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Warum wir nicht
systemrelevant waren...
und was wir andern
miussten, um es zu werden

«Fur die sind wir immer noch Bauch,
Beine, Po», dusserte sich ein Studio-
betreiber aus NRW. Er war enttduscht
dartber, dass Fitnessclubs in der Coro-
na-Krise als nicht systemrelevant ein-
gestuft worden waren. Ein Kollege
aus Bayern meinte resigniert, es sei
bezeichnend, dass die Fitnessclubs
«mit den Bordellen als erste schlie-
ssen und mit ihnen als letzte wieder
offnen werdeny. Fiir beide — wie fir
viele andere Studiobetreiber auch —
hatte es den Anschein, als wiirden die
Fitnessclubs ihr «Muckibuden-Image»
nicht los. Aber unabhéngig von der
Frage, ob der Shutdown sinnvoll war
oder nicht, bin ich mir sicher: Mit dem
Image der Fitnessbranche hatte das
nichts zu tun.

Das Image der Fitnessbranche ist
heute wahrscheinlich besser als sie
selbst bereit ist zu glauben. Aller-
dings hat sie fir ihr positives Image
mit ihrer Identitat bezahlt. Fitnessclubs
sind heute keine Muckibuden mehr,
sondern werden als «Gesundheitsan-
bieter fir Bewegung und Erndhrung»
wahrgenommen. So konnten sie zwar
ihr Image verbessern, aber das Image
starker Muskeln ist nach wie vor
schlecht. Selbst fir die Kunden in Fit-
nessclubs ist stark zu werden und bis
ins hohe Alter stark zu bleiben, noch
immer nicht erstrebenswert. Damit
opferte die Branche in ihrem Bestre-
ben, Kundenwiinsche zu erfillen,
ihr Alleinstellungsmerkmal. Denn fir
«mehr Bewegung und eine ausgewo-
gene Erndhrungy gibt es reichlich Alter-
nativen. Und in Zeiten der Pandemie ist
Bewegung an der frischen Luft kérper-
lichen Anstrengungen in geschlossenen
Raumen sogar vorzuziehen. Wenn also
die Fitnessclubs nicht als systemrele-
vant eingestuft waren, ist das weni-
ger Zeichen eines Imageproblems als
vielmehr eines Identitatsverlusts. Die
Gesellschaft sieht die Fitnessbranche
positiv, hat aber einen «systemrelevan-
ten Nutzen» im Aufbau starker Muskeln
immer noch nicht erkannt.

Laut der Immunologin, Professor Dr.
med. Marion Schneider «altert das
Immunsystem synchronisiert mit dem
biologischen Alter der Muskeln». Das
heisst, dass die Leistungsfahigkeit

unseres Immunsystems in direkter
Abhdngigkeit steht zur Kraft unserer
Muskulatur. Fir ein starkes Immun-
system missen die Menschen also
nicht nur mit dem Ziel trainieren, dem
altersbedingten Muskelverlust entge-
genzuwirken, sondern sie miissen alles
geben, um den Muskelverlust in einen
Wachstumsprozess umzukehren. Und
dafir reicht «Bewegung» lange nicht
aus. Fir Muskelwachstum bedarf es
eines Wachstumsreizes und den erzielt
man nicht mit «viel Bewegung an der
frischen Lufty, sondern den kann man
nirgendwo dosierter und gezielter
setzen als an den speziell dafir ent-
wickelten Trainingsgerdten im Fitness-
club.

Wenn die Menschen wiissten, wie
stark ihre Muskeln sein missen fir ein
leistungsfahiges Immunsystem, dann
waren Fitnessclubs systemrelevant
gewesen. Warum vermittelt man den
Menschen diese wichtigen Erkenntnisse
also nicht? Warum erfahren sie davon
noch nicht einmal in ihrem Fitnessclub?

