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5Editorial
André Tummer über «Bewegungsmedizin», Discounter und Marketingmassnahmen.

Geschätzte Leserinnen und Leser

Da ist sie nun, die erste offi zielle Ausgabe unseres Fachmagazins 

«BEWEGUNGSMEDIZIN», welches ab sofort 4 x jährlich erschei-

nen wird. Es soll Ihnen als Fachmagazin vertiefende Informatio-

nen in den entscheidenden Bereichen Ihres Unternehmens geben. 

Sie werden eine klare, wiederkehrende Struktur erkennen, sodass 

Sie schnell zu den Themen fi nden, welche Sie am meisten interes-

sieren. Dabei liegt es uns sehr am Herzen, die Herausforderungen 

des schweizerischen Fitness- und Gesundheitsmarktes darzu-

stellen. Unsere früheren Publikationsmöglichkeiten liessen dies 

zu wenig zu.

Erst umgesetztes Wissen führt zum Erfolg. Deshalb soll 

unser Fachmagazin auch als Arbeitsheft verstanden werden, in 

denen wir Ihnen zu den Schlüsselthemen unserer Branche kon-

krete Umsetzungstipps für Ihre alltägliche Praxis geben.

Die Zeiten, in denen ein Fitnesscenter als «Gemischtwa-

renhändler von nebenan» auftrat, sind endgültig vorbei. Zu gross 

ist die Konkurrenz und zu vielfältig sind auch die sog. Substitu-

tionsgüter, also Fitness- und Bewegungsmöglichkeiten ausser-

halb eines Fitnesscenters. Diese Entwicklung ist positiv – zeigt 

sie doch, dass die Nachfrage in der Gesellschaft für unsere 

Dienstleistung nach wie vor steigt.

Infolgedessen benötigen Sie als Unternehmer eine mes-

serscharfe Unternehmensstrategie. Jede Entscheidung über In-

vestitionen, neue Dienstleistungen, personelle Veränderungen 

etc. muss dieser Ausrichtung unterliegen. Hinterfragen Sie sich 

bitte ständig, ob der nächste geplante Schritt auch wirklich zu 

Ihnen passt - ansonsten verlieren Sie auf dem umkämpften Fit-

nessmarkt schnell Ihre Glaubwürdigkeit.

Aus diesem Grund kommt hier schon der erste Um setzungs- 

tipp:

Nehmen Sie sich 1-2 Stunden Zeit und refl ektieren Sie Ihre letz-

ten Aktionen. Waren Sie bei diesen im Reaktionsmodus oder im 

Aktionsmodus unterwegs? Wenn «Neues» in Ihrem Center stän-

dig die Reaktion auf das sich verändernde Konkurrenzumfeld ist, 

dann sollten Sie hellhörig werden.

Schauen Sie sich um: Da werden Preise gesenkt, weil der 

nächste Discounter kommt, es werden Investitionen getätigt, die 

überhaupt nicht zur bisherigen Unternehmensphilosophie pas-

sen, nur weil der Konkurrent dies auch macht. Teure Marketing-

massnahmen verpuffen, weil sie sich in keiner Weise von denen 

anderer Anbieter abgrenzen. Personalkosten werden gesenkt, 

weil die Einnahmen nicht mehr stimmen, usw.

Liebe Leserinnen und Leser: Der Reaktionsmodus führt 

irgendwann ins Schachmatt! Kommen Sie also in den Aktions-

modus. Erfolgreiche Unternehmer agieren – sie reagieren 

nicht. Kennen Sie Ihre Stärken und bauen Sie diese aus!

KMU’s und Kettenbetriebe haben in den vergangenen Jah-

ren unter dem Einzug des Discountsegments gelitten. Discount 

wird es in der freien Marktwirtschaft immer geben – jedoch in 

erster Linie im produktbezogenen Handel. Wenn sich das Dis-

countsegment im Dienstleistungssektor verbreitet, ist etwas 

falsch gelaufen. Kunden wurden enttäuscht, weil sie nicht das 

bekamen, was ihnen versprochen wurde – besonders auf der Be-

ziehungs- und Dienstleistungsebene.

Menschen binden Menschen. Das Personal ist der Schlüs-

selfaktor jedes Unternehmens. Deshalb fördern wir vom SFGV 

den Bereich der Bildung so stark. Eine gesundheitsorientierte 

Infrastruktur kombiniert mit hochqualifi zierten, langjährigen 

Mitarbeitern unserer Branche – dies sind die tragenden Säulen 

eines Unternehmens, die auch dann nicht kippen, wenn der Wir-

belsturm der Konkurrenz stark bläst.

Ich wünsche Ihnen viel Spass beim Lesen der ersten Ausgabe der 

«BEWEGUNGSMEDIZIN».

André Tummer

Chefredaktor
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Die Bedeutung der körperlichen 

Aktivität in der Prävention und 

in der Therapie von Diabetes 

 mellitus ist seit Jahren unbestrit-

ten. Dennoch steigt die Zahl der 

Neudiagnosen. 

Zeit für einen 

Status Quo.

Von André Tummer, 

Dipl. Sportwissenschaftler, 

Vorstandsmitglied SFGV

Fachliche Informationen Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Diabetes mellitus (DM) ist eine heimtückische Erkrankung, weil 

sie sich schleichend und über lange Zeit symptomlos entwi-

ckelt. Ist sie einmal manifestiert, sind die Lebenseinschränkun-

gen dramatisch und die Spätkomplikationen gravierend. Die 

Datenbank des Global Burden Disease erstellt u.a. ein Ranking 

der Erkrankungen, welche die Lebensjahre mit körperlichen 

 Einschränkungen (YLDs) aufl istet. Wie in der Abbildung unten 

zu sehen ist, sprang Diabetes in der Schweiz von Platz 6 im Jahr 

2007 auf Platz 3 im Jahr 2017. 

Ein paradoxes Bild, wenn man bedenkt, dass die Schweiz 

gleichzeitig auch zu den Ländern gehört, welche die höchste 

durchschnittliche Lebenserwartung bei Männer (82.1 Jahre) und 

Frauen (85.7 Jahre) aufweist. Folgerichtig weisen die Autoren 

Blackburn und Epel in ihrem Buch «Die Entschlüsselung des 

 Alterns» auf die Begriffe «Gesundheitsspanne» und «Krankheits-

spanne» hin. Die Krankheitsspanne beschreibt die Anzahl der 

Lebensjahre, in denen Krankheiten die Lebensqualität erheblich 

einschränken. Zwei Menschen mögen das gleiche Alter errei-

chen, sich jedoch gerade in der zweiten Lebenshälfte bzgl. der 

Lebensqualität erheblich voneinander unterscheiden.1 

Aus diesem Grund ist die Prävention in Bezug auf Diabetes 

oberstes Ziel. Das Mittel der Wahl ist das individuelle Coaching 

eines «gesunden» Lebensstils. Es reicht aber nicht aus, sich hier 

mit oberfl ächlichen Aussagen zu begnügen. Mitarbeiter in ge-

sundheitsorientierten Unternehmen müssen ein vertieftes 

 Verständnis der Diabetes-Erkrankung haben, damit betroffene 

 Kunden das nötige Vertrauen gewinnen und zuweisende Ärzte 

sie als kompetente Partner anerkennen. 

7

Lebensjahre mit gesundheitlichen Einschränkungen in der Schweiz



Bewegungsmedizin – Nr. 1 / 2019

Medizinische Defi nition

Diabetes mellitus (DM) ist eine chronische Störung des Glukose-

stoffwechsels mit erhöhtem Blutzuckerspiegel durch Insulin man-

gel oder verminderte Reaktionsfähigkeit des Körpers auf Insulin 

(Insulinempfi ndlichkeit). In den Zellen herrscht trotz erhöhtem 

Blutzuckerspiegel ein Glukosemangel, da nicht ausreichend Glu-

kose aus dem Blut in den Zellen aufgenommen werden kann.

Einteilung und Krankheitsentstehung

Diabetes mellitus Typ 1: meist erblich bedingter, absoluter 

 Insulinmangel durch Zerstörung der B-Zellen in der Bauch-

speicheldrüse.

Diabetes mellitus Typ 2: Durch ständige Überernährung und 

v.a. übermässige Zufuhr schnell resorbierbarer Kohlenhydrate 

bei gleichzeitigem Bewegungsmangel steigt zunächst die Insulin-

konzentration im Blut (Hyperinsulinismus). Gleichzeitig fällt die 

Zahl der Insulinrezeptoren an den Zellmembranen. Die Insulin-

empfi ndlichkeit der Zellen sinkt (Insulinresistenz). Die Bauch-

speicheldrüse produziert immer mehr Insulin, bis die Produktion 

irgendwann zum Erliegen kommt.

Diabetes Mellitus Typ 3: hierunter werden alle Ursachen der 

Diabetes zusammengefasst, welche nicht dem Typ 1 bzw. Typ 2 

zugeordnet werden können. Beispielsweise kann Diabetes u.a. 

auch als Folge anderer schwerer Grunderkrankungen, als Neben-

wirkung bestimmter Medikamente oder auch in seltenen Fällen 

durch eine Virusinfektion ausgelöst werden.

Diabetes Mellitus Typ 4: ist eine Sonderform, die sog. Schwan-

gerschaftsdiabetes, bei der sich während der Schwangerschaft 

eine diabetische Stoffwechsellage entwickelt. Diese manifestiert 

sich nicht und der Stoffwechsel normalisiert sich nach der 

Schwangerschaft wieder.

In der Schweiz sind 2017 ca. 500 000 Menschen an Diabetes er-

krankt, 90 % davon an DM Typ 2, also etwa 450 000 Personen. 

10 % davon sind normalgewichtig (DM Typ 2a) die übrigen 90 % 

sind übergewichtig (DM Typ 2b). Mit unserer Dienstleistung ha-

ben wir also die «Werkzeuge» schlechthin an der Hand, um dem 

grössten Teil der Betroffenen zu helfen. Die folgenden Abschnit-

te beziehen sich deshalb ausschliesslich auf den DM Typ 2.

Wie die Abbildung oben zeigt, tritt die Erkrankung vermehrt im 

höheren Alter auf, jedoch zeigt der Vergleich zwischen den Jah-

ren 2007 und 2017 auf, dass es mit einer Ausnahme in allen  

 Alterssegmenten Anstiege gibt.

Es ist bekannt, dass Diabetes mellitus Typ 2 zu den sog. 

non-communicable diseases (NCDs) gehört, also eine erworbe-

ne Erkrankung ist. Bewegungsmangel und Überernährung spie-

len bei der Entwicklung von Diabetes wohl die grösste Rolle. Das 

sind – trotz der Schwere der Erkrankung - positive Nachrichten, 

denn eine dauerhafte Lebensstilintervention durch mehr Bewe-

gung und gesündere Ernährung kann jeder durch eigenes Han-

deln erreichen. 

In den letzten Jahren sind vermehrt kontrollierte Studien 

durchgeführt worden, die die Tendenz zeigen, dass nicht nur 

 Ausdauertraining, sondern auch Krafttraining risikomindernd 

wirkt. Dies soll in diesem Fachartikel näher beleuchtet werden. 

Doch zunächst ist es sinnvoll, die Krankheitsentstehung, deren 

Symptome und Folgen genauer zu verstehen.

Fachliche Informationen Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Diabetes ist in allen Alterssegmenten auf dem Vormarsch.



Bewegungsmedizin – Nr. 1 / 2019

Schulmedizinische Therapie des DM Typ 2

Die Normalisierung des Blutzuckerspiegels lässt sich bei über-

gewichtigen Personen häufi g alleine durch konsequente Ernäh-

rungsumstellung und ausreichend Bewegung erreichen. Erst 

wenn durch diese Massnahmen keine Senkung des Blutzucker-

spiegels erreicht wird, sollte mit einer medikamentösen Therapie 

begonnen werden.

Wenn nach mehreren Jahren die Insulinproduktion der 

Bauchspeicheldrüse versiegt, wird der Patient sekundär insulin-

pfl ichtig. Er muss mehrmals täglich Insulin spritzen und den Koh-

lenhydratanteil bzw. die -verteilung über den Tag seiner Insulin-

zufuhr anpassen, um die Stoffwechsellage stabil zu halten. Die 

Medizin spricht hier von der «richtigen Einstellung» des Glukose-

stoffwechsels um Langzeitschäden zu vermeiden und akute 

Stoffwechselentgleisungen (hypoglykämischer Schock, hyper-

glykämisches Koma) zu verhindern. 

Symptome

Wie oben bereits erwähnt, treten die Krankheitssymptome lang-

sam über Monate und Jahre ein. Klinisch werden Harnwegs-

infekte, Hautjucken, Furunkel, Sehstörungen, Polyneuropathie, 

schlechte Wundheilung, allgemeine Schwäche und ein Leis-

tungseinbruch beobachtet. Häufi g treten gleichzeitig Fettstoff-

wechselstörungen, Bluthochdruck und Übergewicht auf. Zum 

Zeitpunkt der ärztlichen Diagnose bestehen oft bereits Langzeit-

schäden, weil die Erkrankung jahrelang unbemerkt und damit 

auch unbehandelt bleibt.

Schulmedizinische Diagnostik

Zur Sicherung einer Verdachtsdiagnose steht die Blutuntersu-

chung an erster Stelle. Liegt der Nüchtern-Blutzucker bei zwei-

maliger Messung unter 80 mg / dl ist ein Diabetes mellitus un-

wahrscheinlich. Bei über 120 mg / dl ist von einem manifesten 

Diabetes mellitus auszugehen. Bei Werten dazwischen empfi ehlt 

sich ein Blutzucker-Tagesprofi l. Dabei wird der Blutzucker nüch-

tern, kurz vor und eine Stunde nach jeder Mahlzeit gemessen. 

Der nach dem Essen kontrollierte Wert liegt beim Gesunden 

unter 120 mg / dl, beim Diabetiker über 180 mg / dl.

