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Von der Serviceleistung
zur Vermittlung von

Wissen

Uber 40 Jahre lang gab es in der Fitnessbranche nur Einzelstudios. Anfang
der 90er-Jahre beschlossen die Clubs jedoch, geschlossen die Preise zu
erhohen. Durch diese Entscheidung 6ffneten sie im Billigpreissegment die
Tiir, durch die im Jahre 1997 der erste Discounter in den Markt eintrat.

Hatten die Einzelstudios, statt die
Preise zu erhéhen, eine Trennung zwi-
schen «Miet-» und «Dienstleistungs-
vertrag» vorgenommen, waren sie in
der Lage gewesen, den Beitrag fir die
Gebrauchsiberlassung der Cerate als
Markteintrittsbarriere gegen kinf-
tige Billiganbieter moderat zu halten,
um mit ihrer Dienstleistung — ihrer
Kernkompetenz also — Einnahmen zu
generieren. So hétten sie das Billig-
preissegment in ihren Handen behal-
ten. Wahrscheinlich hatten Discounter
nie einen Fuss auf die Erde bekom-
men.

Manchmal ist es hilfreich, sich in Erin-
nerung zu rufen, dass es oft die eige-
nen Entscheidungen sind, mit denen
wir unsere Zukunft gestalten. Denn
die Preise zu erhdéhen, hat in den
90er-Jahren nur funktioniert, weil es
zum «Premium-Angebot» der Einzel-
studios noch keine wirkliche Alterna-
tive gab. Bis 1997! Da erkannte Rainer
Schaller seine Chance und eréffnete
in Wiirzburg das erste McFit-Fitness-
studio. Zwar brauchte auch er noch
einige Jahre, um fir die Einzelstudios
einen echten Wettbewerb darzustel-
len, heute jedoch sind die Discounter
auf dem besten Wege, zum vollautoma-
tischen Fitnessclub zu werden. Gerdte
einstellen, Ubungen erkldren, Trainings-
programme schreiben: Das wird (ber
kurz oder lang Geschichte sein.

So gesehen konnte der Discount nur
Fuss fassen, weil die Einzelstudios im
Billigpreissegment kein Angebot mehr
hatten. Es entstand ein Vakuum, in
das der Discount nur hineinzugrat-
schen brauchte. Dass der Discount
letztlich die Folge ihrer eigenen Ent-
scheidungen war, sollten sich die Ein-
zelstudios vor Augen fithren, damit sie
den gleichen Fehler gegenlber den
Online-Anbietern nicht noch einmal
machen. Denn auch die Online-An-
bieter sind auf dem besten Wege, ein
Vakuum in einem Segment zu fiillen,
an dem offensichtlich Bedarf besteht,
den die Einzelstudios aber nicht
bedienen wollen: Die «Bereitstellung
von Trainerwisseny.

Zwar betrachten die Einzelstudios die
«Dienstleistungy als ihre «Kernkompe-
tenzy, unterscheiden innerhalb ihrer

Dienstleistung jedoch nicht zwischen
dem «Erbringen von Serviceleistungeny
und dem «Bereitstellen von Wisseny.
vielleicht aus gutem Grund, da die
«Bereitstellung von Wisseny einen
grossen Teil ihrer «Serviceleistungeny
tberflissig machen wirde. In diese
Licke nun stossen die Online-Anbieter
hinein. Sie liefern, was die Einzelstu-
dios nicht hergeben wollen: Trainer-
wissen! Die logische Folge wird sein,
dass die Einzelstudios zwischen die
Fronten geraten: Auf der einen Seite
der vollautomatische Discounter, auf
der anderen Seite die Online-Anbieter.
Der eine liefert das vollautomatische
Fitnessstudio und die anderen stellen
das Trainerwissen bereit. Wo bleibt
dann noch das Einzelstudio? (Siehe
Abbildung 1.)

