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Eigentlich halten Sie die FIBO-Spezial

ausgabe in Ihren Händen – eigent-

lich...

Noch im letzten Editorial schwärmten 

wir von den kommenden Event-High-

lights in diesem Frühling: Das Moun-

tain Move in Arosa, die FIBO mit dem 

grossen FIBO-Congress und der Bran-

chenTag des SFGV und BGB. 

Tja, aufgrund der aktuellen Situation 

wurden viele Veranstaltungen bereits 

abgesagt oder werden noch abge-

sagt werden. Es ist für uns alle eine 

schwierige Zeit, die drohende Rezes-

sion könnte kommen und auch die Fit-

nessbranche hart treffen. 

Auch für ein Print-Magazin sind die-

se aktuellen Entwicklungen nicht 

einfach. Täglich, ja teilweise stünd-

lich gibt es News, sodass bereits 

geschriebenes plötzlich schlagartig 

obsolet wird. Vom Zeitpunkt wo wir 

aufhören zu schreiben und dann in 

Druck gehen, vergehen knapp 10 Tage, 

bis Sie die FITNESS TRIBUNE in Ihrem 

Briefkasten haben. Bei den aktuellen 

Corona-Turbulenzen eine lange Zeit. 

Als ich dieses Editorial geschrieben 

habe, waren die Fitnesscenter in der 

Schweiz erst im Tessin geschlossen, 

in den anderen Kantonen wurde eine 

Zutrittsbeschränkung verfügt. Ich 

gehe leider davon aus, dass, wenn Sie 

diesen Text lesen, auch Ihr Fitness

center geschlossen ist. 

Als unser Team den Artikel von Dr. 

Kai Pauling Mitte Februar erhalten 

hat, haben wir uns noch mit ein biss-

chen Kopfschütteln gewünscht, dass 

es nicht so extrem werden würde, 

wie er es im Artikel beschreibt. Mitt-

lerweile sind wir zwar noch nicht 

soweit, aber die Szenarien könnten 

durchaus eintreffen. 

Nichtsdestotrotz, das Leben geht wei-

ter und die Welt dreht sich weiter-

hin. Sie finden im hinteren Teil dieser 

Ausgabe zahlreiche Advertorials der 

eigentlichen Aussteller der FIBO, da 

diese Sie ja trotzdem über ihre Neuig-

keiten informieren wollen. Daher mein 

Appell an Sie liebe Leser, bitte nehmen 

Sie sich viel Zeit, die Advertorials und 

Inserate unserer Kunden zu studieren, 

Sie werden viele interessante Infor-

mationen erhalten.

Natürlich haben wir auch in dieser 

Ausgabe sehr spannende Fachartikel 

für Sie bereit, so zum Beispiel über In-

stagram-Marketing und über Kunden-

bindung oder ein exklusives Interview 

mit Tunç Karapalanci, der mit seiner 

Kette well come FIT in der Ostschweiz 

Gas gibt.

Hoffen wir, dass, wenn Sie in zwei 

Monaten die nächste FITNESS TRIBUNE 

in den Händen halten, der ganze Co-

rona-Spuk vorbei ist. 

Bleiben Sie gesund!

Herzlichst, Ihr

Kommt jetzt 
die Apokalypse?
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FUNCTIONAL FITNESS, YOGA, DANCE & LIFESTYLE
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interesssante Gespräche und einen „Get together“ Austausch.

Egal ob du ein Fitness Profi  bist oder Fitness erst für dich entdeckst – lasse dich von 
der ersten Minute an begeistern und sichere dir frühzeitig einen der begehrten Plätze.

WWW.SAFSCONVENTION.CH
Wir bedanken uns 
bei unseren Partnern, 
die diesen exklusiven 
Event ermöglichen.
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SONJA GYSEL
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DEM TRAINING 
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11:30
-

12:30

FUNTONE 
„THE FUNCTIONAL 
BODY SOLUTION“

JANA SPRING

„THERAPEUTICAL 
ALIGNMENT“ 
YOUNG HO KIM

WIE VIEL LEISTUNG 
VERTRÄGT SCHÖNHEIT? 

ROBERT WINZENRIED, 
MARKUS MEISTER

12:30
-

13:30
MITTAGSPAUSE

13:30
-

14:30
STEP ALEXANDRIDI

ANASTASIA ALEXANDRIDI
PILATES INSPIRATIONS  
LISA STEFANI, EVA GUT

MACHEN SCHMERZEN 
SÜCHTIG ODER GLÜCKLICH?

ROBERT WINZENRIED, 
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14:45
-

15:45
„INSIDE-FLOW YOGA“
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FITNESS FÜR DIE HAUT
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 TRAUMFIGUR 

MARCO HIRSIGER
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-

18:15
BACK MOBILITY, STRETCH & FINAL RELEASE 

ANASTASIA ALEXANDRIDI

19:00
-

24:00 LAKE SIDE BBQ & PARTY

Im Preis enthalten: komplettes Programm + Lake Side Barbecue
inkl. Wein & Soft Drinks. Einzel-Abo Mitglieder im Weiterbildung Circle 
erhalten jeweils CHF 20 Rabatt. Alle Infos und Buchungen unter
www.safsconvention.com

Early Bird bis 29.06.2020

CHF 179

Regulärer Preis

CHF 199
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Kommentar

Das Virus legt auch die Gesunden lahm!
Wie Sie als Gewinner aus dieser Krise gehen!
Von Roger Gestach

Aktuell stelle ich fest, dass es zwei 
Lager bezüglich Corona-Virus gibt: Die 
einen welche an Verschwörungsthe-
orien denken und glauben, dass die 
Massnahmen übertrieben sind und 
die Situation bewusst herbeigeführt 
wurde. Die anderen welche der Mei-
nung sind, dass unsere Behörden zu 
lange gewartet und zu wenig hart 
durchgegriffen haben. Ich kann nicht 
beurteilen, ob die Anordnungen ange-
messen sind oder waren, ich bin kein 
Virus-Experte. Ich respektiere aber die 
behördlichen Massnahmen und befolge 
sie. 

Was ich Ihnen aber liebe Leser sagen 
will ist: Bewahren Sie soweit es geht 
ruhig Blut! Ich weiss dies ist sehr 
schwierig und gelingt mir oft auch 
nicht. Lassen Sie sich wenn möglich 
nicht in die allgemeine Hysterie hinein-
ziehen. Die Geschwindigkeit, mit der es 
ein Virus vom einen Ende der Welt ans 
andere schafft, passt in unsere Zeit. Es 
gibt keine Mauern die das Virus aufhal-
ten können. In früheren Jahrhunderten 
geschah das genauso, nur damals viel 
langsamer. 

Das grösste Risiko in dieser Situation 
ist die Vergiftung des gesellschaftli-
chen Lebens, der menschlichen Bezie-
hungen und die Barbarisierung des 
zivilen Umgangs. Es ist ein urzeitli-
cher Instinkt von uns Menschen, einen 
unsichtbaren Feind überall zu vermu-
ten. Halten Sie Abstand aber schauen 
Sie nicht alle Mitmenschen als Bedro-

hung und potenzielle Angreifer an. 
Anders als während der Epidemien 
in früheren Jahrhunderten haben wir 
heute die moderne Medizin an unserer 
Seite und dies ist ein grosser Unter-
schied. 

Als Mitte Februar Corona in China 
schon sehr aktuell war, aber bei uns 
erst im Aufkommen, haben wir von der 
FITNESS TRIBUNE Redaktion den Arti-
kel von Dr. Kai Pauling erhalten (diese 
Ausgabe ab Seite 28). Wir haben uns 
damals überlegt, ob wir dies überhaupt 
so abdrucken dürfen, da uns dieser 
Artikel ziemlich übertrieben erschien. 
Und jetzt, nur ein paar Wochen später, 
ist auch bei uns die Welt eine andere. 
Wir haben deshalb in unserem Team 
wieder besprochen, ob wir nun diesen 
Artikel überhaupt abdrucken sollen, da 
dieser noch mehr Angst verbreitet und 
uns wahrlich nicht positiv stimmt. Wir 
haben entschieden den Artikel in einer 
gekürzten Version zu drucken (die volle 
Version finden Sie Online). Der Haupt-
grund ist, dass Dr. Pauling im zweiten 
Teil des Artikels sehr wichtige Tipps für 
Unternehmen gibt. 

Eines möchte ich aber klar sagen: 
Persönlich glaube ich nicht, dass der 
Corona Virus so viele Todesopfer for-
dert, wie Dr. Pauling prognostiziert. 
Was ich aber schon glaube ist, dass es 
eine weltweite Rezession geben wird. 
Ebenfalls bin ich bei einem seiner Tipps 
nicht derselben Meinung: Er sagt, man 
soll Neuanschaffungen sehr gut über-

legen und eventuell zurückstellen. Ich 
finde man sollte genau das Gegenteil 
tun und sich jetzt Gedanken machen, 
welche Investitionen man auf den 
Herbst 2020 tätigen will. Wieso lesen 
Sie gleich.  

Sobald der Corona-Spuk vorbei ist, 
alle Fitnesscenter wieder normal 
geöffnet haben und die Leute sich 
auch wieder trauen ins Training zu 
gehen, dann wird die Fitnessbran-
che zu den grossen Gewinnern der 
Krise gehören. In jeder Rezession hat 
es Firmen und Branchen gegeben, 
die trotzdem überdurchschnittlich 
erfolgreich waren. 

Ich bin überzeugt, es wird die Fitness-
branche sein. Wieso: 

□□ Die Leute merken jetzt, dass 
es Nichts Wichtigeres gibt als 
die Gesundheit! Zum Erhalt der 
Gesundheit gibt es Nichts Besseres 
als Muskeltraining.

□□ Die bisherigen Fitnesskunden 
haben einen sehr grossen Nach-
holbedarf an Training.

□□ Man will wieder an einen Ort 
gehen, um Leute zu treffen.

□□ Gruppenkurse werden boomen. 
Das Miteinander hat den Leuten 
gefehlt.

□□ Die Kosten für das Fitnesstraining 
kann sich auch trotz einer Rezes-
sion der grösste Teil der Bevölke-
rung immer noch leisten.

Selbstverständlich sollen Sie alle staat-
liche Hilfe anfordern die sie können 
(z. B. Kurzarbeit in der Schweiz). Die 
Details dazu waren zum Zeitpunkt 
des Redaktionsschlusses noch nicht 
bekannt. Auch die rechtlichen Situa-
tionen müssen geklärt werden (z. B. 
muss die Zeit der Schliessung den Mit-
gliedern angerechnet werden). 

Aber, anstatt im negativen zu versau-
ern weil Ihr Fitnesscenter geschlossen 
ist, überlegen Sie sich, wie Sie spä-
testens im September Ihre Mitglieder 
beglücken können. Die FITNESS TRI-
BUNE hilft Ihnen dabei, mit spannenden 
Informationen. Schauen Sie nach vorne, 
damit Sie bereit sind, wenn es wieder 
losgeht. 

Ich drücke der ganzen Branche die 
Daumen. 

Ihr Roger Gestach
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Advertorial SFGV

Fitness Guide – 
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Fitness Guide für die Positionierung
Der Fitness Guide hilft dem Unternehmen 

bei der Positionierung im Markt. Der Konsu-

ment kann sich – wie er es von der Hotel-

lerie kennt – an einem klaren Sterne-Ra-

ting orientieren. Er weiss, welche Qualität 

er erwarten darf und versteht, wofür das 

Unternehmen eintritt und welche Dienst-

leistungen er nutzen kann. 

Fitness Guide zertifiziert sowohl Fitness- 

und Gesundheitscenter als auch Bewe-

gungscenter und Kursanbieter. Die Akzep-

tanz des Labels ist bei den Centern und 

bei den Kunden sehr gut. Genau gleich wie 

bei den Hotels, gibt es Kunden, die unbe-

dingt in einem Fünfsterne-Center trainie-

ren wollen, während andere sich in einer 

Dreisterne-Umgebung wohler fühlen. Doch 

im Unterschied zum Hotellerie-Label steht 

beim Fitness Guide nicht die Qualität der 

Lage und der Ausstattung im Vordergrund.

Im zentralen Interesse der Zertifizierung 

steht, im Unterschied zu anderen Labels, 

die Qualität der Mitarbeitenden. Das Ein-

ordnungsraster der Berufsqualifikationen, 

EBQ der OdA Bewegung und Gesundheit 

sorgt dabei für Transparenz über das im 

Center vorhandene fachliche Know-how 

des Personals. 

Die Betreuungsqualität ist entscheidend

Das vom SFGV entwickelte Qualitätslabel startete im Jahr 2013 mit den ersten Zertifizierungen. Die Entwicklung 
ist durchwegs positiv. Mittlerweile wurden rund 280 Unternehmungen vom Fitness Guide zertifiziert und ein Ende 
ist nicht abzusehen.

Jasmin Bühler, Chef-Auditorin von Fitness Classification, mit dem guten Auge für die Details.
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Advertorial SFGV

Zwei Fliegen auf einen Streich
Da das Label im Besitze des SFGV ist, bietet 

es eine sehr kostengünstige Zertifizierung 

dank schlanken Strukturen. Für ein Center 

mit 70 Trainingsstationen kostet das Zerti-

fikat, inklusive Mitgliedschaft im SFGV 2300 

Franken pro Jahr. Das ist ein sehr fairer 

Preis, vor allem wenn man bedenkt, wel-

che Benefits alleine die Mitgliedschaft im 

SFGV bringt.  

Obwohl das Label dem SFGV gehört, ist 

die Neutralität gewährleistet. Die Zertifi-

zierung und die Kontrollen werden durch 

die neutrale Zertifizierungsstelle «fitness 

classification» durchgeführt. Zudem steht 

das Label unter der demokratischen Kon-

trolle der Mitgliederversammlung und des 

gewählten Vorstandes.

Beiträge von Krankenversicherungen
Der SFGV legt jedes Jahr einen speziellen 

Folder mit Informationen auf, über alle 

Krankenversicherungen in der Schweiz, 

welche Präventions Beiträge aus Zusatz-

versicherungen an die Kosten eines Jahres-

Fitness Abonnements leisten. 

Eine aktuelle Übersicht dar-

über, welche Voraussetzun-

gen erfüllt werden müssen 

damit eine Zahlung er-

folgt, ist auf der Website 

www.fitness-guide.ch zu 

finden.

Für Unternehmen, die sich noch besser 

vom Gesamtmarkt abheben und klar ge-

sundheitsorientiert positionieren wollen, 

empfiehlt sich die Zusatzauszeichnung 

«Fitness-Guide medical». Fitnesscenter-

Unternehmungen, die einen Arzt und/

oder eine Physiotherapie im Hause haben, 

können das Zusatzlabel Fitness-Guide 

medical erwerben. Diese Auszeichnung 

bestätigt, dass ein Kunde dieses Unter-

nehmens vor Ort die Beratung eines Arz-

tes oder Physiotherapeuten in Anspruch 

nehmen kann. Damit ist eine interdiszi-

plinäre Zusammenarbeit und Vernetzung 

sichergestellt.

Die entsprechenden Anforderungen stehen 

auf www.fitness-guide.ch zum download 

bereit.

Im Gespräch mit dem 
SFGV-Geschäftsführer 
Roland Steiner

Roland, der SFGV hat sich in den letzten 
10 Jahren stark verändert. Was ist das 
Ziel des SFGV-Vorstandes?
Steiner: «Der Prozess, den SFGV vom sta-

tischen Verband zu einem dynamischen 

Dienstleistungszentrum für die KMU’s 

in der Fitness-Branche zu entwickeln, 

haben wir vor 10 Jahren gestartet. Wir 

haben schon vieles erreicht – es kom-

men aber weitere Projekte, die wir am 

BranchenTag am 17.4.2020 vorstellen.» 

Was treibt Dich an?
«Die Ausbildungsqualität der Mitarbeite-

rInnen zu verbessern und eine starke In-

teressenvertretung für unsere Mitglieder. 

Neben dem Meilenstein Fitness Guide ist 

es uns in den letzten 8 Jahren gelungen, 3 

eidgenössische anerkannte Ausbildungs-

abschlüsse – Berufslehre, Fachausweis, 

Diplom – zu realisieren. Das gibt der 

Branche die Chance, sich nachhaltig als 

Dienstleister im gesundheitsorientierten 

Gesundheitstraining zu etablieren. Da-

neben bieten wir starke Unterstützungs-

tools und massive Vergünstigungen, die 

die Kosten unserer Mitglieder tief halten.»

Was sind das für Tools?
Steiner: «Einerseits sind das Unterstüt-

zungstools für die Positionierung als ge-

sundheitsorientiertes Fitness-Centers wie 

Taschenbuch «Kräftig altern», BfU Bro-

schüre «Kräftig ins Alter», Taschenbuch 

«Die Heilkraft unserer Muskeln», Konsu-

mentenmagazin «Gesund und Fit», Medika-

mentenschachtel «Bewegung ist die beste 

Medizin» sowie die Broschüre «Gesund-

heitsförderungsbeiträge der Krankenkasse 

an die Kosten der Fitness-Abos».

Anderseits handfeste kostensparende An-

gebote wie – Zertifizierungssystem Fit-

ness Guide – Gebührenabgabe an die 

SUISA für die Musikverwendung in den 

Gruppen-Kursen – Jobvermittlungsplatt-

form «www.jobs-sfgv.ch», die für unsere 

Mitglieder gratis ist – Coop-Gutscheine als 

Zahlungsmittel für Fitness-Abos (10 000 

Supercardpunkte geben einen Gutschein 

für CHF 100).»

Wie hoch schätzst Du die Kostenein-
sparungen durch eine Mitgliedschaft 
im SFGV?
Steiner: «Je nach Grösse des Unterneh-

mens geht das schnell in einige Tausend 

Franken Kosteneinsparungen. Ich könnte 

noch viel mehr aufzählen. Ich empfeh-

le aber den Folder Ein starker 

Verband für eine 

starke Positionie-

rung von www.

sfgv.ch runter zu 

laden. Dort kann 

man alles im Detail 

nachlesen.»

Fitness Guide

Zertifizierer: Fitness Classification

Trägerschaft: SFGV – der Schweizeri-

sche Fitness- und Gesundheitscenter

Verband (KMUs als Mitglieder).

Hintergrund: Ausbildungsqualität der 

MitarbeiterInnen steht im Zentrum. Da 

Qualitop seit 2014 im Besitz der Ketten-

betriebe ist, hat der SFGV für die KMU 

dieses, auf sie zugeschnittene Zertifizie-

rungssystem geschaffen.

Qualitop

Zertifizierer: QualiCert

Trägerschaft: IG Fitness Schweiz –  

Kettenbetriebe:  Migros, update, basefit, 

Kieser Training.

Hintergrund: Prüft nach starren Normen, 

Ausbildungsqualität steht nicht im Zent-

rum. 

Ein starker Verband für 

eine starke Positionierung

Nutzen Sie die vielfältigen Vorteile einer 

SFGV-Mitgliedschaft, gewinnen Sie 

neue Kunden in Ihrem Einzugsgebiet 

und stärken Sie Ihre Marktposition.

Zwei Labels – zwei Profile
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Advertorial SFGV

Die Branche boomt. Die Anzahl der Fit-

ness- und Gesundheitscenter hat in den 

vergangenen Jahren deutlich zugenommen. 

Im Gleichschritt ist natürlich auch die An-

zahl der Beschäftigten gestiegen. Doch die 

Jobsuche ist nicht einfach. Wer nach einem 

Job sucht, nimmt in den meisten Fällen den 

Weg über eine der grossen Jobplattformen. 

Doch viele Stellen werden gar nicht öffent-

lich ausgeschrieben. 

Tatsächlich sind in vielen Branchen deut-

lich mehr Stellen frei, als man wahrnimmt. 

Denn rund zwei Drittel der offenen Stel-

len werden gar nie öffentlich ausgeschrie-

ben. Die Firma Metapage AG aus Zürich hat 

das analysiert. Aus der Studie geht hervor, 

dass 64 Prozent der freien Jobs nie auf den 

Jobplattformen zu finden sind. Sie werden 

«bloss» auf den Websites der jeweiligen Ar-

beitgeber publiziert. 

Das hat verschiedene Gründe: Einerseits 

sind die Kosten meist hoch, aber auch der 

Aufwand ist vielen Arbeitgebern zu viel. Aus 

diesem Grund hat der SFGV nun eine Job-

plattform entwickelt, welche das Anbieten 

und die Suche von Jobs vereinfacht, Streu-

verlust und unnötigen Suchaufwand ver-

meidet und dazu noch konkurrenzlos güns-

tig ist. Aber es gibt noch weitere wichtige 

Punkte, wodurch sich die SFGV-Plattform 

vom bestehenden Angebot abhebt.

Der SFGV lanciert eine weitere Dienstleistung. Und zwar nicht nur für seine Mitglieder: 
Eine offene Jobplattform, welche von Stellensuchenden und Stellenanbietern der Fitness- und Gesundheitscen-
ter-Branche genutzt werden kann. Zu finden, auf www.jobs-sfgv.ch – aufgeschaltet nach dem Branchentag, 

Der SFGV lanciert eine offene 
Jobplattform für die Branche
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Advertorial SFGV

Fragen an den 
Projektverantwortlichen

André Moser ist Vorstandsmitglied des 

SFGV. Neben seinem Amt als Präsident 

der Fachausweisprüfungen bildet die 

Entwicklung und Verwaltung der neuen 

Jobplattform einen wichtigen Anteil sei-

ner Vorstands-Aufgaben. 

André, was war der Auslöser für die 

Idee, eine spezielle Jobplattform für die 

Branche zu entwickeln?

Moser: «Wir möchten unseren Mitgliedern 

die Arbeit erleichtern und die Branche 

nicht nur quantitativ sondern vor allem 

qualitativ vorwärts bringen. Gutes Personal 

ist elementar für die von uns angestrebte 

Qualitätssteigerung. 

Durch dieses Tool soll das Anbieten und 

die Suche von Jobs innerhalb der Branche 

vereinfacht werden. Und es soll mithelfen, 

dass gute Fachleute gute Arbeitgeber fin-

den und in der Branche bleiben.»

 
Was unterscheidet die SFGV-Plattform 

von anderen Jobportalen, ausser dass 

sie für die Branche ist?

Moser: «Unsere Portal ist spezifisch auf die 

Fitness- und Gesundheitscenter-Branche 

ausgerichtet. Streuverlust ist kein Thema 

und spezielle Fragen, wie Datenschutz oder 

Berufsausbildung wurden berücksichtigt. 

Zudem bieten wir einen individualisierba-

ren Job-Newsletter an.»

 
Weshalb steht die Plattform auch für 

Nichtmitglieder zur Verfügung?

Moser: «Damit das Angebot möglichst gross 

ist und der Markt repräsentativ abgebildet 

wird. Und natürlich geben wir Nichtmit-

gliedern damit einen weiteren Anreiz, die 

Mitgliedschaft beim SFGV zu prüfen. Die 

Jobplattform ist ja bloss eine von vielen 

Dienstleistungen für unsere Mitglieder.»

Ist die Plattform ein Dienst an der Bran-

che, oder will der SFGV damit Geld ver-

dienen?

Moser: «Wie oben erwähnt, hilft uns die 

Plattform unsere Branche weiterzubrin-

gen. Also kann man sie mit gutem Gewis-

sen als Dienst an der Branche bezeichnen. 

Geld zu verdienen ist nicht unser Ziel. Die 

Gebühr für Nichtmitglieder ist aus diesem 

Grund sehr fair. Da die Plattform aber über 

Mitgliederbeiträge finanziert wurde, ist es 

richtig, dass Nichtmitglieder einen Beitrag 

für die Nutzung bezahlen müssen.»

 
Was kostet eine Anzeige für Nichtmit-

glieder?

Moser: «Die Kosten werden sich auf CHF 

120.– pro Anzeige belaufen»

Sind in naher Zukunft noch weitere An-

gebote dieser Art geplant?

Moser: «Wir haben noch einiges in der 

Pipeline, aber darüber werden wir zu ei-

nem späteren Zeitpunkt sprechen.»

Dauerthema Mindestlohn
Mit der wachsenden Anzahl der Beschäftig-

ten wurde auch die Höhe der Löhne immer 

mehr zum brisanten Diskussionspunkt. Der 

SFGV hat sich in den vergangenen Jahren 

dafür eingesetzt, dass offizielle Mindest-

lohnempfehlungen publiziert werden. Die-

sem wichtigen Punkt wurde Rechnung ge-

tragen. Die Mindestlohnempfehlung ist ein 

integrierter Bestandteil der SFGV-Jobplatt-

form. Ein wichtiger Pluspunkt für Anbieter 

und eine Orientierung für Stellensuchende.

Lehrbetriebe können sich eintragen und 
ihre Lehrstellen ausschreiben
Auch das SFGV-Schwerpunktthema «Be-

rufslehre» floss in die Jobplattform ein: 

Arbeitgeber können sich als Lehrbetrieb 

eintragen und ihre offenen Lehrstellen 

auf dem Portal ausschreiben. Eine grosse 

Erleichterung für interessierte Personen 

auf der Suche nach einem Ausbildungs-

platz. 

Weitere Goodies
Das Thema «Datenschutz» wurde ebenfalls 

berücksichtigt. Für Stellensuchende wurde 

ein separates Login gestaltet, so dass sie 

eine Bewerbung schalten und gleichzeitig 

entscheiden können, ob diese der Öffent-

lichkeit zugänglich ist, oder nur für ange-

meldete Arbeitgeber einsehbar ist.

Nicht nur für Members
Die Plattform steht SFGV-Mitgliedern kos-

tenlos zur Verfügung. Sie können über ein 

spezielles Login ihre Daten abfüllen. Cen-

ter die nicht SFGV-Mitglied sind, können die 

Plattform ebenfalls nutzen, allerdings ge-

gen die sehr faire Gebühr von CHF 120.– 

pro Inserat.

Als zusätzliche Erleichterung lässt sich der 

praktische Jobmail-Service abonnieren. 

Wer sich eingetragen und seine Suchkrite-

rien hinterlegt hat, erhält künftig Stellen-

angebote, welche den Kriterien entspre-

chen automatisch per -Mail.

Die Plattform wird am 17. April 2020, im 

Rahmen des Branchentages im Kursaal 

Bern offiziell vorgestellt und im Anschluss 

aufgeschaltet.
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SAFS CONVENTION 2020

SAFS CONVENTION: 29. August 2020
Ein Fitness-Event auf höchstem Niveau

Vielfalt und Exklusivität direkt am Zürich-
see: Von Functional Fitness, Yoga und 
Dance über Lifestyle-Vorträge bis zu 
einem atemberaubenden Party-Abend!

Die besten internationalen Presenter 
bei einer Convention, eine Vielzahl von 
Top-Referenten, Speakern und Dozenten, 
eine Location wie aus einem Bilderbuch, 
ein Party-Konzept wie es einzigartig ist – 
fast zu schön, um wahr zu sein. Und doch 
ist es so - die SAFS CONVENTION verspricht 
2020 all das – was man sich wünscht. 

Keine geringere als Anastasia Alexandridi 
findet zum ersten Mal den Weg in die 

Schweiz. Die internationale Presenterin, 
ist weltweit gebucht und steht mit ihrem 
aussergewöhnlichen Stil an der Spitze der 
weltweiten Top-Presenter. Bei der SAFS 
Convention wird sie ihr gesamtes Reper-
toire aufzeigen, von einer Dance-Class 
über eine Step-Class bis hin zu einer Back 
& Mobility Class. Dass die Avantgardistin 
der Step-, Fitness- und Dance-Szene über-
haupt Zürich beglückt – ist Jana Spring, 
SAFS Gruppenfitnessleitung, zu verdanken, 
die wie bereits 2019, auch die Organisato-
rin der SAFS CONVENTION 2020 ist. 

Selbst weltweit bekannte Presente-
rin, revolutioniert sie seit Jahren die Fit-

ness-Szene und bietet Functional Fitness 
auf absolutem High-Class-Niveau. So auch 
bei der SAFS CONVENTION 2020. Doch nicht 
nur Functional Training darf man mit ihr 
erleben, sondern exklusiv und zum ersten 
Mal eine Yoga-Class  – und das zusam-
men mit keinem geringeren als Young Ho 
Kim, der koreanische Yoga-Künstler, der 
mit seinem Stil seit Jahren weltweit die 
Yoga-Szene bereichert! Auch er findet 
dieses Jahr den Weg nach Zürich und 
bietet Yoga der Extraklasse. Doch nicht 
nur Functional Fitness, Yoga und Dance 
mit Top-Presentern sind an diesem Tag 
geboten, sondern auch Lifestyle-Vorträge 
über Gesundheit & Schönheit. On TOP – 
die geilste Party in einer der schönsten 
Location Zürichs. Zu Sonnenuntergang 
laden das SAFS-Convention Team und 
alle Presenter zu feinsten BBQ, Cocktails, 
Weinauslese und Specials ein!  Passend 
zu einer heissen Sommernacht, erklingen 
dann die Klänge des Saxophonisten sowie 
Party-Beats by DJ MB, und das LAKE SIDE 
verwandelt sich von einer Fitness-Loca-
tion zu der Party-Location No.1!

Tickets für diese einzigartige Convention 
sind ab sofort erhältlich! Achtung – die 
Tickets sind limitiert – schnell sein und 
sich sein Ticket sichern – lohnt sich, 
denn der Frühbucherrabatt ist bis 29. Juni 
2020! Weitere Infos & Details & Programm 
unter: www.safsconvention.ch 
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Urs Odermatt Kolumne

Fitnesstraining in Zeiten einer 
Pandemie – Ein Erfahrungsbericht

Die Adjektive einfach, sicher, effek-
tiv sind nicht nur für den Hersteller 
unserer Geräte der Leitfaden sondern 
ist auch für unser Fr!tz Konzept die 
Basis unseres Tuns und Handelns. Als 
wir im Dezember 2015 unser Gesund-
heitstraining Fr!tz bewegt mich in 
Illnau eröffneten, zeichnete sich sehr 
schnell ab, dass wir mit der Ausrich-
tung des Konzeptes auf das Zielpu-
blikum 40+ den Nagel auf den Kopf 
getroffen haben.

Nur schon die Eröffnung war ein grosser 
Erfolg und wir schlossen den Dezember 
2015 mit einem Mitgliederstamm von 
300 ab. Heute, vier Jahre später trai-
nieren im Fr!tz knapp 1’400 Mitglieder! 
Warum war dies in einem Umfeld des 
Überangebots und Preiszerfalls über-
haupt möglich? Konzepttreue auf allen 
Ebenen – Gesundheit vorzubeugen, zu 
erhalten und wieder herzustellen – 
einfach, sicher, effektiv.

Als wir uns zum Aspekt der Sicher-
heit in Bezug auf unser Zielpublikum 
Gedanken machten, war uns schon von 
Anfang an bewusst, dass wir diesen 
Menschen – gerade was die Anste-
ckungsgefahr in Zeiten von Grippewel-
len betrifft – etwas anbieten muss-
ten. Damals war das heute grassie-
rende Covid-19-Virus kein Thema. Dank 
Implementierung einer Sicherheitsstra-
tegie, die schon seit Beginn umgesetzt 
und laufend verbessert wurde, können 

wir der aktuellen Coronavirus-Heraus-
forderung viel besser begegnen!

Im Empfangsbereich haben wir die 
Empfehlungen des Bundes aufgestellt 
sowie eine Box mit Desinfektionstü-
chern platziert. Viele der Trainieren-
den haben uns gefragt, ob wir diese 
Box nun extra wegen dem Coronavirus 
aufgestellt haben. Die Antwort lautete 
natürlich nein. Die verschiedenen Des-
infektionsstationen wurden einfach bis 
anhin nicht von allen bewusst wahrge-
nommen. Unser Team von Bewegungs- 
und Gesundheitstrainern und Gesund-
heitstrainerinnen desinfizieren zudem 
in regelmässigen Abständen die Griffe 
der Geräte, da dies praktisch der ein-
zige Kontaktpunkt von Mitglied zu Mit-
glied ist. Wir stellen selbstverständlich 
auch gratis Einweghandschuhe zum 
Trainieren zur Verfügung!

Als weitere Massnahme haben wir seit 
zwei Jahren eine Vernebelungsanlage 
in Betrieb, welche mit einem biolo-
gischen Wasserdesinfektionsmittel 
funktioniert. Das Mittel tötet nach-
weislich Coronaviren, multiresistente 
Keime und Pilze ab. Der Lieferant hatte 
letztes Jahr Wasserproben in unse-
rem Studio genommen und diese durch 
ein anerkanntes Labor prüfen lassen. 
Das Resultat ist ein Zertifikat, welches 
ebenfalls im Studio aufgehängt wurde 
und bestätigt, dass die Befeuchtung 
frei von Keimen ist.

Ende Februar haben wir zudem noch 
ein Schreiben des Lieferanten (eben-
falls im Eingangsbereich) aufgestellt, 
dass spezifisch die positive Wirkung 
des biologischen Mittels auf Corona-
viren erklärt. Die Anlage ist für uns 
in allen Bereichen ein Gewinn. Sie 
befeuchtet im Winter die eher meist 
trockene Luft und im Sommer kühlt 
sie die Temperatur und ist energetisch 
eine nachhaltige Lösung, was uns als 
Betreiber wichtig ist.

Wir sind überzeugt, dass nebst den 
konkreten Massnahmen eine proaktive 
Kommunikation sehr wichtig ist, damit 
das Gefühl von Sicherheit nicht abhan-
den kommt.

Urs 
Odermatt

Fr!tz bewegt mich AG
Schmittestrasse 8
8308 Illnau
E: odermatt@fritzbewegtmich.ch
T: +41 78 616 06 62   
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Event News

BSA/DHfPG 
GESUNDHEIT&FITNESS WEEK 
Ein Highlight im Mai
Es ist wieder soweit! In wenigen Wochen startet die «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS WEEK» der BSA-Akademie 
und der Deutschen Hochschule für Prävention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) in Kooperation mit der SAFS 
– Swiss Academy of Fitness & Sports sowie dem ROBINSON Club Daidalos. Vom 23. bis 30. Mai 2020 treffen sich 
Gesundheitsinteressierte, Fitnessfans und die, die es (wieder) werden wollen, auf der griechischen Insel Kos, um eine 
Woche Urlaub mit einem Aktivprogramm rund um Fitness und Gesundheit zu verbinden. 

Nach dem erfolgreichen Start in 2019 
haben auch in diesem Jahr die Experten 
der BSA/DHfPG und der SAFS die TOP 
EVENT-Woche mit zahlreichen Kursen, 
Vorträgen sowie Workshops vorberei-
tet. Wer möchte, kann ausserdem an 
Testungen inklusive Analysen teilneh-
men. Hier finden Anfänger, Wiederein-
steiger und auch Fortgeschrittene die 
optimalen Rahmenbedingungen. Einen 
ganz besonderen Reiz stellt natürlich 
die idyllische Kulisse des ROBINSON 
Club Daidalos auf der griechischen 
Insel Kos dar. 

Die Experten der TOP EVENT-Woche
Insgesamt begleiten 11 Experten in 
diesem Jahr die «BSA/DHfPG GESUND-

HEIT&FITNESS WEEK», unter anderem 
Lisa Stefani, Patrick Klein und Prof. Dr. 
Thomas Wessinghage: Lisa Stefani, B. A. 
Contemporary Dance und Postgradu-
ate Diploma in Dance Performance, 
ist seit 2012 eine feste Grösse an der 
SAFS, unter anderem in den Bereichen 
Pilates und PowerYoga. Ihre Erfahrung 
im professionellen Tanz und in der 
Durchführung von Kursen erleben die 
Teilnehmenden in der lockeren, ent-
spannenden Atmosphäre der Pilates- 
und Yoga-Kurse. Die Leidenschaft von 
Patrick Klein ist das Indoor Cycling, bei 
dem er als absoluter Experte gilt und 
als internationaler Presenter fungiert. 
Jeder, der an seinen Kursen teilnimmt, 
lässt sich von Patricks Hingabe und 

Freude mitreissen. Er hat in seinen 
Trainings das individuelle Leistungsle-
vel immer im Blick, sodass der Spass 
bei den Teilnehmenden nicht verloren 
geht. Prof. Dr. Thomas Wessinghage ist 

Lisa Stefani
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Facharzt für Orthopädie und ehemaliger 
Lauf-Europameister über 5’000 Meter 
sowie zwanzigfacher Deutscher Meis-
ter. Durch seine langjährige Erfahrung 
als Arzt und Leistungssportler weiss er 
genau, wie sich die individuellen Vor-
aussetzungen mit den gewünschten 
Trainingseffekten verbinden lassen. 

Kurzer Einblick ins Programm
Egal ob Frühaufsteher oder Langschlä-
fer, Fitnessfan oder Gesundheitsinte
ressierter, im Programm der diesjähri-
gen «BSA/DHfPG GESUNDHEIT&FITNESS 
WEEK» ist für alle etwas dabei. Dieje-

nigen, die bereits morgens um acht Uhr 
munter sind, können beispielsweise 
zusammen mit Jürg Neukom in seinem 
Kurs «Atmung & Achtsamkeit» in den 
Tag starten. Ausserdem können Inte-
ressierte mittels Bioimpedanzanalyse 
und/oder Kalipermethode die eigene 
Körperzusammensetzung feststellen 
lassen und anschliessend die Ergebnisse 
zusammen mit Aline Emanuel, M. A. 
Prävention und Gesundheitsmanage-
ment, einschätzen. Für Laufbegeisterte 
bieten Prof. Dr. Arne Morsch und Prof. 
Dr. Thomas Wessinghage professio-
nelle Videoanalysen des Laufstils an. 

Anschliessend werden diese Aufzeich-
nungen ausgewertet, um so den indi-
viduellen Laufstil zu optimieren. Für 
diejenigen, die vor allem Entspannung 
suchen, sind viele Body&Mind-Kurse 
wie «Pilates mit Ring» oder «Yoga Son-
nengruss» besondere Erlebnisse. Auch 
aktive sowie ehemalige Kraftsporttrei-
bende und Beginner können zusam-
men mit den Experten Clive Salz und 
Marcel Reuter eine Krafttestung durch-
führen, in der die optimale individu-
elle Trainingsintensität ermittelt wird. 
Das Programm bietet Teilnehmenden 
mit animierenden Kursen wie der «Six-
pack Challenge» mit Marcel Baumann 
oder dem «FunTone®Basic – Functional 
BBP» mit Jana Spring zusätzlich viele 
Möglichkeiten zum Auspowern. 

Buchen Sie am besten direkt!
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.com ihren Urlaub buchen 
und kostenfrei am Programm teilneh-
men. 

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

Event News

Patrick Klein

Prof. Dr. Thomas Wessinghage

Clive Salz bei seinem intensiven Krafttrainingskurs

Pilates mit Bällen vor atemberaubender Kulisse
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Fachartikel Umgang mit Krisen

Doomsday Plan zur Wirtschaftskrise:
So bereiten Sie sich und Ihr Unter-
nehmen auf die kommende Krise vor
Geschrieben Mitte Februar 2020

Eine der grössten Herausforderungen 
von Unternehmern ist es, auf die Ver-
änderungen der Märkte und Kunden-
wünsche zu reagieren. Noch schwie-
riger ist es, mögliche Entwicklungen 
vorherzusehen und die Unternehmens-
strategie und gesamte Geschäftspla-
nung rechtzeitig neu auszurichten. 
Nach der letzten globalen Wirtschafts-
krise haben sich viele gewünscht, dass 
sie vorher besser informiert gewesen 
wären, damit sie hätten Vorbereitun-
gen treffen können. Doch kurz nach 
der Welle der Bankenrettung, der 
Verabschiedung neuer Gesetze, Richt-
linien und vieler politischer Bekundun-
gen kehrte bereits wieder Ruhe und 
Schweigen ein. Und anstatt sich mit 
der Aufarbeitung der Hintergründe, 
Mechanismen und Verursacher der 
Weltwirtschaftskrise detailliert im 
Diskurs auseinanderzusetzen gingen 
viele zur alten Tagesordnung und 
anderen Themen über. Was blieb sind 
die Folgen und hier haben die Sparer 
in Europa seit 2011 allein aufgrund 
der Mini-Zins-Politik der Europäischen 
Zentralbank über 350 Milliarden Euro 
an Privatvermögen verloren. Bei den 

KMUs sind im gleichen Zeitraum auf-
grund der Depression Billionen Euro an 
Unternehmenswerten und Rücklagen 
vernichtet bzw. aufgebraucht worden. 

Einmal Hand aufs Herz haben Sie 
einen persönlichen Notfallplan? Und 
wie sieht es in Ihrem Unternehmen 
aus, gibt es dort einen Doomsday 
Plan und konkrete Vorkehrungen, die 
bereits getroffen wurden? Könnten Sie 
eine Zeit von mehr als einem Monat in 
ihrem Haus bzw. Ihrer Wohnung ohne 
Einkauf und Erwerbseinkommen über-
stehen, so wie es über 760 Millionen 
Menschen (die gesamte EU hat 450 
Millionen Einwohner) in China müssen 
deren Städte und Regionen unter 
Quarantäne gestellt wurden (Stand 
16.2.2020, #10)? Und könnte Ihr Unter-
nehmen eine komplette Schliessung 
von mehr als zwei Monaten überle-
ben, so wie es derzeit hunderttau-
sende KMUs in China erleben? Könnte 
Ihr Unternehmen weiter existieren, 
wenn die Bevölkerung in den nächs-
ten 60 Monaten um mehr als 35 Pro-
zent (Schweiz) oder sogar 65 Prozent 
(Deutschland) zurückgehen würde?

Es wird sicher nicht wenige 
Leser geben, die sich jetzt 
fragen, was diese Fragen 
sollen. Für diejenigen emp-
fehle ich die ersten beiden 
Quellen (#1 KenFM Positionen 
20, 2020. #2 Otte, 2019) zu 
diesem Artikel anzusehen 
bzw. zu lesen und einmal 
das Suchwort «Wirtschafts-
krise» in eine unabhängige 
Suchmaschine (nicht Google 
sondern z. B. DuckDuckGo 
oder Qwant) einzugeben. 
Und auf die Frage, was 
dieses Thema in der FITNESS 
TRIBUNE zu suchen hat, gibt 
es ebenfalls eine sehr einfa-
che Antwort: Als Experte für 
Sport-/Fitnessmanagement 
und Turnaroundmanager 
liegt es in meiner Profession 
Unternehmenskrisen nicht 
nur im Rahmen einer Sanie-
rung zu beheben, sondern 
potenzielle Gefahren bereits 
frühzeitig zu erkennen und 
dann eine Restrukturierung 
des Unternehmens bzw. im 
Rahmen der Organisations-
entwicklung und des Chan-

gemanagements eine Anpassung der 
Strategien, Strukturen, Kulturen und 
Mitarbeiter vorzunehmen, damit die 
Krisenzeit möglichst schadlos durchge-
standen werden kann oder das Unter-
nehmen überhaupt gar nicht erst von 
einer Krise erfasst wird. Die FITNESS 
TRIBUNE ist eine zentrale Informati-
onsplattform der Fitnessindustrie in 
Europa die von den wichtigsten Köpfen 
der Branche gelesen wird und daher 
gehört mein Fachartikel der über mög-
liche Risiken die diese Branche betref-
fen genau hier hin, damit jeder die 
Möglichkeit hat zu entscheiden, ob er 
vor der kommenden globalen Wirt-
schaftskrise besser informiert und 
vorbereitet sein möchte.

Eine neue Wirtschaftskrise wird 
kommen
Es gibt zahlreiche namhafte deutsche 
Ökonomen (u. a. Prof. Dr. Max Otte, Dr. 
Thomas Mayer, Dr. Markus Krall) oder 
renommierte Wirtschaftsinstitutio-
nen (u.a. IWF, IfW) und Wirtschafts-
experten von Weltrang (darunter 
Nobelpreisträger für Wirtschaft der 
letzten 20 Jahre u. a. Joseph E. Stig-
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litz, Bengt Holmström, Edward Pres-
cott und Daniel McFadden) die zu der 
Überzeugung kommen, dass wir auf 
eine Wirtschaftskrise zusteuern, die 
erstens kaum mehr vermeidbar ist und 
zweitens in ihren Ausmassen die glo-
bale Finanzkrise die 2007 begann und 
sämtliche Krisen des vergangenen Jahr-
hunderts übersteigen wird. Die aktu-
elle Corona-Pandemie ist jedoch nicht 
die Ursache, sondern nur ein zusätzli-
cher Faktor, der die Entwicklung aber 
derart negativ beschleunigt, dass der 
Beginn der Rezession noch im vierten 
Quartal 2020, jedoch spätestens im 
ersten Quartal 2021 eintreten wird.

Bevor wir jedoch auf die wirtschaftli-
chen Aspekte der Krisenvorbereitung zu 
sprechen kommen, ist es unverzicht-
bar noch einmal auf das Coronavirus/
COVID-19 einzugehen. Bereits jetzt sind 
viele Unternehmen betroffen, die ent-
weder vollständig in China produzieren 
lassen oder auf Teile von dort ange-
wiesen sind. Und da heute nicht nur 
in der Fitnessindustrie die Modelle der 
On-Demand- und Just-in-Time-Pro-
duktion und -Lieferung gängige Praxis 
sind, wird der Shutdown in China, 
sich bei nicht wenigen Unternehmen 
sehr deutlich in der Bilanzen für 2020 
zeigen.

