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Editorial

Roger A. Gestach

Dieses kleine, fiir uns unsichtbare Virus
hat unsere Welt erschittert. Corona
dirfte sich sicherlich bereits jetzt den
ersten Platz auf der Hitliste der meist-
gesuchten Begriffe auf Google fir das
aktuelle Jahr gesichert haben. Auf alt-
bekannte und —bewdhrte Gewohnhei-
ten zu verzichten, fiel uns allen nicht
leicht. Das direkte Gesprach, die Be-
grissung per Handschlag, mit einer
Umarmung oder Kiisschen, der Besuch
eines Konzertes, das Training im Fit-
nesscenter oder der After-Work-Drink
mit Freunden. Die Liste liesse sich be-
liebig erweitern. Uns wurde schmerz-
haft bewusst, was uns unsere Freiheit
mit ihren Moglichkeiten wirklich bedeu-
tet und wie privilegiert wir sind, diese
Rechte auslben zu kénnen. Sollte die-
se aussergewohnliche Situation etwas
Gutes nach sich ziehen, dann, dass wir
uns dber einige unserer Werte in un-
serem Alltag und Leben Gedanken ma-

chen werden.

Durch die Corona-Krise wurde der Fit-
nessbranche eines bewusst: Wir sind
aus Sicht der Politiker leider nicht sys-
temrelevant. Die Fitnessbranche hat
noch tberhaupt nicht den Stellenwert,
den sie eigentlich haben sollte! Fir die
Regierenden gehéren wir in die Bereiche
Freizeit und Unterhaltung und nicht in
die Bereiche Gesundheit und Pravention.
Hier hat die Branche, insbesondere die

Verbande, noch sehr viel Arbeit vor sich.

Krise bedeutet auf
Griechisch: Entscheidung

Sehr gefreut hat mich die Tatsache,
dass in der Krise die ganze Branche zu-
sammengestanden ist. Personen und
Verbande, die sonst «das Heu nicht auf
der gleichen Bithney» haben, sind zu-
sammen fir die Branche eingestanden
und haben im Sinne der Branche ge-

meinsame Schutzkonzepte erstellt.

Diese Ausgabe der FITNESS TRIBUNE
steht auch im Zeichen von Corona. Wir
schreiben aber nicht ber das Virus
selbst, davon haben Sie sicher langsam
genug. Das Ziel ist es, Ihnen ein riesiges
Buffet anzubieten: Ein Buffet an span-
Fachartikeln, Ad-

vertorials und Anzeigen, welche Ihnen

nenden Kolumnen,

helfen sollen, neue Ideen und Lésungen
fir thren Betrieb zu finden. Nicht alles
was am Buffet angeboten wird, stimmt
fir Ihren Betrieb. Seien Sie aber offen
fiir Neues und nehmen Sie das heraus,

was fir Sie passt.

Denn jede Krise ist auch eine Chance,
bestehende Strukturen und Konzepte
zu hinterfragen. Das Wort Krise kommt
namlich aus dem griechischen und steht
flr Entscheidung. So weiter zu machen
wie bisher ist keine Option! Treffen Sie
jetzt die richtigen Entscheidungen, um

Ilhren Betrieb in die Zukunft zu fithren!

Kurzfristig wird Corona auch in der Fit-
nessbranche negative Spuren hinter-

lassen, teils mit Firmenschliessungen
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und Konkursen. Das Team der FITNESS
TRIBUNE und sehr viele Branchenexper-
ten sind sich aber 100%ig sicher, dass
die Fitnessbranche mittel- und lang-
fristig zu den grossen Cewinnern der
Corona-Krise zahlen wird. Corona hat
namlich eines verdeutlicht: Gesundheit
ist alles! Statt Mundschutz zu tragen
und Abstand zu halten, wird es zukiinf-
tig heissen: «Starke dein Immunsystem
mit Muskeltraining, erndhre dich aus-
gewogen, denke positiv, pflege soziale
Kontakte, sorge mit deinen Handlungen
fir seelisches Cleichgewicht und lebe

achtsam.»

Ein grosses Dankeschon spreche ich an
unsere Anzeigenkunden aus. Sie haben
der FITNESS TRIBUNE auch in dieser
schwierigen Zeit die Stange gehalten.

DANKE.

Viel Spass am Buffet, Ihr

» odl.
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Kommentar

Die Fithessbranche nach Corona

Von Roger Gestach

Im Kommentar der letzten FITNESS
TRIBUNE habe ich geschrieben, dass
es zwei Lager in der aktuellen Coro-
na-Krise gibt: Die Beflirworter der
Massnahmen und die Gegner. Diese
Aussage wiirde ich inzwischen revi-
dieren. Es gibt drei Lager: Die Perso-
nen die finden, die Regierung hat es
mehrheitlich sehr gut gemacht und
die Massnahmen zur Einddmmung der
Pandemie beflirwortet haben. Dann
gibt es die Personen die finden, es sei
alles eine Hysterie und Covid-19 sei
nicht schlimmer als eine Grippe. Von
den Beflirwortern der Massnahmen
werden diese Personen als Verschwo-
rungstheoretiker bezeichnet. Und dann
gibt es die dritte Gruppe, zu denen ich
mich nun auch zahle. Diese Personen
befolgen die Hygienemassnahmen und
Abstandsregeln und waren anfanglich
sogar fir einen Lockdown. Inzwischen
ist diese Gruppe aber der Meinung, man
hatte viel schneller wieder alles 6ffnen
und die Wirtschaft wieder hochfah-
ren missen! Rickwirkend betrachtet
hatte man vielleicht sogar das Modell
Schweden anwenden kdnnen. Aber im
Nachhinein ist man ja immer schlauer.

Wo ich grosse Mihe habe ist, dass
wir zensuriert werden. Ein Kollege hat
mir ein YouTube-Video geschickt, wo
mehrere namhafte Experten gegen
die Covid-19-Massnahmen und gegen
das Impfen debattiert haben. Ich bin
grundsétzlich kein Impfgegner, aber ich
interessiere mich fir andere Meinun-
gen. An diesem Tag als ich das Video
bekommen habe, hatte ich keine Zeit,
dieses ganz anzuschauen und wollte
am ndchsten Tag den Rest ansehen.
Nun, da war dieses Video auf You-
Tube bereits geldscht. Dies argert mich
sehr! Die Meinungsfreiheit sollte doch
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eines unserer Grundrechte sein! In den
staatlichen Medien spricht man auch
die ganze Zeit iber Handewaschen,
Abstandhalten, Maskentragen, Impfun-
gen... Warum spricht man aber nicht
iber Muskeltraining, gesunde Erndh-
rung und Starkung des Immunsystems?
Seit dem Tag des Lockdowns schaue
ich taglich die Hauptausgabe der
Tagesschau im Schweizer Fernsehen
und ich verfolge die Pressekonferen-
zen der Bundesregierung zu Corona.
Nicht einmal wurde Uber eine mogli-
che Corona-Pravention durch Training
gesprochen! Auch gibt es zahlreiche
Hinweise, dass Vitamin C und D zur
Vorbeugung einer Corona-Erkrankung
einen positiven Einfluss haben kénnte
und wenn man sich angesteckt hat,

soll genligend Vitamin C und D den
Krankheitsverlauf positiv beeinflussen.
Auch dariber wurde in den staatlichen
Medien nie berichtet. Wieso nicht?
Welche Lobby verhindert dies?

Was die Fitnessbranche betrifft, hat
uns Corona eines klar gezeigt: Wir
haben leider keine starke Lobby! wir
gelten fir die Regierung und die Politi-
ker als nicht systemrelevant! Kosmetik-
studios, Tattoostudios, Fast-Food-Re-
staurants konnten teilweise vor den
Fitnesscentern wieder erdffnen. Die
Botschaft, dass Bewegung alleine nicht
ausreichend ist, sondern ein gezieltes
Muskeltraining enorm wichtig fir die
Gesundheit ist, ist leider noch nicht
angekommen! Hier haben unsere Ver-
bande und die ganze Branche noch
sehr viel Arbeit vor sich. Die meisten
Fitnesscenter haben seit dem Lock-
down sofort umgeschwenkt auf Online
Training. Dies war einerseits sehr posi-
tiv um die bestehenden Mitglieder bei
der «Stange» zu halten. Anderseits hat
es gerade bei Aussenstehenden aber
auch signalisiert, dass man auch zu
Hause trainieren kann und die Not-
wendigkeit einer schnellen 6ffnung der
Fitnesscenter nicht gegeben ist.

Was mich wéahrend des Lockdowns
beeindruckt hat war, dass in der
Schweiz, Deutschland und Oster-
reich eine unheimlich grosse Solidari-
tdt innerhalb der Branche herrschte.
Konkurrenten haben zusammen fir
die Branche gekdmpft und haben viele
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Kommentar

gemeinsame Aktionen durchgefihrt.
Die ganze Fitnessindustrie, Einzelstu-
dios und Ketten, Discounter und Pre-
miumanbieter haben flreinander und
miteinander gekampft. Personen und
Verbande die vorher nicht mehr mit-

einander gesprochen haben, haben
sich fir unsere Branche zusammen-
getan. Dies stimmt mich positiv fir die
Zukunft und hoffen wir, dass dies auch
nach Corona so bleibt.

Ich bin lberzeugt, dass spatestens
im Herbst 2020 auch Neumitglieder
wieder in Scharen in die Fitnesscenter
stromen und alle bestehenden Kunden
sich bis dann auch wieder getrauen
regelmadssig zu trainieren, sofern es
keine zweite Welle gibt. Dann werden
die Fitness- und Gesundheitscenter
zu den grossen Gewinnern der Krise
gehéren. In jeder Krise hat es namlich
Firmen gegeben, die trotzdem Uber-
durchschnittlich erfolgreich waren. In
unserer Branche werden sicher die
Discounter zu den Gewinnern gehdren,
denn in einer Rezession schauen die
Leute mehr auf ihr Portemonnaie. Aber

auch alle Center
die eine klare Posi-
tionierung haben,
werden profitie-
ren. Wer fir alle da
sein will und nicht
klar positioniert ist,
wird es zukinftig
schwer haben. Das
Thema Gesundheit
wird einen noch
viel grésseren Stel-
lenwert einneh-
men. Und auch das
Thema Starkung
des Immunsystems
wird dank Corona in
den nachsten Jahren
eine Hochkonjunktur
erleben. Ich emp-
fehle deshalb der ganzen Fitness-In-
dustrie und auch allen Fitness- und
Gesundheitscentern bezlglich Starkung
des Immunsystems neue Konzepte und
Lésungen anzubieten. Diese Investitio-
nen werden sich auszahlen.

Auch die FITNESS TRIBUNE hat in der
Krise Verdnderungen vorgenommen.
Wir haben unsere Social Media Pra-
senz massiv ausgebaut und sind nun
auf allen wichtigen Kandlen aktiv (u. a.
Facebook, Instagram, LinkedIn, Twit-
ter). Unsere Webseite haben wir wah-
rend des Lockdowns zum Newsportal
fir die ganze Branche ausgebaut und
hatten teilweise bis zu dreimal mehr
Besucher als vorher.

Eines hat der Lockdown auch klar
gezeigt: Cash is king! Man sollte immer
iber genligend flissige Mittel verfi-
gen. Es bringt in der Krise wenig, wenn
man operativ zwar mit Gewinn wirt-
schaftet, aber das Bankkonto leer ist.
Hier mussten vor allem Fitnesscenter
biissen, welche expandiert oder inves-
tiert haben und diese Investitionen mit

eigenen Mitteln finanziert hatten. Die
Schweizer Fitnesscenter hatten beziig-
lich Liquiditat aber richtig viel Glick,
dass Corona im Marz ausgebrochen
ist. Da es in der Schweiz mehrheitlich
iblich ist, dass eine Jahresmitglied-
schaft ein Jahr im Voraus bezahlt wird,
sind die «Kriegskassen» der meis-
ten Fitnesscenter im Méarz noch gut
gefillt und die Center verfiigen (ber
eine ausreichende Liquiditat, da die
guten Fitnessmonate gerade vorbei
sind. Ware der Lockdown im August
passiert, ware es diesbezlglich in der
Schweiz richtig schlimm geworden.

«Wer nicht wirbt, der stirbty. Dieser
Slogan passt nun nach dem Lock-
down hervorragend. Gerade jetzt
ist es notwendig, mit Werbung auf
lhr Fitnesscenter oder Ihre Produkte
aufmerksam zu machen. Antizyklisch
werben ist wichtig, denn nach jedem
Tief kommt wieder ein Hoch und dann
sollten Sie in den Képfen lhrer Kunden
sein. Firmen welche jetzt keine Wer-
bung machen, sparen am falschen Ort!
Positiv an Corona ist, dass die Digita-
lisierung riesige Spriinge gemacht hat.
Ein Schulungsanbieter hat mir erzahlt,
dass sie dank Corona endlich das schon
lange geplante Online-Schulungsan-
gebot in Rekordzeit ausgebaut und
professionalisiert haben. Ein Unter-
nehmer in der Nahrungserganzung hat
mir erzahlt, dass sie dank der Krise den
Online-Shop erneuert haben. Viele Fit-
nessunternehmer waren dank Corona
nun endlich auch auf Social Media aktiv.

Sind Sie vorbereit auf einen Kundenan-
sturm im Herbst? Bieten Sie lhren Mit-
gliedern bis dann etwas Neues an! Die
FITNESS TRIBUNE hilft Ihnen dabei mit
vielen Tipps und Know-how. Ich wiin-
sche lhnen einen guten Neustart.

Anzeige
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Austria News

Technogym Austria mit
neuem Fithess-Hotspot

Technogym Prasident Nerio Alessandri mit dem CEO von the fitness company Gottfried Wurpes

Selbst Nerio Alessandri — Griinder,
Prasident und Visionar von
Technogym - war mit dabei, als
Gottfried Wurpes im Februar den
neuen Technogym-Showroom in
Leonding eroffnete. Osterreichs
neuer Fitness-Hotspot punktet mit
Design, Fortschritt und Qualitat
sowie einem einzigartigen Raumkon-
zept.

Zahlreiche prominente Gaste aus
Sport, Wirtschaft und Politik liessen
sich die Eréffnungsfeier am Hauptsitz
von ,the fitness company® nicht ent-
gehen.

Gottfried Wurpes, CEO von ,the
fitness company", den wir bereits in
einer der vorigen Ausgaben von Fitness
Tribune zum neuen Showroom inter-
viewten, freute sich Uber die in
jeder Hinsicht gelungene Umsetzung:
»unser Anspruch war es, die Gerdte
und Technologien, also die DNA von
Technogym, noch mehr ins Zentrum
zu ricken. Beim Wellness-Lifestyle
geht es aber auch um unsere soziale

Verantwortung und natirlich um die
bestmégliche Unterstlitzung unse-
rer Champions. Ich bin stolz auf mein
Team und alle, die zur Realisierung
dieses Projekts beigetragen haben."

Der neue Showroom in Leonding ist
von Montag bis Donnerstag von 8.00
bis 12.00 und von 13.00 bis 17.00 Uhr
sowie am Freitag von 8.00 bis 14.00
Uhr gedffnet.

Technogym-Vision perfekt
umgesetzt

»Als ich mit Technogym begonnen
habe, war es mein Traum, die ganze
Welt in Bewegung zu bringen. Diese
Vision wurde hier perfekt umge-
setzt. Gottfried Wurpes und sein
Team haben mit diesem Showroom
Werte fir die nachsten Generatio-
nen geschaffen®, zeigte Technogym-
Prasident Nerio Alessandri begeistert.

= i

16 FITNESS TRIBUNE Nr. 186 | www.fitnesstribune.com

= =
5k E



Austria News

Bei der Eréffnung des neuen Fit- der Wirtschaftskammer Osterreich, rinnen und Sportler wie Verena Prei-
ness-Hotspots anwesend waren auch  Ulrike Rabmer-Koller, OOC-Generalse- ner, Michael Matt, Bernd Wiesberger,
Oberésterreichs Landeshauptmann  kretdr Peter Mennel, OFB-Teamchef Dominik Landertinger oder Matthias
Thomas Stelzer, die Vizeprasidentin Franco Foda sowie zahlreiche Sportle-  Walkner.

Landeshauptmann Thomas Stelzer, Vizeprasidentin
der Wirtschaftskammer Osterreich Ulrike OFB-Teamchef Franco Foda mit Gattin, CEO von the

Rabmer-Koller, Technogym Griinder Nerio Alessandri, fitness company Gottfried Wurpes mit Gattin
CEO von the fitness company Gottfried Wurpes

Leichtathletin und mehrfache Staatsmeisterin im
Rennrad-Profi Riccardo Zoidl und Siebenkampf Verena Preiner mit Profigolfer Bernd
Rallye Dacar Sieger Matthias Walkner Wiesberger

AN HOGY M

FEEEER

Para-Athlet Markus Salcher, Biathlet Julian Eberhard, Skiass Michael Matt und Biathlet Dominik Landertinger

FITNESS TRIBUNE Nr. 186 | www.fitnesstribune.com 17



Austria News

Raumkonzept von Antonio Citterio

Mit dem Umbau des Headquarters
von ,the fitness company" in Leonding
wurde eines der gréssten Zukunfts-
projekte der Fitness-Branche abge-
schlossen. Auf 1.600 Quadratmetern
entstand ein Showroom der Extra-
klasse, geplant von Star-Architekt
Antonio Citterio. Das Raumkonzept
setzt dabei auf eine préazise Adaption
der Werte, fir die das Unternehmen
steht: Design, Fortschritt, Qualitat.
Eleganz trifft auf Geradlinigkeit und
schafft eine Erlebniswelt, die sowohl

die Marke Technogym als auch die
Eigenschaften des Produktportfolios
in Architektur Gbersetzt.

Wellness-Lebensstil von Technogym
Der neue Showroom présentiert den
Wellness-Lebensstil von Technogym:
Zum einen koénnen die besten Pro-
dukte, Technologien und Dienstleis-
tungen fir kérperliche Bewegung
hier gekauft werden. Zum anderen

ermoglicht der Showroom auch einen
Zugang zu erfahrenen Personal-Trai-
nern und Innenarchitekten fir perso-

Technogym Prasident Nerio Alessandri, CEO von the fitness company
Gottfried Wurpes mit Gattin Katarina

nalisierte Projekte und Schulungen.
Der neue Showroom soll auch ein
effizienter Service-Knotenpunkt fir
alle Kunden sein. Ein aukergewodhnli-
cher Treffpunkt, an dem sich Club-Be-
treiber, Trainer und Experten aus-
tauschen und diskutieren kénnen. Am
Firmensitz von ,the fitness company"
haben neben der Funktionalitat auch
der hohe Komfort und soziale Inter-
aktion einen besonderen Stellenwert.
Der Showroom bietet Platz fir Work-
shops und Seminare, Experten-Talks
und Trend-Foren oder Trainings mit
den Markenbotschaftern.

Zeichen fiir den Wirtschaftsstandort
Oberosterreich

Mit dem neuen Showroom mochte das
Unternehmen aus Oberésterreich sein
Engagement auf dem osterreichischen
Markt weiter verstarken und ein deut-
liches Zeichen fir den Wirtschafts-
standort Oberésterreich setzen.

»,Mailand, New York, Madrid — und
jetzt Leonding, also lauter klingende
Namen. Das freut mich fir die Stadt,
aber vor allem flar unser Bundesland,
das ein ausgewiesenes Sportland ist.
Am Anfang steht immer eine Person,
die eine Vision, eine Idee und den Mut
hat, in einen Standort zu investieren.
Gottfried Wurpes hat hier mit seiner
Mannschaft eine beeindruckende
Location geschaffen®, betonte Landes-
hauptmann Thomas Stelzer.

Marketingleitung OSV Mario Reiter, 00C-Generalsekretar Peter Mennel, Biathlet julian Eberhard
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Manpower News

Ein Urgestein der Schweizer Fitnessbranche
tritt ab

Giusi Verre ist seit ber 25 Jahren eine
bekannte Personlichkeit in der Schwei-
zer Fitnessbranche. Er hat die Pre-
miumkette fitnessplus zu einer der
grossten privaten und inhabergefihr-
ten Fitnessketten der Schweiz aufge-
baut und hatte mal 14 Fitnesscenter in
den Regionen Ostschweiz, Zirich und
Basel.

Nachdem er vor sieben Jahren sieben
Center von TC Training Center (ber-
nommen hatte, hat Verre 2018 die
Halfte seiner Center wieder verkauft.
Giusi Verre stand mit seinen Teams
jahrelang fur Innovationen, erfolgrei-
che Konzepte, Programme und Systeme
sowie fiir hervorragende, interne Aus-
und Weiterbildungen. Noch im letzten

Jahr wurden die Clubs in Arbon und Heri-
sau (Ostschweiz) einem Formatwechsel
unterzogen — SIMPLYFIT, einfach trainie-
ren! Kunden erfreuen sich seither iber
das modulare Angebotskonzept.

Die letzten vier Jahre waren fir Giusi
Verre privat sehr hart. So musste er
vier Todesfdlle im engsten Familien-
kreis verarbeiten. Diese schweren
Schicksalsschlédge gingen an die Sub-
stanz von Verre. Deswegen hat sich
Giusi Verre, der inzwischen auch Vater
wurde, entschieden, mit seiner Familie
eine langere Auszeit, ein sogenanntes
Sabbatical, im Jahr 2020 zu génnen. Er
hat deshalb auch seine Aktienmehr-
heit von fitnessplus an seine bisheri-
gen Geschéftspartner Erhard Lee und
J6rg Wiederkehr verkauft, bleibt aber
weiterhin mit 25 Prozent an der Firma
beteiligt.

Nach Jahren intensivster Fithrungsar-
beit ist Giusi Verre per Anfang Mai als
CEO und VR-Delegierter zuriickgetre-
ten. Nach dem Ausscheiden von Giusi
Verre reduziert sich der fur die stra-
tegische Ausrichtung verantwortliche
Verwaltungsrat auf die Mehrheitsakti-
ondre Erhard Lee und Jérg Wiederkehr.
Die Geschéftsfithrung von fitnessplus
wurde am 1. Mai von Tim Born Uber-
nommen, der von Tara Lacher als
Assistentin unterstitzt wird. Sowohl
Tim als auch Tara behalten ihre Club-
manager-Funktionen, die jedoch dank
verstarktem Support lokaler Mit-
arbeitenden entsprechend reduziert
werden. Die Geschaftsfihrung von
SIMPLYFIT ibernimmt Adil Kitin.

Verstarkung fiir gym80 Osterreich!

Zum 1. Mai hat Hannes
Scholz, als Country Manager,
den Vertrieb und die Bera-
tung der gym80 Produkte im
Bereich der kommerziellen
Fitness- und Gesundheits-
forderung ibernommen. Der
6sterreichische Fitnessmarkt
ist fir ihn definitiv nichts
Neues: Durch seine langjah-
rige Erfahrung im Vertrieb
und Key Account Management
kennt er sich bestens mit den
Wiinschen und Bedirfnissen
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der zu beratenden Kunden aus! «Mit
Hannes erweitern wir unsere Akti-
vitdten in den Direktmarkten, mit
dem Ziel auch in Osterreich unsere
Marktanteile und Prasenz deutlich
zu erhoheny erklért Ingo Stark, Ver-
triebsleiter DACH, und figt hinzu:
«Wir freuen uns, dass wir Hannes fir
unser Team gewinnen konnten. Auf
eine gute Zusammenarbeit im Team
KING OF MACHINES!»
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Fitness News

Die nachste FithessEXPO findet 2021 in
Zurich statt

Die momentane Krise durch Covid-19 hat die Event- und
Messebranche vollstandig stillgelegt. Aufgrund der aktu-

food-Konzept, mit

Aussteller fir eine
begeistern wird.

ellen Situation hat sich der Veranstalter entschieden, die

ndchste FitnessEXPO erst 2021 durchzufithren.

Trotz der Krise wird weiterhin an einem neuen und fri-
schen Konzept gearbeitet. Was jetzt bereits bekannt ist,
dass die FitnessEXPO im Juni 2021 in Zlrich stattfinden
wird. Neu werden Indoor- und Outdoor- Ausstellungsfla-
chen und Aktivitatsflichen angeboten. Ein neues Street-

auf die Fitnesswelt abgestimmtem

Food, soll endlich auch eine kulinarische Vielfalt, die in den
letzten Jahren gefehlt hat, bringen. Mit neuen Aktivitdten
und Wettkdmpfen sollen die Besucher noch mehr begeis-
tert werden. Auch fir Aussteller gibt es Good News: Die
Flachen werden attraktiver und giinstiger werden.

Die Veranstalter hoffen, dass das neue Konzept zahlreiche

Teilnahme an der FitnesseEXPO 2021

FIBO im Oktober ohne Privatbesucher, 1.-3.10.2020

Grosse Erleichterung bei der FIBO:
Mit der Entscheidung der nord-
rhein-westfélischen Landesregierung,
dass ab 30. Mai Fachmessen wieder
stattfinden dirfen, wurden auch die
Weichen fir die Durchfihrung der
FIBO gestellt.

FIBO ohne Privatbesucher — Nur
Fachbesucher haben Zutritt

«Wir wissen, wie schmerzhaft diese
Entscheidung fir die FIBO-Commu-
nity ist, die regelmdssig zur FIBO
kommty, so FIBO-Chefin Silke Frank.
Stattdessen sollen virtuelle Veran-
staltungsformate mit Videos der Aus-
steller, Livestreams, Interviews und
Workouts on demand den kompletten
Uberblick tber die Branchenhighlights
geben und fir FIBO@Home-Erlebnisse
sorgen, «die unter die Haut geheny,
wie Silke Frank verspricht.
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Back to Business: Messelaufzeit
Donnerstag bis Samstag
«Nach dem Lockdown der letzten

Monate, der weite Teile der Branche

ich

Im Abwurfbereich werden die nahezu
unzerstérbaren Stemmbodenplatten SSB

platten gemdif} Systemaufbau eingesetzt.
SPEZIAL-
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morgenroth
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in Verbindung mit kraftabbauenden Vulkan-

Prospekte und Preise unter: www.sportbelag.eu
> 21. Stemmbéden fldchenbiindig

Hofer Str. 13
D 95632 Wunsiedel
Fon 09232-991544
info@morgenroth.eu

existentiell getroffen hat, geht von der
Entscheidung fiir die FIBO eine Signal-
wirkung aus. Sie wird ganz im Zeichen
der Neuorientierung stehen, von der
Impulse zur Revitalisierung ausgehen.
Umso wichtiger ist es, noch vor der
reguldren FIBO 2021 mit einer <Son-
der-Edition» in den Markt zu geheny, so
Silke Frank. Darauf ist auch das Setup
der FIBO im Oktober zugeschnitten,
die erstmals an drei Tagen stattfinden
und ausschliesslich fir Fachbesucher
reserviert sein wird. Der Sonntag ent-
fallt im Oktober als Veranstaltungstag.
Insgesamt werden zur FIBO im Oktober
350 Aussteller erwartet.

Stemmboden

Flir extreme Beanspruchungen im Hantel-
bereich werden fldchenbiindige Stemmbdden
von Morgenroth Spezialbeldge eingebaut.
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Austria News

Nebenberuflich weiterbilden in Osterreich

© DHfPG/BSA

&

BSA-Akademie

Privention, Finess. Gesundisei
School for Health Managemenl

Das Bildungsangebot der BSA-Akademie umfasst iber 70 staatlich
geprifte und zugelassene Qualifikationen. Fir alle, die nebenberuf-
lich einen anerkannten Bildungsabschluss erlangen méchten, eignet
sich das flexible Lehrgangssystem, bestehend aus Fernlernphasen und
kompakten Prasenzphasen, die an zwei Lehrgangszentren in Osterreich
(Innsbruck und Wien) absolviert werden kénnen. Die BSA-Akademie
ist dariiber hinaus als O-Cert-Qualitidtsanbieter anerkannt und erfillt
damit die Kriterien des O-Cert-Qualitatsrahmens fir die Erwachsenen-
bildung in Osterreich. Folgende Qualifikationen werden am Lehrgangs-
zentrum in Wien stattfinden:

® 24.09.—27.09.2020 Fitnesstrainer/in-B-Lizenz

® 28.09.—30.09.2020 Gesundheitstrainer/in

® 02.10.—04.10.2020 Trainer/in fir Sportrehabilitation

® 05.10.—07.10.2020 Trainer/in fir gerdtegestiitztes Krafttraining

® 09.10.—11.10.2020 Trainer/in fur Cardiofitness
Aufgrund der aktuellen Lage sind alle Termine unter Vorbehalt.
Weitere Infos unter:
www.bsa-akademie.de

NEU: Praxisworkshop Neurotraining

© DHfPG/BSA

Die innovative Trainingsform des Neurotrainings (v. griech. ,Neuron" =
Nerv), die auch im Freizeit- und Fitnesssport immer mehr begeisterte
Anhénger findet, setzt neben der klassischen Trainingslehre vermehrt
auf die Nutzung und Forderung des Gehirns: Nur durch hochwertige
Informationen von Augen, Gleichgewichtssinn und Kérper kann eine opti-
male Trainingsleistung erzielt werden. Durch das komplexe theoretische
und praktische Wissen, das zur Anwendung dieser neuen Trainingsform
erforderlich ist, besteht ein Bedarf an qualifiziertem Personal. Um den
Kunden ein effektives und effizientes Neurotraining anbieten zu kénnen,
hat die BSA-Akademie den neuen eintdgigen ,Praxisworkshop Neurotrai-
ning" entwickelt.

www.bsa-akademie.de/neuro

BSA-Akademie

Privventicd, Fitfodd, Godundbit

&

Sthod Tor Health Management

Online-Infoveranstaltung der DHfPG -
alles Wissenswerte rund ums Studium

© DHfPG/BSA

Wer sich fiir einen der sechs dualen Bachelor- oder
vier Master-Studiengdnge an der Deutschen Hoch-
schule fir Pravention und Gesundheitsmanagement
(DHfPQ) interessiert, hat die Méglichkeit, an einer
,Online-Infoveranstaltung" dber das Studium an
der DHfPG teilzunehmen. Hier werden alle Studien-
gange kurz vorgestellt sowie Fragen rund um das
Studiensystem, die Studiendauer u. v. a. m. geklart.
Das Video ist jederzeit auf der Webseite der DHfPG
abrufbar. Die DHfPG bietet ausgewdhlte Studien-
gange auch am Studienzentrum in Wien an.
www.dhfpg.de/events

Deutsche Hochschule
oo Pl wsl (i e e AT
University of Applied Sclences
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BranchenTag 2020

BranchenTag 2020, Mittwoch,
19. August in Bern: Durchstarten mit
neuen Business-Strategien

Die Corona-Krise und der damit verbundene Lockdown machte es fiir die Organisatoren unmaglich, den BranchenTag
am geplanten Datum im April durchzufiihren. Ein neues Datum zu finden gestaltete sich schwierig, da die Event-Loca-
tion, der Kursaal Bern, sehr gut gebucht ist. Daher findet der BranchenTag nun ausnahmsweise an einem Mittwoch
statt und zwar am 19. August. SFGV und BGB hoffen, dass der Event dann trotz Corona wie geplant stattfinden kann.
Laut den Veranstaltern wird es nur einige raumliche Anderungen geben, gegeniiber dem geplanten Event vom April,
aber keine thematischen. Ebenso wurde die Frist zur Abstimmung fiir den Award fiir das Fitness- und Gesundheits-
center des Jahres bis Mitte Juli verlangert.

Der BranchenTag ist DER Event im Jahr
in der Schweiz, den sich Berufsleute
nicht entgehen lassen diirfen. Nutzen
Sie die Gelegenheit und verbringen Sie
einen lehrreichen Tag mit Branchenkol-
leginnen und -kollegen. Die Vorstdnde
des Berufsverbandes fiir Gesundheit
und Bewegung BGB Schweiz und des
Schweizerischen Fitness- und Gesund-
heitscenter Verbandes SFGV laden alle
Bewegungsfachleute zum BranchenTag
ein. Dieser findet nun dieses Jahr an
einem Mittwoch statt, am 19. August
2020 im Kursaal Bern.

Networking bei Apéro riche, Info-Platt-
formen mit spannenden News, Mit-
gliederversammlung des SFGV und des
BGB, Fachausstellung, Vortrdge und
Workshops gibt es nur am Branchen-
Tag. Der Abend wird abgerundet mit
einem Gala-Dinner mit verschiedenen
Showblocks.

Ihr Fitnesscenter ist nicht Mitglied des
SFGV oder BGB? Kein Problem. Der Bran-
chenTag ist fir alle zuganglich, also auch
fur Nichtmitglieder. Ob Sie in einem Ein-
zelstudio oder in einem Kettenbetrieb
arbeiten, ist nicht entscheidend. Die
FITNESS TRIBUNE ist wieder mit einem
Stand prasent und Roger Gestach wird
einen Ausblick auf die Fitnessbranche der
zukunft im Jahre 2025 halten. Ausser-
dem wird zum zweiten Mal der Award
(SFGV und FITNESS TRIBUNE) fir das Fit-
ness- und Gesundheitscenter des Jahres
am Gala-Abend verliehen.

Das Kernthema dieses Jahr lautet:
«Durchstarten mit neuen Busi-
ness-Strategieny. Holen Sie sich
neue Geschaftsideen fir Ihr Fitness-
oder Bewegungscenter. Erfahren Sie
mehr (iber massgeschneiderte Busi-
ness-Strategien. Tauschen Sie sich
wahrend einem Spaziergang durch
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die Fachausstellung mit Fachleuten
und Berufskolleginnen und -Kollegen
aus. Geniessen Sie einen unbeschwer-
ten Tag mit abwechslungsreichen und
spannenden Workshops rund um die
Berufswelt der Bewegungs-, Fitness-
und Gesundheitsbranche.

Tagesprogramm
(Urspriingliches Programm vom April,
Anderungen vorbehalten)

9.30 bis 11 Uhr
Mitgliederversammlung Berufsver-
band fir Gesundheit und Bewegung
BGB Schweiz

11 bis 12 Uhr

Empfang mit Apéro riche — Berufs-
verband fir Gesundheit und Bewe-
gung BGB Schweiz und Schweizeri-
scher Fitness- und Gesundheitscen-
ter Verband SFGV



BranchenTag 2020

12 bis 13 Uhr

Workshops BGB Schweiz
Durchstarten mit neuen Business-Stra-
tegien: BGB Aus- und Weiterbildungs-
konzept, BGB-Berufstitel, Marketing-
instrumente, Medizinische Fitness und
Gesundheitscoaching

12 bis 14 Uhr
Mitgliederversammlung Schweizeri-
scher Fitness- und Gesundheitscen-
ter Verband SFGV

13.15 bis 14.15 Uhr

Workshops BGB Schweiz
Qualitatslabel Kursanbieter Fit-
ness-Guide, athleticflow, Focus and
attention on dance

14 bis 15.30 Uhr

Besuch der Fachausstellung und
Apéro

SFGV / Fitnessguide und BGB-Stand.
Informationsméglichkeit iber die
Dienstleistungen und Vorteile einer
Mitgliedschaft im SFGV oder beim BGB

15.30 bis 16.30

Workshops BGB Schweiz
Qualitatslabel Kursanbieter Fit-
ness-Guide, athleticflow, Focus and
attention on dance

15.30 bis 16 Uhr
Fachvortrage SFGV
® FEinsatz von Sozialen Medien im
Fitnesscenter. Referenten: André
Tummer und Kilian Kappeli
e Berufsbildner-Austausch. Refe-
rent: Urs Rlegsegger
e Frauenforum: Erfahrungsaus-
tausch der Berufsfrauen in der
Fitness- und Bewegungsbranche.
Referentin: Irene Berger

16 bis 16.30 Uhr
Besuch der Fachausstellung

16.30 bis 17 Uhr
Fachvortrage SFGV
® Neues Konsumentenmagazin
Gesund und Fit — Umsetzungs-
konzept. Referent: André Tummer
® Taschenbuch «Bewegung ist die
beste Mediziny — Umsetzungskon-
zept. Referent: Claude Ammann
® Fitness 2025. Referent: Roger
Gestach, FITNESS TRIBUNE

16.45 bis 17 Uhr
BGB Schweiz —
Abschluss

Gemeinsamer

17 bis 1815 Uhr
Besuch der Fachausstellung und
Beginn Apéro

Nutzen Sie die Gelegenheit und besu-
chen Sie die Fachausstellung mit den
wichtigsten Partnern unserer Branche.

18.45 bis 24 Uhr

Gala-Dinner mit Showblocks
Mitglieder des SFGV sind kostenfrei
eingeladen und dirfen eine Begleit-
person mitnehmen. Mitglieder des BGB
Schweiz sowie Nichtmitglieder sind
herzlich eingeladen fir CHF 120.- pro
Person am Cala-Dinner teilzunehmen.

Zwischen den einzelnen Géngen:

® Ehrung Lehrbetrieb des Jahres
2019 mit Rangverkindigung und
Preisverleihung (Award des SFGV)

® Ehrung Fitness- und Gesundheits-
center des Jahres 2020 (Award des
SFGV und der FITNESS TRIBUNE)

® Ehrungen der besten Absolven-
ten Fachmann / Fachfrau Bewe-
gungs- und Gesundheitsférderung
mit eidgendssischem Fahigkeits-
zeugnis und Fitness-Instruktor /
Fitness-Instruktorin mit eidgends-
sischem Fachausweis

Anmeldung online unter:

www.sfgv.ch/branchentagung-anmeldung
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Impressionen BranchenTag 2019
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Aufstiegskongress 2020

€) AUFSTIEGSKONGRESS

FACHKONGRESS FUR AKTIVE GESUNDHEITSGESTALTER
08.10. VORKONGRESS | 09.-10.10.2020 | MANNHEIM

Der Aufstiegskongress 2020
Seien Sie dabei — jetzt auch online!

Alle aktiven Gesundheitsgestalter der Branche diirfen sich auch in diesem Jahr auf den Aufstiegskongress in Mann-
heim freuen. Vom 9. bis 10. Oktober 2020 konnen Interessierte im m:con Congress Center Rosengarten an inspi-
rierenden Vortragen, interessanten Fach-Foren und praxisnahen Intensivseminaren teilnehmen. Bereits am Vortag
erfahren Sie beim wissenschaftlichen Vorkongress «Up-to-date» die neuesten Forschungsergebnisse der Branche.
NEU: Erstmals wird der Kongress auch als Online-Veranstaltung angeboten, wodurch er garantiert stattfinden wird.

D

Zum nunmehr 14. Mal veranstalten

die Deutsche Hochschule fir Pra-
vention und Gesundheitsmanage-
ment (DHfPG), die BSA-Akademie
und die BSA-Zert den Aufstiegskon-
gress in Mannheim. Dieser hat sich in
den Jahren zu DEM Fachkongress fir
aktive Gesundheitsgestalter entwi-
ckelt. Aufgrund der aktuellen Situ-
ation ist es nicht abzusehen, ob der
Kongress wie gewohnt durchgefithrt
werden kann. Darauf haben die Ver-
anstalter reagiert, indem sie den Kon-
gress erstmals auch als Online-Ver-

anstaltung anbieten. Dadurch haben
Interessierte die Chance, sich von zu
Hause aus die Vortrdge, Fach-Foren
und Intensivseminare anzuschauen,
falls eine Vor-Ort-Veranstaltung nicht
moglich sein sollte. Das Stattfinden
des Kongresses ist demnach gesichert!

«Time for action» — gerade jetzt

Viele Menschen setzen auf altbekannte
und doch essenzielle Werte wie ihre
Gesundheit. Ein Grund dafir ist, dass
sich unsere Gesellschaft seit einigen
Wochen mit einer Situation konfron-
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tiert sieht, die die meisten nicht fur
moglich gehalten hétten: Ausgangsbe-
schrdnkungen, Kontaktverbote, Stu-
dioschliessungen, Kurzarbeit etc. Das
alles sind Auswirkungen der Verbrei-
tung des Coronavirus.
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Aufstiegskongress 2020

© DHfPG/BSA

Prof. Dr. Thomas Wessinghage: auch in diesem Jahr der

Moderator

Diese verdnderte Sicht auf die Grund-
werte ist eine grosse Chance fir
die Fitness- und Gesundheitsbran-
che. Diese neuen Bediirfnisse der
Kunden nach Fitness, Leistungsfa-
higkeit, der Reduktion von gesund-
heitlichen Risikofaktoren, der Star-
kung des Immunsystems u. v. a. m.
bedarf qualifizierter Mitarbeiter und
hochwertiger, qualitdtsorientierter
Dienstleistungen. Dementsprechend
missen Betreiber von Fitness- und
Gesundheitsanlagen neue Konzepte
und Programme erarbeiten, um diese
Bedirfnisse in vollem Umfang zu
erfillen. Die Fitness- und Gesund-
heitsbranche ist ein Losungsanbieter,
der iber zahlreiche Méglichkeiten
verfigt, um Lebensstilinderungen
anzustossen, zu begleiten, langfris-

tig zu sichern und
somit einen wert-
vollen Beitrag zur
Steigerung der
Gesundheit der
Bevolkerung in
allen Lebenszyklen
zu leisten.

Themenvielfalt an
beiden Kongress-
tagen
Teilnehmende
erwartet an beiden
Kongresstagen eine
Vielzahl an renom-
mierten Referenten
aus unterschiedli-
chen Fachgebieten
der Branche. Wah-
rend am ersten
Kongresstag Top-
Speaker der Bran-
che sich dem dies-
jahrigen Motto «time
for action — Per-
spektiven schaf-
fen und sichern»
widmen, kénnen Besucher am zwei-
ten Kongresstag an hochinteressanten
Fach-Foren aus den Themengebieten
Training, Gruppentraining, Betriebli-
ches Gesundheitsmanagement (BGM),
Coaching, Erndhrung, Management
und Sportékonomie teilnehmen. In
diesen Fach-Foren werden aktuelle
Fragestellungen der Branche disku-
tiert. In den praxisnahen Intensiv-
seminaren werden Tipps und Tricks
fir die alltagliche Studiopraxis vor-
gestellt, die sofort zur Anwendung
gebracht werden kénnen. Sowohl
am ersten als auch am zweiten
Kongresstag haben Interessierte
die besondere Gelegenheit, sich im
Anschluss an die einzelnen Vortrdge
in der Speakers Corner mit den Refe-
renten auszutauschen.

Forschungsupdate beim
Vorkongress

Der wissenschaftliche Vorkongress
«Up-to-date» hat sich als Forum zum
Austausch der neuesten Erkenntnisse
etabliert. Er findet auch in diesem
Jahr am Vortag des Aufstiegskongres-
ses statt. Professoren und Forscher
der DHfPG, weiterer Hochschulen
sowie Forschungspartner prasentie-
ren in mehreren Kurzvortragen die
aktuellsten wissenschaftlichen Ent-
wicklungen und Ergebnisse. Auch beim
Vorkongress besteht fir Teilnehmende
die Chance, mit den Referenten in
der Speakers Corner ins Gesprach zu
kommen.

Weitere Informationen unter:
www.aufstiegskongress.de/vorkongress

Online-Kongress findet garantiert
statt

Der diesjahrige Aufstiegskongress
wird z.Z. parallel zur Prdsenzver-
anstaltung in Mannheim auch als
Online-Kongress vorbereitet. Alle Vor-
trage der insgesamt drei Kongresstage
inklusive der Fach-Foren und Inten-
sivseminare werden vorab von den
Referenten aufgezeichnet. Die Inhalte
werden nach dem Aufstiegskongress
iber mehrere Wochen online abruf-
bar sein. Die buchbaren Tickets ent-
halten immer den Online-Kongress.
Bei Nicht-Durchfihrung ist durch die
Online-Version das Stattfinden des
Aufstiegskongresses trotzdem sicher-
gestellt.

Bleiben Sie immer aktuell informiert.
Melden Sie sich auf der Kongressweb-
seite fir den kostenfreien Newsletter
an oder folgen Sie uns auf Facebook:
www.aufstiegskongress.de
www.facebook.de/aufstiegskongress
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Fachartikel Krisenmarketing

Marketing nach der Corona-Krise
So gelingt der Neustart nach dem

Shutdown

COVID-19 hat die Branche vor grosse Herausforderungen gestellt: Nach dem Shutdown der Fitnesscenter und dem
Neustart muss nicht nur der stationare Trainingsbetrieb reorganisiert werden, sondern besonders auch die Neu-
kundenakquise wieder schnell «<an Fahrt aufnehmenn». Es gilt nun, marketingtechnisch die Starken und die positiven
Effekte des Fitnesstrainings hervorzuheben, Unsicherheiten abzubauen und Neukunden durch spezielle Angebote
wieder in die Anlagen zu locken. Wie das gelingt, lesen Sie hier.

Die Corona-Krise hat das Leben, unse-
ren Umgang miteinander, unser Tun
und Wirken und vor allem auch die
Wirtschaft extrem beeinflusst und
letzteres fir einige Zeit zumindest
teilweise lahmgelegt. Diese neue, bis
dato unbekannte Situation hat Cen-
terbetreiber in der Schweiz und auf
der ganzen Welt vor grosse Manage-
mentaufgaben gestellt. Nach der
behérdlichen Schliessung war die Ver-
unsicherung gross und es mussten
schnell alternative Lésungen gefunden
werden.

Was lernen wir aus der Corona-Krise
und dem Lockdown?

Welche Schlisse ziehen die Politi-
ker und Verantwortlichen, zu wel-
chen Verdnderungen kommt es in
den Unternehmen und welche Konse-
quenzen zieht der einzelne Blirger aus
der aktuellen Lage fir die Zukunft?
Auch wenn der erste Peak der Coro-
na-Pandemie jetzt (berstanden
scheint, grassiert der Virus weiter
und wird unsere Gesellschaft und
auch unsere Branche noch lange Zeit
beschéftigen.

