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Andreas Bredenkamp Kolumne

Wie wir verhindern,
schleichend enteignet

ZU werden

Mein Onkel war Landwirt. Mit 40 ha
Land z&ahlte sein Hof damals zu den
grosseren Betrieben. Dank der Investi-
tion in neue Maschinen schuf er jedoch
Voraussetzungen, um eine noch viel
grossere Flache bewirtschaften zu
kénnen. Deshalb pachtete er zu seinem
eigenen Land das Land seines Nachbarn
dazu. Der war alt und freute sich Uber
die monatliche «Rentey. Solche Pacht-
vertrdge «machten Sinn». Neben der
Landwirtschaft spricht man allerdings
auch in der Gastronomie von Pacht.
zum Beispiel dort, wo die Wirtschaft
der Brauerei gehort, wéahrend der Wirt
vom Bier lebt, das er zapft. Wie weit
ein solches Pachtverhaltnis Sinn macht,
sei dahingestellt. Nicht selten sind Wirte,
die in einem solchen Pachtverhaltnis
stehen, nur noch besserverdienende
zapfer, die jedoch voll im Risiko hangen
und nicht die wirtschaftliche Absiche-
rung eines Angestellten geniessen.

Far alle, die den Unterschied von Pacht
und Miete nicht gleich parat haben: Ein
Pferd wird gemietet, eine Kuh gepach-
tet. Der Unterschied liegt im «Frucht-
ziehungsrechty. Das Pferd wird nur zum
Gebrauch tberlassen, die Kuh jedoch
wird gemolken. Das Fruchtziehungs-
recht erlaubt dem Pachter, «die Ertréage,
die mit der Benutzung der Sache ein-
hergehen, zu behalteny. Der Bauer darf
also ernten, aber die Kuh, das Land, der
Baum gehért nicht ihm. Selbst wenn die
Endverbraucher ihre Erdbeeren selbst
pfliicken, bekommt der Pachter lediglich
den Ertrag aus der Ernte. Und da stellt
sich die Frage: Inwieweit handelt es sich
bei vielen Fitnessclubs noch um eine
Mietsache oder schon um eine Pacht?

Der Unterschied zwischen Pacht und
Miete fallt den Unternehmern oft erst
auf, wenn sie sich am Ende ihres Berufs-
lebens Uberlegen, ob sie ihren Nachfol-
gern noch etwas zu hinterlassen haben
oder ob sie eigentlich nur noch froh sind,
wenn jemand in ihren Pachtvertrag ein-
steigt und sie aus dem Risiko erlost.

Als ihren eigentlichen Firmenwert
betrachten die Einzelstudios heute in
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der Regel ihren Kundenstamm. Deshalb
stehen sie der Digitalisierung ihrer Kun-
dendaten auch sehr skeptisch gegen-
tber. Ich kann das gut nachvollziehen,
denn als Autor bin ich in gleicher Weise
betroffen. Lasse ich zu, dass mein
Buch als Hérbuch herausgegeben wird,
6ffnet das der unkontrollierten ver-
wendung Tir und Tor. Fir das Filmen
meiner Vortrage gilt das gleiche. Aber
kann man sich dagegen berhaupt noch
wehren? In der Musikindustrie jedenfalls
haben Plattformen wie Deezer und Spo-
tify alles auf den Kopf gestellt. Machten
die Musiker frither mit Live-Auftritten
PR fir ihre Schallplatten, nutzen sie die
digitale Plattform heute, um uber die
Streaming-Dienste ihre Live-Veranstal-
tung zu promoten. Deshalb kosten Kon-
zert-Eintrittskarten, die friher fir 20
DM zu haben waren, heute jenseits von
100 Euro. Kénnte es den Einzelstudios
in naher Zukunft genauso gehen, wenn
ihre Kundendaten erst auf den Servern
Dritter liegen?

Die Wirtschaft spricht von Aggrega-
toren-Business. Aggregatoren (aggre-
gare = sammeln) sind «Dienstleister,
die Medieninhalte sammeln, aufberei-
ten und gegebenenfalls kategorisieren.
Beispiele fir solche Inhalte sind digi-
talisierte Filme, Fotos, Musik, Blicher,
Nachrichten und Rezensioneny (Wiki-
pedia). Was Aggregatoren ausserdem
gern sammeln, sind Kundendaten. Aber
was geschieht mit denen, wenn sie sie
erst einmal haben?