Die Einzelstudios sollten (berdenken,
ob sie das Billigpreissegment wirk-
lich dem Discount tberlassen wollen
und die lukrative «Bereitstellung von
Trainerwisseny den Online-Anbietern.
Dass es auch anders geht, méchte ich
in diesem Beitrag an der Organisation
meiner eigenen Trainerarbeit erklad-
ren. Ich habe in den 80er-jahren als
Trainer in einem Fitnessclub gearbeitet
und sah die zukunft des Trainers schon
damals nicht in «Service-Tatigkeiteny,
sondern im «Vermitteln von Wisseny.
(Wahrscheinlich gepragt durch mein
Lehramts-Studium.) Ich hatte schnell
erkannt, dass mit «Serviceleistun-
geny weder Einnahmen zu generieren
waren, noch, dass ausserhalb des Fit-
nessclubs Uber tdgliche Routinen wie
das Training gesprochen wirde. Wenn
ich also von innen nach aussen wach-
sen wollte, dann musste ich meinen
Mitgliedern etwas liefern, woriiber sie
draussen reden konnten und womit ich
Einnahmen erzielen konnte.

Zu «Serviceleistungeny zdhlte ich alles,
was die Kunden als Voraussetzung fir
ihr Training an den Gerdten wissen
mussten, womit ich aber eigentlich
nur meine Zeit vertat. Im Einzelnen
war das die Erklarung der Cerate,
die Ausfithrung der Ubungen und das
Schreiben eines Trainingsprogramms.
Weder waren damit Einnahmen zu
erzielen, noch brachten mich diese
Tatigkeiten weiter. Deshalb Uber-
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Abbildung 1.
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liess ich es schon bald meinen Kunden
selbst, sich die Gerdte und Ubungen
gegenseitig zu erklaren und sich ihre
Trainingsprogramme selbst zu schrei-
ben. So konnte sich jeder auch fir
das Trainingsprogramm des anderen
interessieren und alle hatten Spass,
auch die Neuen ins Training einzufth-
ren, ohne dass mir dadurch ein Auf-
wand entstand. Ein Aufwand, den —
wohlgemerkt — keiner meiner Kunden
bereit gewesen ware zu bezahlen.
Dass das problemlos funktionierte,
lag daran, dass ich meine Mitglieder
fir diese Aufgaben qualifizierte. Dafiir
entwickelte ich ein Anforderungsprofil
des Fitnesstrainers, das nicht auf Ser-
viceleistungen beruhte, sondern auf
den Pfeilern wissenschaftlichen Arbei-
tens. Als da wéren:
1. Die Erhebung von Trainingsdaten
(Empirie),
2. die Auswertung dieser Daten (For-
schung) sowie
3. die Vermittlung meiner Erkennt-
nisse in Form von Vortragen
(Lehre).
Zur Wissenschaft z&hlt, was Wissen
schafft: Also die Gewinnung von Daten
aus der Praxis, die Auswertung der
Daten zur Gewinnung von Erkenntnissen
und die Rickgabe der Erkenntnisse an
die Praxis in Form von Vortragen (siehe
Abbildung 2). Das ist der Kreislauf, der
Wissen schafft. 1993 stellte ich diese
Ideen in meinem Buch «Das Trainerkon-
zepty der Branche vor.

Bereitstellung
von Trainerwissen
Online

Zukunft

Die Erhebung von Daten (Empirie)

Fir die Erhebung der Trainingsdaten
benétigte ich damals eine Trainingsdo-
kumentation. Weil es so etwas noch
nicht gab, entwickelte ich selbst einen
Trainingsplan, auf dem ich mein eige-
nes Training genauso eintrug wie meine
Mitglieder das ihre (siehe Abbildung 3).
Diese «analoge» Form der Trainingsdo-
kumentation stellte zwar einen grossen
Aufwand dar, aber wie sollte ich anders
zu Erkenntnissen iber mein eigenes
Training und das Training meiner Mit-
glieder gelangen? Deshalb berzeugte
ich sie vom Wert einer verninftigen

Dokumentation, indem ich ihnen in
meinen Vortragen das «Warumy anhand
des «Minimumgesetzesy erklarte. In
meinem Buch «Erfolgreich trainieren —
Dein Drehbuch fir mehr Trainingser-
folg» beschreibe ich dieses fir das Trai-
ning so wichtige «Minimumgesetzy im
Kapitel «Die engpasskonzentrierte Trai-
ningsstrategien:

«Die engpasskonzentrierte Strategie
— kurz: EKS — entwickelte Professor
Wolfgang Mewes im Jahre 1970 fur die
Wirtschaft. Unternehmen wie Wirth
und Karcher verhalf er damit zu grossem
Erfolg. Seine Strategie basiert auf dem
«Minimumgesetz». Das Minimumgesetz
besagt, dass Wachstum begrenzt wird
durch seine knappste Ressource. Wollen
Sie zum Beispiel ein Haus bauen, ist dort
Schluss, wo lhnen eine der Ressourcen
ausgeht. Egal, ob es die Steine sind, der
Sand oder Zement. Ist eine der Ressour-
cen erschopft, helfen thnen auch alle
anderen nichts mehr.

