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WELTMEISTER BLEIBEN

IST SCHWERER ALS .
WELTMEISTER WERDEN *

WER ALS INNOVATIV GELTEN WILL,
MUSS IMPULSE SETZEN




EDUCATION

Deutschland gilt international als abgehingt, wenn es um Innovation und Geschwindig-

keit geht. Zumindest, wenn man der iiblichen Presseberichterstattung glauben schenkt. Dabei

ist Innovation ein Handwerk, das jeder erlernen kann. Wenn man nur will. Dr. Niels Nagel,

Professor fiir Sportmanagement und der Digitalisierungs-Experte Ralph Scholz haben - speziell

fiir die Fitnessbranche - ihre eigene Meinung dazu. shape UP Business fragt kritisch nach.

Scholz: Man kann es direkt und einfach
sagen. Deutschland geniefst international
immer noch einen hervorragenden Ruf, wir
reden uns selbst schlechter als wir sind. Wir
miissen allerdings aufpassen, dass wir bei
der Digitalisierung nicht noch weiter tiber-
holt werden. Es ist unbestritten: Wir sind
von unserer Kultur her eher die Abwarten-
den. Das kann man fiir gut oder schlecht
befinden. Firr beides gibt es Erfolgs-
geschichten. Richtig ist aber auch, dass der
internationale Druck zum Mithalten grofs
ist. Niemand weifs, was die richtige
Geschwindigkeit ist. Halbwegs sicher ist
aber, dass schneller kaum nachteilig sein
kann. Aber das will trainiert werden.

Nagel: Im Allgemeinen zeichnet sich
Deutschland als Standort aus, an dem
immer wieder Innovationen initiiert wer-
den. Aber nicht nur im grofsen Rahmen,
denken wir zum Beispiel an die SAP AG,
deren Software weltweit bekannt ist. Ohne
Innovationskraft in der Breite ware
Deutschland nicht das Land der Hidden
Champions. Die Zeitschrift Wirtschafts-
woche weist bereits 2018 darauf hin, dass es
hierzulande 1.500 bis 2.000 Weltmarktfiih-
rer gibt. Auch im Hinblick auf den Fitness-
Markt nehmen wir wahr, dass man interna-
tional sehr neugierig auf die Entwicklungen
der deutschen Unternehmen ist. Und zwar
in Bezug auf die gesamte Wertschépfungs-
kette. Angefangen von der Fitness-Indust-
rie, den Geréten und Angeboten bis hin zur
qualifizierten Betreuung der Mitarbeiter

und der Fahigkeit, neue Zielmarkt zu
erschlieken. Nehmen wir als Beispiel die
Implementierung digitaler Fitness-Geréte.
Ich bin mir sicher, dass diese in Deutsch-
land am intelligentesten in den Fit-
ness-Clubs implementiert wurden, um die
Produktivitét zu optimieren. Oder Exerga-
ming als Méglichkeit, virtuelles Gaming
und k&rperliche Aktivitat motivierend zu
entwickeln. Mit Blick auf die deutsche Fub-

ball-Nationalmannschaft kénnen wir
jedoch auch feststellen, Weltmeister blei-
ben ist schwerer als Weltmeister werden.
Dabher sollten wir weiter den Blick nach vorn
richten und uns fragen: Was miissen wir

tun, um auch morgen erfolgreich zu sein?

Scholz: Wie erwihnt sehe ich da einerseits
die kulturellen Griinde. Deutschland ist
vom Stil her ein Ingenieursland. Das hat
eine lange Tradition, auf die man zu Recht
stolz sein kann. Wir sind eben Perfektionis-
ten. Das sieht man ganz klar in der techni-
schen Qualitdt deutscher Produkte. Ich
wiinsche es jedem Unternehmen, hier
jederzeit spitze zu sein. Aber die Digitali-
sierung ist irgendwie auch Sport. Man
muss den Willen haben, aufs Feld zu gehen
und zu spielen. Auch wenn man verlieren
kann. Im Fitnessbereich kommen viele ein-
zelne Innovationen aus Europa. Was noch
fehlt ist die Bereitschaft, sich miteinander
stirker zu vernetzen - im Team zu arbei-
ten. Das tate uns allen gut. Es gibt so viele
tolle Ansitze bei unseren heimischen
Unternehmen, aber wir miissen in der
breiten Masse noch viel mehr Mut haben
und Digitalisierung und Innovation nicht
nur als Produkt-, sondern auch als Sinn-
frage auffassen. Das ist nicht einfach ein
Trend, den man aussitzen kann, indem
man mehr Bildschirme irgendwo verbaut.