Mit meinem Faible fir Superhelden
wiirde ich den «Aggregatory inzwischen
als einen X-Men-Mutanten der Stufe 5
klassifizieren, wahrend der «Termina-
tor» von mir heute schon nur noch eine
Stufe 4 erhielte. Der Terminator will
seinen Wettbewerber — wenn mog-
lich — «eliminieren». Am besten aus
der Zukunft zurtckreisen in die Ver-
gangenheit, um das Problem gleich dort
zu l6sen, wo es entstanden ist. Auf die
Wirtschaft Gbertragen heisst das, dass
der «Terminatory verhindern méchte,
dass der Wettbewerb berhaupt Fuss
fasst. zu diesem Zweck baut er «Markt-
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eintrittsbarriereny auf. Hat der Wett-
bewerber Fuss gefasst, setzt sich der
Terminator gegen ihn zur Wehr. Der
«Aggregatory dagegen will den Wettbe-
werb nicht vernichten. Ganz im Gegen-
teil: Sein Ziel ist es, ihn bestmdoglich
zu nutzen. Der «Aggregatory (berldsst
seinen Wettbewerbern die Arbeit, die
Bindung von Kapital, die anfallenden
Fixkosten und das unternehmerische
Risiko und sammelt lediglich deren Kun-
dendaten und damit ihren Firmenwert
ein. Wenn es in der Fitnessbranche
soweit gekommen ist, inwieweit sind
die Betreiber von Einzelstudios dann
noch «freie Unternehmer»?

Wie wir uns unsere
Handlungsfahigkeit bewahren
Generell entstehen Abhédngigkeiten
durch ein Missverhéltnis von Besitz
und Vermogen. Wobei «Vermogeny
in seiner Bedeutung nicht beschrankt
ist auf die wirtschaftliche Bestands-
grosse eines Unternehmens. Vermo-
gen — so wie ich es hier verstehe
— umfasst nicht nur das, was man
hat, sondern ebenso das, was man
vermag zu haben, und nicht nur das,
was man tut, sondern auch das, was
man zu tun vermag. Wer sich zum Bei-
spiel von Banken Celd leiht, begibt sich
in Abhangigkeit zu seinen Banken. Und
wer mit dem Vermégen anderer, Mit-
glieder zu gewinnen, Kunden gewinnt,
der begibt sich nicht nur in Abhdngig-
keit zu seinen Banken, sondern auch
zu denen, die Mitglieder zu generie-
ren vermoégen. In diesem Fall sind
sowohl das Celd als auch die Mitglie-
der eigentlich nur «gelieheny. Zu unse-
ren Mitgliedern werden sie erst, wenn
sie sich bewusst fir uns entscheiden.
Denn erst, wenn sich unsere Mitglieder
bewusst fiir uns entschieden haben,
sind sie zu unseren «Fans» geworden.
Und «Fansy kann man uns so einfach

von Ronaldo. Er stellte einfach nur eine
Flasche Cola zur Seite. V6llig unabhan-
gig davon, ob diese kleine Aktion nun
bei Coca-Cola zu Milliardeneinbriichen
gefithrt hat oder nicht, eines ist sicher:
Ronaldo hat mit einem Schachzug Ein-
fluss genommen auf den GCeldfluss von
Milliarden. Und diesen Einfluss nahm
er nicht mit seinem Geld. Er nahm
Einfluss mit seinen Fahigkeiten, mit
denen er Millionen Fans begeistert.
Sein eigentliches «vermégeny also ist
nicht sein Geld. Sein Vermégen liegt in
seinen Fahigkeiten. Und prinzipiell gilt
das fir uns alle. Ich habe zum Beispiel
erst vor ein paar Wochen einen Vor-
trag von Ronald Glavanics, Fitnessclub-
betreiber aus dem Burgenland, gehort.
Er begann folgendermassen:

«Mein Name ist Ronald Glavanics.
Ich bin Physiotherapeut und Inhaber
dieser Anlage. Eréffnet habe ich diesen
Fitnessclub, weil ich erkannt habe, dass

Als ihren eigentlichen Firmenwert betrachten
die Einzelstudios in der Regel ihren
Kundenstamm

auch nicht mehr nehmen. Selbst den
Aggregatoren wird das nicht gelingen.
Sollen Sie «Kundendaten» sammeln, die
Menschen werden sie nicht bekommen.

