeneinsatz bringen und ins Center 
einfügen. Deshalb freut es in umso 
mehr, dass er nach seiner Lehre im 
Physioflex bleiben kann. 

Mein Fazit:
Eine beeindruckende Leistung welche 
Qualität das Physioflex in Bezug auf die 
Lehrlingsausbildung bietet. Deshalb ist 
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12 Uhr bis 13 Uhr

Workshops BGB Schweiz

Raum Szenario 1

Durchstarten mit neuen Business-Strategien
- BGB-Aus- und Weiterbildungskonzept - BGB-Berufstitel
- Marketinginstrumente - Medizinische Fitness und Gesundheitscoaching

Vorstand BGB Schweiz und Team Geschäftsstelle

BGB Aus- und Weiterbildungskonzept – Vorstellung des neuen Konzeptes unter Berücksichti-

gung folgender Fragestellungen: Wieviel Aus- und Weiterbildung ist für bereits tätige Bewegungs-

fachleute nötig? Wie hole ich mir die BGB-Berufstitel? Wie setze ich Sie gezielt ein? 

BGB-Berufstitel – Machen Sie sich auf Ihrem Spezialgebiet einen Namen. Wir erklären was BGB-

Berufstitel sind, was für einen Nutzen sie bringen und wer sie beantragen kann.

Marketinginstrumente – Der BGB Schweiz unterstützt Sie in Ihrer Berufstätigkeit als Bewegungs-

fachfrau. Wir zeigen Ihnen Marketinginstrumente, die Ihnen nützlich sein werden, unabhängig 

davon ob Sie selbständig oder angestellt tätig sind. Setzen Sie die BGB-Berufstitel, die neuen Be-

wegungsprodukte und Bildmarken gezielt ein, um sich mit Ihren Spezialitäten im Bewegungs- und 

Gesundheitsmarkt zu positionieren. 

Medizinische Fitness und Gesundheitscoaching – Erfahren Sie alles über den neuen Fachbereich 

und wie Sie sich darin positionieren können.

Alle interessierten Personen sind an diesem Informations-Workshop willkommen.

13.15 Uhr bis 14.15 Uhr

Workshops BGB Schweiz

Raum Szenario 1, Theorie Raum Panorama 1, Praxis Raum Panorama 3+4, Praxis

Qualitätslabel Kursanbieter
Fitness-Guide

Christine Grämiger

athleticflow
HIIT meets Yoga
Simon Kersten

Focus and attention 
on dance

Clare Guss-West

Qualitätslabel Kursanbieter Fitness-Guide – Christine Grämiger, Präsidentin BGB Schweiz, bringt 

Licht in den Dschungel rund um die Krankenkassenanerkennung, erläutert das neue Qualitätslabel 

für Kursanbieter und beantwortet Fragen. 

athleticflow – kombiniert das Beste aus zwei Welten und bietet ein ganzheitliches und innovatives 

Workout, welches HIIT und Yoga auf eine ganz neue Art und Weise kombiniert. Sie werden durch 

High-Intensity Training herausgefordert und mittels Yoga Flows wieder ins Gleichgewicht gebracht.

Focus and attention on dance – Tanzen leicht gemacht! Eine neue Dimension, die Aufmerksamkeit 

und Achtsamkeit im eigenen Körper fokussiert, um die Qualität der Bewegung zu steigern, unabhän-

gig von Alter, Geschlecht und Bewegungskönnen. Clare Guss-West kombiniert aktuelle Ergebnisse 

aus der Sportwissenschaft gekonnt mit fernöstlichen Bewegungspraktiken, um Tanz für jedermann 

zugänglich zu machen.

Für BGB- und SFGV-Mitglieder ist der Besuch der Workshops kostenlos.

Nichtmitglieder können die BGB-Workshops von 13.15 und 15.30 für CHF 60.– besuchen.