Nagel: Ich beziehe diese Frage darauf,
wieso ein Innovationsdruck am deutschen

Fitness-Markt herrscht. Ursachen kénnen
zum einen in den Herausforderungen gese-
hen werden. Beispielhaft stellt sich die
Frage nach dem Restpotential des Marktes
fiir die klassische Mitgliedschaft im Fitness-
Club. Jeder Markt tritt irgendwann in eine
Sattigungsphase ein. Daher benétigen wir
neue Angebotsformen, um attraktiv zu
bleiben. Hier sind es z. B. die Aggregatoren
als Business-Modelle, die als ein Treiber im
positiven Sinne der Marktentwicklung
gesehen werden kénnen. Auch gilt es, den
sich wandelnden Bediirfnissen der nachfol-
genden Generationen gerecht zu werden.
Auf der anderen Seite gibt es viele Chan-
cen, die wir durch innovatives Agieren
ergreifen kénnen. Fitnesstraining mit sei-
nen positiven Wirkungen auf Gesundheit,
Leistungsfshigkeit und Lebensqualitat
kann als ein Fundament der modernen
Gesellschaft gesehen werden. Ich sehe hier
neue Zielmarkte, auf denen sich die
Fitness-Branche als Kompetenztrager wei-
ter positionieren kann: Pravention, BGM,
Schulen, Fitness als Bewegungsangebot im
urbanen Raum und einige mehr.

Scholz: Zuallererst brauchen wir das
Bewusstsein, dass Digitalisierung sich nicht
nur im Produkt zeigt. Das erfasst die

gesamte Wertschépfungskette. Die még-
lichen Denk- und Arbeitsfelder reichen
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Qualifizierte und innovative Konzepte machen ein Unternehmen zum Sieger

dabei in Bereiche hinein, die wir heute
noch gar nicht erahnen kénnen. Man kann
aber daran arbeiten, all diese Informationen
besser zu nutzen, um fiir den Kunden bes-
sere Dienste zu erschaffen. Wohlgemerkt:
tiber die gesamte Wertschépfungskette
und alle Tatigkeitsbereiche. Es gibt unfass-
bar viele neue Geschiftsmodelle, die noch
nicht erfunden sind. Ich will allen Unter-
nehmern Mut machen: Auch aus dem all-
taglichsten Produkt kann man véllig neue
Ideen entwerfen. Aber man muss wollen.
Dauerausreden wie ,keine Zeit“ und ,kein
Geld” bringen niemanden weiter. Wer
heute nicht handelt, legt den Grundstein
fur kiinftiges Versagen. Es gibt keine Ent-
schuldigung, erst nichstes Jahr mit den
ersten Schritten anzufangen.

Nagel: Ich sehe eine Herausforderung
darin, mit Unternehmen wie Google oder
Apple Schritt zu halten. Diese sind hoch-
innovativ, dulerst kapitalstark und besit-
zen eine hohe Marktdurchdringung in
ihren Ursprungsmarkten. Diese wenden
sich nun dem Fitness-Markt zu. Hier sollte
die Fitnessbranche nicht nur auf die

~AUCH AUS
DEM ALLTAG-
LICHSTEN
PRODUKT ...
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ausgezeichnete Erfahrung am Markt ver-
trauen, sondern auch auf qualifizierte
Mitarbeiter. Zu den Qualifikationsmerk-
malen, die kiinftig relevant sind, zshlt
auch das Management von Innovation.
Die Qualifizierung der Mitarbeiter sollte
sich nicht nur auf Wissen beschranken,
sondern auch die praxisorientierte Anwen-
dung von Wissen fokussieren.

Woran liegt es, wenn zu

wenig getan wird?