]

5,

Die eigene Gesundheit ist das
hochste Gut

wadhrend des Shutdowns stand die
Gesundheit der Bevélkerung an vor-
derster Stelle. Unsicherheit kur-
sierte, altere Menschen aber auch
jingere mit und ohne Vorerkrankun-
gen befirchteten eine Ansteckung
oder bangten gar um ihr Leben. Der
bekannte Spruch von Arthur Schop-
penhauer «Die Gesundheit ist nicht
alles, aber ohne Gesundheit ist alles
nichtsy bekam unter diesen Bedingun-
gen nochmals eine ganz andere Trag-
weite.

Die Vergangenheit zeigt uns, dass viele
Menschen keine prdventiven Mass-
nahmen unternehmen. Sie reagieren
erst, wenn sie Schmerzen, deutli-
che Bewegungseinschrankungen und
konkrete Auswirkungen der korperli-
chen Unzuldnglichkeit spiren. Sie als
Gesundheitsanbieter wissen nur zu
gut, wie schwierig es sein kann, Pra-
ventionsmassnahmen zu vermitteln.
COVID-19 zeigt aber deutlicher denn
je, dass eine gute Immunabwehr nicht
nur gesundheitsférdernd ist, sondern
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unter Umstanden sogar lebenswichtig
sein kann. Viele Menschen, die Vorer-
krankungen wie Asthma oder bereits
Schadigungen der Lunge durch Rau-
chen aufwiesen, haben sich in der Zeit
des Kontaktverbots und der Quaran-
tédne Uber ihre Gesundheit vermehrt
Gedanken gemacht. Der European
Health & Fitness Market Report 2020
von Deloitte und EuropeActive unter-
streicht dieses wachsende Gesund-
heitsbewusstsein in der europdischen
Bevolkerung. Dieses Bewusstsein wird
aus Sicht des Deloitte-Experten Kars-
ten Hollasch insbesondere nach der
Corona-Krise noch weiter an Relevanz
gewinnen.

Herausforderungen fiir das
Marketing

1. Positionieren Sie sich als Fit-
ness-/Gesundheitsexperte fiir ein
starkes Immunsystem!

Es ist heute sinnvoller denn je, im
Marketing gezielt die Starkung des
Immunsystems und die positiven
Effekte des Fitnesstrainings (vgl.
Bloch, Halle & Steinacker, 2020) auf die
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Gesundheit in den Fokus zu riicken.
Es gilt, potenziellen Interessenten und
bestehenden Kunden adaquate Losun-
gen und Antworten auf ihre Unsicher-
heit bzw. ihre Fragen zu bieten.

2. Transparente Informationen

Mit Expertenwissen kénnen wir die
nicht aktive Bevélkerung informieren,
wie genau das menschliche Immun-
system funktioniert, wie ein stabiles
Immunsystem auf- bzw. ausgebaut
wird und welche positiven Gesund-
heitseffekte damit einhergehen. Hier
besteht die Moglichkeit, spezifische
Infoveranstaltungen, Newsletter, Lan-
dingpages, Marketing-Aktionen, Soci-
al-Media-Botschaften zum Thema
«Mein starkes Immunsystem zur Coro-
na-Zeit — wie schitze ich mich rich-
tig» anzubieten. Des Weiteren sind fol-
gende zwei Punkte wichtig:

Die Message richtig
vermitteln
Dos: Eine erfolgreiche
Vermarktung Ihrer Trainingsangebote
ist vor allem dann gegeben, wenn die
positiven, kurzfristigen Konsequenzen
des neuen Verhaltens in den Vorder-
grund gestellt werden. Erklaren Sie,
wie schnell und mit wie wenig Auf-
wand das Herz-Kreislauf-System und
das Immunsystem gestarkt werden
konnen. Heben Sie dabei die positiven
Aspekte hervor:
® Nach jeder Trainingseinheit
werden Sie stolz sein, etwas fur
lhr Immunsystem/die Gesundheit
getan zu haben
® Bereits nach vier Wochen Training
werden Sie sich nicht wiederer-
kennen und fihlen sich fitter und
gesiinder

Don'ts: Beschreiben Sie keine lang-
fristigen, negativen Auswirkungen des
Nichtstuns. Vermeiden Sie zwingend
sogenannte Furchtappelle: «wenn Sie
nichts unternehmen, dann ...». Ver-
markten Sie die positiven Trainings-
auswirkungen und vermeiden Sie
«Aussagen mit dem drohenden Zeige-
fingery (Hofling, 2007).

I[" \ Kooperationsnetzwerke

."»y auf- oder gusbauen .

Um bestimmte Ziel-
gruppen addquat anzusprechen bzw.
erreichen zu koénnen, bieten sich
Kooperationen mit Arzten, Therapie-
praxen etc. hervorragend an. Existiert
noch kein solches Kooperationsnetz-
werk, ware jetzt ein optimaler Zeit-
punkt, dieses anzugehen! Nach dem
Motto «Gemeinsam kimmern wir uns
um thre Gesundheit» bieten Sie den
Kunden ein optimales Gesamtpaket
und ein praventiv-wirksames Training
an.

Von der Marketingidee zur
richtigen Aktion

1. Individuelles Training
Q'Q oder Club-im-Club-Pro-

gramm
Zielgerichtete Massnahmen zur Star-
kung des Immunsystems konnen
sowohl individuell vermittelt als auch
in einem Club-im-Club-System inte-
griert angeboten werden. Ein Club-
im-Club-System ist ein geschlosse-
nes Kursprogramm (iber eine Dauer
von acht bis zwolf Wochen. Zwei
wochentliche fixe Termine mit z. B.
15 Minuten Theorie und 45 Minuten
Praxis stellen ein sinnvolles Training
fir Trainingseinsteiger dar. Durch den

geschlossenen Kurs unter Gleichge-
sinnten und ohne Mitgliedschaftsbin-
dung ist die Eintrittsbarriere relativ
niedrig. Zu den zwei fixen Termi-
nen kénnen die Teilnehmenden wei-
tere Ausdauereinheiten ausserhalb
der Kurszeiten im Center absolvieren
oder natiirlich auch Outdoor-Einheiten
integrieren. Ein zwei- bis dreimona-
tiges fundiertes Training unter qua-
lifizierter Betreuung wird gerade bei
Neukunden seine Wirkung zeigen und
das soll anschliessend (oder bereits
wahrenddessen) zu einer Mitglied-
schaft fihren.

2. Empfehlungskam-

pagnen «Help a Friend»

und «Healthy Family»

Laden Sie durch eine
Empfehlungskampagne «Help a
Friend» Menschen im Einzugsgebiet
zu einem kostenlosen Training dber
einen Zeitraum von beispielsweise
vier Wochen ein. Jedes Mitglied erhalt
mit einem Schreiben/Gutscheincode
zwei Vier-Wochen-Gutscheine fir
Familienmitglieder, Freunde, Bekannte
oder Arbeitskollegen. Erfolgsent-
scheidend ist, dass diese Monatskar-
ten als «knappes Angeboty vermark-
tet werden und dem Mitglied klar ist,
dass diese Gutscheine limitiert sind
und einen besonderen Benefit dar-
stellen. Die Mitglieder sollen sich sehr
genau Uberlegen, welche Personen in
ihrem Umfeld am meisten von diesem
Training profitieren kdnnen.

Die Familie liegt uns Menschen sehr
am Herzen: Viele haben sich vor
allem in den letzten Wochen Sorgen
um ihre Familienmitglieder gemacht.
Gerade jetzt ist die optimale Zeit, um p
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die Familienmitgliedschaft «Healthy
Family» anzubieten. Kreieren Sie
hierzu ein vorteilhaftes Tarifsystem:
Je mehr Angehérige (ersten Grades)
Mitglied im Center sind, desto attrak-
tiver das Leistungspaket und/oder der
Beitrag. Eine «Healthy Family»-Som-
merkarte (Juni, Juli, August) ist eine
weitere Alternativmoglichkeit, die Sie
in Betracht ziehen kénnen.

Ist eine Anpassung des Trainingsan-
gebots sinnvoll?
Welche zusétzlichen Lésungen der
einzelne Betreiber zur Steigerung
des Immunsystems anbieten kann,
muss natirlich differenziert betrach-
tet werden. Stellen Sie sich folgende
Fragen:
® Welche Trainingsangebote (Car-
diogerdte, pulsgesteuertes Trai-
ning, ausdauerorientierte Kurse,
Nordic Walking), die explizit ver-
marktet werden kénnen, sind
bereits vorhanden?
® Welche zusatzlichen Massnahmen
kénnen mit geringem Aufwand
installiert werden?
® |st eine Anpassung oder Aus-
weitung des Trainingskonzeptes
voribergehend oder dauerhaft
sinnvoll?
® Sind notwendige Ressourcen
(materielle, personelle, finan-
zielle) vorhanden? Wenn nicht,
welche Massnahmen missen
diesbeziglich ergriffen werden?
® Wie vermarkte/kommuniziere ich
diese Anpassung bestmdglich?

Fiir «Generalisten» — sogenannte
Allroundanbieter

Lediglich Ausdauergerdte zur Verfi-
gung zu stellen, reicht fur diese Ziel-
gruppe definitiv nicht aus. Ein fun-
diertes Training zur Starkung des
Immunsystems beginnt idealerweise
mit einer angemessenen Diagnos-
tik. Bieten Sie, wenn méglich, Fahr-
rad- oder Laufbandergometertests
an und ermitteln Sie den IST-Stand
beziiglich Fitnesslevel und Belastbar-
keit. Messen Sie sowohl den Tagespuls
als auch den Blutdruck. Entscheidend
wird hier die Dienstleistungs- bzw.
Betreuungsqualitdt sein. Wenn notig,
bieten Sie lhren Mitarbeitern Weiter-
bildungsmassnahmen an, damit thre
Trainer ihr fundiertes Wissen vertie-
fen, sich entsprechend sicher fiithlen
und beim Kunden einen souverdnen
Eindruck hinterlassen. Integrieren Sie
Diagnostik, Aufklarung zum pulsorien-

tierten Training, Wissenswertes zum
Thema Herz-Kreislauf-Training in das
oben beschriebene Club-im-Club-Sys-
tem oder bieten Sie Fachvortrdge und
Infoabende zum Thema an. Erarbeiten
Sie Trainingspldne, bieten Sie Re-Tests
an und begleiten Sie lhre Mitglieder
langfristig.

Fiir Nischenanbieter

Uberlegen Sie, ob es sinnvoll ist, Ihr
Trainingskonzept (tempordr) auszu-
weiten.

Ein paar Gedankenanstésse waren
hier:

® In manchem EMS-Center dirften
zwei zusatzliche Fahrradergome-
ter Platz finden. Mitglieder fithren
nach der EMS-Anwendung noch
ein 30-minltiges, pulsorientiertes
Training durch

® Ein reiner «Kraftanbietery ver-
starkt die Ausdauerkomponente
mit gefithrten Tabata-Workouts,
Zirkeltraining ohne Satzpausen,
Supersdtzen oder gefihrtem
Kleingruppentraining mit hohem
Tempo

® Bieten Sie ein Seminar oder einen
Workshop «Pulsgesteuertes Out-
door-Training» an

® Organisieren Sie Walking- oder
Laufgruppen usw.

Dies sind nur einige von vielen wei-
teren Denkanstdssen, die Sie fiur
die Ausgestaltung des entsprechen-
den Angebots sowie des dazugehé-
rigen Marketings in Betracht ziehen
kénnen.

Fazit

Die letzten Wochen waren sehr tur-
bulent und herausfordernd. Viele
Unternehmen zeigten in der Coro-
na-Krise eine enorme Kreativitdt und
Innovationsbereitschaft (vgl. Club-
Intel, 2020). Sie haben sofort ihre
Arbeitsweisen und Angebote aufgrund
der veranderten Rahmenbedingun-
gen angepasst oder sogar temporar
komplett «auf den Kopf» gestellt. Not
macht eben erfinderisch.

Das Wort «Krise» setzt sich im Chi-
Schriftzei-
chen zusammen: Das eine bedeutet
Gefahr und das andere Gelegenheit.
Da gerade jetzt der Wunsch bzw.
das Bewusstsein nach individuel-
ler Gesundheit grosser denn je ist,
sollte unsere Branche diese Chancen

nesischen aus zwei
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nutzen, um noch mehr Menschen fir
ein gesundheitsorientiertes Training in
den Centern zu begeistern.
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Begleiten und binden Sie Ilhre Kunden

By Dot

winigre

Mehrere Wochen fand das Training in
den eigenen vier Wanden statt. Viele
Personen haben ihr Fitnessabo gekiin-
digt, weil niemand so genau wusste,
wie lange die aussergewdhnliche Situ-
ation noch anhalten wiirde. Fir unsere
Branche ist das ein harter Schlag —
gleichzeitig ist es eine Gelegenheit,
neue Wege zu gehen und Trends zu
setzen.

- Strength |

Schaut man auf die letzten Jahrzehnte
zurlck, zeichnet sich in allen Belangen
des taglichen Lebens ein wachsender
digitaler Einfluss ab. Schlagworte wie
«Smart Equipment» und «Connected
Experiencesy sind auch in der Fitness-
branche keine Fremdworter mehr,
jedoch schrecken viele Betreiber davor
zurlck, die sich bietenden Méglichkei-
ten voll auszuschépfen und verpassen
so die Chance, von neuen Geschéafts-
modellen zu profitieren.

Mehr Daten fiir messbare Erfolge
Ganz wichtig: Smart Equipment ersetzt
nicht den Trainer. Die mywellness
cloud von Technogym fordert die Ver-
bindung zwischen Clubmitglied und
Personal Trainer. Trainer und Equip-
ment sollen sich erganzen und so dem
Kunden noch bessere Resultate ermég-
lichen. Vernetzte Maschinen speisen
die Trainingsdaten des Kunden in die
Cloud ein. Der Trainer kann anhand
der Daten den Fortschritt des Kunden
beobachten, das Programm anpassen
und den Kunden motivieren — auch
ausserhalb des Clubs. Denn neben
Trainingsdaten von Gerdten kann iber
die mywellness Mobile-App auch freies
Trainings aufgezeichnet, oder externe
Hardware wie Smartwatches verbun-
den werden. Damit zeichnet sich ein
detailliertes Bild des allgemeinen Akti-
vitdtslevels des Kunden ab, was dem
Personal Trainer dabei hilft, passende
Trainingsprogramme zu erstellen.

WA TR n e |

Vimal by
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Kundentreue steigern

Auch wenn der Kunde nicht im Club
trainieren kann (sei dies weil er keine
Zeit hat den Weg auf sich zu nehmen,
weil er in den Ferien ist, oder weil eine
Extremsituation eintritt, wie es der
Fall war), ist es wichtig, ihn zu beglei-
ten und Dienstleistungen anzubieten.
Bei Inaktivitdt kann die Begeisterung
flrs Training abnehmen und wenn das
der Fall ist, erhéht sich das Absprungri-
siko gewaltig. Mit mywellness for Pro-
fessionals hat der Trainer die Moglich-
keit, das Mitglied proaktiv anzuspre-
chen, wenn es langer nicht im Club war
und, je nach Grund fir die Abwesen-
heit, entsprechende Alternativen anbie-
ten, zum Beispiel in Form eines kurzen
Workouts mit Kérpergewichtsiibungen
fir Zuhause. Falls ein Mitglied sich fir
die Dauer des Lockdowns einen Home-
trainer angeschafft hat, kann man das
Cerét in das persénliche Programm ein-
binden, so behélt man die Verbindung
zum Mitglied Uber die Personal Trai-
ner-Beziehung. Studien zeigen, dass Fit-
nessclub-Mitglieder ihrem Club mittel-
und langfristig treuer bleiben, wenn sie
die Moglichkeit haben, auch Zuhause
angeleitet trainieren zu kénnen. Des-
wegen fordert Technogym «Wellness on
the Go»: Bewegung und eine gesunde
Lebensweise immer und (berall.

Wahrend und nach der Krise
Waéhrend der Krise stehen sicher-
lich die Bindung und Motivation der
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bestehenden Kunden im Vordergrund.
Warum nicht eine Club-interne Chal-
lenge starten, bei der die Mitglieder
MOVEs sammeln, indem sie regel-
mdssig trainieren. So fithlen sie sich
als Teil einer Community und werden
nach der Krise erst recht wieder in
den Club kommen wollen, um ihre
Leistung weiter zu verbessern. Diese
Zeit konnen Sie auch nutzen, um lhre
Kunden besser kennen zu lernen.
Mit dem Communicator erstellen Sie
muihelos Umfragen und holen sich
direkte Rickmeldungen. So kénnen Sie
nicht nur verstarkt auf die einzelnen

Bedirfnisse eingehen, sondern erhal-
ten auch wertvolle Inputs zu relevan-
ten Themen, z. B. welche Gruppen-
trainings sich die Mitglieder in Zukunft
wiinschen.

Wenn sich die Situation normalisiert
und Gruppentrainings wieder stattfin-
den, bieten Sie Ihren Kunden die Mog-
lichkeit, ihre Kurse einfach per App zu
buchen. So haben Sie und die Mitglieder
immer die Ubersicht, wie viele Platze
noch frei sind. Ausserdem kénnen Sie
die gewonnenen Einsichten in Bedirf-
nisse und Winsche der Kunden dazu

nutzen, neue Strategien und Angebote
zu entwickeln und neue Mitglieder zu
werben.

Neue Tools fiir neue Markte

Digitale Losungen sind auch im Fitness-
und Wellness-Bereich die Zukunft,
davon ist Technogym lberzeugt. Fit-
nessstudios profitieren davon, wenn
sie die Tools frithzeitig adaptieren,
da es sie von der Konkurrenz abhebt
und so wettbewerbsfahiger macht.
Mit mywellness weiten Sie die Gren-
zen lhres Cyms beliebig aus, indem Sie
das Mitglied standig begleiten, egal ob
es im Club, unterwegs oder Zuhause
ist. Flexibel, skalierbar, interaktiv und
einfach: mywellness cloud muss nicht
extra installiert oder gewartet werden
und ermoglicht es lhnen, genau die
Anwendungen auszuwdhlen, die zu
lhrem Geschaftsmodell passen.

Um Sie in dieser schwierigen Situation
optimal zu unterstitzen, bietet Tech-
nogym mit der Train@Home-Initiative
kostenlose und unverbindliche Bera-
tungen an, wie Sie lhren Mitgliedern
einen Heimservice bieten kénnen, von
dem alle Parteien nachhaltig profitie-
ren.

Weitere Informationen erhalten Sie
unter www.technogym.ch/mywellness
oder kontaktieren Sie uns direkt per
Mail an mywellness@fimex.ch.
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Krafttraining fur
das Herz-Kreislauf-System

© DHfPG/BSA

Die positiven Effekte eines Krafttrai-
nings auf das Bewegungssystem sind
weithin bekannt, die Wirkung auf das
Herz-Kreislauf-System hingegen weni-
ger. Auch fir das Herz-Kreislauf-Sys-
tem bringt ein moderates, gesundheits-
orientiertes Krafttraining positive Wir-
kungen. Diese Anpassungen sind haupt-
sdchlich bei Untrainierten nachweisbar.
Die Herz-Kreislauf-Wirksamkeit ist
nicht nur vom Trainingszustand, son-
dern auch von der Art der Ubungen und
von der Krafttrainingsmethode abhdn-
gig: Ganzkérperibungen und ein Kraft-
ausdauertraining werden diesbeziglich
favorisiert. Bei Untrainierten konnten
nach einem 20-wdchigen Kraftausdau-
ertraining in Form eines Zirkeltrainings
Verbesserungen der relativen maxi-
malen Sauerstoffaufnahme (Vo,max in
ml/kg/Min.) um 8 bis 11,5 Prozent und
Verbesserungen der allgemeinen aero-
ben Ausdauer (gemessen durch einen
submaximalen Ausdauertest) um 10 bis
13,5 Prozent erzielt werden. Auch eine
deutliche Abnahme der Ruheherzfre-
quenz und des Blutdrucks ist nachweis-
bar. Diese Anpassungen des Herz-Kreis-
lauf-Systems an ein kraftausdauerori-
entiertes Training sind wahrscheinlich
auf eine verbesserte Kapillarisierung
sowie aerobe Enzymaktivitat und eine
Zunahme von Grosse und Anzahl der
Mitochondrien zuriickzufihren (Zim-
mermann, 2000, S. 100—102). Da die

genannten Effekte primar bei mehrge-
lenkigen Kraftigungsiibungen in héhe-
ren Wiederholungsbereichen (> 15)
zu erwarten sind, kann ein solches
gesundheitsorientiertes Krafttraining
zur Starkung des Bewegungs- sowie
Herz-Kreislauf-Systems auch ideal als
ein Training mit dem eigenen Kérperge-
wicht durchgefiihrt werden. Um best-
mogliche Ergebnisse erzielen zu kdnnen,
ist die Unterstiitzung durch einen qua-
lifizierten Trainier essenziell. Dadurch
wird Untrainierten der optimale Einstieg
ins Krafttraining ermoglicht und gene-
rell Verletzungen durch inkorrekte Aus-
fihrung der Ubung vorgebeugt.

© DHfPG/BSA
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Wie kérperliches Training den Organis-
mus starkt und wie Risikofaktoren zur
Entstehung von Herz-Kreislauf-Erkran-
kungen reduziert werden konnen, ist
unter anderem Gegenstand des Fern-
lehrgangs «Gesundheitstrainer/iny der
BSA-Akademie.

Literaturliste
® Zzimmermann, K. (2000). Gesund-
heitsorientiertes Muskelkrafttrai-
ning. Theorie-Emperie-Praxis-
orientierung (Beitrdge zur Lehre
und Forschung im Sport, Bd. 27).
Schorndorf: Hofmann.




Domitner

Your Partner for Health & Prevention

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



Advertorial STAGES

IndoorCycling 2.0 — was bringt’s?

Ausgangslage IndoorCycling (IC)
Schweiz

Seit den Anfangsjahren gibt es in den
Clubs kaum Angebotsverdnderungen,
die regelmédssigen Kunden sind mittler-
weile Uber 50 Jahre alt, jingere Teil-
nehmer werden kaum abgeholt und
die Bikes sind in die Jahre gekommen.
Der Spass, eine Ausdauersportart in
der Gruppe zu erleben ohne hinten
nach zu Laufen bzw. zu Fahren, der
hohe Motivationsgrad durch Gruppen-
dynamik, Instruktor und Musik, sowie
eine koordinativ anspruchslose Bewe-
gung, welche den neuen Teilnehmer
gleich ab der ersten Stunde gut aus-
sehen lasst, sprechen nach wie vor fur
erfolgreiche IG-Stunden.

Neue Fakten

® Fitness-Tracking und Leistungs-
messung sind heute die Norm. 30
Prozent der 18—32-Jahrigen nutzen
regelmdssig Tracking und dieses
nimmt jahrlich um 15 Prozent zu.

® Sport-Apps wie Strava und Zwift
erfreuen sich grésster Beliebt-
heit und férdern den Austausch
und das Engagement auf sozialen
Sport-Plattformen.

e Athleten und Gesundheitssport-
ler sind auf konstante und genaue
Messungen angewiesen.

® Es wird erwartet, dass der glo-
bale Radmarkt von 2016 bis 2024
um 37,5 Prozent wachst. Indo-
orCycling ist weiterhin eines der
weltweit beliebtesten Gruppen-
trainingsangebote, Cycling ist der
Top-Trend bei den 40—70-Jahri-
gen und Radfahren ist die liebste
Sportart der Schweizer.

Was istIC 2.0?
Vier treibende Kréfte haben die IC-Be-
wegung massgeblich verdndert:

1. Wattmessung

Die Wattmessung ist heute im
Radsport das Mass der Dinge. Im
IndoorCycling kann — im Gegen-
satz zur Herzfrequenz — der indi-
viduelle Trainingsbereich rasch
festgelegt werden. Trainingserfolg
und Motivation sind deutlich héher
und somit bringt Wattmessung
den Teilnehmern einen echten
Nutzen.

. Digitalisierung

Fitness-Tracking, die Vernetzung
diverser Trainingsplattformen,
E-Mails nach dem Training, benut-
zerfreundliche Apps und vieles
mehr. Richtig eingesetzt, fordert
das die Motivation, erhoéht die
Kundenbindung, steigert den Trai-
ningserfolg und bietet ein umfas-
sendes und andauerndes Kunde-
nerlebnis.

. SoulCycle

Gegriindet durch eine Hollywood
Talentmanagerin und eine New
Yorker Immobilienmaklerin. Sie
verstanden als Branchenaussen-
seiter, wie man ein einmaliges
Kundenerlebnis gestaltet. 2016
verkauften sie SoulCycle fir USD
90 Mio. SoulCycle hat massgeblich
Einfluss auf die Wiedergeburt des
IndoorCycling und zeigt die Dif-
ferenzierungsmaoglichkeiten beim
IC-Angebot auf.

. STAGES

Fokussiert sich als einzige Firma
erfolgreich ganz auf Cycling und
IndoorCycling. Heute ist STAGES
Marktfihrer von Wattmessgera-
ten und stattet mit den IC-Bikes
nicht nur SoulCycle, sondern auch
DavidLloyd, VirginActive, Fitness-
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First, Lifetime etc. und natir-
lich das Pilotcenter David Gym in
Zirich aus.

Was bringt IC 2.0 lhrem Geschaft?

® Ein einmaliges Cycling-Erlebnis.
Eine fantastische, energiegela-
dene, unterhaltsame und mess-
bare Erfahrung fir thre Mitglieder

® Neue Zielgruppen (Millennials,
Radfahrer, Active Aging)

® Eine verstdndliche und zielfih-
rende Art um wattbasiertes Trai-
ning zu unterrichten und die Teil-
nehmer sicher und individuell zu
belasten

® Eine Steigerung der Auslastung
auf bis zu 80—90 Prozent, mehr
Mitglieder bzw. mehr Umsatz pro
Mitglied

e Kundenbindung im Center und bei
den Outdoor und Home Fitness
Aktivitdten der Mitglieder

Was bringt es dem Instruktor?

e Die einfache Art um den Teilneh-
mern Training zu erklaren

® Cemessenes Feedback der indivi-
duellen Belastung

® Vorprogrammierte Klassen mit
und ohne Videos

e Schnelles, ortsunabhdngiges
Erstellen einer eigenen Klasse

e Vermittlung eines vollkommen
neuen Gruppenerlebnisses

® Direkte Steuerung vom Tablet
oder Smartphone

Das Wichtigste zum Schluss

Bei STAGES kommt alles aus einer
Hand (Software, virtuelles Unterrich-
ten, Bikes, Outdoor-Computer, Watt-
messung etc.). Die Wattmessgerdte
werden selber in Colorado hergestellt
und StagesFlight (Unterrichtsanima-
tion, Messung, digitale Kommunika-
tion, etc.) wurde durch den Zukauf
einer Firma ibernommen. Es gibt kein
Hin- und Herschieben der Verantwor-
tung!

STAGES fokussiert sich zu 100 Prozent
auf Cycling. Damit ist die Weiterent-
wicklung aller Produkte und der Soft-
ware garantiert, denn davon héangt
direkt der eigene Geschéftserfolg ab.
Mit STAGES waéhlen Sie den Spezialis-
ten und Partner fir die Zukunft.

Gerne bringen wir Ihnen diese span-
nenden Konzepte naher.

Infos: TUM-Sports, Tel 026 684 10 00,
info@tum-sports.com
www.tum-sports.com



ACISO
4 GUTE GRUNDE ...
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SICH GERADE JETZT UNTERSTUTZUNG ZU HOLEN:

v/ Ja, denn ich brauche hohe Kundenbindung

v Ja, denn ich brauche Neukunden

v/ Ja, denn ich brauche eine Strategie

v/ Ja, denn ich brauche wirtschaftliche Sicherheit

.ICH BIN JETZT KUNDE
GEWORDEN - EBEN
GRAD DRUM!

Nach dem Lockdown im Mdrz gestartet!
Hat mir Stabilitdit iibermittelt!
Habe alltagstaugliche Strategien erhalten!

Habe eine coole Homepage inkl. Facebook Bewerbung erhalten!
Zum Gliick habe ich das gemacht — auch wenn ich nur ein kleines Studio habe!”

Toni Maieru, Real-Fitness, Aadorf

DEIN AUND O FUR MEHR ERFOLG

WWWw.aciso.com




Education News

Deutsche Sportakademie startet
Azubi-Matching

Am 1. Oktober 2020 startet bei der Deutschen Sportakademie das Azubi-Programm zum Sport- und Fitnesskauf-
mann/-frau (IHK). Fitnessanlagen, die fiir den Herbst noch auf der Suche nach Azubis sind, bekommen neben Bewer-
berprofilen umfangreichen Recruiting-Support von der Akademie!

© shutterstock / LightField Studios

Die Deutsche Sportakademie startet im
Oktober 2020 das duale Ausbildungs-
programm zum Sport- und Fitnesskauf-
mann/-frau (IHK) mit der Zusatzqua-
lifikation «Professional Fitnesscoachn.
Die Besonderheit des Programms:
Praxisndhe in Kombination mit kauf-
mannischem und fitnessspezifischem
Fachwissen. Das Ausbildungskonzept
vermittelt in 36 Monaten das kaufméan-
nische Fachwissen fir die Abschluss-
prifung vor der Industrie und Han-
delskammer (IHK). On Top lernen die
Azubis den Beruf des professionellen
Fitnesscoach von der Pike auf: Bereits
nach den ersten vier Wochen haben
die Azubis die Fitnesstrainer B-Lizenz in
der Tasche, mit der sie von Beginn ihrer
Ausbildung an als Trainer im Studio

=

unterstitzen konnen. Waéhrend der
dualen Ausbildung erhalten die Azubis
insgesamt acht Trainerlizenzen in den
Bereichen Groip Fitness, Functional Fit-
ness, Erndhrung und Personal Training.
Ein attraktives und topaktuelles Kom-
plettprogramm fiir Nachwuchskréafte!

Fir die Ausbilder hat das Programm
viele Benefits: Die Azubis lernen iber-
wiegend digital mit spannenden Webi-
naren, Web-Based-Trainings & Co.
und haben die Moglichkeit, flexibel
von jedem Ort der Welt alle Inhalte zu
jeder Zeit zu nutzen. Monatlich haben
die Azubis fest geplante, intensive Pra-
xisphasen, die i.d.R. 3 Tage dauern. So
profitieren Azubis und Ausbildungsbe-
triebe von einer hohen Flexibilitdt und

DEINE ZIELE.

guten Planbarkeit unter starkem Fokus
auf die berufliche Praxis der Fitness-
branche.

Das neue Ausbildungskonzept bildet
Fachkrafte aus, die in Fitnessstudios
vielseitig eingesetzt werden kénnen.
Wahrend der gesamten Ausbildungszeit
werden die Azubis und deren Betriebe
durch feste Tutoren und Dozenten
der Deutsche Sportakademie beglei-
tet: Die Azubis haben wéchentliches
Online-Coaching, werden in den Praxis-
phasen durch Fitnessexperten intensiv
betreut und werden individuell auf die
Abschlusspriifung vor der IHK vorbereitet.
Informationen gibt es unter:
www.deutschesportakademie.de/aus-
bildungen/sport-fitnesskaufmann

Anzeige

DEUTSCHE
SPORTAKADEMIE

DEINE AKADEMIE!

- 2
Jetzt Aus- und Weiterbildung starten: B
Fitnessfachwirt (IHK) NEU - Sport- und Fitnesskaufmann/-frau (IHK) inkl. Professional Fithesscoach NEU
Sport- und Fitnesstrainer - Fitnesstrainer B-Lizenz - Personal Trainer
Achtsamkeitstrainer - Erndhrungsberater - Functional Fitnesstrainer A-Lizenz u.v.m.

deutschesportakademie.de | team@deutschesportakademie.de | 0800.34 22 100 (kostenfrei)
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schneller
W3V stglrker re ACT]S
. Kimer e
weniger oft

Lifestyle Reha Sport
www.wav-e.eu

+ wav-e macht jedes konventionelle Training zu einem « Signifikanter Kraft- und Muskelaufbau verbessert Blut- und
High-Intensity-Intervall-Training! Fettwerte sowie Stoffwechseleffekte.

« wav-e ist ein Booster fiir die Trainingsmotivation und « Exzentrisches, hoch-intensives Intervall-Training (H-I-I-T) durch
den Trainingserfolg Ihrer Kunden! patentierte, motorangetriebene, G-Kraft-Plattform,

. wav-e ist auch ein Booster fiir Ihren wirtschaftlichen um mit weniger Anstrengung eine héhere Wirkung zu erzielen.

Erfolg durch die Verkurzung der Belegungszeiten + Verziégerte Wahrnehmung der Anstrengung hilft, einen
und die Attraktivitatssteigerung Ihrer Einrichtung! iberschwelligen Reiz zu erzielen.

* Herz- und gelenkschonend

Beide Gerate l0osen die Corona-Auflagen-Probleme der Betreiber
und treffen die Bedurfnisse des neuen gesundheitshewussten Kunden.

Fit' GmbH | Ziircherstrasse 102 | CH-8852 Alte



Fachartikel Mitarbeiterfiihrung

Mitarbeiterfiihrung auch in der Krise meistern
Erfolgreich fiihren — wahrend und
nach dem Shutdown

Jedem Unternehmer ist bewusst, dass loyale und motivierte Arbeitnehmer der Schliissel zum Erfolg sind. Doch was
passiert, wenn es zu einer Krise wie der aktuellen Corona-Pandemie kommt und innerhalb eines Tages alle Fitness-
und Gesundheitscenter schliessen miissen? Das stellt die Fiihrungskréafte vor bisher ungeahnte Herausforderungen
- personell wie finanziell. Wie Sie diese neue Situation meistern und worauf es dabei getreu dem Motto «Jetzt erst

recht» ankommt, lesen Sie hier.

Die Corona-Krise verursachte neben
der voriibergehenden Schliessung der
Fitness- und Gesundheitsanlagen auch
zahlreiche erhebliche Einschrankun-
gen im Sozialleben, aber auch gravie-
rende negative Folgen in der Wirt-
schaft (Umsatzeinbriiche, Liquiditats-
engpdsse, Ausgangsbeschrankungen
sowie Arbeitsplatzverlust, Kurzar-
beit etc.). Gerade deshalb ist fur die
Bewdltigung dieser Krise ein umfang-
reiches Grundverstdndnis menschli-
chen Verhaltens in solchen Ausnahme-
situationen notwendig.

Machen Sie aus der Not
@@ eine Tugend!
Jetzt heisst es umzuden-
ken und gemeinsam den
«Spirit» zu nutzen: Negative Emo-

tionen missen moglichst schnell in
eine Aufbruchsstimmung umgewan-
delt werden, denn in jeder Krise ste-
cken auch immer zahlreiche Chancen
fir alle Beteiligten. Als Unternehmer
iberdenkt man moglicherweise das
Geschaftsmodell, macht aus der Not
eine Tugend und setzt vermehrt auf
digitale Lésungen bzw. alternative
Trainingsangebote oder nutzt die Soli-
daritdt sowie ein neues gemeinsames
Ziel fir das Teambuilding. Besonders
in Krisenzeiten kristallisiert sich hier
eine gute Fithrungskraft heraus, die
diese Herausforderungen annimmt
und in positive Energie und Fortschritt
umsetzt. Es gilt, die Motivation (statt
den Frust) aller Beteiligten jetzt hoch-
zuhalten, offen zu kommunizieren und
gemeinsam an einem Strang zu ziehen!
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«Calmness unter

Stress» -

Leadership wahrend

der Krise
Jeder Mensch erfdhrt in seinem
Leben gesellschaftliche Krisen. Fir
alle Krisen gilt, dass eine Person, ein
Team oder ein System (Unternehmen,
Staat etc.) aus einer tdglichen Routine
gerissen wird und bisherige ibliche
Problemlésungen fir neue Situationen
nicht mehr hilfreich — méglicherweise
sogar kontraproduktiv — sind. Als
Fihrungskraft und insbesondere als
Krisenmanager mussten und missen
sich Betreiber wie Centerleiter ver-
gegenwartigen, dass das menschliche
Verhalten grundsatzlich in folgendem
Vier-Phasen-Modell ablauft:



Fachartikel Mitarbeiterfiihrung

Tab. 1: Vier-Phasen-Modell menschlichen Verhaltens in Individualkrisen nach S. L. Fink - eigene
Darstellung (leicht modifiziert)

Phase Selbsterfahrung | Wahrnehmung Emotionale Kognitive Struktur
der Wirklichkeit Erfahrung

1. Schock Bedrohung Die Wirklichkeit Hilflosigkeit; Zusammenbruch:
bestehender stellt sich als Angst; Versinken Unfahigkeit, die Situation
dominanter erdriickend und in ein Dunkel; zu begreifen, klar zu
Systemziele oder Uberwaltigend dar Panik denken, zu planen und zu
gar der handeln
Uberlebensfahigkeit
des Systems

2. Defensiver Riickzug Versuch, die Verdrangung; Ausgeglichenheit Defensive Reorganisation;
bisherigen Leugnung, oder Euphorie; Widerstand gegen jegliche
Systemziele Verharmlosung; auch Wut, Zorn Veranderung
beizubehalten Wunschdenken

mit der neuen
Wirklichkeit

3. Eingestandnis/Akzeptanz | Aufgabe der Erkennung der Depression; Frust (Teil-)Zusammenbruch;
bisherigen Wirklichkeit; die Minderwertigkeits- | Neuorganisation auf
Systemziele Tatsachen , Bitterkeits-, Grundlage der veranderten
«sprechen fiir sich» Trauer-, Wahrnehmung von
Angstgefiihl Wirklichkeit
4.  Anpassung Aufstellung neuer Aktive Abbau von Neuorganisation auf
und Wandel Systemziele Auseinandersetzung | Angst/Depression; | Grundlage der gegebenen

Erfahrung neuer
Befriedigung;
Freude; Stolz

individuellen Ressourcen
und Fahigkeiten;
Potenzialentfaltung;

Kompetenzentwicklung

In diesen Zeiten wird uns erst die
Bedeutung von professionellem
Krisenmanagement bewusst. In der
Regel sind die meisten Fihrungs-
krafte mit einer solchen existenziellen
Herausforderung bzw. einem exoge-
nen Schock wie der Corona-Krise noch

Wie war lhre individu-

nie konfrontiert worden.
elle Reaktion als Fih-

, rungskraft auf die Co-

] rona-Krise nach dem
Vier-Phasen-Modell?
Wo stehen Sie und Ihr Unternehmen
aktuell?

Sehr wichtig ist grundsatzlich, dass
man moglichst schnell in die Phase
drei kommt, sozusagen féhig ist, zu
akzeptieren, denn erst dann passiert
der erste Schritt «nach vorney. Durch
den exogenen Schock der behérdlich
angeordneten Centerschliessungen
hdtte Lamentieren nichts gebracht,
sondern es waren schnelle Lésungen
gefragt. Soll heissen: Es galt, zusam-
men mit den Mitarbeitern die neuen
Herausforderungen, die nicht beein-
flussbar waren, so anzugehen, dass
die eigene Regulations- und Hand-
lungsféhigkeit trotzdem erhalten
blieb. Man muss in kritischen Phasen
als Fithrungspersénlichkeit immer in
die «Metaperspektivey wechseln, denn

nur dadurch erkennt und respektiert
man die Grenzen der Kontrollierbar-
keit und kann somit Krisen besser
bewadltigen. Gemdss dem Motto «Es
gibt immer eine Alternativey reagiert
man eben nicht mit Schockstarre und
Lahmung, sondern mit neuen Denk-
mustern/Ideen, alternativen Losungs-
ansatzen und noch mehr Zusammen-
halt.

Mit Resilienz, Flexibilitat und
Solidaritat aus der Krise fiihren
Zahlreiche Unternehmen der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche haben
gezeigt, dass sie als Team mit inno-
vativen Lésungen und schnellen, fle-
xiblen Verdnderungen auf die Coro-
na-Krise reagiert haben. Entscheidend
war und ist hierbei, sich immer pro-
aktiv mit der Krise auseinanderzu-
setzen, seine Moglichkeiten auszulo-
ten und als Team nach Lésungen zu
suchen. Der erfolgreiche Umgang mit
existenzbedrohenden Krisen macht
Fihrungskrafte, Mitarbeiter und
Unternehmen grundséatzlich resilien-
ter und belastbarer, sofern sie diese
meistern (vgl. Tab. 2). Und dieses
resiliente Verhalten sowie die damit
einhergehende l6sungsorientierte und
positive Managementphilosophie soll-
ten Flihrungskrafte verinnerlichen,
téglich vorleben und offen kommu-

nizieren. Das motiviert nicht nur die
Mitarbeiter, sondern gibt auch Sicher-
heit und starkt den "Teamspirit”, da
jeder in die Lésung involviert ist und
sein Bestes dazu beitragen kann, die
Krise abzuwenden.

Der Schliissel zum
Erfolg:
Die richtige Krisenkom-
munikation
Krystek und Hinecke (2020) unter-
scheiden grundsétzlich destruktive
Wirkungen von Unternehmenskrisen
wie
e Existenzgefdhrdung der Mitarbei-
ter (durch Arbeitsplatzverlust)
® Ceringe Wertschdtzung/Sinnlo-
sigkeit
® Motivationsprobleme/Frust/
Innere Kindigung
® Vertrauensverlust (in die Fih-
rung)
® Abwanderung von Leistungstra-
gern etc.

und konstruktive Wirkungen von
Unternehmenskrisen wie
® Sicherung von Arbeitsplatzen
® Karrierechancen der Mitarbeiter
® Selbstbestdtigung/Herausforde-

rung
® Motivation/Kompetenzentwick-
lung/-erweiterung >
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® Freisetzen von Innovationspotenzial
e Neue Produkte, Dienstleistun-
gen, Prozesse, Geschaftsmodelle
generieren etc.
anfihren.

Wie gingen/gehen Ihre

Mitarbeiter mit der
Corona-Krise um? Wie
[ | fithren Sie lhre Mitar-

beiter durch die Krise?
uUnd wie kommunizierten/kommu-
nizieren Sie mit lhren Kunden und
Partnern vor, wahrend und nach
der Krise?

Als Manager entscheiden Sie, welcher
Seite Sie die gréssere Bedeutung bei-
messen, aber die Krisenkommunika-
tion spielt eine extrem wichtige Rolle,
die Sie niemals unterschatzen sollten.
Nach Ducki (2017) bedarf das Krisen-
management «einer klar strukturier-
ten, eindeutigen und prdzisen Kom-
munikation: Menschen missen infor-
miert und geleitet, Massnahmen koor-
diniert und erklart werden. Falsche
Kommunikation kann Krisen vergrés-
sern, richtige Kommunikation kann sie
begrenzen.» Nach Suppiger (2020) sind
Vertrauen und Glaubwiirdigkeit die
wichtigsten Ziele einer professionellen
(Krisen-)Kommunikation. Einige seiner
Eckpunkte lauten:
e gesicherte Informationen durch
gezieltes Monitoring sammeln
® rasche und kontinuierliche Kom-
munikation, Kommunikationslead
halten
e offene und transparente Kom-
munikation gegeniber allen
Beteiligten

e frihzeitige Information und Ein-
bindung der Mitarbeitenden als
Multiplikatoren

e tatsdchliche Umsetzung ange-
kindigter Massnahmen/Verldss-
lichkeit

Gerade in sehr unruhigen Zeiten
setzen sich gut informierte und in die
Ablaufe einbezogene Mitarbeiter fir
die Organisation und das gemeinsame
Ziel ein.

Angste und Sorgen

nehmen -

die Motivation sichern
Im Hinblick auf die individuellen
Bedirfnisse, Sorgen und Angste der
Arbeitnehmer sind persdnliche Mit-
arbeitergesprache entscheidend. So
mancher bisherige Leistungstrager tut
sich in sehr kritischen Phasen schwer
und fihlt sich Gberfordert, wéhrend
andere in extremen Belastungsphasen
plotzlich zu Héchstleistungen auflau-
fen und relativ mithelos ihr Potenzial
abrufen/entfalten kénnen. Es geht in
diesen Gesprachen in einem ersten
Schritt darum, mit jedem Mitarbeiter
personlich eventuelle Angste (Arbeits-
platzverlust etc.), Sorgen (finanzielle
Probleme) und méglicherweise auch
entstehenden Frust (unzureichende
Informationen vom Unternehmen
etc.) zu besprechen. In einem zwei-
ten Schritt kénnen idealerweise einige
Punkte entkraftet und Gegenstrate-
gien entwickelt werden. Exemplarisch
wird dem Mitarbeiter kommuniziert,
dass der Arbeitsplatz sicher ist, die
Studiengebiithren bezahlt werden,

auch wenn voribergehend Kurzar-
beit eingefiihrt wurde. Fiir moégliche
finanzielle Engpdsse bei Mitarbeitern
findet man in der Regel auch pas-
sende Losungen. In manchen Féllen
wird man sich als Unternehmer auch
ehrlich entschuldigen, wenn die Infor-
mationspolitik extrem schlecht und/
oder widersprichlich war. Eine solch
heftige Situation hat bisher in dieser
Konsequenz noch keine Fithrungskraft
erlebt, was zwangslaufig zu Informa-
tionsasymmetrien und Missverstand-
nissen fihrt. Offen und ehrlich Fehler
zugeben und sich zu entschuldigen
zeigt Verantwortungsbewusstsein
und Flhrungsstérke.

Grundsatzlich gilt es, in diesen Eins-
zu-eins-Gesprachen individuelle
demotivierende Elemente zu erken-
nen und idealerweise auszurdaumen
oder zumindest abzuschwachen. Mog-
liche Bedirfnisse, in Anlehnung an
die bekannte Maslow-Pyramide, nach
Sicherheit, Angstfreiheit, Zusammen-
gehorigkeit, Sinnstiftung, Potenzial-
entfaltung, Perspektiven, Wertschat-
zung etc. stehen individuell im Fokus.
Das ist gelebte «begleitendey Perso-
nalfihrung, um nach dem Ende des
Shutdowns moglichst motiviert, enga-
giert und mit einem hohen Commit-
ment den Neustart zu schaffen und
das Team noch enger zusammenzu-
fihren.