Ein aktuelles Beispiel dafir, was ein
Einzelner zu tun vermag, wenn er
Fans hat, zeigt der kleine Schachzug

ich durch Physiotherapie bei einem
akuten Problem zwar helfen kann, aber
die Physiotherapie kann die Ursache
fir das Problem nicht l6sen. Das geht
nur, wenn wir aktiv etwas tun gegen
den altersbedingten Muskelverlust.
Denn ab dem 30 Lebensjahr verlieren
wir bis wir 80 sind, fast die Halfte

unserer Muskulatur. Und mit unseren
Muskeln verlieren wir unsere Freiheit,
und zwar in Form unserer drei
wichtigsten Freiheitsgrade. Das ist
zum einen unsere Bewegungsfreiheit,
zum anderen unsere Schmerzfreiheit,
also das Freisein von chronischen
Schmerzen, und nicht zuletzt auch die
Freiheit der eigenen Entscheidungen
iber unser eigenes Leben.

Die Wissenschaft weiss heute schon,
dass wir zwar immer alter werden,
aber dass jeder zweite Mann pflege-
bedirftig wird und von vier Frauen
drei. Wir werden also immer élter,
aber wenn wir im Alter pflegebedirf-
tig werden, haben wir die «Todesstrafe»
ja eigentlich nur durch «Lebenslénglichy
ersetzt. Deshalb ist meine Vision, dass
fir Sie die Muskelpflege so selbstver-
standlich wird wie die Zahnpflege. Denn
nur, wenn wir unsere Muskeln so gewis-
senhaft trainieren wie wir unsere Z&hne
pflegen, werden wir im Alter so stark
sein, dass wir niemals pflegebediirftig
werden. Die Pfleger in den Pflegeheimen
kénnen sich dann um die wirklich Pfle-
gebediirftigen kiimmern, weil gesunde
Senioren mit einer starken und gepfleg-
ten Muskulatur auch in hohem Alter noch
in ihren eigenen vier Wénden ein eigen-
verantwortliches Leben fiihren.

Ich wiinsche mir sehr, dass hier bei
uns in Stegersbach Rollatoren aus
dem Strassenbild verschwinden, denn
starke 80jahrige brauchen weder
einen Rollator noch einen Treppen-Lift.
Wenn meine Vorstellungen auch zu den p
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lhren und eines Tages Realitat werden,
dann werden selbst Hochbetagte nicht
mehr an den Rand der Gesellschaft
geraten, sondern immer noch ein
selbstbestimmtes und wirdevolles
Leben im Kreise ihrer Liebsten fihren.

Bedenken Sie aber bitte: Muskeltrai-
ning heisst nicht, sich an unseren Ceré-
ten zu bewegen. Muskeltraining ist,
wenn Sie stark werden! Richtig stark!
Sie moégen glauben, so stark miss-
ten wir nicht mehr sein, schliesslich
sei es fir uns nicht mehr lebenswich-
tig, dass wir uns mit einem Klimmzug
und einem Aufschwung auf einen Baum

fester? Lebten Sie in stdndiger Sorge
vor einem Herzinfarkt oder missten
Sie sich um Ihre Herz-Kreislaufgesund-
heit so wenig Gedanken machen wie
in jungen Jahren? Ware lhre Immun-
abwehr gegen Krebserkrankungen oder
Infektionen schlechter ober besser auf-
gestellt? Kimen Sie noch mit Mithe zum
Backer oder fiihren Sie vielleicht noch
selbstandig in Urlaub? Waren Sie auf
einen Pfleger angewiesen oder wiirden
Sie selbst noch lhre Kontakte pflegen?
Was also spricht dagegen, sein vorran-
giges Trainingsziel darin zu sehen, mit
80 Jahren mindestens 3 bis 5 Klimm-
ziige zu schaffen? Deshalb seien Sie