Millionen mögliche Tote
Worüber sich aktuell aber noch viel 
zu wenige Stake- und Shareholder der 
Fitnessindustrie Gedanken machen, 
sind die Folgen, die eine Ausweitung 
der Epidemie in Europa zur Folge 
haben könnte. Dabei geht es nicht nur 
um die Frage von Geschäftsunterbre-
chungen und Umsatzausfällen die zu 
berücksichtigen wären, sondern der 
kurz- oder im schlimmsten Fall sogar 
langfristige Wegfall von Kunden und 
Mitarbeitern. Eine Prognose die diesbe-
züglich zu denken geben kann, ist die 
Vorhersage von Deagel, welche bereits 
seit 2017 für heftige Diskussionen im 
Internet und den alternativen Medien 
sorgt und die angesichts von COVID-
19 in einem neuen Licht erscheint. In 
der «List of Countries Forecast 2025» 
(#3 Deagel, 2017) wird für China eine 
Bevölkerung von «nur» 1'358'440’000 
Menschen vorhergesagt, d. h. ein 
Minus von 21'560’000 Menschen bzw. 
«nur» -1,56%. Für Deutschland wird 
hingegen ein Rückgang auf gerade 
einmal noch 28'134’920 Einwohner, 
d. h. ein Minus von 52'455’080 Men-
schen bzw. -65,09%, und der Schweiz 
auf 5'342’540 Einwohner, d. h. Minus 
-2'897’460 Menschen bzw. -35,16% 
vorhergesagt. Die USA sollen nach 
Ansicht von Deagel bis 2025 ganze 
69,02% ihrer Bevölkerung verlieren. 
Der Medizin-Professor und Inhaber 

des Lehrstuhls für Medizin im Bereich 
der öffentlichen Gesundheit an der 
medizinischen Fakultät der Universität 
von Hongkong Gabriel Leung stellt die 
Hypothese auf, dass selbst wenn die 
Sterberate von COVID-19 nur bei einem 
Prozent läge, es mehr als 45 Millionen 
Menschen töten könnte. Doch bereits 
Mitte Februar erklärte der Präsident 
des deutschen Robert-Koch-Instituts 
(kurz RKI, eine selbstständige deut-
sche oberste Bundesoberbehörde für 
Infektionskrankheiten und nicht über-
tragbare Krankheiten und zentrale 
Forschungs- und Referenzeinrichtung 
des BMG) Prof. Dr. Lothar Wieler, dass 
nach den Zahlenangaben der chinesi-
schen Behörden die Sterblichkeit der 

in China erkrankten Menschen bei 2,2 
Prozent liegen würde, was mehr als 
100 Millionen Tote bedeuten könnte. 
Doch auch diese von den Chinesen 
veröffentlichten Zahlen werden von 
Experten angezweifelt, da in China ein 
grosses Chaos herrschen würde und es 
den Behörden daher unmöglich sei, alle 
genauen Zahlen zu erfassen. Nach den 
unbestätigten Meldung zu den realen 
Todeszahlen, die auf den chinesischen 
Milliardär Guo Wengui als Whistleblo-
wer von Informationen aus Kremato-
rien in Wuhan und Insidern der Regie-
rung zurückgehen, liesse sich hingegen 
eine Todesrate von weit über 3,33 Pro-
zent und demnach 150 Millionen poten-
ziellen Todesopfern errechnen. Wobei 
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die Tendenz weiter stark steigend ist, 
denn Experten äussern die Vermu-
tung, dass die grosse Todeswelle erst 
noch kommen wird. Der Grund hierfür 
sei laut Warnung des Generaldirek-
tors der WHO Ph.D. Tedros Adhanom 
Ghebreyesus, dass erstens zu erwar-
ten ist, dass der Virus weiter mutie-
ren wird und die Entwicklung eines 
zuverlässigen Impfstoffes daher mehr 
als 18 Monate dauern wird, statt 6 
Monate wie bei normalen Grippeimpf-
stoffen. Zweitens die Forscher nun 
erkennen müssen, dass die Inkubati-
onszeit nicht 14 Tage sondern mehr 
als 24 Tage betragen kann, der Virus 
bis zu 9 Tagen auf Oberflächen über-
leben kann, aufgrund seiner minima-
len Grösse (0,08 bis 0,12 Micrometer/
μm) normale Schutzmasken nutzlos 
sind (selbst die höchste Klasse von 
FFP3-Masken filtern nur bis 0,6 μm, 
dennoch empfiehlt das RKI eine dicht 
anliegende Atemschutzmaske der 
Schutzstufe FFP2, FFP3 oder Respi-
rator #11) und noch nicht alle Über-
tragungswege bekannt sind. Drittens, 
und dies ist am furchterregendsten, 
gehen Forscher davon aus, dass bis zu 
60 Prozent der Weltbevölkerung ange-
steckt werden könnten, wobei der 
Grossteil dies erst einmal überstehen 
wird, jedoch im Falle einer sehr wahr-
scheinlichen Neuinfektion, an tödlich 
Herzversagen sterben könnten, denn 
selbst wenn das Immunsystem mög-
liche Abwehrstoffe gebildet hätte, 
durch die im ersten Befall eingesetz-
ten starken Medikamente der Herz-
muskel so stark vorgeschädigt wäre, 
dass er die Belastung einer neuen 
Infektion nicht standhalten würde.

Und während China in Sachen Qua-
rantäne beispiellos verfährt, sind 
solche Massnahmen nach der Meinung 
von besorgten Kritikern, im südlichen 
Asien, in Afrika, der arabischen Welt 
und selbst in Europa undenkbar, da 
es in diesen Gebieten teilweise weder 
die verbreitete Mentalität zum wider-
spruchslosen Gehorsam gegenüber 
den Behörden und dem Staat, effekti-
ven Strukturen und Rechtsmittel oder 
selbst die politische Entscheidungs-
fähigkeit und ein kompromissloses 
Durchgreifen gibt, um solche Mass-
nahmen erfolgreich durchzuführen. 
Durch die Durchlässigkeit der Gren-
zen würde eine Ausbreitung schneller 
als in China verlaufen. In Deutschland 
würde eine solche Anordnung, ganze 
Städte oder Landkreise abzuriegeln 
und die Menschen unter Hausarrest 
zu stellen, sicher erst über Tage in 
den Medien diskutiert über Wochen 
in der Politik verhandelt und am Ende 
über Monate oder Jahre vor Gericht 
blockiert werden und selbst dann 

wären weder Polizei noch Bundes-
wehr personell oder materiell dazu 
ausgerüstet diese Quarantänegebiete 
zu sichern, da sie sich eventuell dann 
noch mit den üblichen Anti-Demons-
tranten und Solidaritäts- bzw. Sys-
temverweigerern auseinandersetzen 
müssten.

Drohende Insolvenz
Zurück zur rein wirtschaftlichen 
Betrachtung der bereits sehr lange 
vor COVID-19 prognostizierten neuen 
globalen Wirtschaftskrise. Aufgrund 
der mir bekannten Umstände komme 
ich zu einer Einschätzung, nach der 
eine grosse Zahl von Unternehmen, 
um nicht zu sagen die Mehrheit, vom 
Durchlaufen nahezu sämtlicher mög-
licher Unternehmenskrisen bis hin zur 
Insolvenz bedroht werden. 

To-Do-Liste für Unternehmen
Jedes Unternehmen ist ein Einzelfall 
und benötigt daher selbstverständ-
lich eine individuelle Strategie und 
einen spezifischen Notfallplan. Doch 
auch wenn keine Verallgemeinerungen 
möglich sind, gibt es einige Grundle-
gende Tipps, die jeder Unternehmer 
bedenken sollte:

1. Keine Schulden 
Vermeiden Sie es unbedingt neue 
Schulden zu machen und tilgen Sie 
bestehende Schulden im höchstmög-
lichen Mass. Ist dies nicht realisierbar, 
dann versuchen Sie in den geringst 
möglichen Zinssatz, die längste Lauf-
zeit und kleinste Monatsrate umzu-
schulden, bei der aber immer die 
Möglichkeit zur vorzeitigen Tilgung 
und kompletten Ablösung enthalten 
sein sollte. Wenn Sie Ihre Wohnimmo-
bilie als Sicherheit hinterlegt haben, 
dann sollte Sie diese unbedingt frei 
bekommen. Und alle die ein Unter-
nehmen als Privatpersonen führen, 
sollten unbedingt darüber nachden-
ken in eine haftungsbeschränkte Form 
zu wechseln, wobei dies jedoch nur 
dann Sinn macht, wenn Sie diese nicht 
als Privatperson mit einer Bürgschaft 
besichern müssen.

2. Keine Expansion
Verschieben Sie  e ine mögl iche 
Geschäftserweiterung, insbesondere 
in neue Unternehmensfelder. Über-
legen Sie sich die Anschaffung neuer 
Geräte und Fahrzeuge genau. Lea-
singverträge sollten eine kurze oder 
jederzeit kurzfristig kündbare Laufzeit 
aufweisen. Ebenfalls muss die Neu-
einstellung von unbefristetem Perso-
nal genau bedacht werden, wenn Sie 
als Arbeitgeber nicht unter die Klein-
betriebsklausel fallen, d. h. mehr als 
10 Mitarbeiter beschäftigen (§ 23 Abs. 

1 S. 3 KSchG). Wenn neues Personal 
unabdingbar ist, dann sollten diese 
nur mit Befristung von maximal einem 
Jahr erfolgen, z. B. mit dem Sachgrund 
das die Befristung zur Erprobung 
erfolgt (vgl. § 14 Abs. 1 Satz 2 TzBfG).

3. Verträge loswerden
Kündigen Sie möglichst sämtliche ent-
behrlichen langfristigen Verträge. 
Gehen Sie hier kompromisslos vor und 
behalten nur, was absolut notwen-
dig für die Existenz des Unternehmens 
ist. Langfristige Lieferverträge mit 
Abnahmequoten und etwaigen Straf-
zahlungen müssen unbedingt in freie 
On-Demand-Lieferungen umgewan-
delt werden, selbst wenn dies kurz-
fristig teurer ist. Ihr wichtigstes Ziel 
ist jedoch Ihre Liquidität zu behalten 
und dies bedeutet sämtliche Schuld-
verhältnisse (vgl. § 241 Absatz 1 BGB) 
zu vermeiden, die Sie in einer Krise 
schnell in eine drohende Zahlungsun-
fähigkeit und damit Pflicht zur Abgabe 
eines Insolvenzantrages zwingen 
könnten.

Bei Versicherungen ist allerdings Vor-
sicht geboten, Sie sollten hier ein Blick 
in die AGB bzw. AVB werfen. Wenn 
Sie zum Beispiel eine Betriebsunter-
brechungsversicherung bzw. Ertrags-
ausfallversicherung haben, sollten Sie 
nachschauen ob neben einer (Virus-)
Pandemie auch eine Wirtschafts- 
bzw. Finanzkrise oder etwa Plünde-
rungen vom Leistungsumfang erfasst 
sind. In den meisten Fällen ist dies 
nicht der Fall. Es lohnt sich jedoch 
eine wirkliche All-Risk-Betriebsunter-
brechungsversicherung zu suchen bei 
der damit explizit auch Ertragsaus-
fälle nach Schliessung des Betriebes 
durch eine Behörde auf Grundlage des 
Infektionsschutzgesetzes oder jegli-
che nationale oder internationale Krise 
enthalten sind.

4. Jetzt aufs Kerngeschäft reduzieren
Fokussieren Sie Ihre Unternehmens-
strategie und die gesamte Energie 
ausschliesslich auf das Kerngeschäft 
bzw. auf den Bereich, welcher u. a. 
die höchste Nettorendite, geringste 
Fremd- bzw. Zulieferabhängigkeit 
und sicherste Umsatzquelle bei einem 
Marktzusammen-/Kundeneinbruch 
garantiert. Beharren Sie nicht auf 
Beständigkeit, hängen an alten Zöpfen 
oder fürchten sich davor Kunden zu 
verlieren. Denken Sie daran, dass es 
um das Überleben Ihres Unternehmens 
geht und dass nach durchstandender 
Krise wieder der Aufschwung kommen 
wird und Sie dort gegenüber anderen, 
die aufgrund mangelnder Vorbereitung 
nicht überlebt haben, zu neuer und 
grösserer Blüte anwachsen werden. 
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5. Investieren Sie in Sachwerte
Sollten Sie grössere liquide Mittel 
haben, dann investieren Sie diese in 
dauerhafte Sachwerte, die Ihnen 
erstens in der Krise von nutzen sein 
oder über die Krise hinaus Ihren Wert 
behalten oder sogar noch steigern 
könnten. Denken Sie dabei jedoch 
nicht nur an die Erfahrungen der Ver-
gangenheit oder Jetztzeit, sondern 
stellen Sie sich vor, wie Ihr Markt bzw. 
die Situation Ihrer Mitbewerber und 
die Bedürfnisse der Kunden nach der 
Krise aussehen werden.

6. Sorgen Sie für eine Rücklage an 
Bargeld
Ein sehr wichtiger Punkt ist neben 
der Werterhaltung Ihres (Unterneh-
mens-)Vermögens, die Erhaltung Ihrer 
Handlungsfähigkeit. In der Griechen-
landkrise hat sich gezeigt, wie schnell 
eine Begrenzung der Bargeldauszah-
lung erfolgte. Und aus der Geschichte 
wissen wir, dass eine Hyperinflation 
und ein Strudel der dramatischsten 
Geldentwertung zu einem komplet-
ten Währungsende führen kann. Auch 
im aktuellen Krisenszenario sprechen 
die oben genannten Experten von 
der Möglichkeit des Endes des Euros. 
Nicht umsonst verzeichnen die Preise 
für Edelmetalle derzeit immer neue 
Allzeitrekorde. Es ist daher drin-
gend angeraten diverse Möglichkei-
ten der Liquidität zu behalten, d. h. 
z. B. einen Teil in Edelmetallen, einen 
Teil in Bargeld (inkl. sichere Fremd-
währungen) und einen kleinen Teil in 
Euro zu behalten. Auf jeden Fall raten 
Experten dazu möglichst wenig Geld 
auf den Konten zu belassen und auf 
keinen Fall alles in Krypto-Währun-
gen zu verschieben. Das die Aktien-
märkte zusammenbrechen und dem 
dort geparkten Geld der Komplettverl 
ust droht, wenn es nicht gerade kri-
sensichere Werte bzw. Unternehmen 
sind und die Aktien bis weit nach der 
Krise unangetastet im Depot ver-
bleiben können, bis sie wieder den 
Wert erreicht haben, sollte ebenso 
klar sein. Und die Flucht in Immobi-
lien macht auch nur Sinn, würden Sie 
diese ohne Fremdfinanzierung erwer-
ben und die ebenso in der Krise wei-
terlaufenden Kosten zu deren Instant-
haltung aus eigenen Mitteln bestreiten 
können und dies selbst dann, wenn 
keine Mieteinnahmen fliessen, d. h. 
diese bestenfalls zur Kosteneinspa-
rung unvermietet blieben.

7. Bilden Sie ein Netzwerk
Das wichtigste in der Krise ist, ein 
solides und vertrauenswürdiges Netz-
werk zu haben. Dies beinhaltet alle 
Bereiche und insbesondere die Ver-
sorgung mit dem Notwendigsten 

oder der Hilfe bei dringenden Gefah-
ren. Überlegen Sie jedoch genau, wer 
Ihnen helfen und wer hingegen nur 
eine Last für Sie sein könnte bzw. 
wer sie eventuell sogar hintergehen, 
ausnutzen oder sogar zu schlimmeren 
fähig wäre. Es heisst nicht umsonst, 
dass man in der Krise unter seinen 
besten Freunden die wahren Feinde 
finden kann.

8. Krisenkommunikation
In der Krise spielt die Kommunikation 
eine extrem wichtige Rolle. Dies gilt 
sowohl für die externe wie auch die 
interne Kommunikation. Sie müssen 
darauf vorbereitet sein und einen 
vorbereiteten Kommunikationsplan 
haben. Dabei müssen Sie jedoch unbe-
dingt bedenken, dass grundsätzlich 
für die externe und interne Krisen-
kommunikation die gleichen Grundre-
geln gelten.

Fazit
Weder wird die Welt untergehen noch 
die Menschheit aussterben. Auf freien 
Märkten erfolgt die Ökonomie in Zyklen 
und daher kann es per Definition nie-
mals nur Aufschwung oder Hochkon-
junktur geben. Auf der anderen Seite 
folgt nach jeder Rezession und Depres-
sion immer wieder eine Expansion. 
Aus diesem Grund geht es nicht darum 
irgendwelchen Endzeitpropheten, Sek-
tierern oder Extremisten nachzueifern 
und zum Prepper oder zum Gegner des 
Gedanken einer gemeinsamen freien 
Menschheitsfamilie zu mutieren, son-
dern es geht darum, sich auf eine mit 
nicht geringer Wahrscheinlichkeit ein-
tretende sehr schwierige Wirtschafts-
lage einzustellen, um so für die Familie 
und Angehörigen sowie die Menschen 
und Unternehmungen für die wir (Mit-)
Verantwortung tragen eine bestmögli-
che Vorsorge zu treffen. Abschliessend 
kann ich daher nur wieder einmal 
einen meiner dauernden Appelle als 
Turnaroundmanager wiederholen: 
«Unwissenheit schützt vor Strafe nicht 
und Dummheit nicht vor Insolvenz!» 
Seien Sie also bitte klug und nutzen die 
Chance sich jetzt umfassend zu infor-
mieren und vorzubereiten. 

Am Ende möchte ich jedoch darauf 
hinweisen, dass das Leben im Hier und 
Jetzt weiter geht und auch Experten 
sich irren könnten, was ich persön-
lich zwar hoffe, jedoch nicht glaube. 
Wenn Sie also Vorbereitungen tref-
fen, dann gehe Sie mit Bedacht vor 
und vermeiden extreme oder panische 
Reaktionen. 

Anmerkung der Redaktion: Dieser 
Artikel wurde vom Autor Mitte Feb-
ruar 2020 geschrieben. Die Entwick-

lung des Corona Virus ändert sich per-
manent. 

Der Artikel ist gekürzt. Den ganzen 
Artikel finden Sie auf unserer Web-
seite www.fitnesstribune.com oder 
können ihn mit folgendem QR-Code 
herunterladen.
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Widerstandstraining, auch als 
Krafttraining bekannt, ist jene 
Form der körperlichen Betätigung, 
die Muskelkontraktionen induziert 
und Kraft, anaerobe Ausdauer und 
Muskelwiderstand aufbaut.
Im Grossen und Ganzen umfasst 
der Begriff «Widerstandstraining» 
all jene Übungen, bei denen sich 
der Körper gegen einen Widerstand 
bewegt. Ebenso ist «Widerstand» 
jedes Objekt, das die Ausführung 
einer Bewegung erschwert.
Angesichts des breiten Charakters 
des Widerstandstrainings ist die 
eigentliche Frage nicht, ob man es 
tut, sondern wie und zu welchem 
Zweck. Je nach dem welches Ziel 
erreicht werden soll, sei dies Mus-
kelaufbau oder Muskeldefinition, 
müssen andere Übungen durchge-
führt werden, die unterschiedliche 
Hilfsmittel erfordern.

Unterschiedliche Widerstände für 
unterschiedliche Ziele
Die verschiedenen Arten von 
Widerständen können grob in drei 
Kategorien eingeteilt werden:
Konstante, variable und viskose 
Widerstände.
Konstante Widerstände bleiben, 
wie der Name schon sagt, wäh-
rend der gesamten Übung kon
stant und werden weder von der 
Geschwindigkeit noch der Posi-
tion oder Bewegung des Körpers 
beeinflusst. Dies ist zum Beispiel 
bei Körpergewichtsübungen und 

Gewichtheben der Fall.
Gegenteilig dazu ändern sich vari-
able Widerstände wie elastische 
oder pneumatische Widerstände 
in Bezug auf den Bewegungsum-
fang und die Position des Körpers. 
Tatsächlich kann man sich leicht 
vorstellen, dass ein Elastik seinen 
Widerstand je nach Dehnung 
ändert.
Viskose Widerstände werden von 
der Geschwindigkeit, dem Drehmo-
ment und der Beschleunigung einer 
Bewegung beeinflusst. Das per-
fekte Beispiel für einen viskosen 
Widerstand ist Wasser: Je schnel-
ler die Beschleunigung der Bewe-

gung, desto stärker ist der Wider-
stand des Wassers.
Mit verschiedenen Widerständen 
zu trainieren bedeutet, verschie-
dene Ziele zu verfolgen. Tatsäch-
lich wird das Widerstandstraining 
für verschiedene Zwecke einge-
setzt. Beim sportspezifischen Leis-
tungstraining werden zum Beispiel 
Bewegungsabläufe, die ein Athlet 
regelmässig ausführt, mit zusätz-
lichem Widerstand erschwert, 
um so entweder Ausdauer oder 
Kraft zu entwickeln. Bodybuilder 
hingegen konzentrieren sich auf 
Gewichtheber-Übungen und damit 
auf konstante Widerstände, um 
Muskelmasse aufzubauen.

Advertorial Technogym

Krafttraining ist nicht gleich Krafttraining
Eine Analyse des funktionellen und traditionellen Widerstandstrainings

Skilltools: Freies funktionelles 
Training wird durch den Einsatz 
von Tools noch effizienter.

Plate Loaded Geräte trainieren 
gezielt einzelne Muskelgruppen, 
bieten aber das authentische 
Gefühl des Gewichthebens.

BioCircuit: Für ein umfassendes, effizientes Ganzkörpertraining sind 
Zirkeltrainings hervorragend geeignet.

Skillmill: Zusätzlicher Widerstand 
beim Laufen, Gehen oder Sled Push 
maximiert die Muskelaktivierung 
und erhöht den Trainingseffekt
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Advertorial Technogym

Vorteile und Grenzen des Wider-
standstrainings
Regelmässiges Widerstandstrai-
ning bietet kurz-, mittel- und lang-
fristig eine Reihe von Vorteilen für 
Körper und Geist. Mit Widerstand-
straining wird Ihr Körper stärker, 
schlanker und fitter. Je nach Pro-
gramm wird der Grad des Muskel
aufbaus, der Körperstraffung und 
der Muskeldefinition jedoch sehr 
unterschiedlich sein.

Ausserdem hat sich gezeigt, dass 
das Widerstandstraining auch die 
psychische Gesundheit verbes-
sert. Nach Angaben der American 
College Health Association führen 
kleine Trainingseinheiten zu einer 
deutlichen Verringerung von Stress, 
Depressionen, Angst und Unzu-
friedenheit mit dem körperlichen 
Erscheinungsbild.
Dennoch zeigen hauptsächlich 
Frauen immer noch Hemmungen, 
Widerstandstraining zu betreiben. 
Vor allem jüngere Frauen verbin-
den Widerstandstraining insbe-
sondere mit übermässiger Ermü-
dung, Muskelkater und der Angst, 
zu männlich zu erscheinen oder zu 
werden.
Diese Abneigung gegen das Wider-
standstraining rührt wahrschein-
lich von der allgemeinen Kenntnis 
dessen her, wofür diese Art von 
Training steht. Tatsächlich ist Kraft-
training in den meisten Fällen eng 
mit dem Gewichtheben verbunden.
Dieses Missverständnis und Vorur-
teil hindert viele Menschen daran, 

sich mit anderen Zweigen des 
Widerstandstrainings zu beschäf-
tigen, zum Beispiel dem funktionel-
len Training.
Dabei werden nicht einzelne Mus-
keln oder Muskelketten, sondern 
Bewegungen trainiert. Damit ist es 
eine alltagsrelevante und Sportar-
ten-übergreifende Trainingsform, 
bei der auf harmonische Weise 
Muskelmasse entwickelt wird.

Studien belegen, dass gerade 
Frauen funktionelles Training tra-
ditionellem Widerstandstraining 
vorziehen, was zu einer höheren 
Akzeptanz und Aufrechterhaltung 
des Widerstandstrainings im All-
gemeinen führen kann. Interes-
santerweise verringern beide Trai-
nings, unabhängig von der persön-
lichen Präferenz, das unmittelbare 
Niveau von Angst und Stress. 

Wissenschaftlich belegt: 
Widerstandstraining hält körperlich 
und geistig gesund

Kinesis: Wer auch beim funktionellen Training nicht auf Führung 
verzichten möchte, setzt auf Seilzug-Geräte mit 360° Bewegungsfreiheit.

Die Barrieren durchbrechen:
Traditionelles vs. funktionelles Widerstandstraining
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Solarium News

Das neue Solarium-Gesetz betrifft 
auch Sie als Centerbetreiber

Der Bundesrat hat Ende Februar 2019 
die V-NISSG verabschiedet (Verord-
nung, die das neue Solariumgesetz 
beinhaltet). Die Verordnung und das 
Gesetz sind seit 1. Juni 2019 in Kraft. 
Die V-NISSG schafft die Rechtsgrund-
lage, dass kantonale Vollzugsorgane 
künftig vor Ort in den Betrieben kon-
trollieren können, ob die Betreiber die 
neu festgelegte Solariennorm einhal-
ten.

Nebst Fitnesscentern, gelten Schwimm
bäder und Hotels mit Solarien als 
Selbstbedienungs-Solarium und sind 
ebenfalls von der V-NISSG betroffen. Es 
gilt eine Übergangsfrist von einem Jahr 
nach dem Inkrafttreten der V-NISSG.

Was ist zu tun?
Die Betreiberin oder der Betreiber von 
Selbstbedienungssolarien darf nur 
Solarien des UV-Typs 3 zur Verfügung 
stellen. Aufgrund dieser Verordnung 
ergeben sich drei Varianten:

□□ Umrüstung der Geräte
□□ Neugeräte
□□ Stilllegung der Geräte

Bei der Umrüstung der Geräte ist zu 
beachten, dass jedes Gerät ein ent-
sprechendes Zertifikat benötigt und 
auf Typ 3 Röhren umgerüstet werden 
muss (Achtung: Nicht zu verwechseln 
mit EU-Röhren 0,3 W/m2).

Keine Nutzung für Minderjährige
Um Personen unter 18 Jahren von der 
Solariennutzung abzuhalten, ist eine 
Alterskontrolle der Nutzerinnen und 
Nutzer nötig. Bei unbedienten Solarien 
ist zu diesem Zweck eine technische 
Lösung erforderlich. Damit für diese 

Umrüstung genügend Zeit zur Verfü-
gung steht, sieht die V-NISSG eine ver-
längerte Übergangsfrist vor. Solarien 
müssen demzufolge bis spätestens 
zum 1. Januar 2022 so eingerichtet und 
betrieben werden, dass sie von Per-
sonen unter 18 Jahren nicht genutzt 
werden können.

Bestrahlungsplan & Informations-
pflicht
Die Betreiber müssen den Nut-
zern einen Bestrahlungsplan abge-
ben. Sie müssen Solarien so einrich-
ten, dass diese gemäss den Vorgaben 
des Bestrahlungsplans eingestellt und 
betrieben werden können. Des Wei-
teren müssen die Geräte gesetzeskon-
form gekennzeichnet werden und die 
Nutzer mittels Plakaten über Risiken 
aufgeklärt werden.

Zusammenfassung
□□ Frist läuft für die Umrüstung bis 

Juni 2020
□□ Geräte müssen zertifiziert 

werden
□□ Ein Bestrahlungsplan für die 

Kunden gehört dazu, muss am 
Gerät gut sichtbar ange¬bracht 
sein

□□ Handzettel zur Selbstverant-
wortung und Selbsteinschätzung 
muss zur Mitnahme ausliegen

□□ Schutzbrille muss vorhanden sein
□□ Verbot für unter 18-Jährige wird 

erst ab 1/2022 in Deutschweizer 
Kantonen erwartet

Deutsche Krebshilfe fordert Sola-
riumverbot – und die Schweiz?
In Deutschland verlangt die Krebs-
hilfe ein generelles Verbot von Sola-
rien. Die Forderung entfacht nun 
auch in der Schweiz wieder die Dis-
kussion um ein Verbot. 
Gemäss Experten ist ein generelles 
Verbot nicht sinnvoll. Es ist ja immer 
dieselbe Frage: «Wie viel und wie 
oft?» Im Gegensatz zur Natursonne 
werde bei Solarien sehr kontrol-
liert besonnt. Zudem: Heute sei der 
Besuch im Solarium – im Gegensatz 
zu den 1990er-Jahren – nicht nur 
ein Mittel um sich zu bräunen, son-
dern auch um beispielsweise einen 
Vitamin-D-Mangel zu beheben. 
Experten, Hersteller und der Sola-
rienverband Photomed erachten es 
als sehr unwahrscheinlich, dass in 
Deutschland und in der Schweiz ein 
solches Gesetz auch nur den Hauch 
einer Chance hätte.

CYCLING EXPERIENCE   

Les Mills ist Partner des Indoor-
Cycling Spezialisten Stages

Die beliebten Programme jetzt 
als Einzeltraining auf der 
Cardiofläche

Schlagen Sie die Brücke von 
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Motivierte Kunden 
bleiben länger

VIRTUAL BIKE

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

A
nzeige

https://tum-sports.com/


https://www.myzone.org/


www.reacttrainer.eu


37 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

Soul, electrified. 
Der neue Porsche Taycan.

Advertorial Porsche Zentrum Zürich

Soul, electrified. 
Der neue Porsche Taycan.
«Was 1898 als elektrisierende Vision von Ferdinand Porsche begann, findet in der Imposanten E-Performance des 
neuen Taycan seine Vollendung.» 

Der erste vollelektrische Porsche mit 
der unverkennbaren Porsche DNA signa-
lisiert, dass ein neues automobiles Zeit-
alter begonnen hat. Der Porsche Taycan 
präsentiert einen neuen Herzschlag, 
seine Seele aber verkörpert alle Tradi-
tionen aus 70 Jahren Porsche.

Mit über 500 Gästen durfte das Por-
sche Zentrum Zürich Ende Februar eine 
spektakuläre Markteinführung feiern. 
Um die gesamte Breite der Elektromo-
bilität aufzuzeigen, wurde das Porsche 
Zentrum Zürich am Standort Schlie-
ren in eine riesige Elektrowelt umge-
wandelt. Als Highlight folgten zwei 
aussergewöhnliche Fahrzeugpräsenta-
tionen mittels einer Hologramm Show. 
Der erste vollelektrischer Sportwagen 
begeisterte dabei nicht nur technolo-
gisch und fahrdynamisch, sondern steht 
genauso wie seine legendären Vorgän-
ger vor allem für die Faszination Sport-
wagen. Geprägt ist der Taycan von den 
Merkmalen, die schon immer für jeden 
Porsche massgeblich waren: Pure Emo-
tion und maximaler Fahrspass. 

Das Herz elektrisch, die Seele Porsche
Die viertürige Sportlimousine schnürt 
ein einzigartiges Paket aus Porsche-ty-
pischer Performance, Konnektivität und 
vollumfänglicher Alltagstauglichkeit. 
Der Taycan ist das erste Serienfahr-
zeug, das mit einer Systemspannung 
von 800 Volt anstatt der bei Elektro-
autos üblichen 400 Volt antritt. Davon 
profitieren Taycan-Fahrer insbeson-
dere unterwegs: In gut fünf Minuten 
ist mit Gleichstrom (DC) im Schnell-
ladenetz Energie für bis zu 100 Kilo-
meter Reichweite (nach WLTP) nach-
geladen. Die Ladezeit für fünf bis 80 
Prozent SoC (State of Charge/Batteri-
eladung) beträgt bei Idealbedingungen 
22,5 Minuten, die maximale Ladeleis-
tung (Peak) 270 kW. 

Puristisch, expressiv, zeitlos. Drei Attri-
bute, die jeden Porsche beschreiben. 
Von aussen ist dieser Porsche schnell 
als solcher zu erkennen: Mit einer dyna-
mischen, flachen Flyline und herausge-
stellten Kotflügeln.

Aber auch nachdem Sie eingestiegen 
sind, kommt ein vertrautes Gefühl auf. 
Dann der erste Tritt aufs Pedal – und 
es offenbart sich die Porsche Seele 
des Taycan. Der erste vollelektrische 
Porsche beschleunigt auf den ersten 
Metern schneller als ein Fallschirm-
springer im freien Fall.

Lassen auch Sie sich elektrisieren und 
entdecken Sie den Porsche Taycan bei 
uns im Porsche Zentrum Zürich. 

Porsche Zentrum Zürich | AMAG First AG  
Bernstrasse 59 | 8952 Schlieren 
Tel. 044 305 99 99
City Showroom: Dufourstrasse 182-188 
8008 Zürich | Tel. 044 269 59 59
www.porsche-zuerich.ch 

Taycan 4S

Bis zu 571 PS
650 Nm
463 km Reichweite
0-100km/h in 4,0 sek
93,4 kWh Batteriekapazität
Ab CHF 135'700.00

Taycan Turbo

Bis zu 680 PS
850 Nm
450 km Reichweite
0-100km/h in 3,2 sek
93,4 kWh Batteriekapazität
Ab CHF 194'900.00

Taycan Turbo S

Bis zu 761 PS
1'050 Nm
412 km Reichweite
0-100km/h in 2,8 sek
93,4 kWh Batteriekapazität
Ab CHF 237'500.00
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Mit jeder Menge Motivation starten 
Neukunden ins Training und schlie-
ssen eine Studio-Mitgliedschaft ab. Die 
Neumitglieder erscheinen regelmässig 
zum Training und absolvieren begeis-
tert ihr Workout und die Trainer sowie 
das Servicepersonal sind gefragte 
Unterstützer. Doch nicht allen Stu-
dios gelingt es, diese Mitglieder lang-
fristig zu begeistern und sie so an das 
Unternehmen zu binden. Die Gründe 
dafür sind vielfältig und nicht nur in 
der abnehmenden Trainingsmotivation 
zu sehen. Den Unternehmen gehen 
dadurch in den Folgemonaten nicht nur 
Kunden, sondern vor allem auch wert-
voller Umsatz verloren, wenn die Mit-

glieder nicht vom Studio- und Betreu-
ungsangebot überzeugt werden.

Der erste Eindruck zählt
Für den ersten Eindruck gibt es 
bekanntlich keine zweite Chance. 
Gerade neue Mitglieder sind sehr sen-
sibel und deutlich kritischer. Betreiber 
sollten daher ein besonderes Augen-
merk auf die Betreuung legen. Es gilt, 
die Trainer und das Servicepersonal für 
die im Folgenden erläuterten erfolgs-
kritischen Aspekte zu sensibilisieren, 
da sonst wertvoller Umsatz verloren 
geht und später noch mehr Geld in 
die erneute Kundenakquise investiert 
werden muss.  

Fachartikel Kundenbindung 

Professionelle Kundenbindung im Fitnesscenter
Wie Sie Neukunden langfristig und 
effektiv binden können
Viele Deutsche, Schweizer und Österreicher melden sich im Laufe ihres Lebens in einem Fitnesscenter an, mit dem 
Vorsatz, ihre Gesundheit und ihr allgemeines Wohlbefinden zu steigern und womöglich etwas Gewicht zu verlieren. 
Bei einem Grossteil der Neukunden nimmt nach der anfänglichen Motivation die Trainingshäufigkeit nach den ersten 
Wochen und Monaten merklich ab. Um zu verhindern, dass diese Mitglieder nicht in den Karteien der Fitnesscenter 
verschwinden und sich nach einer gewissen Zeit wieder abmelden, können einige Praxis-Tipps helfen. 

Rechenbeispiel: 
Bei 1’500 Mitgliedern und 
einem Beitrag von 50 
Schweizer Franken pro 

Monat bringt eine Verbesserung 
der Kundenbindung um fünf Pro-
zentpunkte einen jährlichen (Mehr-)
Umsatz von 45’000 Schweizer Fran-
ken. Oder andersherum gesagt: 
Wenn nur 30 Ihrer Neukunden ihren 
Erstvertrag (Laufzeit sechs Mona-
te) nicht verlängern, weil Sie sie in 
dieser Zeit nicht überzeugt haben, 
gehen Ihnen für das laufende Ge-
schäftsjahr nicht nur mindestens 
9’000 Schweizer Franken, sondern 
auch Ihr wertvollstes Marketingins-
trument verloren, denn zufriedene 
Kunden sind immer noch die beste 
Werbung für Ihr Unternehmen. 
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Fachartikel Kundenbindung 

Nach der «Stages of Change Theo-
rie» (vgl. Prochaska & DiClemente, 
1992; Prochaska, DiClemente, & Nor-
cross, 1992) dauert die Eingewöh-
nungsphase ungefähr sechs Wochen. 
Über diese Zeit gilt es, die Kunden 
intensiv zu begleiten und vom eige-
nen Leistungsangebot und der Betreu-
ung voll zu überzeugen. Qualifizierte 
und empathische Trainer, die nicht 
nur als Lehrer, sondern als Motivato-
ren fungieren, sind einer der zentra-
len Erfolgsfaktoren, um in dieser ent-
scheidenden Phase bei den Kunden zu 
punkten (vgl. Middelkamp, Wolfhagen 
& Steebergen, 2013).

Aber welche konkreten Massnahmen 
lassen die Drop-out-Rate sinken und 
sorgen für eine bessere Kundenbin-
dung? 

Die Bedürfnisse der Kunden fest im 
Blick
Ein zentraler Beweggrund, weshalb 
sich Neumitglieder für ein Training im 
Fitnessstudio entscheiden, ist die indi-
viduelle Betreuung. Häufig haben der 
Trainer, der Berater oder das Marketing 
diese beim Verkaufsgespräch angeprie-
sen, aber wird das Versprechen auch 
tatsächlich eingehalten? 

Dieses Versprechen sollte das Studio 
definitiv erfüllen und die Kundener-
wartungen bestenfalls sogar über-
treffen. Jedes Neumitglied sollte (je 
nach Studiokonzept) zu Beginn mit fünf 
Terminen ausgestattet werden, die 
im Idealfall durch denselben Trainer 
bzw. Ansprechpartner durchgeführt 
werden:

□□ Check-up
□□ Geräteeinweisung
□□ Kurstermin
□□ Gruppenworkout auf der Fläche 

(funktionelles Training)
□□ eigenständiges Training 

Der persönliche Kontakt kann hier 
sehr viel bewirken. Eine hohe Mitar-
beiterfluktuation und ständig wech-
selnde Ansprechpartner sind Punkte, 
die es (wenn möglich) zu vermeiden 
gilt. Selbst wenn ein Kunde nicht alle 
fünf Termine benötigen sollte, ist es 
sinnvoll, diese individuell festzuhalten. 
Denn jeder fixe Termin steht indirekt 
für eine «Verabredung», die mit einer 
gewissen Verbindlichkeit gekoppelt 
ist. Diese Verbindlichkeit, in Kombina-
tion mit dem intrinsischen Antrieb des 
Kunden, gilt es zu nutzen und dem 

Neumitglied auf den ersten Schritten 
zur langfristigen Bindung an das Studio 
zu helfen.

Setzen Sie SMARTe Ziele 
und machen Erfolge sicht-
bar 

Ohne ein bestimmtes Ziel sind die Neu-
mitglieder häufig orientierungslos. Mit 
SMARTen Zielen werden sie fokussier-
ter, ziehen das Training präziser durch 
und lassen sich nicht so schnell davon 
abbringen. Die SMART-Formel steht 
für:

Spezifisch Messbar Attraktiv Realistisch 
Terminiert

Die mit dem Trainer formulierten Ziele 
sollten am besten schriftlich festgehal-
ten werden. Hier können Studios heute 
(dank digitaler Unterstützung) Ziele 
und auch die entsprechenden Erfolgs-
ergebnisse jederzeit nachvollziehbar 
und abrufbar machen, was für zusätz-
liche Motivation sorgt.

Steuern Sie dem Motivationsloch 
gegen
Wenn die ersten Trainingstermine gut 
laufen und sich kleine Erfolge einstel-
len, ist die Begeisterung beim Kunden 
hoch. Ihm fällt es leicht, regelmässig 
zum Training zu erscheinen. Schwieri-
ger wird es, wenn die Euphorie nach-
lässt, Erfolge ausbleiben und die Leis-
tung stagniert. Ablenkungen spielen 
eine weitere Rolle: Lustlosigkeit macht 
sich breit und andere Termine haben 
Priorität. Kurzum: Das Neumitglied ist 
in das Motivationsloch gefallen (vgl. 
Abb. 1). 

Der Trainer sollte jedem Neueinsteiger 
die Entstehung eines Motivationslochs 
und die mit dem Workout verbunde-
nen Anpassungsprozesse erklären. Es 

ist völlig normal und menschlich, dass 
so etwas passiert – die Frage ist, 
wie man damit umgeht. Wichtig für 
die Motivation in den ersten Wochen 
ist das Erzielen von sichtbaren und 
„leichten“ Erfolgen. Regelmässiges 
Training ist häufig bereits eine Leis-
tung – hier ist das Loben der Mitglie-
der von grosser Bedeutung. Sich wohl-
fühlen und mehr Energie haben sind 
weitere positive Effekte, die sich ein-
stellen. Hier gilt es, das regelmässige 
Gespräch zu suchen und genau diese 
Themen aufzugreifen. Das spornt an, 
hilft über das Motivationsloch hinweg 
und schafft gleichzeitig eine kunden
orientierte Atmosphäre.

Behalten Sie den 
Überblick und motivie-
ren Sie gezielt

Durch zwei einfache Massnah-
men können die Kunden unterstützt 
werden, um den Trainingsanschluss 
nicht zu verlieren:

Ein detailliertes Mitgliedermanagement 
kann helfen, den Überblick zu behal-
ten. Viele Kunden, neue Gesichter und 
jede Menge Termine müssen gemanagt 
werden. Je präziser das eigene Mitglie-
dermanagement, umso eher können Sie 
individuell auf die einzelnen Kunden ein-
gehen, deren Trainingshäufigkeit doku-
mentieren und bei Bedarf nachfassen. 

Sofern dieses Monitoring effektiv 
und tagesaktuell gepflegt und analy-
siert wird, können analoge Abwesen-
heitslisten oder automatische digitale 
Hinweise direkt Auskunft darüber 
geben, welche Neukunden seit länge-

rem (zwischen 14 und 30 Tagen) nicht 
im Studio waren. So können Sie sich 
wieder ins Gedächtnis bringen, direkt 
mit dem Mitglied kommunizieren und 

Abb. 1: eigene leicht modifizierte Darstellung nach Kotler et al. (2017)
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Fachartikel Kundenbindung 

Kundennähe bzw. Wertschätzung 
zeigen – vorausgesetzt Sie mahnen 
und belehren nicht, sondern treffen 
den Nerv und den persönlichen Ehr-
geiz des Kunden, damit er den «inne-
ren Schweinehund» selbst überwindet 
und den Weg aus dem Motivationsloch 
meistert. Je grösser die Trainings-
häufigkeit, desto geringer die Wahr-
scheinlichkeit eines vorzeitigen Drop-
outs. Aber Vorsicht: Viel hilft nicht 
immer viel. 

Moderates Training: der Schlüssel 
zum Erfolg 
Das Adjektiv «moderat» bedeutet «in 
Massen», «zurückhaltend» oder «ange-
messen» und genauso sollten die ersten 
Trainingseinheiten gestaltet werden. 
Das Motto «viel hilft viel» bringt nicht 
zwangsläufig den gewünschten Erfolg. 
Das Gegenteil ist häufig der Fall. Über-
training kann demotivieren und ist im 
schlimmsten Fall mit einer Zwangstrai-
ningspause verbunden. Dies gilt es, als 
professionell agierendes Studio durch 
eine zielgerichtete Betreuung zu ver-
hindern. Ein guter Trainer steuert die 
Belastung moderat und passt diese in 
regelmässigen Abständen an, um den 
Kunden in der Eingewöhnungsphase 
langsam an das Training heranzufüh-
ren. So kann ein frühzeitiger Drop-
out verhindert und dem Kunden mehr 
Sicherheit vermittelt werden. 

Fazit
Jedes Fitnessunternehmen ist auf eine 
professionelle Kundenbindung ange-
wiesen und die Konkurrenz ist gross 
– umso wichtiger ist es deshalb, 
Kunden langfristig zu begeistern und 
zu überraschen. Hier sind alle Mit-
arbeiter gefordert, dafür zu sorgen, 
dass die Neukunden nicht nach drei 
bis sechs Monaten den Weg zurück 
auf die heimische Couch einschlagen. 
Je zeitiger sich das gesamte Unter-
nehmen um diese Mitglieder kümmert 
und die wesentlichen «Knackpunkte» 
der Neukundenbindung beherzigt, 
desto grösser ist die Chance, möglichst 
viele Neukunden zu loyalen Fans und 
Stammkunden zu machen. Neben allen 
anderen Managementaufgaben soll-
ten genau diese grundlegenden Ver-
haltensweisen in den Fokus gerückt 
werden. Ihre Neukunden werden es 
Ihnen danken.
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er Fitnesseinrichtungen in diesen 
Themen. Er ist als Autor und Dozent 
sowohl für die BSA-Akademie als auch 
für die DHfPG tätig.

www.dhfpg-bsa.de 
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Austria & Education News

Mit dem Wachstum der Fitnessbranche werden immer grö-

ssere Anforderungen an das Management und Trainingsan-

gebot von Studios gestellt. Qualifiziertes Personal kann bei 

einem breiten Angebot an Fitness- und Gesundheitsanlagen 

in der Region der entscheidende Erfolgsfaktor sein. Wer 

personell nachhaltig gut aufgestellt sein möchte, für den 

bietet das duale Studium zum Bachelor of Arts Fitness-

ökonomie der Deutschen Hochschule für Prävention und 

Gesundheitsmanagement (DHfPG) die optimale Lösung. Der 

duale Studiengang qualifiziert zur Fachkraft, die Fitness- 

und Freizeitunternehmen auf kaufmännischer Ebene leiten 

kann und für die Mitarbeiterführung sowie für die Konzep-

tion und die Umsetzung der Fitnessprogramme zuständig 

ist. Das Studiensystem verbindet eine betriebliche Ausbil-

dung und ein Fernstudium mit kompakten Präsenzphasen an 

einem der regionalen Studienzentren, zum Beispiel in Wien 

oder Zürich. So können die angehenden Führungskräfte von 

Beginn an im Betrieb eingebunden werden und das Studio 

unmittelbar von ihnen profitieren. Weitere Informationen 

unter: www.dhfpg.de/bfo Alle Infos zum dualen Bache-

lor-Studium in der Schweiz unter: www.safs.com 

Wer seine Mitarbeiter auf besondere Aufgaben im Unter-

nehmen spezialisieren oder Quereinsteigern den nebenbe-

ruflichen Start in der Branche ermöglichen möchte, für den 

eignen sich die mehr als 70 staatlich geprüften und zugelas-

senen Lehrgänge der BSA-Akademie. Folgende anerkannte 

Qualifikationen werden derzeit am Lehrgangszentrum in 

Wien angeboten:

□□ 17.06.–19.06.2020 Fachkraft Sun, Beauty & Care

□□ 25.06.–28.06.2020 Fitnesstrainer/in-B-Lizenz

Alle Infos unter: www.bsa-akademie.de 

Nebenberuflich weiterbilden in Österreich

Eigene Fachkräfte mit dualem 
Bachelor-Studium der DHfPG ausbilden

Besonders in der Fitness- und Gesundheitsbranche gibt 
es viele erfahrene Quereinsteiger. Für Studioleiter ist es 
entscheidend, das grosse Potenzial, das diese Mitarbeiter 
bieten, optimal im Sinne des Unternehmens einzusetzen. In 

dem Zusammenhang ist die stetige Aus- und Weiterbildung 
solcher Teammitglieder ein wichtiger Faktor für den lang-
fristigen Erfolg eines Unternehmens. Das Studienkonzept der 
Deutschen Hochschule für Prävention und Gesundheitsma-
nagement (DHfPG) bietet hierfür ideale Bedingungen. Neben 
der schulischen Hochschulzugangsberechtigung ist auch ein 
Fachwirt bzw. Meister oder eine Person mit einer als gleich-
wertig anerkannten Vorbildung dazu befähigt, direkt mit 
dem Studium im Zukunftsmarkt zu beginnen, sobald ein 
Ausbildungsbetrieb gefunden ist. Das Studium ohne Abitur 
ist bei einer entsprechend anerkannten Berufsausbildung 
und ausreichender Berufserfahrung möglich. Eine Anmel-
dung zum dualen Bachelor-Studium kann ganzjährig erfol-
gen. Weitere Informationen unter: www.dhfpg.de  
Alle Infos zum dualen Bachelor-Studium in der Schweiz 
unter: www.safs.com 

Chancen für Studiomitarbeiter: 
Hochschulabschluss ohne Abitur



https://easysolution.eu/
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Die Fitnessunternehmer Mario und Chris-
tin Görlach beteiligen sich an skillcourt, 
einem der meist verkauften kognitiven 
Bewegungskonzepte, und der grössten 
Laufschule in Europa, runningzone (bisher 
«next level.running»). skillcourt ist ein digi-
tales Trainingssystem mit Scanner-Tech-
nologie, das nachweislich die kognitive, 
motorische und visuelle Entwicklung von 
Sportlern, Kindern und Patienten mit den 
verschiedensten Einschränkungen verbes-
sert. Es passt sich perfekt der im Studio 
zur Verfügung stehenden Fläche an und 
erschliesst riesige neue Zielgruppen.
Mario Görlach: «35 Millionen Deutsche 
betreiben Sportarten, die mit Laufen zu 
tun haben. Viele davon bekommen bei 
der Ausübung ihres Hobbys Schmerzen. 
Ausserdem gibt es sehr viele Menschen, 
die am Bildschirm arbeiten. Über die Zeit 
lassen Reaktionszeiten, Augen und Ohren, 
kurz: kognitive Fähigkeiten, die wir im 

Alltag kaum trainieren, nach. Hier setzt 
skillcourt.training an, das hat uns ganz 
besonders interessiert.» skillcourt nutzt 
vorhandene Flächen im Trainings-, The-
rapie- oder Kursbereich, ohne sie dau-
erhaft zu belegen! Der Platzbedarf ist 
variabel und individuell auf die Einrich-
tung zugeschnitten. Ist das System nicht 
in Gebrauch, belegt es auch keine Fläche.
skillcourt- und runningzone-Erfinder 
Christian Hasler, Diplom-Sportwissen-
schaftler und Inhaber des next level.the-
rapie- und trainingszentrums in Schwein-
furt, liegt vor allem die Entwicklung von 
Kindern und jungen Menschen am Herzen: 
«Kinder lernen viel leichter und schneller, 
wenn die Verknüpfung von Motorik und 
kognitiven Fähigkeiten gut ausgebildet 
ist. Sie können sich länger konzentrieren, 
lernen Sprachen schneller und steigern 
ihre Problemlösungsfähigkeit. skillcourt 
wirkt ausserdem ADS und ADHS entgegen. 