Scholz: Auf die Gefahr hin, dass ich mich
bei einigen guten Freunden unbeliebt
mache ... der Fisch stinkt vom Kopf. Wer,
wenn nicht der Inhaber oder die Geschéfts-
fihrung, setzt die Impulse? Wenn ich nicht
nur als innovativ gelten will, sondern es
auch tatséchlich sein méchte, dann missen
Worten sehr schnell Taten folge. Genau an
dieser Stelle hapert es. Wir haben heute
alle extrem viel zu tun. Die Verantwortung
tut ihr Ubriges. Zeit zu investieren bedeu-
tet auch, einer Sache Aufmerksamkeit zu
schenken. Woher diese Zeit nehmen zwi-
schen Dauerdruck und unzihligen Veran-
staltungen? Die enorme Beschleunigung
des téglichen Lebens verdeckt die Not-
wendigkeit, hier titig zu werden. ,Wenn wir
mal Zeit" haben®, ist da sicher ein beliebter
Satz. Eristim individuellen Kontext immer
richtig und man muss das auch nicht
als persénliches Versagen hinstellen. Im
globalen Kontext aber miissen wir handeln,
weil sonst das Risiko steigt, dass uns die
anderen wegfegen.

... KANN
MAN VOLLIG
NEUE IDEEN
ENTWERFEN."
- RALPH
SCHOLZ

Nagel: Ich glaube, dass man das so nicht
sagen kann. Die Fitnessbranche ist ein
hochdynamischer, sehr komplexer Markt.
Wie beschaftigen uns ja nicht nur mit der
Kaufentscheidung eines Kunden, sondern
vor allem auch mit dessen Bindung. Hier
entsteht fiir viele Akteure des Fitnessmark-
tes die Rentabilitat. Des Weiteren: In der
Fitnessbranche denken wir nicht nur tiber
prinzipiell Neues, sondern auch iiber Qua-
litdt nach. Wenn das von aufen als langsam
gesehen wird, entspricht das meiner Mei-
nung nach nicht dem Handeln der Akteure.

Welche Wege aus dem
Motivationsdilemma gibt es?
Scholz: Es muss der Tag kommen, an dem
man einen ersten Schritt macht. Das kann
der Besuch einer Digitalkonferenz sein, das
Lesen eines Buches oder das Besuchen
einer Fortbildung. Angebote gibt es reich-
lich. Ich bin wirklich kein Motivationsredner,
aber auch die gréhte Reise beginnt mit

Abb.: alphaspirit / Shutterstock.com



einem ersten Schritt. Es gibt wirklich her-
vorragende Angebote dafiir, wie man diese
erste Hiirde nimmt. Ich stehe da natiirlich
gerne mit Tipps zur Seite. Aber die Arbeit
kann ich den Menschen nicht abnehmen.

Nagel: Ich méchte nicht pauschal von
einem Motivationsdilemma sprechen.
Richtig ist, die Motivation der Branche ist
hoch. Die Frage ist grundsatzlich: Wie
kédnnen wir noch schneller besser werden?
Qualifizierung und Humankapital sind
wichtige Bausteine: Im Rahmen der Erhe-
bung des DIFG-Branchenklimaindex-
Berichtes, der in Kooperation mit dem
Forschungsinstitut Wiirtenberger durch-
gefiihrt wird, stellen wir einen kontinuier-
lichen Bedarf an Mitarbeitern fest. Ich bin
weiterhin der Ansicht, dass neben der
Qualifizierung der Mitarbeiter weiteres
Potential darin liegt, dass wir uns in der
Branche noch weiter vernetzen und aus-
tauschen. Auch sollten wir unsere Chan-
cen nutzen, mithilfe der Daten, die die
Branche erhebt, anwendungsorientierte
wissenschaftliche Forschung zu betreiben.

Warum lohnt sich ein
Engagement als Innovator?

Scholz: Dazu braucht es keine langen
Worte. Wer es bleiben |&sst, erhéht mit die-
ser Selbstgefalligkeit das Risikoprofil seines
Unternehmens. Wir brauchen einen laufen-
den Strom neuer ldeen, umim internationa-
len Wettbewerb zu bestehen. Reine Inge-
nieurskunst ist zu leicht kopierbar. Dichter
und Denker miissen wir wieder sein! Oder
wie der beriihmte Marketingprofessor
Philipp Kotler sagt: ,Unternehmen haben

nur zwei Aufgaben: Innovation und Marke-
ting.” Das Installieren einer klaren Innova-
tionskultur ist Grundlage der unternehme-
rischen Selbstsicherung.