Generell entstehen Abhangigkeiten
durch ein Missverhaltnis von Besitz
und Vermogen

retten kdonnen, weil uns heute selten
noch geféhrliche Tiere bedrohen. Aber
dennoch benétigen Sie all Ihre Kraft
auch heute noch, da alle anderen threr
Organe in ihrer Belastbarkeit und Leis-
tungsfahigkeit in direkter Abhangigkeit
stehen zur Kraft Ihrer Muskulatur. Wer
seine Muskelkraft also verliert, der
verliert niemals nur seine Muskelkraft,
sondern mit dem Verlust seiner Kraft
die Leistungsféhigkeit und Belastbarkeit
aller Organe seines Organismus. Und
das gilt nicht nur fir unsere Knochen,
Sehnen, Bander und Gelenke, sondern
ebenso fiir die Leistungsfahigkeit und
Belastbarkeit unseres Herz-Kreis-
laufsystems, unserer Gehirnleistungs-
fahigkeit, der Leistungsfahigkeit unse-
res Immunsystems und der Entspan-
nungsfahigkeit unseres Nervensys-
tems. Geben Sie sich deshalb nicht mit
weniger zufrieden. Wenn Sie sich dazu
entscheiden, hier bei uns zu trainie-
ren, dann dirfen Sie einen messbaren,
splrbaren und sichtbaren Trainings-
nutzen erwarten. Denn stellen Sie sich
den Nutzen vor, den Sie haben, wenn
Sie auch mit 80 Jahren die Kraft fir
40 Liegestltze und 5 Klimmzige noch
haben und 4 Stockwerke immer noch in
weniger als 40 Sekunden hinauf-«flie-
geny? Sind Sie dann wohl eher iber-
gewichtiger oder eher schlanker? Und
lhre Knochen: Waren die zerbrechlicher
oder stabiler? Hatten Sie in Ihren Gelen-
ken und im Rlcken gréssere Schmer-
zen oder waren Sie vielleicht schmerz-
frei? wirden thre Sehnen und Béander
schneller reissen oder wéren sie reiss-
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nicht schon zufrieden, nur weil Sie sich
durch Ihr Training hier bei uns ein wenig
besser fiihlen. «Betreutes Bewegen an
Gerdteny taugt bestenfalls zur Vorbe-
reitung auf «betreutes Wohneny. Fir
ein so bescheidenes Ergebnis bendti-
gen Sie kein Fitnessstudio, das schaffen
Sie schon allein, indem Sie sich einfach
etwas mehr bewegen. Trainieren heisst
aber nicht, sich mehr zu bewegen. Trai-
nieren beginnt auch nicht dort, wo das
Bewegen anstrengend wird. Training
ist vielmehr ein geplanter Prozess, der
auf physiologischen Gesetzmassigkeiten
basiert. Und wenn Sie ein Spiel spie-
len, dann kénnen Sie nur gewinnen,
wenn Sie von diesem Spiel auch die
Regeln kennen. Deshalb gehen Sie nicht
einfach an die Gerate, sondern achten
Sie darauf, dass Sie alle Informationen
erhalten, die fiir Sie wichtig sind, und die
liefere ich thnen in meinen Vortragen.»

Natirlich kenne ich diesen Vortrag. Er
ist Teil meiner Schulung. Ronald hat
seine rhetorischen Fahigkeiten trainiert
und halt ihn so mitreissend und Uber-
zeugend, dass auch ich sofort sein Fan
war. Obwohl er ihn erst seit der Wie-
dereréffnung nach dem Lockdown halt,
sass bereits ein Unternehmer darin, der
Ronald fiir seine Mitarbeiter zu sich in
seine Firma einlud. Dort hat er den glei-
chen Vortrag vor 25 Mitarbeitern gehal-
ten. Und nun stellen Sie sich vor, dass
in seinen ersten Vortragen vielleicht
5 Leute sitzen, nach zwei, drei Jahren
vielleicht schon 50, und nach weiteren
zwei, drei Jahren fullt er mit seinen
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Vortragen vielleicht schon die Stadthalle
mit 500 Leuten. In kiirzester Zeit kennt
ihn die ganze Stadt. Und wann ist sein
Einfluss wohl grésser? Wenn er vor 5
Leuten spricht in seinem Studio oder in
der Stadthalle vor 500? Wenn er diese
Fahigkeiten erworben hat, muss er
keine Werbung mehr auf Stihle legen,
damit sich die Menschen bei ihm anmel-
den. Dass sich die Menschen bei ihm
anmelden werden, wird er gar nicht
mehr verhindern kénnen. Die Menschen
werden bereits seine Fans sein, noch
bevor sie seinen Fitnessclub betreten.
Und Fans, die kénnen ihm auch die
Aggregatoren nicht mehr nehmen. Des-
halb sollte jeder Fitness-Unternehmer
niemals nur in seinen «Mitgliederbe-
sitzy investieren, sondern immer auch
in sein Vermogen, Menschen als Fans zu
gewinnen.