«Nach vorne» denken und fiir
Veranderungen bereit sein
«zukunftsfahigkeit sicherny, das ist
nach Sprenger (2012) die vierte (wich-

Tab. 2: Erfolgsfaktor Resilienz (gekiirzt und leicht modifiziert nach Wellensiek & Kleinschmidt (2015))

Resilienz als Erfolgsfaktor im Unternehmen

Nicht-resilientes Verhalten
(destabilisierend/schwachend)

Resilientes Verhalten
(stabilisierend/starkend)

Die Fuhrungskraft/Geschaftsleitung...

Die Fuhrungskraft/Geschaftsleitung...

e st getrieben von operativen Aufgaben, sieht .
wenig Moéglichkeiten bzw. hat geringe
Fahigkeiten zu delegieren und priorisieren

e nimmt sich zu wenig Zeit fur die
Personalfihrung, entwickelt keine echte
Beziehung zu den Mitarbeitern

o verhalt sich haufig unklar und intransparent
e bereitet sich nicht proaktiv auf Krisenzeiten vor

o fallt in Krisen haufig durch Uberraschende,
unangekuindigte Strategiewechsel auf

achtet auf und nutzt wertvolle Ressourcen, weiss
um ihre Leistungsgrenzen, setzt Prioritaten und
delegiert gewinnbringend fiir alle Beteiligten

o lebt «begleitende FUhrung», hat eine klare,
vertrauensvolle Beziehung zu den Mitarbeitern
und fordert bzw. unterstiitzt deren
Eigenverantwortung/Lésungsorientierung

e kommuniziert klar und transparent — auch
unangenehme Veranderungen

e denkt vorab auch an mdgliche Krisenszenarien
und Veranderungen — und entwickelt mégliche
Strategien und Ldsungswege
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tige) Kernaufgabe. Gute Fihrungs-
krafte denken «nach vorney, erwei-
tern Horizonte, férdern Vorstellungs-
vermdgen fir eine bessere Zukunft
und erhéhen somit die Veranderungs-
bereitschaft.

Wie kdnnen wir im
Unternehmen den
Grindergeist, das
«Grenzen (berschrei-
teny — gerade auch in
Krisen — lebendig halten? Was und
wie missen wir uns jetzt veran-
dern, damit wir die Krise meistern
und in Zukunft noch erfolgreicher
sind bzw. uns den verdnderten
Marktbedingungen stellen?

9

Gute Fithrungskrafte gelten als wich-
tige Botschafter der Zukunft. Ein
klares und positives Bild der mogli-
chen (Unternehmens-)Zukunft vermit-
telt den Mitarbeitern Sicherheit und
l&sst die Angst schwinden bzw. in den
Hintergrund treten. Man sieht den
«Gipfel» als Fernziel, die «Schluchty in

der Krise, die man angespannt iber-
quert, wird relativiert. Als weitere
Komponente spielt der Erfolgsfaktor
«Erganzendes aufeinander Zugehen
mit einem hohen Verantwortungs-
grady fir alle Beteiligten eine grosse
Rolle. Teamarbeit ist die Fahigkeit,
zusammen auf eine gemeinsame
Vision — nach vereinbarten Leit-
werten und Spielregeln — hinzuar-
beiten. Es ist die Begabung, individu-
elle Fahigkeiten, Starken, Ressourcen
und Kompetenzen in die Richtung der
gesetzten unternehmerischen Ziele zu
lenken. Gleichzeitig ist es der «Kraft-
stoffy, der es méglich macht, dass
gewohnliche Menschen — gerade in
Krisenzeiten — aussergewdhnliche
Ergebnisse erzielen.

Fazit

Auch wenn Krisen massgeblich nega-
tive Auswirkungen auf die Gesell-
schaft und Wirtschaft haben, bein-
halten sie auch immer zahlreiche

Chancen und Entwicklungspotenziale.
Grosse Krisen zeigen uns, um wie viel
grosser unsere Ressourcen sind, wenn
sie sinnvoll gebiindelt und kanalisiert
werden. Gerade nach dem Shutdown
wurden in zahlreichen Unterneh-
men unter Hochdruck relativ schnell
neue Dienstleistungen/Produkte wie
digitale Workouts, Krisenberatung,
Online-Betreuung generiert und es
wurde unternehmensintern als auch
branchenibergreifend eng zusam-
mengearbeitet bzw. kooperiert. Und
nun geht es darum, diesen «Spirity
im Team/Unternehmen beizubehalten
und motivierende Ziele fiir 2020 zu
stecken. Denn eines ist sicher, nach
Corona werden noch mehr Menschen
auf ihre Gesundheit bzw. Fitness
achten: Lassen Sie mich deshalb mit
folgendem Zitat von Schoppenhauer
schliessen: «Gesundheit ist nicht alles.
Aber alles ist nichts ohne Gesundheit!»
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Karl
Drack

© Bj6rn Marquart

Karl Drack, Wirtschafts- und Sozial-
wissenschaftler M. A., war langjahriger
Betriebsleiter im Gesundheitsbereich.
Als Coach/Unternehmensberater ist er
spezialisiert im strategischen Kompe-
tenzmanagement. Seit 1998 ist er Do-
zent an der Deutschen Hochschule fiir
Pravention und Gesundheitsmanage-
ment (DHfPG) und der BSA-Akademie.
www.dhfpg-bsa.de
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Positiv aus der Krise

Die Corona-Krise und der damit verbundene Lockdown hat unsere Branche hart getroffen. Doch Not macht bekanntlich
erfinderisch und zahlreiche Betriebe haben die Zeit gut genutzt und sich teilweise gar neu erfunden. Wir von der FITNESS
TRIBUNE mdchten Ihnen mit diesen 14 Statements aus der Schweiz, Deutschland und Osterreich ein positives Signal mit
auf den Weg geben, damit Sie optimistisch auf die herausfordernde Zeit, die uns nun erwartet, blicken konnen.

Yvonne Schleiss

BEAT PREMIUM TRAINING,
Alpnach Dorf OW
www.beat-premiumtraining.ch

Nie hatten wir es fir moglich gehalten,
dass plétzlich die ganze Welt praktisch
«stilly steht!

Der Lockdown hat uns sehr hart getrof-
fen. Zwei Jahre hatten wir mit viel Herz-
blut Aufbauarbeit geleistet und konnten
die Anzahl der Mitglieder konstant stei-
gern. 2020 sollte UNSER Jahr werden!
Die ersten Tage des Lockdowns waren
geprdgt von Existenzangst, Panik und
Enttduschung. Aber Kopf in den Sand
stecken oder gar aufgeben war keine
Option. Wir hofften, dass der Bund uns
auf Grund der Zwangsschliessung finan-
ziell unterstitzt. Der versprochene Uber-
brickungskredit kam umgehend und
verschaffte uns etwas Liquiditdt um die
laufenden Kosten zu decken. Dass unsere
Mitglieder an uns glauben und uns wah-
rend des Lockdowns mental oder finanzi-
ell unterstiitzt haben, hat uns motiviert,
positiv zu bleiben. Die meisten von ihnen
verzichteten freiwillig auf eine Zeitgut-
schrift um einen solidarischen Beitrag
an uns zu leisten. Die Corona-Krise hat
uns zwar weit zuriickgeworfen, aber wir
sind berzeugt, dass wir bald wieder auf
Kurs sein werden. Die Wiedererdffnung
am 11. Mai hat uns das bestatigt: Punkt
8 Uhr standen unsere treuen Mitglieder
bereit, um endlich wieder ihr vermiss-
tes Gesundheitstraining aufzunehmen.
Die Schutzmassnahmen befolgten sie mit
einem Augenzwinkern und viel Humor.
Also fast wie vorher, abgesehen von den
rot-weissen Absperrbdndern und unserer
Distanz. Wenn uns Corona eines gelehrt
hat, dann dass man zusammenhalten
muss und das einheimische Gewerbe
unterstitzt. Solidaritat und Nachsten-
liebe war noch nie so prasent wie heute.

Johannes Linzenich
LinzenichGruppe OHG
Bergisch Gladbach

www.linzenich-gruppe.de

Wie hat der Schweizer Schriftsteller Max
Frisch gesagt: «Krise ist ein konstrukti-
ver Zustand, man muss ihr nur den Bei-
geschmack der Katastrophe nehmen!y
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Und wir missen uns alle nicht unserer
Angste schamen. Ich bin seit 38 Jahren
als Fitnessunternehmer selbsténdig und
das ist wahrhaftig nicht die erste Krise
meines Unternehmerlebens. Wer sagt
er hatte zwischendurch keine Angst,
der sagt nicht die Wahrheit. Was lernen
wir einmal mehr aus dieser Krise: Unser
Wertekanon verschiebt sich schlagartig.
Auf einmal ist Gesundheit doch wich-
tiger als der neue Sportwagen und ich
erinnere mich wieder hdufiger an meine
Oma. Eine Landfrau die immer sagte:
«Man kann sich nicht mehr als satt essen!»
Aber neben mehr Demut und Dankbarkeit
empfinden, habe ich mich auch wieder
haufiger bei dem Satz erwischt: «Warum
sind wir darauf nicht frither gekommen?»
Genau ihr wisst, was ich meine. Der kon-
struktive Zustand ist eben die Zeit fir
Neues. Und wie mein Bruder Ferdi als
Impulsredner immer sagt: «Wenn's gut
lduft, kann jeder Unternehmer seiny.
Jetzt lauft’s mal wieder nicht gut, also
lasst uns zeigen was wir draufhaben!

Alfred Enzensberger
clever fit GmbH
www.clever-fit.com

So wie alle hatten auch wir zu Beginn
der Krise eine Schockstarre. Wir wuss-
ten nicht, was auf uns zukommen wird.
Anfang Mai kam aber die Zuversicht
zurlck, wir sind jetzt sehr motiviert. Die
Themen Fitness und Gesundheit werden
noch bedeutender werden, auch innere
Werte werden wieder wichtiger. Der
Stellenwert der Fitness wird weiter stei-
gen. In Deutschland und der Schweiz
sahen wir nach den Offnungen sehr posi-
tive Mitgliederstréme. Es war eine Ver-
unsicherung zu spiren, aber die Check-
In-Zahlen und die Abonnements geben
berechtigte Hoffnung, dass wir auch mit
Corona das Fitness-Geschéft vorantrei-
ben kénnen. Wir haben uns selbst auf
die Hygienemassnahmen gut vorbereitet.
Deshalb sind wir dann von den Vorschrif-
ten der Behdrden auch nicht iberrumpelt
worden. Es ist das eingetroffen, was wir
uns erwartet hatten und wir konnten
unter diesen Bedingungen gut aufsperren.
Ich bin optimistisch, dass wir mit einem
blauen Auge durch die Krise kommen und
eine grossartige Zukunft vor uns liegt.
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René Kalt

CEO / Geschiftsleiter, Activ Fitness AG
Leiter Freizeitanlagen, Migros Ziirich
www.activfitness.ch

Die Fitnessbranche ist systemrelevant. Wir
bieten mit unserer Dienstleistung einen
wichtigen Beitrag zur Volksgesundheit.
Unter diesem Leitgedanken wird Activ Fit-
ness auch in Zukunft die Expansion vor-
antreiben und weiterhin wachsen. In den
kommenden Wochen und Monaten liegt
unser Fokus auf der strikten Umsetzung
unserer erhéhten Hygienestandards, um
unseren Mitgliedern und Mitarbeitern ein
sicheres Trainingsumfeld zu bieten. Zum
Beispiel gibt es dazu in jedem Studio eine
verantwortliche Person, welche die erwei-
terten Hygienestandards Uberprift und
waéhrend des Trainingsbetriebes zusatzli-
che Desinfektionsmassnahmen durchfiihrt.
Nebst Renovations- oder Instandhaltungs-
arbeiten und einem breiten Angebot an
Online Kursen, war es fr uns selbstver-
standlich, dass Uber die gesamte Dauer
des Lockdowns alle Activ Fitness Mitglieder
eine Zeitgutschrift erhalten haben. Auch
ermoglichen wir allen Risikogruppen wei-
terhin eine Pausierung ihres Abonnements.
Als Nummer Eins in der Schweiz sehen wir
uns auch in Zukunft als Aushdngeschild der
Branche und wollen weiter mit gutem Bei-
spiel vorangehen.

Andi Mahr
Aktivwelt Tirol
www.aktivwelt.biz

Ich halte mich an Fakten und bin sicherlich
kein Verschworungstheoretiker. Aber mit
einigen Massnahmen hat man Uber das
Ziel hinausgeschossen. Sie waren sicher-
lich gut gemeint, aber schlecht durch-
dacht. Es ist eine schreckliche Vorstellung,
dass Menschen sich seit 15. Mai in Fast-
food-Lokalen ungesund erndhren dirfen,
aber Gesundheitseinrichtungen, wie wir
es sind, geschlossen bleiben missen. Ich
vermisse bei manchen Massnahmen den
Hausverstand und die Logik. Bei einem
Fitnessstudio kann man von der Hygiene
und Sauberkeit alles steuern und den
Leuten dazu auch noch etwas Gutes fir
ihre CGesundheit tun. Wir haben bei uns
in Osterreich eines der hochsten Niveaus,
was die Ausstattung der Studios und die
Qualitat des Personals betrifft. Persénlich
bin ich fir die Zukunft vorsichtig optimis-
tisch. Es wird sich in den ndchsten zwei,
drei Jahren weisen. Wir sind aber sehr
gut positioniert. Studios, die sich nicht gut
positioniert haben, werden jetzt schwer-
wiegende Probleme bekommen.

Markus Egli
FZW Fitness Zentrum Wetzikon
www.fzw.ch

Als Optimist empfinde ich diese Krise als
eine gross angelegte Ubung in Gelassen-
heit. Damit ist der persénliche Nutzen
schon einmal abgesteckt; es bleiben die
finanziellen Einbussen und die unsichere
Zukunft. Das Umsatzloch konnten wir
auf ca. 35 Prozent reduzieren, obwohl
wir allen Mitgliedern eine komplette
Zeitvergitung geschenkt haben: Kurz-
arbeit, zwei geschenkte Monatsmieten,
reduzierte Strom- und Wasserrech-
nung, eine «Angel-Aktion» unter den
Mitgliedern, wo sie auf die geschenkte
Zeit verzichten. Die Zukunft sehe ich —
ebenfalls als Optimist — positiv. Unsere
Branche ist durch jede Krise der ver-
gangenen 40 Jahre gestdrkt worden.
Ein starkes Immunsystem gibt es nur
durch regelmdssiges Training, gescheite
Erndhrung und eine halbwegs gesunde
Lebensfithrung ganz allgemein. In den
Fitnesscentern bieten wir das geni-
ale soziale Umfeld, wo all diese Ziele
gemeinschaftlich angegangen und
erreicht werden kénnen. Thumbs Up!

Manfred Scheel
Life Fitness Club 2.0
www.life-fitness.at

Diese Krise war wie ein Brett vor
dem Kopf. Seit der Schliessung haben
wir keine Einnahmen mehr, nur Auf-
wendungen. Wir knabbern an unse-
ren Reserven, die wir Gott sei Dank
haben. Wir werden diese Krise lber-
stehen. Fir viele Branchenkollegen wird
es aber sehr schwierig werden. Ich bin
auch Branchensprecher in Vorarlberg
und mit vielen Kollegen in Kontakt. Wir
haben alle Hebel in Bewegung gesetzt,
um mit der Regierung in Kontakt zu
kommen, fanden aber kein Gehor. Fir
die Gesundheit sind wir ein system-
relevanter Betrieb. Das mag hochtra-
bend klingen, ist aber so. Deshalb ist
es absolut unverstdndlich, dass wir
am Ende der Kette aufmachen durf-
ten. In Deutschland und der Schweiz
wurde das friher vollzogen. Die langen
Schliessungen werden nicht nur zu
Problemen bei den Studiobetreibern
fithren, sondern auch zu Gesundheits-
problemen bei den Kunden. Wir blicken
dennoch mit Zuversicht in die Zukunft.
Wir sind gewappnet fir die Zeit nach
der Krise!
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Thomas Akermann

ONE Training Center AG,
Geschaftsfiihrer
www.one-training.ch

Gerade in Krisenzeiten ist eine starke
Markenfithrung mit klarer Positionie-
rung wichtig. Dabei muss das Handeln
zwingend dieser Positionierung folgen.
Kurzfristige finanzielle Verluste nehmen
wir dabei bewusst in Kauf. Fir uns als
Qualitatsanbieter steht die Gesundheit
unserer Mitglieder und Mitarbeitenden
an erster Stelle. So haben wir uns aktiv
an der Erarbeitung des Branchen-Schutz-
konzeptes beteiligt und dieses auch in
unseren 14 Centern in der Zentralschweiz
konsequent umgesetzt. Personlich bin ich
davon Uberzeugt, dass diese Krise auch
zu einer vorgezogenen Marktbereinigung
fihren wird. Was die Mitgliederabon-
nements betrifft, haben wir grossziigig
Kulanz walten lassen und fokussieren uns
auf die langfristigen und partnerschaftli-
chen Verhaltnisse zu unseren Mitgliedern.
Ich bin berzeugt, dass unser Verhalten
richtig ist und sich dies in der Abo-Erneu-
erungsquote positiv dussern wird. Zudem
kénnen wir davon ausgehen, dass die
Nachfrage nach Fitness-Dienstleistungen
generell weiter steigen wird — gerade
jetzt rickt das Thema Gesundheit noch
starker in das Bewusstsein der Men-
schen.

Michael Zrost
Fit Fabrik
www.fitfabrik.at

Die Corona-Krise ist fir alle Studio-Be-
treiber eine neue und sehr ernste Situ-
ation. Wir haben seit Mitte Marz einen
Umsatzentgang von praktisch 100 Pro-
zent. Abgesehen von den Corona-beding-
ten Kindigungen vieler Mitgliedschaf-
ten konnten wir in diesen zweieinhalb
Monaten auch keine Neumitgliedschaften
schreiben, die fiir den Fortbestand aber
ebenso wichtig sind. Die Langzeitfol-
gen sind noch nicht absehbar. Tatsache
ist, dass es fir uns alle sehr schwierig
wird, diese enorme Herausforderung zu
meistern. Trotzdem missen und werden
wir positiv in die Zukunft blicken, um
aus dieser Krise gestdrkt wieder her-
auszugehen. Wir betreiben derzeit 17
Fit Fabrik-Standorte, eréffnen Ende Mai
in der PlusCity in Pasching einen neuen
Standort und im Herbst dann schliesslich
unseren 19. Standort in Parndorf. Wir
geben also weiterhin Gas und hoffen das
Beste.
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Uwe Maninger
Injoy Graz Siid und Nord
www.injoyfitness.at

Ein systematisch angerichteter Kollate-
ralschaden der Volkswirtschaft hat uns,
ab dem Shutdown, eine Pause zum Nach-
denken beschert. Klar ist, dass es nicht
mehr so wird, wie es bis zum 15. Marz
war. Das bringt aber neue Chancen mit
sich. Spannend wird sein, wie sich das
neue Kundenverhalten und der darauf
abgestimmte Fitness- und Gesundheits-
markt entwickeln wird bzw. wie das
neue Freizeit- und Fitness-Verstandnis
der Bevélkerung aussehen wird. Fitness-
affine Menschen haben in der Zeit der
Quarantdne Outdoor- und Home-Fitness
flr sich entdeckt. Meines Erachtens wird
es in der Zukunft Mischformen zwischen
allen Bereichen geben. Neben der Digi-
talisierung und der noch starkeren All-
gegenwart des Handys wird es meiner
Ansicht nach auch den Trend zu strah-
lungs- und handyfreien Zonen geben.
Die grosse Herausforderung wird fir die
(berlebenden Anbieter sein, sich neu zu
orientieren, den eigenen USP zu finden,
um sich gestarkt auf dem neuen Markt
etablieren zu kénnen.

Christian Horl
Vita Club
www.vitaclub.at

Covid-19 kam wie ein Wirbelsturm (ber
Osterreich, richtete grossen Schaden
an, jedoch blieben wir von der prognos-
tizierten Anzahl an Toten Gott sei Dank
verschont. Bereits wahrend der ersten
schwierigen Tage haben viele Unterneh-
men in der Fitnessbranche begonnen,
neue Angebote und Dienstleistungen
anzubieten und damit den ersten Schritt
aus der Krise gesetzt. Die Online-An-
gebote wurden von sehr vielen Kunden
genutzt und werden auch nach Wie-
dereréffnung ein zusatzlicher Angebots-
punkt bleiben. Somit erweitern die Clubs
ihre Angebote aus den Raumlichkeiten
hinaus ins Freie bis in die Wohnraume
der Kunden hinein. Die Fitnessclubs sind
zudem durch die Check-In-Registrie-
rung und die Hygienemassnahmen — die
Gerate wurden ja auch in der Vergangen-
heit gereinigt und Griffe desinfiziert —
bestens fir den Neubetrieb vorbereitet.
Die qualitatsorientierte Fitnessbranche
wird langfristig zu den Gewinnern dieser
Krise zahlen, da ein trainierter Kérper die
beste Immunabwehr fir Viruserkrankun-
gen hat.
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Willi Zihlmann
Fitness Connection, Wolhusen
www.fuehldichgut.ch

Motivation, das beste Medikament, wah-
rend und nach einer Krise. In den letzten
Monaten konnten wir so viel lernen und
vorbereiten, wie schon lange nicht mehr.
So wurden alle neuen und bisherigen
Kommunikationsmittel fir den Kontakt
zu den Mitgliedern in Einsatz gebracht,
wir verwendeten Brief, Telefon, E-Mail,
WhatsApp, eigenes App, Facebook,
Homepage, YouTube und Instagram. Wir
schickten selbstgemachte Videos mit
Ubungen, kreierten das Video mit dem
Sommer Badi-Tanz — als Vorberei-
tung fir die Badi — zum Uben, besorg-
ten Produkte und motivierten die Mit-
glieder mit Neuerungen, die wir fir sie
am Erstellen und vorbereiten sind. Wir
erneuerten, putzten, kommunizierten
und bauten. Doch die grésste Lehre aus
der Geschichte der 55 Tage und etwas
Wesentliches fir unsere Zukunft: «Es
geht nichts iber einen persénlichen Eins-
zu-eins-Kontakt mit unseren Kundeny.
Wie alle sind auch wir am 11. Mai wieder
gestartet. Die Besucherzahlen von nur
55 bis 70 Prozent des Normalbetriebes
(berraschten uns nicht, doch die vielen
neuen Interessenten, vor allem in der
Laufschule dberwaltigten mich. Téglich
freue ich mich, schon seit 34 Jahren in
der Branche, immer motivierte Mitglieder
und Mitarbeiter zu treffen.

Thomas Kiittner
CO0O, basefit.ch AG

www.basefit.ch

Covid-19 hélt die ganze welt im Atem.
Wer hétte vor knapp drei Monaten
gedacht, dass ein Virus derart ein-
schneidende Verdnderungen fir unseren
Alltag und unsere Branche mitbringt. Die
Euphorie war gross, als Viola Amherd
Ende April das lang ersehnte Ende des
Lockdowns fiir unsere Branche verkin-
dete. Die damit einhergehenden Schutz-
konzepte sind ein guter Kompromiss in
der aktuellen Situation. Im internatio-
nalen Vergleich dirfte der Schweizer
Fitnessmarkt mit einem blauen Auge
davongekommen sein — andere Lander
sind noch weit entfernt von Wiederer-
6ffnungen. Offen bleibt, welche mittel-
und langfristigen Folgen Covid-19 mit
sich bringt und wie man sich als Fitness-
betreiber auf eine etwaige zweite Welle
vorbereiten kann. Hier wird einmal
mehr deutlich, dass digitale Alternativen

essenziell sind und einen klaren Wett-
bewerbsvorteil bedeuten. Es ist abzu-
warten, wie sich die Besucherzahlen in
den nachsten Monaten entwickeln — es
scheint deutliche Unterschiede in den
einzelnen Altersgruppen zu geben.

Gottfried Wurpes

the fitness company GmbH /
Technogym Austria
www.technogym.com/at

Wir haben schwierige Zeiten hinter uns
und stehen jetzt vor grossen Heraus-
forderungen. Ich sehe aber fiir unsere
Branche sehr positiv in die Zukunft.
Gesundheit und Fitness werden noch
starker in den Fokus unseres téaglichen
Lebens ricken. Auch das Bewusstsein
dafir, dass eine starke Immunabwehr
fir uns alle dberlebenswichtig ist. von
dieser neuen Lebenseinstellung werden
auch die Fitnessbetriebe profitieren.
Wir haben sehr positives Feedback zu
den ersten Offnungen in Deutschland
und der Schweiz bekommen. Das Trai-
ning hat auch mit den vorgeschriebe-
nen Hygienemassnahmen gut funkti-
oniert, der Zulauf zu den Studios war
gross. Wir selbst werden alles dafir
tun, um unsere Kunden — so wie von
uns gewohnt — bestméglich zu unter-
stitzen. Fir Betriebe, die auf Qualitat
setzen und ein modernes Trainingsum-
feld bieten, sehen wir ein sehr grosses
Potential. Covid-19 wird auch der Digi-
talisierung der Fitnessclubs einen wei-
teren Schub geben. Die Zukunft in den
Studios wird digital sein.
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Online Bildung bei der SAFS

-

Bildung unmoglich wegen all den Corona-Auflagen? Nicht
bei der SAFS. Seit Ende Mérz stellte die SAFS ihre Bildungs-
massnahmen online. In den online Aus- und Weiterbildun-
gen bietet sich die Moglichkeit, theoretische und praktische
Ausbildungsinhalte von zu Hause zu erleben.

Aufbau der online Ausbildungen

Der Aufbau der online Ausbildungen orientiert sich inhaltlich
sowie didaktisch an der «normalen Durchfithrung» der Aus-
bildungen. Vorab erhalten die Teilnehmer ihre Lehrgangsma-
terialien, finden weitere Ausbildungsunterlagen auf ihrem
personlichen SAFS Account und bereiten sich im Selbststu-
dium via digitaler Lernplattform auf die kommende online
Ausbildung vor. Danach vermitteln die Dozenten live, in vir-
tuellen Classrooms, die Ausbildungsinhalte und stehen fur

GRUPPENFITNESS
GRUNDLAGEN
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Fragen und Diskussionen zur Verfligung. Ein interaktiver
Austausch zwischen Dozenten und Teilnehmern ist auch
in der online Ausbildungsform gegeben. Ebenfalls werden
einige Praxiseinheiten mit Hilfe von Fallbeispielen, Bewe-
gungsaufgaben und Ubungsvideos durchgefithrt. Die restli-
chen Tage der Prasenzphasen vor Ort dienen der Vertiefung
und der praktischen Umsetzung. Diese werden zu einem
spateren Zeitpunkt bei der SAFS durchgefiihrt.

Vorteile der online Ausbildungen auf einen Blick:
® Raumliche Unabhangigkeit
o Zeitliche Flexibilitat
® Ceringere Kosten (Fahrtkosten, Ubernachtungskosten
etc))
® Zuverlassigkeit

Ausbildung Gruppenfitness Grundlagen
In der online Ausbildung werden die Basics fir einen fun-
dierten Background als Kursleiter gelehrt. Die Teilnehmer
erlernten Grundkenntnisse in Theorie und Praxis zur Leitung
von Gruppenfitness-Angeboten. Wichtige Kenntnisse wie:
Funktionelle Anatomie
Musiktheorie
Lektionsaufbau & Trainingsgrundsétze
Belastungsgestaltung bei Kraft- und Ausdauertraining
im Gruppenfitness

® Trainingsgestaltung in der aktuellen COVID-19 Situation

speziell fir Gruppenfitness

sind Bestandteil der Onlinephase.

In der darauffolgenden Prasenzphase vor Ort wird dann die
Theorie in die Praxis umgesetzt. Die Teilnehmer erhalten
dabei wichtige Inputs, wie sie ihre Fitnesskunden korrekt
anweisen, korrigieren, motivieren und verbessern.

Ausbildung Fitness Betreuer
Mit dieser kompakten Ausbildung gelingt ein fundierter Ein-
stieg auf die Trainingsflédche. Trainingsplane erstellen, Trai-



SAFS News

ningsprogramme anleiten sowie Kunden auf der Studiofla-
che begleiten, ist nach der Absolvierung des Fitness Betreu-
ers kein Problem mehr. Vorab werden in der Onlinephase
wichtige Basics gemeinsam erarbeitet, wie zum Beispiel:

® Funktionelle Anatomie

® Trainingsgrundsdtze & Trainingsplanung

® Crundziige der Energiebereitstellung

® Basics der Betreuung

® Belastungsgestaltung, etc.
Inhalte wie richtig Korrigieren, Tipps fir die Praxis, Gerdte-
handling und vieles mehr, werden dann gemeinsam bei der
Présenzphase vor Ort in der SAFS gelernt.

Ausbildung Fitness Trainer

Nach dieser Ausbildung sind die Teilnehmer qualifiziert,
Kunden in Fitnessstudios professionell und ganzheitlich zu
betreuen. Aufbauend auf die Ausbildung Fitness Betreuer,
vertiefen die Teilnehmer ihr Wissen im Bereich:

® Anatomie und Physiologie (Vertiefen der Bewegungs-
lehre und des Energiestoffwechsels, Atmung, Senso-
motorik)

® Crundlagen Erndhrung (Weg der Nahrung durch den
Kérper, Zusammenspiel Training und Erndhrung)

e Grundlagen Biomechanik (funktionelle Bewegungsmus-
ter, Widerstandsarten im Vergleich)

In der Onlinephase wird das vorhandene theoretische
Wissen gefestigt und vertieft. Bei der darauffolgenden Pra-
senzphase wird das gelernte in die Praxis transferiert.

Ausbildung Kundenberater

Die Beratungs- und Verkaufsprofis fir Fitnessstudios
werden in der Ausbildung «Kundenberater» geschult. Hier
erlernen die Teilnehmer wichtige praktische und theoreti-
sche Fertigkeiten fir den Kundenkontakt im Fitnesscenter.
Neben einem professionellen Auftreten am Telefon sowie
im personlichen Kontakt, ist auch die Beratung rund um

[ %

FITNESS TRAINER

das Probetraining integriert. Folgende Inhalte werden unter
anderem in der online Ausbildung vermittelt:

e Psychologische Grundlagen

e Kommunikation: verbal, nonverbal und paraverbal

® Angebotsprasentation fir die unterschiedlichen Bedirf-

nisgruppen
® Emotionales Verkaufen
® Ganzheitliche Beratung und Betreuung und vieles mehr

Die praktischen Fahigkeiten werden weiter in der Prasenz-
phase vor Ort vertieft. Abgerundet wird die Ausbildung mit
einem eintdgigen BLS-AED Zertifikat.

Auch in der Zukunft sind weitere digitale Ausbildungs-
formen bei der SAFS geplant. Fiir mehr Informationen
stehen lhnen die SAFS Bildungsberater zur verfiigung.
Alle kommenden Ausbildungstermine finden Sie unter
www.safs.com.

KUNDENBERATER

e

Deutsche HocksLhide

@ Jobform

ety

wiww. jobfitness.ch www.dhfpg.ch

SAFS AG - SWISS ACADEMY OF FITHESS & SPORTS
ALBISRIEDERSTRASSE 226 / 8047 ZURICH
044 404 50 70 / infodaals com

SAFS WWW.SAFS.COM
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Fitness News

EGYM stellt Losungspaket zur erfolgreichen
Wiedereroffnung von Fitnessstudios vor

Endlich ist es soweit: Die Fitness- und
Gesundheitsanlagen rund um den
Globus nehmen sukzessive wieder
ihren Betrieb auf. Allerdings hat sich die
Welt wahrend der letzten Wochen im
Zuge der Corona-Pandemie grundle-
gend verdndert: Fitnessstudios muissen
ihre Prozesse und Routinen anpassen,
um in der «neuen Normalitdty weiter-
hin erfolgreich zu sein. Das Minch-
ner Sports-Tech-Unternehmen EGYM
hat daher innerhalb kirzester Zeit
Corona Gym Solution entwickelt, ein
Paket mit vielen intelligenten Losun-
gen, die sowohl den neuen Vorschrif-
ten als auch den gesteigerten Sicher-
heits- und Hygienebedlrfnissen der
Mitglieder und natirlich den betriebs-

wirtschaftlichen Interessen der Betrei-
ber gerecht werden. Ziel von Corona
Gym Solution ist es, die Studios rasch
wieder voll funktionsféhig zu machen.
Das Paket enthdlt eine Fille innovativer
Komponenten — vom brandneuen Trai-
ningsprogramm Immunity Boost zur
Starkung des Immunsystems bis hin
zu mobiler Training-Slot-Buchung und
Hygiene-Checks.

Die Corona Gym Solution berlcksich-
tigt zudem lokale Regulierungen, wie
z. B. die in Nordrhein-Westfalen dezi-
diert vorgeschriebene Desinfizierung
aller Gerdte nach jedem Gebrauch:
Dort werden die Intervalle im Zirkel-
training auf Wunsch um zehn Sekun-
den erhéht, um dafir geniigend Zeit

zu lassen. Die Corona Gym Solution von
ECGYM enthélt u. a.:
® Mobile Training-Slot-Buchung
e Spezielle Trainingsprogramme zur
Starkung des Immunsystems
e Eine einfach bedienbare mobile
Plattform
® Corona Gym Solution Marketing-Kit

«In Zeiten der globalen Pandemie ist
fir die Menschen Sicherheit durch
raumliche Distanzierung ein Hauptan-
liegen. Mit Corona Gym Solution unter-
stlitzen wir sie dabei, gesund zu blei-
ben. Studiobetreibern helfen wir, sich
mit unseren Losungen ganz praktisch
an die verdnderten Anforderungen
und die neue Okonomie anzupasseny,
betonte Philipp Roesch-Schlanderer,
Mitgrinder und Geschaftsfihrer von
EGYM. Smartes, gesundheitsorien-
tiertes Krafttraining ricke im Studio
gegenlber dem &sthetischen Training
ganz klar in den Mittelpunkt. Denn es
stdrke das Immunsystem u. a. durch
Ausschittung von Muskelbotenstoffen
(Myokinen).

EGYM bietet die neuen Funktionen
sowie EGYM+ (vormals EGYM Premium)
fur alle Fitnessstudios wahrend der
Wiedereréffnungsphase kostenlos an,
um den Betreibern einen erfolgrei-
chen Neustart unter den derzeit ganz
besonders herausfordernden Umstan-
den zu ermoglichen.

Alle Informationen rund um die neue
EGYM Corona Gym Solution gibt es
hier: https://offers.egym.com/coro-
na-gym-solution-press-release-de

Ausbildung fiir Fitnessfiihrungskrafte

Die Deutsche Sportakademie hat sich mit ihrem breiten Portfolio an Fitnessangeboten im Markt positioniert. In
Zusammenarbeit mit der IHK Diisseldorf hat sie nun auch fiir Fiihrungskrafte in der Fitnessbranche eine Weiterbil-
dung entwickelt. Die Management Weiterbildung zum gepriiften Fitnessfachwirt (IHK) kombiniert betriebswirtschaft-
liches Know-how mit einer umfassenden Trainerqualifikation und startet erstmals im Juni 2020.

Die Deutsche Sportakademie bietet
mit dem gepriften Sportfachwirt
(IHK) und der weiterbildung zum
Sportbetriebswirt seit Beginn an
berufsbegleitende Qualifikationen im
Sportmanagement an. Mit erstmali-
gem Start im Juni 2020 erweitert die
berufsbegleitende Weiterbildung zum
Fitnessfachwirt (IHK) das Portfo-
lio der Deutschen Sportakademie im

Bereich der Management-Qualifikatio-
nen. Die neue Weiterbildung fir Fith-
rungskrafte vermittelt alle relevanten
betriebswirtschaftlichen Qualifikatio-
nen eines Fachwirtes.

Nach erfolgreicher Abschlussprii-
fung vor der Industrie- und Handels-
kammer (IHK) in Dusseldorf, besitzt
der Teilnehmer Know-how in den
Geschaftsfeldern Unternehmensfith-
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rung, Marketing, Rechnungswesen
und Personalmanagement. Zusétzlich
beherrscht der gepriifte Fitnessfach-
wirt (IHK) als lizensierter Fitnessex-
perte die Themenfelder Functional
Training, Group Fitness, Pravention
und Rehabilitation sowie Erndhrung.
Weitere Informationen: www.deut-
schesportakademie.de/ausbildungen/
fitnessfachwirt
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Interview Paul Gubser

Neuer Geschaftsfuihrer von milon
und five Schweiz

Paul Gubser ist ein Altbekannter der Fitnessbranche in der Schweiz. Vor iiber 35 Jahren setzte der Ostschweizer den
Grundstein mit einem Turn- und Sportlehrer-Diplom an der ETH Ziirich. Per 1. Marz 2020 hat er nun die Geschifts-
fiihrung der milon alpine AG iibernommen, welche milon und five in der Schweiz vertritt. Er 10st somit Lars Harms ab.

Roger Gestach im Gesprach mit Paul
Gubser.

RG: Lieber Paul, vielen Dank fir das
Interview. Beginnen wir doch ganz
vorne. Wie kamst Du in die Fitness-
branche?

PG: Angefangen hat alles mit einem
Sportstudium an der ETH Zurich,
danach Ubernahm ich in Teilzeit die
Geschaftsfihrung des Interverbandes
far Schwimmen und (ibte daneben eine
Lehrtétigkeit an der ETH als Lehrbe-
auftragter in den Fachern Schwimmen
sowie Fitness- und Freizeitsport aus.
Ende der 80er-Jahre habe ich mich mit
einem Partner mit der Firma BGSport
Nef & Gubser im Bereich betriebli-
cher Gesundheitsvorsorge selbstindig
gemacht.

Danach folgten mehrere Stationen u.a.
als Direktor am Sport- und Seminar-
zentrum Mogelsberg, die interimisti-
sche Betriebsfithrung der Setpoint
International AG, einer internationa-
len Sport- und Tennisbelagsfirma. Via
einen Rektorposten fir die Stadt Olten
folgte ein fast zehnjéhriges Engage-
ment als Leiter des Sportamtes der
Stadt St. Gallen.

2003 kam dann der finale Schritt in die
Fitnessbranche. 2003 (ibernahm ich mit

meiner Frau das Fitnesscenter TREV-X

in St. Gallen und wir fiihrten dieses 15
Jahre lange sehr erfolgreich. Bis 2009
war ich zudem OK-Prasident des Inline
one eleven, das langste Inlinerennen
der Welt.

Nach dem Verkauf des TREV-X machte
ich zusammen mit meiner Frau ein
Sabbatical und kam anschliessend 2019
zur milon alpine AG.

Durch eine angeborene Uberbeweg-
lichkeit kam ich zudem schon sehr frih
in Kontakt mit dem Training im Fitness-
center.

RG: Ein beeindruckender Lebens-
lauf. Erzahl uns doch genauer, wie du
damals zu deinem ersten Fitnesscen-
ter, dem TREV-X kamst.

PG: Im Jahr 2003 habe ich Ruedi Schmid,
ein Studienkollege von der ETHZ, wel-
cher das TREV-X 1991 gegriindet hat,
in der Stadt St. Gallen getroffen. Auf-
grund eines Fahrradunfalls konnte
Ruedi leider seinen Betrieb nicht mehr
selbst fihren und Willi Seiler sprang
als interimistischer Geschaftsfihrer
ein. Als klar war, dass Ruedi aufgrund
seiner verletzungsbedingten Beein-
trachtigungen definitiv nicht mehr ins
Geschéaft zurickkehren kann, sah ich
darin meine Chance fir eine berufli-
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che veranderung und fiir den erneuten
Schritt in die Selbstandigkeit. Im Okto-
ber 2003 habe ich dann die AG ber-
nommen und schon im darauffolgen-
den Jahr haben wir schwarze Zahlen
geschrieben. In der Folge haben wir in
den nachsten 15 Jahren ber eine Mil-
lion Franken in unser Center investiert
und dies ohne jegliche Finanzierungs-
hilfen einer Bank. Wir konnten stets
alle Investitionen aus selbst erwirt-
schafteten Mitteln finanzieren.

2011 feierte das TREV-X das 20-jahrige
Jubildum. Wir haben renoviert, ver-
passtem unserem Center einen neuen
Look, statteten es neu aus und wir
sind dann auch zu diesem Zeitpunkt
begeisterte milon Kunden geworden.

Nachdem wir, meine Frau und ich, das
TREV-X 15 Jahre erfolgreich gefihrt
hatten, splrten wir Anfangs 2018 dass
es Zeit fir eine Verdnderung war.
Unsere erwachsenen Tochter hatten
keine Ambitionen in unser Geschaft
einzusteigen und so leiteten wir frih-
zeitig unsere Nachfolgeregelung ein
und schauten uns auf dem Markt um.
wir erhielten gleich von zwei grossen
Ketten ein Ubernahmeangebot fir
unser Center, konnten uns aber nicht
mit dem Gedanken anfreunden, dass
unser persénliches gefithrtes Unter-
nehmen in das Schema einer grossen
Kette gepresst wird. Dann trat Tung
Karapalanci, ein langjahriger Freund
und Inhaber der well come FIT Gruppe,
aufs Parkett. Wir kannten uns von
Marketing Netzwerken und haben uns
stets sehr gut verstanden - ein sym-
pathischer und sehr innovativer Typ.
Wir sind uns dann auch sehr schnell
einig geworden und so ging der Ver-
kauf rasch aber die Biihne.

RC: Und dann?

PG: Ich bin ein leidenschaftlicher Velo-
fahrer, ich war ja von 2011 bis 2018
zudem noch Teilhaber und Geschéafts-
fihrer von ElliptiGO Schweiz, habe da
den Import und Vertrieb von Spezial-
fahrradern vorangetrieben. Somit war
es ziemlich klar, was meine Frau und
ich machen wollten: Ein halbes Jahr
nach dem Verkauf habe ich gemeinsam
mit meiner Frau eine Auszeit genom-
men und wir sind mit unseren Tou-
renvelos losgefahren. Bewusst ohne



Interview Paul Gubser
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grosse Planung, der Weg sollte das
Ziel sein. Dieser fithrte uns vom Rho-
negletscher am Furka-Pass, entlang
der Rhone iber Genf, Lyon und Avignon
bis an unser Ziel in Port-Saint-Louis-
du-Rhéne am Plage Napoléon.

RG: Und als ihr zurick wart, hast dich
Beat Friedli von milon angerufen?

PG: Nicht ganz... Ich hab mir Zeit gelas-
sen. Beat Friedli kenne ich seit 2011,
als wir in unserem Fitnesscenter die
ersten milon Gerate installiert hatten.
Anfang Januar 2019 habe ich ihn dann
angerufen und es ging alles ziemlich
schnell, denn ab dem 15. Januar 2019
war ich bereits als Freelancer dabei.
Auf die FIBO anfangs April wechselte ich
dann in eine Festanstellung und war im
Bereich Sales und Schulung tatig.

RG: Und wie bist du jetzt zum
Geschéftsfithrer geworden?

PG: Im Sommer 2019 dusserte Lars
Harms erstmals den Wunsch nach iber
sieben Jahren bei der milon alpine AG
(davon finfeinhalb Jahre als Geschéfts-
fihrer), sich einen lange gehegten
Wunsch zu erfillen und eine mehrmo-
natige Auszeit ab Anfang Marz 2020 zu
beginnen. Eine Kreativpause, eine Zeit
fur persénliche Weiterentwicklung und
Erarbeitung von neuen Ideen, Gedan-
ken und Strategien.

Im September letzten Jahres bespra-
chen Beat, Torsten und ich in einer
Klausur in den Blndner Bergen, wie
die Firma nach Lars Abgang weiterge-
fihrt werden soll. Sowohl Torsten als
auch Beat, als langjahrige milon Mitar-
beiter, wollten die Geschaftsfithrung
nicht Gbernehmen. Da ich seit (iber 20
Jahren als Geschéftsfihrer tatig war,

eim Rhon;gletscher

waren beide und auch unser Mutter-
haus in Minchen der Meinung, dass
ich diese Funktion ibernehmen soll.
Ich war sehr motiviert diese Aufgabe
zu Ubernehmen, denn ich hatte ab
dem ersten Tag bei milon viel Spass
und fihlte mich in meinen Aufgaben
pudelwohl. Weil ich den persénlichen
Kundenkontakt liebe, werde ich nebst
meiner Tatigkeit als Geschaftsfihrer
weiterhin im Vertrieb tatig sein. Ich
freue mich sehr, dass ich fir milon und
five in der Schweiz die Verantwortung
(bernehmen konnte.

RG: Was hast Du fir Ziele bei milon
und five? Wie sieht die Zukunft aus?

PG: Bei milon und five verstehen wir
uns nicht als reine Gerateverkaufer,

sondern als beratende Partner. Auf-
grund unserer langjahrigen Erfahrun-
gen als Betreiber von Trainingscen-
tren beraten wir unsere Kunden mit
zukunftsweisenden Konzepten, welche
sie mit ihren Fitness- und Gesundheits-
center erfolgreicher machen. Ihre
Mitglieder erreichen ihre Ziele dank
modernster Technik, einfach, sicher
und effektiv. Weil die Trainierenden
durch die enge und professionelle
Betreuung erfolgreich sind, ist die Wei-
terempfehlungs- und Erneuerungsquo-
ten bei diesen Anlagen sehr hoch, was
sich positiv auf ihre Wirtschaftlichkeit
auswirkt. Die Mitglieder von klar posi-
tionierten Gesundheitstrainingscentren
sind bereit, fiir den hohen Level von
Betreuung, einen angemessenen Preis
zu zahlen, der deutlich Gber den im
Sturzflug befindlichen Mitgliedsbeitra-
gen klassischer Fitnessanlagen liegt.