Schulmedizinische Verlaufskontrolle

In regelmässigen Abständen sind weitere Laboruntersuchungen 

notwendig. Die Bestimmung der Glykohämoglobine (HbA1c) er-

möglicht Aussagen über den durchschnittlichen Blutzuckerspie-

gel der letzten 1 bis 3 Monate. Ein HbA1c Wert von 8 % zeigt, 

dass der Patient medikamentös gut eingestellt ist und einen ent-

sprechend gesunden Lebensstil über Ernährung und Bewegung 

eingehalten hat. Bei einer schlechten Stoffwechsellage liegt der 

HbA1 Wert über 9.5 %.

Der Urin wird regelmässig auf Mikroalbumin untersucht. 

Bei zunehmender Schädigung der Nieren werden vermehrt Ei-

weisse aus dem Blut in den Urin abwandern. Später verlieren die 

Patienten auch komplexere Eiweisse. Dies verschlechtert den 

kolliodosmotischen Druck im Blut. Es kann weniger Wasser in 

den Gefässen gehalten werden, so dass dieses in die Gewebe 

abwandert. Es entstehen Einweissmangelödeme. Neben weite-

ren Blutwerten muss der Patient aufgrund der grossen Gefahr 

der Gefäss- und Nervenschädigung durch den hohen Blutzucker 

augenärztlich und neurologisch untersucht werden.
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Diabetes
 Komplikationen
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Kleine Blutgefässe  diabetische Nierenschädigung, diabeti-

sche Netzhautschädigungen.

Der diabetische Fuss entsteht durch Schädigungen der grossen 

und kleinen Blutgefässe sowie Nervenschädigungen und erhöh-

ter Infektneigung. Druckstellen oder kleine Wunden führen un-

behandelt schnell zu tiefen Geschwüren mit Beteiligung des 

Knochens.2

Spätkomplikationen

Bei einem schlecht eingestellten Diabetes mellitus treten nach 5 

bis 10 Jahren die ersten Spätkomplikationen auf. Im Vordergrund 

steht die Veränderung der arteriellen Gefässe, wodurch Erkran-

kungen an allen Organsystemen möglich sind:

Grosse Blutgefässe  Arteriosklerose, koronare Herzer kran-

kung, Herzinfarkt, Schlaganfall, periphere arterielle Verschluss -

krankheit.

Fachliche Informationen Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Die direkten und indirekten Auswirkungen von Diabetes sind nicht zu unterschätzen.
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So weit also zum Krankheitsbild. Für Mitarbeiter in gesundheits-

orientierten Unternehmen ist es unerlässlich, die Erkrankung 

und ihren Verlauf zu verstehen, um entsprechende, kontrollierte 

Trainingsmassnahmen einzuleiten.

Was sagt die aktuelle Studienlage zum Krafttraining 

bei DM?

Die Bedeutung der körperlichen Aktivität in der Prävention und 

in der Therapie von DM ist seit Jahren unbestritten. Die früheren 

Untersuchungen basierten hauptsächlich auf der Wirksamkeit 

von aerobem Ausdauertraining. Die Bedeutung des Krafttrai-

nings wurde erst in den letzten Jahren mittels kontrollierter Stu-

dien untersucht. Aktuelle Metastudien bestätigen, dass es durch 

ein regelmässiges Krafttraining zur Absenkung des HbA1c von 

ca. 0.6 % kommt. Dies entspricht etwa der gleichen Wirkung wie 

die des aeroben Ausdauertrainings.3; 4

Dabei scheint es so zu sein, dass die glykämische Stoff-

wechsellage sich weniger durch die Erhöhung der Muskelmasse, 

sondern vielmehr über die Steigerung des insulinunabhängigen 

Glukosetransports in die Muskelzelle verbessert.

Dieser wird durch eine erhöhte GLUT-4 Translokation in 

der Muskelmembran ausgelöst, welche durch eine gesteigerte 

Aktivität der AMP-aktivierenden Proteinkinase verursacht wird. 

Diese wiederum wird durch den Abfall des Verhältnisses ATP /

AMP während gesteigerter muskulärer Aktivität erhöht.5

Zugegeben, die biochemischen Prozesse in den Zellen sind 

schwierig zu verstehen. Dennoch sollten qualifi zierte Mitarbeiter 

es nicht bei der Aussage «mehr Muskelmasse = mehr Grundum-

satz» belassen. Dies stimmt nur bedingt, da es immer auf die 

spezifi schen Leistungen in den Zellen ankommt und nicht auf 

das blosse Vorhandensein der Muskelzellen.

Basierend auf den aktuellen wissenschaftlichen Untersu-

chungen wurde auch für das Krafttraining der Evidenzgrad A in 

Hinblick auf die Verbesserung der glykämischen Stoffwechsel-

lage ausgesprochen. Erste Studien zur Kombination von Aus-

dauer- und Krafttraining bei DM-Patienten haben synergistische 

Effekte auf Blutzucker und weitere metabolische Risikofaktoren 

(BMI, viszerales Fett u.a.) nachgewiesen, weshalb eine Kombina-

tion beider Trainingsformen zu empfehlen ist.6

Status Quo

Obwohl das Wissen in der Medizin um die Wirksamkeit des 

Kraft- und Ausdauertrainings bzgl. der Prävention und der Be-

handlung von DM Typ 2 vorhanden ist und wir als Fitnessanbie-

11

Tipps zur direkten Umsetzung:

1. Sorgen Sie dafür, dass Ihre Mitarbeiter durch interne  

 und / oder externe Weiterbildung das Thema Diabetes  

 detailliert verstanden haben.

2. Halten Sie Fachvorträge zum Thema Diabetes in 

 Ihrem Center, durch Ihre Mitarbeiter oder durch eine  

 externe medizinische Person.

3. Pfl egen Sie Ihr medizinisches Netzwerk und sprechen  

 Sie aktiv über die Möglichkeiten des Trainings von 

 Diabetikern bei Ihnen.

4. Fordern Sie Ihre Mitarbeiter auf, aktiv mit ihren 

 Kunden über das Thema Training und Diabetes-

 Prävention zu sprechen.

ter die optimalen Voraussetzungen für ein solches Training mit-

bringen, werden wir noch zu selten als kompetente Partner bzgl. 

Diabetes-Prävention und -Therapie gesehen. Hier ist viel Auf-

klärungsarbeit von unserer Seite notwendig. In vielen Gesprä-

chen mit Ärzten habe ich immer wieder erkannt, dass viele Ärzte 

die Fitnessbranche zu wenig kennen. Sie unterliegen – aufgrund 

ihrer knapp bemessenen Zeit – wie andere auch den Werbe- und 

Marketingmassnahmen der Branche. Deshalb ist die Unterschei-

dung zwischen «Fitness als Lifestyle/Bodykult» und «Fitness als 

präventives, gesundheitsorientiertes Training» bei so manchem 

Arzt noch gar nicht angekommen. Hier sind Sie als Unternehmer 

gefragt. Bauen Sie ihr Netzwerk zu den Ärzten in ihrer Umge-

bung aus und suchen Sie nach geeigneten Kooperationen. 
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4 Smith J.: New diabetes guidelines: try weight training. OB GYN News 

(Feb. 2011) American college of sports medicine and the American diabetes 

association

5 Roden, M.: Exercise in type 2 diabetes: to resist or to endure. Diabetologia, 

published online 6.3.2012

6 Grøntved et al: Prospective Study of Weight Training and Risk of Type 2 

Diabetes Mellitus in Men. In: Archives of International Medicine, publiziert 

online am 6.8.2012
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tragen, um im Laufe ihres Lebens nicht mit der Erkrankung kon-

frontiert zu werden. Es gehören hier ebenfalls Fachvorträge 

dazu – am besten durch einen Arzt, mit dem Sie kooperieren. 

Auch das Erkennen von Warnsignalen gehört zu den Aufga-

ben eines qualifi zierten Mitarbeiters. Aber Achtung: Warnsignale 

sind keine Diagnose! Ich möchte deutlich betonen, dass wir in 

unserer Branche weder Möglichkeiten noch ausreichend Kennt-

nisse haben, um Diagnosen zu stellen. Die Diagnostik liegt 

 ausschliesslich bei den Ärzten. Trotzdem gibt es Signale, die wir 

kennen müssen, um bei einem Verdacht unseren Kunden zu emp-

fehlen, eine genauere Abklärung bei einem Arzt zu veranlassen. 

Ein erstes Warnsignal ist Übergewicht kombiniert mit ei-

nem hohen viszeralen Körperfettanteil. Gute Bio-Impedanz-

messungen geben hier zumindest einen ersten Hinweis. Wer 

nicht über eine solche Messung verfügt, kann auch über die 

Die Ergebnisse der kontrollierten Studien bzgl. Kraft- und Aus-

dauertrainings müssen nun sinnvoll in das Dienstleistungsange-

bot eines gesundheitsorientierten Fitnesscenters integriert wer-

den. Dabei würde ich empfehlen, zwischen den folgenden drei 

Arbeitsfeldern zu unterscheiden:

 1. Präventionsarbeit 

 2. Erkennen von Warnsignalen

 3. Individuelles Coaching von Diabetikern

Unter der Präventionsarbeit verstehe ich die Aufklärung und 

die Sensibilisierung der Kundschaft bzgl. der Diabetes-Erkran-

kung. In Einzelgesprächen kann dieses Thema beispielsweise in 

einer Lebensstilberatung aufgenommen werden. Die Kunden 

sollen verstehen, dass sie durch ihr vorhandenes Training und 

durch eine ausgewogene Ernährung einen grossen Teil dazu bei-

Fachliche Informationen Bewegungs- und Gesundheitsförderung

Umsetzung der Diabetes-Studien 
in die Trainingspraxis
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Bei einer Ruhespirometrie lassen sich erste Warnzeichen erkennen. Dieses Verfahren kommt auch in immer mehr gesundheitsorientierten Centern zur 

Anwendung.
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Messung des Bauchumfangs Tendenzen erkennen. Folgende 

Aussage von Forschern der Universität in Halle gibt hier einen 

Anhaltspunkt:

«Die kritischen Grenzen beginnen bei Frauen ab einem 

Bauchumfang von 81 cm, bei Männern ab 94 cm. Ab 88 cm 

(Frauen) bzw. 102 cm (Männer) ist das Risiko deutlich erhöht. Die 

Forscher der Universität Halle nennen in ihrer Analyse konkrete 

Zahlen: Bei Frauen erhöht sich das Diabetesrisiko um 97 %, wenn 

ihr Taillenumfang um 12,4 cm zunimmt. Bei Männern erhöht es 

sich um 81 %, wenn er um 10,6 cm zunimmt.» 1

Ein weiteres Warnzeichen lässt sich bei einer Ruhespiro-

metrie erkennen, welche in gesundheitsorientierten Centern im-

mer mehr zur Anwendung kommt. Bei einer Ruhespirometrie 

werden die Sauerstoffaufnahme und die Kohlendioxidabgabe in 

Ruhe gemessen. Aus diesen Werten lassen sich sehr gute Rück-

schlüsse auf den tatsächlichen Energieumsatz ziehen und es 

kann festgestellt werden, wie hoch der Anteil der Zucker- und 

der Fettverbrennung in Ruhe ist. Optimalerweise dominiert der 

Fettstoffwechsel in Ruhe.

Wenn nun eine relativ untrainierte Person gemessen wird 

und plötzlich eine Fettverbrennung von 100 % angezeigt wird, 

sollte nachgefragt werden: Wann war die letzte Mahlzeit? Ent-

hielt die letzte Mahlzeit eine normale (oder auch grosse) Menge 

an Kohlenhydraten? Haben Sie in den letzten Stunden sehr in-

tensiv trainiert?

Lag die letzte Mahlzeit nicht länger als zwei Stunden zu-

rück, war sie reich an Kohlenhydraten und es hat kein Training in 

den letzten Stunden stattgefunden, weist dies darauf hin, dass 

Zucker im Blut vorhanden ist, aber nicht in die Zellen gelangt 

und deshalb auch nichts gemessen werden kann. Dies ist ein 

Warnsignal für eine Insulinresistenz. In der Regel weisen untrai-

nierte Personen dazu eine niedrige Sauerstoffaufnahme in Ruhe 

auf. Da für die Verbrennung von Fetten ca. 3.5 x so viele Sauer-

stoffmoleküle nötig sind wie für die Verbrennung von Zucker, ist 

die Kombination aus 100 % Fettverbrennung und gleichzeitig 

niedriger Sauerstoffaufnahme (> 4 %) auch ein Zeichen dafür, 

dass etwas nicht stimmt. Zeigen sich bei einer Wiederholungs-

messung die gleichen Ergebnisse, ist die Empfehlung einer ge-

naueren Abklärung in solch einem Fall sicherlich sinnvoll.

Das individuelle Coaching von Diabetikern muss auf jeden 

Fall in Absprache mit dem behandelnden Arzt erfolgen. Es muss 

gewährleistet sein, dass der Patient medikamentös gut einge-

stellt ist. Wenn dies nicht der Fall ist, kann ein zu intensives  
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InBody misst da,  
wo andere schätzen

Präzise Körper-Analyse 
in nur 1 Minute 

Trainingserfolge werden sichtbar  

Dysbalancen erkennen 

Professionelles Coaching durch 
übersichtliche Testauswertung

Gewinnen Sie neue Kunden!

Exklusiver Vertriebspartner für die ganze Schweiz: 
 

best4health gmbh
Grindelstrasse 12 | 8303 Bassersdorf

Tel. +41 44 500 31 80 
mail@best4health.ch 
www.best4health.ch
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eine häufi ge Begleiterscheinung beim Typ 2-Diabetiker ist, liegt 

diese Empfehlung auf der Hand. 

Alle anderen Parameter hängen von der bisherigen Trai-

ningserfahrung ab und müssen im Einzelfall bzgl. Häufi gkeit, 

Umfang und Intensität entsprechend korrigiert werden. Genau-

so bedarf es einer genauen Bewegungsanalyse, da eventuell 

auch orthopädische Beschwerden vorhanden sind. 