In seine Fahigkeiten investieren, neue
Mitglieder zu generieren, funktioniert
jedoch nicht wie eine x-beliebige Kam-
pagne. Frither spilten uns solche Kam-
pagnen unter Umstanden in einer Aktion
100 neue Mitglieder ins Studio hinein.
Aber diese Mitglieder waren — wie
bereits gesagt — auch nur «gelieheny.
Betrachten wir sie als einen Kredit,
genauso wie unser Startkapital. Die
Arbeit, sie zu unseren Fans zu machen,
stand uns deshalb auch damals immer
noch bevor. Seine Kunden selbst gene-
rieren zu konnen, ist dagegen bereits
Teil unseres Vermoégens. Vermag man
selbst Mitglieder zu gewinnen ist das,
als brauche man von seiner Bank kein
Kapital mehr, sondern hatte das Geld
bereits auf seinem Konto liegen. Und
je grosser unser Vermogen, desto eher
bewahren wir uns unsere Handlungs-
fahigkeit. Gegeniiber den Banken, den
Marketingexperten und genauso gegen-
iber den Aggregatoren.

Was letztlich entscheidet, ist aber
immer das Ergebnis

Gerade eben las ich im Business Insi-
der, der zweitreichste Mann der Welt
habe alle seine Anwesen im Wert von
iber 100 Millionen Dollar verkauft und
lebe jetzt in einem Tiny House fiir einen
Neuwert von 50’000 Dollar auf 37 Qua-
dratmeter. Elon Musk: Wenig Besitz,
aber ein riesiges Vermégen. Wobei ich
mit seinem Vermogen auch hier nicht
die wirtschaftliche Bestandsgrésse
seines Unternehmens meine, sondern
seine personlichen Fahigkeiten, ein so
immenses Vermogen in so kurzer Zeit
zu generieren. Elon Musk stellt sich
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vor sein Publikum und begeistert es
mit seinen Visionen. Zum Beispiel den
Mars zu besiedeln, weil die Menschheit
diesen Planeten irgendwann wird ver-
lassen missen oder aber um umwelt-
belastende Produktionsverfahren auf
einen unbewohnbaren Planeten auszu-
lagern. Gleichzeitig begeistert er sein
Publikum von E-Autos, damit unsere
Erde noch viel ldnger bewohnbar bleibt,
weil wir Zeit gewinnen missen fir die
Suche nach einem geeigneten Plane-
ten. Dabei spricht er von Autos, die er
nicht eher beginnt zu bauen, als er sie
verkauft hat. Noch verrickter: Erst
nachdem er die Autos verkauft hat,
denkt er (ber die Fabrik nach, die er
nun benétigt, um diese Autos zu pro-
duzieren. Vielleicht ist das das Mass an
Handlungsfahigkeit, das man im Wett-
bewerb zu Jeff Bezos benétigt, um als
erster Mensch mit der eigenen Rakete
in den Weltraum zu fliegen — und
vielleicht sogar den Mars zu besiedeln.
Ich weiss das alles gar nicht so genau,
aber eines ist sicher: Die Menschen
sind begeistert von seinen Visionen.
Damit hat er geschafft, was VW lange
zuvor selbst mit einem Millionen-Wer-
bebudget nicht gelungen war: Die
Menschen vom E-Auto zu begeistern.
Denn den E-Colf hat es ldngst schon
gegeben. Den Menschen fehlte lediglich
die Vision, ein solches Auto fahren zu
wollen. Aber Visionen hin oder her: Der
Tesla wird letztlich zeigen missen, ob
er gegen «deutsche Ingenieurskunsty

bestehen kann. Denn mit seinen Visio-

nen half Elon Musk auch seinen Wett-
bewerbern. Und letztendlich: Entschei-
den wird immer das Ergebnis.

