Andreas Bredenkamp

FUr die jahrelange Unterstutzung
meiner Arbeit bedanke ich mich
bei Mario und Christin Gorlach,
Marc Wisner, Alexander Strahl

und dem gesamten EGYM Team.

EGYM ist weltweiter Technologie-

fuhrer von intelligenten Trainings-

I6sungen fur die Fitness- und
Gesundheitsbranche.

Das umfassende Angebot an
vernetzten Fitnessgeraten und
digitalen Produkten ermdglicht ein
komplett integriertes Training mit
messbaren Ergebnissen fur Nut-
zer und Betreiber. Ich freue mich
immer wieder, Teil der Losungen
zu sein und den EGYM Campus
im Rahmen der Masterschulungen
zu unterstutzen!

https://fitforlife.egym.de
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Damit Vortrage die

gewiinschte Wirkung

haben...

«Nachdem wir uns aufgrund Covid 19
auf outdoor Sport fokussiert haben,
nehmen wir das Training in lhrem
Fitnessclub nicht mehr in Anspruch.
Somit kindigen wir unsere Mitglied-
schaft . . . Ihr seid ein Spitzenteam,
werden euch gerne weiterempfehlen,
nur wir haben uns fir eine andere
Form von Bewegung (im Freien) ent-
schieden. Mit der Bitte um Rickbesta-
tigung, alles erdenklich Gute und wei-
terhin viel Erfolg.»

Diese Kiindigung ist real. Sie zeigt
uns die hohe Wertschatzung unse-
rer Mitglieder — und gemeinsam mit
ihr erhalten wir ihre Kiindigung. Eine
deprimierende Erfahrung, die in dhn-
licher Weise wohl auch Marc Aurel
schon machen musste. Seine Lehre
daraus lautet:

«Ertrage es oder unterrichte siely

Mit dem Unterrichten ist es allerdings
wie mit dem Training: Will man Wir-
kung erzielen, muss man die Regeln
kennen. Und es ist ratsam, sie zu
befolgen. Sonst richtet man schnell
mehr Schaden an, als man Nutzen
erzielt. In meinem letzten Beitrag
habe ich deshalb eine dieser Regeln
vorgestellt:

Das Prinzip der Zielgerichtetheit.

Das Prinzip der Zielgerichtetheit
zahlt zu den didaktischen Prinzipien.
Es beschreibt die Tatsache, dass der
Lehrstoff auf ein gewisses Ziel hin
ausgerichtet sein muss. Ist das Ziel
des Unterrichts zum Beispiel, die
Menschen von «Gesundheit durch
Bewegung und eine gesunde Erndh-
rung» zu (berzeugen, verhindert ein
solcher Unterricht Kindigungen wie
die obige nicht, sondern er wird zu
solchen Kiindigungen fithren. Denn
«Gesundheity zu erlangen durch mehr
Bewegung und eine gesiindere Erndh-
rung, ist im Verstdndnis der Men-
schen sowieso schon breit und fest
verankert. Halten auch wir nun noch
Vortrage Uber Erndhrung und stellen
unsere Trainingsgerdte als Cerate fur

das Training des Herz-Kreislaufsys-
tems, des Stoffwechsels, des Riicken-,
Gelenk- oder Faszientrainings oder
— aus aktuellem Anlass — fir das
Training des Immunsystems dar, ent-
spricht das der sowieso bereits ver-
innerlichten Idee unserer Kunden, sie
blieben gesund, nur weil sie sich mehr
bewegen und gesund erndhren. Und
die Konsequenz, die sie daraus ziehen
werden, ist, «<Bewegung im Freieny sei
in Zeiten der Pandemie wahrscheinlich
sogar noch die bessere Idee. Deshalb
finden unsere Kunden unseren Unter-
richt gut, aber als Ergebnis daraus
kiindigen sie. Denn wenn Bewegung
draussen an der frischen Luft gesiin-
der ist und gesund erndhren kénnen
sie sich schliesslich auch zu Hause,
wozu bedarf es dann noch einer Mit-
gliedschaft in einem Fitnessclub?