Neben den reinen Trainingsparametern ist aus meiner 

Sicht jedoch die psychologische Komponente des Coachings 

noch wichtiger. Meist haben Typ 2-Diabetiker schon eine längere 

Bewegungs- und Ernährungsgeschichte hinter sich – oft mit de-

motivierenden Resultaten. Das bedeutet zunächst einmal, eine 

Vertrauensbasis aufzubauen. Eine möglichst hohe Anzahl an 

Kontakten von Kunde und Trainer sichert das Dranbleiben. Kleine 

und realistische Zwischenziele müssen gemeinsam gesetzt, er-

reicht und «gefeiert» werden. 

oder auch zu umfangreiches Training zu einer Unterzuckerung 

führen, welche bei einem Diabetiker im schlimmsten Fall einen 

hypoglykämischen Schock auslösen kann. Sichern Sie sich des-

halb in der Anamnese eindeutig ab und fragen Sie nach, welche 

Empfehlungen der behandelnde Arzt gegeben hat. 

Die Studien über Krafttraining und Diabetes empfehlen 

folgende Trainingsparameter:

–  3 x / Woche Krafttraining, mind. jeden 2. Tag

–  alle grossen Muskelgruppen trainieren

–  dynamisch-konzentrische Belastungen bevorzugen

–  3 Durchgänge mit jeweils 8-10 Wiederholungen

–  Intensität: moderat bis hoch (70-80 % 1 RM)

Dieses in den kontrollierten Studien angewandte Studiendesign 

kann mit Ausnahme der dynamisch-konzentrischen Belastung 

grosser Muskelgruppen nicht so pauschal übernommen werden. 

Isometrische Übungen würden aufgrund des steigenden Gefäss-

drucks den Blutdruck stark ansteigen lassen. Da Bluthochdruck   

Tipp zur direkten Umsetzung:

1. Überprüfen Sie, ob Ihr derzeitiges Coaching-System 

 auf die Bedürfnisse dieser speziellen Personengruppe 

 eingehen kann.

Quellen

1 Hartwig S. et al. Anthropometric markers and their association with 

incident type 2 diabetes mellitus: which marker is best for prediction? 

Pooled analysis of four German population-based cohort studies and 

comparison with a  nationwide cohort study. BMJ Open 2016
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Fitness-Guide

Erfolgreiche Umsetzung der SFGV-Tools

Der Schweizerische Fitness- und Gesund-

heitscenter Verband hat ein Rating für 

 Fitness- und Gesundheitscenter erarbeitet. 

Wir wollten an dieser Stelle wissen, weshalb 

unsere Mitglieder dabei sind und was für 

Vorteile eine Mitgliedschaft bringt.

Für unser Fitnesscenter ist der Fitness-Guide das ideale Rating. Das 

Sterne-Label spiegelt hauptsächlich die hohe fachliche Kompetenz unserer 

Mitarbeiter wider, worauf wir höchsten Wert legen. Es ist für uns eine Her-

zensangelegenheit, dass unsere Trainingsgäste individuell und nahtlos be-

treut werden, weil viele von ihnen uns wegen ihrer Schmerzen aufsuchen. 

Durch eine hohe Präsenz der Trainer auf der Trainingsfl äche und beständige 

Kontrolltermine bieten wir unseren Kunden enorm viel Mehrwert. Dies soll 

das Rating nach aussen sichtbar machen.

Die Grösse und Ausstattung der Anlage wird im Label zwar berück-

sichtigt, ist aber nicht das Hauptkriterium der Bewertung. So können wir, als 

kleines Center, unseren Kunden trotzdem unsere Qualitätsmerkmale kom-

munizieren. Übrigens – grösser ist nicht unbedingt besser!

Daniel Krattinger 

Fitnessinstruktor mit Eid-

genössischem Fachausweis 

und Geschäftsführer

Sara Küng 

Fitnessinstruktorin mit Eid-

genössischem Fachausweis 

und Schmerztherapeutin 

nach Liebscher & Bracht
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Da ich schon seit knapp zehn Jahren als Prüfungsexperte beim Verband 

(SFGV) arbeite, ist es für mich klar, dass meine Betriebe auch über den Fit-

ness-Guide zertifi ziert wurden. 

Ich bin begeistert von der professionellen Bewertung und Einstufung 

der verschiedenen Center in der Schweiz. Durch die Vergabe der Sterne (1-5 

Sterne), weiss der Kunde, was er vom Betrieb erwarten darf. «Wir im Aemme 

fi t Burgdorf (vier Sterne) und Lützelfl üh (5 Sterne) sind stets bemüht, diese 

Richtlinien zu erfüllen!» 

Der Fitness-Guide stellt für mein Unternehmen eine einmalige Möglichkeit 

dar zu zeigen, was unser Center von anderen unterscheidet.

Als Gesundheitscenter mit integrierter Physiotherapie sind wir An-

sprechpartner für ein breites Publikum rund um Fitness und Gesundheit. 

Insbesondere für Einsteiger, Senioren und Reha-Patienten bieten wir mit 

unserer interdisziplinären Betreuung einen grossen Mehrwert. Die Kernauf-

gabe der Sterne-Bewertung im Fitness-Guide ist die Qualität der Ausbildung 

des Personals zu veranschaulichen. Genau dieses Label hat uns früher ohne 

den Fitness-Guide gefehlt. 

Manuel Deucher 

dipl. Physiotherapeut FH, 

Inhaber Aemme fi t GmbH und 

Physiotherapie Aemme, 

Experte SFGV

Dylan Teal 

BSc Sport, Prävention und 

Rehabilitation, Inhaber City 

Sport+Gesundheit, 

Experte SFGV, Basel
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18 Experte*in Bewegungs- und 
Gesundheitsförderung mit Eidg. Diplom

So vielfältig der Beruf Experte*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung ist: Die Anforderungen an die potentiellen Berufsleute sind hoch.

Von André Tummer

Die Anforderungen an unseren Beruf bzgl. des Umgangs mit ge-

sundheitlichen Einschränkungen und Beschwerdebildern sind in 

den letzten Jahren immens gestiegen. In der höheren Fachbil-

dung stehen somit die Fachbereiche Pathologie und Psychopa-

thologie im Mittelpunkt der beiden Weiterbildungsstufen. Der 

spezielle Umgang und das besondere Coaching von Menschen 

mit Beschwerdebildern stellt hohe Anforderungen an die Fach- 

und Sozialkompetenz der Mitarbeiter und setzt entsprechende 

Berufs- und Lebenserfahrung voraus. Deshalb ist diese höchste 

Stufe der Ausbildung mit der notwendigen betrieblichen Erfah-

rung verknüpft. Zur Prüfung zugelassen werden Personen, die 

gemäss Prüfungsordnung folgende Nachweise erbringen:

–  Eidg. Fachausweis Spezialist*in Bewegungs- und 

 Gesundheitssförderung beider Fachrichtungen

–  Eidg. Fachausweis Fitness-Instruktor*in

–  alle erforderlichen Modulabschlüsse 

 (BM1, M1 – M4, MF1 oder MF 2)

–  Nachweis über eine Berufspraxis von 6000 Stunden 

 (Fachrichtung Körper- und Bewegungsschulung 900 

 geleitete Kurseinheiten) in mindestens 3 und maximal 

 6 Jahren, zurückgerechnet vom Prüfungsdatum, 

 beginnend mit Abschluss des Eidg. Fachausweises

 oder

–  einen anderen Eidg. Abschluss in einem adäquaten 

 Berufsfeld, einen staatlich anerkannten Abschluss als  

 Sportlehrer, Sportwissenschaftler oder Physiotherapeut

–  die erforderlichen Modulabschlüsse

–  einen Nachweis über eine Berufspraxis von 10 000 Stun-

 den (Fachrichtung Körper- und Bewegungsschulung   

 1500 geleitete Kurseinheiten) über einen Zeitraum von  

 mind. 5 und max. 10 Jahren, zurückgerechnet vom Prü-

 fungsdatum, beginnend mit gefordertem Abschluss. 
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BM 1 Pathologie und Psychopathologie

(Basismodul) Systematische Erarbeitung differenzierter Krankheitsbilder

Beschreibung der Erkrankung inkl. Krankheitsverlauf und Spätkomplikationen

Äteologie

Kenntnis der schulmedizinschen Diagnosemöglichkeiten und Behandlungen

Bewegungsmedizinische Therapie bzw. Präventionsmöglichkeiten

M1 Medizinisches Fitness- und Gesundheitscoaching - Planung

(Hauptmodul) Anspruchsvolle Kunden übernehmen - Trainingsplanung bei körperlichen/psychischen Beschwerden

Ist-Analysen und Testings bei Beeinträchtigungen durchführen

Datenauswertungen und -interpretationen bzgl. Risikofaktoren und Kontraindikationen bei Beschwerdebildern

Ziele vereinbaren und Coachingkonzepte erstellen

M2 Medizinisches Fitness- und Gesundheitscoaching - Umsetzung

(Hauptmodul) Kundenspezifi sch anleiten und zielführend optimieren

Professionelle Kundenbeziehungen und -bindungen aufbauen

Problem ansprechen - schwierige Gespräche führen können

Kontextbezogene Lebensstilberatung

Überweisungsberichte schreiben, Krankenkassen abrechnen

Interdisziplinäre Zusammenarbeit

M3 Kundenbindung

(Hauptmodul) Gesundheitsbezogene Kundenbindungsmassnahmen erarbeiten und umsetzen

Kundenkommunikationssysteme aufbauen und pfl egen

Neue, gesundheitsorientierte Angebote entwickeln, lancieren, durchführen und auswerten

Mit externen Ansprechpartnern kommunizieren

Umgang mit Medien

M4 Leadership

(Hauptmodul) Eigene(s) Kompetenzentwicklung und Informationsmanagement sicherstellen

Arbeitstechniken anwenden

Umgang mit eigenen Ressourcen

Mit Konfl ikten umgehen

Gesundheitsmanagement im Betrieb fördern

MF1 Medizinische Fitness und Gesundheitsföderung im Netzwerk

(Wahlmodul) Netzwerke zur Kundenakquise aufbauen, erweitern, pfl egen

Gesundheitsorientierte Aktionen planen und durchführen

Fachvorträge halten

Externe Publikationen sicherstellen

Projekte leiten, Sitzungen organisieren und leiten

MF2 Führung von Fitness- und Bewegungsunternehmen

(Wahlmodul) Normatives und strategisches Management

Personalpolitik - Mitarbeiterführung

Controlling Systeme

Aufbau- und Ablauforganisationen defi nieren

Veränderungen durchsetzen
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In der nebenstehenden Tabelle erhalten Sie einen Überblick über 

die Handlungskompetenzen, welche in der Ausbildung zum 

 Experten*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung vermittelt 

werden. 

Sie können sicher sein, dass Sie mit dieser Ausbildung zu den 

Spitzenkräften der schweizerischen Fitnessbranche gehören 

werden. Stehen Sie schon in den Startlöchern? 

Weitere Informationen

Folgende Schulen sind derzeit im Akkreditierungs-

verfahren für die Diplomstufe und werden in Kürze 

die ersten Module ausschreiben:

HWS Huber Widemann Schule, Basel

SAFS, Zürich und Bern

Sollten Sie weitere Fragen zur Diplomstufe haben, 

können Sie sich jederzeit per Mail an André Tummer 

wenden: a.tummer@sfgv.ch
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Bewegungspädagoge/-in
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Fitness- und
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Gesundheitsförderung FA
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Subventionierung der beruflichen 
Weiterbildung

Seit Januar 2018 werden Absolvierende von 

Kursen, die auf eine eidgenössische Prüfung 

vorbereiten, fi nanziell unterstützt. Sie können 

einen entsprechenden Antrag beim Bund 

stellen. Wir haben die wichtigsten Punkte 

zusammengefasst.

Von André Tummer

Bundesbeiträge können für alle vorbereitenden Kurse beantragt 

werden, die auf der Liste der vorbereitenden Kurse stehen. Der 

Bundesrat hat die neue subjektorientierte Finanzierung am 15. 

September 2017 verabschiedet.

Die Anforderungen an die Berufstätigen von heute haben 

sich massiv verändert. Wer früher noch damit rechnen konnte, 

nach seiner abgeschlossenen Lehre nie mehr die Schulbank drü-

cken zu müssen, kann heute davon ausgehen, dass er ohne stän-

dige Weiterbildung kaum eine Chance hat, einen Beruf langfris-

tig auszuüben. Dies gilt auch für Mitarbeiter*innen in unserer 

Branche. Doch anerkannte Weiterbildungen sind teuer. Deshalb 

fördert der Bund die Weiterbildungen zum Eidg. Fachausweis 

und höhere Fachprüfung zu Eidg. Diplom.
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Hier sind die wichtigsten Informationen über die Finanzierung:

(Quelle: www. sbfi .admin.ch/bundesbeitraege)

Folgende Voraussetzungen müssen erfüllt sein

Die auf die eidgenössische Prüfung vorbereitenden Kurse müs-

sen im Jahr des Kursbeginns auf der «Meldeliste» stehen. Unsere 

Abschlüsse sind dort unter folgenden Berufsnummern gelistet:

85040 Spezialist*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung  

 mit Eidg. Fachausweis Fitness und Gesundheitstraining

85041 Spezialist*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung  

 mit Eidg. Fachausweis Fachrichtung Körper- und   

 Bewegungsschulung

84045 Experte*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung  

 mit Eidg. Diplom Fachrichtung medizinische Fitness  

 und Gesundheitscoaching im Netzwerk

85046 Experte*in Bewegungs- und Gesundheitsförderung  

 mit Eidg. Diplom Fachrichtung Führung von 

 Fitness- und Bewegungsunternehmen

Ausserdem muss

– die Eidg. Prüfung absolviert werden, um den Anspruch auf  

 Erstattung geltend machen zu können. Die Erstattung ist  

 unabhängig vom Bestehen der Eidg. Prüfung;

-  der Wohnsitz in der Schweiz sein;

-  der Absolvent die Kursgebühren an die Kursanbieter zahlen.

Wie hoch ist die fi nanzielle Unterstützung?

Die mögliche fi nanzielle Unterstützung liegt bei 50% der anre-

chenbaren Kursgebühren mit einer Obergrenze von Fr. 9500,- 

(gesamte Kurskosten 19.000,-). Anrechenbar sind alle Kursge-

bühren inkl. der vom Kursanbieter bereitgestellten Lehrmittel. 

Gebühren für Verpfl egung, Anreise, Übernachtungen und Dip-

lomfeier werden nicht subventioniert. Bei modularen Prüfungen 

sind die Gebühren für die Modulprüfungen anrechenbar, sofern 

sie im Kurspreis inbegriffen sind.

