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Editorial

Vom «Hidden Champion» zur
anerkannten Zukunftsbranche

Die Bedeutung unserer Branche fir die Gesellschaft und Wirt-
schaft ist enorm, auch wenn wir immer noch vor allem von
der Politik stark unterschatzt werden. Trotz der vergangenen
Jahre, die okonomisch tatsachlich schwierig waren und uns
vor grosse Herausforderungen gestellt haben, ist und bleibt
die Schweizer Fitness- und Gesundheitsbranche ein Wachs-
tumsmarkt. Doch ohne wissenschaftlich fundierte Daten ist
diese Aussage kein Fakt, sondern lediglich eine Annahme. Aus
diesem Grund ist es im Interesse aller Branchenmitglieder, ihr
Maoglichstes zu tun, um die Akzeptanz in der Gesellschaft,
Wirtschaft und Politik zu steigern. Doch was kann ein einzel-
ner Centerbetreiber daftr tun?

Die Antwort: Nehmen Sie an der Befragung zu den «Eckdaten
der Schweizer Fitnesswirtschaft 2023» teill Um Ihnen diese
Studie sowie deren fundamentalen Nutzen fir die Fitness- und
Gesundheitsbranche in der Schweiz naherzubringen, haben
wir mit swiss active-Prasident Reto Conrad tber die Eckdaten,
deren Ziele und den Studienverlauf gesprochen. Das gesamte
Interview finden Sie ab Seite 22.

Welche konkreten Handlungsempfehlungen sich aus Studien
ergeben konnen, verdeutlichen auch die aktuellen Ergebnisse
der Befragung von Mitgliedern und Nichtmitgliedern von Prof.
Dr. Sarah Kobel, zu lesen ab Seite 44.

Neben Zahlen, Daten und Fakten sind es aber natlrlich be-
sonders die Menschen, die unsere Branche so einzigartig
machen. Aus diesem Grund haben wir Yvonne Schleiss,
Betreiberin des BEAT PREMIUM TRAINING, u. a. zu ihrem be-
sonderen Fitnesskonzept und dem einzigartigen Centernamen
befragt (@b S. 16). Und da Geschichte bekanntlich die Gegen-
wart pragt, hat sich die Redaktion der FITNESS TRIBUNE der
Fitnesskette mit Kultstatus — dem Gold's Gym — gewidmet,
das bald auch seine erste Niederlassung in der Schweiz er-
offnet. Lassen Sie sich ab Seite 12 von dieser grossartigen
Erfolgsgeschichte eines Fitnesscenters inspirieren.

Auch dirfen wir in dieser Ausgabe neben unseren alteingeses-
senen Kolumnisten Edy Paul (ab S. 58) sowie Eric-Pi Ziircher
(ab S. 60) ein neues Gesicht begriissen: Giusi Verre. Er wird ab
sofort ebenfalls in den Ausgaben der FITNESS TRIBUNE aus

seinem Alltag in der Fitness- und Gesundheitsbranche berich-
ten und lhnen, liebe Lesenden, wichtige praktische Empfeh-
lungen flr noch mehr Erfolg an die Hand geben. Lesen Sie die
erste Kolumne von Giusi Verre ab Seite 62.

Gleichzeitig freuen wir uns, wie in jeder Ausgabe, Ihnen mit
hochwertigen und informativen Fachartikeln aktuelles Know-
how fur Ihre Centerpraxis prasentieren zu dirfen. Beispiels-
weise stellt Karsten Hibner die Wichtigkeit eines optimalen
Regenerationsmanagements fir den bestmaoglichen Trai-
ningserfolg heraus (ab. S. 64). Angelehnt daran prasentiert
Harald Gartner in seinem Beitrag evidenzbasierte Trai-
ningsempfehlungen fir einen erfolgreichen Muskelaufbau.
Robert Winzenried beleuchtet in seinem Fachartikel «Viel
mehr als nur ein Trend», wie man die Erkenntnisse aus der
Erndhrungspsychologie nutzen kann, um das Erndhrungsver-
halten zu optimieren (ab S. 66).

Mit diesen aktuellen Brancheninfos, dem wissenschaftlichen
Know-how und mit der Teilnahme an den «Eckdaten der
Schweizer Fitnesswirtschaft» kdnnen wir alle unseren ganz
personlichen Beitrag zur Akzeptanz unserer Branche leisten.
Lassen Sie es uns also gemeinsam angehen!

In diesem Sinne wiinschen wir viel Spass beim Lesen
lhre FITNESS TRIBUNE
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Schweiz Advertorial Jobform

Jobfitness.ch — DIE Jobborse fur die Schweizer Fitness- und Gesundheitsbranche

Personal suchzen FINDEN

Damit Unternehmen erfolgreich agieren konnen, miissen sie schnell und effizient
offene Stellen mit hochqualifizierten Beschaftigten und motivierten Auszubildenden
besetzen. Mit jobfitness.ch, dem Stellenportal speziell fiir den Schweizer Fitness- und
Gesundheitsmarkt konnen Arbeitgeber die Besten der Branche finden und fiir sich
gewinnen. Erleichtern sie dann noch den Einstieg in das Unternehmen und bieten

sie echte Mehrwerte, konnen Unternehmen ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,
Praktikanten sowie dual Studierenden langfristig an sich binden.

In den vergangenen Jahren hat sich der Arbeitsmarkt vom  krafte zu gewinnen. Die Bewerberinnen und Bewerber selbst
Arbeitgebermarkt (mehr Bewerber als offene Stellen) zum  werden also zu Beworbenen. Wie konnen aber Unternehmen
Arbeitnehmermarkt (mehr offene Stellen als Bewerber) entwi-  in den Fokus von qualifizierten Fachkraften sowie Auszubil-
ckelt (Rolli, 2022). Das bedeutet fiir Arbeitgebende, dass sie  denden riicken, sich als attraktiven Arbeitgeber prasentieren
auf sich aufmerksam machen mussen, um geeignete Fach-  und so die Besten der Branche fur sich gewinnen?

W00"3qopPe3001S — Uelog :S0104
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Schweiz Advertorial Jobform

Erfolgreich agieren im «War for Talents»

Um qualifizierte Fachkrafte, Praktikums- sowie Studieninte-
ressierte im grossen Pool an Unternehmen gerade auf sich
aufmerksam zu machen, reicht es nicht aus, «mal eben» eine
Stellenanzeige auf einer beliebigen Plattform zu schalten und
darauf zu warten, dass sich jemand darauf meldet. Werden
Sie aktiv und beachten Sie u. a. folgende Punkte, um den «War
for Talents» (dt.: «Krieg um Talente»; beschreibt den zuneh-
mend harteren Konkurrenzkampf zwischen Unternehmen um
qualifizierte Fachkrafte) fur sich zu entscheiden (Rolli 2022,
Drack & Colbus, 2020):

+ Uberlegen Sie im Team, was Sie als attraktiven
Arbeitgeber von lhrer Konkurrenz abhebt, z. B.
— Gibt es eine Altersvorsorge?
— Haben Sie BGM-Angebote fur Mitarbeitende?
— Pflegen Sie einen familiaren Umgang untereinander?
= Unterstitzen Sie eine Feedbackkultur, offene
Kommunikation und Weiterbildungsmaglichkeiten?

+ Gestalten Sie Ihre Stellenanzeige ansprechend und
modern, u. a.

— Machen Sie auf die im ersten Schritt erarbeiteten
Unternehmensbenefits aufmerksam.

= Versprechen Sie nichts, was Sie nicht halten kdnnen.

— Machen Sie es kurz, zu viel Text schreckt ab.

= Auch eine personliche Note ist gern gesehen und
macht das Unternehmen nahbarer.

+ Machen Sie mit einem professionellen Online-Auftritt
auf sich aufmerksam, z. B.
— auf Ihrer eigenen Website
— Uber Social Media
— V. a. Uber einschlagige Jobportale
— Tipp fiir Centerbetreiber: auch vor Ort ist eine
professionelle Prasentation entscheidend

- Investieren Sie in ein umfassendes Onboardingkonzept,
also ein System zur allgemeinen Einfihrung, fachlichen
Einarbeitung und sozialen Integration neuer Mitarbeitenden
(Schumann, 2022).

Gut finden zum gut Finden

Bei all diesen wichtigen Schritten ist es aber die Stellenanzeige,
die meist der Erstkontakt zum Unternehmen ist und daher
bestmdglich positioniert werden sollte. Um sich also lber-
haupt potenziellen Mitarbeitenden - egal, ob qualifizierten
Fachkraften, Praktikums- oder Studieninteressierten — pra-
sentieren zu konnen, mussen Sie zunachst das richtige
Stellenportal auswahlen.

Jobfitness.ch ist die Plattform fir alle Arbeitgeber und Arbeit-
nehmer im Zukunftsmarkt Fitness und Gesundheit. Arbeitge-
ber erhalten die grosstmogliche Prasenz, sprechen direkt die
passende Zielgruppe mit ihrer Stellenanzeige an und konnen
gleichzeitig von Jobsuchenden einfach und effizient gefunden
werden. Sie missen also nicht, wie es wohl in branchen-

bergreifenden Jobportalen tblich ist, noch zusétzlich gegen
die Flut an Stellenangeboten ankampfen.

Schnell. Einfach. Kostengiinstig.

Das Ziel von jobfitness.ch ist es, Arbeitgeber und Personalver-
mittler dabei zu unterstitzen, die passenden Beschaftigten
fur ihr Unternehmen zu finden. Das ermaoglicht eine unkom-
plizierte Personalsuche in allen Regionen der Schweiz und so-
mit eine zUgige Besetzung von Arbeitsstellen mit hochquali-
fizierten Arbeitskraften und motivierten dual Studierenden
sowie Praktikanten.

Bei jobfitness.ch profitieren Sie als Arbeitgeber von ...

- der grosstmaoglichen Prasenz im Zukunftsmarkt
Fitness und Gesundheit

- einer schnellen und einfachen Bearbeitung Ihrer
Stellenangebote

- der Verwaltungsmaoglichkeit Ihrer Online-Bewerbungen

+ der bestmaoglichen Prasentation Ihrer Firma

Jetzt informieren und Personal finden !

Sie mochten endlich zielorientierte Personalsuche betreiben
und lhre offenen Stellen langfristig besetzen? Dann rufen
Sie uns gern an fir eine personliche Beratung unter Tel.:
+41 842 555 111. Oder er6ffnen Sie direkt ein Konto unter
www.jobfitness.ch. Inserate sind bereits ab 159 CHF fiir 30
Tage maoglich.

Ihre Top-Fachkrafte warten auf Sie! |
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Schweiz Advertorial Technogym

Ohne Fleiss kein Preis

Wie die schnellste Frau
der Schweiz trainiert

Drei Goldmedaillen, einmal Silber und viermal Bronze — Mujinga Kambundji gehort zu
den schnellsten Sprinterinnen weltweit und gilt aktuell auch als schnellste Frau

Europas. Um diese Meisterleistung zu erbringen, ist ein umfangreiches Training das
A und O. Im Interview mit der FITNESS TRIBUNE erzahlt die Rekordhalterin iiber
60, 100 und 200 Meter von ihrem Trainingsalltag.

Als Sprinterin, die derzeit eine Goldme-
daille im 60-Meter-Lauf und im 200-Meter-Lauf hat, wie un-
terscheidest du zwischen dem 60-Meter-Training und dem
200-Meter-Training? Wie wirdest du die sportlichen Heraus-
forderungen vergleichen, die du bewaltigen musstest, um
deine beiden Goldmedaillen zu erringen?

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www.fitnesstribune.com

Der Unterschied ist ganz klar ein energeti-
scher: Bei 60 Metern hat man eine Belastung von knapp sieben
Sekunden, da fokussieren wir uns auf die Beschleunigung, weil
viel mehr auch gar nicht in die kurze Strecke hineinpasst. Das
heisst, ich trainiere Explosivkraft und Maximalgeschwindigkeit.
Bei 200 Metern sind es 22 Sekunden, das ist flr eine Sprinte-




Schweiz Advertorial Technogym

rin wie mich bereits «Ausdauer». Daflr arbeiten wir viel an der
Laktattoleranz: Da mache ich dann viele lange Laufe, die richtig
anstrengend sind und die Beine brennen und schmerzen.

Dadurch, dass 60 Meter so viel kiirzer sind, kann man sich ein-
fach auch weniger Fehler erlauben, da kommt es oft auf Hun-
dertstel- oder sogar Tausendstelsekunden an. Wenn ich da
nicht alles perfekt mache, wird es mit dem Gewinnen schwie-
rig. Naturlich, ich muss auch ber 200 Meter einen guten Lauf
machen, um eine Goldmedallie zu gewinnen, aber da komme
ich in den fliegenden Lauf und kann auch noch mit der Kurve
arbeiten; man hat quasi mehr Moglichkeiten, etwas richtig zu
machen — oder halt eben falsch.

FT: Priorisierst du Bein- und Rumpftraining gegentber dem
Rest des Korpers? Welchen Stellenwert hat das Ganzkorper-
training in deinem professionellen Training?

MK: Die Arme sind die Gegenspieler der Beine, es muss ein
Gleichgewicht sein und sowohl unten als auch oben stimmen.
Deshalb wiirde ich nicht sagen, dass ich Bein- und Rumpftrai-
ning priorisiere. Aber klar, gerade mein Krafttraining ist sehr
beinlastig, ich mache extrem viel fiir die hintere Kette, vor
allem Hamstrings und Gesass. Ich finde Ganzkorpertraining
aber sehr wichtig und lege da auch viel Wert darauf.

FT: Welche Bedeutung hat das Training im Fitnesscenter fur
deine Karriere? Und wie wichtig ist es in deinem Leben?

MK: Das Krafttraining mit Geraten ist fir mich sehr wichtig,
gerade beim Sprint, wo wir uns auf Explosivkraft fokussieren,
deshalb bin ich zweimal pro Woche im Kraftraum. Technogym
Bike und Skillrow benutze ich zum Aufwarmen und mit dem
Skillmill kann ich an meinem Laufstil arbeiten, insbesondere
daran, dass er moglichst rund und 6konomisch ist.

Ich kann jetzt noch nicht sagen, wie viel Zeit ich nach meiner
Karriere im Fitnesscenter verbringen werde. Ich mache es fur
den Sport und um gute Leistungen erbringen zu konnen, es
ist ein wichtiger Teil meines Jobs, meines Lebens und damit
meines Alltags.

FT: Welchen Stellenwert hat Krafttraining im Vergleich zu
Ausdauertraining in deinem Trainingsalltag?

MK: Kraft, Ausdauer und Technik sind die drei Hauptaspek-
te und sie sind ziemlich ausgeglichen. In der Aufbauphase
mache ich viel Kraft- und Ausdauertraining. Das Krafttraining
wird zum Saisonbeginn hin immer spezifischer, kirzer und
explosiver. Das heisst, nach einer gewissen Zeit gehe ich von
allgemeinen Aufbau- zu Maximalkraftiibungen tber, bei denen
ich wenige Wiederholungen mit hohem Gewicht mache, und
irgendwann riickt dann die Explosivkraft ins Zentrum, wo es
zum Beispiel um Spriinge und weniger um das Gewicht geht.

Bei der Ausdauer beginnen wir mit langeren Distanzen bei
niedrigerem Puls, also etwas langsamer, und steigern uns

dann zu hoheren Geschwindigkeiten mit hoherem Puls, aber
das ist dann eben Sprint-Ausdauer. Das kann man nicht mit
dem vergleichen, was allgemein als Ausdauertraining be-
zeichnet wird.

FT: Wie wirdest du die Trainingspfeiler fir den 60-Meter-Lauf
im Vergleich zum 200-Meter-Lauf und zur 4 x 100-Meter-Staf-
fel definieren?

MK: Fur 60 Meter ist vor allem die Beschleunigung extrem
wichtig und dafiir braucht man Kraft.

Bei 200 Metern geht es um die maximale Geschwindigkeit,
also spielen fliegende Sprints und Ausdauer eine grosse Rolle.

In der Staffel renne ich ja nur 100 Meter, das liegt also zwi-
schendrin. Und da kommen noch die beiden Wechsel dazu,
das ist etwas vollig anderes, weil man auf die anderen an-
gewiesen ist und sich nicht nur auf sich selbst konzentrie-
ren kann. Wenn man ablaufend den Stab erhélt, rennt man
weg und sieht nicht, was hinter einem passiert. Da braucht
man ein grosses Vertrauen zu der Person, die auf einen zu-
lauft. Umgekehrt muss man sich voll auf die Person vor sich
fokussieren, wenn man den Stab Ubergibt. Dieses Zusam-
menspiel muss man gut trainieren, das ist eine vollig andere
Dimension als der Sprint.

FT: Gibt es etwas Bestimmtes, das deiner Meinung nach eine
wichtige Rolle fur deinen Erfolg bei den Leichtathletik-Hallen-
weltmeisterschaften in Belgrad und fir deine Goldmedaille
bei den Europameisterschaften in Miinchen gespielt hat?

MK: Ja, auf jeden Fall: Mein Team ist extrem wichtig! Wir sind
zwar eine Einzelsportart und am Schluss bist du alleine auf
der Bahn, aber bis dahin ist es ein langer Weg und da brauchst
du einfach ein gutes Team. 4
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Ich glaube auch, dass ich jetzt langsam eine gewisse Kon-
stante habe, etwas mehr Ruhe beim Training, weil ich halt
auch immer mehr Erfahrungen sammle. Und ich kann jedes
Jahr auf das aufbauen, was ich im Jahr zuvor gemacht habe
und muss nichtimmer von vorne beginnen, das ist ein grosser
Vorteil.

FT: Wie wichtig sind Planung, Prazision und Detailarbeit in
deinen Trainingsprogrammen?

MK: Bei den Trainingsprogrammen ist vor allem die Planung
wichtig, Prazision und Detailarbeit stehen eher im Technikbe-
reich im Vordergrund. Eigentlich ist das, was wir tun, sehr sim-
pel, aber das macht es nicht einfach. Wir arbeiten an winzigen
Details, um das perfekte Timing zu finden, den richtigen Punkt
der Kraftiibertragung, da geht es um Millimeter oder Milli-
sekunden, die dann eben den Unterschied machen konnen.
Diese prazise, detaillierte Arbeit funktioniert aber eben nur auf
der Basis eines gut geplanten Trainings.

Ich denke, es ist Uberhaupt essenziell, zu planen, zu wissen,
wo man hinwill, das Ziel und die Zwischenziele zu kennen.
Schlussendlich auf dem Platz ist es aber auch ein Gefihl, ein
sich anpassen. Ich glaube, ich habe noch nie einen Plan einge-
halten, weil immer etwas dazwischen kommt. Das ist einfach
so und deshalb ist Flexibilitat eigentlich genau so wichtig wie
die Planung.

FT: Hast du irgendwelche Lieblingsprodukte von Technogym,
sowohl aus professioneller als auch aus personlicher Sicht?

Welche sind das?

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www.fitnesstribune.com

MK: Mein absoluter Favorit ist das Skillmill! Ich erinnere mich
noch an die Olympischen Spiele 2016 in Rio de Janeiro. Da
gab es einen riesigen Raum mit Technogym-Geraten und ich
dachte nur «Wow!», weil mich das so beeindruckt hat. Da habe
ich Skillmill zum ersten Mal ausprobiert und war absolut be-
geistert, weil es einfach eine andere Sprintbewegung ist als
mit einem herkdmmlichen Laufband. Seither benutze ich es
dberall, wo ich kann, denn es ist auch technisch interessant,
weil man eben richtig laufen muss und selbst das Tempo an-
gibt — das macht es spannend.

Direkt an zweiter Stelle kommt das Kinesis Personal. Das ist
extrem vielseitig und bietet mir unzahlige Moglichkeiten fir
Rumpf- und Stabilisationstibungen, die fir mich sehr wichtig
sind.

Und dann natirlich das Technogym Bike, der grosse Bild-
schirm macht das Training einfach unterhaltsamer. [ ]

Uber die Interviewpartnerin

Mujinga Kambundji ist eine Schwei-
zer Sprinterin, die am 17. Juni 1992
geboren wurde. Sie halt die Schwei-
zer Rekorde Uber 60 Meter, 100 Me-
ter und 200 Meter. Sie ist Olympia-
finalistin, die aktuelle Weltmeisterin
Uber 60 Meter und Europameisterin
tber 200 Meter.

www.technogym.com




Personal Training Center und Privatpersonen

Kontaktieren Sie uns fiir mehr Informationen und besuchen Sie unsere Webseite WWW.Sldealta.net
Fimex Distribution AG | Exclusive Distributor for Switzerland | 3250 Lyss | +4132 387 0505 | sidea@fimex.ch
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Gruessech und willkommen!

Populares Gold's Gym
kommt in die Schweiz

Die populare Fitnesskette Gold's Gym ist einer der Urgiganten der Fitnessszene
und mit zahlreichen Centern rund um den Globus vertreten. In Bettlach, im Kanton
Solothurn, o6ffnet demnachst die erste Schweizer Filiale ihre Tiiren. Die FITNESS
TRIBUNE beleuchtet das Unternehmen zwischen Tradition und Moderne und verrat,
wieso zwischen der Marke Gold's Gym und der Schweiz eine ganz besondere

Verbindung besteht.

Die Geschichte des Gold’s Gym nimmt ihren Anfang in den
USA, die als «Wiege» aller modernen Fitnessketten gelten —
genauer gesagt im sonnigen Bundesstaat Kalifornien. In den
Vereinigten Staaten gingen Diversifizierung und Expansion
schnell voran: Getreu dem Motto «Born in the USA» beginnt
hier bereits in der ersten Halfte des letzten Jahrhunderts mit
Meilensteinen wie dem Muscle Beach oder dem ersten mo-
dernen Fitnessstudio von Jack LaLanne die Erfolgsgeschichte
der gesamten Fitnessbranche. Hier startete auch — wie sollte
es anders sein? — der Aufstieg von Gold’'s Gym, einer Marke,
die bald mit ihrem ganz eigenen Flair die Welt eroberte und
heute als wohl berlihmtestes Gym sowie als eine der bekann-
testen Fitnessketten der Welt gilt.

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www:.fitnesstribune.com

Gold's Gym - Made in the Golden State

«Gold» — das ist nicht nur der Nachname des Griinders Joe
Gold, es zieht sich auch wie ein roter Faden durch die Erfolgs-
geschichte des Gyms, die ihre Anfange in den 1960er-Jahren
im «Golden State» Kalifornien hat. Hier fangt der 1922 gebore-
ne Sohn eines Schrottsammlers, der bereits im Alter von zw0olf
Jahren seine Leidenschaft flr das Bodybuilding entdeckt,
schon als Jugendlicher damit an, seine ersten eigenen Fit-
nessgerate aus Altmetall vom Schrottplatz seines Vaters her-
zustellen — und beginnt somit, «aus Schrott Gold zu machen».
Nachdem er das Training mit seinen selbstgebauten Gewich-
ten gestartet hatte, stattete er spater dem legendaren Muscle
Beach regelmassig Besuche ab. Als dieser zeitweise schliesst,



Schweiz Aufstieg des Gold’'s Gym

reagiert Gold und er6ffnet 1965 sein eigenes Gym in einer
Betonhalle in Venice Beach Los Angeles — ganz in der Nahe
des Muscle Beach.

Neues Zuhause fiir die Bodybuildingszene

Sein erstes Gold's Gym entwickelt sich durch seine mit Exper-
tise angefertigten Gerate schnell zum absoluten Szenetreff
von Bodybuildern und lockt bekannte Grossen wie Frank Zane,
Serge Jacobs, Ric Drasin oder Dave Draper an. Ab 1968 gehort
auch der heutige Bodybuildinggigant Arnold Schwarzenegger
quasi fest zum «Interieur» des Gold's Gym an der 1006 Paci-
fic Avenue. Joe Gold wird sein Mentor und enger Freund und
ebnet «Arnie» mit seinem Gym den Weg zur internationalen
Bodybuilding- und Schauspielkarriere.

Als Gold 1970 zur Handelsmarine geht, tbergibt er sein Cen-
ter in die Hande von Dave Saxe und Bud Danitz, die fir zwei
Jahre die Leitung tbernehmen, bevor Ken Sprague — bis dahin
Mitglied im Gym — 1972 ibernimmt. Sprague treibt den Erfolg
des Centers weiter an, indem er die Marke Gold's Gym zuneh-
mend bewirbt. Bis zu seinem Tod im Jahre 2004 sollte Joe
Gold den Verkauf seines Gyms tief bereuen.

Bodybuildingeuphorie geht durch die Decke

Den endguiltigen grossen Durchbruch schafft das Gold's Gym,
nachdem 1977 der Film «Pumping Iron» veroffentlicht wird.
Der Dokumentarfilm begleitet u.a. Arnold Schwarzenegger
bei seinen Wettbewerbsvorbereitungen im Gym. Sein Ziel: die
Titel Mr. Universum und Mr. America! «Pumping Iron» sorgt
fur einen weltweiten Bodybuildingboom, holt die Fitnessbran-
che aus ihrer «Nische» und macht sie gleichzeitig einer breiten
Masse zugéanglich.

Das ist Gold’s Gym heute

Mittlerweile kann die nun zur RSG Group gehodrende Marke
Gold's Gym auf fast 60 Jahre Bestehen zurlickblicken und hat
sich vom «kleinen Hardcore-Gym aus L. A.» zum globalen Fit-
ness- und Lifestyle-Anbieter entwickelt. In dieser Zeit ging die
Marke rund um den Globus: In 30 Landern auf sechs Konti-
nenten existieren heute knapp 700 Center, in denen Uber drei
Millionen begeisterte Sportler leidenschaftlich trainieren.

Die Zeiten, in denen Gold’s Gym ausschliesslich fir Body-
building stand, sind vorbei: Das Unternehmen ist mit der Zeit
gegangen und bietet modernste und vielseitige Trainingskon-
zepte an, die flr jeden Fitnessfan etwas zu bieten haben, so
z. B. Cardio und Functional Areas, Personal Training, zahlreiche
Kurse oder auch Wellness. Auch wenn das Unternehmen den
Sprung in die Moderne geschafft hat, bleibt es dennoch seinen
urspringlichen Bodybuildingwurzeln treu — und naturlich Joe
Golds Credo: «That's the object of going to a gym, having fun.»

Gold's Gym hat sich auch unter zahlreichen Prominenten ei-
nen Namen gemacht. Neben Grossen aus der Bodybuilding-
und Fitnessszene wie Arnold Schwarzenegger, Lou Ferrigno
oder Muhammad Ali geben sich auch Stars und Hollywood-
schauspieler wie Busta Rhymes, 50 Cent, Dolph Lundgren,

Arnold Schwarzenegger vor dem ersten Gold's Gym in Venice Beach Los Angeles

Dwayne «The Rock» Johnson, Mark Wahlberg oder Clint East-
wood gegenseitig die Klinke in die Hand.

Zwei «Wiegen» der Fitnessbranche

kommen zusammen

Dass eine Niederlassung des Gold’s Gym nun auch ihre Pfor-
ten in der Schweiz offnet, scheint dberfallig, denn sowohl die
Schweiz als auch Gold's Gym scheinen Garanten fir eine er-
folgreiche Entwicklung und gelingendes Wachstum in der Fit-
nessbranche zu sein. Die Geschichte des Unternehmens weist
starke Parallelen zu der Entwicklung von Fitness-Franchises
im deutschsprachigen Raum auf, die — wie der Zufall will — mit
der Schweizer Branchengrosse Werner Kieser startete.

Kieser gilt als Visionar der Fitnessbranche, denn als erster
Fitnessunternehmer setzte er gezielt auf Franchising und ex-
pandierte mit seiner Fitnesskette Kieser Training zunachst
erfolgreich in der Schweiz und ab 1994 dann auch ins Nach-
barland Deutschland. Damit legte er in der Schweiz, im Her-
zen Europas, den Grundstein flr erfolgreiche Fitness-Fran-
chisekonzepte im deutschsprachigen Raum — und schliesst
sich somit der Vorreiterfunktion von Joe Gold und seinem
Gold's Gym an. [ ]

Demnachst in der Schweiz!
Im Frihjahr eroffnet das erste Schweizer Gold's Gym in

Bettlach, Kanton Solothurn! Weitere Infos sowie den ge-
nauen Eroffnungstermin erfahren Sie im Laufe der kom-
menden Ausgaben der FITNESS TRIBUNE!

www.fitnesstribune.com | FITNESS TRIBUNE NR. 201
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Entdecken Sie den Macan.

Der Macan ist wie geschaffen fiir den sportlichen Auftritt auf Asphalt und fiir jedes Abenteuer.
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Bewegen. Erleben. Aktivieren. Trainieren

Vom Fithess- zum

Gesundheitscenter

Nach iiber 20 Jahren in der Fitnessbranche — als Geschaftsfiihrerin und spater als
Inhaberin des Impuls Fit- und Wellness Centers in Altdorf — startete Yvonne Schleiss
2018 im Alter von 59 Jahren erneut durch: Sie erfiillte sich ihren Traum vom eigenen
milon Studio in Alpnach. lIhr Vorbild war das «FRITZ bewegt mich» in llinau: Premium-
training mit Premiumleistungen, beste Betreuung und familiares Ambiente, kein Sehen
und Gesehenwerden. Alle sollen sich wohlfiihlen. So konnte sie mit Unterstiitzung von
Beat Friedli, Lars Harms und dem Team von milon Ende Januar 2018 das BEAT PREMIUM

TRAINING in Alpnach eroffnen.

FITNESS TRIBUNE: Liebe Yvonne, du betreibst nun bereits
seit funf Jahren sehr erfolgreich das BEAT PREMIUM TRAI-
NING. Warum hast du dich dafir entschieden? Was hat es mit
dem «Beat» im Namen auf sich?