In der schwierigen Phase der Coro-
na-Krise versuchten wir unseren milon
Kunden mit praktischen Tipps zu helfen
und bei der Bewaltigung vielfaltiger
Probleme zu beraten uns zu unterstiit-
zen.

RC: Was macht Paul Gubser privat?

PG: Ich bin einerseits ein Familien-
mensch und geniesse die Zeit mit
meiner Frau und meinen beiden
bereits erwachsenen Téchtern. Dane-
ben konstruiere und baue ich mit
Leidenschaft und Liebe zum Detail
eigene Rennvelos und Mountainbikes.
Der Radsport hat es mir angetan und
ich bin sehr viel auf dem Rennrad,
dem Tourenvelo oder dem Mountain-
bike unterwegs.

——

Am Ziel in Port-Saint-Louis-u-Rhéngam Plage Napoléon
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Fachartikel Teamentwicklung

Ein Hoffnungsschimmer
und Must-have in Krisenzeiten

w

Noch nie gab es eine Zeit, in der die
Unternehmen der Fitnessindustrie vor
so grossen Herausforderungen stan-
den. Bei den Gerateherstellern brechen
die Umsdtze weg, da derzeit wenig
neue Gerdte bestellt werden und es
keine Messen oder Events gibt, auf
denen neue Kunden akquiriert werden
konnten. Die Bildungsanbieter leiden,
da viele Kursleiterinnen und Trainer
auf zusétzliche Ausgaben fir neue
Ausbildungslizenzen oder Weiterbil-
dungen verzichten. Selbst vor den
Medien macht die Krise nicht halt, denn
die meisten bereits lange vorgeplanten
Werbekampagnen liegen derzeit auf
Eis.

Was auf den ersten Blick als kata-
strophale und véllig ausweglose Lage
erscheint, ldsst bei ndherer Betrach-
tung jedoch kleine Hoffnungsschim-
mer erkennen. Nahezu alle Gerdteher-
steller lassen ihre Cerdte seit langem
schon Just-in-time bzw. On Demand
und ohne Vorfinanzierung produzieren.
Zudem arbeiten die meisten Vertriebler
auf Honorarbasis. Aus diesem Grund
ist der Umsatzverlust zwar enorm
und schmerzhaft, doch aufgrund rela-
tiv geringer Fixkosten kénnen sie von
allen aus der Branche wohl mit dem

geringsten Schaden aus der Krise her-
vorgehen. Zudem kdnnen sie diese
Zwangspause des Marktes zu ihrem
Vorteil nutzen, denn sie verschafft
ihnen mehr Zeit fir die Entwicklungs-
und Forschungsarbeit, der Restruk-
turierung der Vertriebswege und der
Uberarbeitung der generellen strategi-
schen Ausrichtung, z. B. hin zum eFit-
ness (vgl. Pauling, 2020 #1). Fir diese
notwendigen grundlegenden Projekte
ist im sonst sehr berlasteten Alltag
vor lauter wichtigen Dingen kaum Zeit.

Die Bildungsanbieter haben nun erfah-
ren, welche enormen Vorteile im elLe-
arning stecken. Auch hier gibt es die
grosse Chance durch einen Turnaround
und eine umfassende Digitalisierung
die Kundenverluste zu kompensieren.
und fir die Medien besteht die Chance,
dass die Unternehmen von der iber-
wiegend vertriebsorientierten Anzei-
genschaltung hin zur Anzeige als Kom-
munikationskanal wechseln. In einer
Krise tritt das Marketing zwar in den
Hintergrund, jedoch wird im Gegenzug
die Offentlichkeitsarbeit umso wichti-
ger. Denn auch wenn eine Anzeige jetzt
nicht direkt zur Monetarisierung fiihrt,
kann diese das Vertrauen und die Bin-
dung zur Marke bzw. zum Unterneh-
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men gerade in Zeiten der Unsicherheit
langfristig enorm erhdhen.

Drop-out-Rate als Schliisselfaktor
Ein Teil der Fitnessindustrie wurde
bisher noch nicht angesprochen und
dies sind die Fitnessstudios. Und hier
scheint es selbst nach einem zweiten
und dritten Blick keinen Silberstreif am
Horizont zu geben. Der Vorsitzende des
Bundesverbands Gesundheitsstudios
Deutschland Botond Mezey dusserte im
Interview mit dem Tagesspiegel, dass
25 bis 30 Prozent der Studios pleite-
gehen kénnten. Damit liegt er weit
unter meiner Prognose, in der ich etwa
bei den kleinen Ein-Mann-Betrieben
bzw. Boutique Studios, Zirkeltraining-,
Franchise- und EMS-Studios, mit einer
Pleitewelle von weit iber 50 Prozent
rechne. Und aufgrund der Problematik
der geringen Nettorendite (kurz NR)
halte ich es durchaus fir moglich, dass
einige der Grossen der Branche in die
Insolvenz rutschen, was neben dem
Shut-down vor allem auf die von mir
prognostiziere Drop-out-Rate (kurz
DoR) von 30 Prozent bei den Mitglie-
dern verursacht werden kénnte (vgl.
Pauling, 2020, S. 61, #2).

Angesichts dieser kritischen Wirt-
schaftsaussichten konnen es sich die



Fachartikel Teamentwicklung

Stake- und Shareholder der Fitnessun-
ternehmen nicht erlauben die Képfe
in den Sand zu stecken und in einer
Schockstarre zu verfallen. Wie bereits
in meinem Artikel zum Doomsday Plan
festgestellt: «Weder wird die Welt
untergehen noch die Menschheit aus-
sterben. Auf freien Markten erfolgt die
Okonomie in Zyklen und daher kann es
per Definition niemals nur Aufschwung
oder Hochkonjunktur geben. Auf der
anderen Seite folgt nach jeder Rezes-
sion und Depression immer wieder
eine Expansion.» (Pauling, 2020, S. 31,
#3). Ebenso verwies ich in diesem Arti-
kel auf die Wichtigkeit der Kommu-
nikation in der Krise (Abschnitt nur in
der Langversion im Internet, #4), was
an dieser Stelle als dringender Rat-
schlag an die Unternehmen verstanden
werden sollte, sich jetzt nicht komplett
aus der Offentlichkeit zurlckzuzie-
hen, sondern z. B. statt Werbeanzei-
gen imagesteigernde Solidaritats- und
Informationsanzeigen zu schalten.

In meinem Artikel zur Unternehmens-
bewertung, gab ich einerseits kon-
krete Empfehlungen, wann es besser
ist die Reissleine zu ziehen, keine wei-
tere Energie, Ressourcen und Geld ins
Unternehmen zu stecken und recht-
zeitig mit einem blauen Auge auszu-
steigen. Andererseits zeigte ich im
Fazit die Hoffnungsschimmer auf und
schrieb: «Aus diesem Artikel wird deut-
lich, dass neben der NR vor allem die
Karteileichen eine akute tickende Zeit-
bombe in den Studios darstellen. Stu-
dioinhaber sollten in dieser Situation
daher alles daransetzen, sich beson-
ders positiv um die Bestandskunden
zu kimmern. Sollte es Ihnen gelingen
die DoR oberhalb des BDP zu halten,
wird es lhre Chance immens erhéhen
die Krise zu (berstehen. Um dieses Ziel
zu erreichen empfiehlt es sich z. B. die
eingeplanten Marketingkosten direkt in
interne Massnahmen zur Kundenbin-
dung und zur Teamentwicklung umzu-
leiten.» (Pauling, 2020, S. 62, #2).

Mitarbeiter sind Opfer des Krieges

Damit sind wir nach einer ldngeren
Einfithrung beim Kern dieses Artikels
angekommen, der Teamentwicklung. In
Friedenszeiten werden unter Teament-
wicklung (kurz TE) beziehungsweise
Teambuilding (kurz TB) oft Massnah-
men assoziiert, die der Steigerung der
Arbeitszufriedenheit und Verbesserung
der zwischenmenschlichen Beziehun-
gen unter den Mitarbeitern dienen. In
der Praxis sind dies dann haufig Veran-
staltungen geselliger oder erlebnisori-
entierte Art, die von den Teilnehmern
eher unter Entertainment verbucht
werden. Derzeit befinden wir uns
jedoch im «Kriegy gegen einen unsicht-

baren Feind, wie es Politiker und
Regierungsoberhdupter immer wieder
betonen. Wenn Begriffe wie «Kriegy,
«Kampfy und «Feindy fir die Beschrei-
bung der aktuellen Situation verwen-
det werden, dann muss es einerseits
«Opfer» bzw. «Verluste» und «kKdmp-
fer», sowie «guty und «bése» ande-
rerseits geben. Meiner Ansicht nach
ist es kein unsichtbarer Feind mehr,
denn die Zeichen der Krisen, ob in der
Wirtschaft, den Unternehmen, bei den
Arbeitnehmern und Privathaushal-
ten, sind sehr deutlich sichtbar. Wah-
rend die Unternehmen die Verluste zu
ertragen haben, zihlen die Mitarbeiter
zu den am meisten betroffenen Opfern
dieses Krieges. Die Mitarbeiter sind in
vieler Hinsicht betroffen, zum einen
finanziell durch die Gehaltseinbussen
und zum anderen psychisch durch die
Angst um den Arbeitsplatz.

Alles fiir die Kundenbindung

Aus den vorherigen Ausfithrungen wird
deutlich, dass wir es mit einer hoch
komplexen Situation zu tun haben. Es
gibt enorm viele Einflussfaktoren, die
gleichzeitig auf die Unternehmen und
deren Mitarbeiter negativ einwirken.
Nur mit vereinten Kraften wird es
moglich sein, die Probleme zu lésen
und dadurch eventuell die Krise zu
iberstehen. Als oberste Prioritdt gilt
es dabei das Uberleben des Unterneh-
mens zu sichern. Als zentraler Hoff-
nungsschimmer fir die Fitnessstudios
erweist sich wie bereits gezeigt die
DoR. Gelingt es den Studios so viele
Mitglieder zu halten, insbesondere die-
jenigen die als Karteileichen besonders
zu einer Kindigung neigen kénnten,
dass deren Anzahl oberhalb des BDP
(Break-Down-Point, d. h. der Punkt,
an dem der Gewinn derart zusam-
menbricht, dass das Unternehmen in
die Verlustzone rutscht) bleibt, dann
bestehen guten Chancen.

Es gilt also alle Energie auf die Kun-
denbindung zu fokussieren. Damit dies
gelingt, bedarf es eines Mitarbeiter-
teams welches nicht nur hoch moti-
viert, sondern besonders serviceori-
entiert arbeitet, um damit eine best-
mogliche Kundenfreundlichkeit und
-zufriedenheit zu erreichen. Dies ist
jedoch schwierig, denn angesichts der
enorm emotional belastenden Situa-
tion kann es unter den Mitarbeitern
derzeit zu grossen psychosozialen Kon-
flikten kommen. Ebenso birgt das Ver-
haltnis von Unternehmensfithrung und
Mitarbeitern explosives Potenzial. Denn
je schwieriger oder sogar aussicht-
loser es fiir eine Fithrungskraft ist,
die vorgegebenen Ziele oder gar das
Uberleben des Unternehmens zu errei-
chen, je eher neigen diese dazu ihren

Druck in potenzierter Form an die
Mitarbeiter weiterzugeben und statt
mit einem kooperativen Fihrungsstil
eher strikt autoritar zu fihren. Dies
wiederum belastet und verunsichert
das Team nur noch mehr und fihrt
meist dazu, dass die Mitarbeiter sich
gegenseitig aufreiben und die Besten
sich kurzfristig nach anderen Arbeitge-
bern umschauen werden. Am Ende gibt
es kein «alle fur ein Ziely kdmpfendes
Unternehmen, sondern ein sich «jeder
gegen jedeny zerschlagener Scher-
benhaufen. Dies ist dann der Point of
no Return (kurz PNR) und der sichere
Weg in die Insolvenz.

Der Weg zur Teamentwicklung

Damit der PNR niemals erreicht wird,
alle wirklich an einem Strang ziehen,
der gegenseitige Respekt, Zusammen-
halt und die Hoffnung auf ein positi-
ves Krisenende erhalten bleiben, ist
eine gezielte Massnahme zur TE sehr
zu empfehlen. Diese ist nicht nur vor
dem Hintergrund der zu entscharfen-
den DoR zu sehen, sondern ebenso vor
der Erhaltung der wichtigsten Res-
source, der Gesundheit der Mitarbeiter
im Sinne des Gesundheitsmanagements
(vgl. Grafik: Mitarbeiter-Gewinn-Kreis-
lauf. Pauling, 2020, S. 55, #5).

Neben individuellen Zielen eines jeden
Unternehmens, sind folgende ibergrei-
fende Themen fir die TE empfehlens-
wert:

1. Alle Mitarbeiter kennen die detail-
lierte Lage des Unternehmens und
kénnen sich mit einem gemein-
samen Ziel/Plan zum Erhalt des
Unternehmens identifizieren.

2. Samtliche Angste und Probleme
aller stake- und Shareholder soll-
ten offen angesprochen werden
dirfen und von den anderen res-
pektiert werden.

3. Von allen Seiten sollte gegensei-
tige Empathie fur die persénlichen
Starken und Schwachen in Zeiten
dieser Krise herrschen.

Da der TE solch eine herausragende
Bedeutung zukommt, sollte fir deren
Durchfihrung ein erfahrener Fach-
mann fir Massnahmen zur Krisenin-
tervention hinzugezogen werden. Dar-
iber hinaus muss jedem Auftraggeber
klar sein, dass eine TE nicht (ber Nacht
erfolgen kann. Eine TE erfordert eine
detaillierte Planung und Vorbereitung.
«Was in dieser ersten Phase getan
oder unterlassen wird, bestimmt
«end-glltigy» die Qualitat des Team-
entwicklungsprozesses!y (Harrmach et.
al., 2019, S. 27, #6). Aus diesem Grund
muss bereits bei der Vorbereitung
iber die Nachbereitung nachgedacht
und die Frage beantwortet werden: [ 2
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Fachartikel Teamentwicklung

Wie soll nach der TE deren Erfiillung
nachgewiesen bzw. Erfolg gemessen
werden?

Zumeist hat jeder Teamentwickler auf
Basis seiner Erfahrungen ein eige-
nes Vorgehen entwickelt. Um sicher-
zustellen, dass der Fokus trotz aller
Dringlichkeit statt auf der «Kurzfristig-
keit» auf die notwendige Prioritdt das
(Ergebnissesy gelegt wird (umgangs-
sprachlich substantiierte Problemlo-
sung statt sinnlosem Oberfladchen-
aktivismus) und das keine Standard-
massnahme der TE aus Friedenszeiten
angeboten wird, sollten folgende Her-
angehensweise vom Teamentwickler
verlangt werden.

Dem Konzept der TE sollte ein holis-
tischer und systemischer Ansatz
zugrunde liegen, insbesondere in den
Punkten Lésungsneutralitat, Prozess-
verantwortung, Auftragsorientierung,
Allparteilichkeit, Lésungsorientierung
und Ressourcenorientierung (vgl. 2011
Reyer, S. 21 ff, #7).

Der grundlegende Ablauf der TE sollte
gemdss des Vier-Phasen-Modells von
Harrmach (vgl. Harrmach, 2019, S.26-
27, #6) in Kombination mit dem von
mir entwickelten POHS-Circle (vgl.
Pauling, 2019, S. 101-102, #8) erfolgen:
a. Analyse (Problemphase)
b. Planung (Orientierungsphase und
Hilfephase)
. Durchfiihrung (Lésungsphase)
d. Nachbereitung (erneuter Start
der Problemphase)

0

und bei der Konzipierung sollten die
Vorlaufschritte aus dem holistischen
Projektmanagement zur Integration
eines BGM berilcksichtigt werden:
Steuerungsgruppe, Einstieg, Analyse,
Schwerpunktsetzung, Massnahmen
(individuell und strukturell).

zZur konkreten Methodik bzw. Didak-
tik der TE sollte es dem Teament-
wickler freigestellt bleiben ein indi-
viduelles Konzept zu entwickeln. Bei
der Vorstellung des Konzeptes muss
von Seiten des Unternehmens Ver-
trauen vorhanden sein, insbesondere
dahingehend, dass der Teamentwick-
ler der Experte ist und es nicht seine
Aufgabe ist bzw. es den kompletten
Erfolg der Massnahme unméglich
machen wiirden, wenn er lediglich
dazu aufgefordert werden wirde
eine bestimmte Sichtweise, z. B. die
des Firmeninhabers, zu vertreten.
Der Sinn der holistischen und syste-
mischen TE ist es gerade, dass der
aussenstehende Experte die gesamte
Situation von allen Seiten neutral und
unvoreingenommen betrachten kann

und darf und dann in einem koopera-
tiven Prozess eine fir alle am besten
geeignete LOsung herbeifithren kann.
Insgesamt orientiert er sich also nicht
an einer Losung individueller Einzel-
schicksale, sondern um die Entwick-
lung des grossen und ganzen Teams.
Und dieses Team ist es dann, dass auf
Basis dieser TE mit vereinter Kraft an
einem Strang u. a. zur Begrenzung der
DoR zieht und so das Uberleben des
Unternehmens und den Erhalt ihrer
Arbeitsplatze sichert.

Fazit

Es ist unbestreitbar, dass es eine
Situation wie diese noch nie gege-
ben hat. Dementsprechend wird es
kaum sinnvoll und méglich sein, die
aktuellen Probleme mit herkémmli-
chen Methoden aus vergangenen Frie-
denszeiten zu bewadltigen. Um einen
echten Turnaround und eine erfolgrei-
che Krisenbewdltigung iberhaupt zu
ermoglichen, bedarf es eines grundle-
genden Changemanagements das von
Kopf bis Fuss alles umfassen muss,
d. h. von der Unternehmensspitze
iber die Mitarbeiter bis zu den Kunden
und ebenso von der Unternehmens-
philosophie und -Strategie, iber die
-Struktur und -Organisation bis hin zu
allen vorhandenen Prozessen. Dies ist
eine Mammutaufgabe, doch Ausser-
gewohnliche Umstédnde erfordern
aussergewohnliche Massnahmen. Wer
jetzt nicht bereit ist alte Zopfe abzu-
schneiden oder sich von den wahren
Experten beraten zu lassen, der wird
es mehr als schwer haben. Und wer
sich lediglich im Mainstream den Fluss
abwarts Richtung Wasserfall treiben
ldsst, weil es eine sehr kleine Gruppe
von Meinungsmachern der Masse von
Schlafschafen befohlen hat, und nicht
den Mut aufbringt sich von dieser Mei-
nungsdiktatur loszureissen und aus
eigener Kraft gegen den Strom ans
rettende Ufer zu schwimmen, fir den
ist nicht nur dieser Krieg verloren.

Abschliessend kann ich nur erneut den
am meisten von mir zitierten Lehrsatz
wiederholen: «Unwissenheit schiitzt
vor Strafe nicht und Dummheit nicht
vor Insolvenzy und die Zitate von Ana-
tole France «wWenn finfzig Millionen
Menschen etwas Dummes sagen,
bleibt es trotzdem eine Dummbheity
und Konfuzius «Dummbheit ist nicht
<wenig wisseny, auch nicht <wenig
wissen wolleny, Dummheit ist <glau-
ben, genug zu wissens» ergdnzen.
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ERFOLGREICH TRAINIEREN 2020!

Der ,,Klassiker des Studiotrainings“ (Dt. Bibliotheksverband) -

DAS BUCH ZU IHREN VORTRAGEN VOLLIG NEU VERFASST,
SPANNEND GESCHRIEBEN WIE EIN KRIMI!

Besuchen Sie die eGym-Masteraushildung, lernen Sie virale Vortrage
zu halten und nutzen Sie diesen Klassiker als das Buch zum Kurs!




- GleichermaBen unterhaltsam wie lehrreich! MASTER-
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WIE WICHTIG STARKE MUSKELN A flexx
WIRKLICH SIND ...

JA aber die Leute wissen doch, dass sie was tun missen”, sagte einmal der Betreiber eines
1 § Fitnessclubs zu mir, und dabei lieB er die Frage offen:
,Warum sollten die Leute ein Buch lesen wollen (iber das, was sie sowieso schon wissen?*
Stimmt! Die Leute wissen, dass sie was tun missen. Aber wissen sie auch, was? lhre Muskeln jedenfalls
sind zumeist das letzte, wofiir sie sich interessieren. Denn fragt man die Menschen auf der StraBe, was sie
wichtiger finden, starke Muskeln oder Herz-Kreislauf-Training, sagen sie:

,Herz-Kreislauf-Training.“

Fragt man sie, ob sie starke Muskeln wichtiger finden oder eine gesunde Ernahrung, sagen sie:
»Eine gesunde Erndhrung.

Dirfen da nicht Zweifel aufkommen daran, was die Leute wirklich wissen? Ich habe einmal mit dem
Gedanken gespielt zu fragen, flr was sie eher auf die StraBe gehen wiirden, fiir mehr Muskeln oder fr
mehr Klimaschutz? Ich bin mir sicher, sie wiirden sagen:

,Fur mehr Klimaschutz*®.

Aber ist das auch so selbstverstandlich, wie es fiir alle klingen mag? Ist wirklich alles andere bedeutsa-
mer als der Aufbau starker Muskeln? Oder ist es nicht viel eher so, dass die meisten Menschen gar nicht
wissen, was sie Uber ihre Muskeln alles nicht wissen, und sie ihre Muskeln deshalb nicht interessieren.

Erst im September 2019 berichtete ,Der Standard.at” (iber eine Meta-Analyse, die im ,Journal of the
American Medical Directors Association® veroffentlicht wurde. Insgesamt umfasste diese groBangelegte
Studie fast 40.000 Personen, — (39.852 ganz genau) —, mit dem Ergebnis:

»Wer schwache Muskeln hat, stirbt friiher.“

Wem diese Aussage zu abstrakt ist, fiir den wird Professor Elke Zimmermann konkret. Sie sagt, dass jeder
— egal, ob Mann oder Frau —, mit 80 Jahren noch mindestens drei bis flinf Klimmzlge schaffen muss,
wenn er 100 Jahre alt werden mdchte bzw. seinen 80. Geburtstag erleben bei entsprechender Lebens-
qualitdt. Und da fragt man sich:

,Hallo? 5 Klimmziige? Welcher 30-jéhrige schafft das denn noch?*

Die Meisten werden es wohl nicht sein. Aber das heiBt nicht, dass Professor Zimmermanns Forderung un-
realistisch wére. Das heiBt vielmehr, dass die heute 30jahrigen schon nicht mehr die Kraft haben, die sie
mit 80 brauchten, um 100 Jahre alt (iberhaupt werden zu kénnen. Und wenn es um die Kraftverhéltnisse
unserer Generation schon nicht zum Besten steht, sieht die Prognose fiir die kommende Generation noch
viel diisterer aus. Denn die Wissenschaft wei heute schon, dass die Kinder, die heute zwischen 6 und 8
Jahre alt sind, das erste Mal die Lebenserwartung ihrer Elterngeneration nicht mehr erreichen wird. Und
das obwohl sie von ihrer medizinischen Versorgung her alle in der Lage waren, 100 Jahre alt zu werden.
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Wann Erfolg sich
herumspricht — und

wann nicht!

Wenn wir vom Virus etwas lernen
kénnen, dann, wie exponentiel-
les Wachstum funktioniert. Da fallt
irgendwo in China ein Sack Reis um
— und die verheerenden Folgen fegen
mit rasender Geschwindigkeit ber die
ganze Welt.

Was linear wachst, bleibt iberschau-
bar, exponentielles Wachstum dagegen
fihrt unweigerlich zum «point of no
returny. Du stehst daneben und kannst
nichts tun, wenn es nicht irgendwel-
che Faktoren gibt, durch die das unge-
hemmte Wachstum einzuddmmen ist.
Fir den Ebola-Virus sind das zum Bei-
spiel die klimatischen Bedingungen Afri-
kas, die es zum Gliick (noch) nicht tber-
all gibt auf der Welt. Fir den Corona-
virus gibt es diese hemmenden Bedin-
gungen nicht. Man erhofft sich eine
Atempause durch den Sommer, aber
sicher kann man sich da nicht sein. Das
ist der Grund, warum dieser Virus, auch
wenn es kein Killervirus ist wie Ebola,
jeden, der etwas von exponentiellem
Wachstum versteht, erschaudern lasst.

Warum die Panik, das zeigt ein indi-
sches Marchen, in dem ein Kénig das
Schachspielen erlernen will. Zum Dank
verspricht er seinem Lehrmeister die
Erfillung eines Wunsches. Der gibt
sich bescheiden und wiinscht sich ein
Reiskorn auf dem ersten Feld. Er bittet
den Konig, auf jedem weiteren Feld
die Zahl an Reiskérnern zu verdop-
peln. Stimmte der Konig zu, lagen auf
den 64 Feldern des Schachbretts zum
Schluss an die 20 Trillionen Reiskdr-
ner. Mit dieser Menge lisse sich unser
gesamter Planet mit Reiskornern bede-
cken. Ein ziemliches Schlitzohr, dieser
Lehrmeister. Und nun, liebe Studiobe-
treiber, schaut euch bitte eure Wett-
bewerber an. Ob es die Influencer sind
oder die Discounter: Alle verfolgen sie
dieses Ziel!

Wie das bei den Influencern funkti-
oniert, habe ich inzwischen hinrei-
chend zitiert. Aber auch die Discounter
bedienen sich dieses Prinzips. Wahrend
die Einzelstudios noch an Werte wie
«Qualitat durch individuelle Betreuung»

glauben, entwickeln die Discounter
eine unglaubliche Geschwindigkeit im
Wachstum allein (ber die Masse ihrer
Mitglieder. Denn wenn jedes Mitglied
nur zwei weitere Mitglieder mitbringt,
gewinnt ein Club mit 2’000 Mitglie-
dern schon bei der ersten Verdop-
pelung 4’000 Mitglieder dazu. Nimmt
man pro Verdoppelung einen Zeitraum
von einem Quartal an, liegt der Club
bereits nach zwei Jahren bei ca. einer
Million Mitgliedern, selbst wenn man
50 Prozent Fluktuation bericksich-
tigt. Voraussetzung fir die Moglich-
keit zu exponentiellem Wachstum ist
zum einen ein Preis-Leistungsverhalt-
nis, das leicht zu kommunizieren ist,
und zum anderen eine entsprechend
grosse Nachfrage. McFit erreichte auf
diese Weise (iber eine Million Mitglie-
der innerhalb eines Zeitraums, in der
ein Einzelstudio — wenn es gut ist —
vielleicht 1’000 bis 2’000 Mitglieder
schafft. Und jeder fragt sich: Wie hat
der Schaller das gemacht? Die Antwort
lautet: Durch exponentielles Wachs-
tum!

Allein die bessere Lage am Ort und ein
iberragender Vorteil im «Kundengrup-
penbesitzy reicht, damit fiir den Dis-
counter die Gewinnung neuer Mitglie-
der bei steigender Anzahl an Kontakten
immer einfacher und glinstiger wird,
waéhrend der Einzelunternehmer fir
jedes neue Mitglied immer noch tiefer
in die Tasche greifen muss. Sobald
die Kosten fir die Gewinnung neuer
Kunden steigen, obwohl sie eigentlich
sinken sollten, missen sich die Clubs

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959

Studierte Germanistik und Sport,
Autor des Buches "Erfolgreich
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— auch wenn es jetzt noch gut lauft
— fragen, ob das auf Dauer gutgehen
kann.

Es ist die Exponentialfunktion, die
dem Discounter wie dem Influencer
ein Wachstum erlaubt, das der Ein-
zelunternehmer nicht einddmmen
kann. Als Beobachter steht er dane-
ben und fragt sich, wie unberechen-
bar doch die Welt geworden ist. Nur
bringt ihm das nichts. Die Discoun-
ter und die Influencer nutzen ledig-
lich ihre Chance. Und das sollten die
Einzelunternehmer ebenfalls tun. Sie
sollten sich ihre eigenen Prozesse
anschauen und sich fragen, wo ihre
Chancen liegen, und wie sie ihre
Chancen nutzen kénnen.

Im Augenblick halten die Einzelstudios
noch daran fest, dass ihre Trainer ihre
Mitglieder «individuelly betreuen. Aber
genau das ist typisch lineares Denken.
Wer exponentielles Wachstum erzielen
mochte, der muss auf seiner Trainings-
flache Bedingungen schaffen, wie sie
sich ein Virus gar nicht besser win-
schen kann: Viele Menschen auf engem
Raum, am besten Karneval jeden Tag!
Dann freut sich das Virus und wandert
von Mensch zu Mensch. Der Fitnessclub
ist dann der Hotspot von Erkenntnis-
sen, die sich im Handumdrehen ver-
breiten in der ganzen Stadt.

Waére schén, wenn es so ware. Tat-
sachlich aber geschieht das Gegenteil.
Die Trainer machen mit allem, was
sie tun, dem armen Virus das Leben
schwer. Sie gehen mit einem einzel-
nen Kunden ins Bliro, infizieren ihn
dort mit einem abgeschwaéchten Virus,
entlassen ihn geimpft, moglichst schon
immunisiert, mit dem neuen Trainings-
programm wieder auf die Trainings-
flache, damit er dort sein «individuel-
les Training» wieder aufnehmen kann.
Fir dieses moglichst kontaktfreie
Training — mit 1,5 m Mindestabstand
zu den anderen Mitgliedern — gibt es
seit Corona einen neuen Fachbegriff:
«Social Distancing»!

Bis heute lauft fast die gesamte Kom-
munikation — zumindest iber Trai-
ningsfragen — Uber den Trainer, und
seine Kommunikation zielt zu 90 Pro-
zent auf dieselben Mitglieder. Ein stan-
diges Rihren im gleichen Topf. Denn
hinter denselben Mitgliedern stehen
auch immer dieselben Freunde. So
entsteht eine Abkapselung mit einer
gegenseitigen Immunisierung inner-
halb des Freundeskreises, an der jeder
Virologe seine Freude hétte. Unter
kommunikativem Aspekt macht das
alles jedoch gar keinen Sinn. Denn nur
Mitglieder, die im Club auch mitein-
ander Uber die Erkenntnisse im Trai-
ning reden, verbreiten diese auch nach

aussen. Und dabei ist das, was bei
der Verbreitung eines todlichen Virus

am liebsten keiner gewesen sein will,
besonders wichtig:

Der Patient Zero ist das Einzelstudio,
und das muss fir alle ersichtlich sein!

Ich bin kein Virologe, ich bin Sprach-
wissenschaftler. Mich interessiert
nicht, wie man einen Virus moglichst
erfolgreich einddmmt, sondern wie
man den Menschen Erkenntnisse wie
einen Virus einpflanzt, sodass er sich
moglichst ungehemmt fortpflanzen
kann. Und unter diesem Gesichtspunkt
ist die Arbeit der Trainer schlicht kon-
traproduktiv. Hinter jedem, mit dem
man spricht, stehen Menschen, mit
denen diese sprechen. Dabei steht die
Geschwindigkeit, mit der sich Erkennt-
nisse verbreiten, zum einen im Verhalt-
nis zur Wichtigkeit, die die Menschen
den Erkenntnissen beimessen, und der
Einfachheit, die es ihnen ermoglicht,
der Verbreitung dieser Erkenntnisse
exponentielles Wachstum zu verleihen.
Deshalb lautet meine Empfehlung an
die Einzelstudios:

Wenn die Discounter exponentielles
Wachstum erzielen allein durch die
Masse an Mitgliedern, dann missen
die Einzelstudios in der Lage sein, ein
vergleichbares Wachstum zu erzie- p
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len in der exponentiellen Verbreitung
ihrer Erkenntnisse. Denn wo beim
Discounter 500 Menschen zur Verfi-
gung stehen, um ihre Informationen an
jeweils zwei Freunde weiterzugeben,
da muss der Einzelunternehmer als
Einzelner in der Lage sein, 500 Men-
schen direkt zu erreichen. Ist er das,
reicht ein einziger Vortrag — und eine
Kleinstadt spricht ber ihn. Und diese
Rechnung galt nie mehr als jetzt. Denn
wéhrend der Ausgangsbeschrankungen
sitzen die Menschen zuhause, und sie
warten auf Nachrichten. Sie wollen
Informationen und sind interessiert
an Erkenntnissen, um besser zu ver-
stehen, was da draussen passiert. Sie
wollen wissen, was sie tun kénnen, um
mit der Situation besser umgehen zu
kénnen. Und unter all den Informatio-
nen aus den Medien sollten auch Nach-
richten und wichtige Erkenntnisse aus
ihrem Fitnessstudio sein. Nachrichten,
denen man Vertrauen schenken kann.
Denn was jetzt vor allem gefragt ist,
ist Integritdt. Man mochte etwas Ver-
ninftiges héren, von Menschen, denen
man vertraut und die man versteht.

«Die Grenzen deiner Sprache markie-
ren die Grenzen deiner Welt. Denn wer
es nicht sagen kann, der muss dazu
schweigeny, sagt Ludwig Wittgenstein.
Dieter Nuhr hat die Worte des Philo-
sophen auf einen einfachen Nenner
gebracht:

«Wer keine Ahnung hat — Einfach mal
die Fresse halten.»

Und die, von denen man jetzt nichts
hort, das sollten nicht die Einzelstudios
sein. Denn «alles, was sich klar denken

lasst, lasst sich auch klar sagen»
(ebenfalls Ludwig Wittgenstein). Und
darin méchte ich die Einzelstudios
schulen. Auf dem EGYM-Kongress am
12. Mérz 2020 hat Mario Gérlach noch
einmal nachdriicklich darauf hingewie-
sen, wie wichtig es fir die Einzelstu-
dios sei, statt zeit- und kostenaufwen-
diger Einzeltermine ihre Erkenntnisse
in Form von Vortrdgen zu kommuni-
zieren. Er erinnerte die Unternehmer,
dass es sich bei meinem «Trainerkon-
zepty um ein «Geschaftsmodell fir
Trainery handele. Jeder Trainer konne
sich mit diesem Modell an jeden x-be-
liebigen Discounter wenden und in
dessen Raumlichkeiten virale Vortrége
halten — und in Einzelfallen geschdhe
das auch schon. Er betonte, dass es
fir die Einzelstudios keine gute Ent-
wicklung sei, wenn sie sich hierin von
den Discountern iberholen liessen.
Denen verleihen bereits ihre grésse-
ren Mitgliederzahlen wesentlich mehr
Reichweite. Halten nun auch noch
geschulte Trainer in ihren Raumlichkei-
ten virale Vortrédge, erzielten sie damit
noch mehr Reichweite. Er wies darauf
hin, dass er die «Masterausbildung»
nicht aus wirtschaftlichen Erwagun-
gen in den EGYM-Campus aufgenom-
men habe, denn fir EGYM sei sie kein
Geschaft. Er habe sich nicht im Inter-
esse von EGYM entschlossen, die «Mas-
terausbildung» in den Campus aufzu-
nehmen, sondern im Interesse der Ein-
zelstudios. Ihnen wolle er einen Vor-
sprung verschaffen, denn den wiirden
sie brauchen. Wortlich sagte er:

«Andreas Bredenkamp ist in einem
Alter, in dem man Geburtstage nicht
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mehr unbedingt feiert. Nutzt also die
Chance zu lernen, wie man virale Vor-
trdge halt, solange er noch die Lust
dazu hat, sie auf unserer Masterschu-
lung zu vermitteln.»

Ich habe noch sehr viel Lust dazu, denn
in Zukunft wird nicht die Bereitstel-
lung von Gerdten das Spiel entschei-
den. Fir die Discounter ist «fehlende
Nachfrage» ein dhnlich einddmmender
Faktor wie die klimatischen Bedingun-
gen Afrikas fir Ebola. An die 90 Prozent
der Menschen, fir die Fitness gar kein
Thema ist, kommt der Discounter nicht
dran. Wichtig fir diesen Markt sind die
notwendigen «Erkenntnissey», warum
Muskeltraining fir jeden Menschen so
wichtig ist, und dieser Schliissel liegt
bis jetzt noch in den Handen der Ein-
zelstudios — und ihrer Trainer! Und
mit den Trainern werden die Erkennt-
nisse die Einzelstudios auch verlassen.
Wwenn es dumm lauft, in Richtung der
Discounter. Die eigentliche Gefahr fir
die Einzelstudios sind damit nicht die
Discounter, sondern woméglich ihre
eigenen Trainer. Deshalb sollten sich
die Betreiber der Einzelstudios tber-
legen, ob sie mir ihre Trainer zur Aus-
bildung schicken. Natirlich schulen wir
im Rahmen der Masterausbildung auch
gern irgendwann die Trainer, aber die
Betreiber der Fitnessanlagen sollten
zuerst lieber selbst kommen, um sich
den notwendigen Vorsprung zu ver-
schaffen. Genau den Vorsprung, von
dem Mario Gérlach auf dem EGYM-Kon-
gress sprach.

Mein Ziel auf der Schulung ist es nicht,
aus den Betreibern von Fitnessanla-
gen «Speakery oder «Influencery zu
machen. «To influencey heisst «beein-
flusseny. Entsprechend mochte ich mit
der Schulung die Betreiber befahigen,
durch einen geschliffenen sprachlichen
Ausdruck auf ihren eigenen Markt mehr
Einfluss zu nehmen. So wie fir die Dis-
counter die «fehlende Nachfragey ein
eindammender Faktor fir den Virus
ist, so ist das fir die Einzelstudios im
Augenblick noch ihr sprachlicher Aus-
druck, um sich die 90 Prozent des
Marktes zu erschliessen. Darin méchte
ich sie unterstiitzen, denn die Zukunft
gehort nicht den «Bereitstellern von
Gerdteny, sondern der Integritdt des
Unternehmers in der Kommunikation
mit seinen Kunden. Wenn die Kunden
dem Einzelunternehmer in Krisenzeiten
wie diesen vertrauen dirfen, werden
sie auch solidarisch zu ihm stehen. W
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Fachartikel Gruppentraining im Videochat

Gruppentraining im Videochat
Kursangebote trotz
Ausgangsbeschrankung

Krisenzeiten wie die aktuelle Corona-Pandemie und die damit verbundenen Kontaktbeschrankungen stellen auch
fiir die Fitness- und Gesundheitsbranche eine enorme Herausforderung dar. Wie gelingt es in Zeiten, die von Angst
und Unsicherheit gepragt sind, die Existenz zu sichern, die Kundenbindung aufrechtzuerhalten oder sogar neue
Zielgruppen anzusprechen. Der Kursbereich stellt ein grosses Potenzial dar und bietet Moglichkeiten, auch durch
Online-Kursangebote Centermitgliedern alternative Anreize zum Mitmachen zu geben.

F

Fitness-, Gesundheits- oder Freizeit-
anlagen sind Dienstleistungsunterneh-
men, die sich an den Vorgaben einer
modernen Marktwirtschaft orientie-
ren. Daher sollte auch der Kursbereich
als wichtiges Profitcenter dementspre-
chend zum positiven Gesamtergebnis
beitragen. Um auch in krisenbehafte-
ten Zeiten als Fitness- und Gesund-
heitsanlage wirtschaftlich erfolgreich
zu bleiben, gilt es, den Kursbereich in
alternative und fir die Kunden attrak-
tive Formate zu Ubertragen. Insbeson-
dere die Kommunikation, der Spass an
der Musik und Bewegung und natirlich
auch das Wissen um eine kompetente
fachliche Betreuung durch den Trainer
motivieren viele Kunden, den Kursbe-
reich in Fitness-, Freizeit- und Gesund-
heitseinrichtungen zu nutzen.

Der folgende Beitrag soll einige
Impulse liefern, wie ein Kursangebot
auch online fortgefithrt werden kann.

¥y /P

Kundenbindung durch
Gruppentraining

Fir die meisten Teilnehmenden von
Gruppentrainingsangeboten steht
Spass am Training mit anderen Men-
schen an erster Stelle. Insbesondere
die feste Terminierung der Kurse auf
bestimmte Tage zu bestimmten Uhr-
zeiten schafft fir Kursteilnehmende
eine positive Verbindlichkeit. Aber auch
der Trainingsaufwand fir ein Kursan-
gebot ist durch die festgelegte Kurs-
ldnge (45, 60 oder auch 90 Minuten)
fur Teilnehmende Gberschaubar.

Beide Aspekte wirken fir viele Kunden
unterstitzend dabei, ihr Training in
den Alltag zu integrieren und so eine
gewisse Kontinuitdt zu erreichen (Abele
& Brehm, 1990, S. 16).

Ein Training in der Gruppe bei reguld-
rem Kursbetrieb kann als Ergdnzung
zum individuellen Training aus folgen-
den Grinden als effektiv betrachtet
werden (vgl. Abb. 1):
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e Die Ubungsausfithrung erfolgt
zusammen mit anderen Trainie-
renden, was automatisch einen
Vergleich in Qualitdt und Quantitat
der Durchfihrung ergibt und bei
Motivationsschwéchen unterstiit-
zen kann (Gruppeneffekt)

e Durch kontinuierliche Anleitung
und Korrektur durch den Trai-
ner wird eine effektive Ubungs-
durchfithrung sichergestellt und
die Belastungsdosierung in einem
reizwirksamen Bereich kontrol-
liert

e Die individuelle (intrinsische) Moti-
vation der Teilnehmenden wird
durch eine dussere (extrinsische)
Motivation beispielsweise durch
die Animation des Gruppentrainers
erhoéht

Die mittel- und langfristige Bildung des
Gruppenzugehorigkeitsgefiihls, das vor
allem durch den Aufbau sozialer Kon-
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Abb. 1: Eigenschaften des Gruppentrainings und ihre Auswirkungen (© BSA/DHfPG)

takte im Kurs gefordert wird, kann als
starkender Faktor fir die Kundenbin-
dung betrachtet werden.

Neben der sozialen Interaktion in einem
Kursangebot, die zu einer «Verwur-
zelung» der Teilnehmenden in ihrem
ausgewadhlten Gruppentrainingsange-
bot fihrt, ist auch die direkte soziale
Unterstltzung durch einen Trainings-
partner fir eine langfristige Bindung
besonders wirkungsvoll (Brehm &
Eberhardt, 1995). Die Effekte, die sich
durch die Teilnahme an einem Grup-
pentrainingsangebot ergeben, wirken
sich positiv auf die Mitgliedschaft des
Kunden in einer Fitness- bzw. Gesund-
heitseinrichtung aus. Die in Abbildung 1
beschriebenen Eigenschaften und Aus-
wirkungen bieten Teilnehmenden einen
«Anschuby fir ein regelmdssiges Trai-
ning. Um die Bindung, die Zufriedenheit
der Kunden sowie deren Trainingser-
folg langfristig zu erhalten, sollte dar-
iber hinaus auch eine systematische
Trainingssteuerung angestrebt werden.

Gerade in Krisenzeiten muss die Schaf-
fung von Vertrauen und Glaubwirdig-
keit bei den Kunden eines der wich-
tigsten langfristigen Ziele sein. Durch
eine gut vorbereitete Krisenkommu-
nikation lassen sich eben genannte
Ziele auch nach Uberstandener Krise
aufrechterhalten. Eine gute Krisen-
kommunikation zeichnet sich insbe-
sondere durch Schnelligkeit im Sinne
von Reaktionszeit des Unternehmens
sowie durch Empathie aus, mit deren
Hilfe den Betroffenen Angste genom-

Earrektur

men und Losungen aufgezeigt werden
konnen. Ebenso spielen Kontinuitat
und Transparenz durch fortlaufende
Informationen zum Krisenstatus eine
grosse Rolle. Demzufolge ist eine klare,
zeitnahe und verstdndliche Kommuni-
kation die Basis fir das weitere Vor-
gehen (Manger & Wache, 2011). Das
Angebot von Gruppenkursen kann
auch in Zeiten, die gepragt sind durch
Kontaktbeschrankungen, fortgefithrt
werden, indem beispielweise andere
Plattformen und Kommunikationska-
nile genutzt werden.

Online-Kurse als Losungsansatz

Die Umstellung auf Online-Angebote
bietet Fitness- und Gesundheitsanla-
gen eine Chance, ihr Angebot in Kri-
senzeiten flexibel und angepasst an
die jeweilige Klientel zu erweitern. Die
Potenziale moderner Technologie sind
vielfaltig und kénnen aktuell wertvolle
Unterstitzung liefern, da Informati-
onen dank der mobilen Nutzung des
Internets immer und Gberall zugénglich
sind. Bedingt durch den nachhaltigen
und offensichtlichen Trend, dass sich
grosse Teile der Bevolkerung immer
mehr fir Fitness und Gesundheit inte-
ressieren und dabei zunehmend auf
digitale Medien zuriickgreifen (Andel-
finger & Héansich, 2016), liegt hier
eine grosse Chance fir Fitness- und
Gesundheitsanlagen ihre Produktpa-
lette und Dienstleistungen zu erwei-
tern bzw. zu optimieren. Im Folgenden
werden einige Denkanstésse gegeben,
wie Fitness- und Gesundheitsanlagen
ihr bestehendes Kursangebot online
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visch bei Kunden Vertrauen
schaffen und diese wei-
terhin ans Unternehmen
binden.