Die Prüfungsgebühren der eidgenössischen Prüfung werden 

nicht fi nanziert.

Subventionen gelten nicht für Weiterbildungsangebote der 

Hochschulen (CAS, MAS, DAS).

Ab dem Zeitpunkt des vollständig eingereichten Beitragsgesuchs 

oder Antrags auf Teilbeiträge inklusive aller notwendigen Nach-

weise dauert es maximal drei Monate, bis den Absolvierenden 

die Bundesbeiträge ausgezahlt werden.

Was sollten Absolvierende bei der (Vor-)Finanzierung 

durch Arbeitgeber oder Dritte beachten?

Der Bund leistet nur einen Beitrag an den Kursgebühren, die den 

Absolvierenden in Rechnung gestellt und die von ihnen an 

die Kursanbieter bezahlt wurden. Dies entspricht dem Ziel der 

Bundesbeiträge, die fi nanzielle Belastung der Absolvierenden zu 

senken.

Kursgebühren, die von Dritten (z.B. Arbeitgebern) direkt an die 

Kursanbieter bezahlt werden, sind von den Bundesbeiträgen 

ausgenommen. In diesem Fall sinkt der Subventionsanspruch 

um den von Dritten an den Kursanbieter geleisteten Betrag. 

Die fi nanzielle Unterstützung von Dritten an die Absolvieren-

den hat keinen Einfl uss auf die Bundesbeiträge. Sämtliche von 

den Absolvierenden an den Kursanbieter bezahlten Kursgebüh-

ren werden beim Subventionsanspruch berücksichtigt. Der Drit-

te regelt mit dem Absolvierenden (z.B. mittels Bildungsverein-

barung oder Darlehensvertrag), ob und in welcher Form er die 

vorfi nanzierten Beträge nach Erhalt der Bundesbeiträge zurück-

zahlen muss.

Die Auszahlung der Bundesbeiträge erfolgt subjektorientiert 

an die Absolvierenden. Eine Auszahlung an Dritte ist nicht vor-

gesehen. 

23



Bewegungsmedizin – Nr. 1 / 2019

24

Berufsbild / Aus- und Weiterbildung / Bewegungs- und Gesundheitsförderung

Schlüsselposition Berufsbildner

Persönliches

Vorname, Name: Skadi Töpken

Arbeitsort: Sportiver Input Steffi sburg

Beruf: Diplomsportwissenschaftlerin, 

Fitnessinstruktorin mit Eidg. Fachausweis

Interessen und Hobbys: Laufen, 

Krafttraining, Lesen, Motorradmitfahren, 

unsere Französischen Bulldoggen, mein 

Partner

Mein Lebensmotto: Wenn du dich mit 

dem Teufel einlässt, verändert sich nicht 

der Teufel – der Teufel verändert dich.

Die Berufsbildner nehmen im erfolgreichen Abschluss unserer 

Berufslehre eine Schlüsselposition ein. Die betriebliche Ausbil-

dung macht 40 % der Abschlussnote aus. Dementsprechend 

wichtig ist die Lehrarbeit des Berufsbildners in jedem Ausbil-

dungsbetrieb. Aus diesem Grund lassen wir in dieser Rubrik die 

Top-Berufsbildner unserer Branche zu Wort kommen. Den An-

fang dieser Reihe macht Skadi Töpken. Herzlich willkommen!

BM: Hallo Skadi, du bist «Insidern» in unserem Beruf 

natür lich bestens bekannt, aber magst du dich kurz den 

Lesern vorstellen, die sich bisher noch nicht so intensiv 

mit der Lehre beschäftigt haben?

Skadi: Ich bin seit mehr als 24 Jahren in der Fitness- und Ge-

sundheitsbranche tätig – angefangen vom Mädchen für alles 

während meines Studiums, über Fitnessinstruktorin und Be-

reichsleiterin bis hin zur Centerleitung. Seit mehr als 10 Jahren 

prüfe ich an der Prüfung zur FitnessinstruktorIn bzw. zum Fit-

nessinstruktor mit Eidg. Fachausweis und seit letztem Jahr darf 

ich auch bei der Lehre Fachmann/ Fachfrau für Bewegungs- und 

Gesundheitsförderung EFZ das Wissen und Können der Lernen-

den abfragen und überprüfen. Gleichzeitig bilde ich auch Fach-

leute im Fitness-Center aus - mir liegt diese Tätigkeit als Berufs-

bildnerin besonders am Herzen.

Dieses Jahr war es für mich eine besondere Ehre unsere 

Branche bei den SwissSkills 2018 in Bern ebenfalls als Expertin 

vertreten und natürlich – im Vorfeld - mein Wissen und meine 

Erfahrung in die Vorbereitungen einbringen zu dürfen.

Erzähl doch ein wenig über deine Erfahrungen in der 

 betrieblichen Ausbildung. Wie eng arbeitest du mit den 

Lehrlingen zusammen?

Meine erste Lernende hab ich im zweiten Lehrjahr aus einem an-

deren Center übernommen und auch ich musste mich auf diese 

neue Situation einstellen. Dies fi el mir allerdings nicht allzu 

schwer, da ich schon früher mit jungen Erwachsenen im Rahmen 

meiner Lehrertätigkeit in der Volksschule Zürich arbeiten durfte. 

Die angehende Fachfrau für Bewegungs- und Gesundheitsför-

derung lebte sich im Betreib gut ein und wurde von Beginn an 

vom Team komplett akzeptiert und integriert. Die Mitglieder ha-

ben ebenfalls sehr positiv reagiert und nahmen stets Anteil an 

ihrem Werdegang. Ich bin stolz, dass sie die Lehre erfolgreich 

beenden konnte – der gemeinsame Kauf des Abschlussfeierklei-

des sagt viel über unser Verhältnis aus.
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Für mich ist die Betreuung eines jungen Erwachsenen in seiner 

Lehre eine Ehre, eine Herausforderung und eine Verantwortung: 

Eine Ehre ihn auf den ersten Schritten ins Berufsleben begleiten 

zu dürfen, aber auch Forderungen stellen zu können.

Die Herausforderung dem Jugendlichen das abzuverlan-

gen, was ihn fordert und zu einem guten Fachmann formt, seine 

Stärken zu fi nden und die Schwächen auszugleichen.

Die Verantwortung ihm einen guten Start ins Berufsleben 

zu ermöglichen, ihm die positiven Seiten unserer Branche zu zei-

gen aber auch das kritische Hinterfragen von Abläufen und Zu-

sammenhänge zu ermöglichen. 

Der junge Mensch muss meiner Meinung nach ausser Be-

geisterung an jeglicher Art von Bewegung, dem Interesse an den 

Funktionsabläufen des menschlichen Körpers,  dem Interesse am 

Zusammenarbeiten mit anderen Menschen und einem Wissen 

um Respekt und Anstand nichts mitbringen – mein Job ist es, 

ihm das Handwerkszeug für die Lehre bzw. das Ausüben des Be-

rufes in die Hand zu geben.

Wie beurteilst du den «Wert» eines Lehrlings bzw. einer 

Lehrtochter für das Unternehmen? Welchen direkten 

Nutzen siehst du für das Center?

Als Berufsbildner ist man gezwungen die internen Abläufe und 

Strukturen im Center zu Hinterfragen und gegebenen Falls zu 

optimieren. Das eigene Schaffen sollte refl ektiert werden – kor-

rektes und nachvollziehbares Arbeiten wäre wünschenswert. 

Ein Lernender steigert das Ansehen des Centers als Aus-

bildungsbetrieb in der Bevölkerung: Wir machen Profi s – das 

kommt an und wird geschätzt. 

Natürlich ist ein angehender Fachmann bzw. eine ange-

hende Fachfrau für Bewegungs- und Gesundheitsförderung 

auch stets eine Hilfe. Meine persönlichen Erfahrungen zeigen 

aber auch, dass es immer noch eine enorme Aufklärungsarbeit 

über den Beruf hinsichtlich der interagierenden Bereiche in ei-

nem Fitness- und Gesundheitscenter braucht: Physiotherapien 

und Ärzte können den Wert und nutzen eines Lernenden im Be-

trieb nicht beurteilen.  

Und wie ist der Nutzen für dich persönlich? Ich kann mir 

vorstellen, dass die Ausbildungstätigkeit auch zu deiner 

eigenen Entwicklung beiträgt?

Auch in meinem persönlichen Fall schätze ich das Hinterfragen 

und das Selbstrefl ektieren. Für mich ist es auch eine Art von 

A
N
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E

INDIVIDUELLER 
GEHT’S NICHT:

KOMBINIERE DEINE  
IDEALLÖSUNG MIT 
CARDIO MIX & 
MATCH

Weitere Infos unter:  
https://go.precor.com/mix-and-match
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Bewertungssystem der SwissSkills, dass wir dies unbedingt 

nochmals kritisch hinterfragen und überarbeiten müssen. Aus-

nahmslos alle unsere KandidatInnen haben die Branche würdig 

vertreten und können stolz auf sich sein. Die Medaillenränge 

spiegeln letztendlich die Tendenz wider, die sich bei all unseren 

Vorausscheiden und Meetings bereits zeigte – wir sind mit unse-

ren Besten sehr zufrieden.

Im Jahr 2022 wird unsere Berufslehre 10 Jahre alt. 

 Verglichen mit anderen Berufen stehen wir immer noch 

am Anfang. Trotzdem haben wir auch schon seit längerem 

die berufl iche Weiterbildung zum Spezialisten/in Bewe-

gungs- und Gesundheit mit Eidg. FA und auch die höchste 

Ausbildungsstufe zum Experten mit Eidg. Diplom wird in 

diesem Jahr beginnen. Wie siehst du die Bildungsland-

schaft und die sich daraus ergebenden berufl ichen 

 Perspektiven in den kommenden Jahren?

Die Anforderungen in unserer Branche und die Möglichkeiten 

des Wissens- und Könnenseinsatz haben sich extrem verändert. 

Es wird die nötige Ernsthaftigkeit und die Breite der Ausbildung 

sichtbar. Es wird sich die EFZ-Lehre gegenüber der Kurzzeitaus-

bildungen etc. durchsetzen: Unsere Lernenden sind nahezu in 

jedem Bereich eines guten Fitness- und Gesundheitscenters ein-

setzbar. Ich bin stolz meinen Beitrag dazu leisten zu können. Die 

höheren Ausbildungsstufen werden ebenfalls immer mehr an 

Bedeutung gewinnen – auch ich werde die Ausbildung zur Ex-

pertin für Bewegungs- und Gesundheitsförderung absolvieren.

Ich danke dir für deine ehrliche Einschätzung. Gibt es 

sonst noch etwas, was du unseren Lesern mit auf den 

Weg geben möchtest?

Ich möchte mich meinerseits für das Interview bedanken und 

spreche hiermit allen, die sich für unsere Branche stark machen 

meinen grössten Respekt und meine Dankbarkeit für ihr Engage-

ment und ihr Herzblut aus – gemeinsam für eine starke 

Branche!

Liebe Skadi, vielen Dank für deine Zeit und alles Gute für 

deine Zukunft! 

Vielen herzlichen Dank! 
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Motivation – ich liebe es, mein Wissen und meine Erfahrung 

 weitergeben zu können. Dabei geht es mir nicht nur um fachliche 

Kompetenz – auch Normen und Werte unserer Gesellschaft 

sind mir extrem wichtig. Eine Lehre ist immer auch Lebens-

erfahrung.

Du bist ja auch Prüfungsexpertin (PEX) und kommst 

dadurch auch mit anderen Auszubildenden und anderen 

Centern in Kontakt. Wo siehst du Optimierungspotential? 

Was können Betriebe besser machen?

Ich fände einen regelmässigen Austausch von Erfahrungen / 

Problemen etc. der jeweiligen Ausbildnern erstrebenswert. Die 

Lernenden tun dies schon alleine durch ihr Zugehörigkeit in den 

Klassenverbänden. Eventuell könnte ein besserer koordinierter 

 Austausch zwischen Berufsbildnern / Eltern und Lernenden 

stattfi nden. 

Mir persönlich wäre das unabhängige Überprüfen der 

Richtlinien / Vorgaben in den einzelnen Betrieben noch wichtig.  

Aus meiner Sicht müssten die Lernenden etwas besser hinsicht-

lich ihrer Rechte und Pfl ichten unterstützt werden. Es geht um 

die Anerkennung und die Wertschätzung des Berufes – der 

Kampf dafür ist leider noch nicht ausgefochten. Die Lernenden 

dürfen niemals als billige Alternative zu ausgebildeten Fitness-

instruktorInnen angesehen werden. Das ist aber leider immer 

noch Realität.

Die Anforderungen an die jeweiligen Ausbildungsbetriebe 

müsste meiner Meinung nach noch strenger werden. Die Lehre 

zum Fachmann bzw. zur Fachfrau für Bewegungs- und Gesund-

heitsförderung stellt eine in allen Bereichen breit aufgestellte – 

qualitativ und quantitativ – Ausbildung dar. Unsere Fachleute 

sind in allen Bereichen eines Fitness- und Gesundheitscenters 

top und sollten auch die Möglichkeit haben, dies zu zeigen.

Ein Highlight unseres Berufs waren in diesem Jahr die 

Swiss Skills. Du hast einen grossen Teil zum Gelingen 

dieses Anlasses beigetragen. Wie ist deine Meinung über 

das Leistungsniveau der 21 Teilnehmer und natürlich 

der Finalisten und Medaillengwinner?

Die Teilnahme an den SwissSkills 2018 trägt einen wichtigen Teil 

zur weiteren Anerkennung unseres Berufes bei. Endlich beginnt 

man die Ernsthaftigkeit wahrzunehmen und es braucht nicht nur 

die Begeisterung für eine Sportart. Wir sind Fachleute für Ge-

sundheit und Bewegung! Allerdings zeigte mir auch das spezielle 
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Als Berufsbildner ist man gezwungen, die internen Abläufe und Strukturen im Center zu hinterfragen und gegebenenfalls zu optimieren.