Yvonne Schleiss: Nach 20 Jahren Impuls Fit- und Wellness
Center in Altdorf habe ich mich entschieden, in meinem
Wohnort Alpnach meinen Traum vom BEAT PREMIUM TRAI-
NING zu realisieren. Das Konzept vom «FRITZ bewegt mich»
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in lllnau hat mich Uberzeugt. Weg von der «Muckibude», hin
zum Gesundheitscenter ...

BEAT bedeutet fir mich:

Bewegen — wir mochten unsere Mitglieder korperlich und
emotional bewegen

Erleben — das Training soll immer ein positives Erlebnis sein
Aktivieren — wir aktivieren alle Systeme unseres Korpers
Trainieren — trainieren mussen die Mitglieder doch noch selbst



Schweiz Interview mit Yvonne Schleiss

Fur mich personlich steckt zudem eine schone Geschichte
hinter dem Namen. Beat Friedli war damals der Fitnesstrai-
ner von meinem Chef Marco Lauener im Wintifit. Marco hat
das Impuls Fit- und Wellness Center aus dem Konkurs gekauft
und mich als Geschéftsfiihrerin eingestellt. Beat hat uns von
Anfang an unterstitzt und beraten. Nach 20 Jahren kam dann
die Chance, mein eigenes Fitnesscenter aufzubauen. Das
BEAT PREMIUM TRAINING ist mein Dank an Beat.

FT: Wo wirdest du dein Center im Hinblick auf dein breites
Angebotsportfolio positionieren und welche Bedeutung hat
dabei auch der Begriff «<Premiumtraining», der sich auch im
Namen wiederfindet?

YS: Wir positionieren uns ganz klar im Gesundheitsbereich.
Der Premiumaspekt spiegelt sich in unserem Angebot wider,
das unter anderem Handtuchservice, Getrankeflatrate und
Korperanalyse beinhaltet. Betreuung und Kundennahe sind
uns sehr wichtig. Wenn notig, werden Mitglieder bei jedem
Training ohne Aufpreis begleitet. Dazu zahlen z. B. Mitglieder
mit sehr hohem Alter oder auch Blinde. Das zeichnet uns aus
und wird von unseren Mitgliedern sehr geschatzt.

FT: Du bietest ein Trainingskonzept, das in nur 45 Minuten
Training bestmdgliche Trainingseffekte verspricht. Wie sieht
dieses Trainingskonzept aus und wie konnt ihr diesen Erfolg
trotz grosser Bandbreite an unterschiedlichen Trainingszielen
sicherstellen?

YS: Dank der hinterlegten Trainingsplane von milon konnen
wir das personliche Training abwechslungsreich und ziel-
orientiert gestalten. Unsere Kundinnen und Kunden verfolgen
Ziele wie die Optimierung der Figur, Muskelaufbau (auch nach
Operationen), Aufbau von Kondition oder Physio. Wir schat-
zen den Luxus, mit diesem Konzept viel Zeit fir die Betreuung

unserer Mitglieder zu haben. Wir sprechen aber ganz klar die
Zielgruppe der «Best Agers» an, die den gréssten Teil unserer
Mitglieder ausmachen.

FT: Wer kommt zu euch ins Studio, um von diesem Trainings-
konzept zu profitieren? Und wie haltet ihr die Motivation eurer
Zielgruppe hoch?

YS: Unsere Mitglieder sind zwischen 14 und 91 Jahre alt. Der
Pik liegt zwischen 50 und 65. Bei uns trainieren Personen, die
sich in einem «klassischen» Fitnesscenter nicht wohlfiihlen
oder nie in eines gehen wiirden. Das familidre Ambiente und der
Komfort, dass sie keine Gerate einstellen miissen, gefallt ihnen.
Die Itickenlose Betreuung und das Team, das den Beruf nicht als
Arbeit, sondern als Berufung sieht, sind der Schliissel dazu. P

www.fitnesstribune.com | FITNESS TRIBUNE NR. 201
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FT: Du hast eine Vielzahl an Vorgangen in deinem Studio di-
gitalisiert. Warum hast du dich fiir diesen Schritt entschieden
und wie hat sich das Training mit den Kunden dadurch veran-
dert? Siehst du womaglich auch noch weitere Potenziale zur
Digitalisierung?

YS: Durch die Digitalisierung haben wir viel mehr Zeit fir das
Wichtige, namlich den Kundenkontakt und die Betreuung. Ak-
tuell sehe ich fur das BEAT keine weiteren Potenziale mehr, da
wir total digitalisiert sind.

FT: Musstest du nach oder bereits wahrend Corona euer
Dienstleistungsportfolio anpassen? Inwiefern haben sich die
Trainingsziele eurer Kundschaft durch die Pandemie verandert?

YS: Unsere Dienstleistung ware gerade wahrend Corona wich-
tig gewesen, aber durch die Lockdowns und Einschrankungen
hat sich die Gesundheit unserer Mitglieder massiv verschlech-
tert. Die Angst und Verhaltenheit hat sich leider bis Ende 2022
gehalten. Nur z6gerlich kamen Mitglieder wieder zurick.

Ich bin Uberzeugt, dass 2023 das Gesundheitsbewusstsein
und die Motivation zu trainieren wieder Normalitat annehmen
und unsere Branche endlich wieder aufatmen kann. Der ewige
Existenzkampf, den wir alle aushalten mussten, hat hoffent-
lich ein Ende.
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FT: Du bietest neben den «klassischen» Dienstleistungen auch
Medizinische Trainingstherapie, MTT, durch die Kooperation mit
einer nahegelegenen Praxis flr Osteopathie, Akupressur und
Physiotherapie an. Wie kam es zu dieser Zusammenarbeit und
worin siehst du die Mehrwerte fiir euer Center? Ist das womaglich
auch ein Konzept, das in der Branche Schule machen konnte?

YS: Da wir keine eigene Physiotherapie haben, sind wir sehr
froh Uber das Glick, mit dieser Praxis zusammenzuarbeiten.
Nach einer Schulung bei uns im BEAT waren die Physios so
begeistert, dass sie uns ihre Patienten gern anvertrauen. Der
Benefit flr uns ist, aus diesen Patienten gesunde Mitglieder
zu machen.

FT: Auch durch euer Angebot zur Betrieblichen Gesundheits-
forderung setzt du auf branchentbergreifende Synergieeffek-
te. Wie wird diese Dienstleistung von den Unternehmen ange-
nommen und siehst du darin auch einen wichtigen Pfeiler fiir
die Zukunft der Fitnessbranche?

YS: Unser BGM-Angebot wird im Kanton Obwalden leider noch
nicht so gut angenommen, aber wir sind davon tberzeugt und
ich sehe die Betriebliche Gesundheitsforderung definitiv als
Pfeiler fur die Zukunft der Branche.

FT: Wo siehst du noch weitere Potenziale zum Ausbau eures An-
gebotsportfolios. Gibt es vielleicht sogar schon konkrete Plane?

YS: Gern wirden wir einem Physiotherapeuten die Moglich-
keit bieten, selbststandig bei uns zu arbeiten. Darin sahe ich
eine echte Win-win-Situation. Des Weiteren wurde ich unser
Equipment gern mit einem cardioscan erweitern.

FT: Wohin wird sich die Branche 2023 deiner Meinung nach
entwickeln?

YS: Ich bin fest davon Uberzeugt, dass wir nun wieder erfolg-
reich arbeiten konnen und unsere Mitgliederzahlen von vor der
Pandemie wieder erreichen werden.

FT: Liebe Yvonne, ganz herzlichen Dank fur das Interview und
weiterhin viel Erfolg! [ |

Uber die Interviewpartnerin
Yvonne Schleiss startete 1997 ihre
Karriere in der Fitnessbranche und
leitete bis 2004 das Impuls Fit- und
Wellness Center in Altdorf, das sie
2004 mit einem ehemaligen Mit-
arbeiter (bernehmen konnte und
daraus die Impuls Fit- und Wellness
Center GmbH griindete. Mit 59 Jah-
ren startete sie erneut durch und
eroffnete Ende Januar 2018 das
BEAT PREMIUM TRAINING in Alp-
nach. Yvonne ist Fitnessinstruktorin
mit Eidg. Fachausweis, Ernahrungs-
coach, Rehatrainerin und Corpura®
MetaSyn Trainerin
www.beat-premiumtraining.ch
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L

Mehr denn je ist die zunehmende Professionalisierung der Fitness- und
Gesundheitsbranche ein zentrales Thema. Hier setzen die «Eckdaten der Schweizer
Fitnesswirtschaft» an. Sie liefern wichtige Kennzahlen, die nicht nur als «Visitenkarte»
der Branche fungieren, sondern auch als Argumentationsgrundlage gegeniiber
Kapitalgebern dienen. Dafiir ist eine valide Datenmenge erforderlich. An dieser Stelle
kommen Sie als Beteiligte ins Spiel: Tragen Sie aktiv lhren Teil bei, um die Akzeptanz
unserer Branche zu vergrossern! lhre — selbstverstandlich anonyme — Teilnahme an
der Eckdatenstudie ist dabei von grosser Bedeutung!

Die Corona-Pandemie hatte betrachtliche Auswirkungen auf
unsere Branche und auch die aktuelle Energiekrise stellt die
Akteure vor grosse Herausforderungen. Doch wie gehen Fit-
ness- und Gesundheitscenter mit solchen Herausforderungen
um? Und wo stehen wir momentan in unserer Entwicklung?
Diesen und weiteren Fragen gehen die «Eckdaten der Schweizer
Fitnesswirtschaft» auf den Grund. Sie beleuchten als statis-
tische Erhebung zum Schweizer Fitnessmarkt wesentliche
Kennzahlen und liefern so wichtige Erkenntnisse. Durchge-
flihrt wird das Forschungsvorhaben durch die swiss active — IG
Fitness Schweiz in Kooperation mit der Deutschen Hochschule
fur Pravention und Gesundheitsmanagement (DHfPG).

Eckdatenstudie als eindrucksvolle «Visitenkarte»
Die Erhebung der anonymisierten Eckdaten schafft als wissen-
schaftliche Studie Transparenz und legt das Wachstumspo-
tenzial der Branche offen. Fitness- und Gesundheitsanlagen
erhalten so wichtige ckonomische Daten u.a. zu Mitglieder-
zahlen und Anlagenstruktur. Das stérkt ihre Position gegen-
uber Kapitalgebern und der Politik.

Die Studie hebt sowohl die Gesundheitsrelevanz fir die Gesell-
schaft als auch die dkonomische Kraft der Fitnessbranche
eindricklich und wissenschaftlich fundiert hervor. Mit den Eck-
daten erhalten Fitnesscenter also eine aussagekraftige regio-
nale und bundesweite «Visitenkarte» fir die Aussendarstellung
gegenuber Politik, Kreditinstituten, Presse sowie Medien und
auch gegenuber der Gesellschaft allgemein.

Nun sind Sie gefragt!

Um Markttransparenz zu schaffen und die Entwicklungen der
Branche sowie die Potenziale der Akteure auf dem Markt auf-
zuzeigen, bendtigen wir Ihre tatkraftige Unterstiitzung, denn:
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Die grosse Relevanz der Fitness- und Gesundheitsbranche
kann nur dann herausgestellt werden, wenn eine entspre-
chend umfangreiche Datenmenge vorliegt. Aus diesem Grund
ist es von grosster Wichtigkeit, dass so viele Personen bzw.
Betriebe wie mdglich an der Erhebung teilnehmen. Nur so
l&sst sich eine valide Datenmenge erreichen.

Und so funktioniert's

Samtliche Betreibende von Fitness- und Gesundheitsanlagen
in der Schweiz sind aufgerufen, an der Erhebung der Eckdaten
in Form eines Online-Fragebogens teilzunehmen. Die Studi-
enpartner garantieren dabei einen sorgsamen Umgang mit
samtlichen Angaben und vertraulichen Daten, denn die Da-
tenauswertung ist vollstandig anonymisiert — es ist daher un-
moglich, einzelne Rickschlisse auf die teilnehmenden Center
zu ziehen. DarUber hinaus erfolgt garantiert keine Weitergabe
der Antworten an Dritte. Die Ergebnisse der «Eckdaten der
Schweizer Fitnesswirtschaft 2023» werden voraussichtlich
Mitte des Jahres veroffentlicht.

Das Interview mit Reto Conrad, Prasident von swiss active, zu
den «Eckdaten der Schweizer Fitnesswirtschaft» finden Sie
auf der folgenden Seite! 4

Bitte nehmen Sie an der Eckdatenstudie teil -
gemeinsam schaffen wir es, unsere Branche in
eine erfolgreiche Zukunft zu bringen!
www.bit.ly/eckdaten-umfrage-2023-ch

Deutsche Hochschule

fir Pravention und Gesundheitsmanagement

L)
W/{swiss active ‘

R University of Applied Sciences
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«Eckdaten der Schweizer Fitnesswirtschaft»

Reto Conrad
ruft zur
Teilnahme auf

FITNESS TRIBUNE: Herr Conrad, als Prasident von swiss
active flhren Sie gemeinsam mit der DHfPG auch in diesem
Jahr die «Eckdaten der Schweizer Fitnesswirtschaft» durch.
Bietet diese Studie der Branche direkte Mehrwerte und wieso
wird sie jahrlich durchgefihrt?

Reto Conrad: Sie bietet der Branche ganz konkrete und direkte
Mehrwerte! Die «Eckdaten der Schweizer Fitnesswirtschaft»
schaffen Markttransparenz und machen die Entwicklungen
der Branche sowie die Potenziale von Akteuren auf dem Markt
deutlich. Darlber hinaus stellen die Eckdaten eine «Visiten-
karte» fir die Branche dar, mit der sie auch gegeniber Inte-
ressenvertretern aus Politik und Wirtschaft ihre Relevanz als
Zukunftsbranche mithilfe valider Daten unterstreichen kann.

Der jahrliche Turnus ist absolut notwendig, denn gerade
die Corona-Pandemie hat gezeigt, wie schnell sich unsere
Schweizer Fitnessbranche verandert und auf aktuelle, unvor-
hersehbare Ereignisse reagiert. Was an dem einen Tag noch
Standard war, hatte am darauffolgenden Morgen nur noch
wenig Aussagekraft — so schien es zumindest. Die Anspriche,
Erwartungen und Bedirfnisse unserer Kundschaft haben sich
z. B. besonders in diesen Krisenjahren rasend schnell verandert,
geflihlt jede Woche gab es grosse Innovationsspriinge, was
besonders die Digitalisierung in den Fitness- und Gesund-
heitsanlagen angeht. Auch wenn das wahrscheinlich nach
der Pandemie nicht in dem gleichen Tempo weitergeht, ist es
doch entscheidend, die Branche jedes Jahr aufs Neue vollum-
fanglich zu betrachten, um mit ihrer Entwicklung Schritt halten
zu konnen. Nur wer diese wertvollen Eckpunkte von Mitglie-
derzahl bis Centerstrukturen kennt, weiss, wie in Zukunft
agiert werden soll.

FT: Warum soll es so wichtig sein, zu wissen, wie sich bei-
spielsweise die Mitgliederentwicklung in der gesamten Branche
und nicht nur im eigenen Center verhalt?

RC: Um bei Ihrem Beispiel Mitgliederentwicklung zu bleiben:
Wir wissen aus den ersten «Eckdaten der Schweizer Fitness-
wirtschaft», dass die Mitgliederzahl vom Stichtag 31. Dezem-
ber 2020 bis 31. Dezember 2021 zwar zunachst von 1,18
Millionen auf 1,038 Millionen gefallen, aber bereits am Ende
des ersten Quartals 2022 ohne coronabedingte Einschran-
kungen wieder um 2,2 Prozent angestiegen ist. Das legt das
Wachstumspotenzial der Branche offen und kann auch in Ver-
handlungen mit Kapitalgebern die Moglichkeiten zur Wieder-
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erstarkung oder zur Unternehmensentwicklung sehr positiv
beeinflussen.

Ausserdem konnen Center aus den anonymisierten Daten
ableiten, welche moglichen Zielgruppen sie noch ansprechen
konnen. So hat die Pilotstudie aus 2021 gezeigt, dass viele
Altere aufgrund der Corona-Pandemie das Training in den Fit-
ness- und Gesundheitsanlagen deutlich reduziert oder sogar
eingestellt haben — ganze 97,7 Prozent der Center berichteten
von einer Abnahme der Trainingshaufigkeit bei Personen ab
60 Jahren. Diese Zielgruppe also wieder zurlick in die Center
zu holen, birgt ein enormes Mitgliederpotenzial.

Betreiber konnen anhand dieser Studie deutlich erkennen, wo
die Potenziale ihrer Anlage liegen, welche Trends in der Branche
vorherrschen und wo das grosste Investitionspotenzial steckt,
um dadurch das Bestehen ihres Centers zu sichern bzw. das
Wachstum zu férdern.

FT: Sie haben gesagt, die Daten sind anonymisiert. Wie ge-
wahrleisten Sie diese Anonymitat bzw. wie stellen Sie sicher,
dass die Daten von Teilnehmenden nicht an deren Wettbewer-
ber gelangen?

RC: Ich kann lhnen versichern: Anonymitat hat fir uns oberste
Prioritat! Niemand von swiss active sieht die Antworten der
Studienteilnehmenden. Die ganze Verarbeitung der Daten
tbernehmen die Marktforschungsexpertinnen und -experten
der DHfPG, welche mit ihrer Reputation die Vertraulichkeit
gewahrleistet. Hierbei werden alle Daten anonymisiert. Ausser-
halb dieses Teams sieht niemand die Antworten der einzelnen
Teilnehmenden.

Die erfahrenen Statistikerinnen und Statistiker fihren seit
vielen Jahren analoge Studien zum Markt in Deutschland
durch. Ich verstehe natirlich die Angste der Betreiber vor
einer moglichen Weitergabe ihrer Daten. Aber lassen Sie
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es mich am Beispiel Umsatz noch verdeutlichen: Die in der
Online-Umfrage erbetene Angabe des Umsatzes dient aus-
schliesslich zur Errechnung des durchschnittlichen Umsatzes
pro Centerkategorie — also Kette, Einzel- oder Mikrocenter.
Daraus leitet sich dann ebenfalls der Umsatz fir die gesamte
Branche ab. Macht beispielsweise ein Einzelcenterbetreiber
im Online-Fragebogen Angaben zu seinem Umsatz, tauchen
diese konkreten Daten nicht in der Studie auf und es ist auch
absolut unmaglich, anhand der dort dargestellten durch-
schnittlichen Umsatzzahlen Riickschliisse auf ein einzelnes
Center zu ziehen.

FT: Gibt es spezifische Daten der Studien, auf die Sie beson-
ders gespannt sind oder denen Sie eine besondere Bedeutung
zumessen?

RC: Fir unsist es naturlich z. B. von grosster Bedeutung, dass
sich die Centerzahl insgesamt — von den Ketten Uber die Ein-
zel- bis hin zu den Mikrocentern — im Vergleich zu 2020 und
2021 wieder positiv entwickelt hat. Wahrend wir im Dezember
2019 noch insgesamt 1380 Center in der Branche verzeichnen
konnten, waren es 2020 bereits 1,4 Prozent weniger und 2021
sank die Zahl erneut um 4,7 Prozent auf 1297. Auf der einen
Seite fielen die endgtiltigen Centerschliessungen damit nicht
so dramatisch aus wie zu Beginn der Pandemie befiirchtet,
was flr den hohen Stellenwert der Anlagen bei ihren Mitglie-
dern spricht. Auf der anderen Seite war es doch schwer mit
anzusehen, dass ein Markt mit einem solch grossen Potenzial
plotzlich und vollkommen unverschuldet von Wachstum auf
Rickgang schaltet.

Von dem abgesehen sind wir natirlich generell gespannt, wie
sich die Branche u. a. in Sachen Mitgliederzahl sowie -struktur,
Positionierung und Dienstleistungsangebot seit dem Wegfall
der coronabedingten Einschrankungen verandert hat. Wo
sehen wir schon wieder das altbekannte Wachstum und wo
gibt es womaglich ganz neue Entwicklungen, mit denen vor
einem Jahr niemand rechnen konnte. Wir warten auch in die-
sem Jahr gespannt auf die «Eckdaten der Schweizer Fitness-
wirtschaft».

FT: Warum haben Sie sich damals dazu entschieden, gemein-
sam mit der DHfPG die Schweizer Eckdatenstudie ins Leben
zu rufen?

RC: Wir von swiss active, dem Verband fur alle Fitnessbetriebe,
vom kleinen, unternehmergefihrten Fitnessbetrieb bis zum
filialisierten Kettenbetrieb, mochten alle unsere Mitglieder
in der Fitness- und Gesundheitsbranche begleiten und ge-
meinsam mit ihnen die Themen von morgen definieren. Wir
mochten ihre Interessen in der Politik, der Finanzwelt, bei den
Medien und in der Offentlichkeit vertreten und ihnen Gehor
verschaffen. Das gelingt aber nur, wenn wir auch eine unum-
stossliche Argumentationsgrundlage haben — Zahlen, Daten
und Fakten, die das Wachstum, die Resilienz und Wirtschaft-
lichkeit unserer Branche belegen. Dieses Ziel erreichen wir
u. a. durch die «Eckdaten der Schweizer Fitnesswirtschaft».

Die Deutsche Hochschule fir Pravention und Gesundheits-
management (DHfPG), die seit tiber 20 Jahren mit der SAFS
zusammenarbeitet und ebenfalls einen Studienstandort in
Zlrich besitzt, weiss um die Einzigartigkeit des Schwei-
zer Fitnessmarktes und hat langjahrige Erfahrung bei der
Durchfiihrung von Studien. Sie betreut z. B. auch die «Eck-
daten der deutschen Fitnesswirtschaft», die seit 1989 ohne
Unterbrechung im jahrlichen Turnus erscheint. Gemeinsam
mit den Expertinnen und Experten der DHfPG kdnnen wir
die fachliche Qualitat, den reibungslosen Ablauf und den
optimalen Informationsgewinn aus der Schweizer Eckda-
tenstudie gewahrleisten. Mit der Zeit mochten wir zudem
auch auf Unterschiede zwischen den Entwicklungen der ver-
schiedenen deutschsprachigen Markte aufmerksam machen.

Ich bin daher sehr stolz, dass wir diese hochst branchenre-
levante und klar «schweizorientierte» Studie nun schon zum
zweiten Mal durchfihren konnen.

FT: Und nun zuletzt die Frage: Was muss ich tun, um an der
Eckdatenstudie teilnehmen zu konnen?

RC: Sobald der Fragebogen freigeschaltet ist, werden wir tber
unsere Website, via E-Mail, Newsletter und Uber unsere Social-
Media-Kanale darlber informieren. Dann konnen alle Be-
treiber von Fitness- und Gesundheitscentern in der Schweiz
an der Umfrage teilnehmen. Um allen die Bearbeitung des
Online-Fragebogen so einfach wie maoglich zu gestalten, ist
dieser in deutscher, franzosischer und italienischer Sprache
verflgbar. Ausserdem haben wir auch daflr gesorgt, dass der
zeitliche Aufwand so gering wie moglich bleibt und haben auf
grossere Freitextangaben verzichtet

Ansonsten ist es fir die schnellstmdgliche und reibungslose
Bearbeitung des Fragebogens sinnvoll, die eigenen Unterneh-

menszahlen griffbereit zur Hand zu haben.

Ich bitte alle, sich an der Eckdatenstudie zu beteiligen. So
bringen wir unsere Branche gemeinsam in die Zukunft! m

i

Den QR-Code sowie den Link zur Teilnahme finden
Sie auf Seite 20.

Uber den Interviewpartner

Reto Conrad, Jahrgang 1966, blickt
auf Uber 21 Jahre als Mitglied von
Konzern- und Geschéaftsleitungen
von drei internationalen und natio-
nalen Unternehmensgruppen, davon
15 Jahre als CFO und sechs Jahre
als Verantwortlicher fiir operative
Einheiten zurlck. Im Jahr 2011 wur-
de er zum «CFO of the year» gekirt
Erist verheiratet und hat einen Sohn
Seine Hobbys sind Reisen, Sport,
Freunde, Familie und Lesen.

www.ig-fitness-schweiz.ch
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Mehr Qualitat
durch sinnvolle

Weiterbildungen

In ihrem Fachbeitrag stellt Qualitop-Zertifiziererin Dr. Kirsten Koch
fest, dass Anbieter und Kursleitende oft den personlichen und
beruflichen Mehrwert einer Weiterbildung unterschatzen. Nicht immer
sei klar, welche Kurse fiir eine Rezertifizierung anerkannt werden und

oft fehle das Bewusstsein fiir den Nutzen.

Bei einer Rezertifizierung der Methodenanbieter zum Erhalt
des Qualitatslabels von Qualitop stehen vor allem die getatig-
ten Weiterbildungen im Fokus. Dabei geht es nicht nur um die
Erflllung der Auflagen — die Kunst ist, etwas zu wahlen, was
interessiert und gleichzeitig auf fachlicher, personlicher oder
methodischer Ebene weiterflhrt. Hier stellt sich meistens die
Frage: Was wird anerkannt und welchen Nutzen habe ich als
Methodenanbieter oder Kursleiter?

Welchen Nutzen hat die fachliche Weiterbildung?
Eine Weiterbildung ermdglicht, sich an Veranderungen im
Arbeitsumfeld anzupassen. In einer sich standig wandelnden
Welt hilft die Weiterbildung, sich auf die berufliche Zukunft
vorzubereiten, mit dem Fortschritt zu gehen und gleichzeitig
das Engagement fir die eigene Entwicklung und Professiona-
litat zu zeigen.

Einige der Vorteile, die eine berufliche Weiterbildung bietet:
- up to date bleiben liber neue Trends:
Im Gesundheits- und Bewegungsmarkt
gibt es standig Innovationen
- mehr Effizienz bei der Tatigkeit:
offnet die Tiren zu mehr Kunden
+ Erweitern des Wissens, um einen
besseren Service zu bieten:
sich Abheben von der Masse
- Steigerung des Interesses am Beruf:
Neue Fertigkeiten und frisches Wissen wecken
die Faszination

Kontinuierliche berufliche Entwicklung

Die Halbwertszeit des Wissens auf beruflichen Fachgebieten
wird von Experten auf ein Jahr geschétzt, weshalb diese eine
generelle Empfehlung zur kontinuierlichen Weiterbildung und
zum lebenslangen Lernen geben (Gontek, 2020). Lebenslan-
ges Lernen ist bereichsibergreifend und fordert das Lernen
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Uber die traditionelle Ausbildung hinaus und wéhrend des
gesamten Erwachsenenalters.

Anbieter im Bereich der Bewegungs- und Gesundheitsforde-
rung erwerben viele Fahigkeiten und Wissen wahrend ihrer
Ausbildung. Trotzdem ist in einem wettbewerbsintensiven
Arbeitsmarkt ein kontinuierlicher Weiterbildungsprozess von
entscheidender Bedeutung, damit die wechselnden Heraus-
forderungen des Arbeitsumfeldes bewaltigt werden. Men-
schen, die lebenslanges Lernen betreiben, sind selbst moti-
viert, neugierig und proaktiv.

Die kontinuierliche berufliche Entwicklung stellt sicher, dass
jeder Kursleiter und Methodenanbieter tber die gesamte Lauf-
bahn hinweg kompetent bleibt und leistet so fiir die Ausiibung
der Tatigkeit wertvolle Dienste. Weiterbildungen sind immer
eine gute Idee, um mit allen Neuerungen Schritt zu halten, die
Kompetenzen zu erweitern oder einen Motivationsschub zu
bekommen. Zusétzlich haben sich die beruflich und fachlich
gefragten Kompetenzen in den letzten Jahrzehnten kontinu-
ierlich verschoben.

Future Skills: Welche Fahigkeiten bringen uns
jetzt und in Zukunft weiter?

Viele Studien zeigen, wie Automatisierung und kiinstliche In-
telligenz die Nachfrage nach beruflichen Kompetenzen veran-
dern werden. Der Bedarf an technologischen Fahigkeiten wird
zusammen mit sozialen und emotionalen Fahigkeiten, wie
Flhrung und Management von Mitarbeitern und Kursteilneh-
mern, am meisten steigen (McKinsey Global Institute, 2018).
Die Nachfrage nach hoheren kognitiven Fahigkeiten wird
zunehmen und bestimmte Kompetenzen, insbesondere die
Kreativitat, einen rasanten Aufstieg erleben. Dagegen wird der
Bedarf an grundlegenden kognitiven Fahigkeiten, wie Daten-
eingabe und -verarbeitung, zurlickgehen. Abbildung eins zeigt
uns, an welchen Kompetenzen wir uns orientieren konnen.
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Selbstwirksamkeit
Kritisches Denken
Interkulturelle Kompetenz
Netzwerkkompetenz

Konfliktkompetenz \

- Kreativitéat
Selbstorganisation
Kundenorientierung

Kommunikationskompetenz
o Resilienz
Digitale Grundkompetenzen

Selbstreflexion Lernkompetenzen

Anpassungsfahigkeit

Beziehungsgestaltung

Homogen
. Heterogen

Abb. 1: Elementare und notwendige Metakompetenzen

Die Grafik unterteilt bei den Schliisselkompetenzen in elemen-
tare (unerldsslich in allen Branchen und Tétigkeiten) und not-
wendige (eher unterstiitzend). Darliber hinaus unterscheidet
sie in homogene (weiss) und heterogene (blau) Metakompe-
tenzen. Bei den homogenen sind sich die Experten Uber die
Bedeutung fur die allgemeine Arbeitswelt einig. Heterogene
Metakompetenzen sind hingegen solche, die in Abhangigkeit
von der Situation und den Anforderungen relevant sind. Mithilfe
dieser Aufstellung lasst sich Gberlegen, in welche Fahigkeiten
sich ein zeitliches und finanzielles Investment lohnt, um im
jeweiligen Berufsfeld weiterzukommen und mit welcher Wei-
terbildung sich das erreichen lasst.