Claude Ammann

Referenten
(A – Z)

Susanne Gysi Arrenbrecht

Irene Berger

Samuel Binz

Alain Amherd

Freitag, 17. April 2020

8.30 Uhr bis 9.30 Uhr

Berufsverband für Gesundheit und Bewegung BGB Schweiz
Empfang mit Kaffee und Gipfeli

9.30 Uhr bis 11 Uhr

Berufsverband für Gesundheit und 
Bewegung BGB Schweiz
Mitgliederversammlung im Raum Aare

11 Uhr bis 12 Uhr

Berufsverband für Gesundheit und Bewegung BGB Schweiz
Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband SFGV

Empfang mit Apéro riche
Besuch der Fachausstellung / Networking

12 Uhr bis 14 Uhr

Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband SFGV
Mitgliederversammlung im Raum Aare

Mitglieder BGB Schweiz und Nichtmitglieder
Besuch der Fachausstellung, Workshops

Die Vorstände des Berufsverbandes für Gesundheit und Bewegung BGB Schweiz und des Schweizerischen Fitness- und Gesund-

heitscenter Verbandes SFGV heissen Sie herzlich willkommen am zweiten gemeinsam durchgeführten BranchenTag. Das diesjährige 

Kernthema lautet: «Durchstarten mit neuen Business-Strategien».

Holen Sie sich neue Geschäftsideen für Ihr Fitness- oder Bewegungscenter. Erfahren Sie mehr über massgeschneiderte Business-

Strategien. Tauschen Sie sich während einem Spaziergang durch die Fachausstellung mit Fachleuten und Berufskolleginnen- und 

Kollegen aus. Geniessen Sie einen unbeschwerten Tag mit abwechslungsreichen und spannenden Workshops rund um die Berufs-

welt der Bewegungs-, Fitness- und Gesundheitsbranche.
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Durchstarten mit neuen Business-Strategien
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Aare 2: Berufsbildner-Austausch (französische Uebersetzung)

Referent: Urs Rüegsegger, Vorstandsmitglied SFGV und OdA Bewegung und Gesundheit

In unserem Beruf «Fachmann/-frau Bewegungs- und Gesundheitsförderung» ist das Vertrauen zu 

den Kunden stark mitentscheidend, ob diese ihr Ziel erreichen oder nicht. Ebenso tragen diese Fach-

männer und -frauen eine gewisse Mitverantwortung an der Gesundheit der Kunden, sobald diese 

im Center die Mitgliedschaft unterschrieben haben.

Deshalb ist es mindestens so wichtig, dass auch der Berufsbildner mit dem Lernenden in gegensei-

tigem Vertrauen zusammenarbeitet. Der Berufsbildner trägt die Verantwortung dafür, dass die  

Lernende in den 3 Jahren zu einer Fachfrau heranwächst, welche die Mitglieder zielführend betreu-

en kann, sich der Teil-Verantwortung der Gesundheit der Kunden bewusst ist und diese auch gerne 

trägt. In diesem Kurzworkshop sollen die verschiedenen Aufgaben des Berufsbildners beleuchtet 

werden und ein Austausch über Erfahrungen stattfinden. 

Aare 3:  FRAUENFORUM: Erfahrungsaustausch der Berufsfrauen in der Fitness- und Bewe-

gungsbranche

Referentin:  Irene Berger, Chefexpertin EFZ, Prüfungsleiterin Spezialist Fachausweis Bewegungs- 

und Gesundheitsförderung mit eidgenössischem Fachausweis, Vorstandsmitglied 

OdA Bewegung und Gesundheit

In diesem FORUM sind alle Frauen herzlich eingeladen, die sich ein Netzwerk aufbauen, Erfahrungen 

teilen und neue Inputs erhalten möchten. Nach einem kurzen Input einer Unternehmerin ist das Ziel: 

Austauschen, diskutieren und weiterkommen!