Wer seinen Körper nicht aktiv bewegt – den bewegen mit der Zeit unangenehme Beschwerden.
Dasselbe gilt für unsere Branche.
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Effektives Wirbelsäulentraining28

Vielfach meint man, auf die 

Angebote der Discounter 

reagieren zu müssen. Ist das 

wirklich der Königsweg für 

die wirtschaftliche Stabilität 

des eigenen Centers?

Von André Tummer

en mit der Zeit unangenehme Beschwerden.

Entwicklung zum Dienstleister Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Auch in der Fitnessbranche herrscht ein knallharter Wettbewerb.

Preispolitik im Konkurrenzfeld der Discounter

Die Wettbewerbssituation in der schweizerischen Fitnessbran-

che zeigt eine ähnliche Entwicklung wie die der Handels- und 

Verbrauchermärkte. Gab es anfänglich ausschliesslich inhaber-

geführte Einzelanlagen, nahm später die Zahl der Multifunkti-

onsanlagen zu, welche Fitness, Racketsportarten und luxuriöse 

Wellnessanlagen in einem Unternehmen vereinten.

Die ersten Fitnessketten entstanden in den 80er-Jahren. Bis 

dahin positionierten sich Einzelanbieter und Kettenbetreiber alle 

im Premium- oder Mediumsegment. 2008 kamen die ersten Billig-

anbieter, welche ganz auf das Massengeschäft «Fitness» ausge-

richtet waren, mit reduziertem Angebot auf den schweizerischen 

Markt. Die zunehmende Differenzierung der Fitnessanbieter in 

verschiedene Konzeptionen geht bis zum heutigen Tag weiter.

Grossinvestoren haben schon lange den Wachstums-

markt «Fitness und Gesundheit» erkannt und erhoffen sich 

durch Expansionen und grosse Investitionen entsprechend 

hohe Renditen. Alle Einzelunternehmer unserer Branche müs-

sen sich der Tatsache stellen, dass irgendwann «der Discounter 

um die Ecke» da sein wird. Da hilft kein Jammern und auch kein 

Nachplappern irgendwelcher Discounterklischees, sondern ak-

tives Informieren und entsprechendes Handeln im eigenen Be-

trieb. Oft scheitert dies aber schon an simplen Begriffsdefi nitio-

nen und einer unzureichenden Stärken- und Schwächenanalyse 

des eigenen Betriebs bzw. der des Konkurrenten. Dieser Artikel 

macht den Anfang einer Reihe, welche bezüglich der Preispolitik 

Hilfestellung geben soll.

Die Leistung sollte verkauft werden – nicht der Preis. Der Kunde beurteilt das Preis-Leistungs-Verhältnis nach dem, was er erlebt, und nicht nach dem, 

was auf dem Papier steht.
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Segment Mitgliederbeitrag Preisstrategie

Premiumbereich
Europa: > 60 Euro / Monat

Schweiz: > 1 000.– CHF / Jahr

Hohes Preisniveau aufgrund eines besonderen 

Leistungsvorteils gegenüber der Konkurrenz.

Mediumbereich
Europa:  30 bis 60 Euro / Monat

Schweiz: 500.– bis 1 000.– CHF / Jahr

Mittleres Preisniveau aufgrund eines mittleren 

Qualitätsniveaus der Dienstleistung.

Discountbereich
Europa: < 30 Euro / Monat

Schweiz: < 500.– CHF / Jahr

Dienstleistung mit einer Mindestqualität zu einem 

niedrigen Preis.

Die Preiseinteilung eines Unternehmens gibt sein strate-

gisches Verhalten vor. Folgende Tabelle gibt einen ersten Überblick 

über die Einteilung der in der Fitnessbranche üblichen Segmente:

Die Positionierung im Segment hat weitreichende und 

nachträglich kaum veränderbare Folgen. Die folgende Tabelle gibt 

eine Übersicht über die Unterschiede ausgewählter Bereiche je 

nach Preisstrategie:

Hochpreis-Strategie Niedrigpreis-Strategie

Art der Dienstleistung Service, konstantes Coaching, medizinische 

Vernetzung

reine Gerätenutzung

Käufersegment qualitätsbewusst, preis-leistungsorientiert, 

hohe Dienstleistungsidentifi kation

preisbewusst

Marktsegment Nischenmarkt (klein) Massenmarkt (gross)

Kundenfl uktuation gering hoch

Markentreue hoch gering

Preisführerschaft hoch, aufgrund einzigartiger 

Dienstleistung

gering, weil die Dienstleistung limitiert und absolut 

vergleichbar ist

Preiskampf niedrig, Kunden reagieren unelastisch auf 

Preisänderungen

sehr hoch, Konkurrenz in diesem Segment unterbietet 

sich gegenseitig
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Aus dieser einfachen, aber sehr wichtigen Unterteilung lässt sich 

schliessen:

1  Sie müssen als Unternehmer wissen, in welchem 

Segment sie positioniert sind, und sich darüber bewusst 

sein, dass Ihr komplettes strategisches Verhalten zu 

Ihrer Positionierung passen muss.

2  Die Entwicklung der letzten Jahre belegt, dass 

Wachstum im Premium- und im Discountbereich statt-

fi ndet. Der Mediumbereich tut sich aufgrund seiner 

 mangelnden Abgrenzung gegen oben und unten am 

schwersten.

3  Der Discountbereich kann sich nur über den Preis 

abgrenzen. Wenn die «Mindestqualität» festgelegt ist, 

wird alles, was darüber hinaus angeboten wird, die Kosten 

an heben und damit nicht mehr zur Unternehmensstrategie 

passen. Das «Baukastenprinzip» der Discountanbieter 

versucht, dies zu umgehen. Der Kunde soll nur für das 

 zahlen, was er auch benutzt. Aufgrund dessen entsteht 

eine Mischkalkulation, welcher aber nur im Massenmarkt 

funktioniert. 

Der dritte Aspekt dieser Schlussfolgerungen erscheint mir 

besonders wichtig. Das Baukastenprinzip funktioniert nur, wenn 

Sie viele Tausend Mitglieder in Ihrem Unternehmen haben und 

aufgrund dessen die Mindereinnahmen, welche durch Preis-

nachlässe entstehen, abpuffern können. Das Einzige, was noch 

tolerierbar ist, ist ein Preisnachlass für Vollzeitstudenten oder 

AHV-Bezüger. Alle anderen Abstufungen, die auf genutzten oder 

nicht genutzten Leistungen basieren, mindern den Umsatz eines 

KMU massiv. 

Noch viel schlimmer ist, dass Sie damit Signale aussenden, 

welche dem Kunden mitteilen, dass Ihre Preise verhandelbar sei-

en. Auch wenn sich die «Geiz ist geil»-Mentalität in der Schweiz 

nicht so stark durchgesetzt hat wie in unserem Nachbarland 

Deutschland, ist dieses Kundenverhalten durch Marketingmass-

nahmen entstanden, die den Preis in den Vordergrund stellen. 

Finanzieller Aktionismus gehört in den Discountbereich. 

Wenn Sie nicht in diesem Segment positioniert sind, dann lassen 

Sie die Finger davon, denn Sie versuchen, den Discounter mit 

seinen stärksten Waffen zu schlagen. Seien Sie versichert: Das 

geht schief, denn ein Discountanbieter wird immer günstiger 

sein können als Sie, da seine komplette Unternehmensstrategie 

darauf aufgebaut ist. 

Sorgen Sie stattdessen für Preisgarantie, so wie es Klaus 

Kobjoll in seinem Vortrag am Branchentag 2018 geklärt hat. Sie 

als Unternehmen garantieren ihren Kunden, dass jeder für die 

gleiche Leistung den gleichen Preis zahlt. Machen Sie dies trans-

parent und das Feilschen um Gutschriften und Nachlässe wird 

aufhören.

Seien Sie sich Ihrer Stärken bewusst und verkaufen Sie 

Ihre Leistung – nicht Ihren Preis! Der Kunde beurteilt die Ange-

messenheit eines Preis-Leistungs-Verhältnis an dem, was er in 

Ihrem Unternehmen erlebt – nicht nach dem, was auf dem Pa-

pier steht. Das Erlebnis wird an der Servicequalität gemessen, 

womit wiederum klar wird, dass Ihr Personal die Schlüsselrolle 

einnimmt. 

Selbstverständlich ist die Preisfestlegung von viel mehr 

Faktoren abhängig als nur von der Konkurrenz: Kaufkraft, 

 Käuferverhalten, Zielgruppe, Kosten, etc. spielen ebenfalls eine 

grosse Rolle. Doch dazu mehr in unserer nächsten Ausgabe. 

Tipps zur direkten Umsetzung:

1.  Nehmen Sie sich eine Stunde Zeit und halten Sie 

schriftlich fest, in welchem Segment Sie sich befi nden 

und welche Konsequenzen dies für Ihr unternehmeri-

sches Verhalten hat.

2.  Fordern Sie Ihre Mitarbeiter auf, fünf Stärken Ihres 

Unternehmens zu nennen; am besten in einer schrift-

lichen «Hausaufgabe».

3.  Verabschieden Sie sich langfristig von jeglicher Preis-

aktion. Erhöhen Sie stattdessen Ihre Dienstleistung.

4.  Stellen Sie sicher, dass Ihre Mitarbeiter in Beratungs-

gesprächen Leistung und Nutzen verkaufen. Schulen 

Sie Ihr Personal bzgl. Servicequalität.

5.  Machen Sie Ihre Preisgarantie im Unternehmen trans-

parent und öffentlich.

Entwicklung zum Dienstleister Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Durch den massiven Ausbau der Standorte durch die Kettenbe-

triebe ist es für viele Einzelcenter-Besitzer schwieriger geworden, 

sich im Markt zu behaupten. Die Kettenbetriebe sprechen vor al-

lem den traditionellen Fitness-Markt mit den fi tnessaffi nen Kun-

den an. Um sich als Einzelkämpfer zu behaupten, drängt sich eine 

Positionierung im gesundheitsorientierten Markt auf. Menschen, 

die sich aus gesundheitlichen Überlegungen entschliessen, Kraft- 

und Ausdauertraining zu machen, benötigen eine qualifi ziertere 

Betreuung als die fi tnessaffi nen Menschen. Mit gut ausgebilde-

ten Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern kann die notwendige Be-

treuungsqualität gewährleistet werden. Das rechtfertigt einen 

höheren Preis, den die Kunden auch bereit sind zu bezahlen.

Gut ausgebildete Mitarbeiter und entsprechende Kommunikation gegenüber den Kunden stärkt den Betrieb und hilft bei der Mitglieder-Bindung.

Unternehmer brauchen Visionen, 

 Innovationsgeist und Durchhaltewillen 

sowie einen verlässlichen Fachberater. 

Um seine Mitglieder noch besser 

 unterstützen zu können, wurde im 

 September 2018 die «Swiss Fitness 

 Solutions Gesundheitsmedizin GmbH» 

(SFSG) gegründet.

Von Roland Steiner

32 Strategieberatung 
für Fitnesscenter-Unternehmer

Entwicklung zum Dienstleister Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Umsetzung

Die Schwierigkeit für viele Fitnesscenter ist die Umsetzung einer 

Neupositionierung. Die SFSG kann dabei wertvolle Hilfe leisten. 

Folgende Dienstleistungen werden angeboten:

–   Förderung und Unterstützung der Unternehmungen 

im Berufsfeld Bewegungs- und Gesundheitsförderung

–   Unterstützung Unternehmungen in der Strategie- 

und Positionierungsberatung

–   Mithilfe bei der Umsetzung der Neupositionierung 

als Gesundheitszentrum

–   Suche von Investoren für die Finanzierungshilfe 

von Gesundheitszentren

–   Strategieberatung für die Positionierung als 

Gesundheitszentrum

–   Mithilfe bei Neugründungen / Standortberatungen

–   Auswahl MitarbeiterInnen und Ausbildungskonzept /

Lohnempfehlungen

–   Werkzeuge für die Umsetzung aufzeigen und bei der 

Implementierung helfen

–   Vermittlung von Bürgschaften

–   Mithilfe bei den Verhandlungen für die Miete von 

Geschäftsräumen / Rohbaumiete / Vollhausausbau

–   Mithilfe bei Suche von Investoren für die Positionierung 

als Gesundheitszentrum

–   Unterstützung bei der Gründung einer eigenen 

Physiotherapiepraxis Menschen, die sich aufgrund gesundheitlicher Überlegungen entschliessen, 

Kraft- und Ausdauertraining zu machen, benötigen eine qualifi zierte 

Betreuung.
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Unser Beratungsteam

Alain Amherd

Unternehmer

Betreuung Westschweiz

Jürg Heim

Unternehmer

Betreuung italienische Schweiz

Vermittlung Kauf und Verkauf

Claude Ammann

Unternehmer

Neupositionierung Umsetzung

André Moser

Unternehmer

Neugründungen

Bürgschaften für Finanzierung

Irene Berger

Unternehmerin

Personalentwicklung 

Ausbildung Groupfi tness

Urs Rüegsegger

Unternehmer

Neupositionierung

Umsetzung

Entwicklung zum Dienstleister Bewegungs- und Gesundheitsförderung
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Thomas Tholey

Unternehmer

Dipl. Physiotherapeut

 

Integration eigenes Fitness in 

Physiotherapie oder umgekehrt

André Tummer

Dipl. Sportwissenschaftler

Standortwahl

Strategie / Konzept

Internes Misterychecking

Roland Steiner

Unternehmer

Neugründungen

Finanzkennzahlen

Die Swiss Fitness Solutions Gesundheitsmedizin GmbH

Die Gesellschaft wurde im September 2018 vom Vorstand des 

SFGV gegründet und ist zu 100 % im Besitz des SFGV und somit 

seiner Mitglieder. Die SFSG bieten eine kostengünstige Beratung 

für Mitglieder des SFGV. Für Nichtmitglieder gelten leicht erhöh-

te Beratungsansätze. Bei nachträglicher Mitglied schaft wird die 

Differenz zum Tarif der Mitglieder angerechnet.

Aufgrund eines ersten kostenlosen Gesprächs defi niert die 

SFSG die gewünschte Dienstleistung. Sie erhalten dann eine auf 

die Honorarordnung gestützte Offerte. 