Welche Weiterbildungen sollte ich als Anbieter
oder Kursleiter in der Bewegungs- und
Gesundheitsbranche konkret wahlen?

Die Vielfalt und Auswahl ist gross und nicht auf die eigene
Methode begrenzt. Somit ist es kaum maglich, alles Relevante
bereits absolviert zu haben. Es ist eher eine Frage des Interes-
ses, der Offenheit und der Eigeninitiative, sich die passenden
Kurse herauszusuchen. Das Lernen sollte bewusst und proak-
tiv sein, um die personlichen Fahigkeiten fiir die Anwendung
im Beruf zu verbessern.

Es gibt eine Vielzahl unterschiedlicher Formate wie Work-
shops, Seminare oder Online-Kurse und viele offizielle An-
bieter und Institute fir Weiterbildungen im Bewegungs- und
Gesundheitsbereich. Mit der Wahl des passenden Angebotes
stellen die Teilnehmer sicher, dass sie Spass an der Weiterbil-
dung haben: sowohl bezogen auf das Thema als auch auf das
Format und die Institution. Was ist also zu beachten? Neben
den personlichen Interessen und beruflichen Zielen gibt es
Vorgaben fir die Anerkennung.

Personliches Interesse
Unser Interesse zeigt sich in der Aufmerksamkeit, die wir

an einer Sache oder einer anderen Person haben. Das kon-
nen konkrete Objekte, thematische Wissensbereiche oder be-
stimmte Tatigkeiten sein. Je hoher das Interesse und entspre-
chend die aufgewendete Aufmerksamekeit, desto starker auch
der Effekt des Lernens. Deshalb ist es sinnvoll, herauszufinden,
welche Weiterbildungsthemen uns am meisten interessieren.

Berufliche Ziele

Berufliche Entwicklungsziele helfen uns bei der Erweiterung
der Fahigkeiten und der Motivation. So kénnen wir personli-
che Interessen mit Fahigkeiten oder Leistungszielen kombi-
nieren, um bei der Arbeit erfolgreich zu sein. Das kann sich
beispielsweise auf die unternehmerischen Vorhaben oder das
Bestreben als Kursleiter beziehen. Setzen wir uns Ziele, die wir
innerhalb eines bestimmten Zeitraums erreichen wollen, kon-
nen wir an diesen Entwicklungen mithilfe von Weiterbildungen
arbeiten, uns motivieren und vorankommen.

Vorgaben zu den Weiterbildungen fiir eine
Rezertifizierung

Die Normen zur Rezertifizierung beinhalten bestimmte Min-
destanforderungen. Auf der Website von Qualitop ist im Hand-
buch Methodenanbieter (2020, S. 10) dazu folgendes zu lesen:
«Zur Erfullung der Weiterbildungspflicht sind fachspezifische
Aus- und Weiterbildungstage von offiziellen Weiterbildungs-
institutionen notwendig, sofern sie ein Thema aus der jeweili-
gen Methode oder Berufsfeld <Bewegungs- und Gesundheits-
férderung> beinhalten.»

Was bedeutet das? Weiterbildungen sind nicht auf die ange-
botenen Methoden der Kursleiter beschrankt, sondern kdnnen
aus dem gesamten Bereich Gesundheit und Bewegung sein.
Beispielsweise sind Einflhrungskurse in Entspannungstech-
niken, mentale Techniken oder auch eine andere Methode fiir
jeden Kursleiter eine Bereicherung und erfiillen die Weiterbil-
dungsanforderungen. [ |

Dr. Kirsten Koch

Mit ihrer Erfahrung und dem Wissen
als doktorierte Biologin, Consulterin
und Coach bewegt sich Dr. Kirsten
Koch stets in einem Umfeld, wo
Qualitat, Fairness und Ethik an erster
Stelle steht. Diesen Grundsatz bringt
sie auch in die Arbeit als Auditorin
ein und sie arbeitet mit Sorgfalt, Un-
parteilichkeit und Zuverlassigkeit.

www.qualitop.ch
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Gesundheit vor Attraktivitat: Umfrage
bei Activ Fitness und Fitnesspark zeigt
Bedeutungswandel des Fithesssektors

Die vergangenen Sommer durchgefiihrte reprasentative Mitgliederumfrage der movemi
AG zeigt: Fitness erfahrt einen Bedeutungswandel in der Bevolkerung. 97,9 Prozent
der Umfrageteilnehmenden geben an, ihre Gesundheit mit Fitness fordern zu wollen.

Mehr als 44 800 Mitglieder der Formate Activ Fitness und
Fitnesspark haben die Mitgliederumfrage beantwortet und
bestatigen den Trend hin zu einem veranderten Gesund-
heitsbewusstsein. Nebst der Sensibilisierung durch Covid
ddrften insbesondere gesellschaftliche Megatrends wie die
«Work-Life-Balance» oder «Health-Style» der letzten Jahre
dazu flhren, dass Fitness nicht vorwiegend als Freizeitbe-
schaftigung mit dem Ziel eines schoneren Erscheinungs-
bildes (genannt von 72 % der Befragten) verstanden wird,
sondern als relevanter Grundpfeiler zur Foérderung der Ge-
sundheit (97,9 %).

Ahnliche Resultate liefert der publizierte Market Report 2022
des européischen Fitnessverbands EuropeActive: Dieser ver-
weist darauf, dass die Konsumentenstimmung darauf hindeu-
tet, dass eine generelle Steigerung der korperlichen Aktivitat
im Vergleich zu Vor-Covid-Zeiten erfolgen konnte. «<Nach zwei
herausfordernden Jahren, gepragt von der Pandemie, zeigt
der Trend spatestens seit letztem Herbst wieder in die richtige
Richtung. Nicht nur die Behorden haben anerkannt, dass ge-
zieltes Kraft- und Ausdauertraining eine zentrale Rolle fir die
Gesundheit und insbesondere fir ein starkes Immunsystem
spielen. Die Erkenntnis ist auch in der Bevolkerung angekom-
men, und sie dussert sich in einer veranderten Wahrnehmung.
Fitness wird, das zeigt unsere Umfrage, nicht mehr primar als
Freizeitaktivitat verstanden, sondern als integraler Bestandteil
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eines ganzheitlich gesunden Lebensstils», erldutert René Kalt,
CEO der movemi AG.

Umfragemodus und weitere Ergebnisse

Die im Juni 2022 wahrend rund zwei Wochen durchgefiihrte
Umfrage, bei der Mitglieder aus der Romandie sowie aus der
deutschsprachigen Schweiz befragt wurden, gehort zu den
grossten in der Schweizer Fitnessbranche. Die Umfrage kom-
plett ausgefillt haben 44 817 Personen. Die Ergebnisse sind
représentativ fur die Bevolkerung ab 15 Jahren, die Teilnahme-
quote bei Frauen liegt leicht hoher als bei Mannern.

Steigende Check-in-Zahlen auch fiir 2023 erwartet
Die Renormalisierung des Alltags, das sich verandernde Ge-
sundheitsbewusstsein und die steigenden Eintrittszahlen der
vergangenen Monate stimmen zuversichtlich. Entsprechend
geht die movemi AG davon aus, dass die Check-in-Zahlen in
ihren Anlagen weiter zunehmen werden. Seit Ende der Auf-
hebung der letzten Covid-Massnahmen am 17. Februar 2022
sind die Eintritte stetig gestiegen: von insgesamt 900 000 Ein-
tritten im Monat Februar 2022 auf rund 1,1 Millionen Eintritte
im Dezember 2022. Die Erholung in den Mitgliederzahlen trat
somit rascher ein als angenommen.

Die komplette Pressemitteilung der movemi AG finden Sie
unter www.movemi.ch/presse [ |
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NEU! Outdoor Gruppen
Trainer in Zirich

15.-16.04.2023 | Outdoor Gruppen Trainer

Zum ersten Mal findet die Ausbildung zum Outdoor Gruppen
Trainer in Zirich statt. Hierbei erfahren die Teilnehmenden, wie
ein professionelles Training an der frischen Luft durchgefihrt
wird. Dabei wird auf wichtige Faktoren des funktionellen Out-
doortrainings eingegangen. Praxisnah wird vermittelt, welche
Organisationsformen und Outdoorflachen sich im Freien an-
bieten.

Weitere Informationen zur Ausbildung: www.safs.com

Mit viel Spannung
EMS-Trainer werden

07.03.2023 | EMS Trainer

Neue Trainingsreize, effektives Training und jede Menge
Spass — das bringt das EMS-Training mit sich. Die Nachfrage
nach diesem erfolgreichen und kurzweiligen Training ist rie-
sengross. Alles tber das EMS-Training sowie Besonderheiten
beim Training und bei den diversen Ubungen werden bei der
Ausbildung zum EMS Trainer vermittelt.

Weitere Informationen zur Ausbildung: www.safs.com

Up to date mit den SAFS Management Workshops

01.04.2023 | Nachhaltig Neukunden gewinnen

Wie nachhaltig Neukunden gewonnen werden konnen, ist die
Frage aller Fragen in den Fitnesscentern. Wie das erfolgreich
gelingt und welche Phasen des Verkaufs unabdingbar sind,
erfahrst du in diesem Workshop.

02.04.2023 | Wie baue ich mir meine eigene «Marke» auf

Die Frage, die sich Personal Trainer immer wieder stellen:
Wie gelingt es, dass potenzielle Kunden den Weg zu mir
finden? Bei diesem Workshop wird aufgezeigt, welche Ver-
marktungsstrategien zum Erfolg fihren und wie das eigene
Branding der jeweiligen Zielgruppe prasentiert werden sollte.

15.04.2023 | Ohne Kapital zum eigenen Fitnesscenter
Anhand von Fallbeispielen und Mdoglichkeiten wird vorgestellt,

welche Chancen und Risiken auf dem Weg in die Selbststan-
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digkeit zu beachten sind. Hierbei wird praxisnah auf die ver-
schiedenen Optionen des Unternehmertums eingegangen.

05.05.2023 | Group Fitness Management -

GF gewinnbringend fiihren

Der Gruppenfitnessbereich ist aus den Fitnesscentern nicht
mehr wegzudenken. Wer es richtig angeht, kann hiermit enor-
men Profit erwirtschaften. Bei diesem Workshop werden die
verschiedenen Group-Fitness-Modelle vorgestellt und aufge-
zeigt, wie der Gruppenfitnessbereich professionell und zahlen-
orientiert organisiert sein sollte und wie es gelingt, Rookies zu
fordern.

Alle Workshops konnen live vor Ort oder digital besucht werden.

Weitere interessante Workshops: www.safsweiterbildung.ch
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NEXT STEP: Spezialist Bewegungs- und
Gesundheitsforderung mit eidg. Fachausweis

Qualifizierte und zufriedene Mitarbeitende bilden die entschei-
dende Komponente fiir den Erfolg eines Fitnesscenters. Mit
der berufsbegleitenden Weiterbildung zum eidg. Fachausweis
ist eine hohe Fachkompetenz im Fitnesscenter gegeben.

Genau diese Qualifikation und Fachkompetenz erwarten die
Mitglieder! Denn nach der Corona-Pandemie sind die Faktoren
Gesundheit und gesunder Lifestyle noch mehr in den Mittel-
punkt der Gesellschaft gertickt. Um sich von Mitbewerbern
abzuheben, ist qualifiziertes Personal unabdingbar. Mit der
Ausbildung zum Spezialist Bewegungs- und Gesundheitsfor-
derung mit eidg. Fachausweis werden innerhalb von ca. 24
Monaten topausgebildete Mitarbeitende gefordert.

Die Basismodule beinhalten hierbei den SAFS-Fachausweis
(Fitness Betreuer, Fitness Trainer und Kundenberater), den
Functional Trainer und den Fitness Referent sowie Vorberei-
tungskurse fur die Basismodulpriifungen.

In den Hauptmodulen Cardio Trainer, Ernahrungstrainer, Reha
Betreuer Rucken und Reha Betreuer Extremitaten sowie Ge-
sundheitstrainer wird auf das erlernte Wissen aufgebaut. Zu-
dem werden die Hauptmodule mit Vorbereitungskursen fir
die Hauptmodulprifungen abgeschlossen.

Neben Fitness- und Gesundheitsmodulen werden die Auszu-

bildenden auch in betriebswirtschaftlichen Modulen wie dem
Sales Manager oder dem Team Manager ausgebildet.

Insgesamt ergeben 14 Ausbildungsmodule das Konzept flr
die berufsbegleitende Weiterbildung zum Spezialist Bewe-
gungs- und Gesundheitsforderung mit eidg. Fachausweis. Fir
jedes Ausbildungsmodul erhalten die Teilnehmenden Unterla-
gen sowie Zugriff auf eine digitale Lernplattform zum Selbst-
studium. Ebenso konnen Ausbildungsmodule vor Ort oder
online besucht werden.

Weitere Informationen zur Ausbildung: www.safs.com [ |

o

U

Seit Giber 30 Jahren begleitet die SAFS Fachkréfte der
Fitness- und Gesundheitsbranche auf ihrem Karrie-
reweg.

Am 29. Marz 2023 findet um 18 Uhr die nachste kos-
tenfreie Infoveranstaltung am Standort in Zirich statt.

DarUber hinaus konnen sich Studieninteressierte am
11. Mai 2023 um 18 Uhr Uber Bachelor-Studiengéange
im Zukunftsmarkt Pravention, Gesundheit, Ernahrung,
Fitness, Sport und Informatik am Studienzentrum ZU-
rich informieren.

Mehr erfahren: www.safs.com
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Sco [WIPES

Spriihflasche ist out! _BestWipes
Desinfektionstucher

— optimiert fiir lhr Fitness-Studio

800 Blatt/Rolle
wischfertig vorgetrankt!

\ Made in Germany

kosten- & zeitsparend - dermatologisch getestet
bekampfen wirksam Bakterien und Viren (Corona)

Unseraktuelles Kennenlern-Angebot:

SES TWIPES 1 EDELSTAHL-BOX ,,ROUND UP*

H900 mm, 0300 mm

Die BESTWIPES-Benefits in Kiirze: INKL. 6 ROLLEN

« kostensparend - bis zu 30% im

Vergleich zur Spriihflasche BESTWIPES
* bis zu 70% weniger Miill (spart (4800 TUCHER)

Entsorgungskosten)

« 800 Tiicher pro Rolle, wischfertig
vorgetrankt - ready to use

o PH-neutral (sanft zu Haut und Ober-
flachen)

« sparsames Entnahmesystem - 1 Tuch
ausreichend fiir ein Gerat

« gegen Viren (Corona) und Bakterien
« keine gefahrlichen Aerosole durch c H F -
verspriihen
zzgl. MwSt. / Lieferung

UBER 101.- GESPART

8196 Wil ZH - Bahnhofstrasse 47 Telefon: +41 44 869 05 05
5400 Baden - Theaterplatz 2 bestellung@rks-gmbh.com
Partner von Optimum11 GmbH www.rks-gmbh.com




Die Innovation

Vorgetrankte Desinfektionsticher Die reissfesten
und saugfahigen Vliesticher 406r. sind verpackt und
bereits in ausreichender Menge mit Desinfektions-
losung (Anti-Bacterial-Kills) getrankt. Unser Desin-
fektionsmittel ist auf alkylamin Basis und sind gegen
Bakterizid und Viruzid eingestellt, sprich auch gegen
Corona. Das standardmassige Anmischen von Desin-
fektionsmittel entfallt somit.

Dermatologisch getestet

Trotz des breiten Wirkungsspektrums und der hohen
Reinigungsleistung sind unsere Desinfektionsticher
bewiesenermassen (dermatologisch getestet) mild
zur Haut und vertraglich fur jeden Anwender.

5eo TWIPES

Fiir alle Falle und alle Flachen

BESTWIPES eignen sich fir alle Oberflachen - fir die
schnelle Desinfektion, wann immer sie benotigt wird
und erzielt im Vergleich zu ahnlichen Produkten eine
bessere Desinfektionsleistung bei geringeren An-
schaffungskosten.

Bis zu 30% Kosteneinsparung

Durch eine speziell entwickelte Abreissmembrane
wird nur ein Tuch herausgegeben. Das bedeutet
weniger Miill, geringere Entsorgungskosten und der
Abfalleimer muss seltener geleert werden, denn nur
ein Tuch ist ausreichend fiir ein Gerat. BESTWIPES
halten mindestens 3 Mal so lange wie herkommliche
Papierrollen. Das spart Zeit, Material und Geld.
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PRIME TIME fithess Club

Mit der erfolgreichen Eroffnung des 1. Schweizer PRIME TIME fitness Clubs im
September 2022 in Bern Ostermundigen lasst Ex-Eishockey Profi und Nationalspieler
Dominic Meier seit der Er6ffnung Revue passieren und berichtet was seinen Club so

erfolgreich macht.

FITNESS TRIBUNE: Wie unterscheidet Ihr euch von anderen
Clubs, USP, Extras fiir Mitglieder?

Dominic Meier: PRIME TIME fitness setzt auf hochste Quali-
tat. Den grossten Unterschied zu herkommlichen Fitnessan-
geboten sehe ich in der personlichen Betreuung durch best-
qualifizierte Personal Trainer, die eng mit Myzone arbeiten.

Wir betreuen unsere Mitglieder vom ersten Tag an und beglei-
ten sie wahrend des Trainings so eng, wie sie es winschen.
Jedes Neu-Mitglied hat am Anfang drei begleitete Trainings zu-
gute. Dort machen wir eine Korperanalyse, setzen zusammen
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Ziele, erstellen einen Trainingsplan und instruieren die Person
auf allen Geraten. Auch ist fir jedes Mitglied ein personlicher
Myzone-Switch-Pulsmesser inbegriffen. Wer ihn wahrend des
Trainings tragt, kann unter anderem auf allen 18 Bildschirmen
im Studio seinen Puls- und Kalorienverbrauch kontrollieren.

FT: Wieso habt ihr euch fir das Myzone Herzfrequenz-System
entschieden?

DM: Der neue PRIME TIME fitness Club in Bern Ostermundigen
besticht durch die typischen Attribute eines Premium Training
Clubs: beste Gerate und ein bestens geschultes Trainerteam.
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Dazu gehort auch die zukunftsweisende Technologie von My-
zone zur effizienten Pulssteuerung. Uber Studio-Bildschirme
kann der Herzschlag in Echtzeit verfolgt werden — so lasst
sich die Trainingsintensitat ideal steuern. Nach jedem Training
steht ein Uberblick tber die Trainingsleistung zur Verfliigung.
Aus Herzfrequenz, Kalorienverbrauch sowie Trainingszeit er-
geben sich die Myzone Effort Points (=MEPs). Die Mitglieder
konnen sich mit inrem Personal Trainer oder anderen Mitglie-
dern verbinden und sich gegenseitig herausfordern, um sich
noch mehr zu motivieren. Eine Win-Win Situation fir uns und
unsere Mitglieder.

FT: Wie war fUr euch die Installation & Onboarding-Phase, die
Einfihrung im Club?

DM: Wir wurden von der ersten Beratung bis zum Go-live eng
von den Myzone-Verantwortlichen unterstitzt. Dadurch verlief
die gesamte Einflihrung absolut problemlos und ohne Zwi-
schenfalle. Unser Myzone System lauft seit Tag 1 ohne Zwi-
schenfalle einwandfrei.

FT: Welches Feedback habt Ihr von der Community erhalten?

DM: Myzone bringt gerade flr unser intensives Betreuungs-
konzept einen enormen Mehrwert. Flr unsere Beginner ist die
einfache Handhabung und die simple Lesbarkeit mit den far-
bigen Kacheln ein geniales Tool fir ihr Training. Sie lernen auf
einfachste Weise die Vorteile des pulsgesteuerten Trainings
kennen. Unsere erfahrenen und ambitionierten Mitglieder lie-
ben die Challenge. Wer sammelt mehr Punkte, wer verbrennt
mehr Kalorien im Training, u.s.w.

FT: Wie wird bei euch Myzone in Studioalltag eingesetzt?

DM: Bei uns bekommt jedes Mitglied bei Vertragsabschluss
einen Myzone Switch. Wir instruieren auch jedes Mitglied wie
Myzone funktioniert inkl. Installation der App. Dadurch tra-
gen sehr viele Mitglieder wahrend den Trainings bei uns ihren
Switch. Einerseits haben wir so unsere Screens voll mit den
Kacheln und die Mitglieder sind besonders motiviert. Zusatz-

lich, wenn das MG es erlaubt, konnen unsere Trainer mit den
Myzone Daten wertvolle Informationen fir die regelméassigen
Checks und Analysen entnehmen.

FT: Welches Feedback hast Du fiir andere Studiobesitzer und
Fitnesstrainer, die sich Uberlegen Myzone zu integrieren?

DM: Viele neidische Riickmeldungen haben wir bekommen.
Da wir in der Schweiz zu den ersten gehoren, die Myzone
einsetzen, ist das Interesse der anderen Studiobesitzer sehr
gross. Viele kommen zu uns in den Club und schauen sich das
System genau an. Ich bin gespannt, wie sich das entwickelt...

FT: Welche Aspekte des Myzone Systems sind bei euch am
hilfreichsten?

DM: Ganz klar die Live Displays im Club. Der Switch ist bei uns
Standard. Aber die Live Displays sind wie bereits erwahnt egal
ob Beginner oder Profi ein riesen Mehrwert und eine zusatzli-
che Motivation. ]

PRIME TIME fitness ist seit dem 19. September 2022 der
neue Premium Club in Bern Ostermundigen mit einzigartiger
Trainingsatmosphére und Panoramablick und der erste PRI-
ME TIME fitness in der Schweiz. Auf zwei Etagen mit 1500 m?
Trainingsflache und zusétzlich 80 m? Outdoor Trainingsarea.

Eingerichtet ist der Club mit dem feinsten Trainingsequip-
ment der fiihrenden Hersteller, handverlesen zusammenge-
stellt — eben typisch PRIME TIME. Weitere Highlights im Club
sind Sauna, Massageangebote, Virtual Trainings und vieles
mehr. Mehr Informationen: www.primetimefitness.ch

Myzone wurde 2011 vom Fitnessexperten Dave Wright gegrtindet und
hat seither ein imponierendes Wachstum erreicht und bedient derzeit
dber 9000 Einrichtungen in 84 verschiedenen Landern mit Uber zwei
Millionen ausgelieferten Trackern

Myzone ist eine Hardware-, Software- und Wearable-Plattform, die in-
novative Technologie nutzt, korperliche Bewegung belohnt und Men-
schen dabei hilft, sich beim Sport wohlzufihlen. Mehr Informationen
www.myzonedach.org
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tersgruppen zu eltstraining motivieren

«Up to age»: Zielgruppe

versus Lifestyle

Statt von Kindern, Jugendlichen, Erwachsenen, Rentnerinnen und Rentnern sprechen
wir heute von spezielleren Zielgruppen wie der Generation X, Y und Z, den Millennials
und den Babyboomern. Das Selbstverstandnis der Menschen hat sich verandert.

Die Individualisierung nimmt zu und der Lifestyle pragt heute starker das Verhalten
als das reale Alter. Verandert diese Entwicklung auch den Centeralltag? Wie weit
miissen Centerbetreibende ihr Angebot und ihre Marketingaktivitaten anpassen,
damit sich wirklich alle Mitglieder von Jung bis Alt angesprochen fiihlen und Lust
haben, ins Center zu kommen? Dazu haben wir Bernhard Beidl befragt.

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www.fitnesstribune.com
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Noch vor einigen Jahrzehnten gab es eine strikte Trennung
zwischen Jung und Alt. Ab 50 Jahren galt man als alt, verhielt
sich entsprechend und regte sich eher Uber die Exzesse der
Jugend auf, als ihr nachzuahmen. Heute laufen 50-Jahrige in
Jeans, Sneakern und Hoodie herum, freuen sich, wenn ihre
Kids sich nicht heimlich ihre Klamotten ausleihen, gehen auf
Punkrockkonzerte und Raves und nutzen permanent Social
Media. «50 ist das neue 30» ist nicht nur ein Spruch, sondern
ein Lebensgeflhl. Fir den «Golden Ager Report 2019» wurden
1525 Personen zwischen 50 und 79 Jahren befragt (Schwabl,

2019). Im Schnitt fuhlten sich die Befragten um zehn Jahre
junger als sie waren. «Alt» ist man laut dieser Studie frihes-
tens ab 70, fUr Befragte Uber 60 Jahre sogar erst ab 75. Inte-
ressant fUr unsere Branche ist die Aussage, dass ab 50 Jah-
ren Gesundheit und korperliche sowie geistige Fitness als
besonders wichtig eingeschatzt werden und auch im fortge-
schrittenen Alter viel dafiir getan wird.

Demografischer Wandel

Dank der besseren medizinischen Versorgung steigt die Le-
benserwartung. Das zu erreichende Lebensalter sowie ein-
zelne Lebensphasen verschieben sich real um Jahre nach
hinten. «Im Jahr 2021 erreichte das Durchschnittsalter der
standigen Wohnbevolkerung in der Schweiz einen neuen
Hochststand von rund 42,78 Jahren» (Statista Research De-
partment, 2022). Der «Golden Age Report» zeigt, dass der de-
mografische Wandel zunehmend zu einer Verschiebung der
Kaufkraft in Zielgruppensegmente jenseits der bisher werbe-
relevanten Zielgruppe der 14- bis 49-Jahrigen fuihrt (ARD-Wer-
bung SALES & SERVICES, 2021/2022). Die Zahl der kaufkraf-
tigen Konsumenten 50 plus wéachst kontinuierlich. Positiv fur
die Fitnessbranche auch hier: In den Bereichen Gesundheit
und Freizeit steigen die Konsumausgaben mit zunehmendem
Alter kontinuierlich an.

Wer besucht die Fitnesscenter?

In Schweizer Centern dominieren allerdings die Jingeren. Die
«Eckdaten der Schweizer Fitness-Wirtschaft 2022» ergeben,
dass zwei Drittel der Mitglieder in der Schweiz Uber alle Fitness-
und Gesundheitsanlagen hinweg gesehen zwischen 20 und 50
Jahre alt sind (swiss active, 2022). Das Durchschnittsalter aller
Mitglieder liegt derzeit bei 40,0 Jahren. Ebenfalls Uber alle An-
lagen hinweg liegt der Anteil der 50- bis 60-Jahrigen bei 12,8
Prozent, der ab 60-Jahrigen bei 11,5 Prozent.

Gemessen daran, wie wichtig der Generation 50 plus das Thema
Lebensqualitat ist, die entscheidend von den Faktoren Fitness,
Gesundheit und Mobilitét (= Unabhéngigkeit) bis ins Alter beein-
flusst wird, ist hier noch viel «Luft nach oben», um Neumitglieder
zu gewinnen. Doch wie spricht man eine Zielgruppe an, die sich
jlnger flhlt, als sie ist? Gesundheitsorientiertes Fitnesstraining
kann nicht die einzige Losung sein, weil grosse Teile der eigent-
lichen Zielgruppe sich als zu fit und zu «cool» dafiir ansehen.

Gleichzeitig darf die grosse Gruppe der jingeren Mitglieder
bei der Konzeption und Weiterentwicklung der Angebote nicht
vernachlassigt werden.

Stereotype sind out — Individualisierung ist in

Die Anforderungen und Anspriche der einzelnen Mitglieder
sind heute so vielfaltig wie die Bandbreite ihres Alters, so-
zialen Status, Lifestyles und Selbstbildes. Kundinnen und
Kunden lassen sich in unserer hoch individualisierten Gesell-
schaft nicht «iber einen Kamm scheren» und sich den Kate-
gorien Jung oder Alt nicht mehr einheitlich zuordnen. Themen
wie Achtsamkeit sind generationstibergreifend wichtig. In
Yoga- oder Mobility-Kursen trainieren heute beispielsweise »
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Fit4Slim 22 %

Wer sind sie?
zumeist weiblich (68 %) @
18 — 39 Jahre (2 38 %)

lhre Ziele?

Training als Mittel zum Zweck:
abnehmen, besser aussehen.
Ihnen féllt das «Aufraffen» am
schwersten.

A e

Fit4Sports 15 %

Wer sind sie?
zumeist mannlich (65 %) &'
alle Altersklassen (g 41 %)

lhre Ziele?

2 0 &

Passionierte Trainierende, Fitness ist
Spal3, Lebenseinstellung und Status.
Leistungs- und erfolgsorientiert.
Hochste Ausgabebereitschaft.

) S

ZIELE?

Was sind die Ziele kérperlicher
Betdtigung?

Entspannung v
Gewichtsreduktion ()

Aussehen &

Muskelaufbau 9

Gesundheit @@

Aufmerksamkeit, Anerkennung ?

Fit2Share 18 %

Wer sind sie?
zumeist mannlich (70 %) &
18 — 39 Jahre (2 35%)

lhre Ziele?

DY

Fitness ist Statussymbol und
Mittel zur Selbstinszenierung —
aber auch ein Muss. Social-
Media-affin. Investieren in
Bekleidung, Zubehér und NEM.

N—

Sport2 22%

Wer sind sie?

weiblich (49 %) und ménnlich (51 %) @ %J

1% 7:¢
40 — 64 Jahre (2 45 %)
lhre Ziele? a ’
- (

Kérperliche Betatigung als Ausgleich zum
Alltag mit einer gewissen intrinsischen Leis-
tungsmotivation. Klassische Indlividualsportler,

selten im Fitnessstudio anzutreffen.

Sport2Support 23 %

Wer sind sie?
zumeist weiblich (61%) @
50 — 64 Jahre (2 47 %)

lhre Ziele?