Kursverwaltungssoftware fiir Online-
Kurse

Spezielle Kursverwaltungssoftware-
programme, wie beispielsweise Fito-
gramPro, bieten Fitnesscentern eine
einfache Losung fir die Organisation
und Verwaltung ihres Kursangebots.
Mithilfe der Kursverwaltung mit indi-
vidueller Terminansicht kann ein Ange-
bot bereitgestellt werden, das es den
Kunden ermoglicht, sich immer und
iberall in die aktuellen Kurse einzubu-
chen. Durch die verschiedenen kosten-
los nutzbaren Features kann der Ver-
waltungs- und Organisationsaufwand
auf ein Minimum reduziert und damit
wiederum die Kundenzufriedenheit
gesteigert werden. Je nach Software-
programm stehen u. a. folgende Fea-
tures zur Nutzung zur Verfigung:

e Mithilfe der Online-Buchung und
des Kursmanagements kann der
aktuelle Kurskalender in die Cen-
terwebseite integriert werden,
sodass die Kurse jederzeit von den
Kunden online eingesehen, gebucht
und bezahlt werden kénnen. Wei-
tere Vorteile bei diesem Feature
sind der Self-Check-in fir Kunden,
eine Wartelistefunktion, die es
ermoglicht, die Kunden bei Stor-
nierungen automatisch durch eine
Benachrichtigung nachriicken zu
lassen sowie individuell gestaltbare
Stornierungsregeln festzulegen
die Kunden- und Vertragsverwal-
tung verschafft einen Uberblick
iber samtliche Kundendaten und
ermoglicht das Erstellen individu-
eller Vertrage >
69
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Tab. 1: Kundenbindung durch Kursangebote (DHfPG/BSA)

Effekt Live bzw. Klassisch Online
Gruppenzugehdorigkeit + -
Soziale Unterstitzung durch + -
Trainingspartner

Anleitung und Korrektur + -
Individuelle Betreuung durch

fachlich kompetente Kurstrainer/- + -
innen

Langfristiger Trainingserfolg durch + )
fachliche Beratung und Betreuung

Steigerung der Bekanntheit +/- +
Wertvolles Kundenfeedback + +
Ansprechen neuer Zielgruppen +/- +

e Zahlungsabwicklung und Buchhal-
tung werden durch eine entspre-
chende Software erleichtert

® das Support-Center sowie die
Méglichkeit des Live-Chats bieten
bei Fragen und Problemen sofor-
tige Unterstitzung an. In diesem
Kontext werden beispielsweise
von FitogramPro kostenfrei Hand-
bicher und Software zu unter-
schiedlichen Themenfeldern zur
Verfligung gestellt

e durch die Urban-Sports-Club-
Verknipfung erhalten Center eine
Lésung, mit der das Kursmanage-
ment optimiert werden kann, da
sich auch Kunden, die bisher noch
keine Centermitgliedschaft besit-
zen, mit der USC App in die Cen-
terkurse einbuchen kénnen

Social-Media-Plattformen
Social-Media-Plattformen wie Ins-
tagram oder Facebook bieten eben-
falls interessante Tools und Hilfs-
mittel, die fir das Erstellen von
Online-Kursformaten genutzt werden
kénnen. Das Einrichten eines kosten-
losen Unternehmensprofils oder das
Erstellen von zielgruppenspezifischen
Inhalten sind nur einige Beispiele, die
von Instagram Business angeboten
werden.

Online-Portale und Suchmaschinen

Online-Portale im Bereich Fitness,
Wellness und Gesundheit wie z. B. Fit-
ness-Finder.net kénnen in der aktuel-
len Situation ebenso in Betracht gezo-
gen werden, wenn es um das Thema
Kommunikation geht. Diese Plattfor-
men bieten Centern i. d. R. mit zahlrei-
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chen Tools je nach Leistungspaket auch
kostenfreie Unterstiitzung an.

Konnen von den Centerbetreibern
selbst keine Online-Kursangebote zur
Verfligung gestellt werden, kdénnen
Centermitglieder auf Meta-Suchma-
schinen verwiesen werden, die vor
allem online-affine Fitness- und Sport-
begeisterte ansprechen méchten.

Der User erhalt hier schnell einen
Uberblick iber Online-Angebote der
Sport- und Fitnessbranche.

Die hier aufgezeigten Moglichkeiten
erheben keinen Anspruch auf Vollstan-
digkeit, sondern sollen Fitness- und
Gesundheitsanlagen einen Denkanstoss
geben, wie Kursangebote online umge-
setzt werden konnen, um das Angebot
auch in Krisenzeiten aufrechtzuerhal-
ten und somit auch zur Kundenbindung
beizutragen.

Fazit

Nach den obigen Ausfithrungen wird
deutlich, dass das Gruppentraining
bzw. der Kursbereich ein wichtiges
Profitcenter in Fitness- und Gesund-
heitsanlagen darstellt. Eine Angebots-
erweiterung durch Online-Kursange-
bote kann in Krisenzeiten durchaus
sinnvoll und angemessen sein. Um
jedoch dem Anspruch einer optimalen
Betreuungsqualitat gerecht zu werden,
bedarf es neben Gruppentraining im
Online-Format auch zukinftig der per-
sonlichen Betreuung, Anleitung und
Korrektur durch fachlich kompetentes
Personal in den klassischen Center-
kursen. Gerade die direkte bzw. per-
sonliche soziale und fachliche Unter-
stlitzung sowie die Motivation und das
Feedback durch den Kurstrainer ist fir
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eine langfristige Bindung der Kunden
unabdingbar.

Literaturliste

e Abele, A. & Brehm, W. (1990). Wer ist
der typische Fitnesssportler? Ein Beitrag
zur Analyse der Sportpartizipation im
Erwachsenenalter. Spectrum der Sport-
wissenschaft (2), 4—32.

e Andelfinger, V. P. & Hénisch, T. (Hrsg.)
(2016). eHealth Wie Smartphones, Apps
und Wearables die Gesundheitsversor-
gung verdndern werden. Springer.

e Brehm, W. & Eberhardt, J. (1995). Drop-
out und Bindung im Fitness-Studio.
Sportwissenschaft, 25 (2), 174—186.

® Manger, M. & Wache, U. (2011): Kri-
senkommunikation in Social Media. In:
Dorfer, L. & Schulz, T. (Hrsg.): Social
Media in der Unternehmenskommunika-
tion. Berlin, 2011. ||

Barbara
Niitzel

© DHfPG/BSA

Barbara Ntzel, u. a. M. A. Pravention
und Gesundheitsmanagement, ist
Dozentin an der Deutschen Hoch-
schule fiir Pravention und Gesund-
heitsmanagement (DHfPG) und der
BSA-Akademie in den Fachbereichen
Psychologie und Gruppentraining.
Aktuell promoviert sie im Fachbereich
Sportwissenschaften.
www.dhfpg-bsa.de



GOENERVIT 209

TH E protein
PROTEIN
DEAL

INDULGENCE
MADE POSSIBLE.

g%%TEII:%S__QE% ‘

CHOCO & VANILLA DREAM

QUEREMRT |

ﬂ%ﬁﬁ* DEAL -

d - |

Fitic

RED FRUIT DELIGHT

NE\)‘.

ALY
R
L8 “““"‘H

D‘QV‘
theproteindeal.com

low sugar
L gluten free 209
22 Y /%2/ Tk Protein
=

®ENERVIT BIO

THE —
NATURE
DEAL

LET’S MAKE PEOPLE
FALL IN LOVE
WITH NATURE.

2=
O

m vegan gluten free| nggg?

enervit.com

JETZT ERHALTLICH IN DER SCHWEIZ BEI

SOLEDOR AG, Griingenstrasse 19, CH-4416 Bubendorf, Tel.: +41 (0)619268777, Fax.: +41(61)9268778, E-Mail: info@soledor.ch



Advertorial InBody

Was lernen wir aus den COVID-19
Todesfallen in der Schweiz in Zusam-
menhang mit deren Vorerkrankungen?
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waéhrend der Corona-Krise wurden
wir taglich vom BAG mit statisti-
schen Angaben zu den Fallzahlen der
erkrankten und gestorbenen Menschen
versorgt. Die Todesfélle wurden immer
in Zusammenhang mit den drei am
haufigsten genannten Vorerkrankungen
genannt: Bluthochdruck (iber 64%),
Herz-Kreislauferkrankungen (57%) und
Diabetes (26%).*

Bereits im April 2016 erstellte das BAG
ein Faktenblatt (ber die NCD-Krank-
heiten (nichtibertragbare Krankheiten)
und im Jahr 2020 ein nationales Stra-
tegiepapier zur Prdvention der NCD.
Darin wurde die Ausgangslage wie
folgt festgehalten:

Nichtiibertragbare Krankheiten (non
communicable diseases, kurz NCD) sind
die haufigsten Todesursachen in unse-
rer Gesellschaft. Die finf haufigsten
NCD Krebs, Diabetes, Herz-Kreislauf-
und chronische Atemwegserkrankungen
sowie Erkrankungen des Bewegungs-
apparats verursachen 40 Prozent der
gesamten Gesundheitsausgaben. Auf-
grund der demographischen Entwick-
lung werden diese chronischen Krank-
heiten weiter an Bedeutung gewinnen.
Dies stellt unser Gesundheitssystem
und seine Finanzierbarkeit vor grosse
Herausforderungen. Viele dieser Krank-
heiten kénnen durch den individuellen
Lebensstil verhindert oder in ihren Aus-
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wirkungen vermindert werden. Wer
sich regelmdassig bewegt, ausgewogen
ernahrt, wer aufs Rauchen verzichtet
und nicht tbermassig Alkohol trinkt, hat
eine gute Chance, lange gesund zu leben.

Das Ziel wurde in diesem Strategiepa-
pier folgendermassen festgelegt:
«Mehr Menschen bleiben gesund oder
haben trotz chronischer Krankheit
eine hohe Lebensqualitdt. Weniger
Menschen erkranken an vermeidba-
ren nicht Gbertragbaren Krankheiten
oder sterben vorzeitig. Die Menschen
werden unabhdangig von ihrem sozio-
6konomischen Status befahigt, einen
gesunden Lebensstil in einem gesund-
heitsforderlichen Umfeld zu pflegen.»

InBody

Dies sind dusserst wichtige Aussagen
und spielen den Fitness- und Gesund-
heitscentern in die Hande. Denn diese
nehmen offensichtlich eine immer wich-
tigere Position in unserem Gesundheits-
system ein und entwickeln sich zuse-
hends zum Cesundheitsdienstleister.

Professionelles Testing, eine seridse
kundenspezifische Beratung und ein
massgeschneidertes Training mit Ver-
laufskontrolle zeigen gerade nach der
aktuellen Corona-Krise die Wichtigkeit
von Pravention und Gesundheit auf.

Far viele Hochdruck- und Herzpatien-
ten kann Kraft- und Ausdauertraining
zur nebenwirkungsfreien Medikation
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werden. Diabetiker Typ 2 kdnnen durch
regelmdssiges Training und damit ein-
hergehender Gewichtsreduktion, meist
die Medikation reduzieren oder gar
absetzen. Fir Menschen mit Osteo-
porose und Arthrose wirkt Kraft- und
Koordinationstraining starkend, belast-
barkeitserhaltend oder gar férdernd
und ermoglicht ihnen eine wertvolle
Lebensqualitdt (Cottlob, 2020). Unzah-
lige Studien der letzten Jahre haben
bewiesen, dass ein gesundheitsorien-
tiertes Kraft-, Ausdauer- und Koordi-
nationstraining zur Reduzierung der
NCD-Erkrankungen notwendig ist.

Die Corona Félle zeigten deutlich auf,
Pravention weniger Ubergewicht und
Fitness sind die besten Garanten vor
schweren Folgen der Corona-Erkran-
kung verschont zu bleiben.

Aber wie nutzen die qualitatsorientier-
ten Fitness-/Gesundheitscenter diese
Chance nun aus? Wie kommunizieren
sie in ihrem Umfeld und zeigen, dass
sie der richtige Ansprechpartner sind
und ein massgeschneidertes Konzept
fur alle Altersklassen anbieten kénnen?

Zuerst muss das Interesse geweckt
und Uberzeugungsarbeit geleis-
tet werden. Mit einem seriésen Tes-
tingsystem kann eine Standortbestim-
mung vorgenommen und die Basis fir
ein motivierendes individuelles Pro-
gramm gelegt werden.

Mit der InBody Kdrperzusammenset-
zungsanalyse lassen sich gesund-
heitlich relevante Risiken, aber auch
bereits bestehende positive Vorausset-
zungen fir den Erhalt der Gesundheit
ibersichtlich und einfach erklarbar
darstellen.

Segmentale Magef-Anahyse
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In weniger als einer Minute wird die
genaue Kérperzusammensetzung des
Kunden ermittelt und dargestellt und
dies ohne statistische Durchschnitts-
werte, welche bei herkdmmlichen
Gerdten verwendet werden. (Dies
zeigt sich immer dann, wenn sich auf-
grund von Alter oder Geschlecht die
Messwerte verdndern. Dies fihrt bei
herkdmmlichen Messsystemen dazu,
dass bei Verdnderung von Alter oder
Geschlecht, die gleiche Person z. B.
einen héheren Fettanteil und einen
geringeren Muskelanteil aufweist.)

InBody liefert valide und verléssliche
Werte der Kérperzusammensetzung
aufgrund der segmentalen Messmethode.

Gerade im hart umkdmpften Fitness-
und Gesundheitsmarkt ist es entschei-
dend, auf Qualitdt und Messmethoden
zu setzen, die wissenschaftlich fun-
diert sind, aber auch nicht unnétig viel
Zeit und Personaleinsatz bendtigen.

InBody wird schon in {iber 3000 Fitness
und Gesundheitscentren im deutsch-
sprachigen Raum eingesetzt und tragt
massgebend zur Kundenbindung und
Neukunden Gewinnung bei. Durch
einen Check-up Gutschein kénnen
Interessenten gewonnen werden, die
InBody Messung durchfithren zu lassen.
In einem anschliessenden Gespréch
werden die Resultate erldutert und
aufgezeigt, was sie konkret zur
Gesundheitsforderung unternehmen
konnen. Durch regelméssige Folge-
messungen kann der Verlauf dokumen-
tiert und das Programm entsprechend
angepasst werden. So kann man leicht
Neukunden gewinnen und die beste-
henden Kunden durch ein persénliches
Coaching motiviert halten.

Ist denn eine solche Messung und
Beratung in der heutigen Zeit mit den
vorgeschriebenen Schutzmassnahmen
durchfthrbar?

Ja wir mussten uns auch dazu Gedan-
ken machen und haben ein entspre-
chendes Massnahmenpaket zusam-
mengestellt.

h.

InBody und Gesichtsschutz

Kontakt:

Thomas Schiitz

Geschéftsfithrer bestdhealth gmbh,
Bassersdorf

www.best4health.ch

*Statistische Angaben des BAG Stand
01.05.2020: Coronavirus Krankheit 2019
(CoviD-19) Situationsbericht zur epidemio-
logischen Lage in der Schweiz und im Fiirs-
tentum Liechtenstein.
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Fachartikel Kundenbeziehungsmanagement

Kundenriuckgewinnung

Nutzen Sie Ihre Chance und holen Sie sich
das Vertrauen lhrer Kunden zuriick

Die Corona-Krise und der damit verbundene Lockdown pragen das Geschehen der Fitnessbranche. Viele Unterneh-
mer und Centerleiter beschiftigen sich derzeit mit der Frage, wie sie die Kunden auch in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten zuriickgewinnen, neu begeistern und binden konnen. Mit einem professionellen Kundenbeziehungsmanage-
ment sind auch die Fitnesscenter in der Lage, ihre Kundenbeziehungen besser zu steuern.

Kundenbeziehungsmanagement

Die Kundenbeziehungsstrategie ist
entsprechend der Strategie, die das
Unternehmen verfolgt, formuliert. In
einer Kundenbeziehungsstrategie wird
festgelegt, welche Kundengruppen
das Unternehmen bearbeiten méochte.
Gleiches gilt fir die Kommunikati-
onskandle, mit denen das Unterneh-
men die Kundengruppen bearbeiten
mochte und welche Marketinginstru-
mente dazu verwendet werden. Fir
eine derartige Strategie braucht das
Unternehmen die organisatorischen
Rahmenbedingungen. Das schliesst
natirlich auch eine entsprechende
Qualifikationen und Kompetenz des
Personals mit ein.

setzung die Kundenzufriedenheit zu
steigern, um dadurch eine langfristige
Kundenbindung zu erzeugen.

Mit dem Konzept einer Kundenbe-
ziehungsstrategie, die sich auf alle
Unternehmensbereiche bezieht, wird
ein klassischer Wettbewerbsvorteil
angestrebt. Je nachdem wie eng der
Begriff der Kundenbeziehungsstrate-
gie gefasst wird, ergeben sich unter-
schiedliche Massnahmen. In jedem Fall
muss jedoch ein Konzept entwickelt
werden, das die Ausgestaltung der
Kundenbeziehungen beschreibt. Ent-
scheidend dabei sind die Festlegung
der Kundensegmente und die Instru-
mente, mit denen die Kunden bearbei-
tet werden.

--'____,-f-"‘-\-\_\_\_\_-\-\-\-\-
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Abbildung 1: Elemente der CRM Strategie
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Georgi/Mink 2011, S. 62

Das Ziel der Strategie ist die Maximie-
rung des Kundenwertes, der durch ein
gesamtheitliches Kundenbeziehungs-
management (CRM) im Unterneh-
men umgesetzt wird. Die Konzepte
der Umsetzung beschaftigen sich mit
den verschiedenen Komponenten der
Kundenbeziehung und haben die Ziel-

Abbildung 1 fasst die Elemente der
CRM Strategie zusammen. Die erste
Ebene beschreibt die Prozesse. In der
zweiten Ebene sind die Phasen der
Kundenbeziehung dargestellt. Die Seg-
mentierung und die Instrumente sind
weitere Dimensionen der Strategie.
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Riickgewinnungsmarketing

Eine zentrale Erkenntnis hinsichtlich
einer nachhaltigen Geschéftsstrate-
gie ist die Tatsache, dass langfristige
Kundenbeziehungen weitaus pro-
fitabler sind, als diejenigen, die sich
nur auf einzelne, eventuell zufallige
Transaktionen konzentrieren. Daher
sind Fitnessclubs, die keine Produkte
an zufallige Passanten verkaufen,
darauf angewiesen, ihre Kunden durch
Abonnemente langerfristig zu binden.
Dennoch besteht auch hier die Gefahr,
dass Abonnemente nach dem Ende
der Laufzeit nicht wieder verlangert
werden und die Kunden abwandern.
Kundenfluktuation ist einer der gréss-
ten Kostentreiber fir Dienstleistungs-
unternehmen.

Die Bindung von Kunden steht daher
im Zentrum einer nachhaltigen
Geschaftstatigkeit, nicht die stan-
dige Akquise von Neukunden. Zudem
werden oft die Kunden, die ein Abon-
nement nicht verldngert haben, als
verlorengegangene Kunden betrach-
tet, wofir keine weitere Anstrengung
verschwendet wird. Das ist jedoch
kontraproduktiv, da diese Kunden
bereits bewiesen haben, dass in
ihnen ein mogliches Geschaftspoten-
tial ruht. wenn die Anzahl der Neu-
kunden die Zahl der abgewanderten
Kunden kompensiert, befassen sich
Unternehmen oft nicht mit dem Pro-
blem. Rickgewinnungsmanagement
verlangt Rickgriff auf Instrumente,
die nicht notwendigerweise bekannt
sind. Zudem wird die Abwanderung
von Kunden schlicht ignoriert, weil sie
in einer auf den geschéaftlichen Erfolg
konzentrierten Kultur ein Versagen
darstellen. Dieses Versagen liegt den
Unternehmen zufolge jedoch nicht in
etwaigen falschen Produkten oder
Angebote, sondern daran, dass das
Unternehmen bislang die «falschen»
Kunden angezogen hat. Es verwun-
dert nicht, dass dies ein Bisschen
so klingt, als fithlten sich die Unter-



Fachartikel Kundenbeziehungsmanagement

Zufriedenheit

Kundenerwartungen

TOLERANZZONE

Wahrgenommene Leistungen

Vergleich mit

Konkurrenz /
Idealtypen

Unzufriedenheit

Abbildung 2: Kundenperspektive der Abwanderung
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Michalski 2002, S. 6

nehmen wie verschmdahte Liebhaber.
Wiéhrend das Unternehmen die Bezie-
hung fortsetzen mochte, ist der Kunde
aus den verschiedensten Grinden
nicht mehr daran interessiert. Hier
muss das Unternehmen mehr Gber die
Einflussfaktoren und die Ablaufe von
Abwanderungsprozessen in Erfahrung
bringen. Zu untersuchen sind hier-
bei die Entstehung sowie die Griinde
von Kundenunzufriedenheit und ob die
Kundenerwartungen aufgrund mangel-
hafter Leistung nicht erftllt wurden.

Wenn ein Kunde eines Fitnessclubs
sein Abonnement kiindigt oder nicht
mehr verlangert, dann hat das wenig
damit zu tun, was sich Betreiber von
Fitnessclubs gerne als Alibi einreden.
Selten ist das neue Discount-Fit-
nessstudio im Nachbarbezirk schuld
und dass es zu viele Arbeitslose oder
andere wirtschaftliche Griinde gibt,
ist meistens auch nicht wahr. Laut
Antonio Silva, international anerkann-
ter Experte fiir Gesundheitswirtschaft
& Fitnessstudio Consulting gibt es fir
gewohnlich folgende Griinde:
® 40% der Kunden kindigen, weil sie
sich Gber einen Trainer oder einen
Service bzw. dessen Fehlen gedr-
gert haben. Dabei kann es sich
um die Sauberkeit der Anlage, die
Freundlichkeit des Personals oder
den standigen Ausfall bestimmter
Kurse handeln.
® 30% der Kunden kindigen, weil
sie sich langweilen und immer
wieder dasselbe sehen (z. B. den
schlechten Gerdtezustand oder

das immer gleiche Angebot an
Gruppenkursen die immer zur
gleichen, nicht passenden, Zeit
stattfinden).

20% der Kunden kindigen, weil
sie ihre Trainingsziele nicht
erreicht haben bzw. nicht mehr
erreichen wollen.

5% der Kunden kindigen, weil sie
das Training nicht mehr mit einem
neuen Arbeitsplatz, einer neuen
Beziehung oder einem neuen
Wohnort vereinbaren kénnen.

4% der Kunden kindigen, weil sie
ein neues Fitnessstudio entdeckt

haben, dass Ihnen besser gefillt
oder das preiswerter ist.

® 1% der Kunden ist tot oder zu
krank, um zu kindigen.

Diejenigen, die die Kundenfluktuation
einfach hinnehmen, missen mit hohen
Kosten fir eine nicht nachhaltige
Geschéftsfihrung rechnen. Manche
Unternehmen entwickeln wie in Abbil-
dung 3 die gezeigten Kundentypolo-
gien, um geeignete Reaktionsmuster
zu definieren.

Informationen, die von zuriickge-
kehrten Kunden gewonnen werden
kénnen, verraten nicht nur die
Abwanderungsgriinde, sondern bieten
dem Unternehmen auch die Méglich-
keit, die als mangelhaft empfundene
Dienstleistung zu optimieren. Die
Rickgewinnung der Kunden ist auch
deshalb wichtig, weil bereits geringe
Unzufriedenheiten, auf die nicht
aktiv reagiert wurde, zur negativen
Mundpropaganda der unzufriedenen
Kunden fihren kann. Abbildung 4 fasst
die wichtigsten Bereiche zusammen,
in denen Erkenntnisse durch zurick-
gewonnene Kunden erhalten werden
kénnen:

Ganz allgemein kann festgehalten
werden, dass die Unzufriedenheit des
Kunden vom Unternehmen dadurch
ausgelést werden kann, dass das
Angebot des Unternehmens nicht an
den Bedirfnissen der Kunden ausge-
richtet ist. Weitere Griinde sind: 3

Abbildung 3: Geschéftsperspektive der Kundenbeziehungen
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Michalski 2002, S. 6
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Unabsichtlich vertriebene und entfernte Kunden liefern Informationen dber ...

Angebote
Konkurrenz

Unternehmen
im Vergleich

Fehler-
vermiedung

FEHLERANALYSE

Liicken bei
Leistungen

Kunden-
wiinsche

Service-
angebote

Verhalten
Konkurrenz

Abgeworbene Kunden liefern Informationen dber...

Abbildung 4: Fehleranalyse durch Kundenriickgewinnung

Quelle: Eigene Darstellung

Ceringe Beratungsqualitdt
Mangelhafte Kundenbetreuung
Preisgestaltung

Negativer Ruf des Unternehmens
Unsachgeméasse Beschwerdebe-
arbeitung

Natirlich kommt es auch durch die
Angebote anderer Anbieter innerhalb
des Wettbewerbs zu einer Abwan-
derung. Das andere Angebot zeichnet
sich meist durch einen héheren Mehr-
wert oder einfach durch ein besseres
Preis-Leistungsverhéaltnis aus.

Die abwandernden Kunden lassen sich
ganz allgemein in vier Gruppen eintei-
len. Abbildung 5 stellt eine Ubersicht dar:

Die Kategorie der «Schlédfery ist fir
Fitnessclubs relevant. Im Falle eines
Fitnessclubs ist es wichtig, die «Schla-
fery wieder zu reaktivieren, da so
gezeigt wird, dass der Club ein tat-
sichliches Interesse am Wohlergehen
der Kunden hat. Dies férdert den Ruf
des Clubs nachhaltig.

Zu «Ehemaligeny besteht schon
seit langerer Zeit keine explizite
Geschéftsbeziehung mehr. Wenn diese
Kunden bei einem anderen Anbieter
trainieren, kénnten sie wieder abge-
worben werden. Oft ist der urspring-
liche Grund, weshalb der Fitnessclub
besucht wurde, weiterhin vorhanden.

Abbildung 5: Zieltypen des Kundenriickgewinnungsmanagements
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Scholer, 2011, S. 504.
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«Reduzierery sind fir Fitnessclubs
iblicherweise nicht relevant. Dieser
Typus taucht eher bei Versicherern
und Banken auf, wo er mehrfache
Vertrdage halt, sprich mehrere Versi-
cherungen bzw. mehrere Konten.

«kKindigery teilen dem Unterneh-
men die vollstindige Aufgabe der
Geschaftsbeziehung ausdricklich mit
und kénnen aus diesem Anlass zur Ver-
hinderung der Abwanderung angespro-
chen werden. Gerade hier muss das
Rickgewinnungsmarketing einsetzen.

Von grosser Bedeutung bei der Kun-
denrlckgewinnung ist die Qualitat der
Bemihungen des Unternehmens, die
durch den Kunden wahrgenommen
wird. Kunden, die durch Mangel des
Unternehmens vertrieben wurden,
kénnen nur dann zurlck gewon-
nen werden, wenn das Unterneh-
men fir das urspringliche Problem
eine Losung anbieten kann. Wenn die
Abwanderung der Kunden eine nicht
gedusserte Beschwerde bedeutet,
kann ein persdnliches Gesprach die
Gelegenheit bieten, diese Beschwerde
direkt vorzutragen. Ein entsprechen-
der Rickgewinnungsanreiz wird von
den Kunden in der Regel als Ent-
schuldigung bzw. Wiedergutmachung
angesehen.

Die folgenden Grafiken (Abbildungen
6 und 7) zeigen die Schritte, die in
einem Kundenrickgewinnungsprozess
befolgt werden sollten:
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Abbildung 6: Kundenriickgewinnungsprozess |
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Scholer, 2011, S. 503.
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Abbildung 7: Kundenriickgewinnungsprozess Il
Quelle: Eigene Darstellung, basierend auf Scholer, 2011, S. 503.

Fazit

Eine entscheidende Rolle fir die Wie-
derbelebung des Fitnessclubs nach
dem Lockdown und fir den Aufbau
eines professionellen Kundenbezie-
hungsmanagements spielen die Mit-
arbeiter. Sie reprdsentieren den Fit-
nessclub und sind auch in sozialen
Netzwerken mit den Kunden verbun-
den. Gerade in dieser schwierigen und
unsicheren Zeit kdnnen Kunden nur
mit emotionaler Bindung zurickge-
wonnen werden. In vielen Fitnessclubs
wird eine hervorragende Betreuung
durch kompetente Trainer verspro-
chen. Oft stellt sich den Kunden die
Realitdt aber ganz anders dar. Die
Mitarbeitenden sind wenig motiviert,
identifizieren sich kaum mit dem Club
und machen «Dienst nach Vorschrifty.
Dieser Umstand ldsst sich durch For-
dern (z. B. durch Weiterbildung) sehr

gut beheben. Mitarbeitende, die sich
aufgrund attraktiver Entwicklungs-
moglichkeiten verwirklicht fihlen,
sind auch bereit, sich fiir das Unter-
nehmen und fir bessere Kundenbe-
ziehungen zu engagieren.
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Henrik Gockel Kolumne

Wichtiger als ein Impfstoff ist ein
besserer Gesundheitszustand der
Bevolkerung

So ganz Uberraschend kam fiir uns der
Lockdown nicht... Jeder konnte ja im
Fernsehen die Lockdowns in Wuhan
und dann in ganz China mitverfolgen.
Als es dann 16 Infizierte in Bayern bei
Webasto gab (sie haben ein grosses
Werk in Wuhan) war klar, dass sich
das Virus auch in Deutschland aus-
breiten wird. Dann kamen die Hiobs-
botschaften aus Norditalien, Ischgl
und von den Kreuzfahrtschiffen. In
solch einer Krise zeigt sich der Vorteil
des sehr simplen Geschaftsmodells
von Fitnessclubs: 1. Mitglieder gewin-

78

nen, 2. Mitglieder halten und 3. Kosten
im Griff haben. Jetzt mussten diese
Ziele wahrend der Schliessung «nur»
in umgekehrter Praferenz bearbeitet
werden.

Ziel 1: Kosten sparen. Ging iber Kurz-
arbeit ziigig, erforderte aber sehr enge
Kommunikation mit den betroffenen
Mitarbeitern, (ber Einzelmeetings,
Webinare, Videos etc.

Ziel 2: Mitglieder «bei Launey halten.
Online Small Group Trainings, unsere
Sessions sofort als Online
Kurs umgesetzt, individuelle
Home-Trainingspldne erstel-
len bis hin zu online Personal
Trainings. In Rekordzeit setz-
ten wir Konzepte um, «die wir
immer mal machen wollteny,
jetzt war der richtige Zeit-
punkt.

Ziel 3: Schnellstméglich wieder
ins richtige Business zurick-
kommen, damit «die Firma»
nicht einrostet. Jeden Schritt
der potentiellen Lockerungen
und Méglichkeiten haben wir
unseren Mitgliedern kommuni-
ziert. Der Mensch mag nichts
lieber als der «Schmerz der
nachldssty Und dieses Gefihl
der Zuversicht haben wir ver-
sucht durch unzahlige Telefo-
nate, Webinare, Social Media
Videos etc. zu kommunizieren.
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Wir haben auch bei geschlossenen
Clubs seit einigen Wochen wieder in
Marketing und Vertrieb investiert. Wir
wollten testen wie die Atmosphére
ist. Funktioniert das «Mitglieder
gewinneny, sprich verkaufen noch? Mit
unserem «Premium Training Produkty
haben wir ein erkldrungsbedirf-
tiges Konzept, dass wir nicht online
«iber den Preisy verkaufen kdnnen.
Wir mussten wissen: Funktionieren
Beratung und Promotion mit Maske?
Mitgliedschaften per Mail zum Gegen-
zeichnen verschicken? Beratungen
als Online-webinar? Mitgliedschaften
verkaufen, obwohl das Datum der
Wiedereréffnung noch nicht bekannt
ist? Ja, geht alles. Mit unterschiedli-
cher Effizienz aber es funktioniert.
In der letzten Woche vor den ersten
Clubéffnungen haben wir bereits 50
Prozent soviel Mitgliedschaften pro
Tag/Club verkauft wie vor der Krise.
Diese Krise hat jedem mit halbwegs
Verstand klar gemacht, wie wichtig
die persénliche Gesundheit und Fit-
ness sind. Das wir da als Fitnessbe-
treiber einen wichtigen Beitrag leis-
ten, ist diesen Menschen bewusst.
Einzig gibt es noch etwas Bedenken
Sport in geschlossenen Rdumen mit
anderen zu machen.

Wenn wir jetzt als Branche Ldsun-
gen und Méglichkeiten hin zur Ver-
besserung der personlichen Fitness
und Gesundheit aufzeigen, wird ein
weiterer Ruck durch die Gesell-
schaft gehen und die Reaktionsquote
erhéht sich weiter. Denn noch wich-
tiger als ein Impfstoff ist ein allge-
mein besserer Gesundheitszustand
der Bevélkerung.

Henrik
Gockel

Grlinder und Geschaftsfihrer
PRIME TIME fitness GmbH

11 Clubs in Frankfurt, Minchen und
Hamburg
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Priska Hasler Kolumne

kennt....

Kennt ihr das Gefihl, wenn euch
etwas gegen den Strich geht und euch
bei dem Gedanken daran die Nacken-
haare zu Berge stehen? Eine Ent-
wicklung, die sich breit macht und ihr
denkt:

Echt jetzt?!

Vor der Corona Krise ging es mir mit
den Online-Trainings so. Ich konnte
mir mit bestem Willen nicht vorstel-
len, dass es Freude macht mit einem
(ibermotivierten Trainer, der fast aus
dem Handybildschirm hipft, sein Trai-
ning zu absolvieren.

War es nun tatsachlich soweit, dass
ich alt geworden bin? Verstand ich
die neue Generation, welche all den
YouTube-Stars und Instagram-Vorbil-
dern auf Schritt und Bild folgten, nicht
mehr? Auch eine Weiterbildung online
zu besuchen, ohne ein einziges Mal
in einem Schulzimmer gesessen zu
sein und nur in virtuellen Klassenzim-
mern Gruppenarbeiten zu erarbeiten?
Unfassbar. Was kam da fir eine Zeit
auf mich zu?

Dann kam Covid-19 und plétzlich
war alles anders. Der Bauer musste
umdenken. Keine Kunden persénlich
zu betreuen, nur per Video-Anruf
und Video Trainings kommunizieren.
Anfangs tat ich mich schwer. Vor dem
Laptop herum zu hipfen und auf dem
Bildschirm den Kunden zu beobach-
ten, wie er es mir nachmacht, war fur
mich eine komische Vorstellung. Doch
schon bald hatte auch ich mein erstes
Video Training.

Es ist Mittwochmorgen 9 Uhr, ich lege
die Matte bereit, die Tubes und den
Gymnastikball. Die Kundin hat mich
vorher informiert, welche Hilfsmittel
sie zu Hause besass, damit ich mich
vorbereiten konnte. Dann, 9:30 Uhr,
der Laptop ist optimal platziert, Ton
an, Kamera lauft und die Kundin ist
ersichtlich auf dem Bildschirm. Das
Training mit meiner Kundin macht

‘Was der Bauer nicht

richtig Spass. Das
Beste dabei: Ich
habe so ebenfalls
meine Gymnastik-
einheit. Am Ende
der Einheit ist die
Kundin begeistert
und will in Zukunft
einmal die Woche
ein Zoom Training
mit mir. Grossar-
tige Sache, denn
Sie spart sich viel
Weg und ich spare
ebenfalls Zeit.
Win-win-Situation.
Was will man mehr?

So tut sich ein neues Geschaftsmo-
dell auf. Menschen, die vielleicht einen
zu langen Weg haben oder diejenigen,
die nicht mehr ins Personaltraining
kommen kdnnen infolge Unfalls, Alter
etc. kdnnen durch dieses Modell trotz-
dem ein tolles, motivierendes Training
mit einem gut ausgebildeten Trainer
absolvieren.

Hatte mir jemand gesagt (und glaubt
mir, es hat mir auch jemand schon
lange vor Covid-19 gesagt), dass dies
die zukunft ist: Ich hatte vehement
verneint. Ganz im Sinne — was der
Bauer nicht kennt, frisst er nicht! Und
plotzlich wirst du gezwungen, dich
umzuorientieren und fragst dich am
Ende des Tages: Warum habe ich mich
so angestellt? Tja, so funktionieren
wir manchmal. Entsteht eine Notsi-
tuation, dann kann sich plétzlich die
Denkweise &ndern.

Nun hoffen wir, dass der Virus auch
die Menschheit verdndert und die
positiven Erkenntnisse, die wir daraus
ziehen, nachhaltig sind, damit noch
mehr Win-win-Situationen entstehen
kénnen.

Priska
Hasler

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

Jetzt durchstarten — werde
Stoffwechsel-Berater!

Ein gut funktionierender Stoffwechsel
ist die Basis flr eine gute Gesundheit,
gutes Aussehen und um eine bestmog-
liche Leistungsfahigkeit zu erlangen.
Das ist eine Erkenntnis, die fir Trainer,
Erndhrungsberater und Therapeuten
aus diversen Bereichen nichts Neues
darstellt. HIMMELBACH hat sich zum
Ziel gesetzt, genau in diesem Gebiet
Wissen zu vermitteln, welches fir
jeden der oben genannten Berufsrich-
tungen wertvoll sein kann.

Die Firma HIMMELBACH beschaftigt
sich seit Jahren mit diesem Thema. Sie
hat sich erfolgreich mit Konzepten und
Produkten auf dem Markt behauptet.
Dieses Wissen mdéchte HIMMELBACH
nun weiteren Personen aus diversen
Fachrichtungen zur Verfiigung stellen.
Hierzu wurde in den letzten Wochen
eine Schulung erarbeitet.

Bilden Sie sich innerhalb von 5 Modu-
len zum Stoffwechsel-Berater aus! Die
Schulung ist als Online-Version aufge-
baut worden. Drei Experten aus den
Fachrichtungen Komplementar-Medi-
zin, Biochemie, Bewegung und Training,
Schissler-Salze und Erndhrung ver-
mitteln dabei Inhalte, welche bei Coa-
chings weiterhelfen und das Fachwis-
sen vertiefen. In Zukunft fihrt dies zu
noch mehr Erfolg bei entsprechenden
Kundenberatungen.

Die Module sind in verschiedene

|
|
i

Cebiete unterteilt: Grundlagen Stoff-
wechsel, Biochemie, Mikro-Nahr-
stoffe und deren Wirkung, Erndhrung,
Schissler-Salze als Turoffner, Bewe-
gung und Training hinsichtlich Stoff-
wechselaktivierung, Periodisierung und
Trainingsprinzipien und Lebensstilan-
derung. Im letzten Modul wird dann
ein komplettes Losungskonzept als
Vorschlag und Méglichkeit vorgestellt.
Die Wissensvermittlung erfolgt in 4
Blocken von jeweils 75 Minuten. Dies
iber ein online Login. Mit Kontrollfra-
gen am Ende der Schulungsblécke wird
die Wissensvermittlung Gberprift und
bei erfolgreichem Abschluss mit einem
Zertifikat ausgezeichnet.

Beny Treier und Priska Hasler sind
als Konzeptentwickler und Dozen-
ten bei HIMMELBACH tatig. Sie decken
die Kompetenz im Bereich Bewegung,
Training und Erndhrung ab. Als weite-
res Highlight konnte der schweiz- und
deutschlandweit bekannte Dozent Jo
Marty als Ausbildner fiir die Ausbildung
des Stoffwechsel-Beraters gewonnen
werden. Er ist seit Jahren fir Schulun-
gen Uber Schiissler-Salze, Biochemie,
Komplementar-Medizin und die ganz-
heitliche Sichtweise unterwegs. Viele
Fachleute in Drogerien, Erndhrung
und Therapie schatzen sein enormes
Wissen ganz besonders.

Die Schulung ist so aufgebaut, dass
kein spezifisches Vorwissen nétig ist.

Der Lernstoff wurde optimal gebiindelt
aufbereitet, so dass die benétigte Zeit
fir die Schulung relativ knapp gehalten
werden kann. In wenig Zeit viel wert-
volles Wissen vermitteln und einen
grossen Nutzen bieten — das ist das
Ziel.

Die Firma HIMMELBACH, die sehr stark
im Bereich «Optimierung des Stoff-
wechselsy positioniert ist, mochte das
Netzwerk an Stoffwechsel-Beratern
ausweiten und ist sehr positiv einge-
stellt, dass dies viele positive Effekte
mitbringen wird — auch fir die eige-
nen Konzeptmoglichkeiten. Hier sucht
HIMMELBACH weitere Anbieter und
bietet interessierten Personen span-
nende Ceschaftsmoglichkeiten mit
grosstmoglichen Freiheiten (keine
Lizenzgebihren oder Abnahmever-
pflichtungen).

Jetzt lohnt sich die Teilnahme gleich
doppelt. Nebst einem spannenden
Erweitern des eigenen Wissensgebie-
tes bietet HIMMELBACH fir die ersten
Ausbildungsblécke einen absolu-
ten Sonderpreis an. Aktuell fir alle 5
Module lediglich CHF 290.—.

Die nédchsten Schulungsdaten sind ab
dem 20. August 2020, 4x jeweils Don-
nerstag um 19 Uhr.

Anmeldung an info@himmelbach.info,
Infos unter himmelbach.info
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Fachartikel Krisenmanagement

Gesundheitliches Krisenmanagement
Belastungsfaktoren, Ressourcen und
Veranderungspotenziale

Krisenzeiten zwingen jeden zum Umdenken und Umstrukturieren. Unsicherheit, Existenziangste und unbeantwortete
Fragen an die Zukunft pragen das tédgliche Leben. Wie schafft man es, trotz der akuten Einschrankungen diese Krise
als Chance zu begreifen? Wie kann man diese Herausforderung als Antreiber fiir nachhaltige und moderne Verande-
rungen nutzen? Als Basis jedes Veranderungsprozesses gilt es, negative Gefiihle in positive Energie zu verwandeln.

Die Corona-Krise ist derzeit allgegen-
wartig. Aber was bedeutet eigentlich
«Krisey?

Der Begriff «Krise» wird in der Gesell-
schaft immer als etwas Negatives gese-
hen, etwas Bedrohliches und den Men-
schen und sein Umfeld Gefdhrdendes.
In der Literatur findet man verschie-
dene Definitionen: Koselleck hat 2004
die Krise als «jenen Zustand der Gesell-
schaft bzw. zentraler gesellschaftlicher
Bereiche (Wirtschaft, Bildungswesen,
Sozialstaat), in dem unter Zeitdruck
schwierige Probleme der Anpassung,
der Koordination und ggf. der Struk-
turveranderung und Systemerhaltung
zu l6sen sind (gr. krisis = Entscheidung;
entscheidende Wende)y, bezeichnet.

Auch in der Geschichte der Soziologie
spielt der Begriff eine zentrale Rolle, da
sie als Umbruch- bzw. Krisenwissen-
schaft begann.

Sind Krisen (vergleichbar der Entwick-
lung des Individuums) unabdingbare
Voraussetzungen fir Wachstum und
Differenzierung? Diese Position kdme
alteren geschichtsphilosophischen und
fortschrittsoptimistischen positiven
Bewertungen von Krisen sehr nahe und
kénnte Hoffnung fir die jetzige Situa-
tion schopfen lassen. Als Zwischenfazit
lasst sich Folgendes sagen:

Krisen

® gehoren zu unser aller Leben

e sind Ausnahmezustande

e treten meist akut, Uberraschend
und mit dem Charakter des
Bedrohlichen auf

® sind Stérungen der bisherigen
Lebensabldufe im Privaten wie im
Arbeitsleben

e Krisen losen Angste aus

® lassen Gewohntes nicht mehr grei-
fen

® kénnen im unglnstigsten Falle
auch zu dauerhaften Gesundheits-
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problemen fithren

e bieten prinzipiell die Chance zur
Neuorientierung und Verdnderung

® lassen uns starker werden und uns
reifen

® steigern nach der Bewaltigung die
Resilienz

Unterschiedlicher Umgang mit Krisen
1. Belastung und Beanspruchung

Die Wahrnehmung einer Krise und
deren Ausmass hangen sehr stark von
den Personlichkeitsmerkmalen und der
individuellen Fahigkeit, mit Belastun-
gen und Beanspruchungen umgehen zu
konnen, ab.

Nach der DIN EN ISO 10075 ist eine psy-
chische Belastung die Gesamtheit aller
erfassbaren Einfliisse, die von aussen
auf den Menschen zukommen und auf
ihn einwirken. Die psychische Bean-
spruchung ist die unmittelbare (nicht
langfristige) Auswirkung der psychi-
schen Belastung auf das Individuum
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in Abhdngigkeit von seinen jeweiligen
iberdauernden und augenblicklichen
Voraussetzungen, einschliesslich der
individuellen Bewaltigungsstrategien.

Typische psychische Belastungsfakto-
ren sind:

e fehlendes Vertrauen
fehlende klare Regeln
unklare, ungerechte Arbeitsteilung
unreflektieres Verhalten
keine gemeinsamen oder transpa-
renten Ziele bzw. das Fehlen sol-
cher Ziele
e unklare, unstrukturierte Kommu-
nikation
fehlende Transparenz
fehlende Spontanitat
fehlende Flexibilitat
fehlende Konzentration auf das
Wesentliche

Psychische Beanspruchung kann zu
positiv anregenden und negativ beein-
trachtigenden Effekten fihren. Posi-
tive Beanspruchungsfolgen sind z. B.
Ubungs-, Anregungs- bzw. Aufwarmef-
fekte sowie Kompetenzentwicklungen,
die es erméglichen, in einem Zustand
angemessener psychischer und kérper-
licher Funktionsfahigkeit Anforderungen
leichter zu bewdltigen.

Negative Beanspruchungsfolgen behin-
dern die Anforderungsbewidltigung,
zeigen sich in spezifischen Folgen wie
psychischer Ermidung, Sorgen, Angst,
Unsicherheit, Uberforderung, Séttigung,
Stress und Monotonie und kdnnen ihrer-
seits Belastungsfaktoren darstellen.

Kurz- und mittelfristige Beanspru-
chungsfolgen kénnen langfristig Ein-
fluss auf die Gesundheit und das Wohl-
befinden des Individuums sowie seine
Leistungsvoraussetzungen haben.

2. Berufliches Umfeld

Im Sprachgebrauch spricht man im
Rahmen von Krisen gern von der Belas-
tung, die erhéht ist, genauso wie auch
das Arbeitsumfeld heute als belastend
erlebt wird. Dabei bezieht sich dieses
Empfinden zumeist auf psychosoziale
Belastungen, die den Einzelnen fordern
und moglicherweise iberfordern.