16 Uhr bis 16.30 Uhr

Besuch der Fachausstellung

16.45 Uhr bis 17 Uhr

BGB Schweiz Gemeinsamer Abschluss 
Szenario 1

16.30 Uhr bis 17 Uhr

Fachvorträge SFGV
Aare 1:  Neues Konsumentenmagazin Gesund und Fit - Umsetzungskonzept  

(französische Uebersetzung)

Referent:  André Tummer, Chefredaktor «Bewegungsmedizin» und «Gesund und Fit», Prüfungs-

leiter eidgenössisches Diplom Experte Bewegungs- und Gesundheitsförderung, Vor-

standsmitglied SFGV

Mit dem neuen Konsumentenmagazin «Gesund und Fit» geht der SFGV einen weiteren Schritt nach 

vorne. Das Zielpublikum der Zeitschrift sind die Kundinnen und Kunden der Fitnessunternehmer. Es 

soll dem jeweiligen Fitness- und Gesundheitscenter als Kommunikationstool dienen und fachliche 

Informationen «kundengerecht verpackt» vermitteln. Dieser Workshop erläutert die Struktur und die 

Inhalte des Magazins und schlägt Strategien zum Einsatz in Ihrem Unternehmen vor, wobei neben 

dem Printmedium auch die Verknüpfung über die Sozialen Medien angedacht ist.

Kilian Käppeli

Jürg Heim

Ursula Keller Imhof

Simon Kersten

Urs Rüegsegger

Referenten
(A – Z)14 bis 15.30 Uhr

Besuch der Fachausstellung und Apéro
Besuchen Sie den SFGV / Fitnessguide und den BGB Schweiz vor Ort. An den Ständen gibt es Infor-

mationsmöglichkeit über die Dienstleistungen und Vorteile einer Mitgliedschaft im SFGV oder beim 

BGB Schweiz. Die SFGV-Vorstandsmitglieder Alain Amherd (Westschweiz), Jürg Heim (Tessin), André 

Moser, Urs Rüegsegger und André Tummer stehen zu Ihrer Verfügung. Für Fragen zum Fitness-Guide 

stehen Jasmin Bühler und Samuel Binz zur Verfügung. Beim BGB Schweiz geben die Vorstände  

Susanne Gysi Arrenbrecht, Philippe Dick, Ursula Keller Imhof, Manuela Schönbächler und Blanca 

Wigger Antworten auf Fragen. 

15.30 Uhr bis 16.30 Uhr

Workshops BGB Schweiz

Raum Szenario, Theorie Raum Panorama 1, Praxis Raum Panorama 3+4, Praxis

Qualitätslabel Kursanbieter
Fitness-Guide

Christine Grämiger

athleticflow
HIIT meets Yoga
Simon Kersten

Focus and attention  
on dance

Clare Guss-West

Qualitätslabel Kursanbieter Fitness-Guide – Christine Grämiger, Präsidentin BGB Schweiz, bringt 

Licht in den Dschungel rund um die Krankenkassenanerkennung, erläutert das neue Qualitätslabel 

für Kursanbieter und beantwortet Fragen. 

athleticflow – kombiniert das Beste aus zwei Welten und bietet ein ganzheitliches und innovatives 

Workout, welches HIIT und Yoga auf eine ganz neue Art und Weise kombiniert. Sie werden durch 

High-Intensity Training herausgefordert und mittels Yoga Flows wieder ins Gleichgewicht gebracht.

Focus and attention on dance – Tanzen leicht gemacht! Eine neue Dimension, die Aufmerksamkeit 

und Achtsamkeit im eigenen Körper fokussiert, um die Qualität der Bewegung zu steigern, unabhän-

gig von Alter, Geschlecht und Bewegungskönnen. Clare Guss-West kombiniert aktuelle Ergebnisse 

aus der Sportwissenschaft gekonnt mit fernöstlichen Bewegungspraktiken, um Tanz für jedermann 

zugänglich zu machen.

Für BGB- und SFGV-Mitglieder ist der Besuch der Workshops kostenlos.

Nichtmitglieder können die BGB-Workshops von 13.15 und 15.30 für CHF 60.– besuchen.

15.30 Uhr bis 16 Uhr

Fachvorträge SFGV
Aare 1: Einsatz von Sozialen Medien im Fitness-Center

Referenten:  André Tummer und Kilian Käppeli

Im Zeitalter der Digitalisierung sind die Sozialen Medien ein zwingender Bestandteil eines erfolgrei-

chen Marketings. Doch wie setzt man diese Kanäle sinnvoll ein, ohne sich zu verzetteln? Für welche 

Zielgruppe ist welches Medium am besten und vor allen Dingen: Welche obergeordnete Strategie 

soll überhaupt mit dem Online-Marketing verfolgt werden?