Bereits 1988 schrieb Dr. Irwin Rosen-
berg: «Kein Niedergang ist im Alter
dramatischer und funktionell bedeut-
samer als der Riickgang der Muskel-
masse. Warum haben wir darauf nicht
schon frither mehr Aufmerksamkeit
gelegt?» Wer sollte sich diese Frage
mehr stellen als die Fitnessclubs? Sie
wirden als Spezialisten fir starke
Muskeln heute dringend gebraucht.
Und das wissen die Experten schon
seit den 80er-Jahren! Dr. Rosenberg
war Universitdtsprofessor fir Medi-
zin und Erndhrung. Speziell forschte er
iber die Erndhrung im Hinblick auf das
Altern. Der Stern zitierte Dr. Rosenberg
erst kirzlich in seinem Artikel «Fitness
in Corona-Zeiteny. Darin wird den Jog-
gern empfohlen, ihre Vorstellungen
zum Fitnesstraining zu Uberdenken.
Es habe sich herausgestellt, dass das
Ausdauertraining nie der cheilige Graly
fir «Fitness und Cesundheity gewesen
sei. Starke Muskeln seien wichtiger.
und da fragt man sich: Warum missen
die Menschen davon aus der Zeitung
erfahren?

Noch in meinem letzten Artikel vor
der Corona-Krise stellte ich die Frage:
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halte ich weder durch Erndh-
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rungstipps noch durch mehr
Bewegung auf. Und schon gar
nicht werde ich allein durch
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ren. Das klappt nur durch
gezielte und richtig dosierte
Wachstumsreize und die
setze ich nirgendwo risiko-
loser und besser als im Fit-
nessclub an den speziell dafir
entwickelten Geraten. Das ist
die Erkenntnis, die die Kunden
mit nach Hause nehmen und
an ihre Freunde und Bekannte
weitervermitteln sollten.
Denn nur so kommuniziert
die Branche neben den wirk-
lich relevanten Themen auch
ihr Alleinstellungsmerkmal.
Deshalb ist es gut, wenn Trai-
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ner Vortrage halten — und es
dirfen darunter auch Vor-
trage Uber Erndhrung sein —,

aber alles, was die Trainer
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ihren Mitgliedern an Erkennt-
nissen vermitteln, muss
innerhalb eines didaktischen

«Wie will die Branche weiterwach-
sen, wenn sie insgeheim selbst glaubt,
alles andere sei bedeutsamer als der
Aufbau starker Muskeln?» Die Branche
selbst muss zuerst einmal Uberzeugt
davon sein, dass es fir die Gesundheit
und Lebensqualitdt der Menschen kein
dringlicheres Ziel gibt, als den Aufbau
starker Muskeln. Darin liegt ihr Allein-
stellungsmerkmal. Und damit auch die
Offentlichkeit davon erfahrt, muss sie
diese wichtigen Erkenntnisse an ihre
Kunden weitergeben. Das sind die zwei
wichtigsten Voraussetzungen, wenn
die Branche systemrelevant werden
will.

In meinem letzten Beitrag «wann
Erfolg sich herumspricht — und wann
nichty, habe ich beschrieben, wie sich
Erkenntnisse maximal schnell und
moglichst weit verbreiten. Ich habe
gezeigt, wie aus Fitnessclubs «Hot-
spotsy oder auch «Superspreadery fir
Erkenntnisse werden. In diesem Bei-
trag geht es mir nicht mehr darum,
mit welcher Geschwindigkeit sich
Erkenntnisse verbreiten lassen, son-
dern welche Erkenntnisse das sind, die
verbreitet werden sollten. Denn alle
Erkenntnisse, die die Trainer vermit-
teln, sollten zum einen den Kunden
nutzen und zum anderen sollten sie
dem Alleinstellungsmerkmal des Fit-
nessclubs dienen. Dazu ein Beispiel:

Die Gesundheit betreffend ist der
grosste Wettbewerber der Fitness-
clubs nicht etwa der Discounter, son-
dern die «gesunde Erndhrung». Die
Menschen leben in dem Irrglauben,
sie blieben gesund, nur weil sie sich
gesund erndhren. Was macht es da
fir einen Sinn, wenn ihre Trainer sie
in diesem Irrglauben noch bestarken?
Nicht nur, indem sie selbst oft behaup-
ten, 80 Prozent des Trainingserfolges
sei die Erndhrung und indem sie gegen
«Winke-Armcheny basische Erndhrung
empfehlen, sondern allein schon durch
die Tatsache, dass neun von zehn Vor-
trdgen im Fitnessclub Vortrdge Uber
Erndhrungsthemen sind. Was haben
die Fitnessclubs, die ein Vermogen in
ihre Gerdteausstattung investieren,
davon, wenn ihre Trainer ihren Kunden
erzéhlen, 80 Prozent des Trainingser-
folges sei die Erndhrung? Dann missen
sie sich auch nicht wundern, wenn
ihre Kunden auf den anstrengenden
Rest von 20 Prozent dankend verzich-
ten. Und es kann dann auch nicht ver-
wundern, wenn die Politiker im Aufbau
starker Muskeln keinen «systemrele-
vanten Nutzen» sehen.

Selbst in der Literatur empfehlen
Experten gegen den altersbedingten
Muskelverlust «eine vitamin-D-reiche
Erndhrung, unterstitzt durch Bewe-
gungy. Das klingt gut, ist aber Unsinn,
denn den Verlust von Muskelmasse
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Konzepts fest verankert sein.

Didaktik bezeichnet die Lehre vom
Lehren und Lernen. Fir den Fitnessclub
ist dabei vor allem das «didaktische
Dreiecky» interessant, das sich bildet
aus den Trainern als Lehrende, den
Kunden als Lernende und den inner-
halb des didaktischen Konzepts veran-
kerten Lerninhalten. Denn nicht immer
kommt das an, was die Kunden ver-
standen haben sollten, damit nicht nur
die Kunden einen Nutzen haben, son-
dern damit auch der Fitnessclub sein
Alleinstellungsmerkmal kommuniziert.
Dazu ein Beispiel aus personlicher
Erfahrung:

Ende der 80er-jJahre arbeitete ich als
Fitnesstrainer. Als sich seinerzeit die
ersten ¢normalen Menscheny in unse-
ren Fitnessclub trauten, lautete deren
erster Drei-Wort-Satz: «Bloss keine
Muskelnty Wahrscheinlich kennen Sie
das.

«Um Gotteswilleny, habe ich dann
schnell abgewinkt: «Schauen Sie sich
hier um! Sehen all die Gerate aus, als
hatten die was mit Muskeln zu tun?»

Kurz huschte dann ein verunsicherter
Ausdruck Uber ihr Gesicht, bevor sie
erkannten, dass ich sie offenbar nur
auf den Arm nehmen wollte. Heute
sind die Fitnessclubs auf solche Angste
und Vorbehalte ihrer Kundschaft natir-
lich besser eingestellt. Da hangen iber

83



Andreas Bredenkamp Kolumne

den Cerédten gleich die entsprechen-
den Schilder, auf denen allein durch
Weglassen des «Muskeltrainings» auch
unausgesprochen eben diese Botschaft
steht:

(Diese Gerdte haben mit Muskeln
nichts zu tun!»