Das Minimumgesetz gilt insbesondere
fir das Wachstum von Menschen,
Tieren und Pflanzen. Professor Justus
von Liebig wandte es an, als er den
Dinger erfand. Mit seinem Dlnger
l6ste er durch Hinzugabe der knapps-
ten Ressource den Engpass im Boden.
Damit wuchs auch das GCetreide. Nicht
anders verhélt es sich mit dem Wachs-
tum unserer Muskeln. Auch hier reicht
ein Engpass in nur einer einzigen Res-
source, und mit dem Muskelwachstum
ist es vorbei. Lésen Sie also den Eng-
pass in ihrem Training, und lhre Muskeln
werden wachsen. Das ist die Idee hinter
der engpasskonzentrierten Trainings-
strategie.» (Ende Buchauszug)

In meinen Vortragen iberzeugte ich
meine Mitglieder davon, dass ich ihnen
nur wirde helfen kénnen, wenn ich in
ihrem Training den «Engpass» fande,
an dem ihr Trainingserfolg scheiterte.
Daflr aber brauchte ich ihre Trainings- p

Abbildung 2.
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daten. Und nur, weil sie das «wWarumy
verstanden, waren sie zu einer derart
aufwandigen Dokumentation bereit.
Meine auf dem Minimumgesetz beru-
hende «engpasskonzentrierte Trai-
ningsstrategie» war insofern revolu-
tionar, weil es damals eigentlich nur
die «No pain, no gainy-Methode gab.
Wer im Training nicht weiterkam, der
strengte sich einfach nicht genug an.
Fir mich dagegen war die «No pain,
no gainy-Strategie keine Trainings-Me-
thode, sondern «Kraftsport-Romantik».
In meinem Buch schreibe ich dazu:
«Muskeltraining ist nicht einfach nur
«Bewegungy, noch ist Muskeltraining
«Sporty. Und vor allem ist Muskeltrai-
ning keine «Quadlerei». «No pain, no
gainy ist keine Trainingsweisheit, son-
dern «Kraftsport-Romantiks. Romanti-
ker interessiert weniger, was sie tun,
als vielmehr die Gefiihle, die sie damit
auslosen. Ihnen ist die Trainingsatmo-
sphare wichtiger als der Trainingser-
folg. Ich will nicht sagen, dass ich diese
Kraftsport-Atmosphére nicht auch mag,
aber ich stelle sie nicht ber den Trai-
ningserfolg. Und ich lehne sie dort ab,
wo sie Schaden anrichtet. Ein Beispiel
dafir, wo die typische Kraftsport-Ro-
mantik gefahrlich wird:

Ein Mitglied will dem anderen helfen,
stellt sich hinter die Bank, und zieht
von oben an der Hantel, unter der der
andere liegt und driickt, und feuert ihn
an mit den Worten:

«Los, komm, mach noch einen! — Ich
kann noch!y

Hallo? Wer von den beiden trainiert
denn da? Gerade Jugendliche glauben
oft, sie missten Gewichte bewegen, die
viel zu schwer fir sie sind, um Muskeln
aufzubauen, die sie fiir diese Gewichte
zwar bréuchten, aber noch nicht haben.
Es scheint, als glaubten sie, um zu
wachsen, missten sie Uber sich hin-

auswachsen. Aber niemand baut Horn-
haut auf, nur weil er maximal viel Haut
abreibt. Im Gegenteil: Uber kurz oder
lang bluten die Hande. Es bildet sich
Kruste, aber keine Hornhaut. Im Trai-
ning geht es nicht darum, sich maximal
zu belasten, geschweige denn, sich zu
«liberlasteny. Damit macht man sich auf
Dauer nur die Knochen kaputt. Maxi-
male Leistungen zeigt ein Sportler nicht
im Training, sondern auf einem Wett-
kampf. Und Training ist nicht die Anein-
anderreihung von Wettkdmpfen. Training
ist vielmehr ein geplanter Prozess, der
nicht auf Kraftsport-Romantik basiert,
sondern auf physiologischen Gesetzen.