Es ist also wie im Training: Ich kann
jahrelang Gewichte stemmen und auf
dem Laufband laufen: Kenne ich die
Regeln nicht, fithren all meine Anstren-
gungen zu nichts. Im schlimmsten
Falle flige ich mir selbst sogar noch
Schaden zu. Und was fir das Trai-
ning gilt, gilt auch fir den Unterricht.
Kenne und beachte ich die Regeln des
Unterrichtens nicht, geht der Schuss
auch schnell mal nach hinten los. So
weiss zum Beispiel jeder, der meine
Vortrage kennt, dass «Bewegung noch
kein Training ist» und dass «in meinem
Vortrag iber Erndhrung Erndhrung
keine Rolle spielty. Ziel des Trainings
ist nicht «<Bewegung», sondern ein
gezielter und dosierter «Wachstums-
reizy. Und dosiert und gezielt lassen
sich «Wachstumsreize» nur setzen
durch ein gutdosiertes Muskeltraining.
Und Muskeltraining geht nirgendwo
besser als an den speziell fur das
Muskeltraining entwickelten Gerdten.
Deshalb haben wir fir unsere Kunden
in diese Gerdte unser Geld investiert.
und deshalb sollte in unseren Vortra-
gen weder Bewegung noch frisches
Gemise im Fokus stehen, sondern
ganz allein der einzigartige Nutzen
eines regelmdssigen, gezielten und
dosierten Muskeltrainings.
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Jeder Vortrag im Fitnessclub, der nicht
zum Ziel hat, die Menschen davon zu
iberzeugen, dass sie dem Niedergang
im Alter nur durch gezielte Wachs-
tumsreize entgegenwirken konnen,
sind fir den Fitnessclub, der sein Geld
in Gerate fir den Muskelaufbau inves-
tiert hat, nicht nur nutzlos, sondern
kontraproduktiv.

Aber es gibt noch weitere Prinzipien,
die beachtet sein wollen, wenn man
mit seinem Unterricht die gewiinschte
Wwirkung erzielen will. Neben den
didaktischen Prinzipien z&hlen dazu
zum Beispiel die Prinzipien der Her-
meneutik. Mit anderen Worten: Die
Prinzipien der Auslegung und Erkla-
rung von Texten.

Die Prinzipien der Hermeneutik
beschaftigen sich mit der Gesamtsi-
tuation, in der der Mensch Informa-
tionen aufnimmt. Zum Beispiel bringt

es nicht mehr viel, den Kunden anzu-
rufen, wenn die Kindigung bereits
bei uns auf dem Tisch liegt. Denn zur
«Gesamtsituationy gehért unter ande-
rem auch, «wanny» die Information
erfolgt. Liegt dem Club die Kindigung
des Mitglieds bereits vor, dirfte die
«Auslegung und Erkldarung des Textesy
fur das Mitglied vor allem unter dem
Aspekt seiner Kindigung stehen. Und
dann wird es schwierig, da noch
irgendetwas umzudrehen.

Im Sinne der Hermeneutik ist es aber
nicht nur entscheidend, «wann» die
Information erfolgt. Fir den Informa-
tionsgehalt ist es ebenso wichtig, wer
was sagt, wie und wo er es sagt —

und vor allem: Warum er es sagt. Mit
der Erfassung der Gesamtsituation ist
fir die Zuhoérer oft schon alles gesagt,
noch bevor wir angefangen haben, zu
sprechen. Dazu einige Beispiele:

«Wery ist das, der da was sagt?
Gehort dem zum Beispiel der Fitness-
club, in dem wir uns befinden? Dann
ist mit dem «wer» es sagt und «wo»
er es sagt, auch weitestgehend klar,
«wasy er sagen wird:

«Werden Sie Mitglied in unserem Fit-
nessclub, denn nur so werden sie
Erlésung erlangen von Ihrem Leid! —
Amen!y