In diesem Workshop werden die Grundlagen erarbeitet, Konzepte vorgestellt und Erfahrungen aus-

getauscht. Clare Guss-West

Tagesprogramm BranchenTag 2020
Durchstarten mit neuen Business-Strategien
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Jetzt

anmelden zum 

BranchenTag !

www.sfgv.ch/branchentag-anmeldung

www.bgb-schweiz.ch/branchentag-anmeldung

Alle Bewegungsfachleute

sind eingeladen.

Platin Partner:

BranchenTag 2020 – Der Event im Jahr, den sich Berufsleute nicht 
entgehen lassen dürfen. Nutzen Sie die Gelegenheit und verbrin-
gen Sie einen lehrreichen Tag mit Branchenkolleginnen und -kol-
legen. Profitieren Sie von wichtigen Inputs und Neuigkeiten aus 
unserer Branche und tauschen Sie sich mit Ihresgleichen aus. 

Auch für Nicht-Mitglieder
Sie sind noch kein BGB- oder SFGV-Mitglied? Kein Problem. Wir 
freuen uns darauf, mit allen Bewegungsfachleuten einen inspirie-
renden BranchenTag 2020 verbringen zu dürfen!

www.sfgv.ch/branchentag-anmeldung
www.bgb-schweiz.ch/branchentag-anmeldung

Kontakt

Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband SFGV
3000 Bern
Telefon 0848 893 802 
Fax 0848 893 803
www.sfgv.ch

Berufsverband für Gesundheit und Bewegung BGB Schweiz
Katzenbachstrasse 221
8052 Zürich
Telefon 044 300 60 60
www.bgb-schweiz.ch

Projektverantwortliche

 Claude Ammann, c.ammann@sfgv.ch
Roland Steiner, r.steiner@sfgv.ch
Christine Grämiger, ch.graemiger@bgb-schweiz.ch
Nicole Herren, n.herren@bgb-schweiz.ch

Aare 2: Taschenbuch Bewegung ist die beste Medizin - Umsetzungskonzept

Referent:  Claude Ammann, Präsident SFGV, Co-Präsident OdA Bewegung und Gesundheit, Leiter 

der überbetrieblichen Kurse Berufslehre Fachmann Bewegungs- und Gesundheitsför-

derung mit eidgenössischem Fähigkeitszeugnis

Nicht einfach ein neues Projekt des Verbandes, sondern ein ganzheitliches Umsetzungskonzept, um 

die größte Kundengruppe der Schweiz für einen Besuch im Fitnesscenter zu begeistern. 

Trainingsplan schreiben war gestern - gesunden Lebensstil erkennen ist heute - gesunden Lebensstil 

erkennen und vermitteln ist Morgen. Claude Ammann zeigt Ihnen, wie Sie mit dem neuen Taschen-

buch die Umsetzung in Ihrem Unternehmen 1:1 durchführen können.

Aare 3: Fitness 2025

Referent: Roger Gestach, Fitness Tribune

Wo steht die Fitnessbranche 2025? Was sind die Trends der Zukunft? Welche Entwicklungen der Ket-

ten und Discounter kommen noch auf die Einzelunternehmen zu? Wie muss sich das Einzelunter-

nehmen positionieren, um zukünftig erfolgreich zu sein. Der Herausgeber der FITNESS TRIBUNE geht 

in seinem Referat diesen Fragen nach und wird Ihnen neue Impulse für eine erfolgreiche Zukunft in 

der Fitnessbranche auf den Weg geben.

17 Uhr bis 18.15 Uhr

Besuch der Fachausstellung und Beginn Apéro
Nutzen Sie die Gelegenheit und besuchen Sie die Fachausstellung mit den wichtigsten Partnern 

unserer Branche. Am SFGV-Stand erfahren Sie alles über die Dienstleistungen und Vorteile einer Mit-

gliedschaft im SFGV. Die Vorstandsmitglieder Alain Amherd (Westschweiz), Jürg Heim (Tessin), 

André Moser, Urs Rüegsegger und André Tummer stehen zu Ihrer Verfügung. Am BGB Schweiz Stand 

können Sie sich mit Ihren Anliegen an die Vorstandsmitglieder Susanne Gysi Arrenbrecht, Philippe 

Dick, Ursula Keller Imhof, Manuela Schönbächler und Blanca Wigger wenden. Am Fitness-Guide-

Stand stehen Jasmin Bühler und Samuel Binz für Fragen zur Verfügung.