«Oftmals wird <psychische Belastung>
mit <psychischer Stérung> und damit
zugleich mit individuellen Beeintrachti-
gungen oder verminderter Leistungs-
starke in Verbindung gebracht. Der
Begriff hat dadurch fir viele einen

negativen Beigeschmack. Im arbeitswis-
senschaftlichen Verstadndnis bezieht sich
psychische Belastung jedoch auf dussere
Bedingungen und Anforderungen im
(Arbeits-)Lebeny (BAuA, 2014, S. 19).

Waren es frither Belastungsfaktoren
wie Larm, Hitze, Kalte, Zugluft, Kon-
takt mit Gefahrenstoffen, schwere kor-
perliche Arbeit oder unergonomische
Arbeitsmittel, werden heute Arbeits-
verdichtung, Anforderungsverdichtung,
Zeit-, Termin-, Kosten- und Leistungs-
druck, unplanbare Arbeitszeiten, stan-
dige Arbeitsunterbrechungen, haufige
Reorganisationsprozesse, neue Kommu-
nikationsanforderungen sowie Arbeits-
platzunsicherheit oft unter dem Uber-
begriff «Stressy zusammengefasst.

Stress und Belastung haben h&ufig die-
selbe Bedeutung. Das Wort «Stress»
wird nach Tausch (2008, S. 18) eher bei
kleineren kurzzeitigen Einschrankungen
und Bedrohungen im Alltag verwendet.

Kurzzeitiger Alltagsstress umfasst in
der Regel nur einige Minuten bis maxi-
mal eine Stunde. Aber auch solch ver-
meintlich kurze Belastungen kénnen
eine grosse Wirkung, zum Beispiel im
Sinne von Beeintrdchtigungen, zeigen
— und zwar immer dann, wenn sie
mehrmals taglich auftreten und sich
summieren. Treten ldnger andauernde
Stressbelastungen auf, fithlen wir uns
oftmals angespannt und wenig frei.
Dies flhrt nicht selten dazu, dass sich
die Fahigkeit, mit dem Alltag umzuge-
hen, vermindert. Wie gelingt es nun
damit umzugehen bzw. eine «Hilfe zur

Anke
Machler

© DHfPG/BSA

Anke Machler war nach ihrem Sport-
und Germanistik-Studium viele Jahre
als Geschaftsfihrerin und Inhaberin
eines BGM/BGF-Dienstleistungsun-
ternehmens tatig. Heute gibt sie ihre
Erfahrung als BGM-Beraterin und
Dozentin an der der Deutschen Hoch-
schule fir Pravention und Gesund-
heitsmanagement (DHfPG) und der
BSA-Akademie weiter.
www.dhfpg-bsa.de

Selbsthilfey zu erlernen?

Ressourcen und ihre Aktivierung
Hobfoll und Buchwald (2004) befassten
sich mit dem Thema der Ressourcener-
haltung sehr ausfihrlich. Fir sie sind
Konflikte, Krisen und traumatische Situ-
ationen Erfahrungen, die man im Laufe
seines Lebens macht. Jeder Mensch
erwirbt in seinem Leben auch ein
Grundwissen (ber den Umgang damit.
Jede lberstandene Krise, jeder geldste
Konflikt erweitert dieses Wissen und
wird als neue Erfahrung im Gehirn ver-
ankert. Diese Erfahrungen fithren wie-
derum zu verdnderten Einstellungen
und Haltungen, die dann neues Verhal-
ten (Bewerten, Denken, Fiihlen, kérper-
liche Reaktionen und Handeln) leiten.
Wenn Krisen, Konflikte oder Angste
erfolgreich Gberwunden werden, fihrt
dies haufig sogar dazu, dass man an den
Herausforderungen reift und wachst.
Viele Situationen erscheinen jedoch
zundchst ausweglos, die verflgbaren
Krafte erscheinen nicht ausreichend fir
eine erfolgreiche Bewiltigung.

Das Verstandnis neurobiologischer
Zusammenhéange kann dabei helfen,
neue Auswege aus der Angst und Krise
zu entdecken. Krisen, die mit dem
Geflihl des ohnmachtigen Ausgeliefert-
seins einhergehen, aktivieren in der
Regel «Ego Statesy (Ich-Zustdnde), die
mit Hilflosigkeit und Hoffnungslosigkeit
verbunden sind. Dadurch ist die Wahr-
nehmung eingeengt, das Gehirn ist nicht
zu kreativen Problemlésungen fahig und
individuelle Méglichkeiten kénnen nicht
voll ausgeschopft werden. >

Prof. Dr.
Julia
Krampitz

© DHfPG/BSA

Prof. Dr. Julia Krampitz, Doctor of
Public Health und M. A. Pravention
und Gesundheitsmanagement, ist als
Professorin fir den Fachbereich Psy-
chologie/Padagogik an der Deutschen
Hochschule fur Pravention und Ge-
sundheitsmanagement (DHfPG) tétig.
Julia Krampitz fungiert ausserdem als
Fachautorin und gefragte Expertin in
den Medien.

www.dhfpg-bsa.de
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Das damit verbundene Angstgefiihl
wird vom Hirnforscher Gerald Huther
als «das initial bei jeder psychogenen
Stressreaktion ausgeloste Cefihl, das
sich durch die individuelle Erfahrung der
Bewaltigung einer bestimmten psychi-
schen Belastung zwangslaufig veran-
derty, bezeichnet.

Angst in diesem Sinne ist eher das
Resultat einer Erfahrung und der
daraus abgeleiteten Bewertung. Ent-
sprechend hat Angst immer sowohl
positive als auch negative Aspekte. Um
Angst zu bewaltigen bedarf es Ressour-
cen:

«Ressourcey kommt von «resurgerey
(lat.: «hervorquelleny) und beschreibt
allgemein ein Mittel, um eine Handlung
zu tatigen oder einen Vorgang ablaufen
zu lassen. Im Bereich der Psychothe-
rapie sind Ressourcen all das, was im
Inneren und Ausseren vorhanden ist und
einer Person zur Verflgung steht, um
die in ihr angelegten Potenziale entfal-
ten zu kénnen. Die Arbeit mit Ressourcen
zielt insgesamt auf die Starkung der psy-
chischen Widerstandskraft (Resilienz).
Damit kénnen auch schwere Belastun-
gen im Leben besser bewaltigt werden.

Veranderungspotenziale

In der beschriebenen Ressourcenori-
entierung wird an starkende individu-
elle Erfahrungen im bisherigen Leben
angeknipft oder es werden Fahigkei-
ten, Talente und Starken aktiviert, die
oftmals gar nicht bewusst sind.

Dadurch kénnen wir eine Krise als
Wachstumschance wahrnehmen.
Wachstum wird hier nicht nur aus
quantitativer Perspektive, also rein
6konomisch, wahrgenommen, sondern
vielmehr als qualitatives Wachstum,
das nach innen gerichtet ist.

Die Corona-Krise kann hier durchaus
als «Lehrmeisteriny fungieren, denn sie
ldsst uns das eigene Resilienzkonzept
bzw. unsere Fahigkeit, erfolgreich mit
belastenden Lebensumstanden und
negativen Stressfolgen umzugehen,
hinterfragen.

Dabei miissen unsere eigenen
Schutzfaktoren, sowohl nach innen
als auch nach aussen reflektiert
werden:
Innere Schutzfaktoren:

® Positives Selbstkonzept

e Kommunikationsféhigkeit

84

Kooperationsféhigkeit
Optimistische Lebenseinstellung
Zielorientierung

Empathie

Talente und Hobbys
Selbstwirksamkeitsiilberzeugungen

Aussere Schutzfaktoren:

® Positive Rollenvorbilder

e Stimulierendes Lern- und Arbeits-
umfeld

e Mindestens eine feste und zuver-
lassige Bezugsperson

e Moglichkeit zur Weiterbildung und
zur Eroffnung neuer Perspektiven

Die Resilienz geht tber die Fahigkeit zur
alltaglichen Stressbewadltigung hinaus,
denn es geht um das Bewdltigen von
Krisen und um personliches Wachs-
tum!

Wie Veranderungspotenzial konkret
genutzt werden kann, wird im nachfol-
genden Modell des Resilienzzirkels auf-
gezeigt:

tum nach innen und aussen. Sie stehen
nach erfolgreicher Bewdltigung fir
Weiterentwicklung. Kennen der eige-
nen Ressourcen und der Umgang mit
ihnen bzw. deren Ausbau ist der Kern
der eigenen Resilienz. Resilienz ist fir
jeden Menschen individuell erlernbar
und als Chance begreifbar! Es gibt gute
und individuelle Ansédtze zum Aufbau
von Resilienz — sie zu nutzen ist die
Chance, die eine Situation wie die der-
zeitige Krise bietet.

Literaturliste

e Bundesanstalt fir Arbeitsschutz
und Arbeitsmedizin. (2014).
Sicherheit und Gesundheit bei der
Arbeit 2013 — Unfallverhitungsbe-
richt Arbeit. Zugriff am 20.11.2019.
Verfigbar unter https://www.
baua.de/de/Publikationen/Fach-
beitraege/Suga-2013.html

® Hahnzog, S. (2015). Psychische
Gefahrdungsbeurteilung. Impulse
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Springer Gabler.
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Abb.1: Der Resilienzzirkel (modifiziert nach Amann, 2015, S. 14)

Emotionen nehmen dabei aus evolu-
tionsbiologischer Sicht eine Schlissel-
rolle bei der Verhaltenssteuerung und
den Verhaltensdnderungen ein. Sie
fungieren als Bewertungssignal des
Nervensystems. Dieses emotionale
Bewertungssystem geht wie ein Ver-
kehrsleitsystem auf Dinge zu, die dem
Individuum einmal gutgetan haben und
meidet Dinge, die schmerzlich in Erin-
nerung sind. Emotionen sind Relevanz-
marker mit Ampelfunktion.

Fazit
Krisen sind Gefahr und Chance zugleich.
Krisen sind «Lehrmeistery fir Wachs-
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e [nnovative Ausbildung fur einen
gezielten Muskelaufbau und eine
effektive Gewebestraffung

e Ganzkorper EMS-Trainingsprogram-
me fUr verschiedene Leistungsstufen
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e Theoretische und praktische
Kenntnisse zur EMS-Technologie, zu
den physiologischen Grundlagen der
Elektromyostimulation und der
Trainingssteuerung
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Karin Albrecht Kolumne

Seltsame Bliiten auf allen Kanalen

r

Die Fitnesscenter waren wahrend der

Corona-Krise geschlossen, die Tiren
zu den Sportvereinen und Trainings-
statten waren zu. Eine Situation, die
fir uns alle neu war und die eigen-
artige Bliiten zum Vorschein brachte.
Bis jetzt musste man sich auf YouTube
bewegen, um unendlich vielen eigen-
artigen Trainings zu begegnen — Das
war mir schon immer zu bléd. Jetzt,
in diesem Lockdown, brauchte man
diesen Umweg nicht. Auf allen Kana-
len wurde bewegt — und wie! Da
wurde gerollt und gedrickt, mit sal-
bungsvoller Stimme auf dem Ricken
liegend aufgewarmt, Originalton: «...
frei bewegen, wichtig ist, dass sich
die Bewegung gut anfthlt ...und dann
aufrollen...»

86

Da wurde geturnt, Originalton «...also
im Vierfissler, eigentlich, eigentlich,
ganz gerade bleiben und eigentlich
versuchen die Knie zu heben...» eine
Anleitung, mit welcher man in unse-
rer Schule keine Prifung bestehen
kénnte.

Was den Vogel jedoch absolut
abgeschossen und mich sprach-
los gemacht hat, ist das Programm
«DO-HEALTH-Gruuvey des Universi-
tdtsspitals zlrich: https://usz-micro-
site.ch/gruuve/. Da werden fir «dltere
Menscheny Videos prasentiert, mit dem
Versprechen: Zitat «Das Programm
starkt die Rumpfmuskulatur, unter-
stlitzt das Durchatmen und trainiert
die Koordination sowie Kraft im Bereich
Arme und Beiney. Initiilert wurde dieses
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Programm von Frau Prof.
Heike Bischoff in Zusam-
menarbeit mit Bewegungs-
wissenschaftlern und schén
prdsentiert mit dem Segen
von Donna Leon und weite-
ren Personlichkeiten. Wenn
man diese Filme anschaut,
ist man absolut irritiert. Sehr
liebevoll gemacht, schéne
klassische Musik und abso-
lut eigenartige, unspezifische
Ubungen, ohne Anleitung,
ohne Sinn und zZweck, eine
Art Sitz-Ballett.

Ich habe die Filme meiner
88-jahrigen Mutter gezeigt
und dazu gesagt, dass dies
sehr schéne Filme seien
(positive Ausgangssituation)
und sie gebeten doch mit-
zumachen. Das hat sie auch
ganz neugierig und moti-
viert getan und nach 3 bis 4
Minuten frustriert aufgehort
und gesagt, sie wisse gar
nicht was sie tun musse, es
gdbe ja gar keine Anleitung
und es gehe alles so schnell,
sie kénne gar nicht sehen,
was die Frau im Video tut.
Unglaublich, da werden deko-
rative Ballett-Bewegungen
im Sitzen, frontal gefilmt und
ohne Anleitungen gezeigt —
was soll das? Fir wen soll
das gut sein? Welche Men-
schen sind altere Menscheny?
Es gibt aber auch Schénes,
Kreatives, Witziges, was auf SRF und
weiteren Kandlen gezeigt wird — Das
freut, nur ist leider der Anteil davon
klein.

Sie werden sich jetzt vielleicht fragen,
was mich dazu berechtigt, so streng
mit den Prasentatoren und dem Pra-
sentierten ins Gericht zu gehen? Ich
unterrichte seit 40 Jahren Bewegung
und bilde seit Uber 30 Jahren zusam-
men mit dem star-Ausbildungsteam
Trainer aus. Niemand in der Schweiz
hat so viele Fachblcher im Haug und
Thieme-Verlag veroffentlich wie ich
und ich war viele Jahre Expertin an
der Prifung zum eidg. Fachausweis fir
Fitnessinstruktoren zusammen mit der
Creme de la Creme der Schweizer Aus-
bilder.



Karin Albrecht Kolumne

und jetzt komme ich zu einem Punkt,
der mir wichtig erscheint: Was bedeu-
tet es Trainern, Trainer zu sein? Was
ist das fir ein Berufsbild in der Gesell-
schaft? Wie kann es sein, dass akzep-
tiert wird, dass Krethi und Plethi Trai-
ningsempfehlungen geben? Warum
sollen Leistungssportler Trainings pra-
sentieren? Warum soll jemand, der
schnell rennen kann, ein Training far
die Gesellschaft leiten? Warum soll
jemand, der hochspringen kann, ein
Training prasentieren? Warum soll
jemand, der Wissenschaftler ist, ein
Trainingskonzept zusammenstellen
oder Ubungen empfehlen, wenn er
oder sie keine Trainerausbildung hat?
Wer schnell rennen kann, soll doch
einfach schnell rennen und wer «héch
gumpay» kann, soll «héch gumpan! und
Wissenschaftler sollen doch bitte Stu-
dien erstellen, die der Gesellschaft
nitzen und nicht Sachen dberprifen,
die langst beantwortet sind oder Trai-
ningsblicher mit abartigen Ubungen
oder Videos mit sinnfreien Ubungen
veroffentlichen!

Scheinbar hat es sich in der Gesell-
schaft noch nicht herumgesprochen,
dass Trainer / Instruktor ein Beruf ist
— ein richtiger Beruf, den man erler-
nen muss. Man kann sich zum Trainer
ausbilden lassen und lernen, wie man

eine Ubung analysiert, wie man prazise
anleitet oder auch verstehen, warum
man was tut, wie man mit Timing
umgeht, mit Last und Zeit und viel-
leicht sogar, wie man gekonnt Musik
einsetzt, wie man korrekte und spezi-
fische Trainingsreize setzt usw.! Es ist
ein Beruf, der viel verlangt. Abgesehen
von Anatomie, Physiologie, Trainings-
lehre, Ubungsrepertoire braucht es
emotionale und soziale Kompetenzen
sowie eine gewisse Reife, um gut mit
Menschen arbeiten zu kénnen.

In einer «Sitz-Gesellschaft mit Nah-
rungsiberflussy ist der Trainer-Beruf
wahrscheinlich einer der wichtigsten
Berufe unserer Zeit. Es scheint, dass
sich das noch nicht herumgesprochen
hat und das ist schade. Um den vielen
Anforderungen eines Trainers gerecht
zu werden eignen sich besonders
die Trainer, welche die Ausbildung in
der modularen Erwachsenenbildung
machen. Diese Trainer bringen Lebens-
erfahrung und Reife mit. Sie haben
eine bewusste Motivation um sich aus
ihrem «Erstberufy in die Bewegungs-
welt zu begeben und sich gut auszubil-
den, z. B. bei uns in der star education.

Erholt aus dem Lockdown griisst lhre
Karin Albrecht

PS: Und wenn mir jetzt wieder jemand
damit kommt «jede Bewegung ist
besser als keine Bewegungy dann kann
ich nur sagen: ¢ja, das stimmt — aber
es reicht nicht, mir ist das zu wenig, es
ist nicht gut genug».

PPS: Warum es so viele schlechte Trai-
ner gibt, die sich auf X-Kandlen mit
grosser Inbrunst und unversténdlichem
Selbstbewusstsein prdsentieren, das
frage ich mich schon lange nicht mehr,
das ist Verschwendung unwiederbring-
barer Lebenszeit.

J'h-

Karin Albrecht
star education
www.star-education.ch
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Advertorial AernoviR

AernoviR
A_lR IS HEALTH

Die Luft ist rein! Wie lhre Mitglieder mit AernoviR
sicher und unbeschwert trainieren konnen.

In der Fitnessbranche stehen die Zeichen endlich

auf Wiedereroffnung. Doch iiberall ist die Verunsi-
cherung gross und die Skepsis spiirbar. Viele lhrer
Mitglieder, allen voran die sogenannten Risikogrup-
pen, werden abwagen, ob sie das Training in einem
Fitnessstudio wieder aufnehmen werden. Deshalb
kommt es jetzt darauf an, Vertrauen zu schaffen
und mit geeigneten Massnahmen das Training in
lhrer Gesundheitseinrichtung langfristig fiir alle so
sicher wie moglich zu machen.

Abstand, Trennwande, Zugangskontrollen, Schutzmas-
ken oder Hand- und Flachendesinfektion sind Vor-
kehrungen, die aktuell in aller Munde sind. Aber wie

ware es, einfach die Raumluft zu desinfizieren?

Der AernoviR, ein zertifiziertes Produkt aus der Medi-

zintechnik, arbeitet mittels Hochintensiv-Plasma-Luft-
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entkeimung. Diese Methode zerstért nachweislich
Keime, deaktiviert Viren, entscharft die allergene Wir-

kung von Pollen und neutralisiert zudem Certche.

AernoviR
Luftdesinfektion .

Flachen-
desinfektion

Trennwiinde

Hand-
desinfektion




Advertorial AernoviR

Reine Luft - keimfreie Oberflachen

Sprechen, Atmen, Husten — wo Menschen sich in
geschlossenen Rdumen aufhalten, schweben trotz zahl-
reicher Massnahmen Viren, Bakterien und Keime als
Aerosole frei iber Stunden hinweg in der Luft. Je héher
die Virenkonzentration in der Luft und damit auf Ober-
flachen, je schwécher das Immunsystem des Einzelnen,
desto grosser das Infektions- bzw. Krankheitsrisiko. Die
blosse Verwirbelung der Luft bewirkt nur eine noch
grossere Verbreitung von Keimen und Viren. Ahnliches
gilt haufig auch fir viele Klimaanlagen und Liftungssys-

teme, verstopfte Filter und verkeimte Abluftrohre.

AernoviR ist ein Hightech Medizinprodukt, das durch
die Kombination verschiedener Filtersysteme sowie
Plasmatechnologie in Verbindung mit biochemischen
Prozessen die Luft von Viren, Bakterien, Keimen und

Gerlchen optimal und ohne Nebenwirkungen reinigt.

Maximale Lufthygiene in lhrem Fitnessstudio

Mit den verschiedenen Modellen des AernoviR — sei es
das leistungsstarke, flexible Standgerét oder die dezen-
ten Wandgerdte mit oder ohne Plexiglasverkleidung
— finden Sie die passende Lésung fir Ihre Fitnessein-
richtung. Wir ermitteln auf Basis Ihrer Raummasse den
individuellen Bedarf, bieten attraktive Finanzierungs-
moglichkeiten, kiimmern uns um die Montage und den
halbjahrlichen kostengiinstigen Filterwechsel. Sie erhal-

ten von uns ausserdem Hinweisschilder und Fenster-

AernoviR bietet:

Sichere und zuverlassige Entkeimung bei
getesteter Wirksamkeit

Schutz vor Keimen, Viren, Allergenen und
Krankheitserregern

Reduktion der Luft- und Flachenbelastungen

Geringer Platzbedarf und Mobilitit - es wird
lediglich eine Steckdose benotigt

Niedrige Betriebskosten
Flexibler Betrieb

Wichtiger Baustein im allgemeinen Hygiene-
und Praventionsplan

aufkleber, um thren Mitgliedern zu zeigen, dass Sie sich

bei Ihnen rundum sicher fihlen kénnen.

Schiitzen Sie mit professionellen Hygienemassnah-
men wie der AernoviR Luftdesinfektion lhre Mitarbei-
ter, Trainer und Mitglieder und machen Sie damit Ihr

Studio zu einem sicheren Ort fir alle.

Kontakt

Johnson Health Tech. (Schweiz) CmbH
Tel: +41 (0)44 843 30 30
office@johnsonfitness.eu
www.die-luft-ist-rein.eu
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Peter Regli Kolumne

Krisen sind immer auch Chancen

Corona oder COVID-19, viele mogen das gar nicht mehr horen. Was wurde in den letzten Wochen und Monaten dar-
iiber geschrieben und gesprochen. Von Krise und Liquiditdtsengpassen, von Umsatzeinbussen bis zur Insolvenz -
alles war dabei. Aber liebe Unternehmerinnen und Unternehmer, selten bis gar nie habe ich Stimmen gehort, welche
die Chance und die Zeit genutzt haben, sich grundlegende Gedanken zu ihrem eigenen Unternehmen zu machen.
Vielmehr wurde nach Bundeshilfe geschrien statt sein eigenes Geschiftsmodell zu iiberpriifen. Alle haben sie
reagiert, selten agiert. Holen Sie das nach und stellen Sie sich die richtigen Fragen fiir die Zukunft. Dieser Artikel soll
eine kleine Inspiration dafiir sein.

Alles selber im Griff haben ist ein rares
Gut — gar ein Luxusgut. Dies l&sst
sich erreichen. Das eigene Tun richtet
sich ausschliesslich am Kundennutzen
aus — ja gerne. Souverdne Entscheide
treffen auf Basis klarer Kriterien — ja

Peter
Regli

Peter Regli ist Buchautor, Dozent
und Referent. Er doziert an diversen
Ausbildungsinstitutionen und bietet
Workshops im Bereich Strategieen-
twicklung fur kleinere Unternehmen
an. Individuelle Themen bietet er
als Inhouse-Schulungen oder als
Online-Coaching fir Menschen und
Unternehmen an. Sie erreichen ihn per
Mail mit pr@peter-regli.ch oder auf
seine Website www.peter-regli.ch

90

i

gerne. Keine Zeit mehr verlieren durch
ein fremdbestimmtes Umfeld — ja
gerne. Strukturen haben, welche mir
als Unternehmer oder als Unterneh-
merin mehr Freiraum zum Denken und
Entwickeln gibt — ja gerne. Sie unter-
schreiben diese Aussagen? Dann sind
Sie auf dem besten Weg, Ihr Business
neu zu denken.

Check-in mit dem Purpose

Welchen Sinn oder Zweck hat Ihr
Unternehmen? Diese einfache Frage
kénnen nur ganz wenige auf Anhieb
beantworten. Ist es Zufall, dass es die-
jenigen sind, welche mit ihrem Unter-
nehmen erfolgreich am Markt sind und
auch Krisen bestens (iberstehen? Der
Purpose in diesen Unternehmen ist der
grosse gemeinsame Nenner und der
Motor das wirtschaftlichen Daseins.

Die einfachste Frage in diesem Kontext:
Was bereitet mir selber und meinen
Mitarbeitenden am meisten Freude,
was gibt uns am meisten Befriedigung
bei der taglichen Arbeit? Lassen Sie bei
dieser Aufgabe Geschichten und Bilder
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sprechen — und freuen Sie sich, soll-
ten Sie ins grosse Staunen kommen.

Fragen Sie sich im nachsten Schritt,
warum ausgerechnet Sie, ausgerech-
net Sie mit diesen Mitarbeitenden und
ausgerechnet Sie in dieser Branche und
in diesem Marktumfeld das Unterneh-
men neu aufstellen wollen?

Haben Sie fir sich gute Antwor-
ten gefunden, geht es in die nachste
Runde. Was ist die innerste Kernkom-
petenz des Unternehmens? Was ist
die schopferische Fahigkeit des Unter-
nehmens? Warum braucht diese Welt
ausgerechnet unsere Unternehmung
und welches Problem unserer Kund-
schaft lésen wir eigentlich?

Jetzt ist die Zeit gekommen, das Ganze
in eine schriftliche Form zu bringen.
Das Ergebnis ist die Beschreibung des
gemeinsamen Nenners, der alle invol-
vierten Menschen antreibt, wo die Arbeit
einen Wert oder Sinn verleiht. Dieses
Ergebnis ist der Anker der zZukunft fur
alle unternehmerischen Entscheidungen.



Peter Regli Kolumne

Hier ein Beispiel, wie das moglicher-
weise klingen kann: «wir vom Fitness-
center XYZ glauben fest daran, dass
Muskeltraining das beste Rezept fir
ein gesundes und langes Leben liefert.
Daflr arbeiten und setzen wir uns ein.
Davon leben wir. Wir glauben, dass
Muskeltraining die einzige sinnvolle
Alternative zum und fir das Altern ist.»

Drei Instant Learning’s

1. Bieten Sie den grdssten Nutzen
— dort wo die Kundschaft diesen
erwartet.

2. Reduzieren Sie das Nutzenver-
sprechen fur Ihre Kundschaft —
glasklar und verstandlich.

3. Tun Sie das, was Sie selbst am
liebsten mégen — weil Sie dies
mit viel Glaubwiirdigkeit zur Kund-
schaft tragen.

Vom Purpose zur Positionierung
Haben sie die Sinnfrage geklart, steht
eine ebenso schwierige Aufgabe an. Mit
welchen Menschen will ich mich téglich
umgeben, welche Menschen sollen, ja
missen gar unsere Kundschaft bilden?
Je genauer diese Positionierung ausfallt
und definiert ist, je einfacher fallen die
nachsten Schritte und Entscheidungen,
welche auf Sie zukommen.

Ich kenne nur ganz wenige Fitness-
center, welche eine klare Positio-
nierung haben. «Gesundheitscen-
tery ist keine Positionierung, sondern
ein Gemischtwarenladen. Ein solcher
wiederum will alle Bediirfnisse zum
Thema «Gesundheity abdecken mit der
Folge, dass flur eben diese Bedurf-
nisse die nétige Infrastruktur vorhan-
den sein soll. Ein Himmelfahrtskom-
mando — weil aufwdndig und sehr
teuer. Letztlich ist es wie mit den Trai-
ningsplanen — haben Sie ein glaskla-
res Ziel definiert, ist es sehr einfach,
den Trainingsplan schreiben. Das Ziel
«Gesundheity ist alles und nichts. Was
will ich da in den Trainingsplan schrei-
ben? Meine Rickenschmerzen auf
einer Skala von 1—10 um drei Punkte
zu verringern und den Kérperfettan-
teil um drei Prozent zu reduzieren, das
ganze in den nachsten vier Monaten bis
am 30.9.2020. Damit l&sst sich definitiv
etwas anfangen, klar und nutzenbrin-
gend fir die Kundschaft.

Aufgrund des Purpose von weiter oben
kann die Positionierung oder das Nut-
zenversprechen beispielsweise lauten:
«Krafttraining ist so selbstverstand-

lich wie Z&hneputzen. Wir tun es nicht
immer gerne, profitieren aber mit
einem hohen Benefit — Lebensqualitat
bis ins hohe Alter. Selbstdndigkeit bis
ins hohe Alter erhéht die Zufrieden-
heit unserer Kundschaft. Wir sorgen
fir Mobilitat im Alltag mit zweimal 40
Minuten Krafttraining pro Woche.»

Weil diese Formulierung schlicht zu
lange ist, versuchen wir es mit einer
Kurzfassung, welche im Marketing
spater eingesetzt wird: «Kraft macht
das Alter mobil.»

Drei Instant Learning’s

1. Verabschieden Sie sich von einigen
Kundensegmenten.

2. Bieten Sie den Kunden einen
klaren Nutzen und richten Sie alles
darauf aus.

3. Uberlegen Sie gut, mit welchem
Menschenschlag Sie sich téglich
umgeben.

Von der Positionierung zur
Infrastruktur

Haben Sie die Positionierung geklart,
steht eine weitere schwierige Auf-
gabe an — was benétigen wir dazu an
Infrastruktur?

Je klarer die Positionierung, desto ein-
facher kann die Frage der Infrastruk-
tur angegangen werden. Der Einfach-
heit halber nehmen wir die Positionie-
rung von oben gleich mit und stellen
uns folgende Fragen:
® \Welche Muskeln miissen im Alter in
Hochform sein? Und daraus ablei-
tend — welche Gerate sind dafur
notwendig?
® Brauchen wir eine Functional Trai-
ningsflache fir &ltere Menschen?
® Wie gross soll der Freihantelbe-
reich sein und welche Trainings-
mittel sind nétig?
e Wie soll das Kurswesen aussehen
und welche Flache bendtigt dieses?
e \Wollen wir im Kurswesen mit klei-
nen oder grossen Gruppen arbei-
ten?
® \Welche Form des Ausdauertrai-
nings wollen wir noch anbieten?
® Bendtigen wir einen Wellnessbe-
reich und wie sdhe dieser aus?
® Welche Form von Zirkeltraining
wollen wir anbieten?
Welche Flache benétige ich letzt-
lich fir das Nutzenversprechen an
die Kundschaft?
e Wollen wir weiterhin den Theken-
verkauf im Haus haben?

e Welchen sinnvollen und der Positi-
onierung entsprechenden Zusatz-
verkauf wollen wir weiterhin
gewdhrleisten?

Entscheiden. Sich von liebgewonnenem
Trennen. Neues ins Haus holen. Diese
Reihenfolge ist jetzt zwingend. Es ist
nie einfach, sich von etwas zu tren-
nen, was ich schon lange besitze oder
nutze. Jetzt ist der Zeitpunkt, genau
dies zu tun. Habe ich den Sinn fir das
eigene Unternehmen definiert und die
Positionierung, also das Kundenseg-
ment eng dem Sinn angepasst, kann
ich mir Cedanken zur Infrastruktur
machen. Keine einfache Aufgabe, weil
Vertrage oftmals langfristig angelegt
sind. Dies darf und soll aber kein Hin-
derungsgrund sein. Kreative Lésun-
gen sind meistens moglich, wenn alle
Beteiligten offen und ehrlich miteinan-
der sind.

Erster Schritt: Streichen Sie bei der
Infrastruktur radikal alles, was fir
den Sinn und die Positionierung nicht
wirklich notwendig ist. Und ich meine
radikal!

Zweiter Schritt: Checken Sie vom
ibrig gebliebenen, wo es Erganzun-
gen braucht und welche Trainingsmit-
tel und Trainingsflachen sich optimal
nutzen lassen, um die definierte Kund-
schaft perfekt zu bedienen.

Drei Instant Learning’s

1. Reduzieren Sie die Flache — radi-
kal und ausgerichtet auf den
Nutzen der Kundschaft.

2. Passen Sie den Gerdtepark an —
radikal und nur das, was sinnvoll
und nétig ist fir den Nutzen der
Kundschaft.

3. Ergdnzen Sie den Gerdtepark —
radikal und nur mit dem, was fir
den Nutzen der Kundschaft und
deren Ziele zwingend notwendig
ist.

Von der Infrastruktur zur Struktur

So, jetzt ist alles geklart. Jetzt steht
die Frage im Raum, mit welcher Struk-
tur, mit welcher Organisation gehen
wir in die Zukunft. Wir leben in einer
VUKA-Welt, von welcher ich in diesem
Fachmagazin schon geschrieben habe.
Volatil, unsicher, komplex und ambiva-
lent. COVID-19 hat uns dies schmerz-
lich vor Augen gefiihrt. Wollen wir
in Zukunft bestehen, missen wir
dieser VUKA-Welt auch in der Struk- p
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tur begegnen und uns anpassen. VOPA
ist ein Losungsansatz, um mit diesen
Kraften umzugehen. Der Begriff einigt
Vernetzung, Offenheit, Partizipation
und Agilitidt. Dieser Ansatz bedingt
einen offenen und vernetzten Umgang
mit Ressourcen (finanziell und per-
sonell), Zustandigkeiten und Kandlen.
So missen die Zustandigkeiten besser
und klarer geregelt werden. Dazu im
nachsten Schritt mehr. Konsequenter-
weise werden die Mitarbeitenden zu
Mitunternehmenden, was Abgabe von
Verantwortung beinhaltet und grosses
gegenseitiges Vertrauen. Das bedin-
gungslose Weitergeben von Wissen ist
ein weiterer Teil davon. Agilitdt bedeu-
tet in unserem Zusammenhang, nicht
mehr einen fixen Plan zu haben son-
dern standiges Nachjustieren in der
Umsetzung.

So starken Sie im eigenen Unternehmen
die Selbstandigkeit aller inklusive einer
toleranten Fehlerkultur. Diese ist wich-
tig und notwendig, wenn Sie agil fithren
wollen. Nehmen Sie sich folgende
Punkte als kleine Auswahl zu Herzen:

e Kommunizieren Sie offen und
transparent, inklusive Finanzen
und Strategie!

e sorgen Sie daflr, dass Wissen
transferiert und erhalten bleibt!

® Vernetzen Sie sich konsequent mit
anderen, auch interdisziplinar.

® [assen Sie autonomes Arbeiten zu
mit allen Konsequenzen.

e Starken Sie die Eigenverantwor-
tung der Mitarbeitenden.

® Geben Sie klare Ziele vor und han-
deln Sie danach.

e Stellen Sie diese Ziele in den Vor-
dergrund und nicht die Anwesen-
heit!

e Wenn lhnen dies gelingt, sind Sie
auf gutem Weg in die Arbeits-
welt 4.0. Das Selbstvertrauen
aller wird gestarkt und Fihrung
bekommt eine grundsatzliche
andere Perspektive. So wird es
moglich, den Transformations-
prozess gut geristet und selbst-
bewusst zu steuern — denn ab
sofort befinden Sie sich in einem
permanenten Transformationspro-
zess.

Drei Instant Learning’s

1. Fihren Sie konsequent mit Zielen
und nach Resultaten.

2. Partizipation und Vertrauen in die
Mitarbeitenden ist eine lohnende
Investition.

3. Seien Sie mutig und passen Sie die
Strukturen modernen Anforderun-
gen an.

Von der Struktur zum Prozessma-
nagement

Jetzt gilt es, die Ablaufe in saubere
Prozesse umzuwandeln. Dies beinhal-
tet die vorhin erwahnten Zustandigkei-
ten, welche hier klar geregelt werden.
Prozesse zu entwickeln und zu definie-
ren ist zu Beginn mihsam und endet
in hoher Qualitat im Betriebsalltag.
Kontrolltraining, Kundenbindung, Mit-
gliedermanagement, Kommunikation
von und zur Kundschaft sind nur einige
Punkte, die geregelt sein missen.
Ebenso das permanente Uberpri-
fen von Purpose, Positionierung, Inf-

=
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rastruktur, Struktur und Prozesse.
Sind unsere Annahmen noch korrekt,
entwickelt sich die Welt, wie von uns
antizipiert? Ist dem nicht so, werden
sofort am richtigen Ort die richtigen
Schrauben verstellt. Prozesse oder
auch Checklisten helfen uns im Alltag
enorm, vereinfachen das tagliche Mit-
einander und fokussieren auf ein Ziel
— den Kundennutzen.

Drei Instant Learning’s

1. Checklisten lassen dem Gehirn
Raum fir kreatives Denken.

2. Klare Prozesse regeln die Zustan-
digkeit und foérdern das eigenver-
antwortliche Handeln.

3. Prifen Sie jahrlich die Annahmen
in Bezug auf Purpose, Positionie-
rung, Infrastruktur, Struktur und
Prozesse.

Check-out fiir Ihr neues Business

Sie regen sich jetzt iber diesen Arti-
kel auf — perfekt. Dann haben Sie die
Zeichen der Zeit erkannt. Wenn auch
widerwillig, aber immerhin. Wollen Sie
in der Fitnessbranche auch in Zukunft
ein kréftiges Wort mitreden — che-
cken Sie ein und schnallen Sie sich an.

Der Prozess kann schmerzhaft sein,
das wissen Sie aber erst am Ende mit
Sicherheit. Vielleicht so schmerzhaft,
dass Sie das Unternehmen geordnet
liquidieren. Oder Sie haben sich jetzt
so intensiv mit dem Business auseinan-
dergesetzt, dass etwas Uberraschend
Neues entstanden ist. Gratulation und
gutes Gelingen in diesem Fall.

——
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POST-COVID19

Es kann einige Franken kosten, welche
Sie selber vielleicht nicht haben? Die
Lieferanten werden mit lhnen zusam-

men ein Modell passend auf Ihren
neuen Auftritt finden — denn auch
diese missen sich in der VUKA-Welt
bewegen. Und sie werden es tun —
versprochen. Denn wenn Sie sauber
eingecheckt haben und alle Punkte mit
Inhalten gefillt haben, verfigen Sie
(ber ein Geschaftsmodell, das nach-
haltig und erfolgreich am Markt positi-
oniert werden kann.

Ihre Mitarbeitenden sind die besten
Unternehmensberater! Nehmen Sie
die Mitarbeitenden zwingend mit auf
diesen Weg und fetzen sie sich mal
wieder so richtig. Streit kann Neues
hervorbringen. Seien Sie dabei hart in
der Sache und weich, sehr weich zu
den Mitarbeitenden. Die Lige aus Hof-
lichkeit, beispielsweise zur finanziel-
len Situation, stdsst die Mitarbeitenden
irgendwann vor den Kopf — wenn der
Lohn plétzlich eben doch nicht mehr
kommt. Lassen Sie die Nettigkeiten
weg und seien sie, alle zusammen,
schamlos und radikal ehrlich auf dem
Weg zum neuen Geschaftsmodell.

Die aktuelle Krise ist auch ein Grad-
messer der Kundenbindung. Wie gehen
wir mit der Kundschaft um, welche
jetzt einige Wochen schlicht nicht trai-
nieren durften? Wie mit den Kundinnen
und Kunden, welche in diesen Wochen

das Abo unbewusst erneuert haben,
weil noch immer die unsaglichen auto-
matischen Verldngerungen in den AGB’s
vorhanden sind. Beweisen Sie hier
Starke und laden Sie die Kundinnen und
Kunden ein, in dieser Situation einen
Teil zur Lésung beizutragen.

Die Fitnessbranche muss sich neu
erfinden. Kompetenz und klares
Denken sind dabei wichtig und nétig.
Um zukunftsfahig zu bleiben, gehen
Sie diesen Weg wie in diesem Artikel
beschrieben. Es tummelt sich zu viel
«Kompetenzy in der digitalen Welt,
ohne dass diese geprift wird oder
geprift werden kann. Von Kunden-

bindung wird oft gesprochen, in der
analogen Welt aber wenig gelebt. Hier
liegen grossartige Geschenke fir Sie
bereit. Packen Sie diese Chance zur
Transformation des eigenen Unterneh-
mens — noch ist es nicht zu spét.

Wenn Sie unsicher sind, denken Sie
daran, was mit Firmen wie Kodak oder
Nikon geschehen ist. Oder iberlegen
Sie sich, welches das grésste Hotel der
Welt ohne Betten ist (booking.com)
oder wer das grosste Taxiunterneh-
men weltweit ohne eigenes Taxi fithrt
(uber). Die Welt verdndert sich, tun Sie
es mit dem Business «Fitnessy auch.
Sonst werden Sie verdndert. [ |

Wir suchen:

- Stv. Clubmanager

- Fitness-Instruktoren

- Quereinsteiger

— Group Fitness-
Instruktoren

one-training.ch

14x in der Zentralschweiz 0 n e

training center
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Gesundheits- und Fithesscenter —

Der Kunde im Mittelpunkt

Teil 2

Nein, selbstverstandlich habe auch ich die Covid 19 Krise nicht kommen sehen oder gar erahnen. Was uns die letzten
drei Monate gefordert hat war unerwartet und hat uns alle mitten ins Herz getroffen. In unser wirtschaftliches, per-
sonliches und kundenliebendes Herz! Wir alle haben nach Losungen gesucht, unsere Kunden weiterhin zu betreuen.
Videokonferenzen hatten Hochkonjunktur und der Digitalisierung hat es einen Schwung verleiht. Mit dem von uns
entwickelten Konzept haben wir genau dieses Problem eigentlich schon gelost bzw. sind dran. Stellen sie sich vor, sie
hatten ihren Kunden ohne Verlust weiterhin betreuen konnen. Genau das mochten wir euch bieten!

360° PAINanalyzes® - die Losung im
Fitness- und Gesundheitsbereich?!

In der praktischen Umsetzung mit
unserem fachlichen Hintergrund, dem
Functional Kinetic Coach Modell, hat
sich ein zeitgemdsses, innovatives und
praxisnahes Analyse Tool entwickelt,
dem 360° PAINanalyzes®.

Seit Beginn setzen wir den Fokus auf
den Kunden bzw. dessen Gesundheit
und nicht auf maximale Einnahmen.
Wir denken, dass unser Job darin liegt,
die Fitnessbranche voran-
zubringen und den einzel-
nen Kunden zu unterstit-

zen, denn nur so werden {

wir maximale Einnahmen

generieren. Ein wichtiger P

Aspekt fehlt aber noch: Der

Fitnessanbieter

Fitnesstrainer

Endkunde

heitsorientierten bzw. rehabilitati-
ven Bewegungstraining zu erlangen,
braucht es nun mal mehr als nur die
Ausbildung zum Rehatrainer.

Die Medizinbranche hat mittlerweile
Softwaremaoglichkeiten entwickelt,
welche es den Arzten ermoglichen
genauere Diagnosen zu stellen, da
derart viel Wissen dazu notwendig
ist und noch verkniipft werden muss,
dass auch sie den besagten «Faden»
verlieren. Es ist uns auch als Trainer

ebenfalls gar nicht méglich, so viel
Wissen in einer Zeit zu verarbeiten, in
welcher wir dann auch noch verniinftig
agieren kénnen.

Nachfolgendes ist nicht als Kritik
gedacht, sondern als aktuell unver-
meidliche Tatsache: Der Trainer weiss
dann oft nicht weiter, fihlt sich unwohl
und macht das 08/15-Training. Selbst
ich, mit nunmehr ein wenig Erfahrung
in diesem Bereich, komme ohne Unter-
stltzung nicht aus. Zwar habe ich
immer eine Lésung und dem Kunden
geht es danach besser, doch ob ich alle
wesentlichen Faktoren beachtet habe,
dass weiss ich nicht. Wie auch? Doch
wir missen diese Faktoren anfangen
zu sammeln, wie es auch die Medizin-
branche macht. Es gibt diese Mdglich-
keiten in Form von «Deep Learningy,
doch da sind wir noch weit davon ent-
fernt.

Der Kunde braucht also ein unabhén-
giges Tool, in dem er einen erhebli-
chen Mehrwert sieht, bei welchem die
Daten ihm gehdren und nur er diese
an Drittanbieter verkaufen kann und
selbst nur einen minimalen Betrag
dafir zahlt. Ein Tool, an welchem die
Trainer mit Freude arbeiten kénnen,
einen gleichzeitigen Lerneffekt erle-

Fitnesstrainer! # .- ;
, , Frlbaemyine Spretornt  Mesomtgsrie rogrerre R iy Py & P
Unbestritten brauchen wir o - B &
- ! . i CE R TS :
ein wesentlich hoéheres wwn 5 : W“‘:'mﬁ
Fachwissen auf der Trai- Rigisch Crainte ™o IR Letarmativetirniens™T 'h' hﬁhﬂ'ﬁﬂwﬂ s
ningsflache. wir haben Finchengs tycrsenes oow ' [ Xhmiian (gt Lemtung wans Brenoet L5V

grundsatzlich sehr gut
ausgebildete Trainer, doch
um ein hochspezifisches
Wissen im Bereich gesund-
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Typologisierung
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ben und ortsunabhdngig den Kunden
betreuen kéonnen, Fitnesscenter ihre
Kunden immer wieder positiv iberra-
schen konnen und sich klar positionieren,
keine zusdtzlichen Kosten entstehen,
und sogar noch Celd damit verdienen.

Lasst uns gemeinsam einen Anfang
machen!

Damit Du als Center oder Trainer
erfolgreich sein kannst, musst Du den
Kunden zu 100 Prozent ins Geschehen
miteinbeziehen. Zudem wollen wir
dem Fitnesscenter eine fachliche Platt-
form bieten, um auf aktuelles Wissen
aus der Pravention zuzugreifen, ohne
dabei mit wochenlangen Schulungen
konfrontiert zu werden.

Wir bauen dabei auf ein 3-Saulen
Schmerzkonzept, welches es jedem
Center und jeder Physiotherapie erlau-
ben soll, ihre Kunden ganzheitlich, sys-
tematisch und vor allem einheitlich zu
betreuen.

wir wollen allen Anbietern eine
zeitsparende Moglichkeit bieten, das
Training fir ihre Kunden zu optimieren
und Mehreinnahmen dadurch zu gene-
rieren. Wir setzen auf eine Technolo-
gie, welche es dem Kunden erlaubt, die
Fragen zuhause zu beantworten und
das Center bzw. der Trainer kann sich
ortsunabhéngig darauf vorbereiten.