Stattdessen gibt es Bereiche fur das
«Herz-Kreislauftraining» — «Stoff-
wechseltrainingy — «Faszientrainingy...
Alle Achtung! Das nenne ich mal «pro-
fessionell verarscht»! Da waére ich
damals gar nicht drauf gekommen.
Aber wenn ich so driber nachdenke,
fiele mir dazu auch noch ein eigener
Bereich fir das «Knochentrainingy ein.
Zugegeben: «Knochentraining»? Das
hort sich vielleicht etwas martialisch
an. Aber «Knochendichte-Training»
klingt doch schén. Weiss ja keiner,
dass es das — genaugenommen —
alles nicht gibt. Weder kann man seine
«Knochen» trainieren, noch seinen
«Stoffwechsely, noch seine «Faszien»
und — mit der Einschrankung, dass
auch das Herz ein Muskel ist — auch
nicht sein Herz-Kreislaufsystem. «Viel-
mehr stehen alle Organe unseres
Organismus in direkter Abhangigkeit
zur Kraft unserer Muskulatur. Indem
wir also unsere Muskeln trainieren,
kénnen wir durch die Art des Muskel-
trainings gezielt immer auch die Leis-
tungsfahigkeit und Belastbarkeit aus-
gewahlter Organe unseres Organismus
verbesserny (Prof. Dr. med. Elke Zim-
mermann).

Wenn Professor Marion Schneider
also feststellt, dass «das Immunsys-
tem synchronisiert altert mit dem bio-
logischen Alter der Muskulatury, dann
weitet Professor Zimmermann das in
ihrem Statement sogar noch auf «alle
Organe unseres Organismusy aus. «Alle
Organe unseres Organismus stehen in
direkter Abhangigkeit zur Kraft unse-
rer Muskulatury. Deshalb reicht es
nicht, dem altersbedingten Muskelver-
lust entgegenzuwirken, sondern wir
mussen ihn umkehren in einen Wachs-
tumsprozess. Das ist die Erkennt-
nis! Und nur so dirfen die Trainer es
kommunizieren und so sollten es die
Kunden verstehen, damit nicht nur der
Kunde einen Nutzen hat, sondern der
Fitnessclub auch sein Alleinstellungs-
merkmal kommuniziert.

Die Sportwissenschaft kennt Begriffe
wie «Herz-Kreislauftraining», «Stoff-
wechseltraining» oder «Faszientrai-
ning» nicht. Der Sport unterscheidet
die motorischen Grundeigenschaften
des Menschen und zwar in die Bereiche
Kraft, Ausdauer, Schnelligkeit, Beweg-
lichkeit und Koordination. Dabei ist
allerdings Jedermann bewusst, dass es
sich in allen Féllen, auch im Ausdauer-
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training, um ein «Muskeltraining» han-
delt. Trainiert wird immer der Muskel,
und es ist im Sinne des Fitnessclubs,
wenn die Kunden das auch so verstehen.

Wohlgemerkt: Es ist nicht die Orga-
nisation der Trainingsbereiche, die ich
kritisiere. Wenn ich selbst einen Fit-
nessclub hatte, waren die Gerdte eben-
falls nach Mario Goérlachs HIBB-Konzept
organisiert. Hinter diesem Konzept
steht das 3-Phasen-Modell aus der
Rehabilitation, und das finde ich gut.
Meine Kritik richtet sich nicht gegen
die Aufstellung der Gerate, sondern
gegen die Assoziationen, die es beim
Kunden erweckt, wenn neben dem
«Stoffwechseltraining», dem «Faszi-
entraining» und dem «Herz-Kreislauf-
training» der Bereich fir das «Muskel-
trainingy fehlt. Die Kunden sollten auf
keinen Fall mit dem Gefihl nach Hause
gehen, in ihrem Fitnessclub habe das
Training mit «Muskelny nichts zu tun,
sondern sie sollten die Erkenntnis an
ihre Freunde und Bekannten vermit-
teln, dass das «Muskeltrainingy im Fit-
nessclub keinen eigenen Bereich hat,
weil es ber allen Bereichen steht.