18.45 Uhr bis 24 Uhr

Gala Dinner mit Showblocks 
Mitglieder des SFGV sind kostenfrei eingeladen und dürfen eine Begleitperson mitnehmen. Mitglie-

der des BGB Schweiz sowie Nichtmitglieder sind herzlich eingeladen für CHF 120.– pro Person am 

Gala-Dinner teilzunehmen. Die Anmeldung muss bis spätestens 20. März 2020 erfolgen. Die Anmel-

dung erfolgt online unter www.sfgv.ch/branchentagung-anmeldung oder www.bgb-schweiz.ch/

branchentag-anmeldung

Zwischen den einzelnen Gängen: 
•  Ehrung Lehrbetrieb des Jahres 2019 mit Rangverkündigung und Preisverleihung / 

Ein Award des SFGV
•  Ehrung Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres 2020 / Ein Award des SFGV 

und der FITNESS TRIBUNE
•  Ehrungen der besten Absolventen Fachmann / Fachfrau Bewegungs- und Gesundheitsförderung 

mit eidgenössischem Fähigkeitszeugnis und Fitness-Instruktor/Fitness-Instruktorin mit eidgenös-

sischem Fachausweis

Tagesprogramm BranchenTag 2020
Durchstarten mit neuen Business-Strategien

Blanca Wigger

Cindy Amherd

Referenten
(A – Z)

Moderation

Manuela Schönbächler

André Tummer

Jörg Kressig

www.sfgv.ch
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Alle Bewegungsfachleute

sind eingeladen.

Platin Partner:

BranchenTag 2020 – Der Event im Jahr, den sich Berufsleute nicht 
entgehen lassen dürfen. Nutzen Sie die Gelegenheit und verbrin-
gen Sie einen lehrreichen Tag mit Branchenkolleginnen und -kol-
legen. Profitieren Sie von wichtigen Inputs und Neuigkeiten aus 
unserer Branche und tauschen Sie sich mit Ihresgleichen aus. 

Auch für Nicht-Mitglieder
Sie sind noch kein BGB- oder SFGV-Mitglied? Kein Problem. Wir 
freuen uns darauf, mit allen Bewegungsfachleuten einen inspirie-
renden BranchenTag 2020 verbringen zu dürfen!

www.sfgv.ch/branchentag-anmeldung
www.bgb-schweiz.ch/branchentag-anmeldung

Kontakt

Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter Verband SFGV
3000 Bern
Telefon 0848 893 802 
Fax 0848 893 803
www.sfgv.ch

Berufsverband für Gesundheit und Bewegung BGB Schweiz
Katzenbachstrasse 221
8052 Zürich
Telefon 044 300 60 60
www.bgb-schweiz.ch

Projektverantwortliche

 Claude Ammann, c.ammann@sfgv.ch
Roland Steiner, r.steiner@sfgv.ch
Christine Grämiger, ch.graemiger@bgb-schweiz.ch
Nicole Herren, n.herren@bgb-schweiz.ch

Aare 2: Taschenbuch Bewegung ist die beste Medizin - Umsetzungskonzept

Referent:  Claude Ammann, Präsident SFGV, Co-Präsident OdA Bewegung und Gesundheit, Leiter 

der überbetrieblichen Kurse Berufslehre Fachmann Bewegungs- und Gesundheitsför-

derung mit eidgenössischem Fähigkeitszeugnis

Nicht einfach ein neues Projekt des Verbandes, sondern ein ganzheitliches Umsetzungskonzept, um 

die größte Kundengruppe der Schweiz für einen Besuch im Fitnesscenter zu begeistern. 

Trainingsplan schreiben war gestern - gesunden Lebensstil erkennen ist heute - gesunden Lebensstil 

erkennen und vermitteln ist Morgen. Claude Ammann zeigt Ihnen, wie Sie mit dem neuen Taschen-

buch die Umsetzung in Ihrem Unternehmen 1:1 durchführen können.