Eine dieser Gesetzmadssigkeiten reicht
zurick bis in die Antike. So trug Milon

lich erst an. Seine Aufgabe ist es, mit uns
gemeinsam den Engpass zu finden. Und
was er dazu nutzt, das ist die engpass-
konzentrierte Trainingsstrategie.
Erinnern wir uns: Wachstum ist abhan-
gig von der knappsten Ressource.
Fehlt eine Ressource, ist ein Engpass
im Wachstum auch nicht durch mehr
Anstrengung zu kompensieren. Lassen
Sie mich das an dem Engpass zeigen,
durch den ich selbst zu dieser Erkennt-
nis gelang:

In den ersten zwei Jahren meines Trai-
nings funktionierte das Prinzip der stei-
genden Belastung wunderbar. Im drit-
ten Jahr jedoch war es mit den Fort-
schritten vorbei. Uber ein ganzes Jahr
hinweg schaffte ich 97,5 kg im Bankdrii-

«No pain, no gain» ist keine Trainingsweisheit,
sondern «Kraftsport-Romantik»

von Kroton ein Kélbchen, das auf seinen
Schultern heranwuchs zu einem Stier.
und mit dem Stier auf seinen Schultern
wuchs auch Milons Kraft. Heute spre-
chen wir vom Prinzip der steigenden
Belastung. Es besagt, dass wir nur dann
starker und belastbarer werden, wenn
wir die Belastung erhéhen. Denn erho-
hen wir die Belastung zum Beispiel nur
pro Monat um ein einziges Kilo, schaffen
wir am Ende des Jahres bereits 12 kg
mehr. Wir sind starker und belastbarer
geworden. Frither oder spéter jedoch
gelangen wir an einen Punkt, an dem
es ganz so einfach nicht mehr weiter
geht. Damit sind wir jedoch noch lange
nicht an den Grenzen unseres geneti-
schen Potentials angelangt. Was wir hier
erleben, ist lediglich der erste Engpass in
unserem Training — und an diesem Eng-
pass féngt die Arbeit des Trainers eigent-

Abbildung 3.

|

®

il
i

cken, aber 100 kg waren nicht drin. Und
wer ein ganzes Jahr keine Fortschritte
erzielt, der glaubt, er sei an seinen
genetischen Grenzen angelangt. Spri-
che wie «No pain, no gain» waren nutz-
los geworden. Deshalb begann ich, nach
dem Engpass zu suchen. Warum schei-
terte ich ausgerechnet an den 100 kg?
Warum nicht erst bei 102,52 Der Eng-
pass schien gar nicht meine Kraft selbst
zu sein, sondern die magische Grenze
von 100 kg. Vielleicht traute ich mir die
100 kg einfach nicht zu. Deshalb wollte
ich meinen Muskeln eine Vorstellung von
noch viel héheren Gewichten geben. Ich
legte mir deshalb 110 kg auf die Hantel.
Die hob ich dreimal aus der Halterung
und legte sie wieder ab. Dann nahmen
zwei Trainingskameraden an beiden
Seiten jeweils 5 kg herunter und — ich
drickte die 100 kg! Die Kraft dafir war

1 :J-'-{'n'l- 3 ] T T A T R

] PR TR R R e e d N DECAN (W R a1 g el

. IR o O RT I B T CR R T T T R

= T R G TR RN R P e e ol S TR T SRR O T

N R e X e TR T L A a0 | ey

il : P S T R RN TR e R TR T T A
3 = jfﬁ'u_n_‘i'nilﬂ't'n t&
| § R R R T

| B L R BT 1

1 — T 1 E' TR TR TR u'i'f Wi B0 |

! I b N T | ol 4 1 e

SE S 1 i bl 3 A el b dd B, P L e

———e e =

102 FITNESS TRIBUNE Nr. 194 | www.fitnesstribune.com



Andreas Bredenkamp Kolumne

schon lange da. Der Engpass lag nicht
in meiner Kraft, sondern in meinen
Gedanken.