«Wasy» gesagt wird versteht der
Kunde also zuerst einmal unter dem
Aspekt, «wery es sagt. Und aus dem
«wery und «woy ergibt sich zu einem
erheblichen Teil bereits, «warumy er
es sagt. Allein unter diesem Gesichts-
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punkt ist gerade zu Beginn der grosse
Nutzen zu verstehen, den die Fir-
sprache durch eine Vertrauensper-
son hat. Denn ist das Vertrauen zum
Sprecher selbst noch nicht vorhanden,
sondern muss im Vortrag erst aufge-
baut werden, muss der Vortragende
rhetorisch schon sehr gut aufgestellt
sein, damit die Wirkung des Vortrags
nicht allein aufgrund der Gesamtsitu-
ation, in der der Kunde ihn versteht,
wie eine Seifenblase verpufft.

«Wer sagt was, und warum sagt er
das!y Dieser Merksatz umreisst das
Prinzip der Hermeneutik sehr gut.
Denn existiert zwischen Sprecher
und Publikum kein Vertrauensver-
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héltnis, wird die Frage, ob er das
Vertrauen seiner Zuhérer dennoch
gewinnen kann, allein davon abhan-
gen, «wiey er es sagt. Dazu ein Spruch
von Joseph Pulitzer. Nach ihm ist der
Pulitzer-Preis benannt, der als Medi-
enpreis fir Belletristik vergeben wird,
vergleichbar mit dem Oscar in der
Filmbranche. Diese Koryphde der Lite-
ratur sagt:

Schreibe kurz — und sie werden es
lesen.

Schreibe klar — und sie werden es
verstehen.

Schreibe bildhaft — und sie werden
es im Gedachtnis behalten.

Auf den Vortrag tbertragen heisst
das:

Fasse dich kurz — und sie werden dir
zuhoren.

Strukturiere deinen Vortrag gut —
und sie werden dich verstehen.
Spreche in Bildern — und sie werden
es in Erinnerung behalten.

Sprechen Sie in Bildern — und Ihre
Zuhorer werden vor allem Sie in Erin-
nerung behalten. Und genau darauf
kommt es an. Denn das Ziel unse-
rer Vortrdge ist, unsere Zuhorer
flir unsere Gemeinschaft zu gewin-
nen. Zweck dieser Gemeinschaft ist
es, dem Niedergang im Alter durch
gezielte Wachstumsreize entgegen-
zuwirken. Nur so werden wir unsere
letzten Lebensjahre — oder Jahr-
zehnte — nicht in Pflege zubringen,
sondern auch im hohen Alter noch ein
kraft- und wirdevolles Leben fihren.
Schaffen wir es, hinter diesem Zweck
die Menschen zu vereinen, werden wir
unschlagbar sein. Ganz egal, ob im Wett-
bewerb zu «gesunder Erndhrung» und zu
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«Bewegungy oder auch zu «Online-In-
fluencerny und «Billiganbieterny.

Nebenbei bemerkt: Ihre zZuhorer als
Teil Ihrer Gemeinschaft zu gewinnen,
das ist der grésste Nutzen, den Sie
aus lhrem Unterricht ziehen werden.
Und diesen Nutzen verschenken
Sie, wenn Sie das Unterrichten den
«Erklar-videos» oder «Influencern»
im Internet (berlassen. Eine Gemein-
schaft zu grinden wird thnen nur
gelingen, wenn die Menschen zu thnen
personlich eine vertrauensvolle Bezie-
hung aufbauen. Und das schaffen Sie
nicht, indem es andere fir Sie tun.
Dafir werden Sie selbst aktiv werden
missen. Und damit Sie einen wirt-
schaftlichen Nutzen daraus ziehen,
erwerben Sie die Fahigkeit, Ihrer Per-
sonlichkeit durch professionelle Vor-
trage Reichweite zu verleihen.