Aare 3: Fitness 2025

Referent: Roger Gestach, Fitness Tribune

Wo steht die Fitnessbranche 2025? Was sind die Trends der Zukunft? Welche Entwicklungen der Ket-

ten und Discounter kommen noch auf die Einzelunternehmen zu? Wie muss sich das Einzelunter-

nehmen positionieren, um zukünftig erfolgreich zu sein. Der Herausgeber der FITNESS TRIBUNE geht 

in seinem Referat diesen Fragen nach und wird Ihnen neue Impulse für eine erfolgreiche Zukunft in 

der Fitnessbranche auf den Weg geben.

17 Uhr bis 18.15 Uhr

Besuch der Fachausstellung und Beginn Apéro
Nutzen Sie die Gelegenheit und besuchen Sie die Fachausstellung mit den wichtigsten Partnern 

unserer Branche. Am SFGV-Stand erfahren Sie alles über die Dienstleistungen und Vorteile einer Mit-

gliedschaft im SFGV. Die Vorstandsmitglieder Alain Amherd (Westschweiz), Jürg Heim (Tessin), 

André Moser, Urs Rüegsegger und André Tummer stehen zu Ihrer Verfügung. Am BGB Schweiz Stand 

können Sie sich mit Ihren Anliegen an die Vorstandsmitglieder Susanne Gysi Arrenbrecht, Philippe 

Dick, Ursula Keller Imhof, Manuela Schönbächler und Blanca Wigger wenden. Am Fitness-Guide-

Stand stehen Jasmin Bühler und Samuel Binz für Fragen zur Verfügung.

18.45 Uhr bis 24 Uhr

Gala Dinner mit Showblocks 
Mitglieder des SFGV sind kostenfrei eingeladen und dürfen eine Begleitperson mitnehmen. Mitglie-

der des BGB Schweiz sowie Nichtmitglieder sind herzlich eingeladen für CHF 120.– pro Person am 

Gala-Dinner teilzunehmen. Die Anmeldung muss bis spätestens 20. März 2020 erfolgen. Die Anmel-

dung erfolgt online unter www.sfgv.ch/branchentagung-anmeldung oder www.bgb-schweiz.ch/

branchentag-anmeldung

Zwischen den einzelnen Gängen: 
•  Ehrung Lehrbetrieb des Jahres 2019 mit Rangverkündigung und Preisverleihung / 

Ein Award des SFGV
•  Ehrung Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres 2020 / Ein Award des SFGV 

und der FITNESS TRIBUNE
•  Ehrungen der besten Absolventen Fachmann / Fachfrau Bewegungs- und Gesundheitsförderung 

mit eidgenössischem Fähigkeitszeugnis und Fitness-Instruktor/Fitness-Instruktorin mit eidgenös-

sischem Fachausweis
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Inserentenverzeichnis

DEINE
POSITIONIERUNG 

IM GESUNDHEITS-
MARKT

*INKL. TRIGGERSCHULUNG VOR ORT, 

MARKETINGPAKET UND

VOLLUMFÄNGLICHER BERATUNG*

www.fi ve-konzept.ch  www.fi ve-konzept.de

An der Triggerwand können die Triggerpunkte im gan-
zen Körper mit einer einfachen Anleitung selbststän-
dig aufgespürt und bearbeitet werden. Verspannun-
gen und Blockaden, die z. B. durch Fehlhaltungen 
entstanden sind, können gelockert und gelöst 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 Körper 
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. 

DIE FIVE-TRIGGERWAND
SO PACKEN DEINE MITGLIEDER IHRE SCHMERZEN AN DER WURZEL

milon alpine AG
suisse@milon.com 
Tel.: +41 (0) 79 173 10 24
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Die Revolution im Fitnessmarkt: 
Fotorealistische 3D-Visualisierung 
und Tracking der Körpertransfor-
mation in einem Tool.