Swiss Fitness Solutions Gesundheitsmedizin GmbH

Zürcherstr. 65, 8800 Thalwil, Telefon 0848 893 802 

(SFGV – Schweizerischer Fitness- und Gesundheitscenter 

Verband) beratung@swiss-fi tness-solutions.ch

www.swiss-fi tness-solutions.ch
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Wer seinen Körper nicht aktiv bewegt – den bewegen mit der Zeit unangenehme Beschwerden.
Dasselbe gilt für unsere Branche.

Branchentag 2019 – Kursaal Bern

3636 Save the Date! 
Branchentag 2019 – The Big One 

Von Claude Ammann

Weil Qualität verbindet

«The next step!» ist das Motto des Umzuges des Branchentages 

vom KKL in den Kursaal nach Bern. Die neue Location besticht 

nicht nur durch die doppelt so grosse Ausstellungsfl äche mit 

 einem grandiosen Blick auf Bern, sondern auch durch ein stark 

erweitertes Angebot für Fitnessunternehmer und Bewegungs-

spezialisten. Zum «bedeutendsten Fitness-Branchentag der 

Schweiz für Unternehmer und Key-Player der Fitness- und Ge-

sundheitsszene» soll der Branchentag in Bern heranreifen – 

wenn er es nicht schon ist.

Es treffen sich Fitnessunternehmer, Inhaber von Pilates- 

und Bewegungscentern, Key-Player aus zertifi zierten Fitness 

Guide-Unternehmungen sowie auch diverse Ehrengäste aus der 

Fitness- und Gesundheitsbranche. Auch die angehende Genera-

tion und zukünftige Fitnessunternehmer werden vertreten sein. 

Die besten Absolventen der Berufslehre Fachmann /-frau Bewe-

gungs- und Gesundheitsförderung EFZ treffen die Top-Absol-

venten, welche den Eidg. Fachausweis unserer Branche erwor-

ben haben. Als Krönung präsentieren wir die Finalisten sowie die 

Medaillengewinner der Swiss Skills.

Neben der Mitgliederversammlung der zwei grossen Ver-

bände der Schweiz, SFGV und BGB, steht die ganze Veranstal-

tung auch Nicht-Mitgliedern aus der ganzen Schweiz offen. Auf 

der rund 2000 m2 grossen Ausstellungsfl äche wird mit einer 

«Ideenwerksatt für ein erfolgreiches Business» mit vielen Vor-

Am Branchentag fi ndet unter anderem auch eine Ideenwerkstatt für ein erfolgreiches Business statt und natürlich dürfen auch Vorträge und Bewegungs-

Workshops nicht fehlen.
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trägen und Bewegungs-Workshops von Seiten des BGB sowie 

einer interaktiven Bühne mitten im Ausstellungsgeschehen ein 

sehr grosses und interessantes Angebot bereitstehen.

Beide Verbände werden mit einem grossen Stand vor Ort 

anwesend sein, um allfällige Fragen aus den Bereichen Ver-

bandswesen, Berufsbildung oder Dienstleistungen beantworten 

zu können. Viele der angebotenen Workshops werden simultan 

ins Französische oder Italienische übersetzt. Selbstverständlich 

wird auch das traditionelle Galadinner nicht fehlen. Im grossen 

Saal des Kursaals, welcher für seine Einzigartigkeit berühmt ist, 

wird einmal mehr ein unglaublicher Abend mit vielen Showacts 

und Attraktionen präsentiert.

Die neue Location besticht nicht nur durch die doppelt so grosse Ausstellungsfl äche, sondern auch durch einen grandiosen Blick auf Bern.

Wir freuen uns auch wieder über Joerg Kressig, welcher 

mit seiner professionellen Art die zahlreichen Attraktionen mo-

derieren wird. Als spezielles Musik-Highlight konnten die «ABBA 

Sisters» gewonnen werden, welche die verschiedenen Höhe-

punkte begleiten werden. Einen ausführlichen Vorbericht werden 

Sie in der nächsten Ausgabe lesen können. 

Also: SAVE THE DATE!

18. 05. 2019, Kursaal Bern
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Von Irene Berger

 

Schon sind seit diesem grossen Happening zwei Monate ver-

strichen. Es war in jeder Hinsicht eine Herausforderung für die 

Athleten, Experten und Organisatoren sowie die Finanzen der 

OdA Bewegung und Gesundheit. Nach wie vor bin ich als Projekt-

leiterin stolz, dass wir mutig waren und uns dieser Herausforde-

rung gestellt haben. Es war ein komplexes Projekt, einerseits in 

der Erarbeitung der Wettkampfkriterien, die den Regeln der World 

Skills standhalten müssen. Andererseits war die Erstellung eines 

Berufsmeisterschaften 2018

funktionierenden Fitnesscenters für vier Tage ebenfalls Neuland 

für uns. Dazu mussten wir ungeheuer viel Manpower haben mit 

Standbetreuern, Experten und Schauspielern. 

Es hat alles geklappt. Und wissen Sie was? So was klappt 

nur in unserer Branche so kurzfristig! Diese Flexibilität, Begeiste-

rung für Neues, das Feuer für unseren Nachwuchs können Sie bei 

den anderen Berufsverbänden lange suchen, auch wenn sie drei 

Mal so gross und viel reicher sind. 

Die Gewinner der Berufsmeisterschaften «Swiss Skills 2018» in Bern (im Uhrzeigersinn): André Viegas Machado, Anya Aubert und Tibor Szeder. 

38 Abschlussbericht Swiss Skills 2018, BEA Expo Bern
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Mit Kraft und Engagement in die Zukunft.
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Aber wir wollen schön am Boden bleiben. Es ging auch 

einiges schief – die Kinderkrankheiten haben nicht gefehlt. Das ist 

auch gut so. So haben wir für Swiss Skills 2020 noch Luft nach 

oben. 

Die Gewinner sind:

Goldmedaille: André Viegas Machado, Valais

Silbermedaille: Tibor Szeder, Basel

Bronzemedaille: Anya Aubert, Bern

Impressionen:
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Was hat die Teilnahme an den Swiss Skills unserer 

Branche gebracht? 

–  Das Wichtigste überhaupt: Es hat uns sichtbar gemacht 

bei der Bevölkerung.

–  Die Athleten haben uns mit ihrer frischen, dynamischen 

Energie aufgezeigt, was es heisst, stolz zu sein auf 

seinen Beruf. Sie haben unsere Branche vorzüglich 

repräsentiert in den Medien und auch am Event selber.

–  Das Medienecho zu unserer Berufslehre war in der 

Romandie riesig.

–  Die Vorbereitungszeit hat uns mit den anderen Berufs-

verbänden zusammengebracht. Es fand ein wertvoller 

Austausch statt. Diese Kontakte werden weiterhin 

gepfl egt.

–  Wir wurden in der Zusammenarbeit mit Swiss Skills 

als sehr dynamische, innovative und fl eissige OdA 

wahrgenommen.

–  Die Zusammenarbeit mit unserer Branche in der 

 Romandie wurde vertieft und auch die gemischten 

 Expertenteams haben sich sehr gut verstanden – 

trotz etlicher Sprachschwierigkeiten. Den Röstigraben 

gibt’s bei uns nicht.

– Die Erarbeitung des Wettbewerbs mithilfe eines 

 World Skill Coachs gab wertvolle Inputs für unser 

 eigenes Qualifi kationsverfahren der Berufslehre.

Als Kernteam bedanken wir uns bei den Unternehmen 

Inko, Technogym, Senso Pro und Five. Sie haben uns ein wun-

derbares Pop-up-Fitnesscenter gratis zur Verfügung gestellt.

Herzlichen Dank dem Expertenteam vor Ort. Auch dieses 

hat sein Wissen und Können unentgeltlich mit allen geteilt. Über 

100 Schauspieler sind für die vier Wettkampftage angereist! 

Einfach super! Danke!

Als OdA Vorstandsmitglied ehre ich an dieser Stelle das 

Kernteam Grégory Löffel (Romandie) Skadi Töpken, Carole Bilat, 

Claude Ammann, Urs Rüegsegger, Remo Baumann, Nik Jud, Fa-

brizio Lucchese. Sie haben insgesamt um die 1000 Stunden 

ohne Lohn in dieses Projekt investiert und damit einen Meilen-

stein gelegt, der unbezahlbar ist.
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Berufsmeisterschaften 2018



Und jetzt wollen bestimmt alle wissen, ob wir 2019 nach 

Kazan an die World Skills reisen. Dies ist möglich, wenn wir gegen 

zwölf Länder kämpfen können, die unsere Berufslehre auch in 

ihrem Land anbieten. Soweit ist die Welt allerdings noch nicht … 
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Das Buch «Training - fundiert  erklärt» 

von Jost Hegner vermittelt das Basis-

wissen, um das Training im Kindes- 

und Jugendalter, im Gesundheits- 

und Fitnesssport sowie im Leistungs- 

und Hochleistungssport richtig 

planen, durchführen und auswerten 

zu können. Das Buch von Jost Hegner 

gehört mittlerweile zum Standard 

im Sport- und Fitnessbereich.

Interview: André Tummer

Fit-News

42 Buchbesprechung «Training fundiert erklärt»: 
ein Grundlagenwerk für alle

Erkläre uns bitte kurz, wo du die Stärken in deinem 

Buch siehst.

Ich war während 40 Jahren am Institut für Sportwissenschaft an 

der Uni Bern in der Ausbildung von Lehrkräften auf der Sekun-

darstufe I und II tätig. Gleichzeitig habe ich in Magglingen in der 

Berufsausbildung von Trainerinnen und Trainern im Leistungs-

sport mitgewirkt. Die Lernenden haben zu Recht erwartet, dass 

die vermittelten Inhalte praxisorientiert sind und in einer ver-

ständlichen Sprache vermittelt werden. Diesem Bedürfnis habe 

ich immer versucht, gerecht zu werden.

«Training fundiert erklärt» enthält die natur- und trainings-

wissenschaftlichen Grundlagen, die für Trainerinnen und Trainer 

sowie Lehrerinnen und Lehrer im Sport relevant sind. Da ich die 

Leserinnen und Leser «liebe, wie mich selbst», habe ich versucht, 

die Texte so einfach und prägnant wie möglich zu formulieren. 

Die Adressatinnen und Adressaten scheinen die Kompaktheit und 

die Verständlichkeit besonders zu schätzen.

Die 1. Aufl age ist im Herbst 2006 erschienen. 2012 kam die 

vollständig überarbeitete und aktualisierte 5. Aufl age in einem 

neuen Layout heraus. 2015 wurde diese nochmals leicht modifi -

ziert. Inzwischen sind (in der Schweiz) mehr als 20‘000 Exemplare 

des Buches erworben worden.

Es gibt ja wirklich viele Fachbücher im Bereich 

 Trainingslehre. Was hat dich motiviert, ausgerechnet 

ein solches zu schreiben?

Während meiner Lehrtätigkeit habe ich den Studierenden immer 

sorgfältig redigierte Lehrunterlagen abgegeben. Diese wurden 

Jost Hegner ist Fachleiter Sportbiologie/Bewegungs- und Trainingslehre im 

Institut für Sportwissenschaft an der Uni Bern.
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geschätzt und es war eigentlich naheliegend, dass ich diese frü-

her oder später in einem Buch zusammenfasse. Da kam ein ent-

sprechender Wunsch aus Magglingen genau zur richtigen Zeit. 

Allerdings erwies sich der Aufwand viel grösser als erwartet; 

aber der ganze Prozess war für mich sehr interessant. Wenn man 

sein persönliches Fachwissen in Einklang mit den aktuellen Er-

kenntnissen der Forschung und «auf den Punkt» bringen muss, 

lernt man extrem viel.

Seit der letzten, der 6. Aufl age, sind schon einige Jahre 

vergangen. Gibt es da bald ein Update? – Was würdest du 

heute in deinem Buch gerne ändern oder ergänzen?

Der grösste Teil der 6. Aufl age ist nach wie vor aktuell. Dennoch: 

Ich bin mit dem Erreichten nie ganz zufrieden und würde das 

Buch gerne nochmals überarbeiten. Dabei würde ich nichts 

grundsätzlich verändern, aber Erfahrungen, die ich im Gebrauch 

der 6. Aufl age gemacht habe, einbringen: Das Kapitel «Ausdauer» 

würde ich etwas vereinfachen, das Kapitel «Kraft» etwas erwei-

tern, das Kapitel «Nachwuchsförderung» dem neuen Förderkon-

zept von Swiss Olympic anpassen und das Glossar um ein paar 

wichtige Begriffe erweitern. Obwohl das Buch reich an guten Il-

lustrationen ist, würde ich gerne noch weitere Darstellungen 

einbringen.

Darf man von dir in absehbarer Zukunft auf ein neues 

Buch hoffen, vielleicht etwas im Bereich Training und 

 gesundem Lebensstil?

Nein, ein neues Projekt ist nicht in Sicht und ich denke, dass 

ein solches Buch von einem Autorinnen-Team geschrieben wer-

den sollte, das in diesem Bereich arbeitet und über viel refl ektierte 

Erfahrung in Bezug auf Gesundheitssport und Wellness verfügt.

Nun zurück zur Gegenwart: Was möchtest du unseren 

Lernenden mitgeben auf dem Weg in ihren Beruf?

Praktische Erfahrung und fundierte Kenntnisse sind wichtige Vo-

raussetzungen für ein erfolgreiches und befriedigendes Berufs-

leben im Gesundheits- und Fitness-Bereich. Noch wichtiger je-

doch ist die Empathie, das Interesse an den Menschen, die wir im 

Training begleiten, das Engagement, die Begeisterungsfähigkeit 

und die Kommunikationskompetenz. Schliesslich müssen wir uns 

auch bewusst sein, dass wir nie ausgelernt haben und dass wir 

unsere Kompetenzen regelmässig aktualisieren, weiterentwickeln 

und erweitern müssen! 

Im Buch werden anhand von klaren Schaubildern auch komplexe Prozesse 

einfach erklärt.

Jost Hegner: Training fundiert erklärt. 

Handbuch der Trainingslehre, 320 Seiten mit vielen 

Abbildungen, Ingoldverlag ISBN 978-3-03700-207-0. 