Und vielleicht noch ein Hinweis zum
Schluss: Das Prinzip der Hermeneu-
tik umfasst nicht nur die Situation
wdéhrend des Vortrags. Die Einschat-
zung der «Gesamtsituationy entschei-
det auch dariber, ob die Menschen
der Einladung zu lhren Vortrdgen
iberhaupt folgen. Und deshalb ist es
wichtig, threm Vortrag das richtige
Erscheinungsbild zu geben. Denn Sie
kénnen moderieren, prasentieren oder
referieren, aber so richtig erfolgreich
werden sie nur werden, wenn Sie es
verstehen, zu inszenieren.

Moderieren heisst, den Inhalt eines
Vortrages in einen Zusammenhang
zu stellen. Zum Beispiel den Trai-
nings-Vortrag eines externen Exper-
ten zum Erwerb lhrer neuen Gerdte.

Damit ndmlich der Vortrag nicht als
«produktbezogeny empfunden wird,
sollte erst iber die Moderation die
Verbindung zwischen Thema und Pro-
dukt hergestellt werden. Damit bleibt
der Vortrag glaubwiirdig und Ihr Ver-
trauensverhéltnis zu thren Kunden
wird nicht untergraben. Deshalb ist
mir, wenn ich bei Ihnen einen Vortrag
halte, auch Ihre Moderation so wichtig.

Im Zentrum einer «Prasentationy
dagegen steht ein Produkt. Folglich
kommt zu einer Pradsentation nur,
wer sich fir das Produkt interessiert.
Wer sich far das Produkt nicht inte-
ressiert, der geht auch nicht hin. Bei
einer Prasentation ist also das direkte
Interesse am Produkt der zZweck
meiner Teilnahme. Darf ich das Pro-
dukt gar nicht kaufen, sondern nur
nutzen, zum Beispiel ein Trainingsge-
rat fur mein Training, ist das Produkt
nur noch Mittel zum Zweck. Entspre-
chend geringer ist mein Interesse, es
mir auf einer Prasentation vorstellen
zu lassen. In diesem Fall ist das Refe-
rat die geeignete Form. Beim Refe-
rat steht nicht mehr das Produkt
im Mittelpunkt, sondern ein Thema.
Das Produkt spielt bestenfalls noch
als geeignetes Werkzeug am Rande
hinein. Aber auch zu einem Referat
werden nur die erscheinen, die sich
fiir das Thema interessieren. Wer sich
also zum Beispiel fir das Muskeltrai-
ning nicht interessiert, wird auch zu
keinem Vortrag gehen, der Muskel-
training zum Thema hat. Erst in der
Inszenierung geht es weder um ein
Produkt, noch um ein Thema. In einer
Inszenierung ist der Zuhorer selbst
Held in seiner Story und steht damit
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im Mittelpunkt. Und deshalb werden
Sie nur mit Inszenierungen die Zuho-
rer abholen, die Sie fir Ihre Gemein-
schaft gewinnen wollen. Denn alle
anderen sind ja sowieso schon da.
Wenn Sie also Trainingsgerdte ver-
kaufen wollen, prasentieren Sie sie,
wenn Sie lhren Mitgliedern das Trai-
ning an lhren Gerdten ndherbringen
wollen, referieren Sie. Aber wenn Sie
neue Mitglieder fir Ihre Cemeinschaft
gewinnen wollen, dann inszenieren
Sie. Schreiben Sie fir Ihre Mitglieder
eine spannende Story, denn neun von
Billy wilders 10 Regeln zum Schreiben
von Stories lauten:

«Du sollst nicht langweilen!y

In diesem Sinne freue ich mich dber
lhre Einladungen zu einem Endver-
braucher-Vortrag in lhrem Fitness-
club oder auf Ihre Teilnahme an
einer meiner ndchsten Schulungen im
Rahmen der EGYM-Masterausbildung.
Am besten kommen Sie gleich auf die
nachste...

Andreas
Bredenkamp

Jahrgang 1959

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