Begriffe wie «Herz-Kreislauftrainingy,
(Faszientraining» oder «Stoffwech-
seltraining» kommen nicht aus dem
Sport, sondern sind Wortschopfun-
gen des Marketings. Das «Marketing»
soll den Kunden jedoch nicht anbieten,
was die sich winschen, sondern den
Kunden das Angebot des Fitnessclubs
«als etwas Wiinschenswertes darstel-
len» (aus: Wikipedia). Deshalb ist es
gut, wenn die Kunden mit der Vorstel-
lung, etwas fir ihren «Stoffwechsel»
zu tun, den Weg in den Fitnessclub
finden, aber sie sollten ihn als «infor-
mierte» Kunden wieder verlassen, die
wissen, dass das Erfolgsorgan inner-
halb des Organismus der «Muskely ist.
Jeder einzelne Bereich innerhalb des
HIBB-Konzeptes weist lediglich einen
Schwerpunkt aus, auf den hin man
seine Muskeln trainieren kann. Und ein
sinnvolles Muskeltraining lasst dabei
keinen Schwerpunkt aus.

Innerhalb des didaktischen Konzeptes
jedes Fitnessclubs muss als zentrale
Erkenntnis in den Lerninhalten festge-
schrieben sein, dass jede Entscheidung,
die die Kunden im Sinne ihrer Vitalitat
und Gesundheit treffen, eine Entschei-
dung fir ihre Muskeln ist. Denn je star-
ker und leistungsfahiger unsere Mus-
keln sind, umso leistungsféhiger und
belastbarer ist der gesamte Organis-
mus. Das gilt nicht nur fir die Belast-
barkeit unserer Knochen, Sehnen,
Bénder und Gelenke, sondern in glei-
cher Weise fir die Belastbarkeit und
Leistungsféhigkeit unseres Herz-Kreis-
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laufsystems, fir die Entspannungs-
fahigkeit unseres Nervensystems, fir
eine hohe Gehirnleistungsféhigkeit und
— wie wir durch Professor Marion
Schneider erfahren haben — auch fur
eine effiziente Immunantwort unseres
Immunsystems. Und nirgendwo lassen
sich dosierte und gezielte Wachstums-
reize besser setzen als an den Trai-
ningsgerdten, die dafiir exklusiv in den
Fitnessclubs stehen. Was spréche also
dagegen, sich innerhalb seines didak-
tischen Konzeptes (siehe Abbildung)
darauf zu fokussieren, den Menschen
zu erkldren, wie wichtig es fir sie ist,
an diesen Gerdten ganz gezielt ihre
Muskeln zu trainieren?

Wenn Sie gern mehr Uber professio-
nelle Kommunikation erfahren wollen,
wenn Sie vielleicht auch gern lernen
wollen, wie man selbst professio-
nelle Vortrdge im Fitnessclub hélt,
dann besuchen Sie mich doch auf der
nachsten «EGYM-Masterausbildungy.
Nach der dreitdgigen Ausbildung und
einer individuell unterschiedlichen Zeit
des Ubens von zwei bis vier Wochen,
werden Sie in der Lage sein, fir lhre
Kunden einen professionellen und vor
allem spannenden Vortrag zu halten.
Ich freue mich darauf, Sie auf der
nachsten Veranstaltung persoénlich zu
begriissen.

Waéhrend der Corona-Krise habe ich
ausserdem die Zeit genutzt, mein Buch
«Erfolgreich trainieren ...» umzuschrei-
ben. Es ist nun nicht ldnger ein zweck-
dienliches «Handbuchy fir die, die ihre
Muskeln trainieren wollen, sondern es
ist ein spannendes «Drehbuch» gewor-
den, das auch die Freunde und Bekann-
ten lhrer Kunden nicht mehr aus der
Hand legen werden, selbst wenn sie
sich fiir das Muskeltraining noch iber-
haupt nicht interessieren. Vielleicht
kann es thnen dienen, lhre Inhalte und
Ihr Alleinstellungsmerkmal noch effizi-
enter an ihre Kunden und ihre Freunde
und Bekannte zu kommunizieren. Dafir
ist es jedenfalls gedacht.

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959

Studierte Germanistik und Sport,
Autor des Buches "Erfolgreich
trainieren" und des "Fitnessfihrer-
scheins'