Ob der altbekannte Diesel oder die
Vision flr das Elektro-Auto: Mit Mus-
keln ist das gar nicht so viel anders.
Auch die Fitnessclubs verkaufen derzeit
noch lieber, was nachgefragt wird, als
die Menschen zu begeistern mit ihren
Visionen. «Mehr Bewegung, gesunde
Erndhrung und Gesundheity verkauft
sich im Moment nun mal noch besser
als einfach nur «starke Muskelny. Damit
orientieren sich die Fitnessclubs wie
unsere Autobauer an dem, was der
Kunde mochte. Die Visionen (berlassen

«ja, aber die Leute wissen doch, dass sie
was tun missen. Was sollen wir ihnen
da noch erzdhlen?» Mit diesem Satz
beginne ich mein neues Buch. Ja! Mag
sein, dass die Leute das wissen. Aber
vom unglaublichen Nutzen, den starke
Muskeln fir sie haben, dafir fehlt unse-
ren Kunden immer noch jegliche Vor-
stellungskraft. Sie brauchen Menschen
wie Ronald Glavanics, die sie anste-
cken mit ihren Visionen. Aber natirlich
darf es bei Visionen nicht bleiben. Wer
sich in Zukunft seine Handlungsfahig-
keit bewahren will, der benétigt nicht
nur Elon Musks Fahigkeiten fir Visionen,
sondern auch «deutsche Ingenieurs-
kunsty fir das beste Auto. Und damit
meine ich nicht einen in seinen Abgas-
werten geschonten Diesel, sondern das
fortschrittlichste Auto fir eine bessere
Zukunft. Mit anderen Worten: Wenn
ich die Menschen davon begeistere, mit
80 Jahren noch drei bis finf Klimmziige
zu schaffen, dann sollten 8 von 10 alten
Menschen, die bei uns traineren, das
auch schaffen. «Betreutes Bewegeny
kann ich ihnen dann nicht mehr liefern.

Im Alter die Kraft von 30j&hrigen zu
haben, halten die Kunden — wenn sie
zu uns kommen — fir so realistisch
wie den Mars zu besiedeln. Und das ist
auch gut so. Denn glaubten sie, dass sie
es schaffen, wirden sie vielleicht auch
glauben, sie schafften es allein. Dass
sie alle in der Lage sind, Klimmzige zu
machen, damit werden wir sie (iberra-
schen und wir werden sie damit begeis-
tern. Schlimm ist nur, wenn die Trainer
in den Einzelstudios daran selbst nicht
glauben. Denn dieses Ziel zu erreichen,
das ist ihre Aufgabe. Wenn mehr als die
Halfte der Menschen im Alter pflege-
bediirftig wird, und die andere Halfte

Wenn die Mitglieder nicht mehr ihrem
Trainer, sondern irgendwelchen Influencern
vertrauen, dann sollten bei den Trainern alle

Alarmglocken lauten.

sie anderen. Denn wie wichtig starke
Muskeln wirklich sind, das erfahren
unsere Kunden derzeit nicht durch uns,
sondern durch Berichte im Fokus, in
GEO oder von ihren Influencern. Wenn
die Fitnessclubs deshalb ihre Mitglieder
irgendwann an die Aggregatoren verlie-
ren werden, haben die sie ihnen nicht
gestohlen, sondern sie haben sie ihnen
kampflos Gberlassen.

wird es nicht, dann, weil diese Halfte
im Alter von 80 Jahren immer noch
Klimmzlge macht, und zwar aufgrund
der exzellenten Arbeit unserer Trainer.
Wenn die Einzelstudios das schaffen,
werden sie ihre Handlungsfahigkeit auf
alle zeit bewahren.

In meinem neuen Buch beschreibe ich
im Kapitel «Trainingsdokumentation» p
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Andreas Bredenkamp

tREDLGREIGH
TRAINIEREN

BEIN BREHBUCH

FUR MEHR TRAININGSERFOLG

aus gutem Grund keine App, sondern
mache deutlich, warum die Mitglieder
keine App, sondern einen féhigen Trai-
ner brauchen. Die Begriindung liest sich
folgendermassen:

Gibt es dafiir keine App?