Schon mit fünf Jahren können Kinder auf 
dem skillcourt trainieren.» Auch zur Reha-
bilitation ist die Kombination von skillcourt 
und runningzone ideal geeignet, da eine 
ausgeklügelter Return-to-Life-Therapie-
prozess hinterlegt ist, der genau gemessen 
werden kann. So steuert man den opti-
malen Trainingseinstieg und sichert ein 
zielgerichtetes individuelles Training für 
den Patienten. Gesunde Sportler können 
wiederum zur Vorbeugung gegen Verlet-
zungen ihre Leistungsfähigkeit und ihre 
individuelle Verletzungsrisiken messen 
lassen.
In Deutschland gibt es alleine rund 30 Mil-
lionen orthopädisch erkrankte Menschen. 
Viele haben nach einer Verletzung Schmer-
zen und nehmen folglich Schonhaltungen 
ein. Einer der wichtigsten Schritte in der 
Reha ist daher die Wiederherstellung der 
ursprünglichen Bewegungsmuster. «Eine 
riesige Zielgruppe, die man von der The-
rapie in den Selbstzahlerbereich bringen 
kann», so Christin Görlach. Die ehemalige 
deutsche Meisterin im 400-Meter-Lauf 
weiter: «Ich weiss aus eigener Erfahrung, 
wie sich kleine Nuancen im Laufstil bei 
Leistungssportlern, aber auch im Breiten-
sport auf die Belastung der Gelenke und 
somit auf Schmerzen und Verletzungen 
auswirken können.» Die Komponente, auch 
das Gehirn zu trainieren, ergänze das 
fle-xx Beweglichkeits- und eGym Kraft-
training optimal, um die Kunden erfolgrei-
cher und gesünder zu machen und neue 
Zielgruppen fürs Studio bzw. die Praxis zu 
erschliessen. Die Förderung der Entwick-
lung von Sportlern, Kindern und Patien-
ten ist Christian Haslers Antrieb und ewige 
Motivation: «‹Reach next level› ist mein 
Lebensmotto!»

Fitness News

Technogym wird mehr als 1’200 Ausrüstungsgegenstände 
für den Einsatz von rund 15’000 Athleten liefern, wobei 

jedes der 30 Zentren speziell auf die Bedürfnisse der sport-
lichen Vorbereitung in den 33 verschiedenen olympischen 
Disziplinen zugeschnitten ist. Doch das ist noch nicht alles. 
Neben den Geräten wird Technogym auch ein Team profes-
sioneller Trainer zur Unterstützung der Athleten bereitstel-
len, ausserdem auch sämtliche Dienstleistungen, von der 
Planung und Installation in der Sporthalle bis hin zum tech-
nischen Service. Alle Geräte werden vollständig in die digi-
tale Cloud-basierte Plattform Mywellness von Technogym 
integriert, so dass die Athleten direkt über die Geräte und 
ihre Smartphones, Tablets und Wearables mit ihren persön-
lichen Trainingsprogrammen in Verbindung bleiben können. 
Mit Tokio 2020 hat Technogym bereits zum achten Mal den 
Status eines offiziellen Olympia-Lieferanten erhalten, nach-
dem das Unternehmen bereits für die Spiele in Sydney 2000, 
Athen 2004, Turin 2006, Peking 2008, London 2012, Rio 2016 
und Pyeongchang 2018 Geräte geliefert hat.

Mario und Christin Görlach steigen bei 
skillcourt und runningzone ein

Technogym wird offizieller Ausstatter der 
Olympischen Spiele 2020 in Tokio FÜR DIE ZUKUNFT DER  
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Neuromarketing
Analyse der Zielgruppe und Positionierung des 
Fitnesscenters mittels «Limbic Map»
Kennen Sie die Bedürfnisse und Motive Ihrer Kunden, sodass Sie Ihr Angebot darauf abstimmen und Ihre Kunden 
emotional gezielt darauf ansprechen können? Wie gelingt es Ihnen die Kaufentscheidungen Ihrer Kunden zu Ihren 
Gunsten zu beeinflussen?

Die Erkenntnisse des Neuromarke-
ting haben bei der Positionierung 
eines Unternehmens eine besondere 
Bedeutung. Dabei geht es jedoch nicht 
um die üblichen Techniken des Mar-
ketings. Im Neuromarketing werden 
positive Emotionen genutzt, die mit 
dem Angebot und der Dienstleistung 
verknüpft werden. Auch Fitnessmar-

keting beruht auf der emotionalen 
Verbindung zur Zielgruppe, sodass 
Neuromarketing die Position im loka-
len Markt eines Fitnessclubs stärken 
kann. 

Aus Unternehmenssicht wird ein 
geldwerter Mehrwert beim Kunden 
durch Neuromarketing erzeugt, wenn 

durch das Verstehen der Funktion 
des menschlichen Gehirns, poten-
zielle Kunden identifiziert und erreicht 
werden. Die Erkenntnisse über den 
Zustand des Kunden bilden seine 
Bedürfnisse ab und sie zeigen, in wel-
chem Grad die Bedürfnisse bereits 
erfüllt wurden. Laut Zitat des deut-
schen Psychologen Benny Briesen-
meister wird die Wertschöpfung 
durch das Neuromarketing dann 
erfüllt, wenn Folgendes zusammen-
kommt: «Ein Kunde der dazu neigt 
ein bestimmtes Bedürfnis zu haben, 
das Marketing, das dieses Bedürf-
nis anspricht, verstärkt, vielleicht 
sogar weckt und das Produkt, das 
es befriedigt.» Das Neuromarketing 
wird als Schnittstelle zwischen den 
Kognitionswissenschaften den Neu-
rowissenschaften und der Ökonomie 
gesehen. Dabei bilden das Marketing 
und die Marktforschung eine Unter-
kategorie zwischen Ökonomie und 
Neurowissenschaften. 

Fachartikel Neuromarketing

Neuromarketing als Schnittstelle verschiedener Wissenschaften
Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Schreier und Held, 2012a, S. 4
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Das Motiv- und Emotionssystem der 
Menschen 
Die Hirnforschung gewinnt immer 
mehr Erkenntnisse darüber, wie das 
menschliche Gehirn funktioniert. Mit 
den Erkenntnissen der Neurowissen-
schaften sind viele Sichtweisen, wie 
die des rational handelnden homo 
oeconomicus, widerlegt worden. Im 
Gegensatz zu dem Modell des ratio-
nal handelnden Menschen unterschei-
det die aktuelle Forschung zwischen 
Handlungen, die von dem explizi-
ten und impliziten System gesteu-
ert werden. Die Autoren Schreier 
und Held haben dafür den Begriff 
Pilot und Autopilot geprägt. Der Pilot 
steht für das reflektierte Verhalten 
und die Verarbeitung von Fakten, das 
bewusste Denken und die Vernunft. 
Die bewusste Kommunikation erfolgt 
meistens über die Sprache, die daher 
auch für den Piloten steht. Der Auto-
pilot hingegen zeichnet sich durch 
spontanes Verhalten aus. 

Die Forschung zeigt, dass sehr viele 
Verhaltensweisen der Kunden vom 
sogenannten Autopiloten bestimmt 
werden. Das Gehirn nutzt daher den 
Piloten, wenn es um komplizierte Pro-
zesse geht, bei denen Informationen 
reflektiert werden müssen, eine Ana-
lyse durchgeführt oder etwas berech-
net werden muss. Die Verarbeitungs-
prozesse im Piloten sind reflektiert, da 
sie auf bewussten Emotionen beru-
hen. Dadurch können sie zum einen 
kontrolliert werden und zum ande-
ren kann auf Veränderungen leichter 
reagiert werden. Die unbewussten 
Prozesse nimmt der Pilot dagegen 
nicht wahr. Die Abläufe, die zur Ent-
scheidung führen sind unbewusst, da 
jedoch das Pilot-System des Kunden 
eine Begründung benötigt, wird eine 
logische und nachvollziehbare Erklä-
rung erfunden. Kaufentscheidungen 
werden somit ausgelöst, weil ein 
möglicher Kunde unbewusst ein Defi-
zit wahrnimmt, dass er/sie vermeiden 
will und so die Entscheidung trifft, ein 
Produkt oder eine Dienstleistung zu 
kaufen. 

Eine andere Form der Bedürfnisbe-
friedigung wird durch die momentane 
Verfassung des Kunden ausgelöst und 
durch den Konsum bestimmter Pro-
dukte oder Dienstleistungen manifes-
tiert. Diese gleichen dann ein kurz-
fristiges Defizit bei den Motiven des 
Kunden aus. Am Beispiel eines Fitness 

clubs stehen sicherlich Kunden, die 
eine Mitgliedschaft lösen, um nach 
den Weihnachtsfeiertagen Gewicht 
abzutrainieren. Sie wollen daher ein 
kurzfristiges Ungleichgewicht ausglei-
chen. Ein Mitglied, das auf einen gut 
definierten Körper Wert legt und die 
Mitgliedschaft in einem Fitnessclub als 
Statement über sich selbst versteht, 
wird durch die Mitgliedschaft lang-
fristig seine emotionalen Sollwerte 
stabil halten. 

Neben den Grundbedürfnissen beein-
flussen also die Emotionen und unbe-
wusste Motive die Handlungen eines 
Menschen am stärksten. Häusel hat 
die sogenannte «Limbic Map» entwi-
ckelt, um die Emotionen und Motive 
des Menschen darauf zu identifizieren. 
Das System baut auf dem «Züricher 
Modell der sozialen Motivation» von 
Bischof auf und arbeitet mit den drei 
Grundmotiven Sicherheit, Erregung 
und Autonomie. Häusel bezeichnet 
die Kombination aus Emotions- und 
Motivsystem im Gehirn des Kunden 
als Stimulanz-, Dominanz- und Balan-
ce-System. Mit diesem System ist es 
möglich, Positionierungen zu erarbei-
ten, Angebote zu optimieren und Ziel-
gruppen zu segmentieren und direkt 
anzusprechen.

Die folgende Abbildung zeigt dieses 
System:

Die ersten Lebensjahre entschei-
den über die Grundmotive des Men-
schen. Im weiteren Verlauf des 
Lebens werden durch Erfahrungen 
die Stärke der Motive und die Ausprä-

gung der Motive beeinflusst. Hinter 
dem Begriff Balance steht das Motiv 
der Sicherheit. Menschen, bei denen 
dieses Grundmotiv vorrangig ist, stre-
ben nach Vertrautheit, Anschluss und 
Geborgenheit. Weitere Aspekte sind 
zum Beispiel Fürsorge und Fami-
lie. Menschen mit dem Motiv Erre-
gung bzw. Stimulanz streben nach 
neuem, Abwechslung und Verände-
rung. Sie haben einen hohen Spiel
trieb und suchen die Herausforde-
rung. Das Grundmotiv der Autonomie 
ist mit Dominanz gleichzusetzen. Die 
Menschen mit dieser Anlage streben 
nach Macht, Geltung und Leistung. Sie 
weisen einen hohen Selbstwert auf, 
was sich auch darin zeigt, dass sie 
gerne die Führung übernehmen. 

Die Motive steuern also das Verhalten, 
wobei die Emotionen meist der Aus-
löser für die Motive sind. Die Motive 
sind in allen Menschen mit unter-
schiedlicher Ausprägung vorhanden. 
Neben den Motiven, die markant für 
die Persönlichkeit sind, gibt es auch 
noch situationsabhängige Motive und 
Befindlichkeiten. Beides muss im Mar-
keting beachtet werden. Die Dienst-
leistung eines Fitnessclubs hat einer-
seits die Funktion die langfristigen 
Motive zu bedienen und zum ande-
ren das Gleichgewicht wieder herzu-
stellen wenn die Motive des Kunden 
nicht mehr im Einklang sind. Die fol-

gende Abbildung zeigt die Einordnung 
der verschiedenen Angebote eines 
Fitnessclubs in der Limbic Map. 

Die Abbildung zeigt, dass durch die 

Motiv- und Emotionssystem «Limbic Map» 
Quelle: Häusel, 2012, S. 80
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Leistungen unterschiedliche Motive 
und Emotionen im limbischen System 
angesprochen werden. Der Bereich 
Fitness wird dem Motiv Dominanz 
zugeordnet. Der Kunde möchte Auto-
nomie und richtet sein Trainingspro-
gramm auf Leistung und Kontrolle der 
Leistungen aus. Das Dominanz-Sys-
tem dient bei Männern zum Beispiel 
dazu, durch Kraft und Potenz mög-
liche Konkurrenten zu verdrängen. 
Gutes Aussehen und ein definierter 
Körper erhöhen die Attraktivität bei 
Frauen. Die Männer werden so auch 
als erfolgreicher wahrgenommen. Fit-
ness wird daher mit Stärke, Überle-
genheit und Kraft gleichgesetzt. Fit-
nesscenter symbolisieren den Kampf 
gegen die Widrigkeiten des Lebens 
und fallen daher in das gleiche Motiv- 
und Emotionssystem. Dagegen ist das 
Motiv der Gesundheit im Bereich zwi-
schen Balance und Dominanz ange-
ordnet, da hier Sorgen und Ängste 
als Motiv assoziiert werden können. 
Zugleich wird aber auch durch Wirk-
samkeit und Effizienz ein gutes Ergeb-
nis für die Gesundheit erzielt. 

Bestimmung von Zielgruppe und 
Angebot
Bei der Bestimmung von Zielgrup-
pen steht das Balance-System für 
risikoscheue Personen. Die Produkte 
müssen Sicherheit suggerieren, d. h. 
zum Beispiel vor Krankheiten schüt-
zen. Risikoscheue Kunden mögen Pro-

dukte mit Tradition und Ratgeber, 
sowie Garantien, Versicherungen und 
das Qualitätsversprechen. Das System 
zeigt zudem die Werte, die diesen 
Personen zugeordnet werden können. 
Werte, so die Sozialpsychologie, sind 
Standards an denen eigenes oder 
fremdes Verhalten gemessen wird. 
Dem Balance-System werden Werte, 
wie Sicherheit, Freundschaft, Familie, 
Gesundheit, Geborgenheit und Treue 
zugeordnet.

Ein weiterer Schritt ist es, die neu-
ro-biologischen Eigenschaften von 
Menschen mit deren Konsumverhal-
ten, Einstellungen und Präferenzen zu 
verknüpfen, um diese in die Strategie 
für Marketingaktivitäten einzuplanen. 
Dazu entwickelte Häusel die sieben 

sogenannte Limbic Types, welche die 
Kundensegmente bilden:

□□ Harmonisierer: Hohe Sozial- und 
Familienorientierung; geringere 
Aufstiegs- und Statusorientierung

□□ Geniesser: Offenheit für neues, 
Freude am sinnlichen Genuss

□□ Hedonisten: Aktive Suche nach 
neuem, hoher Individualismus, 
hohe Spontanität

□□ Abenteurer: Hohe Risikobereit-
schaft, geringe Impulskontrolle

□□ Performer: Hohe Leistungsorien-
tierung, Ehrgeiz, hohe Statusori-
entierung

□□ Disziplinierte: Hohes Pflichtbe-
wusstsein, geringe Konsumlust

□□ Tr a d i t i o n a l i s t e n :  G e r i n g e 
Zukunftsorientierung, Wunsch 
nach Ordnung und Sicherheit

Einordnung der Angebote des Fitness-Studios in der Limbic Map. Quelle: Eigene Darstellung, in Anlehnung an Häusel, 
2012, S. 80
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Die folgende Abbildung zeigt die Ein-
ordnung der Typen in der Limbic Map:

Anhand dieser Typen kann die Anwen-
dung von Produkten und Dienstleis-
tungen hergeleitet werden und das 
Potenzial identifiziert werden. Dabei 
ist der Ausgangspunkt die spezi-
elle Fragestellung, wie zum Beispiel 
die Frage nach einer geeigneten 
Nischenstrategie für ein Fitnesscen-
ter im Premiumsegment oder ein 
Center in einem Geschäftsviertel mit 
einer hohen Dichte an berufstätigen 
Leuten. Kunden die eine starke Aus-
prägung im Balance-System haben, 
sind für Naturheilkunde, gesundheits-
orientierte Aktivitäten und präventive 
Massnahmen empfänglich, da diese 
Angebote auch das Bedürfnis nach 
Geborgenheit, Heimat und Tradition 
befriedigen. 

Zudem nimmt im Alter die Konzent-
ration von Cortisol zu. Cortisol ist 
ein Stresshormon, das bewirkt, dass 
ältere Menschen mehr Sicherheit 
suchen. Damit bekommt das Balan-
ce-System mit Interessensbereichen 
wie Gesundheit und Prävention im 
Alter mehr Relevanz. Häusel hat fest-
gestellt, dass der Wert «Genuss» im 
Alter zunimmt. In Kombination mit 
der Präferenz «Sicherheit» im Balan-
ce-System sind daher Wellness-Pro-
dukte und hochwertige Lebensmittel 
im Alter zwischen 50 und 60 Jahren 
sehr gefragt. 

Fazit
Die Anwendung des Neuromarketings 
hat sich in den letzten Jahren als sehr 
hilfreich gezeigt. Insbesondere für 
die Analyse des Kaufverhaltens bei 
Kunden sowie für die Neuorientie-
rung oder Positionierung eines Unter-
nehmens. Empirische Studien haben 
gezeigt, dass die Limbic-Types auch 
sehr gut geeignet sind, um das Pro-

duktinteresse zu ermitteln. Wer inte-
ressiert sich zum Beispiel für Grup-

penaktivitäten versus Personaltraining 
oder individuelles Gerätetraining. Auch 
können mit diesem Modell die Quali-
tätserwartungen bestehender Kunden 
oder einer angestrebten Zielgruppe 
besser ermittelt und erfüllt werden. 

Das lässt sich auf die Kommunika-
tion mit Kunden übertragen. So kann 
der Betreiber eines Fitnessclubs sein 
Angebot auf folgende Weise präsen-
tieren:
Dem Performer: «Unsere Kraftgeräte 
sind nach den neuesten Erkenntnis-
sen der Biomechanik entwickelt, um 
sportliche Höchstleistungen zu erzie-
len. Bei absolut natürlichem Bewe-
gungsablauf ist ein maximaler Mus-
kelaufbau möglich. Mittels unserer 
Fitness-App lassen sich Trainingsleis-
tungen dokumentieren und den Fort-
schritt überwachen.»
Dem Harmonisierer: «Kraft- und Aus-
dauertraining stärken das Herz-Kreis-
laufsystem, fördern die Beweglichkeit 
und stärken Muskeln und Gelenke. 
Regelmässiges Training ist in jedem 
Alter wichtig, egal ob mit 14 oder 80 
Jahren kann man stets dazu beitra-
gen, bis ins hohe Alter fit und beweg-
lich zu bleiben. Durch fachkompetente 
Betreuung in angenehmer Atmosphäre 
werden Sie und Ihre Familie sich bei 
uns wohl, gesund und gut aufgehoben 
fühlen.»

Letztendlich soll an dieser Stelle 
gesagt sein, dass in jedem Fitness-
club sowie in jedem anderen Dienst-
leistungsbetrieb stets das Personal 
im Mittelpunkt steht. Weder eine 
innovative Marketingstrategie noch 
Kenntnisse des Managements über 
Neurowissenschaften sind zielfüh-
rend, wenn die notwendigen per-
sonellen Ressourcen die Aktivitäten 

nicht unterstützen. Nur zufriedene 
Mitarbeitende, welche sich mit der 
Zielgruppe, dem Angebot und der 
Kommunikationspolitik identifizieren, 
werden langfristig den Erfolg des 
Unternehmens mitbestimmen. Durch 
Aus- und Weiterbildung können loyale 
Mitarbeitende entwickelt werden, 
was nachweislich auch die Mitarbei-
terzufriedenheit steigert. 
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Über die positiven Rückmeldungen 
auf meinen letzten Artikel «Qualifi-
zieren statt Betreuen» freue ich mich 
sehr. Insbesondere über das posi-
tive Werturteil von Stefan Küper. Er 
schrieb auf Facebook: «Mega Artikel 
von Andreas Bredenkamp. Wer als 
Fitnessclubbetreiber oder Therapeut 
mit angeschlossenem Trainingsbe-
reich diesen Artikel liest, versteht 
und Schritt für Schritt umsetzt, wird 
mit sehr grosser Wahrscheinlichkeit 
einen Quantensprung vollziehen.» Ja, 
davon sind Stefan und ich gleicher-
massen überzeugt, und wir wissen 
auch beide, dass ein «Quantensprung» 
eine Erkenntnis bezeichnet, die eine 
Person oder eine Sache um einen ent-
scheidenden Schritt nach vorne bringt 
– aber das muss nicht zwangsläufig 
etwas Gutes sein. Zum Beispiel dann 
nicht, wenn man bereits am Abgrund 
steht. Denn der Weg zu mehr Mit-
gliedern, den ich dort beschrieben 
habe, führt nicht nur zu mehr, son-
dern auch zu deutlich aktiveren Mit-
gliedern. Das heisst, dass durch die 
Umsetzung meines letzten Artikels 
nicht nur mehr Mitglieder gewonnen 
und langfristiger erhalten, sondern 
diese auch wesentlich häufiger zum 
Training kommen werden. Und das 
kann eine sowieso schon gut lau-
fende Anlage auch schnell mal an ihre 
Grenzen bringen. Alles, was wirksam 
ist, hat eben auch seine Nebenwir-
kungen. Verstehen Sie diesen Artikel 
deshalb als eine Art Packungsbeilage, 
mit dem ich auf die Nebenwirkungen 
meines letzten Beitrags hinweisen 
möchte. Am besten gleich an einem 
konkreten Fallbeispiel:

Ich bin heute zu Gast in der Vitali-
tätsOase von Ulrike Kaiser und Ulrich 
Steinke in Falkensee bei Berlin. Mit 
920 Mitgliedern auf 440 Quadrat-
metern und einem aktuellen Beitrag 
von 70 Euro gehört die Vitalitäts-
Oase zu den Anlagen, die – um beim 
obigen Bilde zu bleiben – am Abgrund 
stehen. Ihre eGym-Auslastung beträgt 
158 Prozent, ihre Kurse sind so voll 
wie ihre Umkleiden und ihre Park-
plätze. Sie haben nach zwei Jahren 
nicht den «Break-even» erreicht, son-

dern bereits die Auslastung des Sys-
tems. Das alles, ohne aufwändige und 
kostenintensive Kampagnen, sondern 
allein durch ihre Fähigkeit, ihren per-
sönlichen Beziehungen Reichweite zu 
verleihen. Sie begeistern und moti-
vieren ihre Mitglieder mit regelmässi-
gen Vorträgen, die Erkenntnisse aus 
diesen Vorträgen tragen ihre Mitglie-
der weiter und sie berichten ihren 
Freunden von ihren tollen Ergebnis-
sen. Allerdings führen ihre Vorträge 
auch zu einer überdurchschnittlich 
hohen Nutzung ihrer Anlage. Deshalb 
greifen die beiden Betreiber für einen 
möglichst reibungslosen Trainings
ablauf auf Mario Görlachs HIBB-Kon-
zept zurück. Sein Konzept basiert auf 
Effektivität und Effizienz. Nicht nur 
das Richtige, sondern das Richtige 
richtig tun: Kurze Verweildauer an den 
Geräten, leicht erklär- und erlern-
bare, vom Aufwand her schaffbare 
und überschaubare Prozesse, die nach 
aussen hin leicht zu empfehlen und zu 
verkaufen sind. Das heisst für Mario 
Görlach Wirtschaftlichkeit. Menschen 
brauchen Regeln, die nachvollziehbar 
sind, Prozesse mit einer festen, zeit-
lichen Vorgabe und einem innerhalb 
dieser Vorgaben garantierten Ergeb-
nis. Aus diesen Gedanken entstand 
sein HIBB-Modell. Und ohne ein so 
hocheffizientes Konzept ginge mit so 
vielen aktiven Mitgliedern auf so klei-
nem Raum in der VitalitätsOase schon 
lange nichts mehr. Aber irgendwann 
sind die Grenzen des Systems dennoch 
erreicht. Macht es da noch Sinn, wenn 
ich heute Abend mit einem weiteren, 
begeisternden Vortrag die Mitglieder 
noch einmal mehr zu regelmässigem 
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Training motiviere und damit noch 
mehr Öl ins Feuer giesse? 

Eine Erweiterung der Anlage wird 
das Problem nicht lösen, sondern nur 
verlagern. Ich kenne Einzelstudios, 
die stehen mit 5’000 Mitgliedern vor 
demselben Problem. Nutzten die Mit-
glieder deren Anlage statt 1,5-mal pro 
Woche, zweimal die Woche, bräche 
auch dort alles zusammen. Und es 
kann ja nicht das Ziel sein, eine Anlage 
so lange zu erweitern, bis man sie 
nicht mehr auslasten kann. Die Grösse 
der Anlage ist nicht das Problem, und 
deswegen kann die Erweiterung der 
Anlage auch nicht die Lösung sein.

Bliebe die Möglichkeit, das Prob-
lem über das Prinzip «Angebot und 
Nachfrage» zu lösen. Wird es zu 
voll, erhöht man die Beiträge. Aber 
ein Anheben der Preise als Antwort 
auf die grössere Nachfrage wird das 
Problem ebenfalls nicht lösen, weil 
auch die Höhe der Beiträge nicht die 
Ursache des Problems darstellt. Die 
Ursache sind nicht Grösse oder Preise, 
sondern allein das gegenwärtige 
Geschäftsmodell der Einzelstudios, 
welches den Mitgliedern nicht nur die 
Nutzung der Anlage verspricht, son-
dern auch den Nutzen daraus. Oder 
anders ausgedrückt:

Die Einzelstudios geben ihren Mit-
gliedern nicht nur ein Leistungsver-
sprechen, sondern auch ein Nutzen-
versprechen. Sie versprechen ihren 
Mitgliedern den Trainingserfolg, und 
zwar für den aktuellen Beitrag! Des-
halb können sie, wenn die Mitglieder 

ihren Erfolg einfordern und für ihren 
Erfolg nun auch zweimal die Woche 
zum Training kommen, nicht so ein-
fach den Beitrag erhöhen. Das Prob-
lem der Einzelstudios liegt also weder 
in der Grösse ihrer Anlagen noch in 
der Höhe ihrer Beiträge, sondern 
einzig und allein in ihrem inkonsisten-
ten Geschäftsmodell. Ein Geschäfts-
modell, welches auf den Kennzahlen 
«Mitgliedergewinnung und Mitglie-
dererhalt» basiert, ohne die dritte, 
wichtige Kennzahl – den «Mitglie-
der-Erfolg» – mit einzubeziehen. 

Nicht Werbekampagnen, sondern der 
«Mitglieder-Erfolg» wird in Zukunft 
die entscheidende Rolle spielen, 
sowohl für die Mitgliedergewinnung 
als auch für den Mitgliedererhalt. 
Deshalb benötigen die Betreiber von 
Einzelstudios weder grössere Anla-
gen noch höhere Beiträge, sondern ein 
in sich schlüssiges Geschäftsmodell, 
in dem eine klare Trennung von Ver-
mietung und Dienstleistung vollzogen 
wird. Erst wenn das Nutzenverspre-
chen der Einzelstudios nicht länger an 
die Bereitstellung der Geräte gekop-
pelt, sondern Bestandteil einer sepa-
raten Vereinbarung geworden ist, 
werden die Einzelstudios, ohne über-
all an Grenzen zu stossen, von der 
Qualifizierung ihrer Mitglieder auch 
angemessen profitieren können.  

Es ist nun einmal «Fakt, dass man 
nicht mit denselben Strategien aus der 
Krise herauskommen kann, welche 
die Krise verursacht haben.» Diesen 
Satz fand ich in dem Buch «Der leise 
Atem der Zukunft» von Ulrich Grober. 

Das Wort «Krise», schreibt Grober, 
komme aus dem Griechischen und 
bedeute «Entscheidung». In der Medi-
zin zum Beispiel bezeichne «Krise» den 
Moment, «in dem es sich entscheidet, 
ob der Patient stirbt – oder gesun-
det.» In der Wirtschaft ist der Pati-
ent das Unternehmen, und in der 
Krise entscheidet sich, ob das Unter-
nehmen untergeht – oder ob es 
den Sprung in die Zukunft schaffen 
wird. Damit die Einzelstudios den von 
Stefan Küper versprochenen Quan-
tensprung in die Zukunft schaffen 
werden, werden auch sie eine Ent-
scheidung treffen müssen: Die Ent-
scheidung, ob sie einfach so weiter-
machen wollen wie bisher oder ob sie 
ihr bisheriges Geschäftsmodell einer 
Revision unterziehen. Für Ihre interne 
Revision stelle ich Ihnen einschliesslich 
dieses Beitrags eine 14-teilige Reihe 
als Richtschnur zu Verfügung. Die 
ersten 7 Beiträge spiegeln die in der 
Praxis überkommenen Wahrheiten 
wider, in den folgenden 7 Beiträgen 
stelle ich diesen allgemein akzeptier-
ten Wahrheiten alternative Wahrhei-
ten gegenüber. Die Idee ist es, Ihnen 
damit einen Leitfaden an die Hand zu 
geben, um im Sinne der dialektischen 
Aufhebung «die negativen Dinge auf-
geben und nur die positiven, wertvol-
len Elemente erhalten und fortführen 
zu können.» (Wikipedia). Wenn Sie die 
Revision mit mir und gleichgesinnten 
Fitnessanlagen gemeinsam durch-
führen möchten, dann lade ich Sie 
herzlich ein zur Masterausbildung des 
eGym-Campus. Ich freue mich dort 
auf Sie.
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Ganzkörper-EMS-Training – 
die Bedeutung der Impulsgewöhnung
Eine spezifische Trainingsform, deren Bekanntheitsgrad und Anwenderzahl in den letzten Jahren stetig zugenommen 
hat, ist die sogenannte «Elektromyostimulation» (EMS). Infolge der Weiterentwicklung der EMS-Technologie besteht 
heute die Möglichkeit, über Anzüge, in die Elektroden eingearbeitet sind, grosse Muskelareale zu stimulieren. Auf-
grund dessen hat sich für diese Form des EMS-Trainings der Begriff «Ganzkörper-EMS» (engl. «whole body EMS» – 
WB-EMS) etabliert.

Ganzkörper-EMS stellt bei korrekter 
Anwendung eine sichere und nach-
weislich effektive Trainingsform dar. 
Allerdings ist davon auszugehen, 
dass eine missbräuchliche Ganzkör-
per-EMS-Anwendung eine sogenannte 
Rhabdomyolyse (Zerstörung der quer-
gestreiften Skelettmuskulatur; u. a. 
ausgelöst durch permanente Überlas-
tung) provozieren und somit schwer-
wiegende gesundheitliche Komplikati-
onen verursachen kann. Das Gefähr-
dungspotenzial entsteht durch die 
grossflächige Anwendung des Ganzkör-
per-EMS-Trainings in Verbindung mit 
der Möglichkeit, eine für jede Körper-
region supramaximale Reizintensität 
generieren zu können.

Ein weiterer Faktor, der in diesem 
Zusammenhang des Öfteren unter-
sucht wurde, ist der Einfluss einer 
Ganzkörper-EMS-Anwendung auf das 
Enzym Kreatinkinase (auch Creatin-
kinase, CK). Die CK zählt als Marker 
für die muskuläre Beanspruchung und 
wird oft in Verbindung mit Übertrai-
ning oder Muskelverletzungen genannt. 
Gerade beim EMS-Training rückt die 
CK in den letzten Jahren immer weiter 
in den Fokus, da die Erhöhung dieses 
Markers in Verbindung mit einem Mus-
kelabbau (provoziert durch Rhab-
domyolyse) gebracht wird.

Bereits in mehreren Studien konnten 
eindeutig erhöhte CK-Werte nach einer 
EMS-Anwendung festgestellt werden 
(Kreuzer et al., 2006; Kemmler et al., 
2015). Kemmler et al. (2015) beobachte-
ten sogar eine 117-fache Erhöhung der 
CK-Konzentration nach einer hochinten-
siven Ganzkörper-EMS-Erstanwendung. 
Gründe dafür können in der flächigen 
Stimulation sowie einer wiederholten 
Innervation derselben motorischen Ein-
heiten und der damit einhergehenden 
höheren mechanischen Belastung liegen 
(Kemmler et al., 2016).

Aus den durchgeführten Studien sollte 
jedoch nicht geschlussfolgert werden, 
dass bei jeder EMS-Anwendung erhöhte 
CK-Werte im Bereich der Rhab-
domyolyse zu erwarten sind. Kemmler 
et al. (2016) folgern aus den erhöhten 
CK-Werten nach einer intensiven Ganz-
körper-EMS-Erstanwendung, dass 

□□ eine unsachgemässe Ganzkör-
per-EMS-Erstanwendung durch-
aus negative gesundheitliche Kon-
sequenzen haben kann,

□□ eine ausbelastende bzw. sehr 
intensive Ganzkörper-EMS-Erstan-
wendung in jedem Fall unterblei-
ben soll und

□□ ein rascher Gewöhnungseffekt 
auch hinsichtlich ausbelastender 
Ganzkörper-EMS-Anwendung auf-
tritt (Kemmler et al., 2016).

Zusammengefasst kann in Bezug auf 
die CK gesagt werden, dass der Trai-
nierende, egal welches Trainings-
niveau er besitzt, zuerst langsam an 
die EMS-Anwendung herangeführt 
werden muss (Impulsgewöhnung), um 
zu hohe CK-Werte und daraus resul-
tierende eventuelle negative Folgen für 
die Leistungsfähigkeit zu vermeiden. 
Diese Kompetenz zur Belastungsregu-
lierung und das nötige Wissen über 
mögliche Folgeschäden muss ein Trai-
ner mitbringen, um ein effektives und 
sicheres Ganzkörper-EMS-Training zu 
ermöglichen.

Mit der BSA-Akademie zum 
EMS-Trainer
Als einer der führenden Bildungsan-
bieter der Fitness- und Gesundheits-
branche bietet die BSA-Akademie den 
Lehrgang «EMS-Trainer/in» an. Die Teil-
nehmer planen Ganzkörper-EMS-Trai-
ningsprogramme für Kunden verschie-
dener Leistungsstufen. Sie weisen in 
Programme ein, überwachen die Trai-
ningsdurchführung und berücksichtigen 
wissenschaftlich anerkannte Hand-
lungsempfehlungen zur effektiven und 
sicheren Ganzkörper-EMS-Anwendung. 
www.bsa-akademie.de/ems 
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Umstellung im Zahlungsverkehr – 
Die QR-Rechnung kommt Mitte Jahr
Die Grundlagen für die Vereinheitlichung der digitalen Abläufe im Zahlungsverkehr sind geschaffen. Ab dem 30. 
Juni 2020 wird laufend auf die QR-Rechnung umgestellt, welche langsam den bisherigen Einzahlungsschein ablöst. 
Betroffen davon sind die Rechnungssteller sowie auch die Rechnungsempfänger. Es werden dabei die verschiedenen 
Zahlungssysteme der Finanzinstitute (Banken, Post) zusammengeführt und die bestehenden Formate sowie Verfah-
ren abgelöst. 

Wieso die Umstellung?
Wenn man nicht die gleiche Spra-
che spricht, erschwert sich die Kom-
munikation. Bisher existieren in der 
Schweiz zwei Zahlungssysteme: Das 
der PostFinance und das der Banken. 
Durch die Harmonisierung des Zah-
lungsverkehrs werden die Systeme 
zusammengeführt, was zu geringeren 
Kosten und zu einer höheren Effizi-
enz führt. Alle gängigen Einzahlungs-
scheine werden von einer digital les-
baren QR-Rechnung, die alle Daten für 
die Zahlung beinhaltet, abgelöst. Der 
komplette Zahlungsprozess vom Rech-
nungssteller zum Rechnungsempfän-
ger wird von A bis Z mit einem Stan-
dard vereinheitlicht.

Auswirkungen auf die 
Fitnessbranche
Die Fitnessbranche eignet sich her-
vorragend, um die Unterschiede der 
Zahlungsverfahren im In- und Ausland 
aufzuzeigen. Während unsere Nach-
barländer die Mitgliedbeiträge meist 
monatlich oder sogar wöchentlich mit 
Lastschrift (SEPA) einziehen, zahlen 
die Schweizer Fitnessclub-Mitglieder 
Ihre Erstmitgliedschaft meist bar oder 
mittels EC-/Kreditkarte am Point-of-
Sales in Form einer Jahresgebühr. Vor 
Ablauf des Vertrages wird der Kunde 
erinnert, die Mitgliedschaft mittels 
Einzahlungsscheines zu erneuern. 
Dank der Einführung von ISO 20022 
bekommt die Fitnessbranche neue, 
einfachere Möglichkeiten, um Raten-
zahlen anzubieten und abzuwickeln 
sowie den administrativen Aufwand 
möglichst klein zu halten.

Der Zeitplan zur Umstellung – 
Roadmap ISO 20022
Wie ein Blick auf die Roadmap zeigt, 
ist die Umstellung auf ISO 20022 
bereits im vollen Gange. Ab Mitte 2020 
nun auch auf neue die QR-Rechnung 
umgestellt. 

Dies bedeutet jedoch nicht, dass die 
alten Einzahlungsscheine bereits dann 
ausgedient haben. Während einer 

Überganszeit können die alten und die 
neuen Einzahlungsscheine verwendet 
und verarbeitet werden. Allerdings 
werden die Zahlungsprovider darauf 
drängen, möglichst schnell umzustel-
len. 

Die QR-Rechnung im Detail
Die QR-Rechnung, die ab 30. Juni 2020 
alle heutigen Schweizer Einzahlungs-
scheine sukzessive ersetzt, weist 
den QR-Code mit einem Schweizer 
Kreuz als Erkennungsmerkmal auf. 
Der Swiss QR Code enthält alle für 
die Zahlung notwendigen Informa-
tionen. Sämtliche zahlungsrelevante 
Informationen sind in beiden Teilen 
enthalten. Sie können die Rechnung 
so auf handelsübliches Papier dru-
cken und durch das Einscannen des 
QR-Codes müssen Sie die Referenz-
nummer nicht mehr mühsam abtip-
pen. Als Rechnungsempfänger müssen 
Sie sicherstellen, dass Ihr heutiges 
Softwaresystem ISO 20022-fähig ist, 
welches den Anforderungen der Ver-
arbeitung von QR-Rechnungen gerecht 
wird. Sie erfassen den QR-Code mit 
einem Leser bzw. Scanner und über-
mitteln den Zahlungsauftrag elektro-
nisch. Bis voraussichtlich Ende 2021 

werden die bisherigen Einzahlungs-
scheine komplett abgelöst sein. Damit 
haben Rechnungssteller die Möglich-
keit, die Umstellung zu einem für sie 
passenden Zeitpunkt vorzunehmen. 
Der Rechnungsempfänger kann mit 
nur einem Klick sämtliche Zahlungs-
informationen im Mobile Banking, bei-
spielsweise per Smartphone, erfassen 
und an die Bank übermitteln. 

Als Rechnungssteller können Sie ab 
Mitte 2020 sämtliche Forderungen 
über die neue QR-Rechnung faktu-

Robert 
Looser

Jahrgang 1970, Betriebsökonom Dipl. 
Oek., ist Inhaber und Geschäftsführer 
des IT-Systemintegrators Neogate, 
welcher auf die die Einführung von 
Zutrittskontroll- und Abrechnungssys-
temen in Fitness- und Freizeitanlagen 
spezialisiert ist.

Roadmap: https://www.paymentstandards.ch/de/home/roadmap.html
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rieren. Dazu müssen Sie Ihre aktu-
elle Fakturierungssoftware entspre-
chend umrüsten, sodass der QR-Code 
gedruckt und der Abgleich der Zah-

lungseingänge im neuen «camt.054-
QR-Format» erfolgen kann. Es eignet 
sich für die Rechnungsstellung in 
Schweizer Franken und in Euro. Die 

QR-Rechnung kann zusätzliche Infor-
mationen wie beispielsweise Ihre 
Unternehmens-Identifikation oder 
eine Rechnungsnummer an den Rech-
nungsempfänger enthalten, die eine 
automatische Abstimmung mit der 
Buchhaltung ermöglichen. 

Alle Marktteilnehmer müssen zum 
Zeitpunkt, wenn Rechnungssteller 
erste QR-Rechnungen verschicken 
können – d. h. ab 30. Juni 2020 –, 
technisch in der Lage sein, QR-Rech-
nungen zur Zahlung und Verarbeitung 
zu nutzen.

Die wichtigsten Schritte
Fitnessanlagen sind Betriebe mit 
einer hohen Softwareintegration. 
Die ISO-Umstellung und die neuen 
QR-Rechnungen betreffen daher alle 
Anlagen. Sie sollten folgende wichtige 
Schritte vornehmen:

1.	 Nehmen Sie die aktuellen Zah-
lungsprozesse (Debitoren/Kredi-
toren) auf.

2.	Kontaktieren Sie Ihren Software-
partner und verlangen Sie einen 
Zeitplan für die Umstellung.

3.	Besprechen Sie die Abläufe mit 
Ihrer Hausbank resp. Post.

4.	Erstellen Sie Ihren eigenen Zeit-
plan für die Umstellung.

Weiterführende Informationen erhal-
ten Sie auf der Seite von payment-
standards.ch, dem offiziellen Kommu-
nikationsorgan des Schweizer Finanz-
platzes zur Standardisierung und Har-
monisierung des Zahlungsverkehrs. 

Anzeige

Wir  digitalisieren  Fitnessclubs 
Machen sie den nächsten Schritt Richtung Digitalisierung. Mit der Integration der RFID-Komponenten von GANTNER werden die Abläufe 
für Zutrittskontrolle, Zahlung und Schrankschliesssung komplett automatisiert. Gerne beraten wir Sie telefonisch oder vor Ort.  

Zutrittskontrolle                                  Bargeldlose Zahlung                     Schranksysteme                            RFID-Datenträger                            

Neogate 

Offizielle GANTNER Vertretung Schweiz: 

Wir digitalisieren Freizeitbetriebe 

Mehr Informationen im Web:             Kontakt: 

www.neogate.ch 

www.gantner.com 

Neogate AG 

Landhusweg 6     T: 044 3013000 

CH-8052 Zürich   E: info@neogate.ch 

Rechnung mit QR Einzahlungsschein (Muster) 

https://www.neogate.ch/
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Anfangs wurde Instagram vornehm-
lich von Fotografen, dann immer 
mehr von jüngeren, digital affinen 
Menschen genutzt. Heute sind jegli-
che relevanten Zielgruppen auf dem 
Kanal aktiv und die Plattform expan-
diert weiter. Im Vergleich zu Snap-
chat und Facebook weist Instagram 
ein höheres Nutzerengagement auf 
und kann Kaufentscheidungen poten-
zieller Kunden aktiv beeinflussen.