E 3 A ]

Fitness als «runde Sache»:

Gesundheit und Geselligkeit.

verbindet Freude an Bewegung,

Schétzen fachliche Betreuung.

Abb. 1: Verschiedene Kundentypologien im Uberblick (mod. nach GIM, 2018)

immer mehr verschiedene Altersgruppen miteinander. Was
zahlt, ist das gemeinsame Ziel.

Google, Facebook und Amazon verdienen mit ebendieser
individualisierten Ansprache ihr Geld. Diese Tech-Giganten
tracken das Nutzungsverhalten ihrer Kundinnen und Kunden
und erstellen daraus Profile, die an deren Wiinschen und Be-
dirfnissen ausgerichtet sind — das Alter spielt dabei eine un-
tergeordnete Rolle. Auch fir Center ist entscheidend, wie gut
sie ihre Mitglieder oder potenziellen Kundinnen und Kunden
kennen. Die Werbung potenzieller Neukundinnen und -kunden
kann deshalb besser uber die Vermittlung eines Lebensge-
fiihls und positiver Werte laufen als Uber vermeintlich alters-
gerechte Motive, in denen sich eine Zielgruppe eventuell nicht
wiedererkennt oder wiedererkennen will. Denn: «Altere denken
und handeln zudem mitunter ugendlicher> als die Jungeren
selbst. In der Ara der Post-Demografie wird die komfortable
Idee der soziografisch definierten Zielgruppe abgeldst von Le-
bensstilen, die durch Werte, Einstellungen und Konsummuster
definiert sind.» (Zukunftsinstitut, 2022).

Verschiedene Fitnesstypen

Die «Germany in Motion»-Studie teilt Kunden auf Grundlage ih-
rer Motive fiir regelmassiges Fitnesstraining in unterschiedliche
Typologien ein und definiert finf bedurfnisbasierte Typen, die
sich primér in Bezug auf die Dimensionen Gesundheit/Ausgleich,
Leistungsmotivation und Aussenwirkung unterscheiden (vgl.
Abb. 7). Fur eine kundenzentrierte Verkaufsstrategie mit nachhal-
tigem Erfolg sollte der USP genau zu diesen unterschiedlichen
Beddirfnissen der einzelnen Mitglieder passen — von Jung bis Alt.
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Was wollen die Kundinnen und Kunden?

Wer die Ziele, Winsche, BedUrfnisse, Einstellungen, No-Gos
und Stolpersteine seiner Zielgruppen kennt, kann darauf re-
agieren — von der Marketingstrategie und Ausrichtung des
Centers, dessen Design, Gerateausstattung und Kursangebo-
te bis hin zur Betreuung durch ein qualifiziertes Team. «[Fiir]
die Betreuung vor Ort bedeutet dies gleichermassen, dass es
bei mehreren Zielgruppen, die sich bezlglich Alter, Geschlecht,
Wiinschen und Voraussetzungen unterscheiden, einer geson-
derten Ansprache bedarf, um niemanden abzuschrecken oder
auszugrenzen» (Garttner, 2022). Denn egal, in welchem Alter
ein Mitglied startet: Nur, wenn es den Nutzen und Mehrwert
seines Trainings erkennt und sich wohlfihlt, kann es zum Bot-
schafter des Centers werden.

Unser Experte

Ein Spagat zwischen unterschiedlichen Zielgruppen: Wie es
gelingen kann, alle Kundinnen und Kunden zeitgemass anzu-
sprechen, abzuholen und ihnen optimale Trainingsbedingun-
gen zu liefern, erlautert Bernhard Beidl («Athlet des Lebens»,
GYM&BOX) auf den folgenden Seiten. [ |
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«Up to age» — Interview mit Bernhard Beidl, «Athlet des Lebens», GYM&BOX

«Wegbegleiter fur das

grosse Ganze»

FITNESS TRIBUNE: Der tatowierte Best Ager beim Crosstrai-
ning, junge Frauen mit Langhanteln bei Deadlifts und Knie-
beugen, Seniorinnen im Zumba-Kurs — beobachten Sie einen
Wandel im Lifestyle und im Selbstverstandnis Ihrer Mitglie-
der? Konnen wir die Centermitglieder von heute noch genauso
adressieren wie vor 20 Jahren?

Bernhard Beidl: Die Verdnderung der Fitnessbranche hat
nach den Lockdowns nochmals an Fahrt aufgenommen.
Immer mehr Menschen nutzen digitale Medien, um vorab
zu recherchieren, was der Markt ihnen in Bezug auf Gesund-
heit bieten kann. Meines Erachtens wird ein herkdmmliches
Fitnesscenter nicht mehr nur als «Muckibude» gesehen und
verkannt, sondern dort mehr Wohlbefinden gesucht und oft
auch gefunden. Die Strategie der Studios bzw. der kompletten
Branche sollte definitiv ganzheitlicher werden. Der Wunsch,
den Geist und den Kaorper gleichermassen zu fordern und zu
fordern, ist in jeder Altersschicht gewachsen.

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www.fitnesstribune.com

FT: Lassen sich die Kundinnen und Kunden heute noch in
spezifische Alters- bzw. Zielgruppen unterteilen? Inwiefern
muss man Stereotypen in der Denkweise aufbrechen, um fiir
maoglichst viele Mitglieder ein passendes Trainingsumfeld und
-angebot zu schaffen?

BB: Es wird sichtlich schwieriger, Mitglieder in Zielgruppen
zu unterteilen und ist aus meiner Sicht auch gar nicht mehr
erwlnscht. In meinem Center und meiner CrossFit® Box sehe
ich, wie Teenager den Senioren und Seniorinnen die Hantel
in die Hand driicken und umgekehrt. Jeder «performt» dort
nach seinen eigenen Moglichkeiten und flr seine eigenen
Ziele. Die entscheidende Massnahme, die jeder von uns tref-
fen muss, ist es, qualifiziertes Personal zur Verfligung zu
stellen. Bei uns bekommt z. B. ein Kraftdreikdmpfer einen
Trainer oder eine Trainerin mit Kraftdreikampferfahrung und
ein Fan von CrossFit® einen erfahrenen CrossFit® Athleten
bzw. eine kompetente Trainerin an die Seite gestellt. Reha-
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bilitationspatienten dagegen trainieren nach der Arbeit mit
einem Physiotherapeuten auch mit einem Rehabilitations-
trainer weiter. Eine Symbiose aller Trainer und Trainerinnen
mit den verschiedensten Starken sollte das A und O einer
jeden ganzheitlichen Anlage im Fitness- und Gesundheitsbe-
reich sein. Denn diese sorgt fur ein Umfeld, in dem sich alle
wobhlfiihlen und wachsen kénnen.

FT: Die Bandbreite der Centerbesucher reicht heute von der
Generation Z bis zu den Babyboomern. Nutzen Sie fir die ver-
schiedenen Mitgliedergruppen unterschiedliche Ansprachen
und entsprechende Marketingtools?

BB: Wir haben damit begonnen, Uber verschiedene Zutritts-
karten bzw. Mitgliedschaften fur unterschiedliche Uhrzeiten
die Kapazitaten des Centers besser auszulasten. So haben
Jugendliche die Moglichkeit, eine gunstige Abendmitglied-
schaft zu erwerben, mit der sie ab 19 Uhr ihr Training starten
konnen, wahrend die altere Generation auf Frihmitgliedschaf-
ten zurickgreifen kann. Trotz allem forcieren wir mit verschie-
denen gemeinsamen Events die Verbindung zwischen all den
verschiedenen Mitgliedern.

Fur die Generation 50 plus sind Personal-Training-Mitglied-
schaften natdrlich erschwinglicher als fir Jugendliche. Diese
Mitgliedschaften helfen dabei, den «inneren Schweinehund»
zu bezwingen und sind ein wichtiger Faktor, um diverse Un-
sicherheiten oder vielleicht sogar Vorurteile bezlglich eines
Fitnesscenters zu bekdmpfen. Des Weiteren ist Personal Trai-
ning aber auch ein Erfolgsgarant. Ein Training mit einem Trai-
ner oder einer Trainerin zu einem festen Termin bringt nach-
weislich Erfolg, das zeigt uns die Praxis.

Abgeholt werden Interessenten immer dort, wo sie zu finden
sind. Inserate in Bezirkszeitungen haben unseres Erachtens
zwar noch Erfolg bei der Generation 60 plus, der grosste Teil
jedoch erfolgt im landlichen Bereich durch Mundpropagan-
da. Deshalb sollte sich die Fitness- und Gesundheitsbranche
eine grosse Scheibe von der Tourismusbranche abschneiden.
«Verdienen» kommt von «dienen», das vergessen viele Center-
betreibende. Was man anbietet, sollte man auch dort zeigen,
wo die Menschen sich am meisten aufhalten — und das ist
heute am Smartphone.

FT: In welchen spezifischen Bereichen haben Sie |hr Angebot
erweitert bzw. in Ihr Portfolio investiert, um «auf der Hohe der
Zeit» zu agieren? Inwieweit grenzen Sie sich dadurch von Ih-
ren Mitbewerbern ab?

BB: Das bereits angesprochene Eins-zu-eins-Personal-Trai-
ning sowie die Gesundheitsstunde in Kleingruppen sind die
beiden Bereiche, die wir im Moment am haufigsten adaptie-
ren und verbessern. Stark gewachsen ist auch das Kinder-
training, fir das wir in unserem Team eine Fitnesstrainerin/
Kinderpadagogin beschaftigen. Der Aufbau unserer eigenen
Online-Coaching-App ist die grosste Abgrenzung von unseren
Mitbewerbern und lasst uns wahrlich Grenzen sprengen. Dort

verbinden wir Training, Erndhrung, Regeneration und Reflexion
und konnen auch weit ab von unserem Standort Klienten und
Klientinnen erfolgreich betreuen. Wer diesbezuglich nicht mit
der Zeit geht, geht mit der Zeit, deshalb lag unser Fokus klar
auf diesem Bereich.

FT: Werden die Trainings- und Kursangebote wirklich nur von
der urspringlich anvisierten Zielgruppe genutzt oder mischen
sich die Interessen und Ansprlche der Mitglieder inzwischen
unabhangig vom Alter?

BB: Eine ganz klare Abgrenzung gibt es nicht, trotz allem gibt
es aber natlrlich auch Kurse, die auf spezielle Zielgruppen
abgestimmt werden. Grundsatzlich jedoch sorgt «alles unter
einem Dach» fiir ein Miteinander statt Nebeneinander. Beson-
ders fUr mich als mittlerweile 44-Jahrigen sind die Gesprache
mit Jugendlichen sowie auch mit reiferen Mitgliedern eine
Bereicherung. Ich erfahre generationsibergreifend, wo «der
Schuh drickt» und kann sehr gut ableiten, welche Verbesse-
rungen wichtig waren.

FT: Welche Herausforderungen und Chancen gehen mit
der steigenden Nachfrage nach individualisierten Konzep-
ten in Sachen Mitarbeiterqualifikation und Weiterbildung
einher? Welche Lizenzen sind wichtig, um Kunden optimal
abzuholen?

BB: Heute bildet man Menschen nicht mehr zu Trainern und
Trainerinnen aus, sondern vielmehr zu Coaches. Ein Trainer
sieht z. B. die Muskulatur, ein Coach betrachtet den Menschen
als Ganzes. Deshalb ist es fir mich als Centerleiter sowie als
Dozent an der Deutschen Hochschule fur Pravention und Ge-
sundheitsmanagement und Referent an der BSA-Akademie
extrem wichtig, die von unseren Klientinnen und Klienten ge-
forderte Ganzheitlichkeit zu lehren. Klar gibt es Spezialisten
und diese sind auch wichtig, trotzdem darf kein Spezialist das
grosse Ganze aus den Augen verlieren. So hat jeder Trainer
seine spezifischen Starken, entweder im Umgang mit Seni-
oren, im Leistungssport oder in der Sportrehabilitation. Aber
alle haben auch die Starke im Umgang mit dem Individuum
Mensch. Das ist essenziell.

FT: Wo sehen Sie im Markt Potenzial fir weiteres Wachstum?
Was mussen Centerbetreiber tun, um von der steigenden
Nachfrage nach individualisierten Angeboten auch langfristig
zu profitieren?

BB: Das Potenzial liegt fiir mich definitiv in Ganzheitlichkeit
gespickt mit Authentizitdt und Menschlichkeit. Jedes Unter-
nehmen sollte Menschen finden und ausbilden, die sich nicht
nur als Mitarbeiter und Mitarbeiterin sehen, sondern als Weg-
begleiter und Wegbegleiterin flr das grosse Ganze, das ganz-
heitliche Wohlbefinden der Menschen. Wenn diese dartber hi-
naus uber verschiedene Starken verfligen, lasst sich ein Team
formen, welches jegliche Anforderungen ebenso wie individu-
alisierte Angebote abdecken kann. Wenn der Klient profitiert,
profitiert auch das Unternehmen. [ ]
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Auf zum grossen Fachkongress nach Koln!

Hochkaratige Vortrage auf dem
FIBO Congress 2023

Ein wichtiger Termin der internationalen Fitness- und Gesundheitsbranche riickt
immer naher: Vom 13. bis 15 April 2023 findet der FIBO Congress im
Congress-Centrum Nord Koelnmesse im Rahmen der FIBO statt. Die Deutsche
Hochschule fiir Pravention und Gesundheitsmanagement (DHfPG) und die
BSA-Akademie, die den Kongress unter Federfiihrung der FIBO organisieren und
durchfiihren, warten auch in diesem Jahr wieder mit einem packenden Vortrags-
programm auf. Seien auch Sie dabei — informieren, netzwerken, durchstarten!

Die alljahrlich stattfindende weltweit grosste Fachmesse fir
Fitness, Wellness und Gesundheit, die FIBO, ist flr Branchen-
angehdrige langst schon ein fester Termin in der Jahrespla-
nung. Parallel zur FIBO findet nun auch zum zweiten Mal die
Neuauflage des FIBO Congress statt. Die Besucher-
innen und Besucher konnen sich hier Uber
neueste Erkenntnisse und Entwicklungen
informieren und dartiber hinaus wert-

volle Kontakte knlpfen.

Uber 80 Fachvortrige
An drei der vier Messetage der
FIBO bietet der FIBO Congress
ein hochkaratiges Vortragspro-
gramm: Die renommierten Refe-
rentinnen und Referenten liefern in
uber 80 branchenrelevanten Vor-
tragen aus den Themenstran-
gen Training, Management,
Erndhrung, Betriebliches Ge-
sundheitsmanagement, Men-
tale Fitness/Coaching und
Existenzgriindung praxisori-

entierte Tipps und aufschlussreiche Erkenntnisse zu aktuellen
Themen.

In der Speakers Corner haben die Besucherinnen und Besu-
cher zudem die Mdglichkeit, mit den Referierenden jeweils im
Anschluss an ihre Vortrage weiterfiihrende Gesprache zu fih-
ren oder Fragen zu stellen. Darliber hinaus bietet der Fachkon-
gress fur Experten und Unternehmen aus den Themenfeldern
Fitness, Pravention und Gesundheit vielerlei Gelegenheiten
zum Netzwerken und Austauschen.

Praxis und Theorie

FIBO und FIBO Congress ist die perfekte Kombination aus Leit-
messe und Fachkongress und damit optimal fur alle Branchen-
interessierten, die up to date bleiben wollen: Wahrend sie auf
der Messe neueste Entwicklungen und Trends direkt praktisch
ausprobieren konnen, erfahren sie auf dem Kongress aktuelles
Branchen-Know-how in Form von spannenden Vortragen.

Tickets sichern

Seien Sie also unbedingt vom 13. bis 15. April im Con-
gress-Centrum Nord Koelnmesse dabei! Tickets fiir den FIBO
Congress erhalten Sie unter www.fibo-congress.com. [ |
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International FIBO Congress

Do. 13. April

Uhrzeit Referent/Referentin Vortrag Themenstrang
Unternehmenskultur — ECHIEAISES
11.00 Uhr Christoph Mundt ; X : Gesundheits-
strategisches BGM in der Praxis
management
12.00 Uhr Prof. Dr. Ulf Sobek Atme dich stark! Training
Acht erfolgversprechende Finanzierungsarten fiir Existenz-
IS0 Ui Siteii izt die Fitness- und Gesundheitsbranche grindung
14.15 Uhr Prof. Dr. Julia Krampitz StrE;sen e r|cht|gen . Erndhrung
Ernahrungsgewohnheiten auf zu neuer Energie
Markt- und Umweltanalyse —
161 Ui Rl Gz peletn Chancen ergreifen und Risiken vermeiden! Mg
=r. 14. April
Uhrzeit Referent/Referentin Vortrag Themenstrang
11.00 Uhr Patrick Berndt Zielspezifische Ubungsauswahl im Krafttraining Training
12.00 Uhr Barbara Niitzel Achtsamkeit im organisationalen Kontext Mentale Fitness/Coaching
14.15 Uhr Anke Machler Gesundheitstage als Akquisetool Management
) Existenzgrindung: Mit welchem Konzept ) .
15.15 Uhr Henrik Gockel starte ich meine Selbststandigkeit Existenzgriindung
16.15 Uhr Clive Salz Schneller, hoher, weiter ... Erndhrung
Sa. 15. Apri
Uhrzeit Referent/Referentin Vortrag Themenstrang
10.00 Uhr Prof. Dr. Sarah Kobel Der (potenzielle) Fitnesstreibende Management
Vom Geschaftsmodell Giber den . .
11.00 Uhr Ralf Capelan Lean-Startup-Ansatz zum Businessplan Existenzgriindung
12.00 Uhr Harald Gartner Ernahrungsirrtiimer Ernahrung
Prof. Dr. Arne Morsch/ S ) - !
- Individualisiertes Fitnesstraining mit .
14.15 Uhr Prof. Dr. med. Jlrgen Post-COVID-Betroffenen Training
Rissland
16.15 Uhr Nicolai Rolli cElasieglLiziton = 50 SaUST 7 Mentale Fitness/Coaching

unsere Gedanken und Gefiihle

Das gesamte Programm des diesjahrigen FIBO Congress finden Sie unter www.fibo-congress.com/programm.

www.fitnesstribune.com | FITNESS TRIBUNE NR. 201

43



International Studienergebnisse

44

Implikationen fur das Marketing

Mitglieder und Nicht-
mitglieder im Vergleich

Wie werden Fitnessanlagen tatsachlich wahrgenommen? Diese Frage stellen sich viele
in der Branche. Neueste Forschungsergebnisse der DHfPG erlauben nun den Vergleich
zwischen Mitgliedern und Nichtmitgliedern hinsichtlich Einstellung, Trainingshaufigkeit,
Verhaltensintentionen der Menschen und der subjektiven Bedeutung von Gesundheit.
Die Ergebnisse liefern wichtige Implikationen fiir das Marketing von Fitnessanlagen.

Gerade Anfang des Jahres fassen viele Menschen Vorsatze.
Nicht selten gehoren eine gesiindere Lebensweise, eine bes-
sere Ernahrung und ein regelmassiges Fitnesstraining dazu.
Die Diskrepanz zwischen dem gewlnschten und dem tatsach-
lichen Verhalten ist haufig aber gross. Um das Marketing ent-
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sprechend zielgruppenspezifisch auszurichten und Personen
tatsachlich nachhaltig zu einem regelmassigen Fitnesstraining
zu bewegen, brauchen Fitnessanlagen Einblicke «in die Kop-
fex ihrer (potenziellen) Mitglieder. Jiingste Forschungsergeb-
nisse der DHfPG erlauben den Vergleich zwischen Personen
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mit einer aktiven (N = 534) und Personen ohne Mitgliedschaft
(N = 443) hinsichtlich Gesundheitsorientierung, Einstellung
zum Training, Trainingshaufigkeit und ihren Verhaltensabsich-
ten. Auch zeigen die Ergebnisse, wie die Fitnessbranche von
diesen beiden Personengruppen in Bezug auf ihre Gesund-
heitskompetenz wahrgenommen wird und ob dieses Fremd-
bild mit dem Selbstbild der Branche, die sich schwerpunktmas-
sig im Bereich Gesundheit positioniert sieht, Ubereinstimmt.

Blicken Fitnessanlagen durch die Brille der Kunden statt
durch die des Unternehmers, 6ffnen sich ihnen ganz neue
Perspektiven, die die Grundlagen ihrer Marketingaktivita-
ten sein sollten.

Die Bedeutung von Gesundheit

Krisen wie die Corona-Pandemie fihren haufig dazu, dass
sich Werteorientierungen der Menschen verschieben. Daher
ist es wenig verwunderlich, dass Gesundheit einen Zuwachs
an Bedeutung erfahren hat: Fir 51,9 Prozent der Mitglieder
sowie fur 57,8 Prozent der Nichtmitglieder hat Gesundheit im

Vergleich zu vor der Corona-Krise eher bis stark an Bedeutung
gewonnen. Sie besitzt aktuell fir beide Gruppen einen sehr
hohen Stellenwert (M, icier = 417, My imigieer = 395 Skala
von 1 = Uberhaupt nicht wichtig bis 5 = sehr wichtig).

Besteht ein Fit zwischen Selbst- und
Fremdwahrnehmung?

Die Fitnessbranche hat den Wert von Gesundheit Iangst erkannt
und ihren Gesundheitsauftrag internalisiert. Dies zeigt sich
nicht zuletzt in der immer stérker werdenden Positionierung der
Studios in diesem Bereich. Die Ergebnisse der DHfPG aber zei-
gen, dass dieses Selbstbild der Branche nicht immer mit dem
Fremdbild Ubereinstimmt. Wahrend Personen mit einer aktiven
Mitgliedschaft den Anlagen eine recht hohe Gesundheitskom-
petenz zuschreiben (M = 3,73, Skala von 1 = berhaupt nicht
kompetent bis 5 = sehr kompetent), bewegt sich diese bei Nicht-
mitgliedern nur im durchschnittlichen Bereich (M = 3,36) und ist
damit signifikant geringer ausgepragt. Andere Gesundheits-
dienstleister wie Orthopaden oder Physiotherapeuten werden
von den beiden Gruppen hinsichtlich ihrer Gesundheitskompe-
tenz jedoch gleich bewertet (vgl. Abb. 1). Dass die Unterschie-
de in der Wahrnehmung der Gesundheitskompetenz nur bei
Fitness- und Gesundheitsanlagen auftreten, zeigt, dass die An-
lagen ihre Aussenwahrnehmung verandern und ihren Gesund-
heitsauftrag dringlicher nach aussen vermitteln mussen.

Stehen Unternehmen fiir bestimmte Werte ein, muss
diese Werteorientierung glaubhaft nach aussen vermit-
telt werden. Ein regelmassiger Abgleich von Selbst- und
Fremdbild deckt hier moglichen Handlungsbedarf auf. P

Wahrgenommene Gesundheitskompetenz

5

397
373 39
3,66 3,62

3,36

w

N

Mitglieder (n = 521)
M Orthopéde

Nichtmitglieder (n = 439)
Physiotherapie ' Fitness-/Gesundheitsanlagen**

Skala: T = Uberhaupt nicht kompetent bis 5 = sehr kompetent
**p < 0,001

Abb. 1: Wahrgenommene Gesundheitskompetenz
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Lebensstil der Personen ohne aktive Mitgliedschaft (aktuell vs. Wunsch)

5
377 381
4
832 324
3
2
1
Ich flhre einen Ich tue aktiv etwas
gesunden fir meine
Lebensstil/wirde korperliche
gern einen Fitness/wirde gern
gestinderen aktiver etwas fur

Lebensstil fihren** meine korperliche Fitness tun.**

M st

Skala: 1 = stimme Uberhaupt nicht zu, 5 = stimme vollkommen zu

3,66 3,62
3,29

2,83

Ich achte auf eine
gesunde
Ernahrung/wirde
gern starker auf
eine gesunde
Ernahrung achten.**

Ich achte darauf, Stress durch
korperliches Training zu
reduzieren/wurde
gern starker darauf achten,
Stress durch korperliches
Training zu vermeiden.**

Soll
**p < 0,001

Abb. 2: Lebensstil der Personen ohne aktive Mitgliedschaft (aktuell vs. Wunsch)

Qualifizierte Beschaftigte als Stellschraube

fiir die Aussenwahrnehmung

Wichtig ist also, dass die Branche ihren bedeutsamen Gesund-
heitsauftrag glaubwiirdig nach aussen kommuniziert und in
den Kopfen der Zielgruppe verankert. Gut ausgebildete und
qualifizierte Fachkréafte sind hier unerlasslich, um das Fremd-
bild der Branche ihrem Selbstbild anzugleichen. Die hohe Ge-
sundheitskompetenz, die Mitglieder den Anlagen zuschreiben,
sollte sich mit jedem Training in den Anlagen bestéatigen und
weiter festigen. Positives Empfehlungsverhalten tragt hier
nachhaltig dazu bei, die Aussenwahrnehmung zu andern. Eine
entsprechende Kommunikationsstrategie seitens der Fitness-
anlagen sollte ebenfalls den Fokus auf eine glaubwiirdige Ver-
mittlung der Gesundheitskompetenz der Anlagen legen.

Eine gelebte Werteorientierung geht weit Uber das Mar-
keting hinaus. Die Mitarbeiter missen die Werte des Un-
ternehmens internalisieren und in der Interaktion mit den
Kunden verkorpern. Der Wert Gesundheit wird hier durch
gut qualifiziertes Personal verkdrpert, das auf die Belange
der Kunden eingeht.

Lebensstile von Mitgliedern vs. Nichtmitgliedern

Generell zeigt sich, dass Mitglieder ihren Lebensstil in vielen
Facetten signifikant gestinder einstufen als Nichtmitglieder.
Daher erscheint es nachvollziehbar, dass Personen ohne aktive
Mitgliedschaft ihren Lebensstil verbessern mochten. Sie wollen
ihre korperliche Fitness optimieren, sich gestinder ernghren und
Stress durch korperliches Training reduzieren (vgl. Abb. 2).
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Steigerung der Trainingshaufigkeit

und -dauer angestrebt

Mitglieder trainieren aktuell zwei- bis dreimal (52,5 %) oder
sogar mindestens viermal (24,6 %) pro Woche bei einer Trai-
ningsdauer von insgesamt 276 Minuten. 23 Prozent trainieren
maximal einmal wochentlich. Jedes zweite Mitglied (50,6 %)
wurde sein wochentliches Trainingspensum gern auf mindes-
tens viermal pro Woche steigern.

Auch die Nichtmitglieder wirden ein regelméssiges Training
gern als feste Routine in ihr Leben integrieren. Dies gelingt ih-
nen, wie die Daten zeigen, aktuell jedoch nicht: Zwei Drittel der
Nichtmitglieder trainieren aktuell maximal einmal wochentlich
(67,7 %), 25 Prozent zwei- bis dreimal. Die durchschnittliche
wochentliche Trainingszeit der Nichtmitglieder betragt im
Durchschnitt aktuell 196 Minuten, angestrebt werden 215 Mi-
nuten. Mehr als jeder Zweite mochte hierzu zwei- bis dreimal
pro Woche trainieren, jeder Vierte sogar viermal oder haufiger.

Damit die Menschen ihr gewlinschtes Trainingsverhalten
realisieren konnen, ist ein aktives Zutun der Fitnessanla-
gen erforderlich. Die Anlagen sollten einen Beitrag leisten,
um die Nichtmitglieder zu einem regelmassigen Training
und insbesondere zum Durchhalten zu bewegen. Erste
Trainingserfolge konnen als positive Verstarker genutzt
werden.

Ein solcher Trainingserfolg liegt beispielsweise im subjektiv
wahrgenommenen korperlichen Befinden. Unabhéngig von P
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Korperliches Befinden in Abhangigkeit
der Trainingshaufigkeit

5
3,96
4
3,45
2,91
3
2
1
einmal zwei- bis dreimal viermal pro
pro Woche pro Woche** Woche oder

oder seltener** hauftiger**

Skala: 1 = sehr schlecht bis 5 = sehr gut **p<0,001

Abb. 3: Korperliches Befinden in Abhédngigkeit der Trainingshaufigkeit

einer bestehenden Mitgliedschaft zeigt sich, dass Menschen,
die haufiger trainieren, sich korperlich signifikant besser fihlen
als Personen, die seltener trainieren (vgl. Abb. 3).

Marketingempfehlungen fiir Fitnessanlagen

Die Ergebnisse der jlingsten Untersuchung der DHfPG, die
Mitglieder mit Nichtmitgliedern vergleicht, liefern die Basis fir
erste Handlungsempfehlungen fiir die Akteure der Branche.
Dass Nichtmitglieder als Mitglieder gewonnen werden kon-
nen, zeigt sich daran, dass auch sie ein regelmassiges korper-
liches Training tendenziell als «eher erstrebenswert» einstufen
(M = 3,62, Skala von 1 = iberhaupt nicht erstrebenswert bis 5 =
sehr erstrebenswert). Gesundheit ist fiir beide Gruppen von
hochster Bedeutung. Insbesondere bei Nichtmitgliedern aber
muss der Gesundheitsauftrag der Anlagen durch das Marke-
ting starker und glaubwdirdig in den Kopfen verankert werden —
aktuell bewegt sich die zugeschriebene Gesundheitskompe-
tenz nur im mittleren Bereich. Bei den Mitgliedern zeigt sich,
dass jeder Zweite gern mindestens viermal pro Woche trai-
nieren mochte. Aktuell gelingt dies «nur» 24,6 Prozent. 23 Pro-
zent der Befragten mit einer aktiven Mitgliedschaft trainieren

nur maximal einmal pro Woche. Hier besteht grosses Poten-
zial, diese Mitglieder zu einem regelmassigeren Training zu
bewegen. Ein enormes Potenzial zeigt sich in diesem Bereich
bei den Nichtmitgliedern. Mehr als drei von vier streben ein
regelmassiges korperliches Training an.