Wenn es im Training also nicht mehr
weitergeht, strengen Sie sich nicht
einfach mehr an. Denn wer héhere
Gewichte hebt, weil er sich mehr
anstrengt, ist nicht wirklich star-
ker geworden. Im Gegenteil: Star-
ker geworden ist nur der, der héhere
Gewichte schafft, ohne sich dafir
mehr anzustrengen.

wir — um beim Beispiel der Hornhaut
zu bleiben — keine Hornhaut auf, son-
dern reiben uns die Hande blutig. Des-
halb ist die richtige Dauer der Erholung
so wichtig wie das Training selbst. Ein
Argument mehr, warum «No pain, no
gainy keine Losung sein kann, wenn der
Engpass im Mangel an Erholung liegt.

Ein weiteres Gesetz des Trainings hat
Dr. Frederik C. Hatfield, der welt-
starkste Mann in der Kniebeuge, unter
dem Begriff «SAID» zusammengefasst.

Der Engpass lag nicht in meiner Kraft,
sondern in meinen Gedanken

Training beginnt also nicht dort, wo das
Bewegen anstrengend wird. Training
ist vielmehr ein geplanter Prozess, der
auf physiologischen Gesetzen basiert.
Eines dieser Gesetze haben wir bereits
kennengelernt: Das Prinzip der steigen-
den Belastung. Nun folgt ein zweites
Gesetz des Trainings, das zurlck geht
auf eine Beobachtung von Padagogen
in den 1950er-jahren. Sie erklarten die
Leistungssteigerung erstmals als einen
«Superkompensationseffekty. Damit
ist gemeint, dass der Kérper auf eine
Belastung nicht nur mit der Erneue-
rung des zerstorten Gewebes reagiert,
sondern er baut mehr Substanz auf als
zerstért wurde. Ich habe das bereits
am Beispiel der Hornhautbildung dar-
gestellt. Durch den Abrieb der Haut
werden die zerstérten Hautschichten
nicht nur wieder erneuert, sondern
der Kérper baut mehr Haut auf als
zerstort wurde. Ausserdem verstérkt
er die Haut durch Bildung von Horn-
haut als Schutz vor erneuter Zerst6-
rung. Dieses Phdnomen des Trainings
bezeichnen wir als «Superkompensati-
onseffekty.

In den 1980er-Jahren wies Professor
Elke Zimmermann in einer sportmedi-
zinischen Studie an M&usen erstmals
nach, dass die bis dato auf Annahme
beruhende «Superkompensation» als
eine Form der physiologischen Anpas-
sung des Korpers an Belastung tat-
sachlich genauso funktioniert, wie es
die Pddagogen in den 1950er-jahren
angenommen hatten:

Auf die Ermidung folgt nicht nur die
Erholung, sondern Uber die Erholung
hinaus reagiert der Kérper mit einer
Verbesserung der Leistungsfahigkeit
und Belastbarkeit des Organismus.
Demnach ist das Training zwar der
Ausléser fir die Trainingsanpassung,
die Anpassung selbst jedoch erfolgt
nicht wéahrend des Trainings, son-
dern wéhrend der Erholungsphase im
Anschluss an das Training. Reicht die
Zeit fir die Erholung nicht aus, bauen

SAID ist die Abklrzung fir «Specific
Adaptation to Imposed Demandsy. Es
besagt, dass jede Veranderung in der
Belastung auch zu anderen Anpassun-
gen unseres Korpers fihrt. Stark ver-
einfacht heisst das, dass wir unsere
Ausdauer verbessern, indem wir langer
laufen, und dass wir unsere Kraft stei-
gern, indem wir die Gewichte erhé-
hen. Im Umkehrschluss heisst das aber
auch, dass wir unsere Kraft eben nicht
steigern, indem wir ldnger laufen,
und dass wir durch zwei Wiederho-
lungen mit schwerem Gewicht eben
nicht unsere Ausdauer verbessern.
Wir kénnen die eine Trainingsform
nicht durch eine andere kompensie-
ren. Im Gegenteil: Umfang und Inten-
sitdt stehen sich diametral gegentber.
Das heisst, je ldnger wir laufen, umso
langsamer laufen wir, und je héher das
Gewicht, umso geringer ist die Wie-
derholungszahl.

man sich aus all den Trainingsbereichen
einen Bereich aussucht. Jeder einzelne
Bereich hat seinen Sinn und keiner ist
durch einen anderen der Bereiche zu
ersetzen. [...]» (Ende Buchauszug.)