Instagram vs. Facebook 
Der Social-Media-Kanal 
Instagram, der sich erst 

durch seine gezielte Visualisierung 
«so richtig» etablierte, erreichte im 
Juni 2018 die magische Marke von 
einer Milliarde Nutzer und wächst 
seit der Akquisition durch die Face-
book Group im Jahr 2012 stetig. Die 
Besonderheit: Instagram verzeichnet 
im Vergleich zu Facebook ein höhe-
res durchschnittliches Engagement 
pro Post (Likes, Kommentare, Zeit-
investment pro Nutzer) und erfreut 
sich generationsübergreifend wach-
sender Beliebtheit. Jeder vierte junge 
Erwachsene nutzt einer aktuellen 

Befragung zufolge die Plattform als 
wichtige Nachrichtenquelle. Gleich-
zeitig erlebt Facebook seit Jahren 
einen Einbruch an organischer Reich-
weite, d. h. die «normal» geposteten 
Beiträge werden immer weniger Per-
sonen angezeigt. Von über 15 Prozent 
erreichter Facebook-Fans einer Seite 
im Jahr 2012 sank dieser Wert bei 
Facebook bis heute unter die 1-Pro-
zent-Grenze. Facebook erhoffte sich 
durch entsprechende Anpassungen 
einen höheren Einsatz von Face-
book-Ads, sprich höhere Werbeein-
nahmen. 2019 gaben Werbende sogar 
20 Mio. US-Dollar für Werbung auf 
Instagram aus. Da bisher die Reich-
weite bei Instagram weitestgehend 
stabil geblieben ist, bekommt Face-
book dadurch immer mehr «innerbe-
triebliche» Konkurrenz. Neuerungen 
wie Instagram LIVE oder Instagram 
TV (IGTV) bieten gerade für Marke-
tingzwecke neue Möglichkeiten, die 
für Studiobetreiber immer interes-
santer werden. 

Die folgenden Punkte zeigen Ihnen, 
wie Sie auch ohne den Einsatz eines 

grossen Marketingbudgets natürli-
ches Wachstum auf Instagram gene-
rieren und von den Möglichkeiten der 
Plattform profitieren können.

So bringen Sie Ihren 
Account zum natürlichen 
Wachsen

1. Zeit, Know-how und qualifizierte 
Mitarbeiter: der Schlüssel zu einem 
erfolgreichen Instagram-Account
Seien Sie auf den relevanten Kanä-
len aktiv, wo sich Ihre Zielgruppen 
aufhalten und bleiben Sie auf Ihrem 
Account up to date. Instagram-Nut-
zer sind durchschnittlich täglich mehr 
als zwei Stunden auf der Plattform 
aktiv. Ein ähnliches Zeitbudget sollten 
Sie (je nach Studiogrösse) in etwa 
auch für die Pflege und die profes-
sionelle Betreuung Ihres Accounts 
einkalkulieren. Ihr Account lebt nicht 
nur von der Aktualität, sondern ins-
besondere auch von der Interaktion. 
Der Dialog mit der Studio-Community 
sowie mit neuen potenziellen Kunden 
kostet Zeit – diese Zeit ist jedoch 
gut investiert, denn dadurch können 
Sie nicht nur mehr Leads generieren 
und neue Mitglieder gewinnen, son-
dern auch für eine bessere Kunden-
bindung sorgen.

Neben genügend Zeit brauchen Sie 
auch das nötige Know-how sowie ent-
sprechend qualifizierte Mitarbeiter. 
Sofern Sie den Studio-Account nicht 
selbst betreuen, bringen Sie Ihren Mit-
arbeitern das erforderliche Vertrauen 
entgegen, geben Sie ihnen die nötige 
Zeit sowie den Handlungsspielraum, 
um Ihren Account aufzubauen bzw. 
kontinuierlich zu bespielen. Im Studio
alltag gehen solche Tätigkeiten gern 
unter, deshalb bietet es sich an, hier 
für klare Zuständigkeiten und Konti-
nuität zu sorgen. Ein engagierter Soci-
al-Media- bzw. Digital-Manager kann 
über Instagram zahlreiche Abschlüsse 

Instagram-Marketing – Potenziale für Fitnesscenter
Wie Sie den «Instagram-Muskel» 
Ihres Centers zum Wachsen bringen 
Instagram hat schon lange zur Grössenordnung von Facebook und Twitter aufgeschlossen. Die Instagram-App findet 
sich auf fast jedem Handy. Natürlich bewegen sich auch immer mehr Fitnessinteressierte auf dieser Social-Media-Platt-
form. Genau deswegen wird sie für Fitnesscenterbetreiber zunehmend wichtiger. Allerdings behandeln viele Betreiber 
ihre Accounts sehr stiefmütterlich. Mithilfe einiger weniger Tipps können Fitnesscenter ihren Instagram-Account neu 
strukturieren, um ihren Bekanntheitsgrad wesentlich zu steigern und ihre Zielgruppen zu bedienen.
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generieren und viel für das Image des 
Studios und die Kundenloyalität tun. 
Seien Sie sich aber bewusst, dass es 
sich mit dem Social-Media-Erfolg (ins-
besondere auf Instagram) ähnlich wie 
mit dem Muskelzuwachs beim Training 
verhält: Nur mit dem nötigen Elan, 
nachhaltigem Fleiss und einem klaren 
Ziel können Sie «digitale Muskeln» auf-
bauen.

2. Mit liken, teilen und kommentieren 
zu mehr digitalem Muskelwachstum 
Wer User-Engagement (in Form von 
Likes, Kommentaren und neuen Abon-
nenten) für seinen Account steigern 
möchte, muss zuerst selbst aktiv 
werden und sich vernetzen bzw. 
andere Accounts finden, liken und 
kommentieren – ganz nach dem 
menschlichen Grundprinzip der Rezi-

prozität (Gegenseitigkeit) und dem 
Motto «Wie du mir, so ich dir». Liken 
und kommentieren Sie relevante Bei-
träge innerhalb Ihrer Zielgruppe. Dies 
muss jedoch sehr gezielt, ehrlich und 
natürlich erfolgen und fordert seitens 
der jeweiligen Verantwortlichen das 
nötige Fingerspitzengefühl, denn die 
Authentizität spielt gerade in den So
cial-Media-Kanälen eine wichtige Rolle. 
Arbeiten Sie gezielt mit Kommentaren, 
die entweder einen Nutzen/Mehrwert 
bieten, ein ehrliches Kompliment dar-
stellen oder eine themenbezogene 
Frage beinhalten, die Interesse weckt 
und für positiven Diskussionsstoff 
sorgt. Wählen Sie bei Ihrer konkreten 
Auswahl nicht nur grosse Accounts, 
sondern fokussieren Sie sich auf klei-
nere Accounts und ggf. regional aktive 
User aus Ihrem Umfeld, da von diesen 

oftmals am ehesten eine positive 
Reaktion/Interaktion zu erwarten ist. 
Nutzen Sie hier die technischen Mög-
lichkeiten der Plattform voll aus und 
setzen Sie auf Interaktion.

Trainieren Sie Ihre «Instagram-
Muskeln»

Die folgende 2x40 «Push-IG-up-Me-
thode» (bestehend aus 40 Kommen-
taren und 40 Likes täglich) bringt 
Ihren Instagram-Account deutlich 
nach vorne und soll als grobe Faust-
formel zur Orientierung dienen. Wer 
Wachstum will, muss sich selbst, 
aber vor allem den Instagram-But-
ton regelmässiger pushen. Dies sollte 
sukzessive gesteigert werden, aber 
auch hier ist Vorsicht geboten: Allzu 
viel ist ungesund und schnell drohen 
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Übertraining bzw. negative Konse-
quenzen. Zu viele Aktionen innerhalb 
von 24 Stunden bestraft Instagram 
direkt und der Account wird zeit-
weise blockiert.

3. Instagram TV – ein schlummern-
des Potenzial 
Instagram TV erlaubt Nutzern der-
zeit den Upload von Videos mit einer 
Länge von zehn Minuten im Verti-
kalformat und will sich neben You-
Tube in Zukunft auch als Anbieter 
für längeren Video-Content nachhal-
tig etablieren. Um es nutzerfreund-
licher zu gestalten, adaptierte Ins-
tagram das Feature und ermöglicht 
Nutzern, Videos jetzt auch im Hori-
zontalformat hochzuladen. Videos 
erreichen nach neuesten Erkenntnis-
sen zwar nicht per se ein höheres 
Engagement als Bilder, sie erhöhen 
jedoch die Verweildauer beim jewei-
ligen Post. Da davon wiederum in 
der Folge die Sichtbarkeit und Reich-
weite zukünftiger Postings abhängen, 
bergen gerade diese neuen Video-
möglichkeiten neben klassischen 
Bilderpostings ein schlummerndes 
Potenzial, das es zukünftig für Stu-
diobetreiber zu nutzen gilt. Seit Feb-
ruar 2019 verknüpft Instagram den 
Feed mit Instagram TV und sorgt mit 
seinen Updates dafür, dass dieser 
Bereich an Relevanz zunimmt und 
immer weiter ausgebaut wird. Aktu-
ell zeichnet sich der Trend ab, dass 
die Plattform Videos im Vertikal-
format tendenziell mehr Reichweite 
bietet. Diese punktuell wahrnehm-
baren Veränderungen decken sich mit 
der «Video-First-Strategie» von Ins-
tagram bzw. Facebook und sind ein 
klares Indiz dafür, dass genau diesem 
Bereich zukünftig noch mehr Bedeu-
tung zukommen wird.

Auch bei Social Media gilt: 
Qualität vor Quantität
Die Qualität Ihrer Videos 
sollte immer möglichst hoch 
sein, jedoch ist eine profes-

sionelle Produktion keine notwen-
dige Voraussetzung. Auch mit einem 
neueren Apple- oder Android-Gerät 
lassen sich heute schon Aufnahmen 
mit hoher Auflösung erstellen, die für 
das eigene Social-Media-Marketing 
genutzt werden können. Über Videos 
aus dem Studioalltag, Trainerport-
räts, Erfolgsgeschichten sowie beson-
dere Aktionen oder Ähnliches lassen 
sich Emotionen oftmals viel besser, 

authentischer und günstiger verkau-
fen als über professionelle, kostenin-
tensive Videobearbeitungen. 

Mögliche Video-Formate

4. Hashtags als «Booster» – Nutzen 
Sie es aus!
Um die Reichweite eines Beitrags auf 
Instagram zu erhöhen, ist die richtige 
Hashtag-Strategie ein entscheidender 
Erfolgsfaktor. Nutzen Sie (wie unter 
Punkt 2 erläutert) bevorzugt spezifi-
sche und relevante Hashtags. Aber wie 
viele Hashtags braucht es in der Praxis 
wirklich? Eine optimale Anzahl von 
genutzten Hashtags pro Post gibt es de 

facto nicht und es existieren nur gene-
relle Empfehlungen. Hier arbeiten viele 
Unternehmen mit eigenen Erfahrungs-
werten; sie nutzen im Durchschnitt 
ca. sieben bis neun Hashtags pro Post. 

Aktuelle Analysen (siehe Abbildung) 
verdeutlichen jedoch, dass Posts mit 30 
Hashtags tendenziell mehr Likes gene-
rieren als andere Beiträge. Sicher sind 
hierunter auch irrelevante Account-In-
teraktionen zu finden, jedoch sorgt die 
höhere Anzahl an Hashtags wiederum 
dafür, dass der entsprechende Post 
durch den Algorithmus mehr Reich-
weite bekommt. Angesichts dieser 
Analysen empfiehlt es sich, derzeit alle 

Quelle: Fanpage Karma, Datenbasis 15 Mio. Instagram-Posts im Oktober und 
November 2018
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30 möglichen Hashtags gezielt auszu-
nutzen. Der Einsatz von mehr als 30 
Hashtags ist aktuell nicht möglich – 
dies kann sich jedoch mit einem ent-
sprechenden Instagram-Update jeder-
zeit wieder ändern. Rechnerisch gese-
hen haben Beiträge mit 20 Hashtags 
sogar eine noch höhere Reichweite, 
erzielen jedoch in der Praxis weniger 
Interaktionen. Probieren Sie für sich 
am besten beides aus und sammeln Sie 
eigene Erfahrungswerte. 

Vermeiden Sie jedoch Hashtags, 
die häufig von Spam-Software und 
Accounts genutzt werden. #L4L (Hash-
tag Like for Like) oder ähnlich genutzte 
«Wachstums-Hashtags» werden mitt-
lerweile stark in ihrer Reichweite ein-
geschränkt. Vergessen Sie auch nicht, 
Hashtags in Ihrer Instagram-Story 
einzubinden – jedoch reicht hier der-
zeit meist ein konkreter Hashtag (z. B. 
ein Event oder Ähnliches) vollkommen 
aus. Eine optimale individuelle Hash-
tag-Strategie ist ein kontinuierlicher 
Lernprozess und ergibt sich oft aus 
den ersten eigenen Erfahrungswerten 
bzw. Reaktionen.

5. Verwenden Sie Business-Profile 
Der Instagram-Algorithmus ordnet 
die Posts zwar nicht mehr chronolo-
gisch zu, präferiert aber immer noch 
Postings, die aktueller sind. Posten 
Sie daher regelmässig zur richtigen 
Zeit, indem Sie die Insights Ihres Ins-
tagram-Accounts nutzen. Falls Sie noch 
kein Business-Profil nutzen, empfiehlt 
es sich schon allein deshalb, sich ein 
solches Profil anzulegen. Somit können 
Sie die besten Tage und Zeitspannen, 
an denen Ihre Zielgruppe online am 
aktivsten ist, für Ihre Postings iden-
tifizieren. Jedoch geht das perfekte 
Timing des Posts über den konkreten 
Zeitpunkt hinaus. Oft entscheidet hier 
schlussendlich der aktuelle Gemütszu-
stand der Zielgruppe über den Erfolg. 
Diese Analysen geben Ihnen nichtsdes-
totrotz wichtige Hinweise zum gene-
rellen Nutzungsverhalten und sollten 
in Ihrer Posting-Strategie Berücksichti-
gung finden. 

6. Bearbeiten Sie alle «Anfragen» 
Instagram hat im Juni 2019 die Struk-
tur der Anfragen angepasst und diese 
in einen Hauptordner und in «Allge-
meines» unterteilt. Es empfiehlt sich, 
stets alle «Anfragen» zu überprüfen. 
Jede Anfrage stellt ein potenzielles 
Mitglied dar und sollte deshalb zeit-
nah bearbeitet werden. Zudem beein-
flusst auch der Chat mit Mitgliedern 
die Relevanz im Newsfeed. Wenn Sie 
mit einem Mitglied chatten, erhöht 
sich die Wahrscheinlichkeit, dass der 
nächste Beitrag diesem Mitglied direkt 
angezeigt wird. 

7. «Schocken» Sie Ihre Zielgruppen 
mit digitaler Vielfältigkeit 
Um zu wachsen, müssen auch im Ins-
tagram-Marketing die «Muskeln» von 
Zeit zu Zeit «geschockt» und neue 
Reize gesetzt werden. Nutzen Sie die 
verschiedenen Möglichkeiten von Ins-
tagram aus und sammeln Sie eigene 
Erfahrungswerte. Gehen Sie z. B. 
mindestens einmal die Woche «live», 
da Ihre Abonnenten dies als Einblen-
dung sehen und Ihr Studio so an erster 
Position der «Instagram Stories» steht. 
Nutzen Sie Umfragen in der Instagram 
Story, um herauszufinden, welche 
Inhalte Ihre Nutzer am meisten inte
ressieren. So «schocken» Sie Ihre Follo-
wer im positiven Sinne und überra-
schen sie mit zeitgemässem Content 
und kreativen Ideen. 

Dabei ist auch dem «new kid on the 
blog» TikTok Beachtung zu schen-
ken. Der Kanal, der 2019 ein massives 
Wachstum insbesondere bei der jünge-
ren Zielgruppe der 13- bis 17-Jährigen 
verzeichnete, wird nach meiner per-
sönlichen Einschätzung sukzessive auch 
für die älteren Zielgruppen und die 
Fitnessbranche interessant werden, 
nachdem es über Lip-Sync, Tanz- und 
«Talent»-Videos hinausgewachsen ist. 
Der sogenannte «First Mover»-Vor-
teil ist nicht zu unterschätzen, jedoch 
sollten Sie zunächst auf Instagram 
mit korrekter Ausführung, Mut, Zeit- 
und Personaleinsatz «in Bewegung 
kommen». 

Fazit
Um in Social-Media-Marketing möglichst 
up to date zu sein, sollte das organi-
sche Instagram-Marketing zukünftig ein 
fester Bestandteil Ihrer Marketingstra-
tegie werden. Instagram bietet hier jede 
Menge innovative Möglichkeiten, seien Sie 
mutig! Nutzen Sie die Plattform gezielt 
für Ihr Studiomarketing und bauen Sie 
Ihre «digitalen Muskeln» weiter aus. 
Die konkreten Praxistipps lassen sich 
zusammen mit Ihren Mitarbeitern ziel-
führend umsetzen und bieten eine gute 
Grundlage, um hier durchzustarten. Die 
dargelegten Strategien beeinflussen 
sich gegenseitig und sollten Ihnen einen 
sehr guten Start ins Instagram-Marke-
ting ermöglichen. Testen Sie die ver-
schiedenen Tools und Möglichkeiten aus 
und versuchen Sie, das volle Potenzial 
der Plattform mit steigender Erfahrung 
nach und nach weiter auszuschöpfen. 
In den nächsten Monaten können Sie 
mit diesen Tipps bares Geld sparen und 
neue Kunden für Ihr Studio gewinnen – 
Sie müssen die Plattform nur für sich 
nutzen! Spass, Learnings und Wachstum 
sind damit garantiert. 
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milon Hausmesse 2020: 
Erfolgreicher Start ins Jubiläumsjahr 

«50 Jahre milon – Innovation aus Tra-
dition» – unter diesem Motto stand die 
diesjährige Hausmesse von milon, die 
vom 27. bis zum 29. Februar 2020 im 
milon Hauptsitz in Emersacker stattfand. 
Rund 200 Besucher aus der Fitness- und 
Gesundheitsbranche kamen, um sich über 
die neusten Produkte und Services von 
milon zu informieren und gemeinsam das 
50-jährige Jubiläum des bayerisch-schwä-
bischen Unternehmens zu feiern. Die 
Besucher, darunter auch zahlreiche Poli-
tiker aus der Region, erhielten einen Ein-
blick in die Produktion der digital vernet-
zen Trainingsgeräte und Softwarelösun-
gen sowie eine exklusive Führung durch 
die 50-jährige Unternehmensgeschichte. 
Zudem wurde das Unternehmen vom 
Landrat Martin Sailer im Rahmen einer 
persönlichen Ansprache geehrt.

50 Jahre milon: Eine Reise in die 
Vergangenheit 
Die Besucher konnten bei der Führung 
durch die Produktionshalle nicht nur einen 
Blick hinter die Kulissen werfen, son-
dern auch auf eine Reihe innovativer Pro-
dukte der Firmengeschichte, die erstmals 
öffentlich präsentiert wurden. Neben der 
ersten automatischen Ballwurfmaschine 
zur Optimierung des Tennistrainings, mit 
der Dieter Miehlich 1970 das Unterneh-
men unter dem Namen «miha» gründete, 
war ausserdem die erste Serie elektro-
nisch gesteuerter Kraft-Trainingsgeräte 
«Trainlab» ausgestellt, sowie die Geräte-
serie «TrainTec», mit der das Unternehmen 
2005 das traditionelle Zirkeltraining neu 
interpretierte und die typische Zirkeltak-
tung etablierte. 
«Wir entwickeln seit 1970 mit Leiden-
schaft innovative Produkte und Services, 
die jedem Menschen ein individuelles Fit-
ness- und Gesundheitstraining ermögli-

chen. Dabei ist unsere Devise auch nach 
50 Jahren immer noch dieselbe: Lokal pro-
duzieren und global handeln – und dabei 
stets die Bedürfnisse der Kunden im Blick 
haben», erklärt Bernd Reichle, CEO von 
milon. Dies spiegelt sich bis heute in der 
Produktion wider: Auch nach 50 Jahren 
werden alle Geräte mit höchster Sorg-
falt und nach zertifizierten Qualitätspro-
zessen immer noch im Produktions- und 
Logistikzentrum in Emersacker bei Augs-
burg hergestellt.

Neue Möglichkeiten mit milon Q 
Neben den Highlights aus der 50-jähri-
gen Unternehmensgeschichte präsentierte 
milon auch seine aktuellen Produkte und 
Services: Vom milon Q Zirkel über Q free 
bis zu den five Geräteparcours bietet die 
milon Gruppe individuelle Lösungen für 
Fitness- und Gesundheitseinrichtungen. 
Studiobetreiber können ihren Mitgliedern 
mit milon und five so die perfekte Kombi-
nation aus Kraft-, Ausdauer- und Beweg-
lichkeitstraining bieten. 

Weiterhin wurde bei der Hausmesse 
erstmals das neue Q Konfigurationsmenü 
vorgestellt, mit dem Studiobetreiber ihre 
milon Q Geräte noch besser und indivi-
dueller auf ihre Einrichtung abstimmen 
können. Zwölf neue Einstellungsmöglich-
keiten erlauben die optimale Anpassung an 
die jeweilige Zielgruppe und Trainingsphi-
losophie, vereinfachen und automatisieren 
die Arbeitsabläufe und bringen darüber 
hinaus eine deutliche Zeitersparnis für die 
Trainer. So können beispielsweise nun alle 
Q Geräte im Studio zu bestimmten Uhr-
zeiten ausgeschaltet bzw. hochgefahren 
sowie automatisch zwischen dem Zir-
kelmodus Q circuit und dem freien Trai-
ningsmodus Q free gewechselt werden. 
Mit dem neuen Q Setup Menü können Stu-
diobetreiber ihren Mitgliedern ausserdem 
eine Trainingsdokumentation sowie eine 
smarte Anpassung der Trainingsintensi-
tät durch ihr persönliches Feedback am 
Übungsende ermöglichen.

Perfekte Synergien durch das milon 
Partnernetzwerk 
Neben Physio Aktiv, dem deutschlandweit 
grössten Physiotherapeuten-Netzwerk, 
waren bei der Hausmesse zahlreiche 
Partner von milon vor Ort und präsentier-
ten ihre Produkte und Dienstleistungen, 
die sich optimal mit den milon Trainings-
systemen ergänzen. 
Neu im milon Angebot für Studiobetrei-
ber ist ausserdem der Vortrag für Mit-
glieder «50 ist das neue 30» von Boris 
Schwarz. Der Fitnessexperte und Buch-
autor verfügt über langjährige Erfahrung 
und ausgewiesenes Fachwissen zu den 
Themen Gesundheit, Sport und Ernährung 
und motiviert mit seinen Vorträgen seine 
Zuhörer, mehr Eigenverantwortung für 
den eigenen Körper zu übernehmen. 

(v.l.n.r.): Michael Müller (Bürgermeister Emersacker), Wolf Harwath, Martin 
Sailer (Landrat Landkreis Augsburg), Bernd Reichle, Andreas Kreil

Wolf Harwath und Mathias Kasüske von milon präsentieren die neuesten 
Produkte und Services.

Kundengewinnung im Fitnesscenter
Tages - Seminar vom Dienstag, 5. Mai 2020
Anhand praktischer Beispiele und unter Anleitung eines Exper-
ten, durchlaufen die Teilnehmenden alle Phasen des Verkaufs-
gesprächs, von der Begrüssung der Interessenten bis zum Er-
langen einer langfristigen Kundenbeziehung.

Zielgruppe
Einstiegskurs für Fitness Instruktoren und Verkaufsmitarbeiter 
zur optimalen Vorbereitung auf den erfolgreichen Verkauf von 
Mitgliedschaften.

Vorteile unserer Seminare für Teilnehmende und Unternehmen
• Umsatzsteigerung durch Abo-Verkauf
• Verkaufskompetenz im Beratungsgespräch
• Nachhaltiger Aufbau von Stammkunden
• Reduzieren von Fluktuation
• Sichern des Arbeitsplatzes

Kursort:   Zürich, Vulkanstrasse 120, 8048 Zürich
Einführungspreis: CHF 150.- statt CHF 210.-*
Anmeldung:  Tel. 044 211 65 65 oder
    zuerich@swisspraevensana.ch

*gültig für Anmeldungen bis 30.4.2020
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Dein Weg zum Traumberuf!
Dein kompetenter Partner für Gesundheitsberufe im Bereich Fitness,
Wellness, Massage, Ernährung, Psychologie, Naturheilkunde und
Präventivmedizin.

„Dort wo Gesundheit Schule macht!“

Deine berufliche Zukunft als:
• dipl. Fitnessinstruktor/in
• Fitnesstrainer/in mit SVBO Zertifikat
• Med. Fitnessinstruktor/in 
• Spez. für Bewegung- und Gesundheitsföderung
   mit Eidg. Fachausweis 

• dipl. Wellnessfachmann/frau
• dipl. Ernährungsberater/in 
• dipl. Gesundheitsberater/in 
• dipl. Gesundheitsmasseur/in
• dipl. Berufsmasseur/in  
• dipl. Personaltrainer/in

Hauptsitz Rapperswil SG
Untere Bahnhofstrasse 19

8640 Rapperswil
055 211 85 85

Standort Chur
Gürtelstrasse 20

7000 Chur
081 630 85 85

Standort Zürich
Vulkanstrasse 120

8048 Zürich
044 211 65 65

Standort Bern
Laupenstrasse 35

3008 Bern
031 332 75 75

Für persönliche Beratung jetzt anrufen!
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SAFS News

FIT FÜR MEHR – 
Neuigkeiten aus der SAFS AG

SAFS Ausbildungen 2020 mit der 
SAFS Lernplattform – 
innovativ & digital, geringe Prä-
senz-Zeit, maximaler Kompe-
tenz-Gewinn
Das bewährte SAFS-Ausbildungs-
konzept stetig angepasst und verfei-
nert, damit sich Interessierte praxis-
nah, zeitsparend und individuell die 
gewünschten Kompetenzen aneignen 
können:
Jede SAFS Ausbildung setzt sich aus 
geführtem und selbstgesteuertem 
Lernen zusammen und wird mit einem 
Nachweis abgeschlossen.

Geführtes Lernen – Zeit effizient 
nutzen
Das geführte Lernen findet in drei 
Phasen statt: Lernplattform, Präsenz-
phase und Lerntransfer.

SAFS Lernplattform – überall und 
jederzeit verfügbar
Die SAFS Lernplattform unterstützt Sie 
online während Ihrer Ausbildung: Damit 
eignen Sie sich die umfangreichen Kom-
petenzen eines Experten für Bewe-
gungs- und Gesundheitsförderung in 
Ihrem eigenen Tempo und zur von Ihnen 
gewünschten Zeit an. Mit der Lernplatt-
form erwerben Sie sich die Grundlagen 
für die kommende Präsenzphase.

Präsenzphase – für vorbildliche 
Praxis
In der Präsenzphase stehen der Pra-
xisbezug und die sozialen Kompeten-
zen als Experte für Bewegungs- und 
Gesundheitsförderung im Zentrum: 
Die Ausbildungsinhalte werden umge-
setzt und praxisbezogen vernetzt. 
Anwendungsmöglichkeiten werden 
diskutiert und ausprobiert.

Lerntransfer – kompetent und sicher 
auftreten
Praxis- oder Projektaufgaben erleich-
tern den Transfer in die Praxis und 
steigern das Verständnis für die ver-
schiedenen Kundenanliegen.

Selbstgesteuertes Lernen – eigene 
Schwerpunkte mit der SAFS Lern-
plattform setzen
Ausführliche Studienunterlagen, Lite-
ratur-Empfehlungen und E-Impulse 
stehen Ihnen zur Verfügung, damit 
Sie sich intensiv und Ihrem Lerntempo 
entsprechend auf die Präsenzpha-
sen sowie die Prüfungen vorberei-
ten können. Die Ausbildungsinhalte 
werden praktisch geübt und vertieft, 
dabei reflektieren Sie gezielt Ihre 
Kompetenzen.

www.safs.com 
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SAFS Weiterbildungszirkel 2020 – 
Für jeden das richtige Programm

Der SAFS Weiterbildungszirkel ist eine 
einzigartige Möglichkeit, Neues zu ent-
decken und den persönlichen Wissens-
stand zu erweitern!

Trends erkennen, mit dem Strom 
schwimmen. Nur wer sich dem Kon-
kurrenzkampf stellt und versucht, 
der Schnellste zu sein, setzt neue 
Massstäbe. Permanente Weiterbil-
dung macht tägliche Arbeit bewusst, 
frischt Basiswissen auf und vermittelt 
Neues dazu. Erfolgreiche Fitnesspro-

fis schauen ständig voraus, denn was 
heute noch profitabel ist, ist morgen 
vielleicht schon nicht mehr so lukrativ. 
Im Weiterbildungsprogramm der SAFS 
findet jeder das Angebot, das zu seinen 
Bedürfnissen passt. Das unschlagbar 
günstige Jahresabonnement macht 
Weiterbildung für jeden bezahlbar.

Profi werden mit dem SAFS 
Weiterbildungszirkel Einzel-Abo
Ob Fitness-, Functional- oder Mental 
Training, Kurse, Gesundheit oder Sales 

& Service: Die Weiterbildungen 
der SAFS decken alle relevan-
ten Bereiche der Fitnessbranche 
ab. Praktisch jedes Wochen-
ende finden mehrere Weiterbil-
dungen statt: 140 Workshops, 
Special Days und Expertentage 
stehen jährlich auf dem Pro-
gramm.

Nachhaltiges Investment mit 
dem SAFS Weiterbildungszir-
kel Center-Abo
Mit dem Centerabonnement für 
CHF 1260 können Center ein Jahr 
lang jeweils zwei ausgewählte 
Mitarbeiter pro Weiterbildung 
teilnehmen lassen. Von Aerobic 
bis Yoga ist die gesamte Vielfalt 
der Fitness-Branche gegeben!
www.safsweiterbildung.ch

SAFS Fitness & Party Camp
Von 19. -26.09.2020 findet erneut das 
SAFS Fitness & Party Camp Robin-
son Club Daidalos, Kos statt. Das 
Event-Highlight im Sommer überrascht 
jedes Jahr aufs Neue. Die besten inter-
nationalen Fitnessexperten werden 
die Teilnehmer in dieser besonderen 
Woche körperlich fit halten, inspirieren 
und begeistern. Freuen darf man sich 
auf ein vielfältiges Programm! Die neu-
esten Fitnesstrends, gesunder Ernäh-
rung, Entspannung, Entdeckung, Spass 
und Party sind in diesem Camp gebo-
ten. Egal ob man ein Fitnessprofi ist 
oder Fitness gerade entdeckt - in der 
beliebten SAFS Woche ist alles mög-
lich. Unvergessliche Momente sowie 
das Beste aus dem Fitnessbereich ist 
garantiert! 
web.safs.com/de/safs-fitness-party-
camp-2020  
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Nachhaltigkeit in der Unternehmensführung
Der Aufstiegskongress 2020: 
time for action
Unter dem diesjährigen Motto «time for action – Perspektiven schaffen und sichern» findet am 9. und 10. Oktober 
2020 der 14. Aufstiegskongress im m:con Congress Center Rosengarten in Mannheim statt. Angesehene Experten 
der Zukunftsbranche Prävention, Fitness, Sport und Gesundheit informieren über die neuesten Trends und Entwick-
lungen. Interessierte erfahren bereits am Vortag beim wissenschaftlichen Vorkongress «Up-to-date» alles über die 
neuesten Forschungsergebnisse und Erkenntnisse.

Heutzutage wird die «Ressource 
Mensch» im Arbeitsmarkt, der sich 
vom Arbeitgeber- zum Arbeitnehmer-
markt gewandelt hat, immer wichtiger. 
Um den Erfolg des Unternehmens zu 
sichern, heisst es, die «richtigen» Leute 
für sich zu gewinnen. Die Selbstwahr-
nehmung von Kunden hat sich eben-
falls verändert. Seit einigen Jahren 
legen sie immer mehr Wert auf ihre 
Gesundheit und ihr Wohlbefinden – 
und das vor allem im Alter. Besonders 
in der Fitness- und Gesundheitsbran-
che gewinnt der Begriff «Nachhaltig-
keit» in diesen Kontexten zunehmend 
an Bedeutung. Beim diesjährigen Auf-
stiegskongress sprechen daher renom-

mierte Experten und Top-Speaker in 
ihren Vorträgen darüber, wie Unter-
nehmen der Branche Perspektiven für 
ihre Mitarbeiter und dementsprechend 
auch für ihr Unternehmen schaffen 
und sichern und wie sie ihre Unter-
nehmensführung nachhaltig gestalten 
können. Die Fitness- und Gesundheits-
branche bleibt wie keine 
andere Branche trotz 
Digitalisierung so sehr 
ein «People Business».

Erleben Sie zwei span-
nende Kongresstage
Tei lnehmende er le-
ben beim zweitägi-

gen Fachkongress ein abwechslungs-
reiches Programm aus interessanten 
Fach-Foren, Intensivseminaren sowie 
Vorträgen, entspannenden Early-Mor-
ning-Workouts und einem freund-
schaftlichen Get Together mit DJ und 
Buffet. Die Partner-Ausstellung mit 
mehr als 20 Unternehmen aus der 

Ein Muss für alle Branchen-Insider: Der Aufstiegskongress 2020
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Fitness- und Gesundheitsbranche 
wird auch 2020 ein ganz besonderes 
Highlight sein. Teilnehmende haben 
hier die aussergewöhnliche Möglich-
keit, sich im direkten, unverbindlichen 
Gespräch mit namhaften Firmen über 
die neuesten Produkte und Angebote 
aus der Branche zu informieren. Auch 
im Anschluss an die einzelnen Vorträge 
haben Interessierte die Chance, sich 
in der Speakers Corner in einer locke-
ren Atmosphäre mit den Referenten 
zu unterhalten. Die Kongress-Lounge 
lädt zum Entspannen und Plaudern mit 
anderen Kongressbesuchern ein.

Erstklassige Fach-Foren und Inten-
sivseminare
Am zweiten Kongresstag wartet der 
diesjährige Aufstiegskongress wieder 
mit hochaktuellen Fach-Foren und 
praxisnahen Intensivseminaren auf. Die 
Besucher können sich auf spannende 
Vorträge aus den Bereichen Training, 
Gruppentraining, Management, Ernäh-
rung, Sportökonomie, Coaching und 
Betriebliches Gesundheitsmanage-
ment (BGM) freuen. Im Fach-Forum 
Training erläutert beispielweise Prof. 
Dr. Christoph Eifler in seinem Vortrag 
«Beachtung der Brutto- und Netto-
wirksamkeit des sportlichen Trainings», 
wie man effektiv und vor allem nach-
haltig (ohne unerwünschte Neben-
wirkungen) trainiert. Frederik Neust 
beschäftigt sich als einer der Referen-
ten des Fach-Forums Management mit 
der Frage, wie man Influencer- und 
Social-Media-Marketing lukrativ und 
erfolgreich betreibt. Auch in diesem 
Jahr bietet der Aufstiegskongress zwei 
ausgewählte Intensivseminare parallel 

zu den Fach-Foren an. Das Kongress
programm ist in gestaffelter Form 
organisiert, sodass die Teilnehmenden 
an allen für sie interessanten Foren 
teilnehmen können.

Aktuelle Forschungsergebnisse beim 
Vorkongress «Up-to-date»
Der wissenschaftliche Vorkongress 
«Up-to-date», der sich als etablier-
tes Forum zum Austausch über For-
schungsergebnisse und Erkenntnisse 
in der Branche gilt, findet auch 2020 
am Vortag des Aufstiegskongresses 
statt. Professoren und Forscher der 
DHfPG, weiterer Hochschulen sowie 

Forschungspartner präsentieren in 
ansprechenden Kurzvorträgen aktu-
elle wissenschaftliche Erkenntnisse. 
Anschliessend besteht die Möglichkeit, 
mit den Referenten über ihre aktuel-
len Forschungsprojekte und -ergeb-
nisse rund um die Themen Präven-
tion, Fitness, Sport und Gesundheit 
zu diskutieren. Der Vorkongress steht 
allen interessierten Kongressteil-
nehmern offen. Die Teilnehmerzahl 
ist begrenzt. Weitere Informationen 
unter: 
www.aufstiegskongress.de/vorkongress 

Melden Sie sich jetzt zum Schnell-
starter-Preis an!
Nutzen Sie den Schnellstarter-Preis ab 
49 EUR pro Person und melden Sie sich 
und Ihre Mitarbeiter zum diesjährigen 
Aufstiegskongress an. Eine Anmeldung 

ist ab Anfang April möglich 
unter www.aufstiegskon-
gress.de/anmeldung.

Mit dem Kongress-News-
letter immer auf dem 
aktuellsten Stand
Sie möchten immer aktu-
ell rund um den Aufstiegs-

kongress und das Kongressprogramm 
informiert sein? Dann melden Sie sich 
auf der Kongresswebseite für den kos-
tenfreien Newsletter an oder folgen 
Sie uns auf Facebook unter www.face-
book.de/aufstiegskongress.

Impressionen, Teilnehmerstimmen inkl. 
Videointerviews finden Sie unter
 www.aufstiegskongress.de 

Die Speakers Corner bietet Raum zum Gespräch

Erleben Sie die Top-Speaker der Branche

VeranstalterMedienpartner
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Ninja-Park eröffnet in Sursee

Ninja, die exotische Wettkampf-Form 
boomt und wird auf verschiedenen 
Fernsehstationen gezeigt. Seit Anfang 

März kann man diese nun auch in der 
Zentralschweiz ausüben. Der neue 
Park mit Hindernisparcours wurde im 

hinteren Teil des rund 2’000 Quadrat-
meter grossen Progress Sports Club 
in Sursee errichtet. Ziel ist es, den 
Hindernisparcours, der in Anlehnung 
an die TV-Show Ninja-Warriors pro-
jektiert wurde, ohne Bodenkontakt zu 
überwinden.

Dahinter steht Patrick Zemp, Gründer 
und Eigentümer der Marke Progress. 
2009 hat er in der Region Sursee den 
Progress Sports Club eröffnet. Seither 
wurde die Trainingsfläche schon zwei-
mal ausgebaut. Seit gut vier Jahren 
befindet sich der Sports Club auf fast 
2'000 Quadratmetern auf dem Stier-
li-Areal in Sursee. Weit über 1'000 
Mitglieder schätzen die grosszügige 
Anlage mit Crossfit-Bereich und Lauf-
bahn.

Patrick Zemp ist ein Know-how Träger. 
1999 hat er den Wandel in der Ernäh-
rungsbranche frühzeitig erkannt und 
seinen Vital-Ernährungsshop in Sursee 
eröffnet. Durch seine Bescheidenheit 
und seine professionelle Art ist er ein 
wertvoller Ansprechpartner für Sport-
begeisterte. Unterstützt wird er durch 
seine Lebenspartnerin Jessica Benz 
(dipl. Fitnessinstruktorin und Personal-
trainerin). Gemeinsam bringen Sie den 
Sports Club voran.
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Eines der grössten Workout-Center 
der Schweiz
Der Sports Club und die Trainingsflä-
che überzeugen durch eine familiäre 
Atmosphäre, ein grosszügiges Raum-
konzept mit umfangreichen Gerätepark, 
über 100 individuelle Geräte für höchste 
Ansprüche (Life Fitness / Hammer 
Strength / ELEIKO), einen attraktiven 
Crossfitbereich mit 6 Rigs Stationen und 
2 integrierte ELEIKO Plattformen, eine 
Rasenbahn für Schlitten ziehen, Ausfall-
schritte, Jumping und vieles mehr.

Ein beeindruckender Freihantelbereich 
bis zu 80 kg und mehrere Power Racks 
Stationen machen den Sports Club zu 
einem der grössten Workout-Center 
der Schweiz.

Sportnahrungsergänzung
Schon seit 1999 ist Patrick 
Zemp mit seiner Firma Pro-
gress Produzent und Anbie-
ter von hochwertiger Sport-
nahrungsergänzung und 
erfüllt die hohen Ansprüche 
von Hobby- und Fitness-
sportlern sowie Hochleis-
tungsathleten. In seine Pro-
dukte fliessen die neusten 
wissenschaftlichen Erkennt-
nisse.

Mit dem Schweizer-Qua-
litätsgedanken und der 
langjährigen Erfahrung hat 
sich die Firma im Schwei-
zer Markt einen Namen 
gemacht. Auch Natural-
bodybu i l der  ve r l a s s en 
sich auf die Produkte und 
bereiten sich mit diesen 
im Sports Club auf den 
Wettkampf vor. Sämtli-

che Produkte werden in der Schweiz 
nach GMP-Richtlinien hergestellt. Die 
verwendeten Rohstoffe haben den 

höchstmöglichen technischen Stan-
dard und die Herstellung unterliegt 
dem HACCP-Konzept.

Ninja-Park
Astrid Sibon, die im Sports Club trai-
niert, schaffte es in der zweiten Staf-
fel von «Ninja Warrior Switzerland» 
als einzige Frau ins Finale und war 
«Last woman standing». Sie war es, 
die Patrick Zemp zu einem solchen 
Parcours inspirierte, weil sie einmal 
ihm gegenüber bemerkte, dass sie die 
Trainings für die Ninja-Warrior-Shows 
stets in Deutschland absolvieren 
müsse, weil es in der Nähe keine Trai-
ningsmöglichkeiten gäbe. Ein Kollege 
von Zemp, der oft in den USA unter-
wegs ist, berichtete ihm von den Nin-
ja-Parcours, die in Übersee viel Zulauf 
haben. Da erkannte er das Potenzial 
und liess einen Parcours bauen, der 
ihn rund eine Viertelmillion Franken 
kostete.

Den Parcours dürfen alle benutzen, die 
ein Abo des Progress Sports Club besit-
zen. Einzeleintritte gibt es auf Anfrage 
für 20 Franken. Dies gilt für Interes-
senten, die 25 Kilometer und weiter 
entfernt von Sursee wohnen.

Patrick Zemp ist überzeugt, dass 
schnell viele Leute Gefallen an diesem 
Ninja-Sport finden werden. Das er 
damit nicht ganz auf dem Holz-
weg ist, zeigte das Interesse für den 
Wettkampf Progress Warrior, der im 
Rahmen der European Ninja League am 
29. Februar bei der Eröffnung des Par-
cours stattfand und mit einem Preis-
geld von 3'000 Franken dotiert war. 
Die Teilnahme wurde auf 60 Perso-
nen beschränkt und bereits nach einer 
Woche waren sämtliche Startplätze 
vergeben.
www.progress.swiss 
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Mitarbeiterführung in der Fitnessbranche
Leistungsträger von morgen erkennen 
und fördern

Zunehmend taucht bei vielen Center-
betreibern immer häufiger die Frage 
auf: Wer übernimmt mein Fitnesscen-
ter bzw. wie organisiere ich meine 
Nachfolgeregelung? Es werden Nach-
folger auf strategischer Ebene genauso 
benötigt wie qualifizierter Nachwuchs 
für die steigenden Leistungs- und Qua-
litätsansprüche der Kunden im opera-
tiven Centeralltag. Die Dienstleistung 
«Fitness» ist nicht greifbar und so wird 
der Dienstleister zur Vertrauensper-
son. Gleichzeitig sind folgende Rah-
menbedingungen in der Fitnessbranche 
zu konstatieren:

□□ Lange Arbeitszeiten und Arbeits-
zeiten, wenn andere Freizeit 
haben

□□ Unser Wirtschaftszweig ist umge-
ben von Branchen, die einen Fach-
kräftemangel aufweisen…

□□ …und nicht nur bereit sind, mehr 
zu zahlen, sondern es auch tun.

□□ Durch die Digitalisierung gibt es 
diverse konkurrierende Fitness
angebote, die günstiger und auch 
jederzeit verfügbar sind.

Entsprechend braucht unsere spezi-
elle Branche Menschen, die den Unter-
schied im Erleben der Dienstleistung 
ausmachen und Kunden, die wiederum 
auch bereit sind, für diesen Unter-
schied den entsprechenden Preis zu 
bezahlen! Kurzum: Es werden Leis-
tungsträger gesucht.

Junge Talente finden, führen und 
binden
Wenn man sich intensiv mit der 
Managementliteratur zum Thema Lea-
dership und Führung (vgl. Malik, 2013; 
Drucker, 2016, usw.) auseinandersetzt, 
sind drei zentrale Bausteine bei der 
Entwicklung von neuen Leistungsträ-
gern besonders wichtig. Das Finden, 
Führen und Binden von jungen Talen-
ten sind die Kernaufgaben einer jeden 
Führungskraft, die Leistungsträger im 
eigenen Unternehmen entwickeln und 
langfristig beschäftigen will. 

«Right Potentials» vor «High Poten-
tials»?
Ein erster Schritt ist die Definition, 
was unter Leistung und Leistungsträ-
gern verstanden wird. Oftmals sind 
es nicht die «High Potentials», sondern 
vielmehr die «Right Potentials», die für 
den qualitativen Schub sorgen – also 
die Menschen, die zum Unternehmen 
und seiner Wertestruktur am besten 
passen (vgl. Bartscher & Stöckl, 2019). 
Hierfür wird eine klar positionierte 
Arbeitgebermarke genauso benö-
tigt wie sauber definierte Auswahl-, 
Berufungs- und Förderprinzipien, denn 
diese erwarten aufstrebende Nach-
wuchskräfte heute.

Prüfen Sie, nach welchen 
Prinzipien bei Ihnen Füh-
rungskräfte ausgewählt 

und Leistungsträger identifiziert und 
gefördert werden?

Die zentrale Bedeutung von Führungs-
kräften spiegelt sich in ihrer Quali-
tät wider. Gerade Nachwuchsfüh-
rungskräfteprogramme müssen zwei 
wesentliche Ziele verfolgen:

1.	 Sind die Teilnehmenden nach sol-
chen Programmen bereit, Men-
schen zu führen?

2.	Wenn die Antwort «Ja» lautet, 
muss die zweite Frage sein: Was 
ist Ihr Führungsverständnis?

Nicht selten haben Führungskräfte in 
der Praxis diverse komplexe Aufgaben 
zu meistern und sind auch im opera-
tiven Tagesgeschäft zeitlich voll einge-
spannt. Entsprechend fehlt im Alltag 
die Zeit für Führung. Es ist also ein 
Zeit- und Aufmerksamkeitsmanage-
ment erforderlich, um herauszufinden, 
für was und mit wem Führungskräfte 
ihre Zeit verbringen. Hier wiederum 
kommt es oftmals zu einer überpro-
portionalen Aufmerksamkeit für Mit-
arbeiter, die zwar können und sich 
Aufgaben zutrauen, allerdings nicht 
wollen. Diese Energie fehlt wiederum 
für die Leistungsträger, die sich mit 
einem starken Wollen, Können und 
Selbstvertrauen auszeichnen. 

Die Konsequenz: Leistungsträger kün-
digen innerlich oder verlassen das 
Unternehmen, wenn sie nicht geför-
dert und gefordert werden.