Haufig bedarf es motivationaler Reize von aussen, um
die Verhaltensintention in konkretes Handeln zu transfe-
rieren. Die intrinsische Motivation ist bei Nichtmitgliedern
gering ausgepragt. Gleichzeitig besteht das Streben nach
einem gesinderen Lebensstil. Die Fitnessanlagen sollten
durch entsprechende Kommunikationsaktivitaten unter-
stutzend wirken, bestehende Mitglieder sollten in ihrem
aktuellen Lebensstil bestarkt werden.

Auch diese Untersuchung der DHfPG zeigt, wie wichtig eine
fundierte Kenntnis des «Innenlebens» der jeweiligen Ziel-
gruppe ist. Wahrend die Fitnessbranche die Bedeutung einer
Positionierung im Bereich «Gesundheit» erkannt und ihren
Gesundheitsauftrag internalisiert hat, gilt es nun, die Sichtwei-
se der Zielgruppe zu kennen. Mitglieder und Nichtmitglieder
zeigen hier eine unterschiedliche Wahrnehmung der Gesund-
heitskompetenz der Anlagen, die vom Marketing entspre-
chend unterschiedlich adressiert werden sollte. Gleichzeitig
liefert die Studie wertvolle Einblicke, wie die Bindung von be-
stehenden und die Gewinnung neuer Kundinnen und Kunden
gelingen kann. Die Konsumentenverhaltensforschung erklart
das Warum und Wie des Verhaltens der Kundschaft. Nur wer
die Antworten auf diese Fragen kennt, kann Erfolgspotenziale
identifizieren und realisieren. Die dargestellte Studie liefert hier
einen ersten wichtigen Beitrag. [ ]

Prof. Dr. Sarah Kobel

Prof. Dr. Sarah Kobel promovierte
am Institut fir Konsum- und Ver-
haltensforschung an der Univer-
sitdt des Saarlandes. Sie ist wis-
senschaftliche Mitarbeiterin an der
DHfPG und leitet dort die Abteilung
Wissenschaft und Forschung. Seit-
dem hat sie fur Forschungsprojekte
mehrere Marktbefragungen unter
Studiobetreibern und Fitnesskun-
den begleitet.

www.dhfpg-bsa.de

FIBO Congress vom 13. bis 15. April 2023 — Sie mochten mehr u. a. zu den Mo-
tiven von Trainierenden und Nichttrainierenden sowie zur Rolle von Gesundheit
beim Fitnesstraining erfahren, dann besuchen Sie Prof. Dr. Sarah Kobels Vortrag
«Der (potenzielle) Fitnesstreibende — verstehen, was ihn bewegt».

Es erwarten Sie Uber 80 Vortrage in sieben branchenrelevanten Themenstrangen.

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

Kostenfreie Webinare der Deutschen Sportakademie

Die Wirkung von Hormonen und
wie sie sich durch gezieltes Training

beeinflussen lasst

Dass der Hormonzyklus die korperliche Leistungsfahigkeit beeinflusst, ist bekannt.
Aber was genau steckt dahinter? Und wie lassen sich diese Schwankungen durch
angepasstes Training und veranderte Gewohnheiten positiv beeinflussen? Diese
Fragen beantwortet die Deutsche Sportakademie in der kostenfreien Webinarreihe
«Die Wirkung von Hormonen: Erkenne & erlebe Deinen Korper!».

In insgesamt drei Webinaren der Deutschen Sportakademie
vermitteln Fachexperten spannendes Wissen Uber die Wir-
kung von Hormonen und wie sie sich durch gezieltes Training
positiv beeinflussen lasst.

Im ersten Webinar dreht sich alles um den weiblichen Zyklus.
Die Yoga- und Meditationslehrerin Nadine Runggaldier klart
die Teilnehmerinnen Uber den Einfluss des Zyklus und der
Antibabypille auf die korperliche Leistungsfahigkeit auf. In
ihrem Vortrag liefert sie wertvolle Tipps fir ein zyklusbasier-
tes Training mit dem Ziel, das korperliche Wohlbefinden und
die eigene Leistungsfahigkeit nachhaltig zu verbessern. Das
Webinar «Female Fitness: Effektives Training nach Deinem
Zyklus» findet am 01.03.2023 um 17:45 Uhr statt.

Um das mannliche Testosteron geht es im zweiten Webinar
«Mehr als nur ein Muskelmacher — Testosteron naturlich stei-
gern» am 08.03.2023 um 18 Uhr mit Gesundheitsberater und
Deutschlands bekanntestem Biohacker Andreas Breitfeld.
Ganz nach dem Motto «Pump your Testo» lernen die Teilneh-
mer naturliche Wege zur Steigerung und Optimierung des
Testosteronhaushaltes kennen — ein Booster flir die korperli-
che Leistungsfahigkeit.
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Der Fitnesscoach Marc Rohde rundet die Webinarreihe mit
seinem Vortrag zu «Mental Health: Jetzt leichter Gewohnheiten
andern» ab. Er weiss, warum Neujahrsvorsatze scheitern und
schult Interessierte darin, neue motivierende Routinen erfolg-
reich und Gewohnheiten nachhaltig zu entwickeln sowie das
Frihjahr als mentalen Antrieb zu nutzen. Das Webinar mit
Marc Rohde findet am 15.03.2023 um 18 Uhr statt. [ |

Weitere Informationen zur kostenfreien Webinarreihe
und zur Anmeldung gibt es unter:
https://www.deutschesportakademie.de/news/
webinarreihe-deine-hormone

o
8 Die Deutsche Sportakademie bietet berufsbegleitende
Weiterbildungen und Lizenzausbildungen fir Mitarbei-
tende in der Sport-, Fitness- und Gesundheitsbranche,
sowie die duale Erstausbildung zum/zur Sport-und Fit-
nesskaufmann/-frau (IHK) inkl. Professional Fitness-
coach an den Standorten Berlin, Kdln, Hamburg und

MUnchen an.
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#BEACTIVE DAY 2022

Zu Beginn der Konferenz lobte Andreas Paulsen, CEO von
EuropeActive, das Engagement der Branche flr die Europa-
ische Woche des Sports. Margaritis Schinas, Vizeprasident
der Europdischen Kommission, schloss sich seinen Worten
an und betonte die Wichtigkeit einer Zusammenarbeit al-
ler Partner, um die Europaische Woche des Sports und den
#BEACTIVE DAY weiter voranzutreiben: «Es sind Initiativen wie
diese, die fUr Sport und korperliche Aktivitat in ganz Europa
wirklich relevant sind. Es ist lhnen gelungen, in Ihrer #BEACTIVE
DAY Kampagne den Spass mit dem gesundheitlichen Nutzen
zu verbinden. Die Kommission dankt allen Beteiligten fir ihre
Bemihungen und fiir den integrativen Charakter ihrer Kam-
pagnen, die zur Teilnahme auf unserem gesamten Kontinent
ermutigten.»

Floor Van Houdt, Leiterin des Sportreferats der EU-Kommis-
sion, gab einen Uberblick tber die Ergebnisse der Europai-
schen Woche des Sports 2022, um deren Auswirkungen auf
europaischer Ebene zu messen. Der Europaabgeordnete und
Co-Vorsitzende der Sportgruppe des Europaischen Parla-
ments Tomasz Frankowski hob in einer Videobotschaft die
Bedeutung europaischer Kampagnen zur Forderung der kor-
perlichen Betatigung hervor.

EuropeActive-Vertreter und -Partner erlduterten den Zu-
horern die Ergebnisse des #BEACTIVE DAY 2022 sowie
die wichtigsten Hohepunkte und Erfahrungsberichte ein-
schliesslich eines Updates zu UkraineActive, einer Organi-
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sation, die unter aussergewohnlich schwierigen Umstanden
arbeitet. Der #BEACTIVE DAY 2022 fand am Eroffnungstag
der Europaischen Woche des Sports am 23. September statt
und unterstitzte die klare Botschaft der Europdischen Kom-
mission, wie wichtig es ist, einen aktiveren und geslinderen
Lebensstil fir Millionen von Menschen in Europa zu fordern.

CEO Andreas Paulsen kommentierte den Erfolg: «Ich freue
mich Uber die wachsende Teilnahme und sehr positive Wir-
kung der #BEACTIVE DAY Kampagne in ganz Europa und
dariber hinaus. Ich mochte allen Beteiligten gratulieren und
danken, insbesondere unseren geschatzten nationalen Ver-
bandspartnern und ihren Mitgliedern. Der Schwerpunkt der
diesjahrigen Kampagne lag auf der Aktivierung von Frauen
und Madchen. Unser Ziel war es, dazu beizutragen, die Ge-
schlechterdifferenz in Bezug auf korperliche Aktivitat zu re-
duzieren und damit das starke Engagement unserer Branche
aufzuzeigen, um alle Europaerinnen und Européer — unabhéan-
gig von Geschlecht, Rasse, ethnischem Hintergrund, personli-
chen Uberzeugungen, Handicap, Alter oder sexueller Orientie-
rung — zu motivieren, sich mehr und haufiger zu bewegen. Ich
mochte auch der Europaischen Kommission, den Mitgliedern
des Prasidialrats von EuropeActive sowie der FIBO als Spon-
sor fur ihre wertvolle Unterstiitzung danken. Nur so konnte der
#BEACTIVE DAY 2022 ein kontinentaler Erfolg werden.»

Fur weitere Informationen zum #BEACTIVE DAY besuchen Sie
bitte www.beactiveday.eu. [ ]
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DHfPG erneut zum Testsieger erklart

Die Deutsche Hochschule fir Pravention und Gesundheits-
management (DHfPG) ist in einer aktuellen Servicestudie
des Nachrichtensenders ntv und des Deutschen Instituts fir
Service-Qualitat (DISQ) ausgezeichnet worden. Im Rahmen
der Studie wurden Service und Studienangebot von acht gros-
sen privaten Hochschulen aus dem Bereich Gesundheit ver-
glichen. Die Mitarbeitenden des DISQ fihrten u. a. verdeckte
Telefon- und E-Mail-Tests zur Beurteilung der Servicequalitat
durch. Ausserdem wurden die Websites sowie der gesamte
Online-Auftritt detailliert analysiert. Dabei Uiberzeugte die DHfPG
mit einem umfangreichen Studienangebot, hoher Servicequa-
litat sowie einer professionellen Beratung. Die Hochschule er-
hielt abschliessend als einzige das Qualitatsurteil «sehr gut»
und konnte sich somit als Testsieger durchsetzen.
www.dhfpg.de

Neue Geschaftsfiihrung bei der RSG Group

N=~e

GROUP

Nach dem Tod ihres CEO Rainer Schaller hat die RSG Group
GmbH ihr neues Fihrungsteam prasentiert. Mit Hagen Win-
gertszahn, der seit 2016 Geschaftsleiter Deutschland ist, und
Dr. Jobst Miiller-Trimbusch, bereits seit 2020 Teil der Unter-
nehmensfihrung, wird eine neue Doppelspitze gestellt. Die
beiden Geschaftsflhrer haben fir die Zukunft der RSG Group
bereits erklarte Ziele: Prioritat soll die konsequente Weiter-
fihrung der Trendsetter- und Marktfihrerposition haben, die
sich der Konzern in Uber 25 Jahren aufgebaut hat. Ein weite-
res zentrales Thema ist, neben dem Kerngeschaft in Europa
auch die Prasenz in den USA weiter voranzutreiben. Zudem
haben Wingertszahn und Muller-Trimbusch es sich zur Auf-
gabe gemacht, die richtige Balance zwischen der Bewahrung
der Wurzeln auf der einen und der Weiterentwicklung des Un-
ternehmens auf der anderen Seite zu finden.
WWWw.rsggroup.com

FIBO fiihrt Fitness- und Gesundheitsbranche zusammen

J[cle}
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Unter dem Motto «for a strong and healthy society» mochte
die FIBO die Fusion der Fitness- und Gesundheitsbranche wei-
ter vorantreiben. Die weltweit wichtigste Messe fiir Fitness,
Wellness und Gesundheit erweitert im Rahmen der Ausstel-
lung vom 13. bis 16. April 2023 in Koln ihr Angebot fir medizi-
nische Berufsgruppen. Zahlreiche Branchenbeteiligte arbeiten
mit der FIBO zusammen, um den Trend von gesundheitsorien-
tiertem Fitnesstraining weiterzuentwickeln, u. a. die Deutsche
Hochschule fur Pravention und Gesundheitsmanagement
(DHfPG), die BSA-Akademie, Exercise is Medicine, Europe-
Active, das European Health & Fitness Forum, Verbande und
Sportarzte. Ziel ist, zu zeigen, dass auch ausserhalb von
Sportmedizin, Rehabilitation und Pravention die Implemen-
tierung von Bewegung in den Alltag und in die medizinische
Behandlung von grosser Bedeutung fir die Gesundheit ist.
www.flbo.com
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BSA-Akademie — Ihr Weiterbildungspartner
Mitarbeiter jetzt nebenberuflich
qualifizieren

Fir Unternehmen, die Quereinsteigenden den Start in die
Fitness- und Gesundheitsbranche erleichtern oder Mitarbei-
tende gezielt nebenberuflich weiterbilden mochten, bietet
die BSA-Akademie uber 80 staatlich gepriifte und zugelas-
sene Lehrgange. Mit dem Lehrgangssystem, bestehend
aus einem kombinierten Fernunterricht mit Fernlernphasen
und kompakten Prasenzphasen, profitieren Teilnehmende
von maximaler Flexibilitdt und vielen weiteren Vorteilen. Die
Prasenzphasen konnen digital oder an den regionalen Lehr-
gangszentren in Osterreich (Wien, Innsbruck) sowie bun-
desweit in Deutschland (z. B. Miinchen) absolviert werden.

09.03.2023 — 12.03.2023, Kursleiter/in Pilates, Minchen
16.03.2023 - 19.03.2023, Fitnesstrainer/in-B-Lizenz, Wien
02.06.2023 — 04.06.2023, Berater/in fur Gewichtsmanage-
ment, Minchen

Weitere Infos zu unseren Lehrgéngen finden Sie unter:
www.bsa-akademie.de

Neuer dualer Bachelor-Studiengang an der DHfPG
B. A. Sport- und Bewegungstherapie

Die Deutsche Hochschule fir Pravention und Gesundheits-
management (DHfPG) bietet ab dem Sommersemester
2023 den dualen Bachelor-of-Arts-Studiengang Sport- und
Bewegungstherapie an, um das Tatigkeitsfeld der Bewe-
gungsforderung zu professionalisieren und in diesem Zuge
Bewegungsfachkrafte im Gesundheitssystem zu etablie-
ren. Absolventen des Studiengangs sind qualifiziert, in der
stationaren und ambulanten medizinischen Rehabilitation
sowie in Fitnesscentern® sporttherapeutisch tatig zu sein
und darlber hinaus abrechnungsfahige Leistungen in allen
Praventionsbereichen zu erbringen. Das duale Studiensys-
tem verbindet ein Fernstudium mit kompakten Lehrveran-
staltungen (vor Ort in den Studienzentren der DACH-Region
und/oder digital) und eine verglitete Tatigkeit in einem Aus-
bildungsbetrieb.

*nach Erflllung spezifischer Voraussetzungen

Weitere Infos zum Studiengang finden Sie unter:
www.dhfpg.de/bsbt

Inhalte jetzt auch auf Englisch!
Mit der BSA-Akademie zum Fitnesstrainer

Der Lehrgang «Fitnesstrainer/in-B-Lizenz» befadhigt Teil-
nehmende dazu, Massnahmen der Trainingssteuerung
im Individualtraining inklusive der Planung eines fitness-
orientierten Kraft-, Ausdauer- und Beweglichkeitstrainings
durchzuflihren. Dariiber hinaus lernen sie, Kunden mit un-
terschiedlichen Trainingszielen und Leistungsvorausset-
zungen kompetent und professionell zu betreuen. Um der
zunehmenden Internationalitat in Fitnesscentern zu be-
gegnen, bietet die BSA-Akademie den Lehrgang ab sofort
auch in englischer Sprache als «Basic Fitness Trainer» an.
Die Prasenzphasen werden dabei ausschliesslich in digita-
ler Form absolviert.

Weitere Infos zum Lehrgang «Basic Fitness Trainer» unter:
www.bsa-akademie.de/fitben



Fitnesscenter zukunftsorientiert managen -

Jetzt dual Studierende ausbilden!
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Einfach tun!

Warum die meisten Menschen sich immer wieder
neue Vorsitze, Ziele, Meilensteine und Aufgaben
setzen und nicht umsetzen, beschaftigt mich

als Coach schon sehr sehr lange. Die meisten
Probleme und Aufgaben erledigen sich, wenn
man TUT! Bis heute habe ich gegen NICHT TUN
keine klare Erkenntnis oder ein Rezept gefunden.
In meiner Kolumne werde ich lhnen aus meiner
Erfahrung im Umgang mit Menschen (als Coach
und Berater) einige Tipps geben, damit Ihnen das

Tun in Zukunft leichter fallt.

(( Es bedarf nur eines Anfangs, dann erledigt sich das Ubrige.
Sallust (86 v. Chr. bis 35 v. Chr,, romischer Politiker) ))

Die wichtigsten Punkte gegen das Nichttun und
«Aufschieberitis»

Was hindert uns am Tun?

Warum erledige ich gewisse Aufgaben nicht? Viele Menschen
blockieren sich permanent — sogar bis zur Handlungsunfahig-
keit, weil sie aus irgendeinem Grund frustriert sind. Frustra-
tionen konnen eine positive Einstellung in eine negative und
einen produktiven Zustand in einen lahmenden verwandeln.
Das Schlimmste, was passieren kann, ist, dass sie die Selbst-
disziplin zerstoren. Wenn die Selbstdisziplin verloren ist, dann
sind auch alle Ziele, die sie anstreben, verloren. In so einem
Zustand sind sie auch nicht fahig, Mitarbeiter zu fihren oder
andere zu motivieren. Um also dauerhaften Erfolg zu haben,
missen sie lernen, ihre Frustration zu beherrschen. Es gibt
zwei Arten von Menschen: solche, die mit Frustrationen fertig
geworden sind, und solche, die sich wiinschen, dass es ihnen
gelungen ware.

Hier ein Zwei-Schritte-Programm, um mit Stress und Frust fertig
zu werden:

Schritt eins: Regen Sie sich nicht Uber Kleinigkeiten auf
Schritt zwei: Denken Sie daran: Es gibt nur Kleinigkeiten!
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Ich bin in meiner Tatigkeit als Coach und Berater noch nie auf
unlosbare Aufgaben gestossen; sondern nur auf unerledigte!

Storfaktoren beseitigen — Ablenkung lauert iiberall

Oft lassen wir uns gern von intensiv vorgetragenen Reklamati-
onen seitens der Kundschaft oder von irgendwelchem Geplan-
kel von Mitarbeitenden die Zeit «stehlen». Und oft sind wir der
Meinung, wir missten die Losung bieten kdnnen, wir mussten
helfen, und verlieren so eigentlich wieder Kraft und Konzent-
ration. Auch ein nettes Gesprach mit einer Kundin oder einem
Kunden kann uns Zeit «kosten» sowie standig ins Buro eintre-
tende Mitarbeiter, die irgendetwas fragen. Was aber nicht sein
sollte ist, dass Sie sich storen lassen wegen Routinearbeiten.
Flhren Sie das in lhrem Betrieb ein: Nur Wichtiges und Drin-
gendes sollte an Sie gelangen. Teilweise gentgt daflr auch ein
Schild an Ihrer Burotur mit der Aufschrift: «Bitte nicht storen!».

Planung

(( Nichts ist besonders schwer, wenn

du es in kleine Aufgaben teilst.

Henry Ford (1863 bis 1947,
US-amerikanischer Automobilpionier) ))
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Sie sollten regelmassige Rituale einflhren, z. B. jeden Morgen
oder Abend die tagliche To-do-Liste erstellen. Bei der Fihrung
von sich selbst und Ihrer Mitarbeiter ist diese Liste einer der
wichtigsten Punkte. Die Planung jeder Aufgabe ist sehr wich-
tig und sollte immer folgende Punkte erhalten:

+ Was muss erledigt werden — Aufgabe genau beschreiben,
damit klar ist, was zu tun ist; immer wieder Uberdenken:
«Muss ich diese Aufgabe erledigen oder kann das auch
jemand anderes?»

- Bis wann muss eine Aufgabe erledigt werden — Termin
setzen und regelmassig kontrollieren — wichtig fur die Mit-
arbeiterflihrung!

+ Wer muss diese Aufgaben erledigen — es sollte bei jeder
Aufgabe absolut klar sein, wer zustandig ist. Falls es Auf-
gaben gibt, die andere Personen besser erledigen konnen,
sollten Sie diese delegieren

Schreiben Sie hinter die unangenehmsten und haufig aufge-
schobenen Aufgaben die Zeitdauer, die Sie vermutlich dafir
bendtigen. Dabei werden Sie ab und zu schmunzeln: Mancher
zehnmal verschobene «saure Apfel» besteht nur aus einem
Anruf (finf Minuten) oder einer E-Mail (drei Minuten). Da dau-
ert das Verschieben langer als das Erledigen!

Prioritaten setzen

Das Wesentliche ist, sich auf Weniges zu beschranken, sich
auf eine kleine Zahl von sorgféltig ausgesuchten Schwer-
punkten zu konzentrieren, wenn man an Wirkung und Erfolg
interessiert ist. Erstellen Sie umgehend fiir jeden Tag eine To-
do-Liste mit klaren Prioritaten. Aufschieber neigen dazu, bei
solchen Listen die leichten Arbeiten zuerst zu erledigen.

Wie arbeite ich? — lhre Hilfsmittel

Flr welche Planungshilfsmittel Sie sich entscheiden, ist eine
sehr personliche Sache und muss nur fiir Sie stimmig sein. Es
ergibt keinen Sinn, nur weil es im Trend ist, eine App-Losung zu
installieren, obwohl Sie der Typ sind, der immer noch gern mit
einem Notizblock und Bleistift arbeitet. Die Vorteile der neuen
App-basierten Methoden liegen auf der Hand und sind vor al-
lem fUr die Zusammenarbeit mit mehreren Menschen, die nicht
am selben Ort arbeiten, sehr hilfreich. Jedoch sollten wir beach-
ten, dass auch mit der modernsten Technik etwas immer das
Gleiche bleibt: némlich das Tun! Entscheiden Sie sich fir ein fiir
Sie geeignetes Hilfsmittel und wechseln Sie nicht permanent.

Diverse Planungshilfsmittel:
+ Notizblock
- Excel-Liste
+ Organizer/Kalender/Planer
+ App-LOsungen, z. B. Todoist

Personliche Leitsatze

Eine Methode, die ich jeden Morgen selbst anwende, ist das
Durchlesen meiner personlichen Leitsdtze nach meinem tag-
lichen autogenen Training, um sie stark zu verinnerlichen. Die-
se Vorgehensweise erhoht meine Motivation und beeinflusst
positiv mein Unterbewusstsein.

Die Eisenhower-Methode

Wichtig und
dringlich

Sofort selbst

Wichtig, aber
nicht dringlich

Exakt terminieren

und selbst erledigen erledigen
-"5 Weder wichtig Nicht wichtig,
%’: noch dringlich aber dringlich
% Nicht bearbeiten Delegieren
.§

Dringlichkeit —>

Hier einige Beispiele von Leitsatzen:
+ Ich habe Mut zum Neuen
- Ich arbeite mit Top-Qualitat
- Ich habe eine Top-Arbeitsmoral

- Ich erledige alle meine Aufgaben

Beginnen Sie sofort

Je schneller Sie beginnen, lhre Aufgaben zu erledigen, umso
besser geht es Ihnen personlich und umso eher konnen neue
Chancen genutzt werden.

«

Wer neu anfangen will, soll es
sofort tun, denn eine iiberwundene

Schwierigkeit vermeidet hundert neue.

Konfuzius (551 v. Chr. bis 479 v. Chr,,
chinesischer Philosoph)

»

In diesem Sinne wiinsche ich lhnen viele erledigte Aufgaben
fur die Zukunft. [ |

Beste Grisse
Ihr Edy Paul

Edy Paul

Coacht und berat Einzelpersonen
und Firmen mit eCoaching oder per-
sonlich vor Ort (Strategie, Manage-
ment, Neugriindungen, Analysen,
Schulungen, Konzeptentwicklungen,
Raumplanung). Fitness- und Cluba-
nalysen sowie Verkauf & Nachfol-
geregelungen gehdren ebenfalls zu
seinen Leistungen.

Kontakt +41 79 601 42 66
edy.paul@paul-partnerag.com
www.edypaul.ch
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In dieser Kolumne geht es um mentales Gewichtheben.

Ein paar Fragen

In dieser aktuellen Kolumne geht es darum, Ihnen ein paar
Fragen zu stellen. Sowohl diskrete als auch indiskrete. Je un-
angenehmer manche Fragen vielleicht erscheinen, desto nitz-
licher konnten die Antworten fir Sie eventuell sein. Ich hoffe,
Sie konnen mit Ihren Antworten wertvolle Gedanken tanken.

Fitnesstraining

Sind Sie damit einverstanden, dass smartes Fitnesstraining
natlrliche Schonheitschirurgie ist? Warum spielt die Fitness-
branche in der Gesellschaft nicht die Rolle, die sie sollte? Trai-
nieren Sie im Gym lieber zu den Stosszeiten oder wahrend der
Randzeiten? Wieso?

Angenommen, Sie sitzen taglich im Buro. Ist es dann sinnvoll,
dass Sie wahrend des Trainings auch noch sitzen? Konnen
Sie ohne Smartphone trainieren oder missen Sie es auch da
noch «streicheln»? Dient Ihr Trainingsoutfit als Modenschau?

Gleicht Ihr Fitnesstraining
- einer lastigen Pflichtaufgabe
+ einer Ego-Bestatigung
+ einem sensomotorischen Erlebnis
+ keinem Ausgleich zum Alltag
+ keinem Beitrag zu lhrer Gesundheit?

Falls Sie ein Training auslassen und gleichzeitig Schuldgefih-
le produzieren: Wie oft haben Sterbende auf dem Totenbett
wohl gesagt, sie hatten riickblickend mehr trainieren sollen?
Wiirden Sie auf einer einsamen Insel auch so viel trainieren,
wie Sie das jetzt tun? Was schliessen Sie daraus?

Arbeit

Erleben Sie sich bei der Arbeit mehr fremd- oder mehr selbst-
bestimmt? Macht Ihr Job Ihnen auch Spass oder ist er mehr
Statussymbol? Gleicht Ihr Salar einer Entschadigung bzw. ist
es Schmerzensgeld?

Falls ja: Kdnnte es sein, dass der Gipfel Ihrer Karriere, lhnen
die Sicht auf das Leben nimmt? Wirden Sie sich noch ein-
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Wahre Fitness trainiert beides.
Physische als auch psychologische Muskeln.
Viel Spass beim neuronalen Schwitzen.

mal fir die Stelle bewerben, die Sie zurzeit innehaben? Falls
nicht: Geht es im Leben um Bequemlichkeit oder Lebendig-
keit? Wie viel Zustimmung brauchen Sie, um das zu tun, was
lhnen richtig erscheint? Wie erklaren Sie sich, dass es so viele
Burn-out-Patienten gibt, obwohl wir offiziell viel weniger arbei-
ten als noch vor 100 Jahren?

Partnerschaft

Falls Sie in einer Beziehung leben: Haben Sie Ihrem Partner
oder lhrer Partnerin heute bereits gesagt, wie schon es fir Sie
ist, dass Sie zusammen sind? Wenn Sie glucklich verheiratet
sein wollen: Tun Sie alles Mdgliche, damit Sie gltcklich ver-
heiratet sind, oder gleicht Ihre Ehe einem Parkplatz oder einer
Kostenstelle?

Wie gut sind Sie im Aufsplren von Mangeln beim Partner bzw.
der Partnerin? Wie talentiert sind Sie im Servieren von altem Ar-
ger? Was ist wichtiger in einer Ehe: vergessen oder vergeben?
Falls Sie unglicklich in der Ehe sind: Hat Sie jemand gezwun-
gen lhren Partner oder |hre Partnerin zu heiraten? Sind Sie lieber
aus falschen Grlinden zusammen als aus richtigen Griinden al-
lein? Wiirde mehr Gelassenheit Ihrer Partnerschaft guttun?

Privates

Wann sind Sie das letzte Mal bei einer Blume stehen geblieben
oder auf einen Baum geklettert?” Konnen Sie auf den Bus war-
ten, ohne gleich ein «Display-Opfer» zu werden? Wie liebevoll
waren Sie heute mit sich selbst? Wie hat das ausgesehen?
Welchen Anteil des heutigen Tages mochten Sie nochmal
erleben? Angaben in Minuten.” Gibt es Griinde, die Sie davon
abhalten, sich selbst zu lieben?” Sind Sie gegen spontane/lie-
bevolle/aufmerksame Begegnungen abgestumpft? Haben Sie
heute auf der Strasse eine fremde Person bewusst «grundlos»
angelachelt? Falls ja, wie war die Reaktion dieser Person? Was
wiirde der Welt fehlen, wenn Sie nicht da waren? Ist Ihre Exis-
tenz ein Beitrag zur Vermehrung des Glicks auf Erden?” Gibt
es Scherben in Ihrem Leben, an denen Sie sich immer wieder
verletzen? Falls ja, was hindert Sie daran, Hilfe fur die Selbst-
hilfe zu buchen?
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Nehmen wir an, Sie hatten Ihr Leben vor der Geburt testfahren
konnen, hatten Sie es gewahlt?* Empfinden Sie Ihre Gedanken
als Reichtum oder Ubergehen Sie diese, weil es bloss die eige-
nen sind? Glauben Sie, dass ein prominentes auch ein erfllltes
Leben ist?