[...] wahrscheinlich werden Sie sich
fragen, warum ich lhnen im digitalen
Zeitalter hier mit einem Blatt Papier
komme. Die Antwort ist einfach: Ich
kenne bislang keine App, die meine
Anspriiche an eine sinnvolle Trainings-
dokumentation erfillt. Alle Apps, die
ich kenne, sammeln Daten und verge-
ben Scores oder Level und feiern ihre
User fir ihren Trainingserfolg. Das ist
auch sehr motivierend, solange man
Erfolg hat. Und bei vielen Apps stellt sich
mir auch die Frage, was die als Erfolg
bezeichnen. Es gibt Apps, die feiern ihre
User schon allein daftir, dass sie trainiert
haben. Belohnt wird also der Fleiss statt
des Erfolges. Das allerdings reicht mir
fir eine Engpassanalyse im Sinne der
engpasskonzentrierten Trainingsstrate-
gie — siehe an anderer Stelle in diesem
Buch — bei weitem nicht aus. Deshalb
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erldutere ich lhnen in diesem Kapitel die
Engpassanalyse anhand des Trainings-
plans, den ich 1984 fir mein eigenes
Training ersann. Entnehmen Sie meinen
Erlduterungen nur die Idee. Wenn thnen
die Idee geféllt, und Sie kennen eine App,
die thren Anspriichen genligt, dann ver-
wenden Sie gerne die App. Denn digitale
Losungen vereinfachen das Sammeln
und Auswerten von Daten natirlich
ungemein (Ende Buchauszug)p».

Nattrlich kann ich den Einzelstudios
damit nur Zeit geben, den Sprung vom
Dienstleister zum Wissensanbieter
zu schaffen. Die Arbeit der Trainer in
den Clubs wird sich daftir aber dndern
missen. Denn wenn die Mitglieder —
vor allem die jlingeren Leute — nicht
mehr ihrem Trainer vertrauen, son-
dern irgendwelchen Influencern, dann
sollten bei den Trainern im Einzelstu-
dio alle Alarmglocken lduten. Deshalb
sollten die Einzelstudios niemals nur in
ihren Kundenbesitz investieren, sondern
immer auch in ihr Vermégen, Kunden
zu gewinnen und dauerhaft zu begeis-
tern. Denn wie bei Ronaldo sind unser
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grosstes Vermogen unsere Fahigkeiten.
Wir haben sie schon mit auf die Welt
bekommen und missen lediglich noch
daran feilen.

Die Experten-Allianz fiir Gesundheit
e. V.

Einer der gréssten Firsprecher, sein
Vermogen in seinen Fahigkeiten zu
sehen, und deshalb immer auch in seine
Fahigkeiten zu investieren, ist Mario
Gorlach. Daftr hat er mich damals zu
MILON geholt und den MILON-Coach ins
Leben gerufen, dafir hat er mich zu
EGYM geholt, um dort die EGYM-Mas-
terausbildung zu bernehmen. Seit ich
ihn kenne, sind fir ihn Gerdate Werk-
zeuge, und je hochwertiger die Werk-
zeuge, desto hochwertiger sollten
seiner Ansicht nach auch die Fahigkei-
ten derer sein, die diese Werkzeuge fiir
ihre Aufgaben nutzen. Um dieses Ziel
in Zukunft unabhédngig von der Marke
der Geréte verfolgen zu kénnen, hat
er die Experten-Allianz fir Gesundheit
e. V. gegriindet. Mit ihr verfolgt er das
Ziel, die Interessen der Fitnessclubs
gegeniiber der Politik zu vertreten, aber
auch die Fitnessstudios zu Experten im
Aufbau und in der Erhaltung der Mus-
kulatur zu machen. Denn es deutet
alles darauf hin, dass ihr Kerngeschéft,
starke Muskeln, schon bald einer der
wichtigsten Beitrdge sein wird inner-
halb einer der globalen Herausforde-
rungen unserer Zeit: Der eigenverant-
wortlichen Gesundheitspravention. W

Andreas
Bredenkamp

Studierte Germanistik und Sport,
Autor des Buches "Erfolgreich trainie-
ren" und des "Fitnessflhrerscheins".
Experte der "Experten Allianz flr
Gesundheite. V"
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