Mitgliedern, denen solche Informationen
fehlen, sind von der Notwendigkeit einer
vernlnftigen Trainingsdokumentation
kaum zu Uberzeugen. Deshalb waren
nicht nur Vortrdge notig, in denen
ich iber ihre Trainingsauswertun-
gen sprach, sondern bereits Vortrage,
in denen ich ihnen die Grundlagen des
Trainings vermittelte. Was mir damals
zusétzlich half, war mein eigenes «gutes
Beispiely, das ich meinen Mitgliedern
vorlebte, indem ich selbst mein Training
dokumentierte und gut nachvollziehbar
fur alle auch immer wieder Engpdsse in
meinem eigenen Training fand. Ausser-
dem war der Gewinn der Deutschen
Meisterschaft in meiner Gewichts-
klasse natiirlich ein Signal und der beste
Beweis fiir den Erfolg meiner «engpass-
konzentrierten Trainingsstrategie».

Heute missen die Trainer Gott sei
Dank nicht mehr erst Deutscher Meis-
ter werden, um ihre Mitglieder von der
Wichtigkeit einer vernlnftigen Trai-
ningsdokumentation zu iiberzeugen. Mit
modernen elektronischen EGYM- oder
MILON-Geraten erfolgt die Trainingsdo-
kumentation gleich parallel zum Trai-
ning. Denn wenn Mario Gorlach in den
90er-jJahren mit seinem MILON-Zirkel
eines bezweckte, dann war es eine
praktikable Form der Trainingsdoku-
mentation. Sein Ziel war es, mit seinen
Gerdten mehr Mitglieder auf kleinerem
Raum und mit weniger Personalauf-
wand erfolgreich zu machen. Letztlich
wird das fir die Einzelstudios natir-

Wir konnen die eine Trainingsform
nicht durch eine andere kompensieren

Die Wirkung auf unsere Muskeln ist also
je nach Belastung unterschiedlicher Art.
Aber nicht nur die Wirkung auf unsere
Muskeln ist je nach Art der Belastung
anders. Es profitieren auch immer
unterschiedliche Organe, die in ihrer
Belastbarkeit und Leistungsfahigkeit in
direkter Abhdngigkeit zur Kraft unse-
rer Muskeln stehen, von den verschie-
denen Trainingsformen. So profitiert
von einem umfangreichen Training auch
unser Herz-Kreislaufsystem, wahrend
ein intensives Training eine hdéhere Kno-
chendichte bewirkt. Ausserdem entlas-
tet das intensive Training nicht nur Wir-
belsdule und Gelenke, sondern — wie
wir inzwischen wissen — auch unser
Herz-Kreislaufsystem. Beschranken Sie
sich deshalb nicht auf einen einzelnen
Bereich. Es ist nicht so gedacht, dass

lich nur klappen, wenn ihre Trainer in
der Lage sind, aus den gewonnen Daten
auch die richtigen Schliisse zu ziehen.
Deshalb ist die wichtigste Tatigkeit des
Trainers nicht das Sammeln von Daten,
sondern deren Auswertung.

Die Auswertung von Daten
(Forschung)

Far die Auswertung der Daten bedarf
es der Experten. Als Professor Justus
von Liebig den Dlnger erfand, kannte
er sich als Chemiker natirlich aus und
wusste deshalb, welches Mineral dem
jeweiligen Boden fehlte. Deshalb kénnen
die Trainingsdaten ihrer Mitglieder nur
die Trainer auswerten. Bei kniffligen
Fragen konnen sie auch externe Exper-
ten zu Rate ziehen. Zum Beispiel die
Experten der Experten-Allianz. [ 2
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Die Vermittlung von Erkenntnissen in

Vortragen (Lehre)