Bodygee macht den Trainingserfolg 
der Kunden sichtbar, messbar und  
damit erlebbar: Ihre Kunden verfügen 
über ein einzigartiges fotorealistisches 
3D-Ich und die präzise Analyse von 
Form, Umfang, Haltung und Körper-
zusammensetzung. 

SWISS MADE 
TECHNOLOGY SALES@BODYGEE.COM ∙ BODYGEE.COM

BODYGEE Orbiter: Scan-
Lösung mit Drehteller für 
Fitnessstudios mit persönli-
cher Betreuung

BODYGEE Boxx: Scan-
Kabinenlösung für hoch 
frequentierte Fitnessstudios

Coach App für den Trainer und Client App für Ihre Kunden

Anzeige

www.bodygee.com
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Termine und Adressen

Schulen & Verbände 
Deutschland: 

Deutsche Hochschule für Prävention und 
Gesundheitsmanagement GmbH
BSA-Akademie
Hermann Neuberger Sportschule 3
66123 Saarbrücken
Tel. 0681/6855-0

DSSV e.V.
Bremer Strasse 201b
21073 Hamburg
Tel. 040/766 24 00

Heinrichstr. 267b

star-school for training and recreation
Seefeldstr. 307
8048 Zürich
Tel. 044/383 55 77

Swiss Prävensana Akademie
Untere Bahnhofstr. 19
8640 Rapperswil
Tel. 055/211 85 85

Update Akademie
Bahnhofstr. 111, 
9240  Uzwil 

Tel. 071 952 65 42

Schulen & Verbände:

EHFA
www.europeative.eu

Messe & Event-Termine:

Deutschland:
04. und 05. November 2017
INLINE Kongress, Kassel

13. bis 16. November 2017
MEDICA, Düsseldorf

28. bis 31. Januar 2018
ISPO, München

12. bis 15. April 2018
FIBO, Köln

05. bis 06. Oktober 2018
Aufstiegskongress,  Mannheim

Österreich:
siehe: www.fitness.at

30.09. bis 1.10.2018
SPORTMESSE, Salzburg

Schweiz:
11. und 12. November 2017
FitnessEXPO, Basel

18. bis 22. Januar 2018
Fitexpo, Lugano

04. bis 10. März 2018
Mountain Move Event

16. März 2018
SFGV - Tag in Luzern

4.5. bis 13.5.2018
TRAINING DAYS in BEA Messe und 
Dynamic Days, Bern

Mai 2018
starConvention Kursaal, Interlaken

30. September - 01. Oktober 2018
FitNmove, Lausanne

Internationale Messen:
1. bis 4. Juni 2018
Rimini-Wellness, Rimini/Italien

16. bis 18. Februar 2018
Forum Club in Bologna

Internationale Kongresse:
21. bis 24. März 2018
IHRSA Kongress, San Diego, USA

11. April 2018
5. EHFA Kongress, Köln, Deutschland

Internet Links finden Sie auf 

www.fitnesstribune.com

QualiCert
Aeplistr. 13
9008 St. Gallen
Tel. 071/246 55 33

IG Fitness Schweiz

8005 Zürich
Tel. 043/534 74 45

CMYK
40/95/55/40

P 7421

P 7421
& übergriff (kontur überdrucken)

Il cantone Ticino presenta un mercato del 

fitness assai interessante,  della cui impor-

tanza neanche gli operatori stessi sono del 

tutto con-sapevoli. 

Nella Svizzera tedesca, purtroppo, il settore ticinese è spesso e 

volentieri negletto. Ciò nonostante, va sottolineato che i rapporti 

messi a disposizione dagli addetti ai lavori della Svizzera italiana 

sono ricchi di informazioni e di novità per chiunque operi nello 

specifico settore.  Ora la Fitness Tribune intende accrescere la 

collaborazione interna dando nuovamente spazio alla Svizzera 

di lingua italiana come pure ai cantoni romandi.  Per realizzare le 

pagine dedicate ci occorreranno articoli e servizi redatti in italiano 

provenienti direttamente dal campo d’azione.  Non esitate quindi 

a inviarci i vostri testi, che verranno pubblicati sul prossimo 

numero - il 171 della FT.  Termine di consegna è il  22.10.2017  

In Italiano

La Romandie présente un marché du 

fitness extraordinairement intéressant, mais 

elle n’en a pas vraiment conscience, et en 

Suisse alémanique, la Romandie du fitness 

est le plus souvent oubliée. 