Beziehbar über die Lehrmittelzentrale oder im Buchhandel 

für ca. CHF 64.–
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Am 2. November 2018 traf sich in Wangen an der Aare  

alles, was Rang und Namen im Dienst leistungsbereich der  

Fitness- und Gesundheitsszene hat.

Von Claude Ammann

Fit-News

44 Partneranlass der SFGV:
Gemeinsam sind wir stark

Der SFGV hatte alle seine Partner zur Tagung im Hotel au Ponte 

in Wangen an der Aare eingeladen. Mit diesem ersten Partner- 

Netzwerk soll ein jährlich wiederkehrendes Treffen der Top-Shots 

von Zulieferern und Lieferanten sowie Dienstleistern der Ge-

sundheits- und Fitnessbranche eingeführt werden.

Diese attraktive Informationsplattform, welche einen di-

rekten Austausch der Verbandsspitze mit seinen Partnern wider-

spiegelt, wurde sehr gut besucht und von der Wirtschaftsseite 

sehr begrüsst. Rund 80 Vertreter der Branche plus Gäste trafen 

um 16 Uhr zum Eröffnung-Apéro in der Lobby ein. Zusätzlich 

durften Christine Grämiger, Präsidentin des Partnerverbandes 

BGB (Berufsverband für Bewegung und Gesundheit), sowie de-

ren Geschäftsführerin Tina Colatrella begrüsst werden. Von sei-

tens der Berufsbildungsschiene war Irene Berger (CHEF PRX EFZ) 

und André Moser (Präsident QSK FA) vertreten.

Punkt 16 Uhr begrüsste Präsident Claude Ammann alle 

Anwesenden und präsentierte mit seinem Einstiegsreferat den 

nächsten Schritt der Verbandsstrategie, welche eine engere Zu-

sammenarbeit der Partner des SFGV und dem Verband in der 

Zukunft aufzeigt.

Networking ist an den Partneranlässen immer ein wichtiger, aber auch äusserst geselliger Teil.



Das Kernstück der Veranstaltung bildete ein Informa-

tionsteil, bei welchem auf den Branchenreport 2018 sowie die 

dazugehörigen neuesten Kennzahlen eingegangen wurde. Viele 

neue Trends und Zahlen zeigten einen klaren Weg der schweize-

rischen Fitness- und Gesundheitscenter in den gesundheits-

orientierten Fitnessmarkt auf. Hinzu kam ein klares Bekenntnis 

zu sehr gut ausgebildeten Mitarbeitern und deren staatlichen 

Abschlüssen. Der vollumfängliche Branchenreport 2018 wird 

den Mitgliedern des SFGV kostenlos zugestellt werden.

Im Anschluss wurde das neue Partner-Konzept des Bran-

chentages am 18. Mai 2019 im Kursaal Bern vorgestellt. Dieser 

Grossanlass welcher zum «bedeutendsten Fitness-Branchentag 

der Schweiz für Unternehmer und Key-Player der Fitness- und 

Gesundheitsszene» werden soll, wurde bei allen Anwesenden 

sehr positiv aufgenommen. Neben vielen Neuerungen ist sicher 

die Zusammenarbeit mit dem BGB zu einem gemeinsamen Bran-

chentag besonders zu erwähnen. 

In der Location im Kursaal Bern kann der Branchentag mit 

einer neuen Gastro-Begegnungszone, erweiterten Ausstellungs-

fl ächen (2000  m2), längeren Ausstellungszeiten, zusätzlichen 

 Bewegungs-Workshops und einer Ideenwerkstatt aufwarten. 

Ebenso wird der ganze Event auch für Nicht-Mitglieder geöffnet, 

um sich der ganzen Branche präsentieren zu können. 

Die Vorträge stiessen auf grosses Interesse.
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André Tummer, Chefredaktor des neuen Fachmagazins 

«Bewegungsmedizin» präsentierte im Anschluss die Zielsetzun-

gen und die Philosophie der neuen Fachzeitschrift. Im Vorder-

grund steht dabei die absolute Unabhängigkeit der Fachartikel 

mit einem Fokus auf den Schweizer Markt. Die klaren und wie-

derkehrenden Strukturen, verbunden mit zusätzlichen Informa-

tionskanälen für Fachleute der Bewegungsbranche wurden von 

allen Beteiligten sehr befürwortet.

Zu guter Letzt stellte Vize- und Ehrenpräsident Roland 

Steiner den Anwesenden die neue Firma des SFGV «Swiss Fitness 

Solutions GmbH» vor. Sie will die Mitglieder des SFGV im Bereich 

der Unternehmerführung und lokalen Marktauftritten mit den 

Tools des SFGV unterstützen. Diese Direkt-Dienstleistung an die 

Mitglieder des SFGV soll die schon bestehenden Marketing-Tools 

des SFGV seinen Mitgliedern näherbringen und so den KMUs 

eine zusätzliche Unterstützung bieten. Nach einer intensiven 

Fragerunde ging es danach an den geselligen Teil.

Gespräche, Vorträge und eine intensive Auseinandersetzung mit den Eigenheiten der Branche wurden am Partneranlass sehr geschätzt.

Bei einem gemütlichen Abendessen hatte jeder die Mög-

lichkeit, die vielen Informationen ausgiebig zu diskutieren sowie 

sein persönliches Netzwerk entsprechend auszubauen.

Fazit des Partnertages von Präsident Claude Ammann: 

«Der Abend war ein grosser Erfolg. Die Nähe zu unseren Partnern 

ist für uns als SFGV sehr wichtig. Als KMU-Verband müssen wir 

nicht nur einen sehr engen Bezug zu unseren Mitgliedern haben, 

sondern auch die Verbindung zu unseren Partnern und Dienst-

leistern zu pfl egen.» Ein Fazit, welches bei diesem Partnertag 

sicher vollumfänglich erfüllt wurde. 
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ist das in seiner Form einzigartige DAVID-Schulterkonzept. Mit den biomechanisch 
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Für ein individuelles Beratungsgespräch stehen wir Ihnen gerne zur Verfügung!

SCHUPP GmbH & Co. KG 
Glattalstraße 78 ·   72280 Dornstetten

Kostenlose Hotline 0800 72 48 770

vertrieb@schupp-gmbh.de

www.schupp.eu · www.schupp.shop

DAS SCHULTERKONZEPT
                            

INNOVATIV, 
EFFIZIENT, 

ZIELFÜHREND.

VON                  .

ANZEIGE



Bewegungsmedizin – Nr. 1 / 2019

Von Peter Domitner

Gründe für Rückenschmerzen und die Bedeutung der 

Tiefenmuskulatur

Nahezu 85% aller Rückenschmerzen gelten als «unspezifi sch». 

Das bedeutet, dass durch medizinische Verfahren wie Röntgen, 

MRT etc. «keine ursächlichen Gründe» an den Wirbelsäulenstruk-

turen ermittelt werden können. Wissenschaftliche Untersuchun-

gen hingegen zeigen eindeutig, dass die meisten dieser unspezi-

fi schen Rückenschmerzpatienten eine geschwächte tiefl iegende 

Haltemuskulatur aufweisen. Insbesondere die tiefl iegenden 

Bauchmuskeln (M. Transversus abdominis) und Rückenmuskeln 

(Mm. Multifi dii) werden nicht mehr rechtzeitig rekrutiert und 

können ihre Aufgabe, die Wirbelsäulensegmente zu stabilisieren 

und auf die Belastung vorzubereiten, nicht mehr angemessen 

erfüllen. Untersuchungen zeigen, dass bei Rückenschmerzpati-

enten diese Ansteuerung der Tiefenmuskulatur um 120 ms zu 

spät erfolgt, so dass bei einer auftretenden Belastung oder bei 

unerwarteten Krafteinwirkungen auf die Wirbelsäule (z.B. beim 

Ausrutschen auf Glatteis) die wirbelsäulenstabilisierenden Mus-

keln nicht mehr rechtzeitig aktiviert werden können.

Reaktivierung der tiefl iegenden Muskeln durch 

segmentale Stabilisation

Daher ist es wichtig, zuerst ein gutes Fundament zu legen, also 

die tiefl iegenden Stabilisatoren zu reaktivieren und in der Folge 

dann ihre Kraftausdauerfähigkeit zu trainieren und dadurch das 

«innere Korsett» aufzubauen. Allerdings ist dies nicht einfach, da 

die tiefl iegenden Muskeln nur über eine Amplitude von wenigen 

Millimetern rund um die Mittelstellung des Beckens – in der so-

genannten «neutralen Zone» – aktiviert werden können. Bei ei-

nem insuffi zienten Zustand der inneren Muskulatur wäre es fa-

tal, anstelle eines segmentalen Stabilisationstrainings bereits mit 

einem herkömmlichen Krafttraining zu beginnen, da sich die 

Ansteuerungsfähigkeit der Tiefenmuskulatur dadurch weiter 

verschlechtert und man den Rückenschmerzgeplagten in eine 

noch grössere Dysbalance trainiert. Eine ideale Therapie besteht 

daher aus drei Phasen:

 1. Phase = Physiotherapie & segmentale    

 Stabilisationstherapie

 2. Phase = segmentale Stabilisation & beginnendes   

 Training der globalen Muskulatur

 3. Phase = Gewebetraining

Diese Aufteilung in Phasen bereitet den Körper auf die 

Belastung vor, um dann zu einem späteren Zeitpunkt allmählich 

die Bewegungsmuskulatur einzubeziehen und den Patienten 

schliesslich zu einem gut strukturierten Rückentraining zu füh-

ren, das sich ab der zweiten Phase dann sehr gut im Fitness-

center umsetzen lässt.

Einen neuen apparativen Ansatz für den Aufbau der Tie-

fenmuskulatur liefern die Geräte des Rückentherapie-Centers 

von Dr. WOLFF. Ein Sensorsystem und eine Feedbackanzeige er-

möglichen die Defi nition der oben erwähnten «neutralen Zone» 

und ein permanentes Feedback während des Trainings für Patien-

ten und Therapeuten/Trainer. Ein 4-Stufen-Programm und wei-

terführend ein 1-Jahresprogramm verbinden in idealer Weise die 

segmentale Stabilisationstherapie mit dem dauerhaften Training 

im Center.

Rückentherapie als Businessmodell

Allerdings ist es noch nicht ausreichend, lediglich gute Rücken-

geräte mit entsprechenden Trainingsprogrammen einzusetzen 

und damit Ihrem Club einen Therapie-Anstrich zu geben. Viel-

mehr benötigen Sie darüber hinaus ein vollständiges Konzept, 

das Ihnen einen reibungslosen Zugang zum Therapiemarkt er-

schliesst und als Bindeglied zu Ihrem Center fungiert. Dabei 
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Einen neuen Ansatz für den Aufbau der Tiefenmuskulatur liefern die 

 Geräte des Rückentherapie-Centers von Dr. WOLFF. Ein Sensorsystem 

 ermöglicht permanentes Feedback während des Trainings.
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«Therapieerfolg und Mitgliederwachstum liegen in der Tiefe»
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kommt es insbesondere auf folgende Punkte an, die im Rahmen 

des Rückentherapie-Centers by Dr. WOLFF gemeinsam mit dem 

Therapiesystem aus einer Hand geliefert werden:

1. Auf das Fitnesscenter abgestimmte 

Behandlungsmethoden

Da Ihr primäres Interesse als Centerbetreiber darin besteht, neue 

Mitglieder zu gewinnen, sollte auch die Ausgestaltung der Thera-

pieabteilung diesem Ziel untergeordnet sein. Ein Angebot rein 

passiver Behandlungsmethoden wie Manuelle Therapie und Mas-

sage ist daher wenig zielführend. Vielmehr müssen Patienten be-

reits im Rahmen der Therapie an ein Gerätetraining herangeführt 

werden. Ein apparativ gestütztes segmentales Stabilisationskon-

zept sollte daher im Vordergrund stehen und nicht die an die Per-

son des Therapeuten gebundenen manuellen Fähigkeiten. Da der 

Patient in allen drei Phasen bereits auf Geräten trainiert, ist das 

gerätegestützte Therapiekonzept der zentrale Dreh- und Angel-

punkt im Rahmen der Therapie und ermöglicht zugleich auch den 

nahtlosen Übergang ins fortführende Training.

2. Schnittstellen Therapie – Training

Durch die gemeinsame Ausrichtung von Therapieabteilung & 

Fitnessclub und das enge Zusammenspiel zwischen Trainern 

und Physiotherapeuten anhand klar defi nierter Schnittstellen 

stellt das RTC das ideale Bindeglied zwischen den beiden 

 Bereichen dar. Durch seine Ausrichtung an den tatsächlichen 

Bedürfnissen des Patienten hilft es diesem, sein zentrales Pro-

blem – den Rückenschmerz – zu lösen, und bietet ihm damit 

nicht nur eine vorübergehende Schmerzlinderung, sondern eine 

tragfähige dauerhafte Lösung, ausgerichtet an den aktuellsten 

Forschungs ergebnissen. 
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Es reicht nicht, einfach irgendwelche Rückengeräte im Center aufzustellen – 

Kunden erwarten heutzutage mehr.

Das Diagramm veranschaulicht, wie schnell erste Erfolge erzielt werden können.
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3. Personelle Besetzung

Auch bei der Frage bzgl. der personellen Besetzung sollte immer 

der nachgelagerte Nutzen für das Center im Vordergrund ste-

hen. Die Rahmenbedingungen der Therapie sollten daher aus 

folgenden Gründen immer vom Betreiber des Fitnessclubs ab-

gesteckt und nicht einem Therapeuten überlassen werden:

•   Sie als Center-Betreiber behalten alle Zügel in der Hand 

und können unmittelbar Einfl uss nehmen auf das ope-

rative Geschäft - selbst dann, wenn der Physiotherapeut 

selbständig und nur bei Ihnen eingemietet ist.

•   Alle Unterlagen und Verträge im RTC sind auf das 

 Zusammenspiel zwischen Therapie auf der einen und 

Fitnessbetrieb auf der anderen Seite ausgerichtet.

•  Sie defi nieren Schnittstellen & Prozesse und sind nicht 

angewiesen auf das Wohlwollen des Physiotherapeuten.

•   Sie haben den direkten Draht zu zuweisenden Ärzten 

in Ihrer Region.