Durch die Anamnese méglicher Sym-
ptome, Starken/Schwachen und psy-
chologischer Eigenschaften kénnen wir

durch unsere Innovation genau bestim-
men, welche Muskelketten weshalb
und wie trainiert werden missen.
Das ist aber langst nicht das Beste,
denn das ganze erfolgt voll automati-
siert. Als Trainer bzw. Physiotherapeut
missen lediglich allfallige Ergdnzungen
gemacht werden, doch das Betreu-
ungsprogramm wird im Hintergrund
automatisch erstellt. Ohne spezifisch
danach zu fragen, erkennt das Tool
durch die Antworten genau, wo die
Defizite betreffend der Belastungsnor-
mativen sind. Ausserdem konnen wir
bestimmen, welche Nahrstoffe vom

Kunden vermehrt zugefithrt werden
missen und welche Muskelgruppen
trainiert werden sollen. Dies ermog-
lichen wir auf verschiedenen Ebenen
am gleichen Problem zu arbeiten und
erhéhen damit die Effizienz. Damit
mochten wir der Fitness- und Gesund-
heitsbranche in der Basisversion ein
kostenloses Tool anbieten, welches den
derzeitigen Fragebogen im Fitnesscen-
ter digitalisieren soll. Zudem ist das
darin verarbeitet Wissen manuell gar
nicht zu erfassen. Bei Personen ohne
Beschwerden, wird die Typologisierung
herbeigezogen, um durch die Stérken
und Schwachen dennoch ein individuel-
les Training zu erstellen.

Die Auswertung im Detail:

Die Typologisierung

Die Typologisierung als Indikator fir
die Erndhrung und Belastungsnorma-
tiven basiert auf einer durch zufall
entdeckten Tatsache aus der Praxis.
Mittlerweile haben wir sehr viele Leute
durch dieses Analysesystem geflhrt
und haben festgestellt, dass immer
dort wo die Punktezahl in der Mitte am
tiefsten ist, jener Konditionsfaktor und
Trainingsart liegt, welche vom Kunden
nicht durchgefihrt wurden.

Dieser Sache gingen wir genauer nach,
haben die Algorithmen der Analyse ver-
bessert und kénnen heute mit 95%iger
Sicherheit sagen, wo der Kunde im
Idealfall trainieren sollte. Dies erklart
sich dadurch, dass wir mehrere Kanéle
haben, um die Eigenschaften betref- p

Myofasziale Symptome
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fend dem Lifestyle in einer Balance zu
halten. Dort wo der niedrigste Wert
ist, wird entsprechend kein Ausgleich
geschaffen und bedarf einer ande-
ren Indikation, welche wir in diesem
Falle in der Belastungsnormative, der
Erndhrung und den mentalen Feed-
backs liegen.

Die Symptome als Frilhwarnsystem
Die Symptome dienen uns als
Frihwarnsystem. Durch die Angabe
der Symptome kénnen wir genaue
Rickschlisse ziehen, warum welche
Muskelkette wie trainieret werden
muss. Das System errechnet danach
mit einem komplexen Algorithmus die
zur Verflgung stehenden Ubungsmog-
lichkeiten auf Grund der zuvor einge-
geben Angaben des Kunden wie Erfah-
rung, Zeit, Vorlieben etc.

Erkennen von Schmerzursachen

Das Erkennen der Schmerzart ist
jener Teil, mit welchem wir die Bran-
che etwas aufritteln werden. Diese
Erkenntnisse basieren auf einem neu-

eren Modell, welches sich jedoch als
hochst effizient herausgestellt hat. Die
Schmerz-Gestik des Kunden, welche er
ebenfalls selbststandig definieren kann,
wird in der Analyse berlcksichtigt und
es werden entsprechende Empfeh-
lungen gegeben in Bezug auf die Aus-
fihrungsart. Dabei werden wir keine
therapeutischen Empfehlungen oder
Behandlungen abgeben, doch es kénnen
wie bereits gesagt konkrete Aussagen
tber die Ubungswahl getroffen werden.

Das 360° PAINfree
Betreuungsprogramm

Befragungen und Anamnesen sind
letztlich nur dann sinnvoll, wenn im
Hintergrund auch klare Indikationen
genannt werden kénnen was nun zu
tun ist. Die Abbildung zeigt einen Teil
der Auswertung mittels PDF Formu-
lar, welches aktuell in eine Applikation
umstrukturiert wird und einen vollau-
tomatischen Prozess zuldsst.

Weiter setzen wir auf die Selbststan-
digkeit des Kunden, welcher nun eine

Videos
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Anleitung fir alle Aktivitaten hat und
diese ganzheitlich umsetzen kann.
Gleichzeitig hat auch der Trainer bei
jeder Ubung die Moglichkeit, sich wei-
terzubilden. Er kann bei Unsicherheiten
ganz einfach ein Videotutorial herbei-
ziehen, welches darauf ausgerichtet
ist, ihm die Freude an der Betreuung
zielfihrend zu vermitteln. Dadurch
profitiert der Kunde von einem moti-
vierten Trainer, welcher sich zudem
wahrend der Instruktion aktiv weiter-
bilden kann. |

5 Ronald
Jansen
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360° PAIN ACADEMY®

Lerne fasziale Muster als mogliche
Schmerzursache kennen.

Funktionelles Faszien Training zur
Schmerzbewaltigung. Kurz, einfach und
effizient.

Daten: 365 Tage verfugbar E’i& O
Kosten: CHF. 40.- ) %
[=]F s

Ron Jansen wird live an einem Probanden
die Faszien einzeichnen und die
Funktionen eindrulicklich schildern.

Erlebe Ansichten, welche du noch nie
gesehen hast und dich in der Pravention
und Rehebilitation massiv Bereichern.

Datum: Samstag 04.07.2020
Zeit: 09:00 bis 11:30 Uhr
Kosten: CHF. 45.-




Peter Domitner Kolumne

Gestarkt aus der Krise hervorgehen -
JETZT Profil scharfen

Die Fitnesscenter im gesamten
deutschsprachigen Raum haben nun —
wenn auch unter teilweise stark ein-
geschrankten Bedingungen — wieder
gedffnet. Diese bislang einmalige Krise
birgt jedoch auch eine grosse Chance
in sich: Da sie jeden gleichermassen
trifft, werden diejenigen den Tief-
schlag tberleben und gestarkt daraus
hervorgehen, die sich mit gescharftem
Profil neu positionieren und denen es
gelingt, dadurch zusatzliche Marktan-
teile zu gewinnen. Konkret bedeutet
dies fir Sie als Clubbetreiber:

Die erlittenen und noch zu erleidenden
Verluste und die allgemeine Markt-
konsolidierung werden dazu fithren,
dass Sie einen im Vergleich zu bisher
hoheren Deckungsbeitrag pro Kunde
erwirtschaften missen, um zum einen
die Ausfalle zu kompensieren und zum
anderen der verschérften Konkurrenz-
situation gewachsen zu sein. Die Men-
schen werden einen Grund brauchen,
in dieser Situation gerade zu lhnen zu
kommen.

Positionierung mit dem Thema
Riicken
Reine Fitnessbetriebe ohne spezielles
Alleinstellungsmerkmal werden sich
jetzt noch schwerer tun als vor der
Krise, sich am Markt zu behaupten.
Wer hingegen ein hochwertiges und
auf eine grosse Zielgruppe zugeschnit-
tenes Angebot vorweisen kann, hat
einen klaren Wettbewerbsvorsprung.
Die Erfolgskriterien sind im Einzelnen:
1. Es muss ein zwingender Nutzen
fir den Kunden transportiert
werden, z. B. Schmerzlinderung
bei Rickenbeschwerden — bei
einem reinen Fitnessangebot ist
dies oft schwierig bis unmoglich,
mit einem nachhaltigen Therapiean-
gebot hingegen sehr wohl méglich.
2. Sie sollten mit dem Angebot
sowohl neue Kunden ansprechen
als auch einen Mehrwert fir
bestehende Kunden in Form einer
erweiterten Mitgliedschaft und/
oder eines praventiv-therapeuti-
schen Pakets ermoéglichen.
3. Idealerweise konnen die Leistun-
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gen zum Teil oder komplett Uber
die Kassen abgerechnet werden,
um den Zugang fiir alle Bevélke-
rungsschichten gerade in der jet-
zigen Phase zu erleichtern.

Mit dem RTC by Dr. WOLFF bieten wir
Ilhnen ein nachhaltiges Angebot inkl.
eines All-in-one-Businessmodells, so
dass Sie selbst bei noch nicht vorhan-
denem Therapie-Know-how schnellen
und unkomplizierten Zugang zur lukra-
tiven Zielgruppe der Rickenschmerz-
patienten erhalten.

Riickentherapie als Businessmodell
Es ist nicht ausreichend, lediglich gute
Rickengerdte mit entsprechenden
Trainingsprogrammen einzusetzen und
damit Ihrem Club einen Therapie-An-
strich zu geben. Vielmehr benétigen Sie
dariber hinaus ein vollstandiges Kon-
zept, das lhnen einen reibungslosen
Zugang zum Therapiemarkt erschliesst
und als Bindeglied zu lhrem Center
fungiert. Dabei kommt es insbeson-
dere auf folgende Punkte an, die im
Rahmen des Rlckentherapie-Centers
by Dr. WOLFF gemeinsam mit dem
Therapiesystem aus einer Hand gelie-
fert werden:

1. Auf das Fitnesscenter abge-

stimmte Behandlungsmethoden
Da Ihr primdres Interesse als Center-
betreiber darin besteht, neue Mit-
glieder zu gewinnen, sollte auch die
Ausgestaltung der Therapieabteilung
diesem Ziel untergeordnet sein. Ein
Angebot rein passiver Behandlungs-
methoden wie Manuelle Therapie und
Massage ist daher wenig zielfithrend.
Vielmehr miissen Patienten bereits im
Rahmen der Therapie an ein Geréte-
training herangefithrt werden. Ein
apparativ gestiitztes segmentales Sta-
bilisationskonzept sollte daher im Vor-
dergrund stehen und nicht die an die
Person des Therapeuten gebundenen
manuellen Fahigkeiten. Da der Patient
in allen drei Phasen bereits auf Gera-
ten trainiert, ist das gerdtegestiitzte
Therapiekonzept der zentrale Dreh-
und Angelpunkt im Rahmen der The-
rapie und erméglicht zugleich auch den
nahtlosen Ubergang ins fortfithrende
Training.

2. Schnittstellen Therapie —
Training

Durch die gemeinsame Ausrichtung

von Therapieabteilung und Fitnessclub

und das enge Zusammenspiel zwi-
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schen Trainern und Physiotherapeuten
anhand klar definierter Schnittstel-
len, stellt das RTC das ideale Binde-
glied zwischen den beiden Bereichen
dar. Durch seine Ausrichtung an den
tatsachlichen Bedirfnissen des Pati-
enten hilft es diesem, sein zentrales
Problem — den Rickenschmerz — zu
l6sen und bietet ihm damit nicht nur
eine voribergehende Schmerzlinde-
rung, sondern eine tragfdhige dau-
erhafte Losung, ausgerichtet an den
aktuellsten Forschungsergebnissen.

3. Personelle Besetzung
Auch bei der Frage bzgl. der personel-
len Besetzung sollte immer der nach-
gelagerte Nutzen fir das Center im
Vordergrund stehen. Die Rahmenbe-
dingungen der Therapie sollten daher
aus folgenden Griinden immer vom
Betreiber des Fitnessclubs abgesteckt
und nicht einem Therapeuten iberlas-
sen werden:

® Sie als Center-Betreiber behalten
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alle ztgel in der Hand und kénnen
unmittelbar Einfluss nehmen auf
das operative Geschaft — selbst
dann, wenn der Physiotherapeut
selbstédndig und nur bei Ihnen ein-
gemietet ist.

® Alle Unterlagen und Vertrdge im
RTC sind auf das Zusammenspiel
zwischen Therapie auf der einen
und Fitnessbetrieb auf der ande-
ren Seite ausgerichtet.

e Sie definieren Schnittstellen &
Prozesse und sind nicht angewie-
sen auf das Wohlwollen des Phy-
siotherapeuten.

® Sie haben den direkten Draht
zu zuweisenden Arzten in lhrer
Region.

4. Schulungs- und Verkaufssystem
Damit Sie als Clubbetreiber zu jedem
Zeitpunkt «die zigel in der Hand
behalteny und die Therapie in lhrem
Sinne ausrichten kénnen, sind stan-
dardisierte Prozesse sehr wichtig. Nur

Ei
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" Sozale
£ Medien
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Patienten

so stellen Sie sicher, dass der Bera-
tungserfolg nicht von den kommuni-
kativen Fahigkeiten der Physiothera-
peuten abhangt. Durch professionell
aufbereitete Beratungsunterlagen und
massgeschneiderte Schulungsmass-
nahmen wird im Rickentherapie-Cen-
ter sichergestellt, dass alle Therapeu-
ten und Trainer nicht nur fachlich gut,
sondern auch kommunikativ auf hohem
Niveau arbeiten. Die Standardisierun-
gen umfassen insbesondere die folgen-
den Bereiche:
e Standardisierte Anamnese
e Standardisierte Messungen
e Standardisiertes Beratungsproze-
dere
e Standardisierte Trainingsinhalte
und -ablaufe

5. Marketing des Riickenangebots
Das RTC lasst sich nach aussen hin
sehr gut werbewirksam vermarkten
und verschafft Ihnen als Clubbetreiber
einen Wettbewerbsvorsprung gegen-
iber Ihren Mitbewerbern. Der Nutzen
fir den Kunden ist dadurch sehr hoch,
der Mehrwert im Vergleich zu einem
herkémmlichen Training unmittel-
bar ersichtlich und so sinkt auch die
Preissensibilitdt beim Patienten bzw.
Kunden fir Gber die reinen Verord-
nungsleistungen hinausgehende Kosten
wie z. B. eine erweiterte Mitglied-
schaft im Center nach Abschluss der
Therapie. Aufgrund des breit gefa-
cherten Marketingansatzes erfolgt
eine zielgruppenspezifische Anspra-
che auf verschiedenen Ebenen. Durch
ein umfassendes Marketingkonzept
— insbesondere auch fiir die sozialen
Medien — werden die Rickenpatienten
genau dort abgeholt, wo sie sich mit
ihrem Problem befinden:
Im Alltag

® In der Arztpraxis

o Auf der Arbeit

® In den sozialen Medien

Peter
Domitner

Y

CEO der DOMITNER GmbH, die auf
die Konzeption und Ausstattung
medizinischer Trainingsthera-
pie-Einrichtungen und hochwertiger
Fitnessanlagen spezialisiert ist.
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Offener Brief an die Regierungen

Offener Brief an die Regierungen in der
Schweiz, Osterreich und Deutschland

Die FITNESS TRIBUNE hat am Anfang der
Corona-Krise noch zugewartet, um auf
die Situation der Fitness- und Gesund-
heitscenter aufmerksam zu machen,
oder besser gesagt, mittels offenem
Brief bei den Behérden zu protestie-
ren.

fangsbestatigungen auf das Schreiben,
bisher aber keine Antworten.

Inzwischen sind die Fitness- und
Gesundheitscenter unter strengen
Hygieneauflagen wieder offen. Somit
hat der offene Brief an Dringlichkeit
verloren, keinesfalls aber an Wichtig-

keit. Die Corona-Krise hat

in allen drei Landern gezeigt, dass die
Fitnessbranche bei den Politkern und
Regierungen (berhaupt noch nicht den
Stellenwert hat, welchen sie haben
sollte. Das Team der FITNESS TRIBUNE ist
iiberzeugt, dass die Fitness- und Gesund-
heitscenter systemrelevant sind. Fiir Alle
die den Brief noch nicht gelesen haben,
drucken wir ihn hier nochmals ab.

Doch als Mitte April trotz sinken-
der Ansteckungszahlen immer
noch nicht ein Wort darlber
verloren wurde, wann die Fit-
nesscenter wieder 6ffnen
dirfen, da wusste unser Team,
jetzt ist es Zeit, zu handeln.
Richtig gedrgert haben wir

uns auch dariber, dass die .

Fitnesscenter spater in der F,tneSS' und Gesu d .

Schweiz dem Bereich Unter- Offener Brief an di n he'tSCenter i Q
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Offener Brief an die Regierungen

Personen, Welche keinen Kontakt mit der Fitnessbranche haben Werden jetzt vielleicht Sagen, dasg
Mman Wéhreng der Pandemie 2U Hause oder draussen trainieren kann und deshalp der Weg Zum
Fitnesscenter aktue| Nicht nétig sej.

Grundsétzlich la. Aber fijr viele Personen, gerade altere Menschen, ist das Training mit dem
Eigengewicht 2U intensiy, und sje haben 9ar nicht gjg nétige Erfahrung, um ein Training alleine z,
Hause richtig durchzuﬂ'ihren. Zudem gibt es geérade bejm Krafttraining keine effektivere Methoge
als das Training an Geriaten,

Auch st das Fitnesstraining, Sprich Muskeltraining, kein Sport! Muskeitraining ist die
Grundvoraussetzung, dass U'berhaupt richtig Sport 9emacht Werden kann! Dies beweist die
Tatsache, dass eg heute woh| keinen Spitzensportier gibt, egal in Welcher Sportart, der kein
Muskeltraining Mmacht!

Fitnesscenter sind systemreievant und Sollten deshaib, unter Auﬂagen der
Hygienemassnahmen, Wieder 6ffnen diirfen,

Roger Gestach
Herausgeber der F, ITNESs TRIBUNE

FITNEsg TRIBUNE
Fitness-Expene AG

Roger Gestach

Biumenhalde 10, CH-6010 Kriens
Telefon +41 41 320 16 16

www.fitnesstribune.com
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Daniel Louis Meili Kolumne

Umgang mit Kundenerwartungen
in Krisenzeiten

Dienstleistungsbetriebe stellen kein
Gut her und vertreiben auch keines,
das angefasst, ‘gewogen’ und hinge-
stellt werden kann — Dienstleistungen
kann man nicht stapeln, nicht ins Regal
stellen (oder aus dem Regal holen),
sondern sie werden im Beisein der
Kundschaft erbracht, 1:1, in der Gegen-
wart, jetzt: Dienstleistungen befriedi-
gen Bedirfnisse und beseitigen Mangel
unmittelbar.

Daniel
Louis Meili

il 7y,

Seit 33 Jahren unabhangiger Berater
flir Unternehmensentwicklung und
Markenbildung (Executive MBA
Marketing), ehemaliger Leichtathlet
sowie Diplomtrainer Swiss Olympic.
welcome@meili.ch

www.meili.ch

.

Ich bin gefragt worden, was ein Fit-
nesscenter tun konne in Zeiten wie
diesen, wo das Erbringen der Leistun-
gen und das Erflllen von Kundener-
wartungen aufgrund obrigkeitlicher
Vorgaben (Corona-Krise) verunmog-
licht wird. Das ist etwa so, als wirde
man mich fragen: Welches ist die
beste Fitnessiibung?

Meine Antwort: Es gibt nicht ‘die’ Fit-
nessiibung per se; ergo gibt es auch
nicht ‘das’ Fitnesscenter. Und ein Rat-
geber wird auch nicht besser, wenn
man versucht, einer Schrotflinte gleich
die 10 top Fitnesslbungen’ aufzulis-
ten in der Hoffnung, dass zumindest
eine Kugel trifft. Denn jedes Fitness-
center ist einmalig (auch bei Ket-
tenbetrieben), weil die Mitarbeiten-
den einmalig sind — Menschen, nicht
Roboter.

Darum versuche ich in diesem Artikel
aufzuzeigen, wie sich ein Dienstleis-
tungsbetrieb in der Krise (new) positi-
onieren resp. aufstellen kann — in der
Hoffnung, dass Kundenloyalitdt und
die ‘Awareness’, also das Bewusstsein
der Kundschaft, dass der Konsum der
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Dienstleistung auch wahrend der Krise
nicht schwinden sollte, aufrechterhal-
ten werden kann.

Dazu dient folgende Vorgehensweise:
1. Kundenverhalten/Kaufverhalten
analysieren
a. Wie verhielten sich unsere
Kunden vor der Krise?
b. Wie verhalten sich unsere
Kunden wahrend der Krise?
i. Vermehrt zuhause?
ii. Andere Freizeitaktivitdten?

2. Nach-Krisen-Zeit antizipieren

(Prognosen erstellen)

a. Vorbereitung auf die ‘neue
Normalitat’ — Positionierung
belassen/erneuern?

b. Welche Datengrundlagen stehen
zur Verflgung?

i. Blick in Vergangenheit und
Gegenwart
ii. Unsichere Szenarien auflisten

3. Empfehlungen Meili:
a. Ubernehmen Sie die Fihrung
i. Seien Sie aktiv, denn kein
Kunde wartet wirklich auf Sie
ii. Definieren Sie die fir lhre Ziel-



Daniel Louis Meili Kolumne

setzung relevanten und nitzli-
chen Informationen/Inhalte
b. Sammeln Sie Kundenerwartungen
i. Nutzen Sie alle verfigbaren
Daten und Analysen zur iterati-
ven Optimierung
i.Analysieren Sie selbstandig
Interaktionen und Gespréche,
die Sie selbst erlebt/gefithrt
haben, um die Bedirfnisse
der Konsumenten in der Krise
(besser) zu verstehen und
Trends zu erkennen
c. Engagieren Sie sich

i. Erkennen und qualifizieren Sie
die relevanten Touchpoints/
Schnittstellen zwischen den
bisherigen oder den neu zu
schaffenden Moglichkeiten des
Unternehmens und den Interes-
sen aller Stakeholder (Kunden,
Mitarbeitende, Lieferanten etc.)

ii. Bauen Sie einen Dialog auf, der
durch Relevanz und Unterstiit-
zung fur die Herausforderun-
gen der Kunden gepragt ist

d. Liefern Sie!

i. Setzen Sie die lhnen eigene ser-
vice-orientierte Mentalitdt um,
die die Erwartungen der Kunden
grosstmoglich unterstiitzt

ii. Bauen Sie die Fahigkeiten* auf,
die das Kundenverstandnis und
das Kundenerlebnis verbessern

* produkte, Leistungen, Aktionen/Mass-
nahmen — seien Sie kreativ/mutig und
nutzen Sie die Potenziale des Mitarbei-
ter-Stabs

Meine Empfehlungen sind nicht mit
schreiendem Aktionismus zu verwech-

seln! — Ich pladiere dafir, wenige aber
von Kunden ‘gewdinschte’ Services zu
entwickeln, die sich auf
® die Betreuung (der Kundenanliegen),
® die Prasenz (im Markt)
e und die Bedenken (der Kundschaft
wie der Mitarbeitenden!) ausrichtet.

Tipp: Erreiche die Kunden und die Mit-
arbeitenden (aber nicht mit oberfldch-
lichem Marketing, sondern entlang des
Markenversprechens) — und triff die
Kundenwtinsche dort, wo sie sind!

Im Marketing gibt es eigentlich nur
zwei Strategien um Erfolg zu haben:
Deutlich besser sein, oder deutlich
glnstiger. In der Realitat ist jedoch ein
‘Mittelweg’ mittels Differenzierung zu
beobachten, weil: Besser zu sein ist
(zu?) ambitioniert, glinstiger (zu?) ver-
wegen, also schlangelt man sich durch

und bemiht kostspielige Werbemass-
nahmen mit schwer messbaren Kos-
ten-Nutzen-Resultaten.

Dieser Leitfaden moge also helfen,
die nétigen Ressourcen aus dem eige-
nen Unternehmen (Identitat!) bei aller
Differenzierung zielgerichtet einzu-
setzen, und das Kundenversprechen
einzuhalten. Selber machen ist mog-
lich. Aber manchmal hilft ein Marke-
ting-Coach, der solche Prozesse schon
durchgespielt hat, die nétigen Prozesse
zu moderieren und damit die inter-
nen Krafte zu bindeln. In der Krise
etwas zurickzulehnen und mit geni-
gend Abstand den Markt anzuschauen,
ist nicht jedem gegeben. Doch nur die
Vogelperspektive hilft, die Ziele neu zu
setzen. Viel Erfolg!

Ihr Daniel Louis Meili, Basel

Meili-Hantel...

..fur Krafttraining, das wirkt.
Neues Modell fiir Studios
und Fitnesscenter!
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— Edy Paul Kolumne
Neustart nach Corona

fitness 1= com

THE GLOBAL FITHNESS COMMUNITY

Klick Dich rein und
profitiere

| — ]—ﬁn
LT T

120 Millionen
Seitenaufrufe im Jahr!

* Ubungsbibliothek mit 500 Ubungen

und persanlichen Workoutplanen
* Forum mit eigener Profi-Kategorie

® Studiosuche - Fitnessclubs finden
oder gintragen

* Karrigreplanung mit der Jobbdrse
® frtikel, Branchennews, Termine

* Bannerwerbung und Vermarkiung
fiir Industrie und Studios

www.fitness.com
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Vor mehr zwei Jahren habe ich in der
FITNESS TRIBUNE Nr. 176 die Kolumne
mit dem Thema «Man muss lernen mit
Veranderungen umzugeheny geschrie-
ben und betont, dass das einzige Kon-
stante in unserem Leben der Wandel
ist. Wer hatte da gedacht, dass dieser
Satz nun aktueller denn je sein wird
und wir uns in einer Situation befin-
den, vergleichbar wie nach dem 2.
Weltkrieg. Durch Corona werden wir,
ob wir wollen oder nicht, gezwungen
mit den neuen Umstanden umzuge-
hen, uns anzupassen und nach neuen
Lésungen zu suchen. Dazu passt das
Sprichwort von Aristoteles sehr gut;

«Wir konnen den Wind nicht veran-
dern, jedoch die Segel anders setz-
ten»

Als Segler, Coach und Berater bin ich
mir bewusst, dass wir nur so unser
Ziel erreichen kdénnen. Diese Weis-
heit gilt in allen Bereichen in unserem
Leben ob Privat oder in der Arbeitswelt.

Waéhrend der Corona-Phase habe ich
viele Flhrungskrafte genau beobach-
tet, wie sie sich verhalten. Unter-
schiedlicher kénnte es kaum sein —
die einen sind geschockt, deprimiert
und passiv, wiederum andere wurden
nach dem ersten Schock total aktiv,
kreativ und innovativ und setzen alles
daran ihre Erfolgsstrategie weiter
umzusetzen; hier einige Beispiele die
wahrend des Lockdowns umgesetzt
wurden:

® Erstellen von Fitnessprogram-
men fir zuhause mit Fitness-TV,
Life-Streaming, Webinare, Videos
etc.

® |ntensive Prdsenz in den Social
Media
Diverse Onlinekurse Uber Trai-
ning, Erndhrung, Lifestyle fir die
Kunden.

e Telefonmarketing an die dlteren
Mitglieder um Hilfestellungen
anbieten, z. B. Einkaufen gehen,
Trainings-Tipps fir zuhause etc.

® Newsletter und Briefe an Kunden
mit Informationen

® Club putzen und renovieren.

® Mitarbeiterweiterbildung online

um nur einige zu nennen.

In diesem Artikel méchte ich Ihnen
einige praktische Anregungen fiir die
Rickkehr in die Normalitat geben

und nicht Gber die vielen negativen
Umstande, welche diese Pandemie mit
sich bringt, schreiben.

Geschaftsfiihrung

Mit Ihrer persénlichen Einstellung
als Fihrungsperson haben Sie eine
wichtige Vorbildfunktion gegeniiber
lhren Mitarbeitern und lhre Stimmung
beeinflusst die Einstellung lhres Per-
sonals sehr direkt. Mit Ihrer positi-
ven Ausstrahlung kénnen Sie die Mit-
arbeiter motivieren und Ihre Kunden
wieder herzlich empfangen. Es ist Ihre
Pflicht sich selber positiv zu moti-
vieren und mit vollem Tatendrang an
die Umsetzung zu gehen. Denken Sie
immer daran, dass Sie und Ihre Mitar-
beiter das Spiegelbild Ihres Unterneh-
mens und das kostbarste Gut fir die
Firma sind.

Hier einige der wichtigsten Punkte:

e Betrachten Sie die Situation mit
einer ganzheitlichen Betrach-
tungsweise, damit Ihr Betrieb
iberlebt und in eine erfolgreiche
Zukunft steuert.

® Die Massnahmen missen mit
den Werten, der Philosophie, der
Strategie, den Zielen, den Még-
lichkeiten und den Prozessen
Ihrer Firma entsprechen, damit
Sie glaubwiirdig bleiben.

e Erstellen Sie eine Planung unter
Miteinbezug lhrer Mitarbei-
ter mit allen wichtigen «Sofort-
massnahmeny damit alle hinter
der Umsetzung stehen und sich
mit der Firma optimal identifizie-
ren kénnen.

e Just do it — jetzt die Aufgaben
verteilen, terminieren, umsetzen
und kontrollieren und die Mitar-
beiter permanent motivieren.

Corona - die gesetzlichen Sicher-
heitsmassnahmen
Die Sicherheitsmassnahmen haben
oberste Prioritdt, damit die Gesund-
heit von unseren Kunden und Mitar-
beitern optimal geschitzt ist. Jeder
Club reprédsentiert unsere Branche
und wir haben eine grosse Verant-
wortung, dass wir auch in Zukunft
unsere Arbeit und eine gute Dienst-
leistung erbringen kénnen.
e sStudieren Sie die erforderlichen
Massnahmen sehr genau.
e Richten Sie die erforderlichen
Massnahmen ein.
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Die Erfolgstrategie

e Schulen und informieren Sie Ihre
Mitarbeiter, damit sich alle damit
identifizieren kénnen.

® Setzen Sie die Massnahmen
umgehend um und kontrollieren
Sie diese.

lhre Mitarbeiter

Um einen guten Neustart zu planen
sind lhre Mitarbeiter sehr wichtig und
sollten unbedingt in den Prozess mit
einbezogen werden.

Anhand von «Streichs 7-Phasenmo-
delly fir Change-Management mochte
ich 1hnen die Gefithlslage und die Vor-
gehensweise mit Ihren Mitarbeitern
wie folgt beschreiben:

Schock: Bei den meisten Menschen
wird eine Verdnderung aus emotiona-
len Grinden abgelehnt und sie brau-
chen Zeit um sich daran zu gewdhnen.
In dieser Phase sollten Sie nur zuhé-
ren und Verstandnis zeigen.
Ablehnung: Die Notwendigkeit einer
Verdnderung wird mit rationalen
Argumenten aus ihrer Sicht ange-
zweifelt und teilweise bekdmpft. In
dieser Phase gut zuhdren und eigenen
Standpunkt einbringen.

Rationale Einsicht: Nach dem ersten
Schock verbunden mit Ablehnung der
aktuellen Ausgangslage wird die Sinn-
haftigkeit der Verdnderung erstmals
in Betracht gezogen. In dieser Phase
sollten sie beginnen objektiv zu disku-
tieren und akzeptieren.

( )
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Emotionale Akzeptanz: Nach der
rationalen Einsicht folgt nun auch die
emotionale Bereitschaft sich intensiv
mit dem Neuen auseinander zu setzen
— In dieser Phase sollten Sie die
positive Stimmung unterstitzen und
weiter diskutieren.

Lernen: Die Bereitschaft, die Veran-
derung aktiv anzugehen und daraus
zu lernen, sind die Voraussetzung
fir Sie als Geschaftsfihrer die Mit-
arbeiter aktiv in die Zukunftsplanung
miteinzubeziehen. Jetzt ist der Zeit-
punkt gekommen mit den Mitarbeitern
zu diskutieren und in einem Work-
shop die Massnahmen gemeinsam zu
planen.

Erkenntnis: Die positiven Effekte des
Change-Managements werden deut-
lich und bestdtigen das Erwartete. In
und nach der gemeinsamen Planung
erleben alle gemeinsam wie erleich-
ternd es sein kann im Kollektiv Lésun-
gen zu erarbeiten.

Integration: Die positiven Resultate
fihren dazu, dass Verdnderungen
kinftig als selbstverstandlich und
notwendig betrachtet werden. Fir
die Zukunft sollte der «Kontinuierliche
Verbesserungsprozessy zum Standard
und gelebt werden.

Kundenerhalt

Wahrend dieser Phase ist es sehr
schwierig neue Kunden zu bewerben,
die Menschen haben andere Probleme
und Angste welche sie beschéftigen.
Viel wichtiger ist in dieser Zeit die
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Kundenndhe zu halten und
den Kunden mitzuteilen
wie dankbar wir fir ihre
Unterstlitzung und Treue
sind. Wie Sie den Kontakt
optimieren kénnen, erfah-
ren Sie mit einigen Bei-
spielen aus der Praxis im
ersten Abschnitt «wéhrend
der Corona-Phasen».

Wiedereroffnung und
neue Kunden:

Der Sommer steht vor der
Tar und normalerweise ist
das die Zeit in die Ferien
zu verreisen. Man kann
davon ausgehen, dass die
Mehrheit der Bevodlkerung
im eigenen Land oder gar
keine Ferien machen wird.
Fir uns ist das eine gute
Voraussetzung, dass ver-
mehrt Menschen in den Fit-
nessclub kommen und das
«Ssommerlochy teilweise ausbleiben
wird.

Mir ist bewusst, dass viele Firmen
in Existenzndte geraten sind, dies ist
jedoch ein Grund mehr, jetzt wieder
Vollgas zu geben. Wie hat schon Wolf-
gang von Goethe s gesagt «Im Anfang
war die Taty.

lch winsche ihnen viel Kraft und
Erfolg fir den «NEUSTART» in eine

erfolgreiche Zukunft.

Beste Grisse Ihr Edy Paul

Edy
Paul

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

Kontakt: +41 79 601 42 66,
edy.paul@paul-partnerag.com,
www.edypaul.ch
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Eric-Pi ZUrcher Kolumne

In dieser Kolumne geht es

um mentales Gewichtheben.

Wahre Fitness trainiert beides. Physische als auch

psychologische Muskeln.

Viel Spass beim neuronalen
Schwitzen.

Willkommen in der ungewissen Welt

Roger Gestach bat mich, etwas iber
die Corona-Pandemie zu schreiben. Ich
fand die Idee zuerst unsympathisch.
Ganz ehrlich; Corona nervt. Aber der
Lockdown kastriert(e) ja fast die ganze
Wwirtschaft und deswegen ist auch die
Fitnessszene gefordert. Also fangen

—®-—— imle

Ungewissheit

Fast alles in unserem Leben ist unge-
wiss. Viele Menschen sind erstaunlich
blind gegeniiber dieser Tatsache. Ihr
Job, die allgemeine Wirtschaft, Ihre
Gesundheit, lhre Sicherheit, lhre Lie-
besbeziehung usw. Sie sind alle fliichtig

"

g——

Geewrtrhedten

B

FAF e

wir an: Sehen Sie sich bitte die Skizze
A an. Sie sehen zwei Felder; Im Leben
gibt es Gewissheiten & Ungewissheiten.

Gewissheit

Die meisten Menschen glauben, dass
vieles in ihrem Leben gewiss ist. Doch
wer lber Gewissheit profund nach-
denkt, der merkt, dass im Leben sehr
wenig gewiss ist. Das Feld der Gewiss-
heiten ist ein kleines. Der eigene Tod
ist uns gewiss. Das ist fir die meisten
Menschen ein unfreundlicher Gedanke
und deshalb wird diese Gewissheit oft
verdrangt.
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aber auch die Rinderwahnsinn-Krise
usw. beweisen das eindriicklich.

Wir wissen viel weniger, als wir zu
wissen glauben. Unsere Gewissheit
ist oft eine Illusion. Das hohe Sicher-
heitsbedirfnis, welches viele Menschen
haben ist geféhrlich. Es hindert
uns oft daran, sich der realen
Ungewissheit zu stellen, die
das Leben mit sich bringt.
‘ Weil der Mensch aber ein
uraltes Bedirfnis nach
Gewissheit hat, plant er
gerne seine Zukunft. Zum
Beispiel wie folgt: Studien-
abschluss, Karriere, tolles
Auto, ein vollkommener Part-
ner, schmuckes Haus, gelun-

. Erelbe e
e Aptr e s
- &fe,

[EF |

=ty

gene Kinder usw. Doch dann
grassiert eine Pandemie mit
anschliessender Wirtschafts-
krise. Dann geht die Firma
und der Arbeitsplatz verlo-

und somit immer ungewiss. Im Leben
kénnen wir nicht alles im Griff haben.
Warum? Weil wir nicht alle Risiken
und Gefahren kennen. Woher wissen
Sie, dass z. B. lhre Beziehung bis zum
Sommer noch halt? Haben Sie anfangs
Jahr geglaubt, dass alle Fitnesscen-
ter im Frihling dber Wochen kom-
plett geschlossen sein werden? Eben.
Glauben Sie nicht den Experten, die
behaupten, sie hatten den Durchblick.
Wabhr ist: Wir Menschen kennen eben
NICHT alle Risiken und Ungewisshei-
ten, die uns in dieser komplexen Welt
begleiten. Die aktuelle Pandemie, die
Bankenkrise im 2008, SARS im 2003,
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ren und als Extrakick erféhrt

man, dass der Partner
fremdgegangen ist. Dieses
Szenario ist nicht lustig. Doch
man kann sich fragen: War
dieses Durchorganisieren und Durch-
planen fir ein gelungenen Lebensweg
nicht eher das Problem als die Lésung?
Verstehen kann man das Leben nur
riickwérts; leben muss man es aber

vorwadrts. (S. Kierkegaard)

Viele stellen sich Erfolg als line-
are Kurve vor, die am besten immer
steil ansteigt. Dellen oder gar grosse
Knicke sind darin nicht vorgesehen. Der
lebensechte Erfolg sieht aber anders
aus. (siehe Skizze B)

Es ist normal, dass man sich bei einer
Krise Sorgen macht. Doch vergessen
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wir nicht: Alles Leben ist Problemls-
sen (K. Popper). Was uns im Leben
geschieht, das mag nicht unsere Wahl
gewesen sein. Wie wir darauf reagie-
ren, aber schon.

Deswegen missen wir uns bewe-
gen. Nicht nur im Training, sondern
auch gedanklich. und wenn man sich
gedanklich bewegt, und eine Strategie
verfolgt, dann merkt man rasch; Geht
es dabei bergab oder bergauf? Je langer
man merkt, dass es nur noch bergab
geht, desto wichtiger wird die Kurskor-
rektur. Ein andere Richtung (Strategie
oder Geschaftsmodell) wird féllig. Seit-
wérts oder bergauf? Wer nur immer
bergauf geht, der wird den Gipfel
kaum erreichen, denn er wird an Stel-
len kommen, wo es dann einfach nicht
mehr weitergeht. Derjenige, der auch
andere Richtungen kennt und geht — ob
seitwarts oder gar abwdrts — der kann
langfristig den Gipfel erreichen.

Ein Blick zur Natur kann uns da wei-
terhelfen. Warum das? Ganz ein-
fach, Die Natur ist das erfolgreichste
Unternehmen aller Zeiten. Sie hat nie
Pleite gemacht. Dabei muss sie 6ko-
nomisch denken. Auf keinem Markt
herrschen so harte Bedingungen wie
in der Natur. Es geht nicht nur ums
Fressen und Gefressen werden. Das
Prinzip der Konkurrenz herrscht tber-
all. Um Futter, Fortpflanzungspartner,
Jagdreviere, Ruherdume usw. Darwin
beschrieb das Ganze als struggle for
life. Der Kampf ums Dasein.

Erfoly in Leher ——

Erre edo

srehb-Ernear

togrd s £ ods g oy
m.g..ri-ﬁ' F&;Jf}:r{f

The survival of the fittest bedeutet
aber nicht — wie oft falsch (bersetzt
— der Starkste tberlebt, sondern, das
Lebewesen (oder die Firma) wberlebt,
dass sich an die neue Umweltbedin-
gung (Corona-Pandemie) am besten
anpasst. Der starkste Organismus kann
nicht Gberleben, wenn er sich nicht an
die neue Bedingungen anpasst. Losun-
gen, die unter den neuen Bedingungen
nicht mehr funktionieren, sterben aus.
Die Natur ist da unerbittlich. Sie ver-
handelt nicht.

Im Zen Buddhismus wird gelehrt: Das
menschliche Leid beginnt dann, wenn
wir die Spannung zwischen dem was
ist und unserer Vorstellung wie es sein
sollte, nicht befrieden kénnen. Wir alle
gehéren zur Gattung des homo sapiens
(der denkende/weise Mensch). In der
Krise konnen wir beweisen, dass der
homo sapiens kein Etikettenschwin-
del far uns ist. Wir missen lernen,
mit der Ungewissheit zu leben. Dabei
sind Uberraschungen unvermeidlich.
Das Leben ist kein Zustand, sondern
Bewegung. Seit Heraklit wissen wir:
Alles fliesst. Man kann nicht zweimal
im selben Fluss baden, denn andere
Wasser stromen nach. Im Fliessen
steckt die Kraft der Verdnderung. Die
positive Seite der Verdnderung heisst
Adaption. Das ist wie im Training mit
der Superkompensation. Gabe es die
Superkompensation nicht, dann wirde
Training keinen Sinn machen. Anders
als eine Maschine, kann sich ein leben-
des System wie der Mensch es ist,

immer wieder neu in Ordnung brin-
gen und dazu lernen. Der Mensch hat
die Kréfte der Selbstorganisation und
Selbstentwicklung in sich inne. Unge-
wissheit ist die Bedingung, die den
Menschen zur Entfaltung seiner Kréfte
zwingt (Erich Fromm).

Ob Mensch oder Firma; ein System, das
sich dusseren Einfliissen verschliesst,
ist nicht lebensfahig. Das viel zitierte
6kologische Gleichgewicht ist ein Trug-
bild. Jegliche Entwicklung kdame in der
Natur zum Erliegen wiirde das 6kolo-
gische Gleichgewicht dauerhaft exis-
tieren. Dasselbe gilt fir das wirt-
schaftsleben. Auch wenn es paradox
klingt. Nur dank Ungleichgewicht (Sté-
rung) kann es Gleichgewicht (Harmo-
nie) geben. Das Leben braucht beide
Pole.

Der Stoffwechsel ist ein Grundprin-
zip allen Lebens. Bleiben Sie des-
halb in standigem Austausch mit der
uUmwelt in welcher Sie sich und lhre
Firma befinden. Dabei gehéren Unge-
wissheit und Unsicherheiten dazu. Um
lebenstauglich zu sein, missen wir
den mentalen Sicherheitscontainer
und die Illusion «Alles-im-Griff-zu-
habeny immer wieder verlassen. Und
falls etwas nicht klappt. Jammern ist
ein Zeitvernichtungshobby, welches
Sie sich nicht antun sollten. Andern
statt drgern halte ich daher fir einen
wertvollen und praktischen Gedanken.
Gerade in der Krise. Und wenn Sie eine
Fithrungskraft sind: Genau in kritischen
Momenten gilt es prdsent zu sein.
Genau da zeigt sich die Qualitat der
Fihrungskraft. Wenn alles rund lauft,
dann braucht es keine Fihrung.

Eric-Pi
Ziircher

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

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

Wie konnen Fitnhessunternehmer den
Lockdown mit moglichst geringem
Umsatzschaden uberstehen?

Seit mehr als 18 Jahren ist es meine
Hauptaufgabe meinen Vertragskunden
in Marketing und Werbung zu helfen
ihre Engpdsse im Unternehmen zu
optimieren. Alles was Kunden halt und
Kunden bringt ist ein grosses Aufga-
benfeld und geht bis in die H6hen und
Tiefen der Unternehmensberatung.

Die Aufgabenstellungen, die sich
seit Bekanntwerden des Wiederer-
6ffnungsdatums vom 11. Mai in der
Schweiz stellten, sind vielfaltig. Eine
davon ist eine ganz Besondere, denn
sie wirkt sich direkt auf den Umsatz
aus: Wie schaffe ich es, grésstmogli-
che Solidaritat in Bezug auf die Zeit-
gutschriften bei meinen bestehenden
Mitgliedern zu erreichen. In ande-
ren Worten: Wie kann ich meinen
Umsatzschaden minimieren — ich
spreche nicht von der Kostenredu-
zierung. Das ist wieder ein anderes
Thema!

Da bekanntlich Zeit auch Geld ist und

O Ausgleichspaket

Die Zeit der
verordneten
Schliessung wird
direkt auf dein
laufendes Abo
gutgeschrieben.

O Wertpaket

Du erhdltst als
Entsch&digung einen
Gutschein fur ein Modul
deiner Wahl im Wert von
100, bzw. 200 Franken fur
das Modul SAUNAWELT.
Der Gutschein ist 1 Jahr
gultig und ist Ubertragbar.

es sich bei einer Zeitgutschrift von 55
Tagen um 15 Prozent des Vertragsum-
satzes handelt gibt es hier viel Spiel-
raum. Manche Fitnessunternehmer
waren froh, wenn sie diesen Prozent-
satz als Gewinn erwirtschaften kénn-
ten, aber selbst das ist keine Selbst-
verstandlichkeit. Jetzt steht diese
Prozentzahl als Zeitgutschrift und
Umsatzminderung jedem einzelnen
Mitglied zu!

Aus dieser Aufgabe heraus
entstand die Idee des sogenannten
Guthaben-Gutscheins
Jedes Mitglied entscheidet selbststan-
dig und frei, was es mit seiner Zeit-
gutschrift machen mochte:
® Umwandlung in einen Geld-Gut-
schein um andere Dienstleistun-
gen in dieser Fitnessanlage zu
kaufen. Abo-Preis durch 365 Tage
x 55 Tage = Geld-Gutschein. Ein-
l6sbar bis 31.12.2020
® Umwandlung in einen Zeit-Gut-
schein um einen Freund gratis

O Geschenkpaket
Ein/e Freund/in deiner
Wahl (Nicht-Mitglied)
kann fur die Dauer der
verordneten Schliessung

plan inklusive.
Gultig bis 31.12.2020.