Die Qualität der Führungskraft ist 
entscheidend
Leistungsträger von heute sind selbst-
bewusst, konsequent und wollen 
gefordert und gefördert werden, denn 
sie wissen: «Wer immer tut, was er 
schon kann, bleibt immer das, was 
er schon ist» (Henry Ford). Entspre-
chend attraktiv müssen die Aufgabe, 
das Umfeld und die Rahmenbedingun-
gen sein. 

Geben Sie Ihren Leistungs-
trägern ausreichend Raum 
und Zeit, um sich zu ent-
wickeln? Und: Haben Ihre 

Schon lange reicht es nicht mehr aus, als Führungskraft «nur» Aufgaben zu verteilen. Heutzutage bedeutet Führen in 
erster Linie «wahrnehmen» auf der Grundlage von Verstehen, Fördern und Fordern. Vor allem in der Entwicklung und 
Stärkung von Nachwuchsführungskräften sind diese Skills besonders gefragt. Vor allem die Fitness- und Gesund-
heitsbranche ist als Dienstleistungsbranche auf qualifiziertes Personal, das den Unterschied macht, angewiesen. 
Doch wie findet man die Leistungsträger von morgen und wie führt man sie und bindet sie an das Unternehmen?
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Fachartikel Führung & Talententwicklung

Führungskräfte den Mut, die Leis-
tungsträger so zu entwickeln, dass 
diese besser werden als sie selbst?

Gerade Angst verhindert diese unbe-
dingte Entwicklungsbereitschaft, wes-
wegen Führung auch als «Emotionsma-
nagement» bezeichnet werden kann: 
Führung ist der Umgang mit weichen 
Faktoren – besonders mit den eige-
nen Emotionen und den Emotionen des 
Gegenübers. 

Das Ziel von Führung in der Dienstleis-
tungsbranche ist es, dass die Mitar-
beiter ihren Beitrag zum Erreichen der 
Unternehmensziele leisten. Je besser 
die Führungsqualität, desto eher sind 
die Mitarbeiter nicht nur bereit dazu, 
sondern auch über die Massen enga-
giert, diesen Beitrag zu liefern und sich 
aktiv ins Unternehmen einzubringen – 
teilweise auch mit Aufgaben, an die sie 
sich vorher nicht herangetraut hätten 
oder zu denen sie nicht bereit gewe-
sen wären. Hauptaufgabe vor dem 

Hintergrund dieser Zielsetzung ist es, 
dass Führungskräfte in der Lage sind, 
menschliche Beziehungen aufzubauen 
– zwischen Führung und Geführten 
sowie innerhalb des Teams.

Folgende Kernergebnisse können durch 
den Abgleich aktueller Management-
theorien und Untersuchungen der 
aktuellen «Führungspraxis» in Fitness- 
und Gesundheitsunternehmen aus 
zahlreichen Bachelor- und Master-The-
sen der Deutschen Hochschule für 
Prävention und Gesundheitsmanage-

ment (DHfPG) seit 2014 festgehalten 
werden:

□□ Führung: wesentlicher Faktor für 
Unternehmenserfolg 

□□ Verhalten von Führungskräften: 
wesentlicher Einflussfaktor für 
Mitarbeitermotivation

□□ Leadership: spielt in der Fitness-
branche (noch) keine entschei-
dende Rolle 

□□ Transformational geführte Mitar-
beiter sind leistungsfähiger, stär-
ker intrinsisch motiviert und krea-
tiver sowie zufriedener als trans-
aktional geführte 

□□ Berufliche Förderung spornt zu 
Höchstleistungen an

□□ Kommunikation (Reden und Zuhö-
ren) und Feedback sind entschei-
dende Führungstools

□□ Diskrepanz zwischen Selbstein-
schätzung und Fremdeinschätzung 
bei Führungskräften

□□ Wertschätzung und Anerkennung 
scheint wichtigstes Führungsin
strument zu sein 

I n sb e s ondere  d i e 
beiden letzten Ergeb-
nisse sind zentral und 
werden durch das 
Thema Wahrnehmung 
verbunden. Es gibt 
eine eindeutige Dis-
krepanz zwischen der 
Selbst- und Fremd-
wahrnehmung von 
Führungskräften und 
ihrer selbst erlebten 
Qualität:

Wahrnehmung spielt 
also eine wesentliche 
Rolle. Wahrnehmung 
ist die Grundlage für 
Wertschätzung und 
A nerkennung  und 
mangelnde Wahrneh-
mung führt zu man-

gelnder Wertschätzung. Die Fähig-
keiten, Wertschätzung und Anerken-
nung zum Ausdruck zu bringen, stel-
len zentrale Entwicklungsfelder für 
Führungskräfte sowohl aus wissen-
schaftlicher als auch aus Praxis-Sicht 
dar – das folgende Zitat kann hierfür 
instrumentalisiert werden: «Erstaun-
lich, wie viele sich in der Kostenrech-
nung prima auskennen, aber in der 
Einschätzung von Werten jämmerlich 
versagen» (Peter E. Schumacher, Pub-
lizist).

Fazit 
Nur wenn Führungskräfte sich diesen 
Kernaufgaben und relevanten Aspek-
ten der Mitarbeiterführung bewusst 
sind und vor allem auch danach han-
deln, können aufstrebende Leistungs-
träger effektiv weiterentwickelt und 
langfristig an das eigene Unterneh-
men gebunden werden. Weitblick, 
Umdenken und eine ständige Refle-
xion des eigenen, klar definierten 
Führungsverständnisses sind deshalb 
von elementarer Bedeutung – nicht 
nur dann, wenn man sich mit der 
Nachfolgeregelung auseinandersetzt. 
Wollen ist gut, machen ist besser! 
Dieses Entwicklungsfeld ist zügig zu 
erschliessen und zu besetzen – Trai-
nings, Coachings und Weiterbildungen 
für Führungskräfte gibt es viele: Wer 
die «Right Potentials» sucht, muss in 
der Praxis auch bereit sein, das Rich-
tige zu tun.  
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Pandemie Spezial

Schützt Vitamin C 
vor einer Coronavirus-Infektion?

Es gibt etliche wissenschaftliche Arbei-
ten darüber, dass Vitamin C ab einer 
gewissen Blutkonzentration sowohl 
präventiv als auch bei bereits beste-
hender Infektion gegen Viren wirk-
sam ist. Unabhängig von der aktuellen 
Coronavirus-Infektion laufen weltweit 
rund 140 klinische Studien zum Einsatz 
von Vitamin C bei allgemeinen Infek-
tionen, rund 60 Studien zum Einsatz 
von Vitamin C bei Virusinfektionen und 
etwa 40 Studien zum Einsatz von Vit-
amin C bei lebensbedrohlicher Blutver-
giftung (Sepsis). Die Studien können 
unter www.clinicaltrials.gov  eingese-
hen werden. 

Weltweite Grippewellen
Alle 10 bis 40 Jahre führen Influenza 
A-Viren zu weltweiten Grippewellen. 
1918/19 starben an der «Spanischen 
Grippe» zwischen 20 und 40 Millionen 
Menschen. 1957/58 wütete die asiati-
sche Grippe. Auch dieser Grippe fielen 
gut eine Million Menschen zum Opfer. 
1968/69 folgte die Hongkong-Grippe 
mit ähnlich vielen Opfern.

Wenn irgendwo auf der Welt ein 
neues Virus auftaucht, dauert es 
meist nur wenige Tage oder Wochen, 
bis es auch auf andern Kontinenten 
auftritt. Bei einer länder- und konti-
nentübergreifenden Ausbreitung einer 
von Mensch zu Mensch übertragba-
ren Krankheit spricht man von einer 
Pandemie. Eine Pandemie ist also im 
Gegensatz zu einer Epidemie nicht ört-
lich beschränkt.

Eine mögliche Empfehlung zur 
Vorbeugung:

□□ Vitamin C täglich als Kapsel oder 
Tablette mit 2 bis 3 Gramm zufüh-
ren.

□□ Vitamin D täglich als Tropfen (in 
Kombination mit K2) einnehmen.

Diese Empfehlungen sind selbstver-
ständlich ohne eine Gewähr, ob sie 
zur Vorbeugung des Coronavirus 
helfen. 

Hilft Vitamin C auch bei bereits 
erkrankten Personen?
Gemäss dem bekannten Arzt Michael 
Spitzbart hilft hochdosiertes Vitamin C 

auch bei bereits erkrankten Personen 
und soll auch ein Grund sein, weshalb 
China das Problem Coronavirus lang-
sam in den Griff bekommt. Gemäss 
Dr. med. Spitzbart ginge dadurch aber 
der Pharmaindustrie ein Milliardenge-
schäft durch die Lappen. 

Es ist für die Redaktion der FITNESS 
TRIBUNE aktuell sehr schwierig zwi-
schen echten News und Fake-News 
zu unterscheiden. Trotzdem sind wir 
aber der Meinung: Mehr Vitamin C, ob 
es nun gegen Corona hilft oder nicht, 
kann in der jetzigen Situation sicher 
nicht schaden. 
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Frühlingszeit – was für eine schöne 
Jahreszeit. Nach den kahlen, nassen 
Wintermonaten geht einem richtig 
das Herz auf, wenn die Natur wieder 
Farbe annimmt. Jedoch nicht nur die 
Natur zeigt sich von der farbenpräch-
tigen Seite – auch die top motivierten 
Neusportler und Wiedereinsteiger sind 
aus dem Winterschlaf erwacht. Neu 
eingekleidet, farbig wie der Frühling, 
voller Euphorie und Motivation endlich 
was für das Wohlbefinden und das 
Ego zu tun. Sie strotzen voller Ener-
gie, um endlich in diesem Jahr das lang 
erwünschte Ziel, einen Marathon zu 
finishen, anzugehen. 
Wo waren all diese Menschen zwischen 
Oktober und März? Gibt es auch im 
Unterland Murmeltiere? 
Andere Szene auf dem Vita-Parcours. 
Das Ziel immer vor Augen: Finish Mara-
thon! Total motiviert und mit Zuver-
sicht joggen die Neusportler und Wie-
dereinsteiger los. Dank der perfekten 
Ausrüstung und dem hochmodernen 
Fitnesstracker am Handgelenkt kann 
nichts schief gehen. Bis auf die Aus-
dauer – diese lässt zu wünschen 
übrig. Der kleinste Aufstieg auf der 2,9 
km langen Runde bringt sie ziemlich 
ausser Atem und ins Schwitzen. «War 
die Runde im letzten Jahr auch so cou-
piert?». «Wieso habe ich mich im Winter 
so gehen lassen?» – «Warum habe ich 
das Training über den Winter hinweg 
nicht durchgezogen?» Solche Gedanken 
können einem schon beschäftigen vor 
allem wenn der Sauerstoff ausgeht. 
«Hei, positiv denken. Das kommt schon 
gut. Ich bin dabei» muntern sie sich in 
Gedanken auf. 
Erste Runde geschafft! Mit stolzer Brust 
wird die Karte beim Vita-Parcours Start 
nochmals studiert. Kurz überlegen? «Lief 

doch ganz gut, das Wetter 
stimmt, ich häng noch eine 
Runde an». Total erschöpft, 
aber überglücklich geht’s nach 
1 Stunde joggen ab unter die 
Dusche. Sichtlich zufrieden mit 
der heutigen Leistung kommt 
nur kurz der Gedanke hoch: 
«War schon lange, eine Stunde 
joggen nach der Winterpause 
aber egal, wenn es mal läuft, 
dann läuft’s. 
Das Aufstehen am nächsten 
Morgen geht gut. Jedoch im 
Laufe des Tages wird das Trep-
pensteigen immer schmerz-
hafter und gegen Abend 
bevorzugt man dann doch den 
Lift. Da man am Vortag eine 
super Trainingseinheit (einfach 

zu lange) absolviert hat, wird kurzer-
hand entschieden das heutige Training 
sausen zu lassen. Auch am darauffol-
genden Tag und die Tage danach lässt 
man es sein. Denn die Schmerzen haben 
ihren Höhenpunkt erreicht. 
Egal ob das Ziel ein Marathon ist 
oder einfach fitter zu werden. Ein 
guter Aufbau mit einer guten Betreu-
ung, ist wichtig. Es lohnt sich qualifi-
zierte Coaches beizuziehen, die einen 
an das Ziel heranführen. Das Training 
soll Spass machen. Dabei ist der Start 
enorm wichtig. Dieser sollte gut dosiert 
sein und nicht, dass der erste Lauf ein 
Fiasko wird und man seine Laufschuhe 
auf Riccardo verhökert. 
Ein guter Aufbau, die richtige Dosierung, 
die Regelmässigkeit ist die halbe Miete. 
Also liebe Coaches; überlasst Murmel-
tiere aus dem Unterland nicht ihrem 
Schicksal und zeigt Ihnen, dass mit 
einer qualifizierten Person jedes Ziel 
erreichbar wird – denn die Ausrüstung 
allein reicht nicht für den Erfolg (aber 
sie motiviert).

Top ausgerüstete 
Murmeltiere suchen Coaches

Priska 
Hasler
 

www.bt-coaching.ch
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Die Deutsche Sportakademie startet 

ab Herbst 2020 ein neues, innovatives 

duales Ausbildungskonzept zum Sport- 

und Fitnesskaufmann/-frau (IHK) mit 

der Zusatzqualifikation Professional 

Fitnesscoach. Die Besonderheit des 

neuen Lehrgangs: Praxisnähe in Kom-

bination mit Fachwissen – bereits 

nach vier Wochen erlangen die Teil-

nehmer die grundlegende Fitnesstrai-

ner B-Lizenz. Mit dieser Basisqualifi-

kation können die angehenden Sport- 

und Fitnesskaufleute von Beginn 

ihrer Ausbildung an als Trainer tätig 

w e r d e n .  «D a s 

stellt für die fit-

nes sbege i s te r-

ten Auszubilden-

den und deren 

Betr iebe  e inen 

grossen Mehrwert 

dar», erklärt Irina 

Lu xem, Ausbi l-

dungsorganisation Deutsche Sporta-

kademie. 

Das neue Ausbildungskonzept zum 

Sport- und Fitnesskaufmann/-frau 

inklusive Professional Fitnesscoach 

vermittelt in 36 Monaten alle wich-

tigen Kenntnisse, um die Prüfung vor 

der Industrie und Handelskammer 

(IHK) erfolgreich abzulegen. Während 

der dualen Ausbildung erhalten die 

Teilnehmer insgesamt acht Trainer-

lizenzen in den Bereichen Group Fit-

ness, Functional Fitness, Ernährung 

und Personal Training. 

Durch einen starken Fokus auf die 

berufliche Praxis der Fitnessbranche, 

bietet das Ausbildungsprogramm der 

Deutschen Sportakademie Teilneh-

mern und Ausbildungsbetrieben mit 

Blended Learning, Webinaren und 

monatlich fest terminiertem Block

unterricht von drei bis fünf Tagen 

hohe Flexibilität und gute Planbarkeit. 

Das neue Ausbildungskonzept bildet 

Fachkräfte aus, die in Fitnessstudios 

vielseitig eingesetzt werden können. 

Während der gesamten Ausbildungs-

zeit werden die Teilnehmer und deren 

Arbeitgeber durch feste Tutoren 

begleitet: Die Teilnehmer nehmen an 

einem wöchentlichem Online-Coa-

ching teil und werden individuell auf 

die Prüfung vor der IHK vorbereitet.

Weitere Informationen zum Aus-

bildungsprogramm Sport- und Fit-

nesskaufmann/-frau der Deutschen 

Sportakademie erhalten Interessierte 

unter http://www.deutschesportaka-

demie.de/ausbildung-fitnesskaufmann

Education News
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Fachartikel Unternehmensnachfolge

Unternehmensnachfolge – 
Gute Zeiten, schlechte Zeiten?
Wieso sich Inhaber frühzeitig um die Nachfolge kümmern sollten und welche Möglichkeiten sich für ambitionierte 
Angestellte ergeben: Die Ergebnisse einer Masterthesis zum Thema Unternehmensnachfolge in der Fitnessbranche. 

Die Baby-Boomer-Generation hat die 
Fitnessbranche in den letzten Jahr-
zehnten nachhaltig geprägt und die 
Entwicklung von Bodybuilding Studios 
hin zu inhabergeführten Premiumanla-
gen massgeblich beeinflusst. Die Stu-
dios, die zwischen 1985 und den frühen 
2000er Jahren gegründet wurden, sind 
keinesfalls im Markt abgeschrieben. 
Viele dieser Studios bestehen weiter-
hin und haben Ihre Marke und Position 
gefestigt. Doch der Markt verändert 
sich und die Inhaber dieser Studios 
stehen kurz vor dem Rentenalter. Die 

Suche nach einem passenden Nachfol-
ger gestaltet sich dabei oft schwieriger 
als gedacht. Denn nicht nur emotio-
nal kann es eine Herausforderung sein, 
das eigene Lebenswerk in die Hände 
des Nachfolgers weiterzugeben.

Viel Angebot, aber wenig Nachfrage
Die geburtenstarke Baby-Boomer-Ge-
neration (1946–1964) sorgt im Ver-
gleich zu den Nachfolgegenerationen 
dafür, dass mehr Unternehmen zur 
Nachfolge bereitstehen, als Existenz-
gründer nachfolgen. Zusätzlich ist die 
Bereitschaft zur Existenzgründung in 
den letzten Jahren deutlich zurückge-
gangen. Die Zahlen der Existenzgrün-
der und der Übernahmegründer sind 
in den Jahren von 2001 bis 2017 deut-
lich eingebrochen. Gab es zum Beispiel 
im Jahr 2001 noch ca. 148’000 Über-
nahmegründer im deutschen Mittel-
stand, so reduzierte sich die Zahl bis 
zum Jahr 2017 auf gerade mal 57’500 
Übernahmegründer (Schwartz, 2019, 
S. 2). Zusätzlich beschäftigen sich viele 
Inhaber viel zu spät oder bisher gar 
nicht mit dem Thema Unternehmens-
nachfolge. Circa 36’000 Unternehmer 
im deutschen Mittelstand planen die 
Unternehmensnachfolge für die kom-
menden zwei Jahre, haben jedoch 
noch keine Aktivitäten diesbezüglich 
unternommen (Schwartz, 2019, S. 1). 

Die Zeiten für Unternehmensnachfol-
ger sehen demnach tendenziell gut 
aus. Viele inhabergeführte Einzelstu-
dios suchen potenzielle Nachfolger und 
haben eventuell noch nicht mit der 
Nachfolgeplanung begonnen.

Übertragungsformen
Sicherlich muss ein Nachfolger erst mal 
ein passendes Unternehmen finden 
und ein Unternehmen den richtigen 
Nachfolger. Doch auch hier verändert 
sich aufgrund der Generationen der 
Blickwinkel. Früher war es viel mehr 
die Regel, dass Familienunternehmen 
durch die eigenen Kinder fortgeführt 
wurden. Doch in einer Zeit der Selbst-
verwirklichung der Generationen Y & 
Z wird die familieninterne Nachfolge 
zunehmend unwichtiger. Dennoch ist 
die familieninterne Nachfolge als in 
Betracht gezogene Variante immer 
noch eine beliebte Wahl. Die unter-
nehmensinterne Nachfolge durch Mit-
arbeiter oder Miteigentümer summiert 
sich auf 55 Prozent und die Nachfolge 
durch externe Käufer wird von 45 Pro-
zent der Inhaber in Betracht gezogen 
(Schwartz, 2019, S. 3). Die unterneh-
mensinterne Nachfolge bietet zudem 
einige charmante Vorteile. Der Nach-
folger ist in viele Prozesse und Abläufe 
bereits eingearbeitet und kennt die 
Stärken und Schwächen des Unterneh-
mens. Dieses Wissen kann er dann in 
seine Verhandlungen einbeziehen.

Auf einen Nenner kommen
Der wohl häufigste Stolperstein für 
eine erfolgreiche Unternehmensnach-
folge ist die Kaufpreisfestlegung. Die 
unterschiedlichen Interessen beider 
Parteien unter einen Hut zu bekom-
men ist eine grosse Herausforderung. 
Der aktuelle Inhaber hat das Unter-
nehmen über viele Jahre aufgebaut 
und muss sich nun von seinem Lebens-
werk verabschieden. Dies ist emotional 
und sorgt dafür, dass bei der Wert
ermittlung meist eine «Herzblutren-
dite» miteinberechnet wird. An dieser 
Stelle sollten sich beide Parteien auf 
eine unabhängige Bewertung einigen. 
Das Ertragswertverfahren, welches 
häufig zur Bewertung von Unterneh-
men herangezogen wird, kann hier 
einen Grundstein für die Verhandlun-
gen legen. Man sollte sich in jedem Fall 
die Expertise eines Sachverständigen 
zur Hilfe nehmen und das Unterneh-
men unabhängig bewerten lassen. Der 

Tobias 
Thenée

hat seinen Master of Business 
Administration (MBA) an der DHfPG 
absolviert. Im Jahr 2019 wurde er 
selbst zum Unternehmensnachfolger 
der Activ Centrum Wegberg GmbH 
und übernimmt zum Juli ein weiteres 
Studio. 
www.activ-centrum-wegberg.de 



77 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

Fachartikel Unternehmensnachfolge

ermittelte Wert gilt als Basis für die 
Verhandlungen und sorgt dafür, dass 
der Nachfolger nicht deutlich zu viel 
bezahlt und der Altinhaber sein Lebens-
werk trotzdem fair vergütet bekommt. 
Am Ende muss sich eine Übernahme 
für beide Parteien rechnen. Wenn der 
Nachfolger zu viel für die Übernahme 
zahlt, wird er sich mit hohen Tilgungen 
belasten. Dadurch verringert sich das 
Budget für unvorhergesehene Kosten 
und gewünschte Veränderungen.

Mit Unterstützung zum Ziel
Die beiden Parteien sollten während 
den Verhandlungen einen offenen und 
kooperativen Umgang pflegen. Der 
Nachfolger sollte Verständnis haben, 
dass eine Unternehmensnachfolge für 
einen Inhaber häufig eine unbekannte 
und einmalige Situation darstellt. Den-
noch sollte der Inhaber die finanziellen 
und unternehmerischen Herausforde-
rungen des Nachfolgers berücksichti-
gen. Da die Nachfolge einen komple-
xen Prozess auf verschiedenen Ebenen 
darstellt, ist es wichtig kompetente 
Berater einzubeziehen. Dazu gehören 
unter anderem der (BMWi, 2019, S. 15):

□□ Rechtsanwalt
□□ Notar
□□ Steuerberater
□□ Unternehmensberater/Sachver-

ständiger
□□ Firmenkundenberater der Bank

Zusätzlich bietet das Bundesministe-
rium für Wirtschaft und Energie einen 
Leitfaden zum Thema Unternehmens-
nachfolge und eine Unternehmens-
börse (www.nexxt-change.org). 

Welche Voraussetzungen sollte der 
Nachfolger erfüllen?
Als Voraussetzung für den Nachfol-
ger sind an erster Stelle betriebswirt-
schaftliche Kenntnisse von Bedeutung. 
Ein ehemaliger Trainer, der als Fach-
kraft absolute Bestleistung gebracht 
hat oder ein Vertriebler, der für den 
Grossteil der Mitgliedschaften im Studio 
verantwortlich war, ist nicht automa-
tisch eine gute Führungskraft. Kennt-
nisse über Führung, Management und 
betriebswirtschaftliche Kennzahlen sind 
elementar für eine erfolgreiche Nach-
folge. Der Nachfolger muss kein Steu-
erberater werden, jedoch ausreichend 
Kenntnisse in den Bereichen besitzen, 
um sich mit den jeweiligen Beratern auf 
Augenhöhe unterhalten zu können. Das 
Bildungsangebot bietet eine Vielzahl an 
Studiengängen, die Fachkräfte genau 
auf diese Aufgaben vorbereiten. Sollte 
der Nachfolger aus dem Unternehmen 
selbst kommen, ist es eine Herausfor-
derung sich aus den Fachkraftaufgaben 
heraus und in die Unternehmeraufga-
ben hinein zu entwickeln. 

Fazit
Die Inhaber, die sich auf den Ruhestand 
zubewegen, sollten sich frühzeitig um 
einen passenden Nachfolger bemühen, 
denn der Markt bietet ein grosses 
Angebot an Unternehmen, aber nur 
wenige potenzielle Nachfolger. Es ist 
kein leichter Schritt sein Lebenswerk 
in die Hände eines anderen zu legen 
und deswegen umso wichtiger, dass 
bei den Verhandlungen auf der Basis 
von Bewertungsverfahren gesprochen 
wird. Die hohe Identifizierung des Inha-
bers mit seinem Unternehmen sorgt 
teilweise für überzogene Preisvorstel-
lungen und stellt somit ein Hindernis 
für die Finanzierung des Nachfolgers 
dar. Kommt die familieninterne Nach-
folge nicht in Frage, so ist vor allem 
der Blick ins eigene Unternehmen sinn-
voll. Ambitionierte Angestellte können 
aufgrund des guten Bildungsangebotes 

häufig alle notwendigen Grundquali-
fikationen mitbringen, um sich zu 
erfolgreichen Geschäftsleuten zu ent-
wickeln. Zusätzlich bleiben die Grund-
werte des Unternehmens vorhanden 
und somit wird das Lebenswerk im 
Sinne des Inhabers weitergeführt.

Literaturverzeichnis
□□ Bundesministerium für Wirtschaft 

und Energie (BMWi, Hrsg.). (2019). 
Unternehmensnachfolge. Die opti-
male Planung, Bundesministerium für 
Wirtschaft und Energie. Zugriff am 
23.02.2020. Verfügbar unter https://
www.bmwi.de/Redaktion/DE/Publi-
kationen/Mittelstand/nexxt-unterneh-
mensnachfolge-die-optimale-planung.
pdf?__blob=publicationFile&v=34

□□ Schwartz, M. (2019). Nachfolge-Moni-
toring Mittelstand: Planungen stabil auf 
hohem Niveau. KfW Research, (241).
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Eric-Pi Zürcher Kolumne

Wir alle erbringen jeden Tag unsere 

Leistungen. Im Job, in der Freizeit, im 

Fitnesstraining, privat mit der Fami-

lie oder in einer Partnerschaft. Wir 

«performen» täglich und überall. Die 

Erfolge, die wir dabei feiern sind ein 

wichtiger Zündstoff für die Eigenmo-

tivation und sie stärken das Selbst-

vertrauen. Das ist gut so. Aber gibt es 

im Leben nur Erfolge? Wir alle kennen 

die Antwort. Wenn Erfolge nun das 

Selbstvertrauen heben, müssen dann 

die Misserfolge nicht konsequenter-

weise das Selbstvertrauen schädigen? 

Für die meisten Menschen ist das so. 

Das muss nicht sein. Prinzipiell haben 

Sie zwei Möglichkeiten, um das eigene 

Selbstvertrauen zu subventionieren. 

Sie können den Fokus auf folgende 

zwei Punkte richten: 

1.	 Das Beste zu leisten.

2.	Das Beste zu geben.

Das Beste zu leisten
Hier geht es nur um das Ergebnis. Den 

Schultest oder die Abschlussprüfung 

bestehen. Nur das zählt. Im Sport 

zählt nur noch der Sieg. Wenn ich den 

Test bestehe oder das Spiel gewinne, 

dann fühle ich mich phantastisch und 

bin der Überflieger. So denken viele 

und so zu funktionieren ist gefähr-

lich, denn die Leistung wird mit dem 

Mensch-Sein vermischt. 

Denn was geschieht, wenn ich den 

Test nicht schaffe, das Abzeichen nicht 

erhalte, wenn ich verliere, wenn der 

Applaus der Tribüne ausbleibt und die 

Daumen gar nach unten zeigen? Was 

dann? Wer sich selbst mit der Leis-

tung verwechselt, der hat ein dornen-

reiches Leben vor sich. Denn reicht 

die Performance nicht aus, ist sie gar 

schlecht, dann muss ich es zwangs-

läufig auch sein. Der Mensch wird so 

zur Maschine degradiert, die zu funk-

tionieren hat. Aber gerade im Sport 

ist der Grad von Erfolg und Misserfolg 

meist hauchdünn. Ein Leben mit dem 

Motto «from hero to zero» und umge-

kehrt ist ein defensives Leben. Die 

Angst nicht zu genügen ist dann allge-

genwärtig. Das ist keine gute Basis für 

ein stabiles Selbstvertrauen. 

Das Beste zu geben
Ob Examen, ob Vorstellungsgespräch 

oder Sport: Geben Sie einfach Ihr 

Bestes. Dabei gilt es folgendes zu 

beachten: Ihr Bestes zu geben ist 

nicht dasselbe wie Ihr Bestes zu leis-

ten. Wir Menschen sind keine Maschi-

nen. Eine funktionierende Maschine 

leistet immer 100 Prozent. Macht sie es 

nicht, dann ist sie kaputt. Der Output 

des Menschen aber, der variiert täg-

lich. Wer zum Beispiel Tennis oder Golf 

spielt, der weiss genau, was ich meine. 

An einem Tag spielt man wie aus einem 

Guss, an einem anderen Tag kriegt 

man keinen Ball gebacken. 

Über den Output haben wir oft keine 

Kontrolle. Viele Dinge sind in der heu-

tigen komplexen Welt von externen 

Faktoren abhängig, auf die wir wenig 

bis gar keinen Einfluss haben. Vieles 

ist von Zufall, Pech oder Glück abhän-

gig. Meist viel mehr, als wir anneh-

men. Was wir aber immer unter Kon-

trolle haben ist unser Input. Der Input 

– dafür sind wir verantwortlich. 

Darauf gilt es den Fokus zu richten. 

Geben Sie Ihr Bestes. Sei die Situation 

noch so vertrackt, schwierig, unbe-

quem oder gar unfair. Auch im Sport. 

An einem schlechten Tag ist die Qua-

lität Ihres Spiels vielleicht bloss 70%. 

Wer merkt, dass heute sein Spiel 

nicht gut ist, der kann sich entweder 

hängen lassen oder sich reinhängen. 

Beim zweiten Fall ist er per se schon 

ein Gewinner, denn sich reinhängen, 

wenn alles super läuft, das ist keine 

grosse Sache. 

Wie ist mein Input? Diese Frage ist 

der Kompass für alle Aufgaben, die Sie 

in Ihrem Leben zu stemmen haben. 

Manche Dinge werden gut gehen, 

andere nicht. Das Beste zu geben, das 

ist alles, worum es geht. Dann gibt es 

auch keine Vorwürfe. Von niemanden 

– auch von sich selber nicht. Über-

legen Sie: Sie können nicht mehr als 

100 Prozent geben. Wenn das nicht 

ausreicht, dann ist das halt so.

Ein Beispiel: Sie gehen gut vorbereitet 

in ein Vorstellungsgespräch. Es ver-

läuft angenehm und das gibt Ihnen ein 

positives Gefühl. Ein paar Tage später 

erhalten Sie die Nachricht, dass der 

Top-Job an eine andere Person ver-

geben wurde. Wenn Sie jetzt nur 

an das Resultat denken, dann haben 

Sie eindeutig versagt. Sie fühlen sich 

schlecht. Offensichtlich gibt es eine 

andere Person, die besser «performt» 

hat als Sie. Shame on you, Sie Loser. 

Selbstvertrauen ade und Feuer frei 

für selbstverletzende Gedanken. 

Das Beste

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

psychologische Muskeln. Viel Spass beim neuronalen 
Schwitzen. 

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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Wenn ich aber weiss, dass ich beim 

Gespräch einfach mein Bestes gege-

ben habe, dann muss ich mir bei 

einer Absage keine selbstverletzen-

den Gedanken schnitzen. Zumal die 

Zusage von vielen externen Faktoren 

wie Sympathie, Bewerberpool, Anfor-

derungsprofil usw. abhängig ist, auf 

die ich KEINE KONTROLLE habe. 

Verlieren Sie vielleicht Ihren Job? Das 

wird Sie heftiger treffen, wenn Sie 

sich bloss über das Ergebnis definie-

ren, als wenn Sie wissen, dass Sie 

stets Ihr Bestes gegeben haben. Noch-

mals – weil es so wichtig ist – über 

vieles, welches das Resultat beein-

flusst, haben wir keine Kontrolle.

Wenn Sie Ihr Bestes geben, dann 

können Sie immer in den Spiegel 

schauen. Dann ist Ihr Selbstvertrauen 

kein fragiles Gebilde. Wer alles gege-

ben hat, der kann mit dem Output viel 

besser leben. Mit Würde zu gewin-

nen ist schon grosse Klasse. Aber mit 

Würde zu verlieren, das ist edel. Das 

geht nur mit einem soliden Selbstver-

trauen, welches sich primär vom eige-

nen Input und nicht bloss vom Output 

nährt. Prüfen Sie diesen Gedanken, 

bevor Sie ihn ablehnen. 

WIPES
Feuchte Reinigungstücher geeignet für 
Fitnessgeräte, Oberflächen aller Art und 
besonders für LCD-Bildschirme. Die an-
tibakteriellen Tücher reinigen nicht nur 
effizient, sondern schützen durch eine 
schonende Herstellungsformel auch 
die Geräte und beugen der Austrock-
nung der Hände vor.

Fimex Distribution AG
Werkstrasse 36 |3250 Lyss
032 387 05 05 | info@wipes.ch

REINIGUNGSTÜCHER

www.wipes.ch
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https://www.wipes.ch/


80 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

RIMINIWELLNESS 2020

RIMINIWELLNESS, 28. bis 31. Mai 2020:
15 Jahre in Spitzenform!

Die F i tness-Gemeinde und d ie 
gesamte Riviera der Romagna wärmen 
ihre Muskeln auf, um im richtigen 
Rhythmus die fünfzehnte Ausgabe der 
Riminiwellness, der grossen interna-
tionalen Messe für Fitness, Wellness, 
Business, Sport, Körperkultur und 
gesunde Ernährung zu feiern. Die von 
der Italian Exhibition Group organi-
sierte Ausstellung findet vom 28. bis 
31. Mai 2020 auf dem Messegelände in 
Rimini statt.

In Italien zählt man nahezu 18 Milli-
onen Fitness-Anhänger und -Begeis-
terte pro Jahr, wodurch das Land 
den zweiten Platz hinter Deutsch-
land in den diesbezüglichen europäi-
schen Klassifikationen einnimmt. Das 
Geschäftsvolumen der Amateursport- 
und Fitness-Aktivitäten liegt in Italien 
geschätzt bei ca. 10 Milliarden Euro 
pro Jahr (1). 

In diesem Panorama zeichnen sich die 
ersten Vorbereitungen für die fünf-
zehnte Ausgabe der Riminiwellness ab, 
die mit zahlreichen Neuheiten, ein-
zigartigen Events und interessanten 
Trends aufwarten kann und gleich-

zeitig zunehmend professioneller 
und internationaler auftreten wird, 
auch dank der Zusammenarbeit mit 
der italienischen Agentur für Aussen-
handel ICE. Diese Ausstellung ist wie 
immer die ideale Bühne für sämtli-
che Akteure, Vertreter und Segmente 
der Branche: Hersteller von Maschinen 
zur körperlichen Ertüchtigung, Fit-
nesscenter, Trainer, Presenter, Aus-
bilder, Schulen und Verbände, Körper-
kultur-Schaffende, Sportbegeisterte, 
Anbieter neuer Relax-Techniken, Sach-
verständige der Rehabilitationswis-
senschaften, Vertreter der mit der 
Sportbranche verknüpften Fashion-, 
Tourismus- und Design-Sektoren.

In 15 Jahren hat Riminiwellness die 
Geschichte der Bewegung «mit posi-
tiver Energie» geschrieben; dabei 
wurden auch zukünftige Fitnesstrends 
– nicht nur in Italien, sondern welt-
weit – vorgezeichnet, dank der Kraft 
und der Einbeziehung der gesamten 
Branche. Riminiwellness hat inno-
vative Trainingsmethoden auf der 
ganzen Welt berühmt gemacht, die 
Bühne für unzählige Ideen bereitet, 
wichtige Projekte angeschoben und 

dem Business der Unternehmen durch 
einzigartige Gelegenheiten des Aus-
tauschs Flügel verliehen.

Und auch dieses Jahr werden die 
Zahlen der vorherigen Ausgaben 
wieder übertroffen: Mehr als 400 
Unternehmen auf 170’000 Quadrat-
metern, Indoor und Outdoor, 200 
Versammlungen, Treffen und Zusam-
menkünfte im Ausstellungsbereich 
der Profis, 1’500 Stunden an Lekti-
onen und Workouts, ca. 2’000 Trai-
nings-Sessions und mehr als 20 km 
pulsierendes Umland mit der gesam-
ten schillernden Riviera.

Der jedes Jahr bei diesem globa-
len Event erzielte Erfolg ist auf das 
Format des Angebots und auf die ver-
schiedenen Ausrichtungen der Ver-
anstaltung zurückzuführen: Die zwei 
Dreh- und Angelpunkte sind Pro.Fit 
(an die Fachbesucher gerichtet, mit 
One-to-One-Treffen, Gestaltungsmo-
menten, technischen Präsentationen, 
Zertifizierungen und Masterclass) und 
FUN, repräsentiert durch ein Publikum 
von Fitness-Begeisterten aus aller 
Welt, die in der Lage sind, den Unter-
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nehmen ein unmittelbares Feedback 
in einem Klima aus Spass und purer 
Freude am Sport zu geben. 

Für Mehrwert neben den zwei Grund-
themen sorgen die Foodwell Expo, 
eine Ausstellung über die Ernäh-
rungsmöglichkeiten für alle, die stän-
dig «aktiv» sind, d. h. auch Treffen, 
Aktualisierungen und Show-Cook-
ing mit den bekanntesten Chefs und 
Foodbloggern, das Pilates Junction, 
ein Programm zur Entdeckung der 
Anwendungsbereiche der Disziplin, 
die von den fähigsten Profis auf dem 
internationalen Markt vorgestellt 

werden, die RiabiliTec, ein Fachbereich 
der Wissenschaften und Technologien 
für die körperliche und funktionelle 
Rehabilitation, und Riministeel, ein 
der Ernährung, der Körperkultur und 
dem Kampfsport gewidmetes Seg-
ment (mehr als 13’000 Quadratmeter 
für die härtesten und anstrengends-
ten, in Fitnesscentren auszuführenden 
Sportaktivitäten). 

Wie jedes Jahr wird ein reiches Pro-
gramm an Initiativen «ausserhalb der 
Messe» das gesamte Umland einbezie-
hen und dazu beitragen, unvergessli-
che Momente zu erleben, z. B. Events 

im Freien, Aperitifs, Feste am Strand 

und in den angesagtesten Lokalen der 

Riviera, und das im Jahr des hunderts-

ten Geburtstags eines der berühmtes-

ten Söhne Riminis, des grossen Film-

regisseurs Federico Fellini.

https://en.riminiwellness.com

Quellen
□□ ISTAT (italienisches Statistikamt) 

– CONI (nationales Olympisches 

Komitee Italien) – Federazione 

Italiana Fitness (italienischer Fit-

ness-Verband)
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Plyometrisches Training ist kein 
Buch mit sieben Siegeln
Wenn klassisches Krafttraining allein nicht reicht.
In der Welt des Leistungssportes ist es an der Tagesordnung – das plyometrische Training. Diese Trainingsart hilft, 
die Kraft auf den Boden zu bringen. Oder noch besser: Das Gewicht vom Boden abzuheben. Das eigene Körperge-
wicht wohl verstanden. Dies geschieht mit höchster Qualität und Intensität. Das lässt sich im Fitnesscenter oft beob-
achten, na ja, mindestens einen Teil davon: Die Übungen im Krafttraining werden schnell ausgeführt in der Hoffnung, 
damit «schneller» zu werden. Welch ein Trugschluss! Kein Muskel wird schnell, nur weil er im klassischen Krafttrai-
ning schnell bewegt wird. Dafür sind völlig andere Wechselbeziehungen notwendig – unter anderem die Wechselbe-
ziehung des Dehnungs- / Verkürzungszyklus. Wird nämlich ein Muskel exzentrisch vorbelastet, ist die unmittelbar 
folgende konzentrische Kraftleistung deutlich höher.

Sie werden jetzt einwenden, in der 
Fitnessbranche und nicht im Leis-
tungssport tätig zu sein. Da stimme 
ich Ihnen zu. Und doch gibt es auch 
im Fitnesscenter gute Gründe, sich 
Gedanken über plyometrisches Trai-
ning zu machen. Für schon viele Jahre 
trainierende Kundinnen und Kunden 
im Fitnesscenter ist das plyometrische 
Training ein neuer Reiz, dem grössere 
Kraftleistungen folgen – perfekt, um 
ein Leistungsplateau zu überwinden. 
Ebenfalls ein starkes Argument für ein 
plyometrisches Training, einfach der 
Zielgruppe angepasst, ist die Sturz-
prophylaxe, da üblicherweise schnell 
gestürzt wird. Und zu guter Letzt 
zeigen uns die Faszienforscher, wie 
wichtig auch für die Faszien ein plyo-
metrisches Training ist. Das Training 

ist dem Können und der Zielsetzung 
der Ausführenden anzupassen. Das 
«Rebound Elasticity» im Faszientraining 
ist letztlich nichts anderes als plyo-
metrisches Training. Nur heisst es nicht 
so und man vergisst allzu schnell, dass 
der Körper darauf vorzubereiten ist. 
Obwohl wir weit vom Leistungssport 
entfernt sind.

Wie oben schon erwähnt, ist der 
Hintergrund der Dehnungs- / Ver-
kürzungszyklus der Muskulatur. Die 
Kraft, welche konzentrisch ausge-
löst werden kann ist dann umso grö-
sser, wenn der entsprechende Muskel 
zuerst exzentrisch in eine hohe Deh-
nung gebracht wird. Das Prinzip ist wie 
bei einer Feder: Wenn Sie diese in die 
volle Länge ziehen und anschliessend 

loslassen, werden grosse Kräfte frei 
– im Bruchteil einer Sekunde. Ein 
regelmässiges, entsprechendes Trai-
ning ermöglicht es dem Muskel, mehr 
elastische Energie zu speichern und sie 
explosiver wieder frei zu setzen. 

Mass halten – weniger ist definitiv 
mehr
Beim plyometrischen Training, wo es 
um die Entwicklung der Power geht, 
sind zwei Dinge zwingend und bedingen 
sich gegenseitig: Höchste Ausführungs-
qualität und höchste Belastungsinten-
sität. Daraus ergibt sich der zwingende 
Schluss, dass pro Trainingseinheit bei 
der intensivsten Form der Plyomet-
rie nur sehr wenige Wiederholungen 
zu bewerkstelligen sind. Es sind mehr 
als 50, aber nicht wesentlich über 100 
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Sprünge oder Würfe pro Trainingsein-
heit möglich. Mehr als sechs Sprünge 
oder Würfe pro Satz sind nicht ziel-
führend. Die Energieversorgung erfolgt 
ausschliesslich anaerob alaktazid. Und 
dieser Tank ist nach zehn bis zwölf 
Sekunden leer. Daraus ergeben sich die 
wenige Sprünge oder Würfe pro Satz. 
Und weil das so ist, müssen die Krea-
tinphosphatspeicher vor dem nächsten 
Satz wieder voll sein. Daraus ergibt 
sich die Pausenlänge von vier bis sechs 
Minuten. Was eine Rolle spielt, deren 
Erholungsfähigkeit aber noch nicht 
restlos geklärt ist, ist das Nervensys-
tem. Es ist davon auszugehen, dass 
die Pausenlänge hierfür noch grösser 
wäre. Gehen wir von zehn Trainings-
sätzen aus mit jeweils sechs Sprün-
gen oder Würfen pro Satz, heisst das, 
wir machen rund 50 Minuten Pause für 
gerade mal maximal 60 Sekunden qua-
litativer Arbeit. 

Zu meiner aktiven Zeit als Leichtathlet 
machten wir Tiefsprünge, dazu später 
mehr, von ganzen Schwedenkasten. 
Also mit einer Fallhöhe von rund einem 
Meter. Kann man machen, sage ich 
heute. Aber es reicht ganz offensicht-
lich, die Sprünge aus einer Fallhöhe 
von rund 40 Zentimetern zu machen. 
Der zusätzliche Nutzen der hohen 
Höhen steht in keinem Verhältnis zum 
gesundheitlichen Aspekt. Pro Woche 
haben sich maximal zwei Trainings-
einheiten für plyometrisches Trainings 
etabliert und bewährt. Mehr ist nicht 
zu schaffen! Und die Phase soll nicht 
länger als sechs Wochen dauern. 

Adäquate Vorbereitung muss sein
Wer aus einem plyometrischen Training 
den höchsten Effekt herausholen will, 
soll das bitte in einem gut vorbereite-
ten Zustand seines Bewegungsappara-
tes tun. Ob das 1,5-fache stemmen des 
eigenen Körpergewichts, wie teilweise 
kolportiert wird, die richtige Voraus-
setzung ist, wage ich zu bezweifeln. 
Hier ist der Sachverstand und die 
Erfahrung des Trainers ein wichtiges 
Kriterium, mal von der erforderlichen 
höchsten Bewegungsqualität abgese-
hen. Halten wir uns an die einschlägi-
gen, leider oft vernachlässigten Trai-
ningsprinzipien, kann nicht viel schief 
gehen. Zum Tragen kommen unter 
anderem die Trainingsprinzipien von 
Belastung und Erholung, der progres-
siven Belastungssteigerung und das 
Prinzip des optimalen Belastungsreizes. 
Wie bei allen neuen Bewegungen und 
Trainingsarten, die eingeführt werden, 

gilt auch hier, dass langsam aufgebaut 
wird und dann stufenweise die Belas-
tungen erhöht werden. 

Formen der Plyometrie nach Weineck
Jürgen Weineck hat verschiedene 
Formen des plyometrischen Trainings 
definiert. Die einfachste Form ist in 
jedem Fall auch im Fitnesscenter gut 
durchzuführen und entspricht dem 
«Rebound Elasticity» im Faszientrai-
ning. Die zweite Variante ist bereits 
für Fortgeschrittene, im Fitnesscen-
ter vor allem, aber nicht nur im Kurs-
wesen gut einzuführen und die dritte 
und schwerste Form ist den Könnern 
vorbehalten. Die drei Formen nach 
Weineck sind:

□□ Die «kleine» Plyometrie: Einfache, 
variable Sprungfolgen oder Sprun-
gläufe zum spritzig machen vor 
einem Training oder Wettkampf. 
Als eigenständiges Training durch-
geführt, werden rund 800 bis 
1000 Sprünge pro Trainingseinheit 
durchgeführt.