Kennen Sie mehr Netflix-Serien als einheimische Pflanzen?
Konnen Sie mehr Influencer aufzahlen als antike Philoso-
phen? Falls Sie mehr Influencer kennen, glauben Sie, dass die-
se mehr Uber Lebenshilfe und tber bedeutsame Weisheiten
Bescheid wissen als die grossen Denker von frither? Wann
haben Sie mehr Stress? Wenn Sie,

+ Ja sagen und Ja meinen

+ Ja sagen und Nein meinen

+ Nein sagen und Ja meinen

- Nein sagen und Nein meinen?

Wie lange wirde es dauern, bis ein Unbekannter aus der Be-
obachtung lhres Lebens wissen wiirde, was in Ihrem Leben
wirklich wichtig ist? Angenommen, Sie hatten einen Manager,
der fur Ihr Leben verantwortlich ist. Wie wirden Sie seine Leis-
tung beurteilen?” An wie vielen Tagen im Jahr passiert es, dass
Sie alles erledigen, was Sie sich vorgenommen haben? Was
schliessen Sie daraus?” Wie viel Erfolg vertragen Sie? Woraus
lernen Sie mehr, aus Erfolgen oder aus Misserfolgen? Warum?

Die Welt

Wie kommt es, dass sich die Mehrheit der Menschen fir die
«Guten» halt und es trotzdem so viel Unheil auf der Welt gibt?
Macht es Spass, einen Abend mit Menschen zu verbringen,
die davon Uberzeugt sind, den Sinn des Lebens gefunden zu
haben?” Was qualifiziert Spitzensportler, Produkte wie Versi-
cherungen oder Kaffeemaschinen zu empfehlen, die nichts
mit ihrem Sport zu tun haben?” Kann man beim Nichtstun
nichts tun? Ist lhnen bewusst, dass jeder Tag mehr immer
auch einen Tag weniger bedeutet?

Ist Ihnen klar, dass Sie mit dem Lesen dieser Zeilen mir Ihr
Wertvollstes — Ihre Lebenszeit — geschenkt haben? Ich hoffe,

dass Sie sich mit einigen Fragen nochmals selbst interviewen.
Wertvolle Antworten brauchen Zeit und viele personliche Ein-
sichten mussen zuerst keimen. Vor allem dann, wenn das ei-
gene Leben wie eine Sonne leuchten soll.

“Diese Fragen stammen aus Rolf Dobellis Blichern «Fragen an
das Leben» und «Wer bin ich?». [ |

Literaturliste
Dobelli, Rolf (2014). Fragen an das Leben
Dobelli, Rolf (2007). Wer bin ich?: 777 indiskrete Fragen

Eric-Pi Ziircher
Eric-Pi Zlrcher war friher tber Jahre
als Personal Trainier tatig und arbeitet

nun beim FC Thun als Konditions-
trainer.

E-Mail: eric-pi@bluewin.ch
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Verkauf von

Mitgliedschaften —
das «notwendige Ubel»

Auf die Frage «Warum bist du Fitnesstrainer geworden?» antworten die meisten mit
«Weil ich die Kundinnen und Kunden gern betreue und ihnen helfen will, ihre Ziele
zu erreichen.» So weit, so gut. Meine zweite Frage lautet sogleich: «Und was ist

die Bedingung dafiir, dass du deine Mitglieder betreuen und auf ihrem Weg zum Ziel
begleiten kannst?». Spannenderweise entgegnen mir dann Stille und fragende,

verunsicherte Blicke. Warum ist das so?

Vorab die Antwort auf meine Frage: «Die Bedingung dafir ist
der Verkauf einer Mitgliedschaft. Ohne diese kann das Mit-
glied nicht in deiner Fitnessanlage trainieren und somit kannst
du sie oder ihn auch nicht betreuen und zum Ziel fuhren.»
Beim Lesen dieser Antwort denkst du dir vielleicht umgehend,
dass das doch klar und selbstverstandlich ist. Ja, das ist es!
Falls du als Studioinhaber bzw. -inhaberin oder Clubleitung
diesen Artikel liest, stelle ich dir hier noch eine dritte Frage:
«Was konnte in deinem Club besser laufen?». Kann es sein,
dass deine Antwort lautet: «Mehr Mitglieder!»? Warum ist das
so, wenn es doch so klar und selbstverstandlich ist, dass der
Verkauf der Mitgliedschaft die Bedingung fir eine erfolgreiche
Zusammenarbeit ist?

«Der Fisch stinkt vom Kopf her» (Sprichwort)

Ich will niemandem zu nahe treten. Bevor dein Team den
Verkauf von Mitgliedschaften nicht nur als Bedingung oder
Selbstverstandlichkeit erachtet, sondern mit Freude, Wissen
und Erfolg das Ganze angeht, musst du selbst davon Uber-
zeugt sein. Du kannst von deinem Team keinen erfolgreichen
Vertrieb erwarten, wenn du dieses Thema selbst nicht auf
dem «Radar» hast und sie, wie oben beschrieben, nicht be-
fahigst. Nein, es reicht in der Regel nicht, dass die Mitarbei-
tenden nur in ihren Ausbildungen etwas zum Thema Verkauf/
Beratung lernen (ohne eine Schulungsorganisation vor den
Kopf stossen zu wollen). Erfolgreiches Verkaufen basiert auf
regelmassigen Training und Erfahrung. Und genau daflr bist
du verantwortlich.

Nicht jeder ist fiir den Verkauf geboren -

aber man kann es lernen!

Wurde Carlos Alcaraz als bester Tennisspieler der Welt ge-
boren? Wurde Bernard Arnault als reichster Mann der Welt
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geboren? Mir ist bewusst, dass es Personlichkeitstypen gibt,
die sich mit dem Verkaufen leichter tun. Doch dieses «sich
leichter tun» ist meiner Erfahrung nach noch lange nicht die
Garantie daflr, dass sie oder er eine erfolgreiche Verkau-
ferin oder ein erfolgreicher Verkaufer wird. Vielmehr ist es
eine Frage der Einstellung und des Wollens. Immer wieder
betone ich an dieser Stelle: Wollen kommt vor Konnen! Wer
es unbedingt will, also wer unbedingt ein erfolgreicher Ver-
kaufer bzw. eine erfolgreiche Verkauferin werden will, wird
es auch!

Wie verkaufe ich erfolgreich?

Bevor ich dir diese Frage beantworte, will ich dir aufzeigen,
was fur mich erfolgreiches Verkaufen bedeutet. Den erfolg-
reichen Verkauf messe ich an der Direktabschlussquote.
Diese Quote zeigt auf, wie viele Mitgliedschaften ich beim
ersten Kontakt verkaufe. So gehort auch ein Walk-in in diese
Quote, sofern es zu einer professionellen und vordefinierten
Beratung gekommen ist. Gute Verkaufskrafte haben eine Di-
rektabschlussquote von 70 Prozent, Top-Verkauferinnen und
-Verkaufer 80 Prozent plus. Lass mich an dieser Stelle er-
wahnen, dass wir es leider immer wieder erleben, dass diese
Quoten nicht oder nur halbbatzig erhoben werden. Wundert
es da noch jemanden, dass viele Clubbesitzende sich mehr
Mitglieder wiinschen?

Wichtig an dieser Stelle ist: Egal, ob du schon mit dieser Quote
arbeitest oder nicht, egal, wie hoch deine aktuelle Quote Uber
das gesamte Team ist, es zahlt ab jetzt nur noch, dass du Uber
ein solches Controlling verfligst und alles daran setzt, die Quo-
ten zu optimieren. Wie du das schaffst?

Lass uns weiter dariber sprechen.
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Die fiinf Stufen zum erfolgreichen Verkauf

Bewusstsein Befahigen

Begleiten

Korrigieren Kontrollieren

Es beginnt bei dir. Du hast das Bewusstsein, dass der Verkauf
von Mitgliedschaften die Grundbedingung ist, einen Club er-
folgreich zu betreiben. Dir ist auch bewusst, dass du daflr
verantwortlich bist, dass dein Team sich dessen auch im Kla-
ren ist.

Einer der entscheidendsten Punkte ist die Befdhigung deines
Teams! Bist du selbst in der Lage, dein Team regelmassig und
mit System zu schulen? Falls nicht, wie und mit wem kannst
du diesen so wichtigen Punkt abdecken?

Mit «Begleiten» ist das Coaching deiner Mitarbeitenden ge-
meint. Wer lauft beim Probetraining oder Beratungsgespréach
mit? Auch hier gilt: Es muss ein System etabliert werden. Zu
oft erlebe ich, dass es unregelmassig und ohne Struktur im
Club ablauft. Und wir alle wissen, dass dich der Alltag zu oft
und zu schnell wieder in seinen Fangen hat und genau diese
so wichtigen Arbeiten untergehen (das wiederum ist ein Kapi-
tel fur sich: Organisations- und Zeitmanagement).

Und da sind wir auch schon beim vierten Punkt: dem Kon-
trollieren. Sehr wichtig und oft vernachlassigt. Du wirst es
nicht vermeiden konnen, dein Team zu kontrollieren. Es geht
nicht darum, sie zu erwischen, wenn sie es «versemmeln». Es
geht darum, das Team zu entwickeln, sie zu Top-Beraterin-
nen und -Beratern auszubilden. Das ist nur moglich, wenn du
oder die entsprechende Fihrungsperson im Team das auch
kontrolliert.

Denn besser werdet ihr nur, wenn auch ein entsprechendes
Korrigieren erfolgt, was eben das Kontrollieren bedingt. Es
ist nie boser Wille der Mitarbeitenden, den Direktabschluss
nicht zu machen. Oft sind es Kleinigkeiten, die eben den Un-
terschied zwischen Erfolg und Misserfolg ausmachen. Und
diese zu erkennen, bedingt die Stufe vier im Vorfeld.

Die erfolgreiche Drei-Punkte-Verkaufsformel

«Mit den funf Stufen kann ich noch immer nicht erfolgreich
verkaufen. Sag mir bitte, wie ich, wie wir erfolgreich verkaufen
konnen!» Eine berechtigte Bitte. Wir sind nun beim «Wie» und
bei der Befédhigung angekommen. Wir alle kennen das Sprich-
wort «Alle Wege flhren nach Romy». Und bestimmt hast du
auch im Zusammenhang mit dem Thema Verkauf schon viele
Maoglichkeiten, Konzepte oder Systeme kennengelernt. Falls
ihr, du und dein Team, schon eine Direktabschlussquote von
mindestens 70 Prozent habt, braucht ihr nichts dndern; never
change a winning system! Andernfalls kann ich dir die nachfol-
gende Drei-Punkte-Verkaufsformel ans Herz legen:

+ Begrissung, Einleitung und Einschatzung
+ Probetraining oder Clubrundgang
+ Abschluss, Leadgenerierung, Inkasso

Vielleicht mag es dich erstaunen, wenn ich dir sage, dass 80
Prozent des erfolgreichen Abschlusses tber Punkt eins erfol-
gen! Weitere 15 Prozent schaffst du beim Probetraining oder
bei dem Clubrundgang. Und gerade einmal finf Prozent des
Erfolgs macht der Abschlusspunkt selbst aus. Warum ist das
s0? Bei den Punkten eins und zwei geht es zum einen um
Vertrauensbildung und zum anderen darum, mit einem klaren
Konzept und Leitfaden Fragen zu stellen, die den Interessenten
durch Beantwortung bereits zum Kunden machen (fragen statt
sagen!). Beim Abschluss geht es «nur» noch darum, welche
Laufzeit und Mitgliedschaft die Kundin oder der Kunde wahlt.

Zum Schluss - dein Mindset

Immer wieder hore ich: «Bei mir ist es leider fast unmaoglich ge-
worden, Neukunden zu gewinnen» oder «Hier in meiner Region
spielt nur der Preis eine Rolle». Meine Antwort darauf lautet:
«Du hast recht. Wenn du glaubst, dass es fast unmaglich ist,
Neukunden zu gewinnen oder dass in deiner Region die Kun-
den nur auf den Preis schauen, dann hast du recht. Du hast
genauso recht, wenn du sagst, dass es dir und deinem Team
leichtfallt, Neukunden zu gewinnen. Du hast genauso recht,
wenn du sagst, dass die Kunden in deiner Region nicht auf
den Preis achten, wenn die Qualitat stimmt.» Es ist eine Frage
deiner Einstellung. Und deine Einstellung beeinflusst die Ein-
stellung deines Teams. «Esoterisch? Unrealistisch? Humbug?
Oder: Stimmt! Du hast recht! Ja, es liegt an meiner Einstellung
und der Einstellung des Teams!» So oder so: Du hast recht! =
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+ Welche Qualitat und Quantitat besitzen
die Belastungsreize durch sportliches Training?
+ Wie hoch sind Qualitat und Quantitat
der verflighbaren Regenerationszeit?
+ Welcher Qualitat und Quantitat sind sonstige
Beanspruchungen aus Beruf und Alltag, die
die Regeneration des Sportlers zusétzlich beeinflussen?
+ Welche Massnahmen waren zur Verbesserung der
Regenerationsqualitat denkbar und wie lassen sich diese
sinnvoll in die Trainingsplanung integrieren?

Wie die Regeneration beeinflussen?
Grundsatzlich ist also ein umfassendes Regenerationsma-
nagement anzustreben: Es sollte samtliche Einflussgrossen
auf die Ermidung und Erholung inner- und ausserhalb des
Trainings bertcksichtigen. Die Regeneration nach Belastun-
gen ist allerdings ein komplexer Prozess, wahrend welchem
viele Vorgange parallel ablaufen:
« Aufflllen der Flissigkeitsdefizite
+ Auffiillen der Elektrolytverluste fir eine rasche
Rehydrierung
+ Regeneration der Muskelglykogenspeicher
- Reparatur des geschadigten
Muskelgewebes (Proteinbedarf)
- Initiierung von Trainingsadaptationen
u.v.a.m. (Tomasits & Haber, 2016, S. 166).

Die einflussreichsten Parameter zur Beeinflussung dieser
Vorgange sind Erndhrung, Flissigkeitszufuhr und Schlaf. In
der Praxis wird diesen drei Grundlagen der Regeneration al-
lerdings oft nur unzureichend Beachtung geschenkt. Fir ein
effektives Regenerationsmanagement sollten dementspre-
chend die Optimierung von Schlafqualitat und -dauer sowie
von FlUssigkeits-, Energie-, Mikronahrstoff- und Proteinzufuhr
an erster Stelle stehen.

Bestimmte regenerationsfordernde Massnahmen, wie u. a.
Entspannungsstrategien, Stressmanagement, Massagege-
rate, Hitze- oder Kalteapplikation sowie spezielle Nahrungs-
erganzungsmittel konnen implementiert werden, sobald die
oben genannten Punkte perfektioniert sind. Im Mittelpunkt der
regenerationsfordernden Massnahmen sollte dabei die aktive
Erholung stehen. Solange jedoch die Grundlagen der Regene-
ration unbeachtet bleiben, werden erganzende Massnahmen
keine nennenswerten Erfolge liefern.

Belastung und Erholung im Blick behalten

Die Anwendung von Methoden, mit deren Hilfe der Erholungs-
zustand und damit die Belastbarkeit von Athletinnen und Ath-
leten Uberwacht werden kann, wird als Monitoring bezeichnet.
Die darlber generierten Informationen ermaglichen es, die
Belastungsgestaltung an den aktuellen physischen und psy-
chischen Zustand des Athleten bzw. der Athletin anzupassen
(Pind & Méestu, 2018).

Pauschale Empfehlungen fir die Regenerationsplanung las-
sen sich nicht aussprechen, da die Regenerationsdauer nicht

nur von der Art, Intensitat und dem Umfang der Belastung,
sondern auch vom Ausgangszustand und der individuellen
Regenerationsfahigkeit des Athleten abhangt. Aus diesem
Grund sind angepasste Monitoring-Strategien nutzlich, um
den individuellen Regenerationsstatus zu tberwachen und im
Bedarfsfall kurzfristige Modifikationen des Trainings vorneh-
men zu konnen.

Werkzeuge und Strategien des Monitorings sollten sowohl
physische als auch psychische Parameter erfassen (McGui-
gan, 2017).

Die Belastungsintensitaten und -umfange, die Herzfrequenz-
variabilitat und die Wettkampfleistung sind beispielsweise
geeignete Parameter zur Uberwachung des physischen Zu-
stands. Der psychische Zustand kann zum Beispiel mit dem
Erholungs-Belastungs-Fragebogen fiir Sportler (EBFSPO) er-
fasst werden (Kehlmann & Kallus, 2000; Stults-Kolehmainen &
Sinha, 2014).

Die Belastungssteuerung sollte immer hinsichtlich der indivi-
duellen Regenerationskapazitat ausgerichtet werden. Andern-
falls bewirkt das Training keine Leistungssteigerung, sondern
kann langfristig sogar zur Schadigung des Organismus fih-
ren. Die Vielseitigkeit der einflussnehmenden Faktoren auf
das Gleichgewicht zwischen Belastung und Erholung verdeut-
licht die Notwendigkeit, dass Trainerinnen und Trainer nicht
nur in der Trainingslehre, sondern auch in anderen Bereichen
wie Erndhrung, Entspannung und Psychologie grundlegende
Kenntnisse erwerben sollten. Ein individualisiertes Regenera-
tionsmanagement stellt somit die Grundlage effektiver Trai-
ningsplanung dar. Denn nur wer ausreichend regeneriert, wird
letztendlich auch adaptieren. [ |
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Ernahrungsstrategie intermittierendes Fasten

Viel mehr als nur ein Trend

Seit einiger Zeit ist das intermittierende
Fasten eine beliebte und Erfolg verspre-
chende Ernahrungsstrategie, deren Po-
pularitat stetig zunimmt. Viele sind sich
jedoch unsicher, wie sie angewendet und
durchgefiihrt werden kann. Auch zu den
Vor- und Nachteilen herrscht oftmals
Unklarheit. Im nachfolgenden Artikel soll
iiber die praktische Umsetzung von Fas-
tenstrategien aufgeklart werden.

Das intermittierende Fasten (kurz: IF, Synonyme: Intervallfasten,
Intermittent Fasting) erfreut sich seit geraumer Zeit grosse-
rer Bekanntheit und Beliebtheit. Viele Aussagen bezliglich
gesundheitlicher Vorteile und positive Erfahrungsberichte
verbreiten sich rasch. Uber die verschiedenen Vorgehenswei-
sen wird intensiv diskutiert, wobei die 16:8-Variante wohl als
berihmteste gelten kann.

Intermittierendes Fasten — Was ist das eigentlich?
Das IF zeichnet sich dadurch aus, dass die Nahrungsauf-
nahme in zwei Phasen aufgeteilt wird. In der Fastenphase
wird keine Nahrung zugefihrt. Energiefreie Flissigkeiten wie
z.B. Wasser, Kaffee oder ungestsster Tee dirfen allerdings
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konsumiert werden. In der zweiten Phase kann «normal» ge-
gessen und getrunken werden. Beispielsweise fastet man bei
der 16:8-Diat 16 Stunden am Stiick, woraufhin in den nachfol-
genden acht Stunden Nahrung aufgenommen wird. Ob man
mit intermittierendem Fasten Gewicht reduziert oder erhoht,
hangt massgeblich von der Energiezufuhr ab. Aufgrund der
eingeschrankten Zeit fur die Nahrungsaufnahme fallt es vielen
deutlich leichter, ein Kaloriendefizit zu erreichen.

Eine beliebte Variante: Die 16:8-Diat

Dass bei genauem Planen der Fastenphase nur eine Haupt-
mahlzeit entféllt, ist einer der grossen Vorteile dieser Form
des intermittierenden Fastens. Beispielsweise kann das Fas-
ten von 20 Uhr bis 12 Uhr dauern und somit die Person von 12
Uhr bis 20 Uhr Nahrung zufthren. Fir viele fallt dadurch zum
Beispiel nur das Frihstick aus und das Mittag- sowie Abend-
essen konnen wie gewohnt verzehrt werden. Zu beachten ist
jedoch, dass in diesem Zeitfenster von acht Stunden nicht
vermehrt Energie zugeflhrt werden darf. Ansonsten kame es
zu einem Ausgleich des Energiedefizits, das durch das Weg-
lassen einer Mahlzeit erreicht wurde.

Es gibt allerdings bestimmte Personengruppen, fur die sich
das Einhalten fester Fastenzeiten als oftmals schwierig dar-
stellt, so u.a. Schichtarbeiter. Sie missten z.B. mit ihrem
Schichtwechsel auch die Fastenphase anpassen. Eine Alter-
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native zur 16:8-Diat ist das Fasten an einem ganzen Tag in der
Woche. Somit wird an sechs Tagen «normal» gegessen und
an einem Tag komplett gefastet.

Intermittierendes Fasten bietet einige Vorteile

IF hat einen positiven Effekt auf die Blutfettwerte und unter-
stitzt die Pravention von Herz-Kreislauf-Erkrankungen. Je-
doch stellt sich die Frage, ob diese Effekte auf das intermittie-
rende Fasten oder auf die dadurch erzielte Gewichtsreduktion
zurlickzuftihren sind (Malinowski et al., 2019).

Hinzu kommt, dass sich das intermittierende Fasten mit an-
deren Ernghrungsformen kombinieren lasst. Zum Beispiel ist
eine vegane, Paleo- oder auch Low-Carb-Ernahrung in das in-
termittierende Fasten integrierbar. Somit konnen die Vorteile
der gewahlten Erndhrungsweise und die Vorzlge des intermit-
tierenden Fastens kombiniert werden, um bessere Erfolge zu
erzielen.

Die Nachteile des intermittierenden Fastens

Zu den Nachteilen ist zu zahlen, dass das IF eine relativ hohe
Abbruchquote von bis zu 38 Prozent aufweist (Trepanowski et
al., 2017). Weiterhin konnte gezeigt werden, dass bei Gesun-
den alle gesundheitsbezogenen Parameter (z. B. Blutfettwerte,
Blutglukosespiegel), die sich wahrend des Fastens verbessert
haben, nach dem Ende der Diat zurlick auf ihre Ausgangslage
fielen (Richter, 2017).

Aus diesen Punkten resultiert, dass es von grosser Bedeutung
ist, dass Erndhrungsberater ihre Klientinnen und Klienten konti-
nuierlich und intensiv betreuen. Nur so lassen sich potenzielle
Nachteile ausschliessen.

Wie jede andere Ernahrungsstrategie auch, birgt das inter-
mittierende Fasten sowohl Vor- als auch Nachteile. Dem-
entsprechend sollte die Gestaltung des intermittierenden
Fastens immer an die individuellen Bedirfnisse und zeitlichen
Rahmenbedingungen angepasst werden, um Effektivitat zu
gewahrleisten und die Abbruchwahrscheinlichkeit zu mini-
mieren. Durch eine nachhaltige und intensive Betreuung des
Klienten konnen mit dem intermittierenden Fasten, vor allem
auch durch eine sinnvolle Kombination mit einer anderen Er-
nahrungsform, signifikante Erfolge erzielt werden. |
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Zusammen noch starker werden

Teamentwicklung und
gelingendes Erfolgsmanagement

Der wahre Charakter eines Teams zeigt sich in sportlichen wie wirtschaftlichen
Krisensituationen. Dieser Artikel zeigt Ihnen, wie man als Team gemeinsam den Blick
nach vorne richtet und auch als Fiihrungskraft nach einer Krise die Weichen fiir eine
erfolgreiche Zukunft stellt.
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Verantwortliche Fihrungspersonlichkeiten sowohl im Mann-
schaftssport als auch in der Unternehmenswelt legen durch
ihre Vision, ihre Teamzusammenstellung und ihren personli-
chen Fuhrungsstil wichtige Grundsteine fir eine erfolgreiche
Zusammenarbeit (Muller-Reinhardt, 2020; Schumann, 2019).
Gleichzeitig braucht es vonseiten der einzelnen Teammitglie-
der auch immer Selbststandigkeit, Eigenverantwortung sowie
ein hohes Mass an Leistungsbereitschaft, intrinsischer Mo-
tivation und Uberzeugung (Mayer, 2018). In diesem Zusam-
menhang ist wichtig zu wissen: Erfolgreich sein zu wollen, ist
zuallererst immer eine Frage der richtigen Einstellung. Echte
Siegertypen sind von ihren Zielen Uberzeugt und lassen sich
auch von Ruickschlagen oder herausfordernden Situationen
nicht verunsichern. Sie wollen weiterkommen, sie denken po-
sitiv und blicken nach vorn.

Erfolg als Ergebnis harter Arbeit

Was zwar simpel klingt, ist in der sportlichen und wirtschaft-
lichen Praxis oftmals eine grosse Herausforderung: Erfolg
ist keinesfalls ein Selbstldufer, sondern immer das Ergebnis
harter Arbeit, standiger Reflexion und konsequenter Weiter-
entwicklung.

Corona-Krise stellt Teams auf den Priifstand

Ob ein Team die notige Resilienz und den Teamgeist besitzt,
um eine kritische Situation zu bewaltigen, zeigt sich beson-
ders in Krisenzeiten, wenn Erfolge ausbleiben und externer
Druck, Unsicherheiten und Rickschlage die Zusammenarbeit
zunehmend belasten.

Die Begleitumstéande der Corona-Pandemie haben von heute
auf morgen gesamtgesellschaftlich vieles auf den Kopf gestellt.
Flr Fihrungskréafte bringt dies branchenibergreifend neue Pro-
bleme mit sich. Die harten Lockdowns haben allen Beteiligten
in den vergangenen Jahren sehr viel abverlangt: Im Sport wie
in der Unternehmenswelt wurden gleichermassen etablierte
Konzepte infrage gestellt, was gerade zu Beginn der Pandemie
vielerorts zu grosser Unsicherheit sowie zu Organisations-, Ko-
ordinations- und teilweise auch zu Motivationsproblemen (aku-
te Sinnfrage, fehlende Zielorientierung usw.) gefiihrt hat.

Das neue Wir-Gefiihl aufrechterhalten

Viele Teams haben nach dem ersten Schockmoment getreu
dem Motto «The best never rest» auf diese veranderten Rah-
menbedingungen zeitnah und konstruktiv reagiert. Mit Hoch-
druck, Engagement und auch mit einer grossen Portion Krea-
tivitat haben sie daflir gesorgt, dass diese Hiirden gemeistert
wurden. Durch diwe Bewaltigung dieser schwierigen Phase ist
in vielen Teams ein neues Gemeinschaftsgefihl entstanden
und die Beteiligten sind durch die Krise noch enger zusam-
mengerickt.

Nun gilt es, diesen positiven Innovationsgeist langfristig zu
konservieren. Doch wie kann dieser Schritt gelingen?

Die richtige Erfolgsformel ist der Schliissel
Um aus den Ereignissen der letzten schwierigen Jahre die

richtigen Schlisse zu ziehen und die Weichen fiir eine erfolg-
reiche Zukunft zu stellen, ist gerade jetzt eine mitarbeiterori-
entierte und situative Fiihrung wichtig.

Die folgenden Ansatze konnen Sie dabei unterstitzen, hier die
passenden Schwerpunkte und Impulse zu setzen.

Geteilte Visionen fiir neue Ziele

Eine klare und inspirierende Vision dient einem

Team immer als zentrale Orientierung. Mit dieser
muss sich jedes einzelne Teammitglied identifizieren konnen.
Daraus werden dann maoglichst eindeutige und motivierende
SMARTe Ziele (SMART = spezifisch, messbar, attraktiv, realis-
tisch und terminiert) abgeleitet, die — insbesondere in Krisen-
zeiten — gemeinsam (weiter-)verfolgt werden. Klare Ziele und
damit die Sinnhaftigkeit des eigenen Tuns sind fur die Zieler-
reichung und den Erfolg von elementarer Bedeutung. Nur so
kann jedes einzelne Glied der Kette seine Aufgaben auch op-
timal und zuverlassig erfiillen und seinen aktiven Beitrag zum
Ganzen leisten.

Aber Achtung: Aufgrund neuer Entwicklungen, wie beispiels-
weise der Corona-Krise, andern sich auch haufig die Ziele.
Deshalb gilt es, diese kontinuierlich und aufmerksam zu re-
flektieren und bei Bedarf auch neu auszurichten.

Verantwortung, Transparenz und Struktur
Eine klare Hierarchie und eine ergebnisorientier-
te Zusammenarbeit pragen sowohl erfolgreiche
Teams als auch Unternehmen. Nur durch klare Strukturen und
transparente Prozesse kann man langfristig produktiv und er-
folgreich zusammenarbeiten.

@

Teamgeist und Zusammenhalt

In vielen dynamischen Umfeldern herrschen ak-

tuell hoher externer Erwartungsdruck, viele Unsi-
cherheiten und taglicher Stress vor. Insbesondere an dieser
Stelle ist der respektvolle, aufmerksame und riicksichtsvolle
Umgang miteinander so wichtig wie noch nie. Vieles ist nach
der Krise im Wandel. Das «New Normal» bringt wachsende
Herausforderungen mit sich, die es im Rahmen des Change-
Managements gemeinsam zu l6sen gilt. Um diesen Schritt zu
meistern, braucht es vor allem Fingerspitzengefiihl und Kom-
munikationstalent.

Optimismus und Motivation

Fir Flhrungspersonlichkeiten ist es besonders

nach Ruckschlagen und Niederlagen wichtig,
schnell zur Motivation zuriickzufinden, neue Chancen aufzu-
zeigen und gemeinsam mit dem Team den Blick nach vorn
zu richten. Und dafir braucht es zuallererst Flihrungsperson-
lichkeiten, die Verantwortung tUbernehmen, vorangehen, ihre
Teammitglieder motivieren und mitziehen.