Das Wissen aus meiner Arbeit musste
ich selbstverstandlich meinen Mitglie-
dern wieder zur Verfigung stellen.
Warum sollten sie aufwéndig ihre Daten
sammeln, die sie mir zur Verfligung
stellten, wenn ich meine Erkenntnisse,
die ich daraus gewann, anschliessend
nicht mit ihnen teilte. Auf die Idee, ihnen
meine Erkenntnisse in Einzelgesprédchen
zu vermitteln, kam ich nie. Das wére fir
meine Mitglieder unbezahlbar gewesen.
Allen, die mich als Personal Trainer fir
Einzelberatungen wollten, sagte ich,
eine Doppelstunde koste 1’000 DM, aber
ich kénne ihnen eine Alternative anbie-
ten. Dann koste die Doppelstunde nur
10 DM. Die Alternative war, dass sie an
einem Vortrag teilnahmen, wo ich ihnen
das Gleiche erzahlen wiirde wie im Ein-
zeltermin. Aber weil da noch 99 andere
sassen, die auch alle 10 DM zahlten,
wdren 10 DM fir diesen Vortrag auch
fir ihn okay. Wenn er aber wolle, dass
ich alles, was ich auf meinem Vortrag
erzdhlte, ihm hier im Einzelgespréch
noch einmal erzdhlen solle, dann solle
er auch den Preis daftir zahlen, und das

104

seien 1’000 DM. Kein einziger entschied
sich fir den Einzeltermin. Deshalb ver-
stehe ich nicht, warum die Einzelstudios
an so etwas Unattraktivem wie ihren
Einzelterminen festhalten. Dabei ist
doch immer einer der Gelackmeierte.
Entweder der Kunde, der seine Infor-
mationen nur gegen einen hohen Preis
bekommt, oder der Fitnessclub, weil
er sich seinen irrwitzig hohen Arbeits-
aufwand nicht angemessen honorieren
l&sst.

Anstatt also Serviceleistungen zu ver-
richten, qualifizierte ich meine Mitglie-
der durch Vortrége, in denen ich ihnen
meine Erkenntnisse, die ich unter Ein-
beziehung ihrer Daten und deren Aus-
wertungen gewonnen hatte, an sie
zuriickgab. Wer an meinen Vortragen
teilgenommen hatte, verfligte Uber die
notwendigen Kenntnisse, um nun nicht
nur selbst erfolgreich zu trainieren,
sondern mich auch bei der Einweisung
der Neuen zu unterstiitzen und sie von
ihren eigenen Trainingsprogrammen zu
begeistern. Das machte sie natirlich
auch stolz. Die Neuen wiederum waren
ebenfalls begeistert, mit ihren erfah-
renen Kollegen deren Trainingspro-
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gramme auszuprobieren. Keinem wurde
es langweilig und alle Mitglieder hatten
viel Spass dabei. Mich selbst hatte ich
mit meinen Vortrdgen fir diese unbe-
zahlten Tatigkeiten erfolgreich dber-
flissig gemacht. Deshalb nutzte ich die
gewonnene Zeit, um meine Vortrage
immer weiter zu verbessern. Deshalb
ibte ich meine Vortrage fleissig vor
meinen Mitgliedern, und als ich 1985
Deutscher Vizemeister und 1986 Deut-
scher Meister im Bodybuilding wurde,
eroffnete sich mir die Chance, meine
Vortrage Uberall in Deutschland in den
Fitnessclubs zu halten. Von den Veran-
staltungen anderer Bodybuilder unter-
schieden sie sich, weil ich nicht meine
Muskeln zeigte, sondern den Teilneh-
mern das notwendige Wissen vermit-
telte, mit dem sie selbst ihre Muskeln
aufbauen konnten. Schon bald hatte ich
weit Uber 100 Vortrdge pro Jahr und
verdiente mit meinen Vortrdgen ein
Vielfaches von dem, was ich mit Ser-
viceleistungen wie dem Erkldren der
Cerdte, dem Korrigieren von Ubungen
und dem Schreiben von Trainingsplanen
jemals hatte verdienen koénnen. In den
80er-Jahren machte ich quasi das, was
heute die Influencer machen. Ich lie-
ferte den Trainierenden in meinen Vor-
trdgen auf unterhaltsame Weise mein
Trainerwissen. Und wenn ich vor 100
oder gar 1’000 Menschen sprach, hatte
ich im Anschluss in der Regel auch 100
oder gar 1’000 neue Fans gewonnen.
Online-Influencer hatten gegen mich —
dem Influencer vor Ort — keine Chance
gehabt. Und das sollte fir die Trainer in
den Einzelstudios genauso sein.
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