□□ Die «mittlere» Plyometrie: Beidbei-
nige Bank- oder Hürdensprünge. 
Diese benötigen mindestens drei 
Tage Erholungszeit. Als eigen-
ständiges Training durchgeführt, 
werden rund 500 Sprünge pro 
Trainingseinheit durchgeführt.

□□ Die «intensive» Plyometrie: Hoch-
kastensprünge (Tiefsprünge). Die 
höchste Form des plyometrischen 
Trainings. Erholungszeit von rund 
10 Tagen! Als eigenständiges Trai-
ning durchgeführt, werden 50 bis 
100 Sprünge durchgeführt.

Es sei am Rande und der Vollständig-
keit halber erwähnt, dass es eine noch 
intensivere Form gibt: Die Kontrastme-
thode. Hier ein Beispiel, wie ein Satz 
mit der Kontrastmethode aussehen 

Mittlere Plyometrie: Beidbeinige Hürdensprünge
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kann: Zuerst werden vier halbe Knie-
beugen mit der Langhantel ausgeführt, 
anschliessend ohne Pause sechs Hoch-
sprünge über Hürden ausgeführt und 
selbstredend wiederum ohne Pause 
werden sechs Sprünge abwärts auf 
hohen Treppenstufen (mind. 60 cm) 
ausgeführt, welche auf null abge-
bremst werden, also sehr konzentriert 
ausgeführt werden. Diese Form hat 
eine Erholungszeit von rund 15 Tagen 
zur Folge.

Zu beachten ist beim plyometrischen 
Training, dass ein verzögerter Effekt 
eintritt. Bei den einfacheren Formen 
sind es rund drei Wochen, bei der 
intensiven Plyometrie sind es gar sechs 
Wochen. Dies ist zu beachten und 
wichtig. Das bedeutet in der Praxis, 
dass nicht zu viele Perioden von plyo-
metrischen Training über das Jahr ver-
teilt möglich sind. Auch hier gilt: Weni-
ger ist mehr.

Periodisierung eines plyometrischen 
Trainings
Aufgrund der drei Formen nach 
Weineck wird ersichtlich, dass es ver-
schiedene Perioden im Jahresverlauf 
geben muss. Solche mit und solche 
ohne Plyometrie. Es macht beispiels-

weise keinen Sinn, in der Phase eines 
Hypertrophietrainings auch noch Plyo-
metrie zu machen. Das geht energe-
tisch und aus Sicht der Erholung ganz 
einfach nicht auf!

Viele Übungen lassen sich so abän-
dern, dass eine plyometrische Aus-
führung entsteht. So kann ich den Lie-
gestütz mit «in die Hände klatschen» 
machen, was eine mögliche Alternative 
ist. Oder es werden einfachere Bedin-
gungen gewählt, indem beispielsweise 
die Sprunghöhen sehr gering sind. Das 
kann zu Beginn auch mal nur 10 oder 
20 Zentimeter sein.

Weil die Anpassungen verzögert ein-
treten, ist es wohl sinnvoll, pro Jah-
reszyklus im Fitnesscenter nicht mehr 
als dreimal plyometrische Übungen 
ins Programm zu nehmen. Die Pausen 
zwischen den Perioden sollen mindes-
tens acht Wochen betragen. 

Das Wichtigste kurz zusammenge-
fasst
Aufgrund der langen Erholungszeiten, 
der hohen Belastung und dem verzö-
gerten Eintreten der Anpassungen, ist 
es unumgänglich, mit dem plyometri-
schen Training sehr sparsam umzuge-

hen. Da die Erfahrung eine grosse Rolle 
spielt, ist entsprechende Erfahrung 
unumgänglich, wenn ich jemanden in 
diese Trainingsform einführen will. Die 
kleine Plyometrie nach Weineck kann 
aber gut mit Kunden im Fitnesscenter 
ausgeführt werden. Nein, nicht kann, 
eher muss. Hier sind grosse Reserven 
vorhanden, wenn es um das Thema 
Sturzprävention geht.

Einige allgemeine Hinweise für das 
plyomterische Training:

□□ Sehr gutes Aufwärmen ist zwin-
gend!

□□ Nur in gut ausgeruhtem Zustand 
ausführen.

□□ Höchste Bewegungsqualität bei 
höchster Intensität.

□□ Pro Satz nur sechs Sprünge oder 
Würfe.

□□ Anzahl Sprünge / Würfe pro Trai-
ning: 50 bis 100 für die maximale 
Form der Plyometrie.

□□ Pause zwischen den Sätzen: Min-
destens fünf Minuten.

□□ Achtung: Verzögerter Effekt der 
Anpassung.

□□ Den Bewegungsapparat sehr gut 
auf die Belastung vorbereiten.

Zum Schluss noch dies…
Plyometrisches Training ist je nach 
Form sehr belastend für den Bewe-
gungsapparat. Das heisst: Jeder 
Mensch, der sich an das plyometrische 
Training wagt, muss seinen ganzen 
Bewegungsapparat darauf vorbereiten. 
Das geht nicht in wenigen Wochen, 
das geht in vielen Monaten. Soll hei-
ssen: Plyometrisches Training ist erst 
dann angesagt, wenn die physischen 
Voraussetzungen und das koordinative 
Verständnis in genügend hohem Aus-
mass vorhanden sind.

Peter 
Regli  

ist Autor, Dozent, Referent und Mode-
rator für Trainingslehre und Anatomie 
an diversen Ausbildungsinstitutio-
nen und Workshop Leiter. Er bietet 
Inhouse-Schulungen zu individuellen 
Themen an. Sie erreichen ihn via Mail 
pr@peter-regli.ch oder via Internet 
www.peter-regli.ch 
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Gemeinsamkeiten zwischen dem 
Corona-Virus und Training im 
Fitnesscenter?
Paul Eigenmann / QualiCert AG

Überraschende Gemeinsamkeiten
Zwar ist der Corona-Virus in aller 
Munde und bestimmt sozusagen unse-
ren Alltag, aber wo und was denn bitte 
sind die Gemeinsamkeiten der Verbrei-

tung des Corona-Virus mit jener von 
Training im Fitness in der Bevölkerung? 
Gemeinsamkeiten scheinen auf den 
ersten Blick kaum vorhanden, aber tat-
sächlich gibt es zwischen der Verbrei-

tung des Corona-Virus und jener von 
regelmässigem Training in Fitness- und 
Trainingscentern in der Bevölkerung 
eine ganze Reihe, wenn auch teilweise 
sehr gegensätzliche Parallelen. Diese 
Parallelen – auch die gegensätzlichen 
– liegen in der in Abbildung 1 darge-
stellten sogenannten Diffusionskurve 
begründet, die ganz allgemein aufzeigt 
wie sich praktisch alle Gewohnheiten 
und Krankheiten in der Gesamtbevölke-
rung verbreiten.

Dabei sind nicht nur die Diffusionskur-
ven, sondern auch die Tatsache, dass 
der Verlauf durch plausibel unter-
scheidbare Phasen charakterisiert ist. 

Damit sind die Vergleichbarkeiten zwi-
schen der Verbreitung einer Gewohnheit 
– beispielsweise die Integration von 
regelmässigem Fitnesstraining in den 
eigenen Lebensstil – und einer über-
tragbaren Krankheit – beispielsweise 
des Corona-Virus – in der Bevölkerung 
aber erschöpft. Die Tatsache, dass der 
«Wunschverlauf» der Diffusionskurve Abbildung 1: Diffusionskurve von Gewohnheiten und Krankheiten
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für die Verbreitung von Fitnesstraining 
und jener für die Verbreitung einer 
übertragbaren Krankheit wie Abbil-
dung 2 zeigt unterschiedlicher nicht sein 
könnte, motiviert zum Nachdenken und 
Analysieren.

Unterschiede öffnen die Augen
Zwar verlaufen die Diffusionskurven 
für die Verbreitung von Training im Fit-
nesscenter (blaue Kurve) und jene für 
die Verbreitung einer hochansteckenden 
Krankheit (rote Kurve) grundsätzlich 
gleich. Bei einer Verhaltensänderung 
beginnt die Verbreitung mit Innovato-
ren und bei einer ansteckenden Krank-
heit mit dem sog. «First Spreader», dem 
ersten Infizierter. Dieser Initialzündung 
folgen bei einem neuen Verhalten die 
frühen Follower, bei einer hochanste-
ckenden Krankheit die früh Infizierten.

Diese zwei ersten Phasen erfolgen bei 
einer Verhaltensänderung zögerlich und 
dauern lange – in der Fitnessbranche 
wohl etwa von 1960 bis Ende der Sieb-
zigerjahre des letzten Jahrhunderts. 
Bei einer hochansteckenden Krankheit 
sind diese beiden ersten Phasen kurz, 
wie uns das Corona-Virus lehrte. Nach 
beiden ersten Phasen beginnt eine 
exponentielle Verbreitung mit einem 
steilen Anstieg, der die Unterschiede 
der Verlaufskurven und deren Steue-
rung deutlich werden lässt. 

Verschieden Strategien führen zu 
einem unterschiedlichen Kurvenver-
lauf
Bei hochansteckenden Krankheiten 
lautet die Strategie «Bremsen», damit 
das alltägliche Leben aufrechterhalten 
werden kann und die Kapazitäten der 
Gesundheitsvorsorge der Bevölkerung 
unter dem Ansturm nicht zusammen-
brechen. Ganz anders bei der Verbrei-
tung einer auch gesundheitlich günsti-
gen Verhaltensveränderung. Hier lautet 
die Strategie «Beschleunigung», damit 
einerseits die (volks)gesundheitsför-
dernde Wirkung von Training schnell 
zum Tragen kommt, andererseits aber 
auch die angesichts der wirtschaftli-
chen Perspektiven geschaffenen Kapa-
zitäten der Fitnesscenter möglichst 
schnell gewinnbringend ausgeschöpft 
werden können.

Die Gegenüberstellung der 
Wunsch-Verlaufskurven 
Tabelle 1 zeigt in einer Gegenüber-
stellung das Geschehens und der Aus-
wirkungen bei der Verbreitung von 

Fitnesscentertraining bzw. des Coro-
na-Virus in der Bevölkerung unter 
Berücksichtigung unterschiedlichen 
Strategien «Bremsen» und «Beschleu-
nigen».

Aus der Tabelle wird ersichtlich, dass 
bei den gegenteiligen Strategien «Brem-
sen» bzw. «Beschleunigen» oft auch 
gegenteilige Massnahmen angewendet 
wurden/werden:

□□ Unbekannte «First-Spreaders» - in 
der Öffentlichkeit populäre Role 
Models

□□ Isolation/Quarantäne durch den 
Staat – Unterstützung durch 
gesellschaftliche Trends

□□ Schutz besonders gefährdeter 
Bevölkerungssegmente – Motiva-
tion der älteren Bevölkerung

Was auch auffällt, ist die Tatsache, dass 
die Angst der Menschen im Rahmen der 
Massnahmen zur Eindämmung der Ver-
breitung des Corona-Virus (Covid-19) 
eine zu beachtende Komponente war 
und ist, während Angst bei der Promo-

tion von Training (auch) in Fitnesscen-
tern im Gegensatz zu Massnahmen bei 
anderen Lebensstilgewohnheiten wie 
Rauchen und Alkohol nie eine Rolle 
spielte. Nicht nur Rauchen und Alkohol, 
auch Bewegungsarmut tötet!

Schliesslich darf an dieser Stelle natür-
lich auch nicht unerwähnt bleiben, dass 
es keiner besonderen Anstrengung 
bedarf, sich von einem leicht übertrag-
baren Virus anstecken zu lassen – ganz 
im Gegensatz körperlicher Aktivität und 
Training. Während man es sich durch-
aus wünschte, dass Training im Fitness
center wie der Corona-Virus «epide-
misches Potential» hätte, ist es leider 
kaum so. Weltweit liegen die höchsten 
Penetrationsraten bei ca. 25-30%. Das 
sehen die führenden Virologen beim 
Corona-Virus (Covid-19) deutlich anders 
wie Abbildung 3 zeigt.

Und zum Schluss…
Während die Funktionsweise solcher 
Diffusions- bzw. Verbreitungskurven 
recht klar ist und sich aus den deshalb 

Abbildung 2: Wunsch-Diffusionskurven in unterschiedlichen Ausgangslagen
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bekannten Tatsachen auch die grund-
legenden Strategien abhängig von der 
jeweils aktuellen Verbreitungsphase 
im Falle einer Epidemie ergeben, 
weiss man über die durch das Coro-
na-Virus verursachte Erkrankung Covid 
19 «nichts Genaues nicht». Manche 
Fachleute sagen, Covid 19 ist wie 

eine Grippe, und absolut gesehen ist 
die Sterblichkeit sogar tiefer, andere 
stützen sich genauso auf verfügbare 
Zahlen ab und beurteilen Covid 19 als 
viel gefährlicher als eine Grippe. Es gilt 
momentan eben «Im Nachhinein sind 
wir dann klüger»!

Was aber mit Bestimmtheit gilt: Trai-
ning ist auch jetzt gesund. Training 
stärkt unsere «vitalsten» Organe, die 
Muskeln und das Herz-Kreislaufsys-
tem. Darum sollte auch jetzt trainiert 
werden – unter Wahrung der Emp-
fehlungen der Gesundheitsbehör-
den.

Tabelle 1: Die Verbreitung von Fitnesscentertraining und des Corona-Virus (Covid-19)

Abbildung 3: Resistenzen gegen Training im Fitnesscenter und gegen den Corona-Virus
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Neue Software, neues Branding – 
EGYM macht Betreiber und 
Mitglieder #READY

Volles Haus beim EGYM Kongress für 
Bestandskunden am 12. März in Berlin: 
Über 300 Teilnehmer erlebten einen 
informativ-unterhaltsamen Tag mit 
Motivationsreferaten, einer Podiumsdis-
kussion mit Betreibern über ihre Erfah-
rungen mit dem Einsatz von EGYM und 
des modularen Trainingskonzepts HIBB 
in ihren Einrichtungen – und natürlich 
mit zahlreichen Produkt-Demos.

Zu seinem zehnjährigen Firmenjubi-
läum stellte das Münchner Sports-Tech 
Unternehmen seinen völlig neuen, wei-
terentwickelten Markenauftritt vor. 
Dazu war Global Brand Director Sean 
Ironside eigens aus dem US-Headquar-
ter in Boulder, Colorado, in die deut-
sche Hauptstadt gekommen. Er erläu-
terte das neue Branding samt Claim 
«Fit for Life», der die Positionierung des 
Unternehmens an der Schnittstelle von 
Fitness und Gesundheit unterstreichen 
solle. Ab sofort fasst EGYM alle seine 
leistungsfähigen, technologiebasier-
ten Fitnesslösungen in drei Kategorien 
zusammen: EGYM Workouts, Zuhause 
für alle Geräte und integrierten Kar-
diolösungen, EGYM Digital, Zuhause 
für die komplette digitale Welt, wie 

die EGYM Branded Member App, die 
EGYM Trainer App und die EGYM Cloud 
sowie EGYM Business, Zuhause für alle 
unternehmensseitigen Lösungen, wie 
z. B. Corporate Wellness. 

Zu den vielen beim EGYM Kongress 
im Rahmen einer «Kundenreise» vor-
gestellten Innovationen gehörte die 
komplett neue Trainer App, «das Tool 
für die Trainer im Studio, quasi deren 
Schaltzentrale», so EGYM Vertriebs

chef und Kongress-Moderator Marc 
Wisner. «Keine Zeile Quellcode» sei aus 
der vorherigen Version übernommen 
worden. Die EGYM Trainer App gestal-
tet Arbeitsabläufe effizienter: Durch-
dachte Features unterstützen Trainer 
bzw. Therapeuten umfassend bei Mit-
gliederbetreuung und Trainingspla-
nung. Marc Wisner: «Mit der Trainer 
App versteht der Trainer den Kunden 
komplett und kann ad hoc die Situa-
tion einschätzen.» Trainingsergebnisse 
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würden so angezeigt, dass sie jeder 
versteht. Als Beispiel nannte Wisner 
das BioAge – übrigens auch einer der 
Haupt-Motivationstreiber in der Bran-
ded Member App. Diese Kunden-App 
sei wiederum ganz stark in Richtung 
«bessere Vernetzung mit den Mitglie-
dern» weiterentwickelt worden: «Jedes 
Studio baut sich in seinem eigenen 
Design seine eigene Community auf!»

Die volle Aufmerksamkeit des Publi-
kums hatte Top-Keynote-Speaker und 
Motivator Sanjay Sauldie bei seinem 
Vortrag über die Auswirkungen digi-

taler Transformation auf die unter-
schiedlichsten Industrien. Anhand einer 
Fülle von Praxisbeispielen erläuterte er 
seinen Zuhörern, wie man z. B. mithilfe 
datenbasierten Marketings und einer 
schlüssigen Digitalstrategie Kunden 
begeistert. Sanjays Credo: «Der einzige 
Weg, in der digitalen Welt zu gewin-
nen, liegt im lebenslangen Lernen und 
im entsprechenden Handeln.»

Über den Aufbau werthaltiger Bezie-
hungen im Zeitalter digitaler Kommu-
nikation und die Faktoren, die Momen-
tum heute beeinflussen, sprach Robert 

Kosinski, Director Content & Social 
Media bei der Agentur Jung von Matt/
Sports. Dazu gehöre, als Unternehmen 
selbst Teil der Konversation zu werden, 
z. B. durch Bereitstellung von Content, 
Storytelling über Communities auf den 
eigenen digitalen Kanälen sowie den 
permanenten direkten Kontakt über 
Social-Media-Gruppen.

Dass ein nicht trainierender Mensch 
ab dem 25. Lebensjahr Muskulatur 
im Volumen zwischen einem und drei 
Prozent pro Jahr verliert (so genannte 
Sarkopenie), sei unumstösslicher Fakt, 
so Fitness-Vordenker und -Unterneh-
mer Mario Görlach. Aber eigentlich 
bräuchte man mit 80 Jahren, um sich 
einigermassen bewegen zu können, die 
Muskulatur eines 25 oder zumindest 
40jährigen. EGYM sei, so Görlach, «die 
einzige Firma, die mit ihren Geräten 
den Wachstumsreiz dosierbar setzen 
kann». Gezieltes, weiterführendes 
Krafttraining, etwa nach einer Thera-
pie, sei unerlässlich, um sich auch im 
Alter seine Beweglichkeit, und damit 
seine Freiheitsgrade zu erhalten.

Seinen finalen Höhepunkt erreichte der 
EGYM Kongress mit der obligatorischen, 
nicht enden wollenden rauschenden 
Party.
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Fachartikel Intensitätsorientiertes Krafttraining bei Frauen

Wie wird das Krafttraining von Frauen 
zum Erfolg?
Für viele Frauen gehört der Gang ins Fitnesscenter zur alltäglichen Routine. Die meisten möchten so ihren persön-
lichen optisch-ästhetischen Anspruch erfüllen, sprich das Gewicht reduzieren und den Körper straffen. Allerdings 
bleiben die erhofften Ziele meist aus. Das intensitätsorientierte Krafttraining kann hier Abhilfe schaffen und den 
gewünschten Trainingseffekt auslösen.

Verfolgen Frauen das Ziel der Körper-
formung im Sinne einer strafferen Haut 
und eines geringeren Körperfettan-
teils, sollte ein intensitätsorientiertes 
Krafttraining Bestandteil der langfris-
tigen Trainingsplanung sein. Die Trai-
ningsintensität orientiert sich immer am 
Leistungsniveau der Trainierenden. Zur 
Vorbereitung auf höhere Intensitäten 
starten Trainingsanfänger zwar grund-
sätzlich mit einem umfangsorientierten 
Krafttraining, allerdings ist das Ziel der 
Körperformung ohne ein intensitäts
orientiertes Krafttraining nur schwer 
erreichbar.

Was bedeutet intensitätsorientiertes 
Krafttraining?
Darunter versteht man ein Krafttraining 
mit hohen Gewichten bzw. einer hohen 
Intensität und einer entsprechend 
angepassten, reduzierten Wiederho-
lungszahl. Zur Umsetzung des speziel-
len Zieles der Körperformung wird ein 
Hypertrophietraining empfohlen. Dieses 
geht einher mit einer Vergrösserung 
des Muskelquerschnitts (Hypertrophie) 
bzw. Muskelvolumens. Überwiegend 

werden bei dieser Methode die Typ-2- 
bzw. FT-Fasern (Fast-Twitch-Fasern) 
aktiviert, die ein grösseres Wachstums
potenzial besitzen und damit stärker 
zum Gesamtdickenwachstum der Mus-
kulatur beitragen können. Diese Volu-
menzunahme der Muskulatur unter der 
Haut verleiht dem Körper insgesamt ein 
strafferes Aussehen (Gottlob, 2013, S. 
17). Nach Güllich & Schmidtbleicher liegt 
die Intensität bei 60 bis 85 Prozent des 
One-Repetition-Maximums (1-RM) (vgl. 
Tab. 1). 

Wie wirkt sich das Hypertrophietrai-
ning aus?
Häufig wird intensitätsorientiertes 
Krafttraining mit einer Erhöhung des 
Grundumsatzes in Verbindung gebracht. 
Diese weitverbreitete These wird durch 
die Zunahme der Muskelmasse begrün-
det. Dieser Zusammenhang muss 
jedoch kritisch betrachtet werden. Der 
Grundumsatz wird am stärksten durch 
die Erhöhung der fettfreien Masse 
beeinflusst. Diese setzt sich aus der 
Skelettmuskulatur (42 %), dem orga-
nischen Gewebe (8 %), Knochen sowie 

Wasser zusammen. Trotz ihres gerin-
gen prozentualen Anteils verbrauchen 
die Organe jedoch weitaus mehr Ener-
gie als die Skelettmuskulatur. Eine 
Zunahme der Muskelmasse führt daher 
nicht zu der oftmals erhofften starken 
Veränderung des Grundumsatzes. Der 
Mehrverbrauch durch die geringe Ver-
änderung des Grundumsatzes ist folg-
lich für die Umsetzung des Zieles der 
Körperstraffung nicht ausschlaggebend 
(Browning & Evans, 2015, S. 244). Nen-
nenswert ist der Mehrverbrauch im 
Hinblick auf den Arbeitsumsatz erst bei 
grösserer Muskelmasse. 

Durch intensitätsorientiertes Krafttrai-
ning kann bei sukzessiver Fettreduk-
tion die Muskelmasse erhalten bzw. 
geringfügig aufgebaut und somit der 
prozentuale Körperfettanteil reduziert 
werden. Besonders bei einer unterka-
lorischen Versorgung in Form einer Diät 
bringt das Krafttraining im Vergleich 
zu einem Ausdauertraining einen ent-
scheidenden Vorteil mit sich. Beavers 
et al. (2017) untersuchten die Effekte 
von Ausdauer- und Krafttraining auf 
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die Körperkompensation während 
einer Kalorienrestriktion. Die Ergeb-
nisse der Studie belegen, dass Aus-
dauer- und Krafttraining in Verbindung 
mit einer Kalorienrestriktion zu einer 
signifikant stärkeren Verringerung der 
absoluten Fettmasse führen als eine 
alleinige Kalorienrestriktion. Des Wei-
teren konnte herausgefunden werden, 
dass durch das Krafttraining die fett-
freie Masse bzw. Magermasse erhalten 
bleibt. Bei einer Kombination aus Kalo-
rienrestriktion und Ausdauertraining 
sinkt die Magermasse hingegen signi-
fikant. 

Zusammenfassend deuten die Ergeb-
nisse also darauf hin, dass eine Kom-
bination aus Kalorienrestriktion und 
intensitätsorientiertem Krafttraining 
die grössten Effekte im Hinblick auf die 
Verbesserung der Körperkomposition 
erzielt (Beavers et al., 2017).

Der Erhalt der Muskelmasse bei einer 
Kalorienrestriktion und zusätzlichem 
Krafttraining kann durch eine gezielte 
Proteinzufuhr unterstützt werden 
(Longland, Oikawa, Mitcell, Devries & 
Philipps, 2016). Diese unterstützt die 
Muskelproteinsynthese und somit den 
Erhalt der fettfreien Masse. Dem Verlust 
der Muskelmasse kann dadurch zusätz-
lich entgegengewirkt werden (Leidy, 
Carnell, Mattes & Campbell, 2012).

Übungen zur Verbesserung der Kör-
perkomposition
Grundsätzlich sollten zur Verbesse-
rung der Körperkomposition Übun-
gen gewählt werden, die einen hohen 
Anteil an Muskelmasse beanspruchen. 
Dabei bietet sich das Training mit freien 
Gewichten wie zum Beispiel die Knie-
beuge (Squat) oder auch das Kreuz-
heben (Deadlift) an. Gerade bei mehr-
gelenkigen Übungen werden funk-
tionelle Muskelketten sowie – durch 
Kokontraktion von Synergisten – ein 
hoher Anteil an Muskeln beansprucht. 
Daraus resultieren positive metaboli-
sche Effekte (Haff, 2000). Das Training 
mit freien Gewichten bietet auch aus 
funktioneller Sicht Vorteile, da alltags-, 
berufs- und sportartspezifische Bewe-
gungsmuster simuliert werden können. 

Körpergewichtsübungen: sinnvolle 
Ergänzungen im Trainingsplan 
Neben dem Training mit freien Gewich-
ten können auch Übungen mit dem eige-
nen Körpergewicht oder dem Schlingen-
trainer ergänzt werden. Übungen dieser 

Art werden auch als Core-Training 
bezeichnet. Sie eignen sich zur Kräfti-
gung der Rumpfmuskulatur und gene-
rell zur Stabilisation der Muskel-Ge-
lenk-Systeme. Speziell bei Belastungen 
im Alltag, im Beruf oder auch in den 
verschiedenen Sportarten ist die Leis-
tungsfähigkeit der Rumpfmuskulatur 
von grosser Bedeutung. Diese dient als 
Kraftzentrum (engl. core) und überträgt 
bzw. leitet die Kräfte an die Extremi-
täten weiter (Gambetta, 2007, S. 157). 
Beim Schlingentrainer kann die Inten-
sität beispielsweise durch die Schlin-
genhöhe, die Positionierung des Körpers 
und die Reduzierung der Stütz- bzw. 
Abdruckfläche verstärkt werden. Die 
Intensitätssteigerung kann auch durch 
die unilaterale Ausführung der Übungen 
wie zum Beispiel bei der einbeinigen 
Kniebeuge erfolgen. Je nach Leistungs-
niveau des Sportlers und Intensität 
sowie Belastungscharakter der Übun-
gen können auch hier Hypertrophieef-
fekte ausgelöst werden. 

Fazit
Zur Veränderung der Körperkomposi-
tion sollte begleitend zur Ernährungs-
umstellung ein intensitätsorientiertes 
Krafttraining in Form eines Hypertro-
phietrainings Bestandteil der langfris-
tigen Trainingsplanung sein. Die Inten-
sität liegt bei 60 bis 85 Prozent des 
One-Repetition-Maximums. Durch die 
Aktivierung der FT-Fasern kommt es 
zu einer Erhöhung des Muskelquer-
schnitts, wodurch der Haut eine pralle 
Form und ein straffes Aussehen verlie-
hen werden. Neben der Erhöhung des 
Arbeitsumsatzes konnte belegt werden, 
dass die Kombination aus Kalorienre-
striktion und intensitätsorientiertem 
Krafttraining zu einer Reduktion des 
prozentualen Körperfettanteils und zum 
Erhalt bzw. zur Erhöhung der fettfreien 
Masse führt (Beavers et al., 2017). Zur 
Umsetzung des Zieles sollten Übungen 
im Freihantelbereich gewählt werden, 

die einen hohen Anteil an Muskelma-
sse beanspruchen. Ergänzend können 
Übungen mit dem eigenen Körperge-
wicht oder dem Schlingentrainer durch-
geführt werden. 
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Für eine vollständige Literaturliste kon-
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marketing@dhfpg-bsa.de.

Johanna 
Rupp

Die Sportwissenschaftlerin arbeitet 
als pädagogische Mitarbeiterin und 
Dozentin an der Deutschen Hochschu-
le für Prävention und Gesundheits-
management (DHfPG) sowie an der 
BSA-Akademie im Fachbereich Trai-
nings- und Bewegungswissenschaft. 
Durch ihre Tätigkeit als Trainerin in 
Fitness- und Gesundheitseinrichtun-
gen konnte sie praktische Erfahrungen 
in der medizinischen Trainingstherapie 
bei orthopädischen Erkrankungen 
sammeln.
www.dhfpg-bsa.de

Reizintensität (in % 1-RM) 60–85 %

Wiederholung pro Serie 6–20

Serien pro Trainingseinheit (pro Muskelgruppe) 3–6

Serienpause 2–3 Min.

Kontraktionsgeschwindigkeit langsam bis zügig

Belastungsgefüge der Krafttrainingsmethode Hypertrophie

Tab.1: Belastungsgefüge Hypertrophietraining (modifiziert nach Güllich & 
Schmidtbleicher, 1999, S. 229)
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Edy Paul Kolumne

Erfolgsfaktoren der Zukunft
Dieser Bericht ist aus meiner über 30 
Jahren Erfahrung in der Beratung von 
KMU’s entstanden. Während dieser 
Zeit wurde ich immer wieder mit 
den gleichen Problemen und Aufga-
ben konfrontiert. Ich konnte sehr oft 
beobachten wie Top-Dienstleister, egal 
aus welcher Branche, an den gleichen 
Punkten gescheitert sind. 

In der heutigen Zeit genügt es nicht 
mehr einfach einen guten Job zu 
machen! Es wird immer wichtiger Ihren 
Betrieb ganzheitlich zu betrachten, zu 
analysieren und die wichtigsten Mass-
nahmen sofort umzusetzen.

Die wichtigsten Faktoren in Kurzform:

Veränderung – Wandel
Das einzig Konstante in unserem Leben 
ist die permanente Veränderung bzw. 
der Wandel (siehe Bericht FITNESS 
TRIBUNE Nr. 176 und Nr. 177) – viele 
Menschen lieben das bekannte Unglück 
mehr, als das unbekannte Glück! Ver-
änderungen und Neues löst bei den 
meisten Menschen Angstgefühle aus, 
welche Ihr Handeln blockieren. Oft 
wird dann nichts verändert und im 
alten Stil weitergearbeitet. Dann ist 
man erstaunt, dass sich nichts verän-
dert oder sich der Geschäftsgang eher 
verschlechtert. 
Wichtig:

a.	 Ist unsere Philosophie noch aktuell?
b.	 Jährlich wiederkehrende Jahresziel-

planung mit Ihrem Team
c.	 Beobachten Sie in allen Geschäfts-

bereichen die Entwicklungen und 
verändern Sie umgehend nach 
Bedarf «Just do it»

d.	 Permanente Marktanalyse
e.	 Optimales Finanz-Controlling mit 

Kennzahlen

Markt analysieren
Man arbeitet nicht alleine auf dieser 
Welt. In den meisten Gebieten besteht 
ein Verdrängungsmarkt; d. h. mehr 
Angebot als Nachfrage. In solchen 
Märkten überleben nur die «Besten». 
Darum ist es sehr wichtig zu wissen, 
was im direkten Einzugsgebiet läuft 
und damit Sie die Zukunft besser 
planen können.

Die meisten Clubs wissen nicht genau 
wo die Stärken und Schwächen Ihrer 
Mitbewerber sind. Ferner haben sie 
keine Ahnung wie gross das Potenzial 
in Ihrem Einzugsgebiet ist. Das eigene 
Produkt sollte regelmässig in Frage 
gestellt und optimiert werden! Nur so 
ist Ihr Betrieb für die Zukunft gerüstet.
Wichtig:

a.	 Regelmässig Mitbewerber beob-
achten und analysieren – Kontakt 
pflegen.

b.	 Kundenpotential in Ihrem Einzugs-
gebiet regelmässig analysieren – 
was ist in meinem Einzugsgebiet 
möglich?

c.	 Ist mein Produkt noch aktuell; d. h. 
konkurrenzfähig?

d.	 Kann ich an meinem Standort 
erfolgreich sein?

e.	 Wo sind unsere grössten Chancen 
und Gefahren?

Marketing
Die meisten Betriebe planen ihr Marke-
ting nach dem aktuellen Geschäftsgang. 
Läuft es gut wird weniger Werbung 
gemacht – läuft es schlecht ein biss-
chen mehr! Mit dieser Strategie wird 
kein Unternehmer mittel- und langfris-
tig erfolgreich werden. In der heutigen 
Zeit ist es sehr wichtig die Marketing-
massnahmen miteinander zu vernet-
zen und den Rücklauf der Werbung 
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genau zu analysieren. Auch die «Neuen 
Medien» Internet, Social Media etc. 
gehören heute zum Alltag und müssen 
eingeplant werden.
Wichtig:

a.	 Ist unsere Positionierung noch 
aktuell?

b.	 Jahresmarketingplanung erstellen
c.	 Onlinemarketing als feste Grösse 

in den Marketingplan integrieren
d.	Rücklauf der Werbung permanent 

analysieren – so bekommen Sie 
ein perfektes Feedback Ihrer Wer-
bemassnahmen und sparen Geld

Verkauf
Über die Wichtigkeit des Verkaufs zu 
sprechen ist eigentlich überflüssig! So 
wie der Mensch Sauerstoff braucht 
zum Leben – braucht das Unter-
nehmen einen guten Verkauf bzw. 
Vertrieb! Viele Unternehmer haben 
immer noch das Gefühl, dass eine gute 
Dienstleistung oder ein gutes Produkt 
genügt. Jedoch was bringt das Ihrem 
Betrieb, wenn Ihr Top-Angebot nicht 
verkauft wird?
Wichtig:

a.	 Verkauf permanent überprüfen 
und optimieren – Prozesse

b.	Mitarbeiter schulen
c.	 Externe Fachleute zuziehen

Personal
Ohne gutes Personal läuft gar nichts, 
jedoch ist nicht jeder Unternehmer 
eine gute Führungspersönlichkeit, doch 
wenn man gewisse Grundsätze beach-
tet, dann sind die Chancen gut, dass es 
klappt. Hier eine Liste der wichtigsten 
Charaktereigenschaften eines Chefs.
Wichtig:
a.	 Aufrichtigkeit
b.	 Bescheidenheit und Loyalität
c.	 Mass und Sinn für das Mögliche

d.	 Durchsetzungskraft und Disziplin
e.	 Offenheit für Anregungen und 

Kritik
f.	 Phantasie und Kreativität
g.	 Begeisterungsfähigkeit
h.	 Verantwortungsbewusstsein
i.	 Einfühlungsvermögen und Humor
j.	 Respekt gegenüber den Mitarbei-

tern

Optimale Dienstleistung, Service und 
Kundenbetreuung
Ein bestehender zufriedener Kunde 
ist mit Abstand das wertvollste Kapi-
tal eines jeden Unternehmens und 
darum muss diesem Punkt absolute 
Priorität geschenkt werden. Die per-
fekte Dienstleistung ist heute abso-
lute Voraussetzung für den Erfolg 
Ihres Betriebes und muss jeden Tag 
aufs Neue bewiesen werden; d. h. es 
genügt nicht bei einem Kunden einmal 
gute Arbeit geleistet zu haben – eine 

gute Leistung muss permanent wie-
derholt werden!
Wichtig:
a.	 Dienstleistung bzw. Kundenzufrie-

denheit permanent überprüfen; z. 
B. mit Kundenbefragungen.

b.	 Überraschen Sie Ihre Kunden mit 
Dingen, welche sie nicht erwarten 
– dann werden sie zu Ihren Fans.

c.	 Qualität der Dienstleistung täglich 
überprüfen

Schlussfolgerungen
Betrachten Sie Ihr Geschäft ganzheit-
lich in allen Bereichen und bleiben Sie 
aufmerksam und offen für Neues. Das 
richtige Konzept, am richtigen Ort, mit 
den richtigen Mitarbeitern, zur richti-
gen Zeit funktioniert immer.  

Ich wünsche Ihnen weiterhin viel Erfolg 
– Ihr Edy Paul

Edy 
Paul 
 

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:  
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www.edypaul.ch  
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sich Leser nach einem einfachen Bau-
kastenprinzip zusammenstellen können. 
Nicole Reese; Das einfachste Yo-
ga-Buch aller Zeiten; TRIAS Verlag; 
ISBN 978-3432109879

nach der Sitzung wieder nach Hause 
gekommen, es ist unglaublich, was 
sich da getan hat», meint Stefan.

□□ Ursula hatte mehrere Bandschei-
benoperationen bevor sie zu Dr. 
Zallinger kam. Ihr Fuss war taub, 
der Körper war in eine Schieflage 
gekommen. Sie schreibt: «Nach rund 
fünf Besuchen war meine Wirbel-
säule gerade, und ich konnte wie-
der gehen. Es ist für mich wie ein 
Wunder! Meine Schmerzen haben 
sich halbiert. Meine Lebensfreude 
ist zurückgekehrt.»

Das Vegetative Training, das Zallinger 
von seinem Mentor Inge Clausen erlern-
te, basiert auf der Entdeckung Wilhelm 
Reichs, dass sich alles Erlebte in einer 
Art «Körpergedächtnis» niederschlägt. 
Schmerz und Trauma, seien sie körper-
lich oder seelisch, manifestieren sich in 
muskulären Verspannungen. Beim Vege-
tativen Training werden diese gelöst, 
was sich oftmals in einem «neuroge-
nen Zittern» zeigt. «Neurogenes Zittern 
scheint eine Möglichkeit zu sein, aufge-
staute Energien abzuarbeiten und damit 
dem gesamten Organismus Türen zu 
öffnen, in einen besseren Entspannungs-
zustand zu wechseln und Erregungszu-
stände abzubauen», so Zallinger.
Gerhard Zallinger; Die Macht in Dir 
– Wie der Körper sich selbst heilt; 
Ecowin Verlag; ISBN 978-3711002440

Media News

Yogalehrerin Nicole Reese hat für «Das 
einfachste Yoga-Buch aller Zeiten» 55 
der gängigsten Asanas ausgewählt und 
erklärt deren Ausführung Schritt für 
Schritt und mit Bildern, die zeigen, wor-
auf Übende achten sollten. Ausserdem 
liefert sie Antworten auf Fragen wie 
«Wann soll ich üben?» oder «Wie atme 
ich im Yoga?» und bietet zehn Flows mit 
verschiedenen Schwerpunkten an, die 

Das einfachste Yoga-Buch aller 
Zeiten

Eine neue Methode, die die 
Selbstheilungskräfte des Körpers 
aktiviert

Gerhard Zallinger stellt in seinem Buch 
einen gänzlich neuen und noch nie in der 
Literatur beschriebenen Ansatz vor. Der 
Sportwissenschaftler und ÖFB-Trainer 
beschreibt wie er das «Vegetative Trai-
ning» entdeckte, wie seine anfängliche 
Skepsis zu Begeisterung wurde und wie 
erstaunt er über die Effekte auf den 
Bewegungsapparat war. «Ich konnte so-
wohl bei mir selbst, als auch bei meinen 
Klienten eine unglaubliche Leistungs-
entfaltung sowie eine Verbesserung der 
physischen und psychischen Gesundheit 
feststellen», so Zallinger. Mit Hilfe des 
Atems und gezielter Bewegungen setzt 
man beim Vegetativen Training einen 
Prozess in Gang, der über das vegeta-
tive Nervensystem muskuläre Blockaden 
auflöst.
Die Ergebnisse sind erstaunlich. Gerhard 
Zallinger lässt in seinem Buch die Klien-
ten selbst zu Wort kommen:

□□ So beschreibt z.B. Hans, dass er seit 
Monaten ein unangenehmes Ge-
fühl in den Fusssohlen hatte. Ner-
venspezialisten konnten ihm nicht 
helfen, aber schon nach der ersten 
Sitzung mit Gerhard Zallinger war 
er beschwerdefrei. Und noch einen 
positiven Nebeneffekt hatte das 
Vegetative Training: Auch seine Rü-
ckenschmerzen waren verschwun-
den.

□□ Auch Stefan kam mit Rückenschmer-
zen. «Die Intensität des Schmerzes 
war unglaublich hoch. Ich konnte 
mir die Hose nicht ohne Hilfe anzie-
hen, ich konnte meinen Alltag nicht 
meistern. Wie neugeboren bin ich 

Differenziertes Krafttraining

Das Buch ist die optimale Kombinati-
on aus Erfahrung und Evidenz. Formu-
liert werden Kriterien für ein präzi-
ses, wirkungsvolles und zielgerichtetes 
Krafttraining und deren Umsetzung. 
Zahlreiche Grafiken und Abbildungen un-
terstützen den Text und erleichtern es 
dem Leser, Zusammenhänge zu verste-
hen.
Im ausführlichen Praxisteil sind die 
Übungen für eine effiziente Kräftigung 
der Rumpfmuskulatur erläutert und 
durch Fotos illustriert. Besonderer Wert 
wird dabei auf die angemessene Dosie-
rung der Trainingsreize sowie auf die 
richtige Durchführung gelegt.
Neu in der 5. Auflage: Nach den neuesten 
wissenschaftlichen Erkenntnissen aktu-
alisiert, viele neue Übungen für Hals-, 
Rücken- und Bauchmuskulatur. Komplett 
neue Fotos, neues, lesefreundlicheres, 
farbiges Layout.
Axel Gottlob; Differenziertes Kraft-
training mit Schwerpunkt Wirbelsäu-
le; Urban & Fischer Verlag/Elsevier 
GmbH; ISBN 978-3437470554
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Media News

Dr. Marc Weitl ist mit seinem Unterneh-
men, der Hamburger cardioscan GmbH 
(cardioscan.de), seit fast zwei Jahrzehn-
ten ein Innovator sowie Multiplikator im 
Bereich der Medical Fitness. 
In «Topmanager sind Selbstmanager – Mit 
Mindful Leadership an die Spitze» zeigt der 
Autor den Leserinnen und Lesern, wie sie 
zum optimalen Selbstmanager werden. Dr. 
Marc Weitl erklärt, wie Stress überhaupt 
entsteht und wie man ihn durch verschie-
denste Einflüsse – von der Ernährung bis 

Selbstmanager werden

Die Schutzformel gegen die gröss-
ten Gesundkeitskiller unserer Zeit

sind etwa pH-bedingte Verschiebungen 
des Kalzium-Gleichgewichts verantwort-
lich dafür, dass Knochen spröde werden 
und Arterien verkalken. Und das unheil-
volle Zusammenspiel von säurebildender, 
salzreicher und kaliumarmer Ernährung 
mit dem Stresshormon Cortisol treibt den 
Blutdruck in die Höhe und ebnet damit 
den Weg für Schlaganfall und Herzinfarkt; 
Bluthochdruck führt inzwischen weltweit 
zu mehr Todesfällen als das Rauchen. 
Der vorliegende Ratgeber erklärt leicht 
verständlich die profunden Erkenntnisse 
von Dr. Jacob und zeigt Ihnen, wie Sie mit 
einigen einfachen Massnahmen – von ei-
ner kleinen Ernährungsumstellung bis 
hin zu ausreichend Entspannung, gutem 
Schlaf und Bewegung – den Teufelskreis 
von Übersäuerung und Stress durchbre-
chen können. Freuen Sie sich auf ein lan-
ges und gesundes Leben!
Barbara Simonsohn; Das Basische 
Prinzip. Dr. Jacobs Schutzformel gegen 
die grössten Gesundheitskiller unserer 
Zeit; Mankau Verlag; 
ISBN 978-3863745417

Die Übersäuerung des Organismus – 
ausgelöst durch falsche Ernährung und 
Stress – gilt als Hauptursache der so-
genannten Wohlstandskrankheiten. So 

Functional Experience

THE ONE PIECE OF EQUIPMENT
      FOR EVERY BODY
Kurzhantel, Kettlebell, Medizinball,
Push-Up-Bar – in Einem
YBell, ein Gerät, 5 Gewichtsstufen
(XS, S, M, L, XL)
Die Lösung für materialintensives
Gruppentraining
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Ohne Diät für immer schlank und 
glücklich

Nie wieder eine Diät machen müssen 
und trotzdem schlank sein? Was wie eine 
Wunschvorstellung klingt, wird mit Is(s) 
doch ganz easy von Anja Löppmann, Er-
nährungsberaterin und Fitnesstrainerin, 
zur Realität. 
Zeitschriften, Blogs, Bücher – wer hier 
mit Blick auf die Neujahrsvorsätze nach 
einer passenden Diät sucht, wird fün-
dig. Warum aber eine Diät? Warum einem 
strickten Plan folgen? Warum gezielt auf 
Lebensmittel und Inhaltstoffe verzichten? 
Dieser Ratgeber zeigt auf, dass der Wunsch 
nach Gewichtsabnahme nicht immer an Di-
äten und Verzichte gekoppelt ist. Abnehmen 
und dauerhaft das Idealgewicht halten – 
und das ohne Diät und Verzicht: kein Pro
blem mit Is(s) doch ganz easy.
Das Buch gibt zahlreiche Tipps und Tricks 
für die richtige Ernährung. Viele gesunde, 
schnelle und leckere Rezepte helfen dem 
Leser dabei erfolgreich abzunehmen. 
Dank einem kompletten Meal-Prep-Plan 
für acht Wochen reichen ab sofort zwei 
Tage pro Woche aus, an denen für maxi-
mal 90 Minuten gekocht wird, um für die 
gesamte Woche gerüstet zu sein.
Anja Löppmann; Is(s) doch ganz easy: 
Ohne Diät für immer schlank und 
glücklich; Meyer & Meyer Verlag; 
ISBN 978-3840376764

hin zum Sport – reduzieren kann.
Mit den kreativen Lösungen bei cardio-
scan begann bereits 2001 der Einstieg in 
intelligente Test- und Trainingssysteme 
sowie Software und Systemlösungen für 
einen gesunden Lifestyle. In den letzten 18 
Jahren hat sich das Unternehmen von Dr. 
Marc Weitl vom Pionier zu einem der be-
deutendsten Anbieter auf dem Markt der 
Medical Fitness entwickelt.
Mit praktischen Tipps und Anleitungen 
versehen ist dieses Buch ein Must-Have – 
nicht nur für Topmanager.
Dr. Marc Weitl; Topmanager sind 
Selbstmanager – Mit Mindful Leaders-
hip an die Spitze; Insight Publishing 
GmbH; ISBN 978-3000646515

https://tum-sports.com/fr
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Achtung, streng geheim: 
Mystery Shopping und Secret Member!
Wenn verdeckt ermittelnde Testkäufer in Ihrem Fitnessclub unterwegs sind und Ihre Leistungen testen! Aber ist Kon-
trolle besser als Vertrauen? Erfahren Sie in diesem Artikel was es mit der Geheimnistuerei so auf sich hat und ob sich 
eine gelegentliche Betriebsspionage überhaupt lohnt!