Innovationsbereitschaft und Courage
Ein konstruktives Umfeld, in dem ein offener, ehr-

licher und auch kritisch-helfender Meinungs- P
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austausch jederzeit maoglich ist, lasst sich ausschliesslich
durch eine gelebte Innovationskultur des standigen Lernens
und Weiterentwickelns schaffen. Nur so kann sich das Team
gemeinsam weiterentwickeln und tber sich selbst hinauswach-
sen. Und genau dieses Arbeitsumfeld braucht es aktuell, denn
Veranderungen und Umbriiche bringen immer auch Angste,
Vorbehalte und Verunsicherungen mit sich. Umso wichtiger
ist es, gerade jetzt als Flhrungskraft Sicherheit und Vertrauen
auszustrahlen und das Team durch einen positiven Innovati-
onsgeist aus der Krise in eine erfolgreiche Zukunft zu fihren.

Erfolgreiche Umsetzung mit Tipps aus der Praxis
Fredmund Maliks Grundsatze einer erfolgreichen Fihrung
(Malik, 2019; Schmidt & van Recum, 2018) bilden eine Grund-
lage, anhand derer sich fir die Managementpraxis folgende
weitere nutzliche Praxistipps ableiten lassen:

v Fuhren Sie Ihr Team mit SMARTen Zielen aus der Krise
und sorgen Sie mit diesem einfachen Fiihrungsinstrument
fiir neue, motivierende Impulse und eine zeitgemasse Re-
sultatsorientierung.

v Ein funktionierendes Team ist weit mehr als nur die num-
merische Summe seiner Mitglieder: Befahigen und moti-
vieren Sie in lhrer taglichen Fuhrungsarbeit deshalb jedes
einzelne Teammitglied immer wieder dazu, sich und seine
Ideen in das Unternehmen miteinzubringen und gemein-
sam an der Zukunft des Unternehmens zu arbeiten.

v Die aktuellen Herausforderungen sind gross: Konzen-
trieren Sie sich deshalb auf Weniges, aber daftrr auf das
Wesentliche und arbeiten Sie an den zentralen «Zukunfts-
baustellen» lhres Unternehmens.

v Setzen Sie die individuellen Starken und das Know-how
Ihrer Mitarbeitenden fiir die anstehenden Innovationspro-
zesse sowie die Weiterentwicklung lhres Centers best-
moglich ein und schaffen Sie so neue Mehrwerte und Sy-
nergien, die Sie gemeinsam weiterbringen.

v Vertrauen Sie Ihrem Team und geben Sie ihm auch den n6-
tigen Frei- bzw. Spielraum, damit sie ihre eigenen Talente,
konstruktiven Ideen und Vorschlage einbringen konnen.

v Beziehen Sie Ihr Team bei der weiteren Umsetzung in re-
levante Entscheidungsprozesse mit ein und sorgen Sie
abteilungsibergreifend fiir eine transparente Information
und eine Kommunikation auf Augenhdohe.
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v Arbeiten Sie nicht nur mit der Unternehmensvision und
konkreten Endergebnissen, sondern setzen Sie auf «greif-
bare Etappenziele». Zeigen Sie gemeinsame Teilerfolge
konsequent auf, wertschatzen Sie diese entsprechend
und halten Sie dadurch die Motivation und den Innovati-
onsgeist lhres Teams konstant hoch.

v Gehen Sie mit etwaigen Ruckschlagen konstruktiv.um
und lernen Sie gemeinsam aus diesen Fehlern, denn
schon Albert Einstein wusste: «Wer noch nie einen Fehler
gemacht hat, hat noch nie etwas Neues probiert.» Wich-
tig ist nur, dass Sie denselben Fehler nicht zweimal ma-
chen!

Philip Rosenthals Zitat: «Wer aufhort, besser zu werden, hat
aufgehort, gut zu sein» fasst treffend zusammen, warum
Sie fokussiert und erfolgshungrig bleiben und sich auch von
Rickschlagen nicht verunsichern lassen sollten — egal, ob
als Sportler oder Fitness- und Gesundheitsunternehmer. Nur
wenn Sie als Team téglich daran arbeiten, um auf lhrem Ge-
biet noch besser zu werden, kdnnen Sie den wachsenden He-
rausforderungen in der Praxis auch gerecht werden. [ |

Prof. Dr. Karsten Schumann
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wissenschaftlicher Mitarbeiter fir
den Deutschen Fussball-Bund und
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www.dhfpg-bsa.de

Auszug aus der Literaturliste

Mayer, J. (2018). Wenn's drauf ankommt. Schnell Denken — maximale Leistung abrufen —
Stresssituationen meistern (2. Aufl.). Miinchen: Ariston.

Malik, F. (2019). Fihren, Leisten, Leben. Wirksames Management fir eine neue Welt.
Frankfurt am Main: Campus

Miiller-Reinhardt, I. (2020). Mensch Trainer: Die Erfolgsstrategien der Fussballcoaches —
und was wir von ihnen lernen konnen. Miinchen: Riva

Fir eine vollstandige Literaturliste kontaktieren Sie bitte marketing@dhfpg-bsa.de.






Know-how Fachartikel Gruppentraining

72

Mehr Moglichkeiten mit hybriden Kursplanen

Digitale und Vor-Ort-Angebote
optimal verbinden

Angestossen durch die weitreichenden Beschrankungen im Rahmen der Corona-
Pandemie, haben sich Online-Kurse im Gruppentrainingsbereich mittlerweile etabliert.
Unterschieden wird dabei zwischen Livestreams und Aufzeichnungen. Dieser Artikel
zeigt auf, was bei der Implementierung dieser unterschiedlichen Formate zu beachten
ist, wie diese zukiinftig weiter genutzt werden und somit bestehende Kurspldane

erganzen konnen.

Bereits seit den spaten 1980er-Jahren spielt Gruppentraining
in vielen Fitnesscentern eine Rolle. Die Zahlen aus dem Jahr
2020 zeigen eindeutig, welche Bedeutung dem Kursangebot
mittlerweile zukommt: Sogar im besonders schweren Jahr
20217 ist der prozentuale Anteil der Fitnessunternehmen, die
Kurse anbieten, im Vergleich zum Vorjahr gestiegen (DSSV,
2021). Bei einer Umfrage der Deutschen Hochschule fir Pra-
vention und Gesundheitsmanagement (2021) gaben 18 Pro-
zent der befragten Endverbraucher an, dass sie dauerhaft ein
digitales Trainingsangebot von ihrem Fitnesscenter erwarten.
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Fur knapp die Halfte der Befragten ist der personliche Kontakt
zu der Kursleitung so bedeutend, dass es fir Unternehmen
zielfUhrend ist, selbst digitale Angebote mit den eigenen Trai-
nern zu erstellen und diese entsprechend ihren Mitgliedern
verfligbar zu machen. Fir Unternehmen wird es also hochste
Zeit, sich mit der Thematik «Hybrider Kursplan» auseinander-
zusetzen.

Vorteile von Gruppentrainingsangeboten vor Ort
Grundséatzlich verfolgt Gruppentraining die gleichen Ziele wie
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das Kraft-, Ausdauer- oder Beweglichkeitstraining auf der
Flache. Dariber hinaus kann das Trainieren in der Gruppe die
Motivation fordern: Die Kommunikation, der Spass an Bewe-
gung mit Musik und das Wissen um eine kompetente fachli-
che Betreuung durch die Gruppenleitung motivieren die Mit-
glieder, den Kursbereich im Center zu nutzen (Sofija, Plugge,
Wiseman & Harris, 2018). Die vielfaltigen Vorteile sowohl fur
die Kundschaft als auch fir den Fitnessbetrieb werden in den
letzten Jahren immer mehr erkannt: Kursteilnehmende kom-
men meist regelmassig zum Training (zu «ihrem» Kurs), errei-
chen dadurch ihre Ziele, knipfen Freundschaften und bauen
eine Bindung zur Gruppe, zur Kursleitung und damit zum Un-
ternehmen auf.

Diese Vorteile des Gruppentrainings lassen sich anhand von
Online-Kursen gezielt erweitern: Durch das digitale Angebot
werden mehr Mitglieder erreicht, da die Kurse im privaten Um-
feld durchgefiihrt werden konnen. Besonders neuen Teilneh-
menden wird der Einstieg erleichtert, da die Kurse zundchst
im hauslichen Umfeld getestet werden konnen. Vor allem
wahrend der Lockdowns haben einige langjahrige Mitglieder,
die bisher «nur» an den Geraten trainiert haben, die Inhalte der
Kurse kennengelernt und sind jetzt «Stammkunden» im Grup-
pentrainingsbereich.

Digitale Kurse: lieber live oder «aus der Konserve»?
Im Bereich der Online-Kurse kénnen sich Unternehmen ent-
weder flr die Umsetzung von Livestreams oder fur aufge-
zeichnete Formate (= on demand) entscheiden. Livestreams
haben den Vorteil, dass sie die aktive Interaktion zwischen
den Beteiligten ermoglichen und dadurch abwechslungsrei-
cher und individueller gestaltet werden konnen. Ausserdem
verleiten die verbindlichen Livestream-Termine zur regel-
massigen Teilnahme und starken damit die Kundenbindung.
Nachteilig an festgelegten Terminen ist jedoch der hohere
organisatorische und monetare Aufwand, der unter anderem
aus dem standigen Personaleinsatz sowie der regelmassi-
gen Kursraumnutzung resultiert. Diesen Nachteil kann der
Betrieb durch die aufgezeichnete On-Demand-L6sung um-
gehen. Hier werden Ressourcen nur einmalig beansprucht
und Nutzer kdnnen jederzeit, mehrfach und nahezu Gberall
vom digitalen Kursangebot profitieren. Allerdings muissen
fir die Produktion der Aufzeichnungen separate Musikrech-
te erworben werden. Das ist wiederum bei Livestream-Ver-
anstaltungen nicht notwendig. Nach Abwagen der Vor- und
Nachteile muss jedoch jedes Unternehmen selbst fir sich
entscheiden, ob eines der beiden Formate angeboten wird
oder ob sich Livestream- und On-Demand-Kurse als Zusatz-
leistung lohnen.

Sind die Voraussetzungen gegeben?
Maochte ein Unternehmen maoglichst zeitnah einen hybriden
Kursplan anbieten, ist es essenziell, zundchst die gegebenen
Voraussetzungen fir die Umsetzung von Livestreams zu ana-
lysieren:
+ Steht permanent ein professionell ausgestatteter Raum
inklusive Technik fur Livestreams zur Verfigung?

+ Stehen fir die anvisierten Kurszeiten und -inhalte ausrei-
chend Kursleiter zur Verfiigung?

Sollten die personellen, raumlichen und technischen Voraus-
setzungen flr das Umsetzen von Livestreams momentan
nicht gegeben sein, kdnnen die Mdglichkeiten zur Aufzeich-
nung Uberprift werden:

+ Wer kann wo Kurse aufzeichnen?

+ Welche Kurstrainer bereiten welche Inhalte vor?

- Welche rechtlichen Aspekte sind zu beachten

(Musik, Internetplattform usw.)?

Hat man sich nun flr die Erstellung eines hybriden Kursplans
entschieden, gilt es, noch weitere organisatorische Fragen zu
beantworten:
+ Welche Kursformate sollen «digitalisiert» werden?
+ Zu welchen Zeitpunkten werden die Kurse stattfinden
bzw. verflgbar sein?
+ Wie viele Kurse werden im digitalen Format angeboten?

Generell kann man bei der Erstellung des hybriden Kursplans
nichts grundsatzlich «richtig» oder «falsch» machen. Es kon-
nen lediglich Uberlegungen angestellt und Impulse gegeben
werden. Letztendlich entscheidet das Controlling dariber, ob
der hybride Kursplan seinen Sinn und Zweck fur das Unter-
nehmen erflllt oder ob Anpassungen vorgenommen werden
mussen.

Prasenzkurse bilden die Basis

Vor Ortim Center angebotene Fitness- und Gesundheitskurse
stellen das Grundgerist fiir den hybriden Kursplan dar. On-
line-Kurse ergdnzen und erweitern die Vor-Ort-Kurse, ohne
dabei in Konkurrenz zu diesen zu treten. Das bedeutet, dass
sowohl eine zeitliche als auch eine inhaltliche Abstimmung
zwischen den beiden Formaten stattfinden muss. Ausser-
dem sollten bei der gesamten Planung der Online-Kurse die
hauslichen Voraussetzungen der Mitglieder beriicksichtigt
werden. So werden sich das Platzangebot, das zur Verfligung
stehende Equipment und eventuell auch die Kursdauer und
der -zeitpunkt von der Durchfiihrung im Fitnesscenter unter-
scheiden. Aus diesem Grund ist darauf zu achten, dass alle
Ubungen méglichst auf kleinem Raum, mit wenigen Spriingen
und einer geringen Gesamtdauer (10 bis maximal 30 Minu-
ten) umgesetzt werden kénnen. Kleingeréte sollten durch All-
tagsgegenstande ersetzbar sein (z. B. Wasserflaschen statt
Hanteln).

Ein optimaler Titel flr eine genaue Beschreibung des Kur-
ses sollte neben Kursziel und -inhalt ebenso Informationen
zu Dauer und Rahmenbedingungen enthalten (z. B. <20 Mi-
nuten Rickenfitness im Stand (ohne Equipment)» oder «30
Minuten Bauch-Beine-Po auf der Matte»). Werden die Auf-
zeichnungen auch fir Online-Kurse im Center genutzt, die im
Kursraum stattfinden, ist eine Festlegung der Startzeitpunkte
fur die Trainingsvideos sinnvoll. Zum Beispiel konnten jeden
Wochentag zwischen 12.15 Uhr und 15.15 Uhr stiindlich Trai-
ningsvideos starten. 4
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Tab. 1: Beispiel eines hybriden Kursplans

MONTAG

Livestream
7.00-7.30 Uhr
Yoga-Routine

9.15-10.00 Uhr
Bauch, Beine, Po

10.10-11.00 Uhr
Pilates

| DIENSTAG

LIVE » .
D Livestream

7.00-7.30 Uhr
Riickenfit

9.15-10.00 Uhr
Indoor Cycling

10.15-11.00 Uhr
Sitzgymnastik

| MITTWOCH

. LIVE >
Livestream D

21.00-21.30 Uhr
Stretch und Relax

9.15-10.00 Uhr
WSG

10.15-11.00 Uhr
Indoor Cycling

| DONNERSTAG

Livestream "'VE:')
20.00-20.30 Uhr
Yoga am Abend

9.45-10.15 Uhr
Beckenbodentraining

10.20-11.05 Uhr
Pilates

| FREITAG

Livestream "'v@
7.00-7.30 Uhr
Mobility

9.00-9.50 Uhr
Langhanteltraining

10.00-10.30 Uhr
Jumping Fitness

Unsere On-Demand-Kurse findet ihr im Mitgliederbereich unserer Website,
taglich im Kursraum: 12.15 Uhr: «<Entspannter Nacken in 20 Min.», 13.15 Uhr: «30 Min. Mobility»,
14.15 Uhr: «Bauch Express (15 Min.)», 15.15 Uhr: «30 Min. HIIT».
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17.30-18.15 Uhr
Bauch, Beine, Po

18.25-19.15 Uhr
Yoga

19.15-19.45 Uhr

18.00-18.45 Uhr
Step

18.55-19.40 Uhr
Bauch, Beine, Po

19.50-20.30 Uhr

18.00-18.45 Uhr
Dance Fitness

18.55-19.45 Uhr
Langhanteltraining

20.00-20.45 Uhr

18.00-18.50 Uhr
Langhanteltraining

19.00-19.45 Uhr
Intervalltraining

17.00-17.45 Uhr
Step

18.00—19.00 Uhr
Yoga

19.15-20.45 Uhr

Jumping Fitness Pilates

20.00-20.45 Uhr
Indoor Cycling

Livestreams ermaglichen Interaktion

Livestreams ermoglichen den Kontakt zu Mitgliedern wahrend
Zeitraumen, in denen sie Ublicherweise noch nicht oder nicht
mehr im Center sind. Ein «Early Morning Workout» im Wohn-
zimmer, im Anschluss die Dusche im eigenen Badezimmer,
keine Fahrzeiten: fUr viele ein verlockendes Angebot fiir einen
aktiven Start in den Tag. Aber auch am spateren Abend loh-
nen sich Livestream-Kurse. Denn wenn es draussen kalt und
dunkel ist, fallt einigen der Weg ins Gym besonders schwer.
Die Einhaltung einer Online-Trainingsverabredung ist meist
realistischer. Wenn es den Kursteilnehmenden (zumindest
zeitweise) moglich ist, Kamera und Mikrofon einzuschalten,
kann auch online der soziale Austausch gefordert werden.
Gleichzeitig besteht die Moglichkeit, Verabredungen fir das
gemeinsame Training vor Ort zu vereinbaren.

Analysieren und nachjustieren

Empfehlenswert ist, zunédchst eine dreimonatige Testphase
durchzufihren, um die wirtschaftlichen Auswirkungen des hy-
briden Kursplans zu tberprifen. Fir die Analyse sollte direkt
nach der Erstellung des Plans festgelegt werden, welche Da-
ten im Zusammenhang mit den Kursen erhoben werden: Wel-
che Kurse weisen besonders viele oder wenige Teilnehmende
auf? Sind Auffalligkeiten hinsichtlich Frequentierung auf die
Kursleitung, den Inhalt, den Wochentag oder die Tageszeit
zurlckzuftihren? Wie ist die Durchdringungsquote? Auch eine
Analyse der Kiindigungszahlen ist ratsam: Haben die Mitglie-
der, die gekiindigt haben, Kursformate genutzt?

Um die Vorteile des hybriden Kursplans hinsichtlich Kunden-
gewinnung und -bindung zu maximieren, bendtigt dieser ei-

nen stetigen Prozess der Analyse und Anpassung. Aber der
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Indoor Cycling

Indoor Cycling

Kursplan ist und bleibt ein wichtiges Tool in puncto Kunden-
bindung und ein Aushangeschild fur die Fitness- und Gesund-
heitsunternehmen.

Nicht umsonst haben sich Gruppentrainingsangebote seit vie-
len Jahren aufgrund ihrer Vorteile in Unternehmen etabliert:
zufriedene Stammkunden, die sich «ihrem» Kurs und damit
auch dem Unternehmen zugehorig fihlen. Dariber hinaus
bilden der Digitalisierungsschub und die damit verbundenen
Maoglichkeiten eine grosse Chance flr Fitnesseinrichtungen.
Online-Kurse konnen auf bestehenden Kursplanen aufbauen,
das Angebot erweitern und somit den Mitgliederstamm festi-
gen und vergrossern. |

Manuela Reusing
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Dozentin an der Deutschen Hoch-
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Muskelaufbau: «No pain, no gain?»

Evidenzbasierte
Trainingsempfehlungen

Der Muskelaufbau steht fiir viele Centerkunden im Mittelpunkt. Bereits seit Jahrzehnten
existieren viele Halbwahrheiten und Mythen rund um das optimale Training fiir den
Muskelaufbau, die sich bis heute halten. Deswegen ist es sinnvoll, einen genauen
Blick auf die Datenlage zu werfen — so lassen sich wissenschaftlich gesicherte
Trainingsempfehlungen als Basis fiir die Trainingsplanung anwenden.

FITNESS TRIBUNE NR. 201 | www:.fitnesstribune.com
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Dass nicht ein einziger Faktor Hypertrophie auslost, sondern
gleich mehrere, wurde wahrend der letzten Jahre zunehmend
klar. Neben ernahrungsspezifischen Faktoren, auf die im vor-
liegenden Beitrag nicht genauer eingegangen werden soll, sind
vor allem die trainingsspezifischen Faktoren wie eine hohe
muskuldre Spannung, die Ansammlung von Stoffwechselpro-
dukten in der Muskulatur sowie Mikroverletzungen der Mus-
kulatur beim Muskelaufbau entscheidend (Schoenfeld, 2010):

Wichtig ist, dass die muskulare Spannung ausreichend hoch
sein muss. Sie wird unter anderem vom Trainingsgewicht
beeinflusst. Die Ansammlung von Stoffwechselprodukten ist
eine Folge von Sauerstoffmangel wahrend muskularer Arbeit.
Ob Mikroverletzungen der Muskulatur nur eine Folge der ers-

ten zwei Prozesse sind oder eine eigenstandige Rolle spielen,
ist noch nicht abschliessend geklart.

Wie der Trainingsplan aufgebaut sein muss, damit die be-
nannten Faktoren optimal angesteuert werden konnen, ist
eine zentrale Frage fir Trainierende oder die betreuenden Trai-
ner. Konkrete Angaben zur Satz- und Wiederholungszahl so-
wie Intensitatssteuerung des Trainings sind wichtige Aspekte,
auf die spezifisch eingegangen werden soll.

Welche Bedeutung hat das verwendete Gewicht?
Fur einen gezielten Muskelaufbau bendtigt man nicht zwin-
gend schwere Gewichte. Wahrscheinlich kennen die meisten
Trainierenden den flir das Hypertrophietraining haufig emp-
fohlenen Bereich von acht bis zwolf Wiederholungen. Ein Blick
auf neuere Studienergebnisse zeigt jedoch, dass identische
Hypertrophieeffekte auch bei einer Trainingsintensitat von 30
bis 50 Prozent oder mit Uber 70 Prozent des Einer-Wiederho-
lungs-Maximums (1-RM) hervorgerufen werden konnen (Mor-
ton, Colenso-Semple & Phillips, 2019; Vargas et al,, 2019).
Dies gilt vor allem dann, wenn das Training mit geringer Inten-
sitat bis zum muskuldren Versagen oder zumindest bis kurz
davor durchgefiihrt wird, wohingegen beim Training mit hohe-
ren Gewichten muskulares Versagen nicht ausschlaggebend
ist. Hieraus resultiert fir die Praxis, dass unabhangig vom
Trainingsgewicht Hypertrophieeffekte erzielt werden konnen.
Wiederholungszahlen zwischen acht und zwolf bleiben fir
den Grossteil der Trainierenden aufgrund der Praktikabilitat
allerdings der effizienteste Bereich, da Satze mit 20 oder gar
30 Wiederholungen bis zum Muskelversagen im Vergleich zu
niedrigeren Wiederholungszahlen oft als anstrengender und
unangenehmer empfunden werden.

Ist muskuldre Auslastung wirklich erforderlich?
«Mach so viele Wiederholungen wie mdglich und dann noch
zwei mehrl» — Aussagen wie die vorausgegangene stellen
sich angesichts der Ergebnisse einer grossen Zahl an Studi-
en zu diesem Thema als inkorrekt heraus. In einer aktuellen
Metaanalyse (Vieira et al., 2021) kamen die Autoren zu dem
Schluss, dass es flir Hypertrophie nicht entscheidend ist, ob
ein Satz bis zum muskuldren Versagen durchgefihrt wird
oder nicht. Dies gilt vor allem dann, wenn die Versuchsgrup-
pen in Bezug auf das Trainingsvolumen identisch sind.

Wenn eine Gruppe finf Satze mit je zehn Wiederholungen bis
zum Muskelversagen trainiert, kommen die Trainierenden auf
insgesamt 50 Wiederholungen. Trainiert eine Vergleichsgrup-
pe ebenfalls finf Satze mit acht Wiederholungen, so macht
diese insgesamt 40 Wiederholungen. Bei Erhohung der ab-
soluten Wiederholungszahl durch einen weiteren Satz auf 48
Wiederholungen gleicht sich die Anzahl weitestgehend aus
und es ergibt sich hinsichtlich des Muskelaufbaus kein mess-
barer Gruppenunterschied.

Daraus lasst sich schliessen, dass bei einem geringen Zeit-
budget ein Training bis zum Muskelversagen mit einer er-

hohten Wiederholungszahl sinnvoll ist. Allerdings entsteht P
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dadurch auch ein hoherer Regenerationsbedarf als bei einem
nicht ausbelastenden Training. Bei ausreichender Zeit und
demnach einer moglichen Erhohung des Trainingsvolumens
ist das Trainieren bis zum muskularen Versagen nicht notwen-
dig und geht eventuell sogar zu Lasten der Regeneration (Vi-
eira et al,, 2021). Wie nahe sollten die Trainierenden also dem
Muskelversagen kommen? Hierzu gibt es bisher keine klaren
Daten. Sofern am Ende eines Satzes nicht mehr als zwei bis
drei weitere Wiederholungen ausfiihrbar sind, scheint dies
aber bereits einen ausreichend hohen Reiz darzustellen.

Das wochentliche Trainingsvolumen

An dieser Stelle wird das Trainingsvolumen — unabhangig der
Verteilung auf die Trainingstage — als die Anzahl der durchge-
fihrten Satze pro Woche und Muskelgruppe definiert.

Zur Erreichung von Hypertrophieeffekten scheinen mehrere
Sétze (fir fortgeschrittene Kraftsportler mehr als zehn Satze
pro Woche pro Muskelgruppe) zielfiihrender zu sein als eine
reduzierte Satzzahl bei Erhohung der Wiederholungszahl.
Doch wie viele Satze sind wiederum zu viele? Darauf hat die
Literatur keine einheitliche Antwort. In einer exemplarischen
Periodisierung des Trainingsvolumens im Jahresverlauf ge-
ben Schoenfeld, Ogborn und Krieger (2017) allerdings maxi-
mal 20 bis 25 Satze wochentlich pro Muskelgruppe als tem-
poraren Hochstwert an. Hierbei wird allerdings betont, dass
die Steuerung des Trainingsvolumens einer hohen Individuali-
tat unterliegt und daher speziell an die Trainierenden und ihre
Regenerationsfahigkeit angepasst werden sollte. Eine lang-
fristige Steigerung der Skelettmuskelmasse ist bei nicht aus-
reichender Regeneration durch eine zu hohe Gesamtbelastung
nicht mehr moglich (Schoenfeld, Ogborn & Krieger, 2017). Da-
her sollte in der Praxis bei einer Stagnation der Trainingsfort-
schritte nicht sofort die Satzzahl erhéht werden, sondern auch
weitere mogliche Ursachen wie wenig Schlaf oder mangelnde
Nahrstoff- und Proteinzufuhr in Betracht gezogen werden.

Das optimale Trainingsvolumen scheint laut den Studienergebnis-
sen von Baz-Valle, Balsalobre-Fernandez, Alix-Fages und Santos-
Concejero (2022) durchschnittlich zwischen zwolf und 20 Sat-
zen wochentlich pro Muskelgruppe zu liegen. Zwar kann diese
Angabe auch fir kurze Zeit tiberschritten werden, jedoch sollte
das wochentliche Gesamtvolumen zumindest tUberwiegend in
diesem Bereich geplant und bei Bedarf individuell angepasst
werden, um langfristige Muskelaufbauprozesse zu optimieren.

Wie viele wochentliche Trainingseinheiten?

Es lassen sich diverse Metaanalysen heranziehen (Frohlich,
2008; Schoenfeld, Ogborn & Krieger, 2016), die sich mit der
optimalen Trainingsfrequenz pro Muskelgruppe beschafti-
gen. Interessanterweise hat sich hier in den letzten Jahren ein
Wandel ergeben: Wahrend frihere Arbeiten zu dem Ergebnis
kamen, dass eine Trainingsfrequenz von zwei- bis dreimal pro
Woche pro Muskelgruppe bessere Resultate bringt, kommt
eine neuere Metaanalyse (Schoenfeld, Grgic & Krieger, 2019)
zu einem anderen Schluss. Hier wird darauf verwiesen, dass
sich die Vorteile fir mehrere Einheiten auflosen, sobald der
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Gesamtumfang pro Woche gleich ist. Sprich: Ob jemand in
einer Trainingseinheit 14 Satze fur die Brustmuskulatur absol-
viert oder diese 14 Satze auf zwei, drei oder gar vier Einheiten
aufteilt, hat — wenn Uberhaupt — nur einen trivialen Effekt. Fir
ein Trainingsprogramm bedeutet das in der Praxis Folgendes:
Letzten Endes kommt es auf die Gesamtzahl der Satze pro
Woche an. Ob diese auf eine oder mehrere Einheiten aufgeteilt
werden, sollte davon abhédngig gemacht werden, wie lange die
trainierende Person flr eine Einheit Zeit hat und ob sie tber-
haupt in der Lage ist, eine lange Einheit mit vielen Satzen ohne
zu starke korperliche Ermidung durchfihren zu kénnen.

Wie lange sollten Pausen sein?

Ob die Pausen zwischen den Satzen eine Minute oder langer
sind, scheint bei wenig fortgeschrittenen Trainierenden kei-
nen Unterschied zu machen. Bei Fortgeschrittenen sollten die
Pausen hingegen auf zwei Minuten verlangert werden (Grgic,
Schoenfeld, Skrepnik, Davies & Mikulic, 2018). Des Weiteren
ist eine Verldngerung der Pausenzeit bei Ubungen wie Knie-
beugen oder Kreuzheben sinnvoll, da hier besonders viel Stoff-
wechselendprodukte entstehen, die die Erholung zwischen
den Satzen beeinflussen.