4. Schulungs- und Verkaufssystem

Damit Sie als Clubbetreiber zu jedem Zeitpunkt «die Zügel in der 

Hand behalten» und die Therapie in Ihrem Sinne ausrichten kön-

nen, sind standardisierte Prozesse sehr wichtig. Nur so stellen 

Sie sicher, dass der Beratungserfolg nicht von den kommunika-

tiven Fähigkeiten der Physiotherapeuten abhängt. Durch pro-

fessionell aufbereitete Beratungsunterlagen und massgeschnei-

derte Schulungsmassnahmen wird im Rückentherapie-Center 

sichergestellt, dass alle Therapeuten und Trainer nicht nur fach-

lich gut, sondern auch kommunikativ auf hohem Niveau arbei-

ten. Die Standardisierungen umfassen insbesondere die folgen-

den Bereiche:

• Standardisierte Anamnese

• Standardisierte Messungen

• Standardisiertes Beratungsprozedere

• Standardisierte Therapieinhalte und -abläufe

5. Marketing der Therapieleistungen

Das RTC lässt sich nach aussen hin sehr gut werbewirksam ver-

markten und verschafft Ihnen als Clubbetreiber einen Wettbe-

werbsvorsprung gegenüber Ihren Mitbewerbern. Der Nutzen für 

den Kunden ist dadurch sehr hoch, der Mehrwert im Vergleich zu 

einer herkömmlichen Therapie unmittelbar ersichtlich und so 

sinkt auch die Preissensibilität beim Patienten bzw. Kunden für 

über die reinen Verordnungsleistungen hinausgehende Kosten 

wie z.B. eine erweiterte Mitgliedschaft im Center nach Abschluss 

der Therapie. Aufgrund des breit gefächerten Marketingansatzes 

erfolgt eine zielgruppenspezifi sche Ansprache auf verschiede-

nen Ebenen. Durch ein umfassendes Marketingkonzept werden 

die Rückenpatienten genau dort abgeholt, wo sie sich mit ihrem 

Problem befi nden: 

•   Im Alltag

•   In der Arztpraxis

•   Auf der Arbeit

Peter Domitner, CEO der DOMITNER GmbH, die auf die Konzeption 

und Ausstattung medizinischer Trainingstherapie-Einrichtungen und 

hochwertiger Fitnessanlagen spezialisiert ist.
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Ganz persönlich – Wir stellen vor

52 Jonas Cafl isch 
CEO INDIGO Fitness Club

Interview: Claude Ammann

BM: Weshalb haben sie sich für einen Beitritt zum SFGV 

und Fitness Guide entschieden?

Jonas Cafl isch: Indigo Fitness steht und stand immer für eine 

hohe transparente Qualität – vor allem im Mitarbeiter- und Be-

treuungsbereich. Wir fühlten uns bei der IG Fitness nicht mehr 

wirklich repräsentiert und freuen uns beim Fitness Guide und 

dem SFGV einen Platz gefunden zu haben, wo wir uns als KMU 

wiederfi nden können.

Wie stehen Sie zu unserer Berufslehre «Fachmann / frau 

Bewegungs- und Gesundheitsförderung»?

Ich bin absolut begeistert. Das Indigo Fitness zählte zu einem der 

ersten Fitnessunternehmen, welche einen Ausbildungsplatz zur 

Verfügung gestellt hatten (Standort Basel). Wir glauben an eine 

starke Berufsbildung mit staatlichen Abschlüssen und freuen 

uns, auch in der Zukunft Lernende in unseren Unternehmen aus-

bilden zu können.

Wie defi nieren Sie die Qualität in einem 

Fitnessunternehmen?

Ich bin der Meinung, dass eine der Kernkompetenzen einer hohen 

Qualität eines Fitnessunternehmens die Betreuung und / oder Auf-

sicht im Center darstellt. Dabei muss es sich nicht unbedingt 

 alleine um eine Fachperson für eine Trainings- oder Betreuungs-

aufsicht sein, sondern das allgemein während den ganzen 

Öffnungszeiten eine Person anwesend ist, welche für den kom-

pletten Betrieb (Sauberkeit, Sicherheit etc.) physisch anwesend 

ist. Ich habe Mühe damit, von einer hohen Qualität zu sprechen 

und gleichzeitig unbetreute Öffnungszeiten anzubieten.

Was denken Sie, in welche Richtung wird sich die 

Fitnessbranche in der Schweiz entwickeln?

Grundsätzlich bin ich Optimist. Ich denke, die Fitnessbranche wird 

sich analog zur Hotellerie entwickeln. Dies ist in den U.S.A. im Fit-

nessbereich ja schon passiert. Es wird eine starke Segmentierung 

geben, wo jeder Anbieter und jede Kundengruppe ihren Platz fi n-

den wird. In Zukunft müssen konsequent Konzepte angeboten 

werden, um überleben zu können (wie in anderen Branchen auch). 

Diese werden von CHF  9.90 pro Monat Billigcentern  bis zum Fit-

nesscenter mit einer medizinischen Basisanwendung, welche mit 

dem Fitness verbunden sein wird. Man bekennt sich zu dem, was 

man wirklich kann und bietet dieses zum entsprechenden Preis an.

Was würden Sie der Fitnessbranche in der Zukunft 

auf den Weg mitgeben?

Einer meiner grössten Wünsche für die Zukunft der Fitnessbran-

che wäre, das einige Unternehmer und Anbieter unserer Branche 

etwas mehr Seriosität zeigen würden. Leider braucht es immer 

nur ein paar wenige, um dem Ruf einer ganzen Branche zu scha-

den. Ich hoffe fest, dass wir da noch ein wenig mehr Professio-

nalität an den Tag legen können.

Jonas Cafl isch, recht herzlichen Dank für das Gespräch. 

Wir wünschen Ihrer Unternehmensgruppe viel  Erfolg und 

alles Gute. 

Persönliches

Person: Jonas Cafl isch, Dipl. Sportlehrer ETH, 

Founder / CEO, INDIGO Fitness Club

Familienstand: glücklich verheiratet, 2 Kinder

Firma: Indigo Fitness

Anzahl Anlagen: 7

Beim SFGV: Ab 2019

Beim Fitness-Guide: Ab 2019
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53«inicio fi tness»: 
Corporate Health auf dem nächsten Level

Die grosszügigen Räumlichkeiten sind State-Of-The-Art und lassen kaum 

Wünsche offen.

Der Standort Kaiseraugst umfasst grosszügig gestaltete 

Trainingsfl ächen für Kraft- und Ausdauertraining mit Geräten 

der neuesten Generation, den Kursraum, Garderoben mit Einzel-

duschen, Saunabereich und Ruheräume. Handtücher und Pfl e-

geprodukte gehören zum Service dazu. Aus Gründen wie Quali-

tät und Komfort ist die Zahl der Mitglieder auf 1000 je Center 

limitiert. Die Jahresmitgliedschaft kostet für die Roche Mitarbei-

tenden 600 Franken, einen namhaften Betrag steuert der Kon-

zern zusätzlich bei.

«inicio fi tness» liefert den Rahmen des betrieblichen Ge-

sundheitsmanagements der Roche AG. Neben dem gesundheits-

orientierten Fitnesstraining ist in beiden Centern eine Physio-

therapie integriert. Besonders die Altersgruppe 50+ soll 

angesprochen werden. Die gemeinsame Zielsetzung von Roche 

und «inicio fi tness» ist es, den Mitarbeitenden einen gesunden 

Übertritt in das Rentenalter zu ermöglichen. «Dazu versuchen 

wir, die Mitarbeitenden zum Fitnesstraining zu motivieren, die 

sich sonst eher zu wenig bewegen, wie Vielreisende oder Mitar-

beitende, die viel Zeit in Sitzungen verbringen» erläutert Jürg 

Bühler. «Bei regelmässigem Training werden unsere Kunden spü-

ren, dass ihnen Fitnesstraining guttut», so die Centerleiterin Bet-

tina Buggisch. Die Center-Mitglieder werden so langfristig für 

ein gesundes und erfülltes Leben begleitet. 

In lichtdurchfl uteten und grosszügigen Räumlichkeiten emp-

fängt «incio fi tness» als Betreiber von «Fit@Roche» die Mitglieder 

seit dem 3. Juli 2017 im Standort Kaiseraugst und unterstreicht 

damit die Bedeutung, die der Weltkonzern F. Hoffmann-La Roche 

AG dem Bereich Corporate Health zumisst. 

Nachdem «Fit@Roche» im Dezember 2011 am Standort 

Basel begründet wurde, kam es 2017 zu einem Betreiberwechsel, 

bei dem «incio fi tness» mit Inhaber Jürg Bühler zum Zuge kam.  

«‹inicio fi tness› verkörpert ein neues Bild von Fitness und bedeu-

tet höchstes Niveau an Trainingsqualität und Rundum-Betreu-

ung», heisst es im Leitbild des Unternehmens, dessen Center im 

vom SFGV begründeten Fitnessguide mit 5 Sternen und dem Zu-

satz «medical» zertifi ziert sind. «Von anderen Centern unter-

scheidet uns auch der hohe Ausbildungsstand unser Mitarbei-

tenden.» Diese zeichnen sich nicht nur durch Fachwissen, 

sondern auch durch Begeisterungsfähigkeit aus. Neben den 

Kerntätigkeiten im Center übernehmen die Trainer auch viele 

weitere Aufgaben wie die Organisation und Durchführung von 

Workshops und grösseren Fitness Events, verschiedenste Vor-

träge zum Thema Fitness und Gesundheit, spezifi sche Gesund-

heitsprogramme für die fi rmeninternen Abteilungen, die Betreu-

ung der sozialen Medien und des Newsletters und vieles mehr. In 

beiden Centern sind 12 Festangestellte tätig, dazu kommen der 

Geschäftsführer und das Personal für Physiotherapie und Mas-

sage. Bei den Verordnungen entsteht eine intensive Zusammen-

arbeit mit dem medizinischen Dienst von Roche. Gefühlt sitze 

man im selben Haus, betont Jürg Bühler. «inicio fi tness» bietet 

Corporate Health mit kurzen Wegen auf höchstem Qualitätsni-

veau mit Rundum-Betreuung.

«inicio fi tness» ist ein Unter nehmen, 

welches sich auf den Bereich Corpo-

rate Health spezialisiert hat. An den 

Standorten Roche Basel und Kaiser-

augst werden in zwei Fitnesscentern 

Dienstleistungen auf höchstem 

 Niveau angeboten.

Von Reinhard Standke
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Die umfassenden Dienstleistungen des Branchenverbandes 

der Fitness- und Gesundheitsunternehmungen fi nden Sie unter:

https://www.sfgv.ch/home.html

Ein kostenloses Beratungsgespräch können interessierte 

Unternehmungen anfordern unter info@sfgv.ch. 

Bitte geben Sie eine Telefonnummer an, unter der Sie 

tagsüber erreichbar sind. Wir freuen uns auf Sie!

Fit-News

Herzlich willkommen 
als Mitglied im SFGV

Der Vorstand des SFGV freut sich, 

folgende Unternehmungen als neue 

Mitglieder im SFGV im Jahr 2018 

begrüssen zu dürfen.

Von Roland Steiner, Leiter der Geschäftsstelle

MAX Xundheitszentrum, Arlesheim

Balance Fit Gesundheitszentrum, Reinach

Fit@Roche, Kaiseraugst

Fit@Roche, Basel

Physiotherapie Wiebke Schubien, Aarau

4 Balance med. Trainingszentrum, Muttenz

Bungee Fit GmbH, Zürich

Rennbahntraining, Muttenz

Fitness for women, Olten

Panthera Ladys Gym, Stans

Physiotherapie Dondertmann, Dottikon

Indigo Fitness Zürich AG, Zürich

Life Premium Training, Rheinfelden

Insgym, Ins

fi tnesstemple, Biberist
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M.A.C. CENTERCOM GmbH
Franckstraße 5 · 71636 Ludwigsburg
Tel. +49 7141/93737-0 · Fax +49 7141/93737-99
info@mac-centercom.de · www.mac-centercom.de

Gerne senden wir Ihnen weitere Informationen zu.

 

 

Von Basics wie der Mitglieder-  
und Vertragsverwaltung, dem  
modularen Verkauf, der Termin- 
planung und automatisierten  
Zutritts- und Bezahlsystemen  
bietet M.A.C. CENTERCOM viele 
weitere praktische Funktionen für 
ein noch effizienteres Clubmanage-
ment, wie den Point of Sales and 
Service für noch mehr Komfort, 
Funktion und Übersicht am Tresen, 
den Sales Manager, die Online  
Termin- und Kursreservierung  
oder die Online-Courtbuchung.  
 
Starten Sie jetzt durch –  
online oder im Club!
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 M.A.C. CENTERCOM

JETZT RICHTIG

DURCH-
STARTEN!



Diabetes mellitus aus  
wissenschaftlicher Sicht
Heimtückisch und mit 

gravierenden Folgen 
 

Berufsbild «Bewegungs-
fachmann / -frau» 
 

Marketing
Positionieren Sie sich im Markt

der Zukunft 
 

SFGV: Tools und Termine
Fitness-Guide

Qualität – transparent wie nie zuvor!
Von allen Krankenversicherungen anerkannt

Helfen Sie Ihrer Kundschaft, die Qualität Ihres Centers zu erkennen

Der Schweizerische Fitness- und Gesundheitscenter Verband 

hat ein Rating für Fitness- und Gesundheitscenter erarbeitet. 

Das Sterne-Rating, wie wir alle es schon von der Hotellerie her 

kennen, gibt der Kundschaft die grösstmögliche Transparenz 

darüber, was sie in ihrem Wunsch-Center erwartet.

Schon bald sind 250 Center zertifiziert. Profitieren auch Sie 

von diesem neuen Standard. Zeichnen auch Sie Ihr Center aus 

und helfen Sie Ihrer Kundschaft, Sie zu finden. 

Gemäss Branchenreport 2018 sind von den 

KMU ohne die Kettenstandorte bereits 57 % 

beim Fitness-Guide zertifiziert. Infos und An-

meldemöglichkeiten finden Sie auf:

www.fitness-guide.ch

ANZEIGE
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