GRATIS bei uns trainieren.
EinfUhrung und Trainings-

trainieren zu lassen. 55 Tage Trai-
ningsgutschein flr einen Freund,
der das Center noch nicht kennt.
Spatester Trainingsstart ist der
31.12.2020.

® Umwandlung in einen Ver-
zichtsschein fir die gesamte
Schliessungsdauer um das Unter-
nehmen persénlich und direkt zu
unterstitzen.

Wer seinem Fitnessclub die gesamte
Zeitgutschrift schenkt und somit auf
die Verlangerung seines Vertrages
verzichtet, der wird zum «Center-An-
gel» und erhélt ein Spezialgeschenk und
eine Einladung zu einer extra fir diese
Personengruppe organisierten Party!

Diese Idee hilft dem Unternehmer
direkt zu agieren. Jetzt stellt sich aber
die Frage, wird das auch von den Mit-
gliedern angenommen und wenn ja,
wie hoch ist der Prozentanteil derjeni-
gen, die auf die Zeitgutschriften ver-
zichten.

O Du wirst ,Angel"
Du verzichtest auf die anderen
Optionen und hilfst uns damit
enorm, diese extrem schwieri-
ge Zeit zu durchstehen.
Als Dankeschon erhaltst du ein
Uberraschungsprésent und
wirst eingeladen zur Angels &
Heroes Party. Details folgen.

Bitte kreuze eine Option an und gib diesen Gutschein wieder bei uns ab.

Name, Vorname

PLZ, Ort

Unterschrift
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Ariane Egli Kolumne

Zum Zeitpunkt des Redaktionsschlus-
ses hat es sich folgendermassen in
einem der Unternehmen verhalten,
die mir Bericht erstattet haben: ¢jetzt
schon verzichten fast 50% der Mit-
glieder die ihre Karte abgeben auf die
komplette Zeitgutschrift.»

Wenn wir das auf die gesamte Mit-
gliederzahl vorsichtig hochrechnen
dann kénnen wir mit Folgendem rech-
nen:
® 42% der Mitglieder verzichten auf
die Zeitgutschrift.
® 3% der Mitglieder nehmen einen
Geld-Gutschein um sich eine
andere Dienstleistung in diesem
Fitnesscenter zu kaufen. Somit
vermindert sich der Einsatz
eurerseits auf teilweise unter
50%.
® 4% der Mitglieder nehmen einen
Zeit-Gutschein und bringen einen
Freund mit der noch kein Mitglied
ist.
® 42% der Mitglieder wollen die
gesamten Schliessungsdauer als
Zeitgutschrift.
® 9% der Mitglieder haben auf den
Brief nicht reagiert und somit
konnte bei dieser Personengruppe
die Zeitgutschrift auch nicht
deaktiviert werden.

Ist das nun ein Erfolg oder nicht,
denn die zZahl der Personen, die auf
die Zeitgutschrift verzichtet haben
ist genauso hoch, wie diejenige, bei
denen der Vertrag doch verldngert
werden musste.

Ein Beispiel mit
konkreten Geldbetragen

900 CHF Durchschnittsbetrag aller
Jahresabos mit 900 Mitgliedern

55 Gutschriftstage entsprechen
135 CHF pro Mitglied

Dies ergibt 121’500 CHF Umsatz-
einbusse

59’535 CHF = 49% haben auf die
Zeitgutschrift verzichtet, das be-
deutet, dass dem Unternehmen
dieser Umsatz geschenkt wurde!
Hier wurde nicht nur die Umsatz-
einbusse geschenkt, nein, diese
Personengruppe wird auch 55
Tage friher wieder ihren Folge-
vertrag bezahlen. Sie sichern also
zusatzlich noch die Liquiditat!
9% haben ebenfalls - aber auf eine
andere Art — darauf verzichtet
und werden ihren Vertrag 55 Tage
friher nachlésen. 441 Personen
verhelfen also dem Unternehmen
mit ihrem zwei Monate fritheren
Vertragsumsatz von 396’900 CHF
die Liquiditat zu sichern.

459 Personen bestehen — aktiv
oder weil die Karte nicht abge-
geben wurde — auf die Zeitgut-
schriften.

Somit bleiben statt 121’500 CHF
Umsatzeinbusse nur noch 61’965
CHF. Das ist fast die Halfte!

Was ist jetzt der Unterschied dazu:

«Wir teilen uns dieses Problem, denn
keiner von uns kann etwas fir die
Schliessung. Jedem Mitglied wird die

Halfte der Lock-Down-Zeit an sein
Abo angerechnet!» Die Praxis hat
gezeigt, dass sich eine extreme Soli-
daritdt Gber eine Gutschein-Methode
bei den Mitgliedern entwickelt hat.
Jedes Mitglied kann selbst entscheiden
und hat auch selbst entschieden, wie
es mit der ihr zustehenden Zeitgut-
schrift umgeht. Das hat einen wun-
derbaren Zusammenhalt geschaffen.
Die Mitglieder haben gezeigt, dass
ihnen dieses Unternehmen wichtig ist
und dass sie durchaus in der Lage sind
eine Entscheidung «firy ihren Fitness-
anbieter zu treffen. Das Ergebnis ist
nahezu das Gleiche, aber die Bevor-
mundung des Kunden musste nicht
stattfinden — das macht aus meiner
personlichen Sicht und in der grossen
Diskussion auf dem lokalen Fitness-
markt einen entscheidenden Unter-
schied aus.

Ariane
Egli

ACISO Fitness & Health GmbH
Senior Marketing Spezialistin,
Leitung Betriebsstatte Schweiz

Unternehmerin des Jahres 2017

Anzeige
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fUr Zutrittskontrolle, Zahlung und Schrankschliesssung komplett automatisiert. Gerne beraten wir Sie telefonisch oder vor Ort.

Zutrittskontrolle

Bargeldlose Zahlung

Schranksysteme
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SFGV News

Warum wir Sterne brauchen
Einfach nur zertifizieren reicht

nicht mehr

Als vor ca. 20 Jahren der erste Fitnesshoom die Schweiz erreichte, wurde schnell klar, dass regelmassiges Fitness-
und Ausdauertraining dem Korper guttut. Die Fitnesscenter boten eine ganze Palette an Dienstleistungen an, um ihr
Angebot so breit wie moglich aufzustellen.

Viele neue Trends, darunter sehr gute
und gesundheitsférdernde, aber hier
und da auch eher fragwirdige Ent-
wicklungen, kamen und gingen. Unter
diesem Wust an Neuerungen verlor
der Laie den Uberblick und konnte
kaum noch beurteilen, ob ein Angebot
seine Bedlrfnisse deckte oder nicht. In
den sogenannten «Nuller» oder «Boo-
mery-Jahren wurde unsere Branche
mit vielen Produkten und Ausbildungen
iberschwemmt. Geschickte, marketing-
unterstitzende Massnahmen halfen
dabei, Produkte, Dienstleistungen und
Ausbildungen als auf den ersten Blick
bahnbrechende Innovation darzustel-
len, welche sich aber mitunter sogar als
gesundheitsgefahrdend herausstellten.
Es brauchte eine unabhéngige Zertifi-
zierung, durch welche der Kunde sah,
dass in einem Fitnesscenter ein gewis-
ser Standard erreicht wird, welcher
kontrolliert und zertifiziert wurde. Das
erste Zertifizierungs-Label war ent-
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standen. Natirlich war dieses Label
sehr rudimentar, aber es war der
erste Schritt zu mehr Transparenz in
der Fitnessbranche. Die Krankenkassen
der Schweiz nutzten diese BemUihun-
gen und verknipften die Zertifizierung

ihrerseits mit einem Pramiensystem
aus ihren Zusatzversicherungen.

Die Fitnessbranche gehért zu den sich
am schnellsten entwickelnden Bran-
chen iberhaupt — das ist kein Geheim-

Entwicklung lizenzierte Unternehmungen im Fitness Guide
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SFGV News

nis. Gerade in den Zielgruppen hat sich
das Bild komplett gewandelt. Waren
es vor 20 Jahren in erster Linie junge,
fitnessaffine Menschen, welche den
Weg ins Fitnesscenter suchten, sind es
heute vermehrt Menschen mittleren
oder héheren Alters. Die demographi-
sche Entwicklung unserer Gesellschaft,
der zunehmende Stress im Alltag und
Beruf sowie der meist damit einher-
gehende Bewegungsmangel, hat die
Bedurfnisse der Kunden von heute ver-
dndert. Nicht Leistung und Figur stehen
im Mittelpunkt, sondern Pravention,
Gesunderhaltung oder auch widerge-
nesung nach Verletzungen und Erkran-
kungen. Kurzum, die Menschen haben
begriffen, dass sie fir Ihre Gesundheit
zum grossten Teil selbstverantwort-
lich sind — und wollen dabei so gut
es geht unterstiitzt werden. Dieses
verdnderte Kundenbedirfnis hat auch
die Ausbildungsstrukturen vehement
umstrukturiert. Ausbildungen via Fit-
ness-Wochenkursen mit einfachen und
nicht geschiitzten Schuldiplomen sind
der staatlich anerkannten Berufslehre
gewichen, Teilzeitarbeit der Vollzeitar-
beit, einfache, immer gleiche Trainings-
plane der gesamtheitlichen Lebens-
stilberatung. Die Mitarbeitenden der
Gesundheits- und Fitnesscenter stehen
bei ihren Kunden vor komplexen Fallen,
die ihr ganzes Wissen und Konnen
abverlangen.

Der Fitness Guide mit seiner Ster-
ne-Zertifizierung legt den Fokus auf
die notwendig gewordenen Anforde-
rungen an hochqualifiziertes Perso-
nal. Die Hauptaussagekraft der Sterne
liegt im Ausbildungslevel und in der
Berufserfahrung der Mitarbeitenden
im jeweiligen Unternehmen. Diese
l&sst sich auch nicht durch eine noch
so umfangreiche und teure Infra-
struktur kompensieren. Gemadss einer
gesamtschweizerischen Umfrage
unter Fitnesskunden und solchen die
es werden wollen, ist in allererster
Line der Wunsch nach bestausgebil-
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deten Mitarbeitern gefragt, welche
schlussendlich fir Umsetzung der
Kundenbedirfnisse sorgen. Genau
das sagen die Sterne im Fitness Guide
aus. Eine Zertifizierung mit einer
hohen Transparenz. Der Kunde sieht
von vornherein welche Dienstleistun-
gen ihn erwarten und kann nun selber
entscheiden, ob und wie viel Betreu-
ung er mochte oder braucht. Dies
entspricht dem Zeitgeist des heutigen
Verstdndnisses von Gesundheitstrai-
ning. Es erhoht die Qualitdt und das
Ansehen der gesamten Fitnessbran-
che.
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Swiss News

Arena Bern schliesst und Let's Go Fithess

Das Arena Fitnesscenter in Bern hat
seine Tlren nach dem Lockdown nicht
mehr 6ffnen kénnen. Offiziell wurde
laut Inhaber und Geschéaftsfihrer
Markus Ramseier der langjdhrige Miet-
vertrag fir den Betrieb der Arena sei-
tens des Vermieters geklndigt. Noch
im letzten Jahr hat Ramseier die Trai-
ningsflache erweitert.

Wollte Markus Ramseier zu viel?
Nachdem die Arena lange Zeit als
eines der schonsten und sehr gut
laufenden Fitnesscenter der Schweiz
galt, eréffnete Ramseier vor einigen
Jahren in Wallisellen einen zweiten
Standort, der aber leider nie richtig
zum Laufen kam und spater an fit-
nessplus verkauft wurde. Auch ein
zweiter Standort in Bern brachte ihm
nicht den erhofften Erfolg. Laut Insi-
dern habe es schon langer finanzielle
Probleme gegeben, so seien mehrere
Mieten nicht bezahlt worden, Mah-
nungen und Zahlungsverziige hduften
sich. Die Corona-Krise gab nun dem
Arena Fitness den Rest.

ubernimmt Raumlichkeiten

e ]

Nun gab es aber gliicklicherweise eine

Losung fir die Kunden und den gross-
ten Teil der Mitarbeitenden. Let’s Go
Fitness konnte mit der Vermieterin
Wincasa und der Besitzerin UBS einen

langjéhrigen Mietvertrag iber einen
grossen Teil der Fldche abschliessen
(die «urspringlichey Flache). Ebenso
wurden die Leasingvertrage der Gerédte
ibernommen und es kénnten rund
80 Prozent der Mitarbeitenden (ber-
nommen werden. Laut Jochen Miller,
Managing Director Swiss German bei
Let’s Go Fitness, verfligte die Arena
iber sehr gute ausgebildetes Personal.
Auch fir die restlichen Mitarbeitenden
mochte er an anderen Let’s Go Stand-
orten Moglichkeiten anbieten. Kunden,
welche neu bei Let’s Go Fitness eine
Mitgliedschaft abschliessen, erhalten
fir die Zeit wahrend des Lockdowns
und das Restguthaben bei der Arena
eine Gutschrift.

In Kiirze wird Let’s Go Fitness zudem

in Dibendorf einen weiteren Stand-
ort eréffnen und in diesem Jahr sollen
noch die Standorte Baden und Oftrin-
gen folgen.

SAFS Convention findet 2020 nicht statt

SAFS CONVENTION

Aufgrund des Corona-Virus und der unsicheren Situ-
ation, was Veranstaltungen anbelangt, hat sich die
SAFS entschlossen die geplante SAFS Convention vom
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in Zurich statt.
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29. August 2020 auf das Jahr 2021 zu verschieben. Der
Anlass findet am Samstag, 28. August 2021 im Lake Side
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Fachschule fiir Gesundheitsherufe

Dein Weg zum Traumberuf!

Dein kompetenter Partner fir Gesundheitsberufe im Bereich Fitness,
Ernahrungsberatung, Medizinische Massage, Psychosoziales und
Naturheilkunde.

,Dort wo Gesundheit Schule macht!“

Deine berufliche Zukunft als:

dipl. Fitnessinstruktor/in

dipl. Fitnesstrainer/in mit SVBO Branchenzertifikat
dipl. Medizinischer Fitnessinstruktor/in

dipl. Personaltrainer/in

Spezialist fur Bewegung- und Gesundheitsforderung
mit Eidgendssischem Fachausweis

dipl. Ernahrungsberater/in
dipl. Ernéhrungstherapeut/in

dipl. Gesundheitsmasseur/in

dipl. Berufsmasseur/in

dipl. Medizinischer Masseur/in mit Eidgendssischem
Fachausweis

dipl. Mentaltrainer/in
dipl. psychosozialer Berater/in mit Eidgendssischem Diplom
dipl. Naturheilpraktiker/in mit Eidgendssischem Diplom

Viele Berufe mit Krankenkassenanerkennung!
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Hauptsitz Rapperswil SG Standort Zirich Standort Bern Standort Chur
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Solarium News

Achtung an alle Fitnesscenter in
der Schweiz: Wer noch Solarien hat,
muss jetzt handeln!

Aufmerksame Leser der FITNESS TRI-

BUNE werden jetzt bemerken, dass
wir bereits in der letzten Ausgabe
unseres Magazins auf die Verdnde-
rungen bezlglich Solariumgesetz in
der Schweiz hingewiesen haben. Da
die Zeit drangt und die Frist ablauft,
machen wir dies aber hiermit noch-
mals.

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
kiinftig vor Ort in den Betrieben kon-
trollieren kénnen, ob die Betreiberin-
nen und Betreiber die neu festgelegte
Solariennorm einhalten.

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

Was ist zu tun?

Betreiberinnen und Betreiber missen
ihre Solarien mit einem der UV-Ty-
pen 1,2,3 oder 4 kennzeichnen, um
deren UV-A- und UV-B-Strahlungsan-
teil anzugeben. Sie missen sicherstel-
len, dass die Strahlung ihrer Solarien
den Grenzwert fir gesundheitliche
Auswirklungen von UV-Strahlung ein-
halt. Da der Grenzwert die empfindli-
chen Augen nicht ausreichend schitzt,
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missen sie bei jedem Solarium geeig-
nete UV-Schutzbrillen zur Verfiigung
stellen.

Welcher Geratetyp im Fitnesscenter?
In Betrieben mit unbedienten Solarien,
dirfen nur noch Cerdte des UV-Typ 3
stehen, die Kunden selbstandig ver-
wenden kénnen.

In den allermeisten Fitnesscentern sind
die Solarien unbetreut und oft von den
Garderoben zugénglich. Auch ist das
Personal nicht speziell fir Solarien
ausgebildet. In diesen Fallen diirfen
ab Juni 2020 nur noch Solarien mit
dem UV-Typ 3 im Betrieb sein.

In Fitnesscentern in welchen die Gerate
betreut werden kénnen, ware es auch
moglich, falls man die Mitarbeitenden
entsprechend ausbildet, Gerate aller
UV-Typen anzubieten. Das Personal
misste aber eine Ausbildung absolvie-
ren (Sonnenstudio-Fachkraft, Infos bei
photomed.ch).

Aufgrund dieser Verordnung ergeben
sich fir Betreiber von unbedienten
Solarien in den Fitnesscentern fol-
gende drei Varianten:

e Sofortige Umriistung der beste-

henden Geréte auf UV-Typ 3
® Neugerdte anschaffen
e stilllegung der Solarien

Bei der Umristung der Geréte ist zu
beachten, dass jedes Gerdt ein ent-
sprechendes Zerftifikat benétigt und
auf Typ 3 Réhren umgeristet werden
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muss (Achtung: Nicht zu verwechseln
mit EU-Rohren 0,3 W/m_2).

Keine Nutzung fiir Minderjahrige

Um Personen unter 18 Jahren von der
Solariennutzung abzuhalten, ist eine
Alterskontrolle der Nutzerinnen und
Nutzer ndtig. Bei unbedienten Solarien
ist zu diesem Zweck eine technische
Lésung erforderlich. Damit fir diese
Umristung genligend Zeit zur Verfi-
gung steht, sieht die V-NISSG eine ver-
ldngerte Ubergangsfrist vor. Solarien
missen demzufolge bis spatestens
zum 1. Januar 2022 so eingerichtet und
betrieben werden, dass sie von Per-
sonen unter 18 Jahren nicht genutzt
werden konnen.

Bestrahlungsplan & Informations-
pflicht

Die Betreiberinnen und Betreiber
missen den Nutzerinnen und Nut-
zern einen Bestrahlungsplan abge-
ben. Sie missen Solarien so einrich-
ten, dass diese gemass den Vorgaben
des Bestrahlungsplans eingestellt und
betrieben werden kénnen. Des Wei-
teren missen die Gerdte gesetzeskon-
form gekennzeichnet werden und die
Nutzer mittels Plakaten tber Risiken
aufgeklart werden.

Zusammenfassung
e Frist [duft fir die Umristung bis
Juni 2020
® Cerdte miussen zertifiziert wer-
den
Ein Bestrahlungsplan fir die Kun-
den gehort dazu, muss am Cerét
gut sichtbar angebracht sein
Handzettel zur Selbstverant-
wortung und Selbsteinschatzung
muss zur Mitnahme ausliegen
Schutzbrille muss vorhanden sein
Verbot fiir unter 18-Jahrige ab Ja-
nuar 2022

Trotz der Corona-Krise ist der
Redaktion der FITNESS TRIBUNE nicht
bekannt, dass die Frist beziiglich dem
neuem Solariumgesetz verlangert
wurde. Natirlich haben die Behérden
momentan sicherlich anderes zu tun,
als gleich die Umsetzung und Einhal-
tung des neuen Gesetzes rigoros zu
kontrollieren. Trotzdem sollten Sie,
falls Sie noch nichts unternommen
haben, die notwendigen Schritte
unverziglich in Angriff nehmen!



QualiCert

CERTIFIED QUALITY

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

wen und Anforderungen

QualiCert tiberprift aktuell die Konformitat folgender anerkannter Normen und
Anforderungskataloge:

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

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

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

e \/ibrationstraining

o EMS[Safe] fir Sicherheit beim EMS-Training

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

Know-how-Trager in

Zertifizierung und Normung

QualiCert AG

Aepplistrasse 13 . CH-9008 St. Gallen

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



Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020

Fithess- und Gesundheitscenter
des Jahres 2020
Award des SFGV und der FITNESS TRIBUNE
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Mit diesem Award des SFGV und der
FITNESS TRIBUNE werden Schlisselun-
ternehmen ausgezeichnet, die sich in
hervorragender Weise fir die Fitness-
und Gesundheitsbranche und die dahin-
terstehende Philosophie einsetzen, den
Markt nachhaltig verdndert haben und
der Schweizer Fitness- und Gesund-
heitsbranche wichtige Impulse gegeben
haben.

Nicht die Grésse eines Unternehmens
ist entscheidend, sondern die Vision,
die Strategie und ihre Umsetzung, der
Pioniergeist, die Originalitat und die
Qualitét der Dienstleistung.

Frist zum Ab

Die Jury — vertreten aus zwei Vor-
standsmitgliedern des SFGV, Alain
Amherd (Verantwortlicher West-
schweiz, Leiter (K Romandie) und
Thomas Tholey (Verbindung Fitness/
Physiotherapie), Roger Gestach als
Herausgeber der FITNESS TRIBUNE
sowie Mage Frei (ehemaliger Leiter
der Berufsprifungen und Fitnessex-
perte) als externer Branchenkenner
— selektiert die eingegangen Bewer-
bungen.

Sie als Leser der FITNESS TRIBUNE
haben nun die Moéglichkeit abzu-
stimmen, welches Center Sie als

Award-Sieger moéchten. Wegen der
Verschiebung des BranchenTags auf-
grund der Corona-Krise, wurde die
Frist fir die Abstimmung bis zum 15.
Juli 2020 verlangert.

Das Siegercenter wird wie folgt erko-
ren: 50 Prozent Stimmenanteil hat die
Jury und 50 Prozent Stimmenanteil hat
die Leserabstimmung.

Das Siegercenter wird am Branchen-
Tag der Bewegungs-, Fitness- und
Gesundheitsbranche am Mittwoch, 19.
August 2020 im Kursaal Bern geehrt.
Stimmen Sie jetzt ab auf:
www.sfgv.ch/vote

timmen bis 15. Juli 2020 verlangert

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

QR.

Lisez cet article en
francais concernant
I'élection du meilleur
centre de santé et de
fitness de I'année 2020
au moyen du code QR
suivant.
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Fitness- und Gesundheitscenter des Jahres Award 2020
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Mehr Informationen zu den nominierten Center erhalten Sie in der FITNESS TRIBUNE Ausgabe Nr. 183
oder Online (www.fitnesstribune.com).
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FIBO INNOVATION & TREND AWARD 2020

FIBO AWARD:

Menschen fiir Fitness begeistern

Es sind sechs innovative Unternehmen der Fitnessbranche, die auf der diesjahrigen FIBO im April ganz besonders
im Rahmenlicht stehen sollten: Die Gewinner des FIBO INNOVATION & TREND AWARD 2020. Im Fokus der Branche
werden sie mit ihren iiberzeugenden Produkten und Konzepten dennoch stehen.

Die Preisverleihung wird nachgeholt und auch im Rahmen
der FIBO im Oktober werden sie prasentiert. Uber die Qua-
litdt der Einreichungen entschied 2020 wieder eine inter-
nationale Fachjury. Dazu gehéren unter anderen Prof. Dr.
Ingo Frobdse, Universitatsprofessor fir Pravention und
Rehabilitation an der Deutschen Sporthochschule Kéln, Dr.
Niels Nagel, Geschaftsstellenleiter des DIFG e.v. und Prof.
Dr. Thomas Rieger, Professor fir Sportmanagement an
der University of Applied Sciences Europe. Die Jury wird
in diesem Jahr ausserdem erganzt von Natalia Karbasova,
Grinderin des FitTech Summit und Anja Beverwijck, Kom-
munikationsfihrungskraft und Event Direktor bei Euro-
peActive. Die Gewinner sind:

Kategorie: Digital Fitness

Sphery AG: The ExerCube League -

Physical eSports

Die «ExerCube Leaguey ist die Physical-eSports-Liga fir

Jedermann. Dabei dient der ExerCube, ein immersives,
funktionelles Fitness-Game, als Turnier- und Trainingsge-
rat. Das Spiel fordert Kérper und Geist zugleich und kann je
nach Fitnessniveau, Geschlecht und Alter individuell einge-
stellt werden. So nutzt Sphery die grosse Popularitit des
esports, um den Menschen auf attraktive und integrative
Weise Zugang zu Fitness zu verschaffen. Fir Fitnessstu-
dios bietet die Liga ein ansprechendes und motivieren-
des Trainingsangebot. Zudem méchte Sphery auch aktive
eSports-Athleten ansprechen, fir die das Spiel ein ergan-
zendes Trainingsinstrument sein kann, um kérperlichen
Problemen, bedingt durch die sitzende Spieltatigkeit, ent-
gegenzuwirken.

Kategorie: Health & Prevention

Schwa-medico GmbH: Symbiont

Die Kombination von Echtzeit-Trainingsdaten mit einem
(Elektro-)stimulationstraining: Das ist Symbiont. Das zer-
tifizierte Medizin-Produkt erméglicht es, das subjektive
Belastungsempfinden beim Training mit objektiv gemesse-
nen Werten wie Puls, HRV, EMG, Bewegungssensorik und
Kérperzusammensetzung in «real timey» zu vergleichen. So
kann die individuelle Entwicklung optimal dokumentiert
und gesteuert werden. Symbiont unterstiitzt dabei jeg-
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liche Form konventioneller (Trainings-) Aktivitdten sowie
EMS-Training. Die kabellose Technologie garantiert ein ein-
faches Handling und gibt dem Patienten und seinem The-
rapienetzwerk grosstmogliche Variabilitat. Erzielte Ergeb-
nisse, Therapiefortschritte und Daten kénnen in jeder Form
auf Wunsch des Patienten (mit-)geteilt werden. Die Anbin-
dung an Arzte, Therapeuten, Trainer, Coaches, Team-Mit-
glieder oder die Social-Community erfolgt auf Knopfdruck.

Kategorie: Lifestyle, Life-Balance & Wellness
JK-International GmbH: Ergoline Sonnenengel
Spectra

Das von Medical Active zertifizierte Solarium ist das welt-
weit einzige mit integriertem Hautsensor, der die indi-
viduelle Hautempfindlichkeit misst und so Sonnenbrand
vermeidet. Die Haut wird mit Beauty Light gepflegt. Der
Sonnenengel bietet ausserdem ein «Vitamin D-Programmy
ohne direkte Braune sowie ein komplett Uv-freies Beauty
Programm zur Hautpflege und zum Kollagenaufbau. Das
Robert-Koch-Institut geht davon aus, dass mehr als jeder
zweite erwachsende Deutsche unter einer unzureichenden
Vitamin D-Versorgung leidet. Der Sonnenengel bietet die
Moglichkeit, das Vitamin ganz natirlich durch kontrolliertes
UVB-Licht zu bilden.

Kategorie: Okologie & Nachhaltigkeit

IMG Quality Design Sp. Z o.0. Sp. k.: ERGO-ECO MAT
Hauptbestandteil der komplett recycelbare Trainingsmatte
ERGO-ECO MAT ist Zuckerrohr, was herkdmmlich verwen-



FIBO INNOVATION & TREND AWARD 2020

detes Harz vollstdndig ersetzt. Fir den Nutzer ist die Okobilanz ein wertvolles
Kaufargument. Zudem schiitzt man beim Training die eigene Gesundheit, da
hier keinerlei Gifte enthalten sind. Auch Fitnessstudios kénnen mit dem Einsatz
dieser Matten ihr 6kologisches Bewusstsein zeigen. Zudem punktet die ERGO-
ECO MAT in Sachen Funktionalitt. Sie gewahrleistet eine gute Dampfung wah-
rend des Trainings und besticht durch Haltbarkeit.

Kategorie: Performance & Leistungsfahigkeit

Eleiko Group AB: EVO Rotating Dumbbell

In Sachen Performance und Leistungsfahigkeit iberzeugen die EVO Rotating
Dumbbells. Die Hanteln sind mit einem sich drehenden Griff ausgestattet, der
dem Benutzer ein kontrolliertes und sicheres Heben erméglicht. Die Konstruk-
tion ist so gestaltet, dass ein wesentlich kleinerer Griffdurchmesser erreicht
wird, wodurch sich die
EVO Rotating Dumb-
bell fir eine gréssere
Bandbreite an Nutzern
eignet. Die Griffkonst-
ruktion ist zum Patent
angemeldet und ist eine
Revolution im Kurz-
hanteltraining. Zudem
iberzeugen die Hanteln

durch ihre Robustheit
_.‘ und das Design.

Kategorie: Start-up

air up GmbH: air up

air up ist die weltweit erste Trinkflasche, die Wasser nur durch Duft
Geschmack verleiht und gewinnt damit den FIBO INNOVATION AWARD in der
Kategorie Start-up. Die air up-Flasche macht sich dabei einen Trick zu Nutze:
das retronasale Riechen durch den Mund. Uber die austauschbaren Duft-Pods
der Trinkflasche wird dem Wasser beim Trinken duftende Luft hinzugefigt.
Beim Schlucken trennt sich diese wieder vom Wasser und steigt (ber den
Rachenraum zum Riechzentrum auf, wo sie als Geschmack wahrgenommen
wird. Das Getrdnk selbst bleibt dabei pures Wasser. air up sagt damit dem
ibermassigen Konsum von Zucker durch Softdrinks den Kampf an und bietet
eine gute Hilfestellung fir Menschen, die nicht gerne pures Wasser trinken.
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FPORSCHE

Porsche Zentrum Ziirich
prdsentlert:

Viertes Fitnesscenter
Netzwerktreffen

"-r-—-;};
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Do 08. - Sa 10.10.2020 in Arosa

Netzwerktreffen mit Fachvortragen fur
Fitnesscenterinhaber und deren Kader
Die Mountain Move 2020 wird prdasentiert von:

FITNESS
ACISO o UNE

e b M RE RO

.ﬁVE ¢ 2milon

Besuche uns online; www. mountain-move.ch




Donnerstag, 08.10.20

Begrissung & Welcome-Drink Netzwerktreffen

16.10 Vorstellungsrunde Sponsoren

16.45 Vortrag 1: Henrik Gockel - Der Fitnessmarkt im Spannungsfeld
zwischen Discounter und Premium, wos kénnen Betreiber tun?

17.30 Vortrag 2: Ariane Egli - Morketing vs. Werbung!

19.30 Abendessen

21.30 Parsche Party- & Cigar-Night in der Dampfbar und Club

Freitag, 09.10.20

ab 07.30 Diverse Fitness Lektionen

09.20 Vortrog 3: Roger Gestoch - Fitness 2025!

10.05 Vortrog 4: Beat Friedli - Wie wichtig sind starke Partner
firden Erfolg im Gesundheitsmarkit?

12.00 Hiittenplausch und Netzwerktreffen

19.00 Kichenfest

22.00 Mauntain Move Party

Samstag, 10.10.20

ab 07.30 Diverse Fitness Lektionen

09.20 Vortrag 5: Felix Zimmermann - Was Mitglieder wirklich wollen -
Ergebnisse aus aktuellen Kundenbefrogungen

09.50 Vortrag 6: Ron fansen - 360" PAINanalyzes -
Skalierbare Schmerztheropie in der Fitnessbranche

12.00 Hiittenplausch und Netzwerktreffen

16.00 Goodbye Netzwerktreffen 2020

Anderungen vorbehalten
Detailllertes Programm: www.mountain-move.ch




Netzwerktreffen Mountain Move Arosa 2020

Viertes Fitnesscenter Netzwerktreffen
der Schweiz auf 1800 Metern liber Meer
im Waldhotel Arosa

Das Mountain Move war einer der ersten Events, die vom Lockdown aufgrund der Corona-Krise im Marz betroffen
waren und abgesagt, respektive verschoben werden mussten. Trotzdem wollte Organisator Rolf Diirrenberger diesen
grossartigen Event in diesem Jahr nicht einfach ausfallen lassen. Daher findet nun das Mountain Move Netzwerktref-
fen im Herbst statt, von Donnerstag bis Samstag, vom 8. bis 10. Oktober 2020.

Spezialpreis
fir Fitnesscenterinhaber

CHF 198.-

Spezialpreis fir Begleitperson

CHF 380.-

Verlangerungsnacht pro Person

CHF 190.-

o WAl hoded Arpas

Folgende Leistungen sind inklusive:

Waldhotel Halbpension, Superiorzimmer, Netzwerktreffen und Fachvortrage, Porsche Cigar-Night, Fitness Lektionen,
Party-Night.

Jetzt gleich anmelden: www.mountain-move.ch
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Svizzera italiana

Roger A. Gestach

Questo piccolo virus, a noi invisibile, ha
scosso il nostro mondo. Il coronavirus
si & probabilmente gia aggiudicato il
primo posto tra le parole chiave pil
digitate nel motore di ricerca Google
nell’anno in corso. Per nessuno di noi
e stato facile rinunciare a vecchie ab-
itudini consolidate. Le chiacchierate,
il saluto con una stretta di mano, un
abbraccio o un bacio, i concerti, l'al-
lenamento nel centro fitness o l'ap-
puntamento al bar con gli amici dopo
il lavoro. L'elenco potrebbe allungarsi.
Abbiamo preso dolorosamente cosci-
enza del vero significato della liberta e
delle opportunita che offre e di quanto
siamo privilegiati nell’esercizio di tali
diritti. Se questa situazione straordi-
naria sortira qualche effetto positivo,
sara la riflessione su alcuni valori della
vita e della quotidianita.

La crisi provocata dal coronavirus ha
insegnato una cosa all’industria del
fitness: i politici, purtroppo, non ci
considerano rilevanti per il sistema sa-
nitario. L'industria del fitness non puo
ancora vantare lo status che le com-
pete. Chi ci governa valuta il nostro
specifico ramo alla stregua di quello
del tempo libero e del divertimento,
ma non come settore della salute e
della prevenzione. In questo contesto
il nostro comparto, e soprattutto le
associazioni di categoria, hanno anco-
ra molto lavoro da svolgere.

Mi ha molto rallegrato constatare
che lintero settore e rimasto unito
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Il termine “crisi”
deriva dal greco e
significa decisione

durante la crisi. Persone e associazio-
ni che altrimenti non sono sulla stessa
lunghezza d’onda hanno difeso insie-
me lindustria, contribuendo a elabo-
rare comuni strategie di protezione
della salute nell’interesse di tutti.

Anche questo numero della FITNESS
TRIBUNE si presenta sotto il segno de-
lla pandemia. Ma non scriviamo del
virus in sé, ne avrete sentito parlare
abbastanza. L'obiettivo & invece quello
di offrirvi un enorme “banchetto” di
rubriche interessanti, articoli specia-
listici e pubbliredazionali, nonché in-
serzioni per presentarvi nuove idee e
soluzioni per la vostra azienda. Non
tutto cio che offre il banchetto & adat-
to alla vostra attivita. Ma siate aperti
alle novita e scegliete cid che vi con-
viene.

Perché ogni crisi & anche un’oppor-
tunita per mettere in discussione
strutture e concetti esistenti. La pa-
rola crisi deriva in effetti dal greco e
significa decisione. Non & pensabile di
continuare ad agire come prima. Pren-
dete ora le giuste decisioni per proiet-

tare la vostra azienda nel futuro.

Nel breve termine la pandemia avra
pure un impatto negativo sul settore
del fitness e comportera in parte chiu-
sure e fallimenti. Tuttavia, la squadra
della FITNESS TRIBUNE e molti addetti
al lavoro concordano al cento per cen-
to nel ritenere che nel medio e lungo
termine il settore del fitness ne uscira
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vincente. La pandemia ha chiarito una
cosa: la salute & tutto! Invece di indo-
ssare una mascherina e di mantenere
il distanziamento sociale, in avvenire il
motto sara: "Rafforza il sistema im-
munitario con lallenamento muscola-
re, segui una dieta equilibrata, pensa
in modo positivo, cura i contatti soci-
ali, mantieni l'equilibrio emotivo con le
tue azioni e vivi in modo consapevole.”

Esprimo un grande ringraziamento ai
nostri inserzionisti, che hanno sos-
tenuto la FITNESS TRIBUNE anche in

questi tempi difficili. GRAZIE.

»Buon appetito al banchetto?,

” .



Suisse romande

Roger A. Gestach

Ce petit virus invisible a l'oeil nu a bou-
leversé notre monde. Actuellement,
le mot Corona devrait s’étre assuré la
premiere place des termes les plus re-
cherchés sur Google pour cette année.
Il a été difficile pour chacun de nous
de renoncer a de vieilles habitudes
auxquelles nous tenons. Le discours
direct, la salutation par poignée de
main ou embrassade, aller a un con-
cert ou a l'entrainement de fitness, la
biere apres le travail avec des amis. On
pourrait allonger la liste a gogo. Tout
d’un coup, nous avons réalisé brutale-
ment ce que signifie notre liberté avec
toutes les possibilités qu’elle nous offre
et le privilege que nous avons d’en pro-
fiter. Si cette situation devait avoir des
conséquences positives, ce serait bien
de nous rendre conscients de ce dont
nous disposons dans la vie quotidienne
et de la valeur de ces choses.

La crise de Corona a rendu la branche
de la fitness consciente d’une chose :
du point de vue politique, nous ne som-
mes pas importants pour le systéme.
La branche de la fitness ne regoit pas

En Grec, crise signifie:

décision

du tout la valeur dont elle serait dig-
ne en fait ! Pour ceux qui nous gou-
vernent, nous appartenons au secteur
des loisirs et du divertissement et non
au secteur de la santé et prévention.
La, notre branche et en particulier les
associations, ont beaucoup de pain sur
la planche.
Par contre, la solidarité de la bran-
che toute entiére pendant la crise m’a
beaucoup réjoui. Des personnes et des
associations qui normalement ne sont
pas « sur la méme longueur d’ondey se
sont investies pour notre branche et
ont élaboré ensembles des concepts de
protection allant dans le sens de notre
domaine.

Ce numéro de la FITNESS TRIBUNE est
également sous le signe du Corona. Ce-
pendant, nous ne traitons pas le virus
en lui-méme, theme qui vous rebat
certainement les oreilles. Le but est
de vous proposer un buffet géant: Un
buffet composé d’articles, de colonnes,
d’advertorials et d’annonces intéres-
sants qui devraient vous aider a trou-
ver de nouvelles idées et solutions pour
votre centre. Tout ce qui vous est ainsi
proposé ne peut pas forcément vous
étre utile. Toutefois, soyez ouverts aux
nouveautés et servez-vous de ce qui
vous convient.

Car dans chaque crise il y a aussi une
chance a saisir pour jeter un regard
critique sur des structures et des con-

"NOUS RECHERCHONS

DES CLUBS DE FITNESS

PARTOUT

P P
prét a donner le témoin:
Nous recherchons des clubs de

- une zone attenante avec au
. Env. 1000 & 2000 m? de surface

N'hésitez pas &

fitness avec

moins 20000 personnes

nous contacter: expansnon@b

EN SUISSE!

les criferes suivants:

asefit.ch

cepts en place. Le mot crise provient en
fait du grec qui veut dire décision. Il n’est
pas question de continuer comme avant!
Prenez maintenant les bonnes décisions
pour diriger votre centre vers l'avenir!

A court terme, le Corona laissera éga-
lement des traces négatives dans la
branche de la fitness, en partie avec
des fermetures et des mises en failli-
tes de centres. L'équipe de la FITNESS
TRIBUNE et de tres nombreux experts
du secteur de la fitness sont cepen-
dant slrs a 100% qu’a moyen et a long
terme, la branche de la fitness comp-
tera parmi les grands gagnants de la
crise Corona. Grace a celle-ci, nous
avons réalisé ceci : la santé, c'est ce
qui compte ! Au lieu de porter des mas-
ques et de garder la distance, il s’agira
a l'avenir de : « renforce ton systeme
immunitaire avec lentrainement mu-
sculaire, nourris-toi sainement et avec
équilibre, pense positivement, entreti-
ens tes contacts sociaux, veille a ton
équilibre intérieur dans ce que tu fais
et prends conscience de ce que tu vis ».

Je voudrais adresser ici méme un grand
merci a nos clients qui inserent. Vous
avez contribué a maintenir la FITNESS
TRIBUNE a flot pendant ces temps dif-

ficiles. MERCI.

Profitez de ce buffet, bien a vous
(< (-

WWW.BASEFITL.CH

Annonce

basefit.ch

—— T SO FITMESS
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360° Pain Academy
ACISO

Andreas Bredenkamp Seminare
basefit.ch

best4health
BodyStretcher

Deutsche Sportakademie
DHfPG

Domitner

Dr. WOLFF

EGYM

ENERVIT

Fimex Distribution AG
Fitagon

fit interiors

Fit3

fitness.com

five

fle-xx

Gantner

gym80 Schweiz
HIMMELBACH

Himtec

HWS Huber Widemann Schule
| Love Fitness

InBody

Inotec

Johnson Health Tech (Schweiz)
Let's Go Fitness

Matrix

Meili-Hantel

97
4

62, 63, 64
125,129

21

79

42

25

2,39

2

23,62, 63, 64
71

1,5, 61,128, 132
4

61

43

104

8

62, 63, 64
109

35

80

79

67

119

21

127

103
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milon

Mountain Move
Morgenroth Spezialbelage
Myzone

NAUTILUS

Neogate

Octane

ONE Training Center
Outrace

Porsche Zentrum Zirich
proxomed

QualiCert

ratio

reACT
RIMINIWELLNESS

RKS Kompetenzzentrum
SAFS

SCHWINN

Soledor

StairMaster

STARTRAC

Swiss Pravensana Akademie

Technogym

9
120,121,122
22

29

131

109

55

93

10,11
55
115
131
43
123
130
12,13, 25,85
131
71
131
131
113
1,132

the fitness company Handels GesmbH 1,132

THE HEXAGON
TRX

TUM Sports
update Fitness
wav-e

WIPES
WOODWAY

15
43
128
39



lET'S/ GO

FITNESS

Wir expandieren und
suchen Sie!

Let's Go Fitness der fuhrende Fitnessanbieter der Westschweiz kommt
jetztin die Deutschschweiz.

Sie wollen Ihr Fitnesscenter verkaufen oder wirde gerne bei
Let's Go Fitness arbeiten?

Kontaktieren Sie uns schnell!

opportunity@letsgo-fit.ch




Termine und Adressen

Messe & Event-Termine:

Deutschland:

9. bis 10. Oktober 2020

Aufstiegskongress, Mannheim
16. bis 19. November 2020
MEDICA, Dusseldorf
Osterreich:

siehe: www.fitness.at

Schweiz:

19. August 2020

BranchenTag, Bern

8. bis 10. Oktober 2020
Mountain Move Netzwerk, Arosa
Internationale Messen:

28. bis 31. August 2020
RIMINIWELLNESS, Rimini

1. bis 3. Oktober 2020
FIBO, Koln
Internationale Kongresse:

30. September 2020
EHFA Kongress, Kaln

19. bis 22. Oktober 2020
IHRSA Kongress, Berlin
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Anzeige

WIPES

REINIGUNGSTUCHER

Feuchte Reinigungstliicher geeignet fur
Fitnessgerate, Oberflichen aller Art und
besonders fur LCD-Bildschirme. Die an-
tibakteriellen Ticher reinigen nicht nur
effizient, sondern schitzen durch eine
schonende Herstellungsformel auch
die Gerate und beugen der Austrock-
nung der Hande vor.

www.wipes.ch
Fimex Distribution AG

Werkstrasse 36 |3250 Lyss
032387 05 05 | info@wipes.ch

Schulen & Verbande:

. Deutsche Hochschule

—

rnlu

Uinirsprsity of Applied Soenoes
B5A-Akademie

b Lz ks Ll |

www.dhfpg-bsa.de

www.hws.ch

G

www.ig-fitness-schweiz.ch

www.klubschule.ch

QC|

QualiCert

CERTIFIED QUALITY
www.qualicert.ch

SAFS

SWISS ACADEMY OF FITNESS & SPORTS.

www.safs.com

SFGV

www.sfgv.ch

=eh

www.sptv.ch

star

etz ot Irakhing Bfd Fechaatien
www.star-education.ch

sEwiss
Pravensana
Akademin

Farbr biddd Pow Gireasdiacaibeivia

www.swisspraevensana.ch

UpD/rE

¢ ko d e m

www.update-akademie.ch




WWW.BASEFIT.CH

Bereit den staffelstab abzugeben?

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

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

o )
| basefit.ch

WIR SIND FITNESS
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<> STAR TRAC:

MADE TO PERFORM

'Eﬁ_,

' NAUTILUS

TRUSTED STRENGTH

-
-y

L ! ’ < 5

—y 2 '1. i L
- = .
" SCHWIN '

CORE Health & Fitness vereint als Dachmarke die 4 fUhrenden Brands: Star Trac, Nautilus
StairMaster & Schwinn. Vier starke Kultmarken, wegweisend in der Fltnessmdustrle

l a t l O Ratio AG, Ringstrasse 25,6010 Kriens
T:041 241 04 04, info@ratio.ch, www.ratio.ch



TRAINIEREN SIE IHRE MITGLIEDER
ZU HAUSE

Bieten Sie lhren Kunden eine personalisierte ,,Wellness on
the go” - Trainingserfahrung mit der lhre Nutzer jederzeit und
uberall trainieren konnen - sogar von zu Hause aus.

ERFAHREN SIE MEHR UNTER: www.technogym.com/fitnesstribune
SCHWEIZ Fimex Distribution AG Ph. +41 (0)32 3870505 info@fimex.ch
OSTERREICH The Fitness Company Handel GesmbH Ph. +43 732 671000 info@fitnesscompany.at
OTHER COUNTRIES TECHNOGYM SpA Ph. +39 0547 650111 info@technogym.com

®

IECHNoGyM