Entwickelt man ein Hypertrophietrainingsprogramm fur Fort-
geschrittene, sollte dieses bei einer Aufteilung auf eine bis vier
Trainingseinheiten mehr als zehn Séatze pro Woche und Mus-
kelgruppe beinhalten. Die Intensitat sollte hier mit mindestens
30 Prozent des 1-RM gewahlt werden. Bei geringen Intensita-
ten ist eine starkere muskulare Ausbelastung anstrebenswert
als beim Training mit hoheren Lasten. Zwischen den Satzen
sollte eine Pausendauer von zwei Minuten angesetzt werden.
Der Mythos «No pain, no gain» gilt nach genauerer Betrach-
tung der Studienlage als nicht haltbar und hat daher fir die
Trainingspraxis keine Relevanz. [ |

Harald Gartner

Harald Gartner, Diplom-Sportwis-
senschaftler, Autor, Trainer und
Coach, ist seit Uber 20 Jahren als
Dozent fir die Deutsche Hochschule
flr Pravention und Gesundheitsma-
nagement (DHfPG) und Referent
fur die BSA-Akademie tatig und
absolvierte in den letzten Jahren
viele Weiterbildungen in dem Gebiet
«Einfluss von Neurologie auf Bewe-
gung und Leistungsfahigkeit».
www.dhfpg-bsa.de
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Forschungsergebnisse im Fokus

Wissenschaft fur die Trainingspraxis

EMS-Training gehort in qualifizierte Expertenhande
WB-EMS Market Development — Perspectives and Threats

Aufgrund von Zeiteffizienz, Effektivitdt sowie seinen vielfalti-
gen Einsatzmaoglichkeiten wird das Ganzkorper-EMS-Training
(GK-/WB-EMS) immer beliebter. Welche Potenziale, Herausfor-
derungen und Probleme mit der jlingsten Marktentwicklung
einhergehen, beleuchteten drei EMS-Experten in ihrem Beitrag.

Auf Basis des aktuellen Forschungsstandes und unter Bertick-
sichtigung der Expertenleitlinien fir den GK-EMS-Einsatz ana-
lysierten die Autoren kritische Entwicklungen rund um die zu-
nehmende — meist unbeaufsichtigte - GK-EMS-Anwendung
im privaten Sektor und deren Risiken. In der Verantwortungs-
verlagerung von zertifiziertem Fachpersonal zu den Trainie-
renden selbst sehen die Experten einen deutlichen Rickschritt
in der Entwicklung der professionellen GK-EMS-Anwendung.
Durch den unbeaufsichtigten Einsatz werden wichtige Quali-
tats- und Sicherheitsstandards unterwandert, die im Center
gewahrleistet werden und ein sicheres Training garantieren.

Daher kommen die Experten zu dem Schluss, dass die private
GK-EMS-Anwendung mehr Gefahren als potenzielle Vorteile
birgt und das Training deshalb immer unter Aufsicht von qua-
lifiziertem Fachpersonal erfolgen sollte.

Literaturliste

Berger, J., Frohlich, M. & Kemmler, W. (2022). WB-EMS Market Development — Per-
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Nachhaltige Trainingserlebnisse zur Kundenbindung
Effect of Customer Experience Quality on Loyalty in Fitness Services

Ganzheitliche Kundenerlebnisse werden flir Fitnesscenter
zunehmend wichtiger und konnen einen relevanten Wettbe-
werbsvorteil darstellen. Aber was versteht man darunter und
welche Faktoren haben einen Einfluss auf die wahrgenomme-
ne Qualitat der Fitnessdienstleistungen und damit die Kun-
denzufriedenheit/-bindung? Diesen Fragen ging die Studie im
Rahmen einer Umfrage nach.

An der Befragung nahmen insgesamt 287 Trainierende (216
mannlich, 71 weiblich) teil. Diese wurden per Zufallsstichprobe
ausgewahlt. Die Ergebnisse wurden mittels konfirmatorischer
Faktorenanalyse und Strukturgleichungsmodell ausgewertet.
Das Modell verdeutlicht, dass qualitativ hochwertige Dienst-
leistungen, eine kundennahe Interaktion mit den Trainierenden
und positive Mitgliederbeziehungen das Kundenerlebnis nach-
weislich steigern. Greifen diese Faktoren ineinander, steigt die
Customer Experience und damit auch die Zufriedenheit.

Anhand der aufgezeigten Einflussfaktoren konnen Fitness-
center ihre Angebote und Prozesse weiter optimieren, um so
nachhaltige Trainingserlebnisse zu schaffen, die Mitglieder
begeistern und langfristig binden.
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Gewichtsmanagement: Sind die

Gene schuld am Ubergewicht?

Die einen konnen essen so viel sie wollen und nehmen trotzdem nicht zu.

Die anderen werfen quasi einen Blick auf die Torte und haben schon wieder ein halbes
Kilo mehr «auf den Hiiften». So oder so ahnlich ist der subjektive Eindruck vieler

und die Schlussfolgerung scheint klar zu sein: Es liegt an den Genen. Aber stehen wir
unserem Erbgut tatsachlich so machtlos gegeniiber?

Ubergewicht und Adipositas stellen ein weltweites Gesund-
heitsproblem dar. Allein in der Schweiz gelten 42 Prozent
der Erwachsenenbevolkerung durch einen BMI > 25 kg/m?
als Ubergewichtig (Bundesamt fur Gesundheit (BAG), 2022).
Die Griinde hierfur sind vielfaltig. Neben der Erndhrung und
dem Lebensstil kdnnen auch bestimmte Krankheiten und
Medikamente sowie eine genetische Veranlagung eine Rolle
spielen.

In einer aktuellen Studie aus Osterreich wurde das Erbgut von
metabolisch gesunden, schlanken Personen untersucht. Die
Forschenden fanden dabei eine auffallige Mutation des ALK-
Gens (anaplastic lymphoma kinase). Diese Genvariante konn-
te im Tierversuch eine gewisse Resistenz gegenlber einer
nahrungsbedingten Gewichtszunahme bewirken (Orthofer et
al,, 2020).

Doch sind alle ohne dieses «Schlankheitsgen»

zu Ubergewicht verurteilt?

Die klare Antwort: nein! Denn &dussere Einfllisse sind viel
entscheidender als unsere Erbanlagen, zumal sich die Akti-
vitat von Genen durch die Lebensflhrung beeinflussen lasst
(Mochizuki et al., 2017). Hinzu kommmt, dass das Vorhanden-
sein eines Risikogens fiir Ubergewicht, wie beispielsweise
bestimmte Risikomutationen im FTO-Gen (fat mass and
obesity-associated), die Gewichts- und Korperfettreduktion
im Zuge einer Didt nicht erschweren muss (Antonio et al,
2019).
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Es ist erst die Kombination verschiedener genetischer und
umweltbedingter Faktoren, die zu einer starken Gewichtszu-
nahme bis hin zur Adipositas flihren kann. Die Hauptursachen
sind in den meisten Fallen aber Bewegungsmangel und Uber-
ernghrung. Eine individuelle Beratung und Betreuung in diesem
Bereich ist daher unerlasslich, um nachhaltig Korperfett zu re-
duzieren und ein gesundes Korpergewicht langfristig zu halten.

Mit der BSA-Akademie zum Berater

fiir Gewichtsmanagement qualifizieren

Der Lehrgang «Berater/in fir Gewichtsmanagement» der
BSA-Akademie bietet die Mdglichkeit, sich mit dem Thema
Korpergewichtsregulation aus wissenschaftlicher und anwen-
dungsorientierter Sicht zu befassen. So lassen sich mithilfe
verschiedener Erndghrungsweisen, Bewegung und Verhaltens-
modifikationen individuelle und erfolgreiche Strategien fir die
Klienten entwickeln. [ ]
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FITNESS TRIBUNE: Du bist in der Fitnessbranche tatig, weil ...?

Gabriel Moreno: Eine Verletzung beim Tischtennis fihrte mich
zur Physiotherapie. Mein Interesse fiir Krafttraining wurde ge-
weckt und ich verbachte viel Zeit im Krafttraum. Nach meiner
Matura habe ich dann in einem Fitnesscenter gearbeitet und
nebenbei die Ausbildung zum Fitness Trainer mit SAFS Fach-
ausweis an der Swiss Academy of Fitness and Sports (SAFS)
absolviert. Das war dann mein Einstieg in die Fitnessbranche.

FT: Nach deiner Ausbildung zum Fitnesstrainer hast du dich
flr ein Studium an der DHfPG entschieden, weshalb?
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GM: Ich bin Uber meinen ehemaligen Arbeitgeber auf die
dualen Studiengange der DHfPG aufmerksam geworden.
An der DHfPG konnte ich wissenschaftlich fundierte Fach-
kompetenzen erlangen und diese direkt in der Praxis an-
wenden, denn das Studiensystem kombiniert ein Fernstu-
dium mit kompakten Prasenzphasen vor Ort, z. B. in ZUrich,
und/oder digital mit einer betrieblichen Tatigkeit, wodurch
ich naturlich auch Geld verdiene. Das hat nicht nur mich
Uberzeugt; auch meine Eltern waren mit meiner Wahl zufrie-
den. Sie sind Akademiker und haben meine Entscheidung
fur das duale Bachelor-Studium Fitnessckonomie sehr be-
flrwortet.
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FT: Aktuell bist du als selbststandiger Coach und Fitnessinflu-
encer erfolgreich tatig, wie kam es dazu?

GM: Im Jahr 2018 absolvierte ich meine erste Wettkampf-
vorbereitung flr einen Bodybuildingwettkampf. Diese Phase
habe ich als Content auf meinen Social-Media-Kanélen verof-
fentlicht. Nach besagtem Wettkampf in Los Angeles kam ein
Designer auf mich zu, fir den ich dann bei diversen Shows
in den USA als Model tatig sein durfte. Hierbei habe ich die
Chance genutzt, um mich mit Fitnessmodels und Fitnessinflu-
encern zu vernetzen. Diese Kontakte haben es mir ermoglicht,
dass ich in der Branche bekannt wurde.

FT: Wie sieht dein Arbeitsalltag aus?

GM: Mein Dasein als Wettkampfathlet im Bodybuilding gehort
zu einem gewissen Teil auch zu meiner Selbststandigkeit, da
ich mein eigenes Marketing bin. Mein Tag beginnt circa um 6.00
Uhr mit Cardiotraining. Danach habe ich Coaching-Klienten bis
zum Nachmittag, bevor ich mich fir zwei bis drei Stunden mei-
nem eigenen Krafttraining widme. Zusatzlich, je nach Wochen-
tag, erstelle ich Content fir meine Social-Media-Kanale.

FT: Inwiefern ist fir deine Arbeit dein abgeschlossenes Stu-
dium hilfreich?

GM: Das Bachelor-Studium Fitnessokonomie ist in vielerlei
Hinsicht eine grosse Unterstitzung fir mich in der Selbststan-
digkeit. Die betriebswirtschaftlichen Module wie z. B. «Ope-
ratives Marketing» und «Strategisches Marketing» waren zu
Beginn eine sehr grosse Stltze, besonders bei der Umsetzung
von der Theorie in die Praxis. Ausserdem konnte ich natirlich
die trainingswissenschaftlichen Aspekte flir mein qualifizier-
tes Coaching mitnehmen. Somit hat mich das interdisziplina-
re Studium an der DHfPG sehr vielschichtig auf meine Arbeit
in der Fitnessbranche vorbereitet.

FT: Was machst du, um regelmassig neue Inspirationen zu
sammeln?

GM: Hierzu hore ich gern Podcasts oder lese in Fachmagazi-
nen wie der FITNESS TRIBUNE. Ansonsten habe ich ein Abo
fir das SAFS Weiterbildungsprogramm, das es mir ermdg-
licht, up to date in Praxis und Theorie zu sein. [ ]

Uber den Interviewpartner Gabriel Moreno

Gabriel Moreno studierte Fitnessokonomie (B. A.) von 2017 bis
2020 an der Deutschen Hochschule fiir Pravention und Gesund-
heitsmanagement (DHfPG). Der 26-Jéhrige arbeitet als selbst-

standiger Fitnesscoach und Influencer. Dazu ist er Wettkampfath-
let im Bodybuilding und bestreitet internationale Wettkampfe.

Die DHfPG in drei Worten?
Zuverlassig, praxisorientiert, topaktuell.

Weitere Infos zum dualen DHfPG-Studium bei der SAFS
finden Sie unter www.safs.com/studium oder rufen Sie
uns an unter +41 44 404 50 70.
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Sustainability als Wettbewerbsvorteil

Unternehmen werden immer starker mit der Forderung nach Sustainability konfrontiert. Dabei
geht es langst nicht mehr nur um okologische Nachhaltigkeit, sondern auch um soziales und
okonomisches nachhaltiges Handeln. Aber wie gelingt es Unternehmen — auch denen der Fit-
ness- und Gesundheitsbranche — diese Entwicklung mitzutragen, Nachhaltigkeit strategisch
in ihrem Kerngeschaft zu etablieren und schliesslich daraus auch langfristige Wettbewerbs-
vorteile zu ziehen? Das Vorwissen ist haufig begrenzt, der Handlungsdruck ist jedoch umso
grosser, weil sowohl Kunden vielfach verstarkten Wert auf nachhaltige Produkte und Dienst-
leistungen legen als auch neue Anforderungen von Regulierungsbehorden und der Offentlich-
keit beachtet werden missen.

Ulrich Lichtenthaler und Felix Fronapfel stellen in «Sustainability als Wettbewerbsvorteil»
schliissige Beispiele und Best Practices fir 6kologische, soziale und 6konomische Nachhal-
tigkeit vor. Ganzheitliche Optimierungen stehen dabei im Fokus. Diese konnen sich schliesslich
auch als handfester Vorsprung vor Mitbewerbern herausstellen.

Die Ernahrungs-Docs — So starken Sie lhr
Immunsystem

Mit der richtigen Ernahrung kénnen Sie lhre korpereigenen Abwehrkrafte gezielt starken und
unterstitzen. Welche Lebensmittel ganz oben auf der «lmmunbooster-Liste» der Erndhrungs-
experten stehen, erfahren Sie im 2020 erschienenen Buch, das sich den besten Strategien und
Rezepten gegen Viren und Infekte widmet.

Die aus dem deutschen Fernsehen bekannten «Erndhrungs-Docs» um Dr. med. Anne Fleck, Dr.
med. Jorn Klasen, Dr. med. Matthias Riedl und Dr. med. Silja Schéfer zeigen in ihrem Buch «Die
Erndhrungs-Docs — So starken Sie Ihr Immunsystemy, wie Sie Erkaltungs- und Grippeviren sowie
Bakterien aktiv Paroli bieten kénnen.

Welche Nahrstoffe braucht die Korperabwehr besonders dringend? Auf diese und viele weitere
Fragen geben die Ernahrungs-Docs praxisnahe Antworten und liefern wertvolle Hintergriinde,
wie unser Immunsystem den viralen und bakteriellen Belastungen effektiv standhalten kann.
Die Experten erlautern informativ, wie Sie Ihr Immunsystem gezielt starken und mit den richti-
gen Nahrungsmitteln effektiv unterstitzen konnen.

Das Achtsamkeitstraining — 20 Minuten
taglich, die Ihr Leben verandern

Unser Alltag ist heutzutage gepragt von Zeitdruck, permanenter Erreichbarkeit und Hektik.
In diesem stressigen Alltag ist es von grosster Bedeutung, Wege zu finden, um effektiv zu
entspannen und wieder zu uns selbst zu finden. Das Anti-Stress-Programm der University of
Oxford: taglich 20 Minuten anhalten, ruhig atmen und von sich selbst Abstand nehmen — das
Zauberwort heisst «Achtsamkeit».

Oxford-Professor Mark Williams und Wissenschaftsjournalist Danny Penman zeigen Schritt
fur Schritt, wie es gelingt, Achtsamkeit in den hektischen Alltag zu integrieren. Die Wirksamkeit
ihres Programms ist wissenschaftlich nachgewiesen und enthalt Ubungen zur Kérperwahr-
nehmung, Kurzmeditationen und Anregungen, alte Gewohnheiten zu durchbrechen. Es ist all-
tagstauglich und daher auch bestens fur «Achtsamkeitsanfanger» geeignet. Spirbare Wirkung
soll das Programm bereits nach acht Wochen zeigen. Urspringlich erschien das Buch unter
dem Titel «<Meditation im Alltag» im Arkana Verlag.
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Kniebeuge, Bankdriicken, Kreuzheben

«Die besten Athleten verlassen sich im Wettkampf auf ihre Starken. Abseits jeder Priifung be-
kémpfen sie jedoch unnachgiebig ihre Schwachen.» Kniebeuge, Bankdriicken und Kreuzheben
gelten als Konigsdisziplinen des Krafttrainings. Zwar ist die ideale Bewegungsausfiihrung eine
echte Herausforderung, auf dem Weg zu lhrer Peak Performance jedoch auch das Mittel.

Sportwissenschaftler und Medaillengewinner bei Europameisterschaften im Kraftdreikampf
Alexander Purzel zeigt in seinem wissenschaftlich fundierten Buch, wie es anhand optischer
Analysen und der Anwendung von Trackingmethoden gelingt, das Beste aus dem Training
herausholen. «Kniebeuge, Bankdrlicken, Kreuzheben» liefert praktisch anwendbare Inhalte:
Uber 400 Fotos und Videos konnen per QR-Code abgerufen werden, mit deren Hilfe Sie alle
Abweichungen, die bei diesen drei Ubungen auftreten konnen, kennenlernen. Zudem erfahren
Sie, wie Sie lhre personlichen Starken und Schwachen mit den Kompensationsstrategien in
Verbindung bringen. Mehr als 30 Ubungen unterstiitzen Sie dabei, Ihre neu entdeckten Pro-
blembereiche gezielt zu adressieren.

Zivilisationskrankheiten: Krankheitsketten ver-
meiden — Praventionskompetenzen entwickeln

Im Herausgeberwerk «Zivilisationskrankheiten — Krankheitsrisiken vermeiden, Praventions-
kompetenzen entwickeln» zeigen die Herausgeber Bernhard Allmann, Jorg Loth und Arne
Morsch, dass mehr als 20 Prozent der Bevolkerung an Erkrankungen des sogenannten tod-
lichen Quartetts leiden. Dazu gehdren Fettleibigkeit, Bluthochdruck, Fettstoffwechselstorung
und Diabetes mellitus Typ 2. Die Zahl der Erkrankten steigt seit Jahren an — mit gravierenden
Folgen fiir die Betroffenen und das Gesundheitssystem.

Renommierte Autoren wie Dr. Eckart von Hirschhausen, Prof. Josef Hecken und Prof. Dr.
Thomas Wessinghage beleuchten das Thema aus gesundheitswissenschaftlicher, medizini-
scher, soziologischer, 6konomischer und psychologischer Sicht und zeigen jeweils passende
Losungsansatze auf. Sie stellen ausserdem wichtige individuelle wie auch gesellschaftliche
Strategien der Pravention und Gesundheitsforderung vor. Das Herausgeberwerk gibt wertvolle
Impulse zum Aufbau von Gesundheitskompetenzen und soll Leser dazu motivieren, selbst ak-
tiv zu werden, denn schliesslich spielt Pravention eine zentrale Rolle. Dieses Buch erlautert die
Grundlagen fur ein zielgerichtetes Handeln.
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Da «campione nascosto»
a settore del futuro riconosciuto

L'importanza del nostro settore per la societa e per I'econo-
mia e enorme, nonostante il fatto che sia ancora molto sotto-
valutato, soprattutto a livello politico. Sebbene gli ultimi anni
siano stati effettivamente difficili dal punto di vista economico
e ci abbiano posto di fronte a grandi sfide, il settore svizzero
del fitness e della salute € e rimane un mercato in crescita.
Tuttavia, in assenza di dati scientificamente validi, questa af-
fermazione non evoca un dato di fatto, ma piuttosto una sup-
posizione. Percio, & nellinteresse dell'insieme degli operatori
del settore fare tutto il possibile per aumentarne l'accettazione
nella societa, come pure sul piano economico e politico. Ma
cosa puo fare al riguardo il singolo operatore di un centro?

Ecco la risposta: partecipare al sondaggio sui «Dati chiave
delleconomia svizzera del fitness 2023»! Per comprendere al
meglio questo studio e i vantaggi fondamentali che ne deriva-
no per il settore del fitness e della salute in Svizzera, abbiamo
parlato con il presidente di swiss active, Reto Conrad, dei dati
salienti, degli obiettivi e di come & proceduto lo studio. Linter-
vista completa da pagina 22.

I consigli concreti su come agire, che e possibile ricavare dagli
studi, sono illustrati anche dagli attuali risultati del sondag-
gio condotto dalla Prof.ssa Dr. Sarah Kobel tra i membri e i
non-membri dei centri, che trovate da pagina 44.

Oltre ai numeri, ai dati e ai fatti, naturalmente sono soprattutto
le persone a rendere unico il nostro settore. Per questo motivo
abbiamo chiesto a Yvonne Schleiss, che gestisce BEAT Pre-
mium Training, di parlarci della sua particolare concezione del
fitness e del nome singolare del centro (da pag. 16). E poiché
si sa che la storia si riflette sul presente, la redazione della
FITNESS TRIBUNE ha preso in esame la catena culto di centri
fitness Gold's Gym, che presto aprira la sua prima filiale anche
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in Svizzera. Lasciatevi ispirare da questa grande storia di suc-
cesso da pagina 12.

Accanto ai nostri editorialisti di lunga data, Edy Paul (da pag.
58) ed Eric-Pi Zlrcher (da pag. 60), abbiamo il piacere di dare
il benvenuto in questo numero a un nuovo volto, Giusi Verre.
D'ora in poi, nelle pagine della FITNESS TRIBUNE raccontera
la sua quotidianita nel campo del fitness e della salute dispen-
sandovi, cari lettori, importanti consigli pratici per incrementare
il successo. Leggete la prima rubrica di Giusi Verre a partire
da pagina 62.

Allo stesso tempo, come in ogni numero, siamo lieti di presentar-
vi articoli specialistici informativi e di alta qualita in relazione alle
pil recenti conoscenze mirate alla gestione del vostro centro.
Ad esempio, Karsten Hubner sottolinea l'importanza di una ge-
stione ottimale della rigenerazione per ottenere la miglior riuscita
possibile nellallenamento (da pag. 64). Su questa scia, Harald
Gértner presenta nel suo articolo raccomandazioni di allena-
mento basate sull'evidenza, che permettono una buona cresci-
ta muscolare. Nel suo intervento «Viel mehr als nur ein Trend»
(Molto piu di una semplice tendenza), Robert Winzenried illustra
come si possa attingere dalle scoperte della psicologia nutrizio-
nale per ottimizzare il comportamento alimentare (da pag. 66).

Con queste informazioni aggiornate, le competenze scientifi-
che e la partecipazione ai «Dati chiave delleconomia svizzera
del fitness», tutti noi possiamo dare il nostro personale cont-
ributo per promuovere l'accettazione nei confronti del nostro
settore. Quindi, impegniamoci insiemel!

In quest'ottica, auguriamo buona lettura.

FITNESS TRIBUNE



Suisse romande

De « champion cacheé »
a secteur d’avenir reconnu

Notre secteur est capital pour la société et I'économie,
méme si nous sommes toujours largement sous-estimés,
par les politiques notamment. Malgré les difficultés écono-
miques de ces dernieres années, qui nous ont posé de gros
problémes, le secteur du fitness et de la santé en Suisse est
et demeure un marché en pleine croissance. Cela étant, en
I'absence de données scientifiques solides, cette affirmation
ne peut étre acceptée comme un fait établi. C'est pourquoi il
est dans l'intérét de tous les acteurs du secteur de faire leur
possible pour étre mieux reconnus par la société, 'économie
et la politique. Comment un exploitant de centre peut-il ap-
porter sa contribution ?

Voici : Participez au sondage sur les « données clés de I'éco-
nomie suisse du fitness 2023 » | Afin de vous permettre de
mieux comprendre cette étude et ses enjeux fondamentaux
pour le secteur suisse du fitness et de la santé, nous vous pro-
posons un entretien avec Reto Conrad, le président de swiss
active, qui nous explique ces données clés, leur finalité et le
déroulement du sondage. Cet entretien est disponible dans
son intégralité a partir de la p. 22.

Les derniers résultats du sondage réalisé aupres d'adhérents
et de non-adhérents par la Prof. Dr. Sarah Kobel fournissent
des pistes d'actions concrétes a consulter a partir de la p. 44.

Au-dela des chiffres, des données et des faits, ce sont bien
sr des hommes et des femmes qui conférent son caractére
unigue a notre secteur. Nous avons donc interrogé Yvonne
Schleiss, I'exploitante de BEAT Premium Training, entre au-
tres sur sa conception toute particuliere du fitness et sur le
nom singulier de son centre (a partir de la p. 16). Chacun
sait que le passé détermine le présent. Aussi, la rédaction de
FITNESS TRIBUNE s'est penchée sur Gold's Gym, la chaine

culte, qui ouvrira bientét sa premiere salle en Suisse. Décou-
vrez la passionnante success story d'un centre de fitness a
partirdelap. 12.

Pour cette édition, outre Edy Paul (a partir de la p. 58 ) et Er-
ic-Pi Zircher (a partir de la p. 60), nos chroniqueurs de longue
date, nous accueillons un nouveau venu : Giusi Verre. Dés cet-
te édition de FITNESS TRIBUNE, il nous parlera de son quotidi-
en dans le secteur du fitness et de la santé et vous donnera,
cheres lectrices et chers lecteurs, des conseils pratiques pour
étre encore plus performants. Vous trouverez la premiére
chronique de Giusi Verre a partir de la p. 62.

Comme dans chaque édition, nous avons le plaisir de vous
présenter des contenus informatifs, actuels et de qualité pour
votre centre. Karsten Hibner vous parlera ainsi de I'importan-
ce d’'une récupération optimale pour un entrainement au top
(a partir de la p. 64). Harald Gartner, quant a lui, vous donnera
des conseils d'entrainement éprouvés pour une bonne prise
de masse musculaire. Dans son article scientifique « Bien plus
gu'une tendance », Robert Winzenried vous expliquera com-
ment exploiter les découvertes de la psychonutrition pour op-
timiser son régime alimentaire (a partir de la p. 66).

Avec ces informations actuelles, le savoir-faire scientifique et
votre participation aux « données clés de I'économie suisse du

fitness », nous pouvons tous contribuer a la reconnaissance
de notre secteur. Faisons le donc, ensemble !

Sur ce, nous vous souhaitons une bonne lecture.

Votre FITNESS TRIBUNE
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Termine und Adressen

MESSE- & EVENTTERMINE SCHULEN & VERBANDE

Schweiz

30. Marz bis 1. April 2023

Mountain Move Fitness Days Netzwerktreffen, Grindelwald www.dhfpg-bsa.de

26. Mai 2023
BranchenTag, Bern

15. bis 17. Juni 2023

‘ www.dssv.de
Mountain Move Beauty Days Netzwerktreffen, Gstaad

8. bis 15. September 2023
SAFS FITNESS & PARTY CAMP, Kreta

9. bis 10. September 2023 www.hws.ch
FitnessExpo, Zlrich

22. September 2023

Schweizer Abend, Wadenswil

20. bis 22. Oktober 2023 www.klubschule.ch

Mountain Move Physio Days Netzwerktreffen, Gstaad

24. bis 27. November 2023
Mountain Move Cruise Edition, Basel/Strassbourg

www.qualicert.ch
International

13. bis 16. April 2023/13. bis 15. April 2023 SAFS

FIBO/FIBO Congress, Kéin ot s
www.safs.com

1. bis 4. Juni 2023
Rimini Wellness 2023, Rimini

6. bis 7. Oktober 2023

Aufstiegsk ,Mannhei
urstiegskongress annneim WWW.ngV.Ch

Anzeige

www.sptv.ch
Oyl
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multifunktionellen Einsatz als lose liegende
Matte im Trainings-, Kurz- und Langhantel-
bereich eingesetzt.

www.star-education.ch

Optimal ist in den Stdrken 6, 8, 10 und
12 mm als preiswerte Rollenware lieferbar.

Prospekte und Preise unter: www.sportbelag.eu
& SPEZIAL- > 13. Optimal-Schutzbelag

www.swisspraevensana.ch

BELAGE Hofer Str. 13 M
o gge - H
N ] 1.' D 95632 Wunsiedel Flastische Sp?y:’ifb;:,“g www.update-akademie.ch
Mol gel‘ll OTI  Fon09232-991544 aus Gumm P
s info@morgenroth.eu T[Zilngizgi.-t’el;ereiche
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Korperliche Aktivitat Ausgaben im Fitnessstudio
NPS-Bewertung Mitgliederbindung
# MIT MYZONE @ OHNE MYZONE

WIE MACHEN
WIR DAS?

Jetzt FIBO Termin sichern.






	Alle Layouts
	red_editorial_ft_201 [P]
	red_highlights_inhalt_ft_201 [P]
	adv_21_jobform_ft_201 [P]
	red_interview_technogym_ft_201 [P]
	red_golds_gym_ft_201 [P]
	red_interview_yyonne_schleiss_ft_201 [P]
	red_eckdaten_ch_reto_interview_ft_201 [P]
	red_swiss_active_news_qualitop_ft_201 [P]
	red_swiss_news_ft_201 [P]
	red_safs_news_ft_201 [P]
	adv_21_myzone_ft_201 [P]
	red_up_to_age_beidl_ft_201 [P]
	red_fibo_congress_ft_201 [P]
	fa_mitglieder_nichtmitglieder_kobel_ft_201 [P]
	red_pm_dgbb_ft_201 [P]
	red_europe_news_ft_201 [P]
	red_germany_news_ft_201 [P]
	red_dhfpg_bsa_ft_201 [P]
	red_kolumne_edy_paul_ft_201 [P]
	red_kolumne_eric_pi_zuecher_ft_201 [P]
	red_kolumne_giusi_verre_ft_201 [P]
	fa_regenerationsmanagement_ft_201 [P]
	fa_interm_fasten_ft_201 [P]
	fa_erfolgsmanagement_schuhmann_ft_201 [P]
	fa_hybride_kursplaene_reusing_ft_201 [P]
	fa_evibas_hypertroph_gaertner_ft_201 [P]
	red_health_news_ft_201 [P]
	red_education_news_ft_201 [P]
	red_studi_testi_ft_201 [P]
	red_media_news_ft_201 [P]
	red_editorial_it_fr_ft_201 [P]
	red_inserentenverzeichnis_ft_201 [P]
	red_veranstaltungsuebersicht_ft_201 [P]
	red_impressum_ft_201 [P]