Cependant, les comptes rendus et les informations sur 

ce marché sont de toute façon intéressants et riches en 

enseignements pour toutes les personnes actives dans le 

secteur d’activité. 

A l’avenir, Fitness Tribune n’oubliera plus la «Fitness-Romandie». 

Pour cela, nous avons toutefois besoin d’articles provenant 

directement du lieu de l’action. 

N’hésitez pas  à nous envoyer vos comptes rendus pour le 

numéro 171 de Fitness Tribune jusqu’au 22.10.2017

info@fitnesstribune.com

En français

SPTV Schweiz. 
Personal Trainer 
Verband
Kleestrasse 58
8280 Kreuzlingen

S.A.F.S. AG
Albisriederstr. 226
8048 Zürich
Tel. 044/404 50 70

SFGV Schweiz. Fitness- & Gesundheits-
center Verband, Geschäftsstelle, 
3000 Bern 
Tel. 0848/89 38 02

Deutschland:

9. bis 10. Oktober 2020
Aufstiegskongress, Mannheim

7. bis 8. November 2020
ACISO Congress, Kassel

16. bis 19. November 2020
MEDICA, Düsseldorf

Österreich:

siehe: www.fitness.at

Schweiz:

18. bis 20. März 2020
Mountain Move Netzwerk, Arosa

17. April 2020
BranchenTag, Bern

29. August 2020
SAFS Convention, Zürich

Internationale Messen:

2. bis 5. April 2020
FIBO, Köln

28. bis 31. Mai 2020
RIMINIWELLNESS, Rimini 

Internationale Kongresse: 

1. April 2020
EHFA Kongress, Köln

19. bis 22. Oktober 2020
IHRSA Kongress, Berlin

Messe & Event-Termine:
14 x in der Zentralschweiz

Wir suchen :
– Stv. Clubmanager
– Fitness-Instruktoren
– Quereinsteiger
– Group Fitness- 
 Instruktoren

one-training.ch

A
nz

ei
ge

Klubschule Migros
Tel. 0844 844 900

SAFS AG
Albisriederstr. 226
8048 Zürich
Tel. 044/404 50 70

Schulen & Verbände:

www.dhfpg-bsa.de

www.dssv.de

www.hws.ch

www.klubschule.ch

www.qualicert.ch

www.ig-fitness-schweiz.ch

www.safs.com

www.sfgv.ch

www.sptv.ch

www.star-education.ch

www.swisspraevensana.ch

www.update-akademie.ch

www.one-training.ch
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Anzeige

FITNESS-SOFTWARE
auf Ihre Bedürfnisse abgestimmt

Sie wollen ihren Mitgliedern nur 
das Beste anbieten, so haben Sie 
auch Anrecht auf die beste Behandlung

Echino SA | Rue de la Gare 4 | 2034 Peseux | Tel. +41325575770
contact@echino.com | www.echino.com

Einige unserer revolutionären Funktionen:
•    Digitaler Vertrag
•    Gezielte Marketingkampagne
•    Automatisierter Verwaltungsprozess
•    und vieles mehr!

SWISS 
MADE

www.echino.com
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•    und vieles mehr!

SWISS 
MADE

proxomed.ch


PERFORMANCE RUNNING

SKILLRUN™ übertrifft selbst die abenteuerlichsten Erwartungen an ein 
Laufband. Erhöhen Sie sowohl Ihre Kraft, als auch Ihre Koordination, 
Beschleunigung und Ausdauer dank der MULTIDRIVE TECHNOLOGY™ 
und werden Sie unschlagbar. Mehr entdecken: technogym.com/skillrun

SCHWEIZ Fimex Distribution AG | +41 32 387 0505 | info@fimex.ch 
ÖSTERREICH The Fitness Company Handel GesmbH | +43 732 671000 | info@fitnesscompany.at
OTHER COUNTRIES TECHNOGYM SpA | +39 0547 650111 | info@technogym.com

www.technogym.com/skillrun