Im Zuge des intensiven Wettbewerbs 
auf den Fitnessmärkten sind Sie als 
Anbieter bestrebt, sich von Mitbewer-
bern und Konkurrenten bestmöglich 
abzuheben, um von Ihrem Zielpubli-
kum auf dem Markt eindeutig wahr-
genommen zu werden. Dieses „anders 
sein“ und „sich abheben“ kennen Sie 
unter dem Begriff „(Wettbewerbs-)
Differenzierung“. Diese erreichen Sie 
mit der richtigen Positionierung Ihres 
Unternehmens sowie einer darauf 
abgestimmten Kommunikation und 
entsprechender Infrastruktur sowie 
Ausstattungsmerkmale, welche Ihre 
Zielkundschaft anspricht. Doch reicht 
das bereits? Was passiert nun, wenn 
ein potentieller Kunde Ihren Club zum 
ersten Mal betritt? Ab jetzt kommt es 
auf Ihre Mitarbeiter, den Service sowie 
die gebotene Qualität Ihrer Dienst-
leistung an. Wir sprechen in diesem 
Zusammenhang auch gerne vom 
„Moment of Truth“, also dem Moment 
der Wahrheit. 

Gerade in der heutigen Zeit, wo eine 
Differenzierung rein über die Hard-
Facts (Ausstattung, Infrastruktur) 
Ihres Clubs nur noch eingeschränkt 
oder nicht mehr möglich ist, sind es 
die Soft-Skills Ihrer Mitarbeiter und 
die Qualität Ihrer Dienstleistungen, die 
am Ende überzeugen. Deshalb werden 
Methoden, mit denen man das gesamte 

Kundenerlebnis faktisch abbilden kann 
immer populärer und stossen auch in 
der Fitnessbranche auf grosses Inter-
esse. In Sachen Mystery Shopping war 
die Touristikbranche bereits Vorreiter 
und lieferte uns bereits vor Jahren 
viele wertvolle Erkenntnisse, die sich 
auch auf die Fitnessbranche übertra-
gen lassen. Schliesslich entfliehen Ihre 
Gäste ebenfalls dem Alltag (wenn auch 
nur für kurze Zeit) und möchten sich 
wie im Urlaub fühlen.  

Was ist Mystery Shopping? 
Mystery Shopping (oft auch Secret- 
oder Silent Shopping) meint den Ein-
satz geschulter Beobachter, die als 
„normale“ Kunden auftreten, um reale 
Kundensituationen nach einem zuvor 
festgelegten Kriterienkatalog zu über-
prüfen. Entscheidend ist hier weniger 
die subjektive Wahrnehmung, als viel-
mehr eine möglichst objektive Beurtei-
lung (Matzler/Kittinger-Rosanelli, 2000; 
Bruhn, 2006). Das Besondere dabei ist, 
dass der Testkunde ein wirkliches Bild 
von der Dienstleistung bekommt, so 
wie diese eben wirklich ist.  Die Ein-
satzmöglichkeiten sind vielfältig und 
die als Mystery Shopper, Testkunden, 
Servicetester oder Testkäufer bezeich-

neten Personen können im eigenen 
Unternehmen, bei Kooperationspart-
nern oder sogar bei Wettbewerbern 
eingesetzt werden. 

Wann und wo werden die verdeckten 
Testkäufe eingesetzt? 
Mystery Shopping wird branchenüber-
greifend überall dort eingesetzt, wo 
Unternehmen ihren Kunden begegnen 
(B2C). Neben dem eigenen Unterneh-
men können auch gezielt relevante 
Wettbewerber getestet werden, um 
sich entsprechende Wettbewerbs-
vorteile zu sichern. Als Vorreiter sind 
hier Einzelhandelsgeschäfte, Gaststät-
ten und Hotels sowie Call Center oder 
Werkstätte zu nennen. In der Fitness-
branche können Mystery Shoppings an 
wichtigen relevanten Customer Touch-
points (Schnittstellen mit dem Kunden) 
wie Telefon, Walk-In und Probetraining 
eingesetzt werden. Beim sogenannten 
Secret Member (geheimes Mitglied) 
wird ein Mitglied in Ihren Club einge-
schleust, der dann Ihre Performance 
aus Sicht eines richtigen Mitglieds 
während regelmässigen Trainings-
besuchen erlebt und aufzeichnet. Im 
Rahmen der Customer Journey (Reise 
des Kunden) ergeben sich noch wei-
tere wichtige Schnittpunkte wie bspw. 
das digitale Marketing und die damit in 
Verbindung stehenden Online Services.

Diese Kundenschnittstellen entschei-
den darüber, ob ein Produkt oder 
eine Dienstleistung verkauft wird, ob 
die Bedürfnisse des Kunden befrie-
digt werden und letztlich auch, ob 
der Kunde die Leistungen des Unter-
nehmens erneut in Anspruch nehmen 
wird oder eine Empfehlung ausspricht 
(Splendid Research GmbH, 2020). 
Somit sind die ominösen Testkäufe 
ein wesentlicher Bestandteil des Qua-
litätsmanagements und bei hochran-
gigen Premium-Dienstleistungen nicht 
wegzudenken.  
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Wie Läuft eine Mystery Shopping 
Analyse ab? 
In einem ersten Schritt werden mög-
lichst transparente Ziele definiert, die 
mit dem Einsatz der Analyse angestrebt 
werden. Diese bestimmen dann mass-
geblich die Gestaltung der eingesetzten 
Check-Liste, welche insbesondere auf 
die spezifische Unternehmenssituation 
sowie das Business Modell zugeschnit-
ten ist. Wichtig ist, dass bspw. ein 
Standort zu verschiedenen Betriebszei-
ten getestet wird, um Spezialsituatio-
nen (z.B. Unterbesetzung durch Krank-
heit) zu erkennen, damit keine Verzer-
rung des Gesamteindrucks entsteht. 
In einem zweiten Schritt geht es um 
die Auswahl der Testkäufer, welcher 
später als Interessenten auf die Kun-
denreise geschickt werden. Grundsätz-
lich müssen alle Testpersonen unab-
hängig, kritisch, objektiv und anonym 
sein (van der Wiele et al., 2005). Letz-
teres Kriterium bezieht sich darauf, 
dass die Testpersonen niemals als 
solche erkannt werden dürfen. Diese 
und weitere Eigenschaften werden 
in der Ausbildung eines Testkunden 
ausgiebig geschult. Nachdem nun die 
Daten erhoben wurden, werden diese 
durch den Anbieter bereitgestellt. In 
der Regel arbeiten aktuelle Anbieter 
mit einer App-basierten Software, 
sodass Sie permanent über sämtliche 
Ergebnisse und Resultate informiert 
werden und Sie ebenfalls direkten 
Zugriff haben – von überall aus. Jeder 
einzelne Testbesuch wird dabei in 
einem eigenen Report (Bericht) detail-
liert dargestellt. Einen gesamthaften 
Überblick erhalten Sie auf einem Dash
board, welches mit Real-time (Echt-
zeit) Grafiken aufgebaut ist und Sie 
immer auf dem Neusten Stand hält. So 
können Sie neben aktuellen Ergebnis-
sen auch die Entwicklung (Trendanaly-
sen) Ihrer Performance verfolgen und 
diese (sogar für jeden Einzelnen Mitar-
beiter) ausführlich darstellen. 

Welchen Nutzen bringt ein Mystery 
Shopping-Projekt? 
Eine Analyse mit verdeckten Testkun-
den bringt so gut wie keinen Mehr-
wert – wenn die daraus gewonnenen 
Erkenntnisse später nicht zur Optimie-
rung der Dienstleistungen eingesetzt 
werden. Durch die Beurteilung Ihrer 
Performance aus Kundensicht erhalten 
Sie unschätzbar wertvolle Hinweise, 
wie potentielle Kunden Ihre Leistun-
gen wahrnehmen und welches Poten-
tial noch genutzt werden kann. Zudem 
ist es ein wirksames Mittel gegen 
Betriebsblindheit, welche wohl jedem 
Unternehmer bekannt ist und gegen 
die es auch noch kein Impfstoff gibt.

Was sich mit Mystery Shopping beob-
achten lässt: 

□□ Sozialkompetenz, Freundlichkeit 
und Engagement der Mitarbeiter

□□ Das Verhalten der Mitarbeiter in 
bestimmten Situationen 

□□ Leben der vom Unternehmen vor-
gegebenen Qualitätsstandards 

□□ Trainingsqualität, Fachkompetenz 
□□ Service: Kompetenz, Erfüllung, 

Wartezeiten
□□ Beratungsqualität
□□ Training- und Betreuungsqualität 
□□ Angebotspräsentation
□□ Verkaufsqualität (Sales Perfor-

mance)
□□ Zusatzverkauf (Cross Selling)
□□ Sauberkeit und Hygiene 
□□ Beschwerdemanagement
□□ Umsetzung von Marketingaktivitäten
□□ Performance relevanter Wettbe-

werber

Je nach Zielsetzung bedarf es allerdings 
unterschiedlicher Anforderungen an die 
Testpersonen, da bspw. Die Trainings- 
sowie Verkaufsqualität nicht zwangs-
läufig von Laien beurteilt werden kann. 
Für viele Aufträge ist spezifisches Bran-
chenwissen unabdingbar, weshalb der 
Mystery Shopping Anbieter daher einen 
Branchenbezug haben sollte. 

Ihre Bekannten und Freunde selbst 
als Tester einsetzen? 
Um es gleich vorweg zu nehmen: 
Unterschätzen Sie keinesfalls Ihre 
Mitarbeiter, denn die spionierenden 
Kollegen sind meist längst im Team 
bekannt. Das Resultat: Ihre Mitarbeiter 
verhalten sich eben nicht natürlich wie 
sie es sonst vor potentiellen Kunden 
oder Mitgliedern tun, sondern zeigen 
ein anderes Verhalten, weil sie wissen, 
dass sie beobachtet werden. Ein wei-
terer Punkt ist auch, wie Ihre Mitar-
beiter dies aufnehmen, wenn diese 
wissen, dass sie beobachtet werden, 
es jedoch nie offiziell von Ihnen erfah-
ren werden. Im Rahmen einer Mystery 
Shopping Analyse verfügen Sie hinge-
gen über eine weitestgehend objektive 
und professionelle Beurteilung, welche 
Sie mit Ihren Mitarbeitern offiziell 
besprechen können. Wenn Ihre Trai-
ner, Service- und Empfangsmitarbeiter 
ihren Job ernst nehmen, werden diese 
sich brennend für ihre eigene Leis-
tung interessieren und Sie spüren auf 
Anhieb, wer im Team Grund zur Beun-
ruhigung gibt. Ebenfalls können Sie sich 
mit einer professionellen Kritik gezielt 
aus der Schussbahn lenken und ganz 
nebenbei: Verdeckte Testkäufe bilden 
immer wieder auch hervorragende 
Leistungen ab, an denen Sie sich mit 
Ihrem Team erfreuen können. Ein ide-
aler Motivationsschub für die kommen-
den warmen Monate oder? 

Felix Zimmermann, starperformance AG
www.starperformance-consulting.com 

Ausschnitt eines App-basierten Real-time Dashboards (starperformance AG, 
2020)
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Vom Masseur 
zum Fitness-Grossunternehmer

Einst knetete er den Profi-Boxer Stefan 
Angehrn. Jetzt macht Tunç Karapalanci 
in der Fitnessbranche eine grosse Kar-
riere. Der Ostschweizer zimmert sich 
Schritt für Schritt ein eigenes Imperium 
und schafft das, was MFIT (Migros) 
nicht gelungen ist: Er arbeitet mit 
seiner well come FIT AG profitabel in 
der Ostschweiz und baut sein Geschäft 
sogar aus, statt es zu verkaufen. Der 
jüngste Zukauf sind die beiden Winti-
fit-Ableger in Pfungen und Winterthur. 
Inzwischen hat er acht Standorte.

Roger Gestach im Gespräch mit Tunç 
Karapalanci

RG: Tunç, herzliche Gratulation zum 
Kauf der zwei Wintifit-Studios. Mit 
diesen ist deine well come FIT AG auf 

acht Standorte gewachsen. Hast du 
vor noch weiter zu expandieren oder 
reicht es jetzt?

TK: Im Augenblick prüfen wir verschie-
dene Angebote. Wir werden in unse-
ren Einzugsgebieten sicherlich weiter 
expandieren. Die Kennzahlen dieser 
Standorte müssen jedoch passen. Wir 
agieren hier ohne Stress und ohne 
Druck. Wenn sich etwas ergibt, ergrei-
fen wir natürlich die Gelegenheit beim 
Schopf.

RG: Erkläre uns doch das Konzept von 
well come FIT.

TK: Unser Konzept basiert auf drei 
Säulen: Die erste Säule bildet unser 
modulares Preis-System. Der Kunde 

bezahlt exakt die Leistung, die er bei 
der well come FIT AG auch in Anspruch 
nehmen möchte. Hierbei ist es unser 
Bestreben dem Kunden jeweils das 
beste Angebot in diesem Bereich 
gegenüber unseren Mitbewerbern zu 
bieten. 

Die zweite Säule unseres Konzepts 
bildet unser Qualitätsbewusstsein bei 
den Geräten: Wir sind immer auf dem 
neuesten Stand und prüfen bei Neuer-
scheinungen umgehend die Möglichkeit 
einer sofortigen Anschaffung. 

Die dritte und für mich tragendste 
Säule ist mein Team: Meine Mitarbei-
tenden stehen bei mir an vorderster 
Stelle und bilden die Grundlage unse-
res Erfolges. Meine Centerleiterin-
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nen und Centerleiter leben täglich die 
Marke well come FIT und werden dabei 
voll von mir und meinem internen 
Team unterstützt.

RG: Du hast bereits zweimal die 
Migros Ostschweiz verärgert. Vor län-
gerer Zeit hast du dein damaliges 
Fitnesscenter an die Migros verkauft 
und danach in unmittelbarer Nähe 
ein neues Center gebaut. Und letztes 
Jahr hast du die Räumlichkeiten des 
Fitnessparks Einstein übernommen. 
Erzähl uns doch ein paar Details zu 
diesen beiden Coups und wie ist dein 
Verhältnis zur Migros heute?

TK: Ich kann nicht sagen, ob ich sie 
verärgert habe. Mein Handeln zielte 
definitiv nicht darauf ab. Die Situation 

ist noch immer angespannt – aller-
dings nicht von meiner Seite. Für mich 
war es beim Verkauf des Standorts 
im Stadtzentrum von Frauenfeld vor 
über zehn Jahren wichtig, dass sämt-
liche Punkte vertraglich festgehalten 
wurden und dass sich beide Parteien 
auch daran halten. Der Verkauf und die 
Eröffnung an einem strategisch besser 
gelegenen Ort in Frauenfeld gaben den 
Startschuss für unser heutiges Kon-
zept und boten dabei die Möglichkeit, 
uns neu auszurichten und aufzustel-
len. Die Übernahme des ehemaligen 
Fitnesspark Einstein im Zentrum von 
St. Gallen erfolgte auf der strategi-
schen Überlegung, dass es in St. Gallen 
sicherlich drei Standorte braucht, 
um der Nachfrage unserer Mitglieder 
gerecht zu werden. 

RG: Du hast in der Branche angefangen 
als Masseur von Stefan Angehrn. Wie 
ist dein Werdegang?

TK: Wie soll ich die vergangenen 29 
Jahre hier am besten zusammenfas-
sen… Ich hatte viele Hochs und auch 
einige Tiefs. Wichtig war für mich 
immer, dass ich an dem was ich mache 
Spass habe, aus meinen Fehlern lernen 
kann und mich immer weiter entwi-
ckeln kann. Im Idealfall begehe ich 
nicht zweimal denselben Fehler – und 
konzentriere mich auf das Positive. 

Meine Massagepraxis in Frauenfeld 
habe ich zunächst um eine Physio- und 
Kosmetik-Praxis erweitert. Nach 15 
Jahren wurden wir allerdings zu gross 
und ich musste mich aus dem Thera-
piealltag zurückziehen, um dringen-
deren Aufgaben in meinem Geschäft 
gerecht zu werden. In die Fitnessbran-
che bin ich durch einen Zufall hineinge-
rutscht: Aufgrund meines Know-hows 
rund um das Thema Wellness habe ich 
einem Fitnesscenter ein Spa installiert. 
Dieses Fitnesscenter habe ich dann 
übernommen und damit den Grundstein 
der heutigen well come FIT AG gelegt. 

Natürlich musste ich als Neuling in 
dieser Branche viel Lehrgeld bezah-
len, doch diese Erfahrungen haben 
mir auch das Rüstzeug für den weite-
ren Geschäftsverlauf gegeben. Heute 
besitze ich acht Fitnesscenter mit rund 
300 Mitarbeitenden und habe Spass 
daran, mich körperlich und geistig in 
und an diesen Centern auszuleben.
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RG: In der Ostschweiz gibt es eine 
harte Konkurrenz mit update Fitness 
und auch fitness plus. Wie schafft ihr 
es, profitabel zu arbeiten, etwas das 
MFIT nie gelungen ist?

TK: Diese Aufgabe kann ich nur 
gemeinsam mit meinem Team bewäl-
tigen. Wir pflegen bei uns einen sehr 
engen und gleichzeitig professionellen 
Kontakt. Wir stehen in täglichem Aus-
tausch, um gemeinsam an Problemen 
und Vorkommnissen zu wachsen. Ich 
spüre den Puls von meinem Team und 
genau diese Verbindung braucht es, um 
heutzutage erfolgreich zu sein. Unser 
Erfolg basiert auf der starken Ver-
bindung in unserem Team. Wir lösen 
unsere Probleme intern und teilen die 
Erfahrungen in internen Schulungen. 
Erkennen, reagieren anstatt nur zuzu-
schauen, das ist unsere tägliche Hal-
tung.  

RG: Gemäss meinen Informationen hast 
du noch weitere Firmen und betreibst 
zum Beispiel auch eine Fitness-App. 
Erzähle uns doch mehr über deine 
weiteren Aktivitäten. 

TK: Die well come FIT Gruppe besteht 
in der Tat aus mehreren Firmen, denen 
ich mich allerdings nicht mit der glei-
chen Leidenschaft widmen kann, wie 
den Fitnesscentern. So produzieren 
wir mit einer Firma beispielsweise 

auch Frottee-Wäsche und Sportklei-
dung, die in unseren Centern zum Ein-
satz kommen. Mithilfe unserer App 
troody können sich unsere Mitglieder 
über unsere Groupfitness-Kurse infor-
mieren.  

RG: Du unterrichtest selber noch 
Groupfitness-Lektionen. Was unter-
richtest du und wie viele Lektionen in 
der Woche?

TK: Als Instruktor bin ich direkt am 
Puls meiner Fitnesscenter. Das Unter-
richten macht mir noch immer Spass. 
Am liebsten unterrichte ich Bodypump, 
Fitboxen sowie TRX. Ich bin sicherlich 
fünf- bis siebenmal pro Woche selbst 
aktiv. Solange unsere Mitglieder Spass 
in meinen Stunden haben und diese 

gut besucht sind, mache ich sicherlich 
weiter.

RG: Was macht Tunç privat, wenn er 
nicht im Fitnesscenter arbeitet oder 
trainiert?

TK: Privat bin ich am allerliebsten ein 
Familienmensch. Meine Familie mit 
meiner Frau und meinen drei Kindern 
stehen bei mir an allererster Stelle. 
Sie motivieren mich täglich aktiv zu 
bleiben und immer etwas Positives an 
mein Umfeld weiterzugeben. Wir sind 
häufig sportlich in der Natur unter-
wegs – im Winter auf den Skiern und 
im Sommer natürlich am See.

RG: Ganz herzlichen Dank und weiter-
hin viel Erfolg.
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Gesundheits- und Fitnesscenter – 
Der Kunde im Mittelpunkt
«Nehmen Sie Medikamente, sind Sie 
in ärztlicher Behandlung, haben Sie 
Beschwerden am Bewegungsapparat, 
leiden Sie unter Stoffwechselbeschwer-
den und/oder Atemwegsbeschwerden, 
hatten Sie in der Vergangenheit Ope-
rationen und zu guter Letzt, leiden 
Sie unter Herzkreislaufbeschwerden?» 
Fragen wie diese bereichern den Stan-
dard-Fragebogen im Fitnesscenter und 

werden mit individuellen Fragen der 
jeweiligen Center wie «Rauchen Sie?» 
etc. ergänzt. Ebenfalls häufig anzutref-
fen ist die Befragung nach Dr. Probst 
betreffend Herz-Kreislaufrisiko. Neu 
hinzugekommen ist das Erfassen des 
Stresslevels, des Schlafverhaltens bzw. 
der grundsätzlichen Lifestyle-Anam-
nese. 

Oftmals erfolgen zusätzliche Stand-
ortbestimmungen, welche dem Kunden 
aufzeigen wie sein aktueller Fitness-
level ist. Auch werden aktuell immer 
mehr Tests integriert, welche die Funk-
tionalität des Bewegungsapparates 
testen sollen und spezifische Übungen 
dadurch abgeleitet werden können. Des 
Weiteren sind BI-Analysen, Spiroergo-
metrie, Testgeräte für die Rumpfkraft, 

Gentest für die Ermittlung von Risi-
kofaktoren oder zur Bestimmung der 
Ernährung etc. gängige Mittel, um eine 
Standortbestimmung durchzuführen, 
Empfehlungen auszusprechen und die 
Wirksamkeit des Trainings aufzuzeigen. 

Fehlen dürfen natürlich auch die «Maxi-
musminimalistus» nicht, welche den 
Fragebogen, wohl aus papiersparenden 

Gründen, auf eine A5 Grösse reduzieren 
und gerade mal 6 Fragen stellen.

An den möglichen Befragungen und 
Standortbestimmung mangelt es mit 
Sicherheit nicht. Wo es aber gewaltig 
mangelt ist in der Auswertung bzw. 
der Interpretation der Tests. Bei einem 
Grossteil der Anamnesen handelt es sich 
um ein notwendiges Übel um sich versi-
cherungstechnisch abzudecken. Andere 
Tests geben hingegen klare Auskünfte 
darüber, welche Strukturen allenfalls 
gestärkt werden sollten, leider werden 
sie wieder auf ein lokales, muskuläres 
Geschehen reduziert.

Was vollends fehlt, ist die Befragung 
über mögliche emotionale Engpässe 
oder klaren psychischen Beschwerden. 
Diese sind in unserer beschleunigten 
Zeit markant auf dem Vormarsch und 
es wird nach wie vor nicht genügend 
darauf reagiert. Möchte man wissen 
warum, bekommt man die Antwort: 
«Wir sind keine Psychologen und das 
steht uns nicht zu». Wenn es danach 
ginge dürften wir auch die anderen 
Fragen nicht stellen, denn wir sind 
keine Orthopäden, Kardiologen oder 
gar Suchtspezialisten, wenn es um das 
Rauchen geht. Ebenfalls sind wir meist 
keine Ernährungsberater, geben aber 

trotzdem Empfehlungen über mögliche 
Supplemente ab oder bieten gar Ernäh-
rungsberatung an.

Was ebenfalls nicht beachtet wird, 
ist die Vernetzung der einzelnen 
Beschwerden untereinander im Sinne 
des «Triad of Health». Viele von uns 
wissen, dass «irgendwie» alles zusam-
menhängt, doch wir können es nicht 

richtig erfassen bzw. bewerten. 
Warum? Die Antwort ist einfach, in 
unserer medizinischen Denkweise sind 
diese Verbindungen in keinem Modell 
integriert. Es gab und gibt zwar immer 
wieder Versuche, solche Verbindun-
gen herzustellen, doch scheiterten sie 
schon in ihrem Grundsatz bzw. an der 
Tatsache, dass nicht alle Faktoren inte-
griert sind. 

Auf der Suche nach einem Prob-
lemlöser für die Gestaltung eines 
Gesundheitscenters 
Um sich Gesundheitscenter nennen zu 
dürfen, muss – meiner Meinung nach 
– diese Verbindung konzeptionell ver-
pflichtend sein. Wer in seinem Center 
eine Physiotherapie oder eine Arztpra-
xis integriert, verfolgt dieses Konzept 
ebenfalls, doch meist leider auch hier 
ohne zusammenhängendes System. 
Unter einem zusammenhängenden 
System verstehe ich, dass Symptome, 
Beschwerden und psychologische Fak-
toren sich gegenseitig ergänzend in 
allen Bereich erklärt und definiert 
werden können. Wenn ich also Sym-
ptom A habe, dann weiss ich genau, 
dass ich Lebensmittel A, Mentalcoa-
ching A und myofasziale Strukturen A 
bearbeiten muss und sich dies im Hin-
tergrund auch klar begründen lässt.

Ronald 
Jansen

www.360-pain-academy.com    
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Existiert ein solches Tool in der Praxis 
tatsächlich, so würde es die Programm-
gestaltung in der Praxis revolutionieren. 

Physiotherapien denken nach wie vor, 
dass Fitnesscenter nicht gegen Schmer-
zen vorgehen sollten und Fitnesscenter 
denken, dass Physios keine Trainings für 
Gesunde gestalten können. Beide haben 
nicht ganz unrecht! Irgendwie muss 
also die Lücke dieser beiden Parteien 
miteinander verbunden werden, so 
dass der Trainer mit seinem Know-how 
gegen Schmerzen vorgehen kann und 
der Physio für Gesunde ein anständiges 
Training zusammenstellen kann. Dazu 
bedarf es aber einem gemeinsamen 
Konzept und dieses fehlt. Der Trainer 
kann nichts mit der Anamnese des Phy-
sios anfangen, und umgekehrt ebenfalls 
nicht. 

Auch kann von einem Trainer nicht 
grundsätzlich erwartet werden, dass 
er über ein solch tiefes Wissen ver-
fügt, dass er spezifische Programme 
für die Schmerzbewältigung erstellen 
kann. Dafür sind die Ausbildungen zu 
unspezifisch und zu kurz, was einer-
seits wieder an der Zahlungsbereit-
schaft des Trainers liegt, andererseits 
in der Einstellung der Branche, dass ein 
Fitnesscenter nicht therapieren darf, 
auch wenn wir dies tagtäglich trotzdem 
machen. 

Zwar werden immer mehr Gesund-
heitscenter eröffnet bzw. nutzen den 
aktuellen Boom um auf diesen Zug 
aufzuspringen, doch primär steht der 
wirtschaftliche Aspekt im Vordergrund 

und nicht wirklich die Gesundheit des 
Kunden. In jedem Gespräch, welches 
ich mit Centern führe, höre ich: «Wir 
überlegen, uns neu als Gesundheitscen-
ter zu positionieren um mehr Kunden 
zu gewinnen»! Sollte es nicht heissen: 
«Wir überlegen uns, wie wir unser 
Know-how in der Schmerzbewältigung 
verbessern können, damit der Kunde 
präventiv und/oder rehabilitativ maxi-
male Erfolge erreicht»!? Wir überlegen 
aktuell zu viel wie wir wirtschaftlich 
erfolgreich sein können, anstatt wie wir 
die maximalen Erfolge für den Kunden 
erreichen. Die Wirtschaftlichkeit ist 
meist von kurzer Dauer, die Kundenzu-
friedenheit von generationenübergrei-

fender Dauer. Die Fitnessbranche hat in 
den letzten Jahren, speziell mit der Digi-
talisierung, einen enormen Aufschwung 
erlebt. Wir konnten uns in vielen Dingen 
verbessern: Tracking, Scanner, Spiele-
risches-Fitness, automatisch gesteu-
erte Fitnessgeräte, Verkaufs- und Mar-
ketingmöglichkeiten, um nur einige zu 
nennen. Viele Geräte wurden entwi-
ckelt, um den Trainer in seiner Tätigkeit 
zu ersetzen, zu unterstützen oder ihm 
die Arbeit zu vereinfachen. 

Daran ist grundsätzlich auch nichts 
falsch, doch sollten wir die Tools nicht 
so entwickeln, dass wir den Trainer 
an der Front fachlich bereichern, ohne 
dafür viel Geld und Zeit auszugeben? 
Sollten wir nicht eher darauf bauen, 
die Beziehung des Kunden zum Trainer 
fachlich zu untermauern und dadurch 
die Kundenbindung zu erhöhen? Sollten 
wir nicht ein Konzept erstellen, welches 
sowohl das Center, den Trainer und ins-
besondere auch den Kunden vor einer 
Abhängigkeit beschützt?

Doch, genau das sollten wir, doch dann 
kommt wieder die Trainerfluktuation 
ins Spiel, welche leider enorm hoch ist. 
Aus diesem Grund ist dann auch die 
Bereitschaft für ein Investment in ein-
zelne Fitnesstrainer eher auf interne 
Schulung beschränkt. Auch wenn ent-
sprechend in einen Trainer investiert 
wird und auf ihn basierend ein Kon-
zept angeboten wird, welches fach-
lich nur dieser Trainer oder allenfalls 
ein weiterer beherrscht, geraten wir 
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in eine Abhängigkeit… Also sicher nicht 
der richtige Weg. Dann sind da immer 
wieder diese Investitionen, auch in die 
entsprechende App, das Gerät oder die 
Abogebühren, welche alle Center mitt-
lerweile als extrem störend empfin-
den. Zudem habe ich nachher hundert-
mal Login plus Dokumente, welche ich 
ausdrucken muss. Und dann natürlich 
immer wieder die Aussage, dass der 
Kunde nicht bereit ist dafür zu bezah-
len. Doch ist er das wirklich nicht oder 
bieten wir einfach das Falsche an?

Idealerweise sollte für das Fitnesscen-
ter ein Tool existieren, mit welchem 

das Center unabhängig bleibt, die fach-
liche Fähigkeit frappant unterstreicht, 
geräteunabhängig ist, wenig bis keine 
Zeit für die Einschulung investieren 
werden muss, die Zufriedenheit und 
Schmerzfreiheit des Kunden verbessert, 
die Arbeit zeitsparend erleichtert aber 
trotzdem professionalisiert. Etwas, 
womit Sie zusätzlich Geld verdienen, 
ohne vorher etwas dafür zu bezahlen 
und mit einem öffentlichen Marketing 
mehr Kunden generieren. 

Auf der anderen Seite steht da der 
Kunde, der sich Gedanken über eine 
Zusatzdienstleistung der Anamnese 

macht und sich überlegt: «Was genau 
habe ich denn davon?». Einerseits sieht 
er sich damit konfrontiert, dass er die 
Daten nicht besitzt, wenn er das Center 
verlässt, andererseits sieht er speziell 
im Bereich Gesundheitstraining den zu 
erwartenden Mehrwert nicht. Letztlich 
sollte der Kunde nach der Anamnese 
genau wissen, was er nun machen soll, 
um seine Schmerzen zu lindern. Hinzu 
kommt noch, dass die Anamnese auf 
die Aktivität im jeweiligen Fitnesscen-
ter beschränkt und für ihn somit nicht 
wirklich relevant ist. Es müsste schon 
etwas sein was ihn auch in seinem 
Alltag bestärkt, alle Fragen abdeckt und 
ihn auch in seinen anderen Lifestyleak-
tivitäten unterstützt bzw. welches er 
auch in einem anderen Fitnesscenter 
anwenden kann. 

Aus Kundensicht bedarf es einer Lösung, 
welche ihn ganzheitlich und systema-
tisch analysiert, ihm also sowohl Ver-
haltenstipps, Ernährungsvorschläge und 
klare Trainingsvorschläge liefert, die 
Tipps und Übungen nicht auf das Center 
beschränkt sind, evidenzbasiert nach-
weislich Schmerzlindernd sein kann, 
fachlich durch eine Institution unter-
mauert ist und wohl am Wichtigsten: 
Dass die Empfehlungen ihm gehören, 
auch wenn er das Center wechselt. 
Dafür ist der Kunde dann auch bereit 
zu bezahlen, wir haben das in der 
Praxis eruiert und der Kunde wäre für 
eine solche Anamnese bereit zwischen 
50 und 70 Franken zu bezahlen. Für 
zusätzliche Anamnesen, welche ihn in 
der Schmerzbewältigung unterstützen, 
werden bis zu 200 Franken ausgegeben.
Fortsetzung in der nächsten Ausgabe.
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Gesünder leben mit dem milon und 
five Gesundheits-Training

Mitte Februar trafen sich 33 unabhän-
gige Unternehmer zum ersten Netz-
werktreffen im FR!TZ bewegt mich in 
Illnau, dem Showroom von milon und 
five Schweiz. Die teilnehmenden Stu-
diobetreiber, die auf milon und five 
setzen und sich mit einem einheitlichen 
Konzept klar im Gesundheitsmarkt posi-
tionieren, erhielten in einem Vortrag 
von Dr. Samuel Stutz wertvolle Infor-
mationen zu den gesundheitlichen Pro-
blemen der Gesellschaft und der damit 
verbundenen grossen Bedeutung des 
milon und five Gesundheits-Trainings.

Exklusiver Medienpartner von www.
gesundheits-training.ch ist das Magazin 
«sprechstunde doktor stutz». Der TV- 
und Zeitschriften-Arzt Dr. Samuel Stutz 
geniesst als «Doktor der Nation» eine 
hohe Glaubwürdigkeit – Leserinnen 
und Leser, die sich zumeist in der zwei-
ten Lebenshälfte befinden, schätzen 
seine Ratschläge. In seiner Zeitschrift 
«sprechstunde doktor stutz» und in den 
wöchentlichen Newslettern themati-
siert er auf verständliche Weise aktu-
elle Gesundheitsthemen.

In seinem Vortrag ging Dr. Samuel Stutz 
auf die grössten gesundheitlichen Pro-
bleme der heutigen Gesellschaft ein. 
Hierzu zählen die nicht übertragbaren 
Zivilisationskrankheiten, die aus Bewe-
gungsmangel und Übergewicht entste-
hen, wie zum Beispiel Bluthochdruck, 
Diabetes Typ 2 sowie Rücken-, Gelenk- 
und Herz-Kreislauf-Probleme. Diverse 
wissenschaftliche Studien belegen, dass 

eine Lebensstilveränderung, basierend 
auf regelmässiger Bewegung und gesun-
der Ernährung, eine nachhaltig positive 
Wirkung auf die Gesundheit haben.

Trainingsziele erreichen mit milon 
und five
Die bisher 33 Partner-Studios setzen 
beim Training auf einfache, sichere 
und effektive Konzepte von milon und 
five. Die digitale Welt der milon CARE 
Software ermöglicht eine optimale 
Trainingssteuerung und eine präzise 
Erfolgskontrolle. Dadurch kann sich 
der Trainer oder Therapeut zu hundert 
Prozent auf den Kunden konzentrieren. 
So wird der Trainingserfolg nicht dem 

Zufall überlassen, was sich sehr positiv 
auf die Trainingsmotivation auswirkt. 
Die Folge: Die Trainierenden erreichen 
ihre Trainingsziele (Schmerzfreiheit, 
Gewichtsreduktion und Herzgesund-
heit) und leben gesünder.

In jeder Ausgabe von «sprechstunde 
doktor stutz» werden künftig unter der 
Rubrik Gesundheits-Training Erfolgs-
geschichten aus den 33 milon und five 
Partner-Studios erzählt. Diese Berichte 
belegen den gesundheitlichen Nutzen 
und die nachhaltige Wirkung von regel-
mässigem Training sehr eindrücklich.
Mehr Informationen unter: 
www.gesundheits-training.ch

14 x in der Zentralschweiz
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Peter Kuoni – Ein Urgestein 
der Schweizer Fitnessbranche geht 
in Pension

Unser Mitarbeiter Peter Kuoni geht nach 
über 32 Jahren Anstellung bei Fitness 
Connection in Sursee sowie zuvor eini-
gen Jahren Selbstständigkeit mit eigenen 
Fitnessstudios in seinen wohlverdienten 
Ruhestand. Aufgrund seines prägenden 
Beitrags an unserem Unternehmen sowie 
seiner Kreativität und seinem Erfinder-
geist beim Konstruieren eigener oder beim 
Verbessern bestehender Fitnessgeräte 
möchten wir ihm diese Seite widmen. Als 
Danksagung für seinen unermüdlichen 
Einsatz in den letzten 32 Jahren, bei dem 
er nicht einen einzigen Tag krankgeschrie-
ben war, blicken wir zurück auf seine 
bedeutsamsten Momente.

Begnadeter Mechaniker konstruierte 
seine eigenen Fitnessgeräte
Am 7. März 1955 kam Peter Kuoni als 
zwölftes von insgesamt 13 Kindern auf 
die Welt. Er wuchs auf dem elterlichen 
Bauernhof in Willisau im Luzerner Hin-
terland auf. Auf dem landwirtschaftli-
chen Betrieb der Eltern experimentierte 
der jugendliche Peter mit allerlei Gerät-
schaften. So baute er beispielsweise 

anhand einer Modellseilbahn ein lebens-
grosses, funktionstüchtiges Exemplar 
nach, für das der kleinere Bruder Paul 
das Versuchskaninchen sein durfte.

Ein ige Jahre später, 
al s Bruder Paul aus 
de r  Rek ru tens chu le 
eine Büchse Eiweiss 
sowie eine Bodybuil-
ding-Zeitschrif t nach 
Hause brachte, wurde 
Peter vom Fitnessfieber 
erfasst. Fasziniert von 
den Körpern der Body-
builder aus den 70er 
Jahren, begann Peter 
selber mit dem Kraft-
training. Wieder musste 
der elterliche Hof als 
Versuchsstätte hinhalten, 
und so wurden im Gerä-
teschuppen Langhanteln 
und Powerracks geschweisst und an den 
Dachbalken des Bauernhauses Kabelrol-
len für Seilzüge befestigt.

Kurz darauf bot sich für 
Peter die Gelegenheit, 
eine kleine Fläche in 
einem Keller im Städt-
chen Willisau zu mieten. 
Dor t richtete er das 
allererste Fitnesscenter 
in der Region ein. Für 
dieses Center mussten 
nun natürlich richtige 
Geräte her. Dank seines 
mechanischen Geschicks 
war Peter in der Lage, 
kommerzielle Fitnessge-
räte aus Prospekten oder 
in anderen Fitnesscen-

tern abzuschauen und daraus seine eige-
nen Maschinen zu fertigen. 

Nach einigen Jahren der Betriebstätigkeit 
in seinem ersten Fitnessstudio bot sich 
für Peter die Möglichkeit, eine grössere 
Fläche im Tenniszentrum in Willisau 
zu mieten. Zu den Höhepunkten dieses 
Abschnitts gehört wohl, als Peter den 
deutschen Mr. Universe Jusup Wilkosz 
ins ländliche Willisau einlud. Zahlreiche 
Schaulustige kamen damals von weit 
her in das Fitnesscenter von Peter, um 
dem Bodybuilder Wilkosz, der seinerzeit 
gegen Arnold Schwarzenegger antrat, 
beim Training zuzusehen.

Unterstützung des Bruders bei Eröff-
nung von Fitness Connection in Sursee
Nach einigen Jahren schwand Peters 
Interesse daran, selbstständig ein Fit-
nesscenter zu betreiben. Als schliesslich 
sein Bruder die Möglichkeit hatte, auf 
einer Fläche von 1’100 Quadratmetern 
in Sursee ein eigenes Center zu eröff-
nen, entschloss sich Peter, seine Selbst-
ständigkeit aufzugeben und Paul mit aller 

Kraft dabei zu helfen, dessen Center auf-
zubauen und zu eröffnen. 

Seit der Eröffnung von Fitness Connec-
tion in 1988 ist Peter ein unverzichtba-
rer Teil des Unternehmens geworden. 
Die Kunden schätzen in ihn für seine 
aufgestellte Art, seinen Humor und für 
die Gespräche über Gott und die Welt, 
die Peter gerne und basiert auf seinen 
grossen christlichen Glauben führt. Wir, 
Gerda und Paul Kuoni mit Familie sowie 
das ganze Team Fitness Connection 
Sursee bedanken uns für Peters uner-
müdlichen Einsatz und wünschen ihm 
nur das Beste für seinen Ruhestand. Wir 
hoffen, dass er uns auch die nächsten, 
mindestens 32 Jahre erhalten bleibt, und 
weiterhin regelmässig zum Training vor-
beikommt.Fitnessgeräte Marke Eigenproduktion, ca. 1980/81

Peter Kuoni in seinem ersten Fitnessstudio in der 
Stadt Willisau, 1981

Von David Kuoni, Co-Geschäftsführer Fitness Connection Sursee
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Antara, das Rückenkonzept star 
education AG/Schweiz, geniesst wei-
tere Anerkennungen und darf neu fol-
gende zwei Konzeptzertifizierungen 
anbieten:

Rücken-Kräftigungstraining ist ZPP 
(Zentrale Prüfstelle für Prävention) 
zertifiziert! Das Prüfungsergebnis ist 
positiv und somit erfolgte eine Aner-

kennung (Zertifizierung) des Konzep-
tes und dessen Freischaltung in der 
Kursdatenbank für Kursanbieter (Phy-
siotherapeuten, staatl. geprüft. Gym-
nastiklehrer, stattl. geprüfte Sport-
lehrer, usw.).

Zert. Antara® Hebammen 
Weiterbildung
Die Weiterbildung "Zert. Antara® 
Beckenboden Fachfrau Schwanger-
schaft/Rückbildung für Hebammen" 

ist vom SHV - dem Schweizerischen 
Hebammenverband anerkannt.

Swiss News
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Heike Bischoff-Ferrari erforscht am 
Universitätsspital Zürich wie man 
gesund altert. Dazu läuft auch in Basel 
und Zürich eine Studie unter dem 
Namen STRONG. Die Geriatrie-Professo-

rin rät zu Bewegung und sagt, worauf 
man bei der Ernährung achten muss.

Frau Doktor Bischoff-Ferrari hat in 
einem Bericht vom 8. Februar 2020 im 

Tagesanzeiger einen Satz rausgehauen, 
der in der Fitnessbranche für grössere 
Diskussionen gesorgt hat:

«[…] Krafttraining heisse aber nicht 
unbedingt, ins Fitnessstudio zu 
rennen und Hanteln zu heben […] Es 
reiche auch, regelmässig Treppen zu 
steigen und jeden Tag ein paar Kräf-
tigungsübungen zu machen, etwa so 
genannte Planks zur Stärkung der 
Bauchmuskulatur […]».
Insbesondere Jean-Pierre Schupp, ehe-
maliger Herausgeber der FITNESS TRI-
BUNE, war absolut schockiert über 
diese Aussage. Er hat deshalb an nam-
hafte Persönlichkeiten aus der Gesund-
heitsbranche eine E-Mail verfasst. 

Zu Redaktionsschluss lief der E-Mail 
Verkehr diesbezüglich immer noch 
heiss. Wir berichten deshalb in der 
nächsten Ausgabe. 

Universitätsspital Zürich mit veraltetem 
Wissen?

Antara® Konzeptzertifizierung

https://tum-sports.com
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in Zürich!

safs.com
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Einer der bekanntesten Marken in 
der Fitnessindustrie, Nautilus, feiert 
dieses Jahr das 50-jährige Bestehen.
So baute der Gründer Arthur Jones 
berei t s  1948 den ers ten «Pul l 
over»-Prototypen, der schliess-
lich 1970 für den Verkauf unter dem 
Namen Nautilus fertig gestellt wurde. 
Jones veränderte seitdem die Land-
schaft der Fitnessbranche mit seiner 
revolutionären «CAM»- Technik, die an 
ein Schneckenhaus («Nautilus») erin-
nert. «Die Nautilus CAM war so inno-
vativ für Kraftmaschinen, weil sie die 
Art und Weise veränderte, wie mit 
Geräten trainiert werden kann: Damit 
entsprach der Widerstand beim Trai-

ning erstmals der natürlichen Kraft-
kurve und verschiedene Geräte trai-
nieren spezifische Muskelgruppen» so 
Bodo Fink, Verkaufsleiter der ratio 
AG.

Nautilus hat durch die weitere Ent-
wicklung lösungsorientierter Pro-
dukte wie dem Glute Drive und der 
SVA-Plattform immer eine Vorreiter-
rolle bei Innovationen eingenommen. 
Mit fünf Linien an Kraftgeräten, davon 
eine grosse Plate Loaded Serie, Hum-
anSport und einer riesigen Auswahl 
an Bänken und Racks präsentiert die 
Kultmarke Nautilus heute hochwertige 
Kraftgeräte für jedes Bedürfnis.

Nautilus hat in den letzten 50 Jahren 
nicht nur die Art und Weise revoluti-
oniert, wie mit Kraftgeräten trainiert 
wird. Seit Nautilus zum Mutterkonzern 
Core Health and Fitness gehört wird 
noch kräftiger in die Zukunft inves-
tiert. «Man darf wirklich gespannt 
sein, was aus dem Hause Core Health 
& Fitness kommen wird. Nicht nur bei 
Nautilus sondern auch bei STAR TRAC, 
StairMaster und SCHWINN sind Inno-
vationen vorprogrammiert!» meint 
Michel Koch, Marketingleiter der ratio 
AG.

Advertorial ratio

Seit Beginn dieses Jahres hat das 
Unternehmen sein Vertriebsteam 
mit Gilles Mattle (Nordwestschweiz) 
und Christian Cuvelier (Romandie) 
zusätzlich verstärkt. Weiterhin bera-
ten Patrick Gisler in der Zentral- und 
Ostschweiz sowie Verkaufsleiter 
Bodo Fink im Tessin die Kunden bei 
ihren Projekten. 
Zusätzlich zum Engagement von ratio 
unterstützt neu der Partner gym80 
unter dem Dach der gym80 Schweiz 
AG die Verkaufsaktivitäten in der 
Schweiz. 
Alle ratio-Kunden haben wie bisher 
einen direkten Ansprechpartner für 
3D Planung und Visualisierung sowie 
Garantie- und Serviceleistungen in 
der Schweiz und profitieren auch 
weiterhin von der Erfahrung und Lei-
denschaft, sowie des umfassenden 
Qualitätsprodukte-Portfolios und 
dem partnerschaftlichen Wertever-
ständnis.
www.ratio.ch 

Nautilus wird 50 Jahre!

Erweiterung der 
Verkaufsaktivitä-
ten der Ratio AG

Bodo Fink, Verkaufsleiter von ratio
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Advertorial Technogym

Gruppentrainingsformate für alle
Die Skill Line von Technogym wurde in Zusammenarbeit mit Olympia-Champions entwickelt und bietet zahlreiche 
Möglichkeiten.

Als Technogym die revolutionäre Skill Line präsentierte, war 
die Begeisterung riesengross. Die Kombination aus modernster 
Technik, hochmoderner Funktionalität und bestechender Optik 
überzeugte Fitness-Fans auf der ganzen Welt. Entwickelt von 
Olympiasiegern und Weltmeistern gemeinsam mit den welt-
besten Trainern, getestet auf der grössten Sportbühne der 
Welt: den Olympischen Spielen.
Die Skill Line ist für alle geeignet, die ihre athletischen Fähig
keiten trainieren und ihre Leistung steigern wollen, egal ob 
Kraft-, Cardio-, Intervall- oder Funktionstraining. Bringen Sie 
ihre Kunden auf den nächsten Level. Die Gruppentrainingsfor-
mate können als Shop-in-Shop-Konzept oder als eigenständige 
Boutique geführt werden.

Skillbike
Skillbike ist das erste Indoor-Bike mit echter Gangschaltung. 
Dadurch können sich Fahrer dem wechselnden Widerstand 
anpassen und somit die korrekte Leistung und Frequenz beibe-
halten, um maximale Effizienz zu erreichen.
Ob es darum geht, die eigene Leistung zu verbessern, oder in 
einem Wettkampf der Beste zu sein: Mit den Skillbike Classes 
kommen alle Teilnehmer auf ihre Kosten.

Skillrow
Skillrow ist ein vollvernetztes Indoor-Rudergerät, das durch 
seine sportspezifische Konstruktion und leistungsorientierte 
Trainingseinheiten sowohl Ausdauer als auch Kraft auf Spit-
zensportlerniveau verbessert.
Nur wenige bieten bisher Indoor-Rudern als Gruppentraining 
an, dabei bringt es neuen Schwung in die Clubs und stellt noch 
dazu ein profitables Geschäftsmodell dar.

Skillmill
Skillmill ist das einzige nicht motorisierte Gerät auf dem Markt, 
das Kraft-, Schnelligkeits-, Ausdauer- und Beweglichkeitstrai-

ning vereint. Die MULTIDRIVE Technology macht ein vollständiges 
Geschwindigkeits-Widerstandsspektrum möglich.
Das Skillmill High Intensity Intervall Training ist optimal für 
Betreiber von High-Energy-Fitnessstudios, die innovative, leis-
tungsorientierte Programme suchen. Die Teilnehmer trainieren 
als Team und verbessern dabei alle Energiesysteme des Körpers.

Skillrun

Die innovativen Sled-Push, Parachute und Run Against Resis-
tance-Workouts auf Skillrun sorgen für Abwechslung, während 
dank Biofeedback die Laufleistung, Schrittfrequenz und -Länge 
optimiert werden, um die Ausdauer zu maximieren.
Mit Skillrun können sowohl klassische Running-Classes als auch 
Bootcamp-Gruppentrainings durchgeführt werden, bei denen 
Herzkreislauf- und Krafttraining kombiniert werden.

Skilltools
Die Skilltools unterstützen und verfeinern jede Art von Wor-
kout. Von der Beweglichkeits- und Aufwärmphase über das 
Workout selbst, bis hin zum Cool-Down, sind sie die perfekte 
Ergänzung für jedes Training und können beliebig kombiniert 
werden. 

SkillAthletic Training
Die All-In-One-Lösung vereinigt Equipment, digitale Inhalte, 
Programme, Marketing, Design und Methodik. Das vollständig 
entwickelte Geschäftsmodell trainiert dank einer breiten Pale-
tte an Trainingseinheiten die vier Grundpfeiler athletischer Leis-
tung: Geschwindigkeit, Kraft, Ausdauer und Agilität.

www.technogym.com 

Konfiguration Race Class: Teilnehmer treten gegeneinander an

Skillrow Class

Vordergrund: Skillrun; Hintergrund: Krafttraining mit Freihanteln

Vordergrund: Skilltools; Hintergrund: Skillmill
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Advertorials Matrix & InBody

Sie wissen am besten, wie Ihr Geschäft 
funktioniert. Und deshalb möchten Sie 
Ihre Investition auch exakt so ausrich-
ten, dass sie Ihrem Bedarf entspricht 
und zu Ihrer Zielgruppe passt. Die 
neue Cardio-Generation von Matrix 
macht Ihnen genau das nun wesent-
lich leichter. Konfigurieren Sie künftig 
innerhalb von zwei kompletten Gerä-
teserien Rahmen und Konsole exakt so, 

wie es zu Ihren Anforderungen passt. 
Von der innovativen Premium LED 
Benutzeroberfläche bis zur vernetzen 
XL Touchscreen-Konsole stehen Ihnen 
alle Möglichkeiten offen, um Ihre Car-
diofläche individuell zu gestalten. 
Mit der flexiblen Auswahl an 5 neuen 
Konsolen können Sie Ihre Fitnessein-
richtung mit einer ganzen Bandbreite 
an Variation ausstatten. Alle Matrix 

Modelle der neuesten Generation sind 
intuitiv in der Bedienung und bieten 
Ihren Mitgliedern in jeder Version ein 
durchweg herausragendes Trainings-
erlebnis. Sie entscheiden – unabhän-
gig von der Gerätebasis – ob Sie sich 
auf die wesentlichen Trainingspara-
meter konzentrieren möchten, oder 
auf unsere leistungsfähigen Connec-
ted Solutions mit WiFi-fähigen Kon-
solen, einschliesslich Personal Trainer 
Portal, Workout Tracking Network 
und Asset Management zurückgrei-
fen möchten. Die Performance und 
Endurance Serien als Basis umfassen 
die klassischen Matrix Cardio-Modelle 
vom Laufband über Elliptical Trainer, 
verschiedene Bikes oder die Climb-
mills. 
Entdecken Sie neue Möglichkeiten, 
Leistung und Technologie miteinander 
zu kombinieren und Ihren Mitgliedern 
individuelle Lösungen anzubieten. Sie 
haben die Wahl!

Hinweis: Markteinführung voraussichtlich 
Q4 / 2020
www.matrixfitness.eu

InBody Körperanalysegeräte stehen 
für validierte Präzision, Schnelligkeit 
und einfache Bedienung. Seit über 25 

Jahren wird InBody in über 70 Ländern 
im professionellen Bereich erfolg-
reich eingesetzt. Im deutschsprachi-

gen Raum setzen mittlerweile über 
3000 Gesundheitseinrichtungen auf 
die InBody-Messsysteme. Wie auch 
Sie mit dem InBody die Neukunden-
gewinnung und Kundenbindung voran-
treiben, erfahren Sie in einem persön-
lichen Gespräch mit Thomas Schütz.

Exklusiver Vertriebspartner InBody 
Schweiz:
best4health gmbh, Grindelstr. 12, 8303 
Bassersdorf
Tel. +41 44 500 31 80, 
mail@best4health.ch, 
www.best4health.ch 

2020 kommt die brandneue Matrix Cardio 
Generation. Dann heisst es «Make your Choice»

Mit InBody werden Erfolge sichtbar!
Premium Technologie für innovative Gesundheitsexperten
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Advertorials Concept-M & TUM-Sports

Sie planen einen neuen Fitnessclub 
oder möchten gerne umbauen? Sie 
eröffnen eine neue Physiotherapie- 
oder Arztpraxis und suchen noch nach 
der richtigen Einrichtung? 
Dann sind Sie bei uns genau rich-
tig. Lassen Sie sich im Showroom von 

Concept-M inspirieren und erleben 
Sie Komplettlösungen für Ihr Studio, 
sowie verschiedene Einrichtungs- und 
Beleuchtungskonzepte. Spielen Sie 
zudem mit Materialien für Boden- 
und Deckenflächen, Möbelfronten und 
Wandbelägen.

Erleben Sie Einrichtungen wie Spinde 
und Thekenanlagen, speziell auf den 
Bereich Fitness- und Freizeit ausge-
richtet, inklusive Zutrittskontrollen, 
verschiedenen Schliesssystemen, Soft-
ware, Ansteuerung von Komponenten 
wie Wasserzapfanlagen, Eiweissauto-
maten, Snackautomaten und Kaffee-
maschinen. 
Sie sind interessiert? Dann besuchen Sie 
uns vom 2.–4. April von 10–18 Uhr im 
Showroom Wuppertal oder vereinbaren 
Sie einen Alternativtermin mit uns. 
Wir freuen uns auf Sie! 

Showroom Wuppertal 
Wichlinghauser Strasse 47 
42277 Wuppertal 

Concept-M GmbH & Co. KG
Tel.: +49 (0) 2309 - 78337 - 0
www.concept-m.net
info@concept-m.net

INOTEC Fitness –
Born in Switzerland
Alle INOTEC Produkte werden von Fit-
nessenthusiasten und Marktexperten 
in der Schweiz entwickelt und konzi-
piert. Unterteilt in 6 Kategorien bietet 
INOTEC Krafttrainingsgeräte für jeden 
Einsatzbereich. Die Natural- und Free 
Weight Serie besticht durch ihre per-
fekte Ergonomie, Langlebigkeit und 
schlichtes unaufdringliches Design, 
das in jeder Trainingsumgebung gut 
aussieht. Mit der Athletic- und Func-
tional Serie stehen dem Studiobetrei-

ber Trainingsgeräte für 
hart trainierende Ath-
leten zur Verfügung, 
welche jedem Vergleich 
mi t  renommier ten 
Herstellern standhal-
ten. Die Compact und 
Rehab Line bestehen 
aus formschönen Gerä-
ten für Einrichtungen, 
die trotz geringem 
Platz nicht auf Funk-
tionalität verzichten 
wollen. Hightech Pro-
duktion, jahrzehnte-
lange Erfahrung im Fit-

nessmarkt und Spass am Training sind 
die Basis der INOTEC Produkte.

Viele Vorteile für Studiobetreiber
Kleingruppentraining ist derzeit einer 
der wichtigsten Trends im Fitness-
markt. Mit dem präventiven Ansatz des 
THE HEXAGON®-Trainings können sie 
sich als gesundheitsorientierter Stu-
diobetreiber differenzieren. Zusätz-
lich können sie neue Zielgruppen, die 
bisher noch nicht im Studio trainieren, 
erschliessen und Zusatzeinnahmen 
generieren. Auch bestehende Mitglie-

der können die Kosten für den zertifi-
zierten Kurs erstattet bekommen.

IndoorCycling 2.0
STAGES ist mittlerweile der einzige 
IndoorCycling Anbieter welcher sich 
voll dem Thema Cycling verschrieben 
hat. Nebst hochpräzisen Wattmess-
geräten und ausgeklügelten Compu-
tern für den Radfahrer, ist STAGES auf 
IC-Bikes und komplette IC-Erlebnisse 
spezialisiert. Genau deshalb setzen 
Ketten wie SoulCycle, DavidLloyd, Vir-
ginActive, FitnessFirst etc. auf Stages 
und haben die Marke in den USA und 
England zum Marktführer gemacht.
Bei TUM-Sports sprechen wir von 
IndoorCycling 2.0, da Stages diverse 
Faktoren wie Wattmessung und Digi-
talisierung umsetzt und eine voll-
kommen neue Begeisterung auslöst, 
welche nichts mit dem klassischen 
Training auf IC-Bikes zu tun hat.

Infos: TUM Sports GmbH, 
Tel. 026 684 1000, 
info@tum-sports.com

Hausmesse vom 2.–4. April im Showroom 
von Concept-M 

Alles andere als Standard
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Advertorial Domitner

Wattbike AtomX – Bring outside inside!

Das Wattbike AtomX Smart Bike verfügt neben dem neuen 
hochauflösenden Performance-Touchscreen über integ-
rierte Schalthebel direkt am Lenker, mit dem Benutzer 
nahtlos zwischen 22 Gängen und Watt-Zielen wählen 
können. Mit dem neuen Bergmodus ändert sich der intelli-
gente Widerstand des AtomX automatisch, um die Steigung 
der virtuellen Fahrt exakt abzubilden. Daher ist es genauso 
anstrengend wie «in echt», einen legendären Aufstieg wie 
z. B. Alp d‘Huez zu bewältigen. Der brandneue elektroma-
gnetische Widerstand und das runderneuerte «Real Ride 
Feel» machen das Training mit dem AtomX zu einem ganz 
besonderen Erlebnis.

Wattbike Icon – Die Weiterentwicklung eines Pioniers

Das Wattbike Icon verfügt ebenfalls über einen hoch-
auflösenden Touchscreen, der ein umfangreiches Leis-
tungsfeedback für eine vollständig vernetzte Benutzer-
erfahrung bietet. Die direkt im Touchscreen integrier-
ten Workouts, Tests und Trainingspläne ermöglichen eine 
grosse Bandbreite im Training und helfen Ihnen, neue 
Mitglieder zu gewinnen. Die patentierten Coaching-Tools 
Polar View und PES senken zudem Ihre Personalkosten, 
da kein zusätzliches Personal für die Betreuung eingeteilt 
werden muss.

Idiag M360
Die Idiag M360 ist ein com-
putergestütztes System 
zur Wirbelsäulenanalyse 
und liefert wichtige Infor-
mationen für eine gute 
Trainingsplanung. Sie misst 
die segmentalen Win-
kelstellungen und gibt 
Auskunft über Haltung, 
Beweglichkeit und musku-
läre Stabilisationsfähigkeit 
der Wirbelsäule. Auf Basis 
der Messergebnisse erstellt 
die Software automatisch 
einen Trainingsplan.

mobee 360° Diagnostik-Plattform

Der mobee® fit analysiert die Beweglichkeit relevanter 
Muskelgruppen und deckt Defizite und Asymmetrien auf. 
Dank leicht verständlicher Verlaufskontrolle und individu-
eller Übungsempfehlungen bildet es eine ideale Planungs-
grundlage für beweglichkeitsfördernde Massnahmen. Ob im 
Studio, im Verein oder in der Firma – mobee® fit ist Ihr 
Assessment-Partner für das Thema Beweglichkeit.

Neben dem mobee® 
f i t  k o mm e n  b e i 
der 360° Diagnos-
tik-Plattform unter 
anderem die Idiag 
M360, der Dr. WOLFF 
BackCheck und wei-
tere Diagnostikgeräte 
zum Einsatz.

Bitte kontaktieren 
Sie uns für weitere 
Informationen:
Tel. Österreich: 
+43-316-271-200
Tel. Schweiz:  
+41-44-72-12-000
www.domitner.com 

Domitner präsentiert die 
Branchen-Highlights – auch ohne FIBO



119 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

Advertorial ACISO

Oliver Sekula, CEO der ACISO mit Sitz in 

München und Ariane Egli, die Verant-

wortliche für die Schweizer Betriebs-

stätte, ziehen gemeinsam Bilanz: 

In seinem Fazit nach einem Jahr Wir-

kung der ACISO im deutschsprachigen 

Fitnessraum beschreibt Oliver Sekula 

sehr gut, dass sich die Zusammenle-

gung der beiden ehemaligen Firmen, 

INLINE und Greinwalder und Partner, 

für die bestehenden Kunden mehr als 

gelohnt hat. Da INLINE von jeher ihre 

Stärken in der Unternehmensberatung 

hatte und Greinwalder und Partner 

eher marketinglastig und auf Mitglie-

dergewinn und -erhalt spezialisiert 

war, können Sie sich selbst ausrech-

nen, welches geballte Knowhow und 

welche Mehrwerte seit einem Jahr den 

Vertragspartnern in der Fitness- und 

Gesundheitsbranche zur Verfügung 

stehen.

Nun aber spezifisch zur Schweiz, denn 

natürlich profitieren hier auch weiter-

hin die inhabergeführten Fitnessan-

lagen von diesem Zusammenschluss. 

Sei es mit dem neu lancierten Kom-

pass-System, welches nicht nur auf 

den Inhaber abzielt, sondern dem 

Verantwortlichen hilft, das gesamte 

Kernteam mit hoher Motivation in die 

strategischen Prozesse des Unter-

nehmens mit einzubeziehen. Oder die 

frisch aufgestellte ACISO Academy mit 

ihrer gelungenen Mischung von Aus- 

und Weiterbildungen im Trainer- sowie 

Dienstleistungswissen: Bildungspower 

pur.

Ariane Egli und ihre Mitarbeiterin Beat-

rice Eggmann kümmern sich wie bisher 

mit vollem Einsatz um die inhaberge-

führten Fitnessanlagen, die Lösungen 

im Mitgliederzuwachs, im Mitgliederer-

halt oder in der besten Darstellung der 

Ansprache nach Aussen suchen. Sei es 

mit einer spitzeren Positionierung, um 

deutlicher zu zeigen, was dieses Fit-

ness-Unternehmen am Besten kann 

und warum es sich somit vom Mitbe-

werber abgrenzt oder sei es mit einer 

umfassenden Analyse der Beitrags-

struktur, um vom Markt besser wahr-

g enommen  und 

vom Konsumenten 

angenommen zu 

werden. Die letzte 

Entscheidung, was 

tatsächlich in die 

Umsetzung geht, 

trif f t immer der 

Inhaber. 

Nach 18 Jahren Berufstätig-

keit und dem damit zusam-

menhängenden Erfahrungs-

schatz von Ariane Egli ist es 

für jeden Inhaber extrem 

wertvoll mit ihr zusammen 

zu arbeiten. Jede Draufsicht 

auf das eigene Unterneh-

men durch einen Externen ist 

wertvoll und hilfreich für den 

eigenen Fortschritt. Unter 

anderem deshalb hat auch die 

ACISO Fitness & Health GmbH 

die Strukturen beibehalten, 

dass für die Schweiz wei-

terhin 3monatige Probe-Pro-

jektpakete eingekauft werden 

können. Noch umfangreicher 

bzw. gewinnbringender für 

den Schweizer Unternehmer 

ist es allerdings, längerfris-

tig vom geballten Knowhow zu profi-

tieren. Sollte Ihnen die Dienstleistung 

nicht zusprechen, so können sie nach 

6 Monaten einfach die Happy Garan-

tie in Anspruch nehmen. Diese besagt, 

von einer Fortführung der Zusammen-

arbeit zurückzutreten – was selten 

geschieht. 

Solange ihr Fitnessunternehmen nicht 

direkt im Gebietsschutz eines beste-

henden ACISO Kunden liegt steht einer 

Zusammenarbeit nichts im Wege. Sie 

melden sich einfach per Mail bei ariane.

egli@aciso.com  und sie nimmt sich 

Zeit, Sie und Ihr Unternehmen ken-

nenzulernen. Am Ende dieses Besuchs 

finden beide Parteien ganz sicher 

heraus, ob sich geeignete Erfolgstools 

im Portfolio von ACISO für die individu-

ellen Bedürfnisse dieser Fitnessanlage 

befinden. 

www.aciso.com 

Ein Jahr nach der Fusion – ACISO hat 
sich im Schweizer Markt behauptet
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Advertorial gym80 Schweiz

gym80 auf neuen Wegen

Seit dem 1. Januar 2020 gibt es die 
gym80 Schweiz AG. Die Firma hat ihren 
Sitz in Zürich und wird die Fitnessbran-
che noch etwas interessanter gestal-
ten. Die gym80 Schweiz AG bringt das 
erste Mietmodell im Gerätebereich auf 
den Markt.

Vom ersten Tag vor 40 Jahren an war 
und ist gym80 die Kultmarke für Anhän-
ger des Krafttrainings. Die Marke ist 

berühmt für die robuste Haltbarkeit 
und den biomechanisch optimierten 
Bewegungsablauf ihrer Produkte, die 
dem Benutzer ein hocheffizientes und 
dennoch angenehmes Training ermög-
lichen.

Bis heute wird an den Bewegungsab-
läufen weitergeforscht und es kommen 
neue oder weiterentwickelte Geräte auf 
den Markt, welche diese Erkenntnisse 
wiedergeben. Das klassische Krafttrai-

ning wird beispielsweise in der Serie 
«pure Kraft» mit den neuesten Erkennt-
nissen über Bewegungsdetails verbun-
den und umgesetzt. Dabei können Trai-
ningsprinzipien wie etwa abnehmen-
der Widerstand unmittelbar durch die 
Mechanik des Gerätes realisiert werden.

Bisher war es gängige Branchenpraxis, 
nicht nur die hochwertigen gym80-Fit-
ness-Geräte mit langer Lebensdauer 

nach einer gewissen 
Nutzungsdauer auszu-
sondern. Die Geräte von 
gym80 werden seit Jahr-
zehnten in der Branche 
für ihre Langlebigkeit und 
den perfekten biomecha-
nischen Bewegungsablauf 
geschätzt. Unter diesem 
Aspekt besteht selten ein 
Erneuerungsbedarf. Doch 
Forschung und Entwick-
lung optimieren die Ergo-
nomie und Effizienz der 
Geräte in immer kürze-
ren Abständen. Neue und 
andere Geräte werden 
vom Markt gefordert.

Ein weiteres Alleinstel-
lungsmerkmal ist der Pro-
duktionsstandort in der 
Mitte Deutschlands  mit 
einer Produktionstiefe von 
95 Prozent! Für die Quali-
tät ein deutliches Plus, für 
die Kosten eher belastend, 

zeigt der Standort aber gerade ange-
sichts jüngster Entwicklungen einen 
zusätzlichen Vorteil: gym80 ist nicht von 
fernen Einkaufsquellen abhängig, son-
dern bleibt auch in schwierigen Zeiten 
immer lieferfähig.

Zukünftig wird die gym80 Schweiz AG 
die Geräte an die Nutzer vermieten und 
nach Ablauf der vereinbarten Nutzungs-
zeit zurücknehmen. gym80 verwendet 
als einziger Hersteller als Basismate-

rial hochwertigen, hoch-
festen Stahl mit einer 
Wandstärke von 4 mm, 
der praktisch unzerstör-
bar und unbeschränkt 
haltbar ist.

Um dieses Ver fah-
ren in der Schweiz in 
den Markt zu bringen, 
wurde eigens die gym80 
Schweiz AG gegründet. 
Als Ansprechpartner und 
Koordinatoren für die 
Schweizer Fitnesscen-
ter konnten Hanspeter 

Rubner und Christian Billinger gewon-
nen werden. Beide Partner sind seit 
über 30 Jahren erfolgreich in der Fit-
nessbranche tätig und werden die Stu-
dios in Ihren Entscheidungen unterstüt-
zen und beraten.

«Die innovative Technik von gym80 
bietet die Möglichkeit, sparsam und 
schonend mit den Ressourcen umzu-
gehen und ermöglicht damit ein nach-
haltiges Wirtschaften», so Hanspeter 
Rubner. Gemietet werden können alle 
Geräte aus dem Portfolio der gym80 
GmbH für eine Mindestmietdauer von 
sechs Jahren. Aber auch eine längere 
Mietlaufzeit ist möglich. «Das Besondere 
an unserem Konzept besteht darin, dass 
die Mietdauer flexibel an die Wünsche 
des Mieters angepasst wird. Innerhalb 
des vereinbarten Mietzeitraumes kann 
der Mieter die benutzten Geräte in peri-
odischen Abständen gegen Neuausstat-
tungen austauschen», so Christian Bil-
linger.

www.gym80.ch
hanspeter.rubner@gym80.ch
christian.billinger@gym80.ch

Christian Billinger, Hanspeter Rubner
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Advertorials EGYM & BODYGEE

Der neue Standard der 3D-Körperanalyse
3D-Körperscanning vereint Visualisierung mit der nackten 
Wahrheit: Zahlen und Bilder rund um die Körperzusam-
mensetzung und -transformation. Mit 3D-Kameras erfasst 
der Scanner Oberflächendaten des Kunden und stellt ein 
exaktes 3D-Modell dar. Dabei wird die Körperzusammen-
setzung aus Daten wie Gewicht, Grösse und Körperum-
fang berechnet. Bodygee-Orbiter ist die platzsparende 
Drehteller-Variante für Boutique-Clubs, wie z.B. EMS. Die 
3D-Scan-Kabine Bodygee-Boxx ist als stationäre Lösung 
für Fitnessclubs mit höherer Kundenfrequenz geeignet.

Visualisierung der Körperveränderung
Die inneren Werte zählen, aber die Optik überzeugt. Die 
3D-Visualisierung zeigt die Körpertransformation als foto-
realistischen Vorher-Nachher 3D-Avatar. Mit dem 3D-Scan-
ning wird die Messung für den Kunden zum Erlebnis und 
die Veränderungen für ihn sichtbar. So kann Bodygee auch 
als Werkzeug zur Kundengewinnung und -bindung einge-
setzt werden.
Bodygee ist bereits heute weltweit die Nr. 1 im EMS-Markt.

Über BODYGEE
BODYGEE ist ein Body Analytics Unternehmen zur Erfas-
sung, Analyse und 3D-Visualisierung von Körperdaten. 
Trainierende können ihren Körper in wenigen Minuten 
scannen, analysieren und als fotorealistischen 3D-Avatar 
visualisieren lassen, um den Trainingseffekt nachzuvoll-
ziehen.

Weitere Informationen: www.bodygee.com
Kontakt: contact@bodygee.com

Die brandneue EGYM Trainer App informiert den Trainer ab 
sofort in Echtzeit darüber, was für ihn genau jetzt auf der 
Trainingsfläche der wichtigste Job ist. Bereits die Startseite 
zeigt eine priorisierte Aufgabenliste und schafft sofort Pro-
duktivitätsvorteile. Aufgabenketten enthalten schon vorhan-
dene Betreuungskonzepte oder lassen sich ganz einfach neu 
erstellen und steuern so die Kundenerfahrung. Die von den 
Mitgliedern am häufigsten aufgerufene Trainingsauswer-
tung ist das Bio Age, denn es ist die einfachste Darstellung, 
um auf einen Blick den eigenen Trainingsfortschritt abzu-
lesen. In der Trainer App sind unter dem Bio Age neben der 

Maximalkraft ab sofort auch die aktuellen Werte für das 
Herz-Kreislauf- und das metabolische Alter zusammenge-
fasst und werden fortlaufend automatisch synchronisiert.
Erfolge gemeinsam im Studio feiern und mit den Freunden 
teilen: Die EGYM Branded Member App fördert den Com-
munity-Gedanken und damit die Identifikation der Kunden 
mit ihrem Gym, denn die App erscheint im jeweiligen Stu-
dio-Look auf den Smartphones der Mitglieder! Das stärkt 
die Marke und erhöht den Wert der Mitgliedschaft. Die 
Branded Member App ist in den Ausführungen Basic und 
Advanced erhältlich. Sie ist jetzt auch für die Apple Watch 
verfügbar und besitzt u. a. Anbindungen zu Garmin, Apple 
Health und Strava.

Erlebt die Welt von EGYM live bei einer unserer kom-
menden Veranstaltungen. Alle Informationen gibt’s hier: 
sales@egym.de

EGYM GmbH, Einsteinstrasse 172, 81677 München
Tel. +49 89 9213105 100, www.egym.com

eGym Schweiz, Zweigniederlassung Baar, 
Ruessenstrasse 12, 6340 Baar
franz.baier@partner.egym.com

EGYM mit vielen digitalen Innovationen im Frühjahr
Geballte Software-Power für höhere Produktivität

Fotorealistische 3D-Visualisierung und  
Tracking der Körpertransformation in einem 
System: Bodygee
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Advertorials Myzone & Soledor

Myzone, eine der marktführenden 
Technologien im Bereich Herzfre-
quenz-Messung und Tracking, hat in 
der DACH-Region eine eigenen Nieder-
lassung gegründet, um Clubbetreibern, 
Trainern und Mitgliedern im deutsch-
sprachigen Raum die Möglichkeit zu 
geben, ihr Trainingserlebnis auf ein 
neues Level zu heben.

Myzone wird bereits in mehr als 
7’000 Clubs auf der ganzen Welt 
eingesetzt und schon über zwei 
Millionen registrierte Nutzer 
profitieren von den innovativen 
Funktionen.
«Myzone erweist sich für Tau-
sende von Betreibern als ein 
erfolgreiches Instrument zur 
Gewinnung und Bindung von 
Mitgliedern. Wir freuen uns, 
mit der neuen DACH-Division 
Myzone Europe GmbH mit Sitz in 
Deutschland den deutschsprachi-
gen Raum direkt unterstützen zu 
können. Durch den Aufbau eines 
Teams vor Ort sind wir besser in 
der Lage, mehr Betreiber direkt 
beim Ausbau ihrer Geschäfte zu 
unterstützen, indem sie sich die 
Spitzentechnologie von Myzone 

zunutze machen», sagt David Stalker, 
CEO EMEA /APAC von Myzone.

Hubertus Effinger wurde zum Coun-
try Manager berufen, um die Expansion 
der Technologieplattform in Deutsch-
land, Österreich und der Schweiz zu 
leiten. Diplom Sportökonom Effinger 
verfügt über mehr als 20 Jahre Erfah-

rung in den Bereichen Sport, Fitness, 
Gesundheit und Einzelhandel und war 
als leitender Manager für globale 
Unternehmen wie Life Fitness, New 
Balance, Geox und Clarks tätig.
Zukunftsorientierte Unternehmen der 
Branche wie David Lloyd und PRIME 
TIME Fitness integrieren Myzone 
bereits erfolgreich in ihre Strategie 
ein, um zukünftiges Wachstum und 
Entwicklung in Deutschland voranzu-
treiben. Die Myzone-Technologie, die 
von einem Clubbetreiber für Clubbe-
treiber entwickelt wurde, nutzt Echt-
zeit-Herzfrequenztracking, Smartpho-
ne-basierte spielerische Elemente und 
Social-Media-Mechanismen, um die 
Leistungen der Nutzer zu messen und 
diese zu belohnen und somit motivie-
rende Anreize für einen höheren per-
sönlichen Einsatz zu setzen. 

Web: www.myzone.org 
E-Mail: deutschland@myzone.org

Als Marktführer im Bereich der genetischen Stoffwech-
selanalysen ermöglicht der MetaCheck fitness® Ihren Mit-
gliedern bereits seit vielen Jahren die Anpassung ihrer 
Ernährung an ihre individuelle genetische Veranlagung. Das 
Angebot des MetaChecks wurde nun um eine exklusive 
webbasierte App – dem MetaCheck-Portal – erweitert. 
Das neue Portal ist für Smartphones optimiert und kann 
wie eine App bequem auf dem Handy oder Tablet verwen-
det werden.

Folgende Funktionen stehen für Ihre Kunden bereit:
□□ Erstellung von individuellen Ernährungsplänen aus 

einer stetig wachsenden Rezeptdatenbank
□□ mehr als 75 Meta-Typ gerechte Rezepte pro Meta-

Typ mit Angaben zu enthaltenen Allergenen und Kenn-
zeichnung von veganen und vegetarischen Rezepten

□□ Rezepte verschiedener Länderküchen (z. B. deutsch, 
asiatisch, orientalisch)

□□ Individuelle Tipps für die Meta-Typ gerechte Ernäh-
rungsumstellung

□□ Übersicht der eigenen Daten inkl. der empfohlenen 
Makronährstoffverteilung in Form von Gramm-An-
gaben sowie Berechnung und Angabe des optimalen 
Kalorienbedarfs zum Abnehmen und dem BMI

□□ Tracking von Körperwerten (Gewicht, Brust-, Bauch- 
und Hüftumfang)

□□ Erstellung eines Trinkprotokolls
□□ Zugriff auf die Meta-Typ gerechte Lebensmittelliste 

(mit Filterfunktion rot-gelb-grün)

□□ Erstellung einer Einkaufsliste durch Auswahl von 
Lebensmitteln in der Lebensmittelliste

□□ Sportübungen für Ihren Sport-Typen inklusive Empfeh-
lungen für EMS-Training

□□ Auflistung der Erfolge – inklusive einigen Überra-
schungen zur Belohnung

www.soledor.ch 
www.metacheck-portal.de

Myzone startet in DACH

MetaCheck fitness® ab sofort mit exklusiver 
webbasierter App
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DYNOSTICS ist ein System zur Stoff-
wechsel- und Leistungsanalyse, wel-
ches per Atemgas in wenigen Minuten 
den aktuellen Stoffwechsel- und Fit-
nesszustand Ihrer Kunden ermittelt 
und persönliche Ernährungs- und Trai-
ningsempfehlungen über die DYNOS-
TICS App gibt. 

Dabei ermittelt DYNOSTICS Nutrition 
den Grund- und Leistungsumsatz mit 
Kalorienbudget, sowie die Anteile von 
Kohlenhydraten, Fetten und Eiweissen 
an der Energiegewinnung. DYNOSTICS 
Performance als Ergänzung zeigt die 

VO2max, die IAAS sowie die 
individuellen Pulsbereiche 
für ein effizientes Cardi-
o-Training. 

Der ZELL CHECK ist ein viel-
fach bewährtes System zur 
Bestimmung der Konzent-
ration von Mikronährstof-
fen und Vitaminen in der 
Zelle. Mit Hilfe des nobel-
preisgekrönten Verfahrens 
der Spektral-Photometrie 

werden innert Minuten nicht invasive 
Zelltests durchgeführt und es wird ein 
ausführliches Messprotokoll präsen-
tiert. Anhand dessen können unmittel-
bare, personifizierte Empfehlungen zur 
Supplementierung abgegeben werden.

Bei FIRST DEGREE FITNESS sind mit der 
patentierten FLUID POWER ZONE mit 6 
Geräten und auf einer Fläche von ledig-
lich 30 qm verschiedene Formen von 
Kraftausdauer- oder Muskelaufbau-
trainings für den ganzen Körper mög-
lich. FOREMAN Fitness bietet Center 
Ausstattungen aller Art von der Han-

telscheibe, über Funktional Käfige bis 
hin zu Garderobeneinrichtungen zum 
Top Preis/ Leistungsverhältnis.

Bitte wenden Sie sich für eine Bera-
tung gerne an Peter Stolba. 
STOLUTIONS GmbH
Parkstrasse 45, 6340 Baar, 
office@stolutions.net, 041 763 07 07, 
www.stolutions.net

Advertorials Stolutions & Fitagon

Jahrzehntelang sind Fitnessfanatiker 
gerannt, haben crunches gemacht 
und haben sich ihren Weg zu einem 
schlankeren Körper und einem Sixpack 
gepumpt. Aber in den letzten Jahren 
hat eine Revolution stattgefunden. 
Wegen der höheren Stresslevel des 
modernen Lebens, der Entwicklungen 
in der Trainingswissenschaft kommen 
diejenigen, die in der Vergangenheit 
das Thema Recovery gemieden haben, 
wieder zu sich.
Eine steigende Anzahl an Fitnesscen-
tern und Personal Training Studios 

kämpft mit dem Überleben. Andere 
haben jedoch den Trend erkannt und 
profitieren nun davon.

Es wird eine «Recovery Experience» 
erwartet
In der heutigen Zeit werden Mög-
lichkeiten für Recovery erwartet. 
Ein modernes Studio, eine moderne 
Physiotherapie oder ein Personal 
Trainer, der mit der Zeit geht, bietet 
Lösungen für Recovery an, sowohl 
vor Ort als auch für die Heiman-
wendung.

Normatec Recovery – Die nächste 
Generation der Erholung
Normatec Recovery Systems sind 
hochmoderne Kompressionssysteme 
in kommerzieller Qualität, welche die 
natürliche Fähigkeit des Körpers, sich 
zu erholen, unterstützen. Die Ver-
wendung von Normatec Bein-, Arm- 
oder Hüftkompressionsaufsätzen ver-
jüngt das Muskelgewebe und redu-
ziert Spannung und Schmerzen.
Bei der Verwendung als Teil eines 
Regenerations Prozesses tragen die 
Produkte von Normatec dazu bei, 
die Genesung zu beschleunigen, die 
Ergebnisse zu verbessern und die 
Kundenzufriedenheit zu erhöhen.
Die Normatec Recovery Systems sind 
einfach zu bedienen und sehr effektiv.
Wollen Sie die Wirkung der Normatec 
Recovery Systems selbst spüren?

Melden Sie sich beim exklusiven Ver-
triebspartner von Normatec in der 
Schweiz:
Fitagon GmbH, info@fitagon.ch, 
052 202 57 70, www.fitagon.ch 

STOLUTIONS: Smarte Lösungen für Ihr 
Fitness- und Gesundheitscenter in der Schweiz

Jeder in der Fitnessbranche 
spricht nun über Recovery
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Svizzera italiana

A dire il vero avete tra le mani l'edizi-

one speciale della FIBO – ma appunto, 

non è proprio così...

Nell'ultimo editoriale attendevamo con 

impazienza gli eventi in programma in 

primavera: il Mountain Movedi Arosa, 

la FIBO con il suo grande congresso e 

la Giornata FSCFS e BGB.

Ebbene, a causa dell’attuale situazione 

molti eventi sono già stati annullati o lo 

saranno in futuro. È un momento diffici-

le per tutti noi, si prefigura una immi-

nente recessione, che potrebbe colpire 

duramente anche l'industria del fitness. 

Pure per una rivista cartacea non è 

facile reggere agli attuali sviluppi. Ogni 

giorno, se non ogni ora, siamo bom-

bardati da nuove notizie, di modo che 

i testi già pronti sono di volta in volta 

superati. Tra il momento della chiusu-

ra di redazione e di andare in stampa 

e la consegna della FITNESS TRIBUNE 

nella cassetta della posta trascorro-

no quasi 10 giorni. Un lungo lasso di 

tempo, considerate le turbolenze pro-

vocate dal coronavirus. Mentre scrivo 

questo editoriale, i centri fitness nel 

nostro paese sono chiusi solo in Ticino, 

mentre negli altri cantoni l'accesso è 

limitato. Purtroppo, temo che mentre 

leggete queste righe, anche il vostro 

centro fitness sarà ormai chiuso. 

Quando la nostra squadra ha ricevuto 

l'articolo del dottor Kai Pauling a metà 

febbraio, scuotendo la testa spera-

vamo che la situazione non diventas-

se estrema come da lui descritta. Nel 

frattempo non siamo ancora giunti a 

quel punto, tuttavia gli scenari potreb-

bero concretizzarsi. 

Nonostante tutto, la vita va avanti e il 

mondo continua a girare. Nelle ultime 

pagine di questo numero troverete nu-

merosi articoli pubbliredazionali degli 

espositori attesi alla FIBO, che desi-

derano presentare al pubblico le loro 

novità. Da qui il mio appello a voi cari 

lettori: prendetevi il tempo di leggere 

con calma i testi pubbliredazionali dei 

nostri clienti, ne ricaverete molte in-

formazioni interessanti.

Come di consueto, abbiamo preparato 

per voi articoli su temi di grande inte-

resse in questo numero, per esempio il 

marketing su Instagram, la fidelizzazi-

one dei clienti e un'intervista esclusiva 

con Tunç Karapalanci, che con la sua 

catena well come FIT sta prendendo 

piede nella Svizzera orientale.

Mi auguro che tra due mesi, quando 

avrete tra le mani la prossima FITNESS 

TRIBUNE, l’emergenza coronavirus 

sarà ormai superata. 

Rimanete in salute.

Cordialmente,

Sta arrivando 
l‘Apocalisse?

Roger A. Gestach

www.f 
tn

ess
plu

s.c
h

… wir bewegen Sie!

 erfolgreich

 motivierend

 preiswert

Eine starke
Marke!

A
nzeige

https://fitnessplus.ch/


125 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

Suisse romande

En fait, vous tenez maintenant dans les 

mains l’édition spéciale de FIBO – en 

fait...

Dans le dernier éditorial, nous avions 

encore écrit combien nous nous réjou-

issons au sujet des événements de ce 

printemps: le Mountain Move à Arosa, 

la FIBO avec le grand congrès FIBO et la 

journée de la branche du SFGV et du BGB. 

Eh bien, en raison de la situation ac-

tuelle beaucoup d’événements ont été 

déjà ou seront encore annulés. Cette 

période est difficile pour nous tous, 

la récession qui nous menace pourrait 

bien arriver et toucher la branche de la 

Fitness de plein fouet. 

La situation actuelle est aussi diffici-

le pour un magazine. Chaque jour, en 

partie à chaque heure, paraissent des 

nouvelles de sorte que même ce qu’on 

vient de coucher sur le papier est tout 

d’un coup passé. Entre le moment où 

nous terminons d’écrire et allons à 

l’imprimerie, il s’écoule à peine 10 jours 

avant que vous ayez votre FITNESS TRI-

BUNE dans votre boite aux lettres. En 

ce moment de turbulences dues au Co-

rona, cela représente un long laps de 

temps. Lorsque j’écrivais cet éditorial, 

les premiers centres de fitness de Su-

isse, dans le Tessin, venaient de fermer, 

et dans les autres cantons leur temps 

d’ouverture était restreint. Malheureu-

sement, je pense que pendant que vous 

lisez ce texte, votre centre de fitness a 

aussi justement fermé. 

Lorsque notre équipe a reçu l’article du 

Dr. Kai Pauling, mi-février, nous souha-

itions encore que cela ne devienne pas 

aussi extrême que l’article le décrivait. 

Entre temps, nous n’en sommes pas 

encore là mais cela pourrait tout à fait 

arriver. 

Malgré tout, le monde continue à tour-

ner. Dans la dernière partie de ce 

numéro, vous trouverez de nombreu-

ses annonces des exposants de la FIBO, 

car ceux-ci aimeraient malgré tout 

vous informer au sujet de leurs derniè-

res nouveautés. Je vous demande donc, 

chers lecteurs et chères lectrices, pre-

nez-vous le temps de bien lire les an-

nonces à nos clients, vous y trouverez 

beaucoup d’informations intéressantes. 

Bien sûr, nous avons préparé pour vous 

de très intéressants articles spécialisés 

dans ce numéro, par exemple sur le 

marketing instagram et la fidélisation 

de la clientèle, ou une interview exclu-

sive avec Tunç Karapalanci qui appuie 

sur le champignon avec sa chaine well 

come FIT en Suisse orientale.

Nous espérons que dans deux mois, 

quand vous tiendrez la prochaine FIT-

NESS TRIBUNE dans les mains, tout le 

fantôme Corona sera passé. 

Restez en bonne santé!

Bien cordialement vôtre,

Est-ce que l’apocalypse 
arrive?

Roger A. Gestach

Annonce

https://basefit.ch/fr/
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Exklusiver Vertriebspartner für die ganze Schweiz:
Grindelstrasse 12 | 8303 Bassersdorf | Tel. +41 44 500 31 80 | mail@best4health.ch 
www.best4health.ch

Körperwasseranalyse

Veränderung der Körperzusammensetzung

Fettleibigkeitsanalyse

Segmentale Mageranalyse

Muskel-Fett-Analyse

Körperzusammensetzungsanalyse

Geschlecht Datum / TestzeitID AlterGröße

www.InBody.de
www.facebook.com/InBodyDeutschland

Werte Fettfreie Masse Gewicht

Mineralien

Proteine
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Körper-
fettmasse
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Unter Normal Über

Unter Normal Über
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Die Punktzahl bewertet die Körperzusammensetzung.
Eine muskulöse Person kann über 100 Punkte erhalten.

Zielgewicht
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Linker Arm
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Linkes Bein

Segmentale Fettanalyse

Zusätzliche Daten
Intrazelluläres Wasser

Extrazelluläres Wasser

Grundumsatz

Taille-Hüfte-Verhältnis

Körperzellmasse

QR-Code zur Ergebnisauswertung
Scannen Sie den QR-Code,

um detaillierte Erklärungen zu

den Ergebnissen zu sehen.

Phasenwinkel

Impedanzen

Neueste Gesamt

RU

Alter

Fitnessbewertung

SMM
Skelettmuskelmasse

BMI
Körper-Masse-Index

In Bezug auf ideales Gewicht In Bezug auf aktuelles Gewicht

Beispiel Testauswertung:

Wow - mit InBody werden Erfolge sichtbar!

• Gesundheitsrisiken erkennen 

• Muskuläre Dysbalancen feststellen  

• Viszeralfett bestimmen 

• Einfache Kundenbindung 

• Trainingserfolge & Ziele kontrollieren 

• Körper-Analyse in weniger als 1 Minute!

Für innovative Gesundheitsexperten
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Intrazelluläres Wasser

Extrazelluläres Wasser

Grundumsatz

Taille-Hüfte-Verhältnis

Körperzellmasse

QR-Code zur Ergebnisauswertung
Scannen Sie den QR-Code,

um detaillierte Erklärungen zu

den Ergebnissen zu sehen.

Phasenwinkel

Impedanzen

Neueste Gesamt

RU

Alter

Fitnessbewertung

SMM
Skelettmuskelmasse

BMI
Körper-Masse-Index

In Bezug auf ideales Gewicht In Bezug auf aktuelles Gewicht

Beispiel Testauswertung:

Wow - mit InBody werden Erfolge sichtbar!

• Gesundheitsrisiken erkennen 

• Muskuläre Dysbalancen feststellen  

• Viszeralfett bestimmen 

• Einfache Kundenbindung 

• Trainingserfolge & Ziele kontrollieren 

• Körper-Analyse in weniger als 1 Minute!

Für innovative Gesundheitsexperten

https://best4health.ch/


128 FITNESS TRIBUNE Nr. 185 | www.fitnesstribune.com

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

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

16. bis 19. November 2020

MEDICA, Düsseldorf

Österreich:

siehe: www.fitness.at

Schweiz:

neuer Termin folgt

Mountain Move Netzwerk, Arosa

neuer Termin folgt

BranchenTag, Bern

29. August 2020

SAFS Convention, Zürich

Internationale Messen:

28. bis 31. Mai 2020

RIMINIWELLNESS, Rimini 

1. bis 4. Oktober 2020

FIBO, Köln

Internationale Kongresse: 

30. September 2020

EHFA Kongress, Köln

19. bis 22. Oktober 2020

IHRSA Kongress, Berlin

Messe & Event-Termine:

THE MODULAR GROUP FITNESS EXPERIENCE

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

https://www.outracefitness.com/
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https://soledor.ch/
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Die Fitness Tribune erscheint in Deutschland,  
Österreich und der Schweiz.
Die Fitness Tribune erscheint 6-mal jährlich in 
einer Auflage von ca. je 7’500 Exemplaren und 
ist im Abonnement oder in vielen Fitnessclubs 
erhältlich.

Anzeige

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

https://www.bodygee.com/


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

https://www.aciso.com/


BIOCIRCUIT ist das erste Trainingssystem, das dank BIODRIVE, einem patentierten 
intelligenten Antrieb, ein individuell zugeschnittenes, sicheres und effektives 
Workout mit Anleitung bietet. Erfahren Sie mehr unter: technogym.com/biocircuit

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

BIOCIRCUITTM  IT FITS YOU

22’ONGOING
KRAFT
WORKOUT

BIODRIVETM ANTRIEB

https://www.technogym.com