Nagel: Adi Dasssler hat es ja schon fiir sein
Unternehmen formuliert: Das oberste Ziel
ist es, Athleten besser zu machen. Ich
denke, das lasst sich qut auf die Fitness-
branche tibertragen. Innovation ist neben
Qualitat ein Schlusselfaktor fiir Erfolg in
der Fitnessbranche. Es macht Unterneh-
men sichtbar und attraktiv und ist damit
auch Grundlage fiir den Marketingerfolg.
Innovation erméglicht es Unternehmen,
ihrer Mission gerecht zu werden. Und fiir
die Fitnessbranche: Innovation erméglicht
es uns, dass wir unsere Zukunft sichern,
indem wir nachhaltig das Leben der Men-
schen besser gestalten. Auch wenn das
vielleicht etwas pathetisch klingen mag.

Fassen wir zusammen: Dagegen
kann keiner sein. Oder?

Scholz: Schwierig. Sicher, die operative
Situation jedes Unternehmers ist sehr indi-
viduell und die heute genannten Ursachen
nur die allgemeine Spitze des Eisbergs. Ich
glaube aber fest, dass der Wille zum Weg
an die innovative Spitze alternativlos ist.
Ideenreichtum kennt Unter- aber keine
Obergrenzen! Ich habe jedenfalls weiter-
hin groke Freude daran, den Weg der
Fitnessbranche zu gestalten und Teil des
Fortschritts zu sein.

Nagel: Jeder darf ja frei entscheiden.
Der Anbieter iiber den Innovationsgrad

seiner Produkte. Und der Kunde, ob die

EDUCATION

Prof. Dr.

Niels Nagel

ist promovier-
ter Sportwissen-
schaftler, Professor
fur Sportmanage-

ment und leitet die Geschéftsstelle

des Deutschen Industrieverbandes
fur Fitness und Gesundheit e. V.

Ralph Scholz
ist erster Vorsitzen-
der des Deutschen

Industrieverbands
fur Fitness und ary
Gesundheit e. V. ){.
Von 2012 bis 2017 war er Event-Direc-
torder FIBO, danach zwei Jahre CEO
von ,, I he Mirai“, einem Tochterunter-
nehmen der RSGGroup (McFIT).
2019 griindete er mit ,Leisure Con-
nected” eine Unternehmensberatung
fur Unternehmen aus dem Fitness-,
Sport und Gesundheitsmarkt.

Angebote fiir ihn attraktiv sind. Im Hin-
blick auf eine erfolgreiche Zukunft sind
Innovationsoffenheit und -kompetenz
sicher von Vorteil.

Herzlichen Dank fiir das Gesprach.

DAS INTERVIEW FUHRTE
NILS-PETER HEY

Innovationen sind nicht nur ein Kundenmagnet, sie unterstiitzen auch Mitarbeitergewinnung und -bindung
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NACHSTE GENERATION

STARTET 2021: IDEAL__I:Z_[SYNTHESE AUS MARKE,
INNOVATION UND/MITARBEITERBINDUNG

In eigener Sache: Die shape UP Business wird das 1. Zertifikatsprogramm ”Sports Innovation
Management” der BAW medial begleiten. Ab Januar 2021 trainieren 25 Talente aus der
Industrie, wie man Meister der [deenentwicklung wird. Neben einem neuartigen und

sehr interaktiven Trainingskonzept spielt vor allem die Vernetzung von Herstellern, Ver-
binden, Medien und Experten eine bedeutende Rolle. Das sportliche Ziel: Die deutsche
Sport- und Fitnessbranche in Sachen Innovation an die internationale Spitze fiihren.



Der sachlogische Zwang zur Innovation
liegt auf dem Tisch. Jeder Unternehmer
weifs: Ich muss handeln! Aber das Tages-
geschift verzégert alles. Kein Wunder. Die
gréfsten Unternehmer werden zu Unterlas-
sern, wenn das Geschaft gut lauft. Wie
aber kann man eine Gesamtlésung erarbei-
ten und den Unternehmern ein System zur
Verfiigung stellen, das mehrere Probleme
auf einmal 18st? Damit haben sich die bei-
den BAW-Absolventen Nils-Peter Hey
(Kommunikationswirt BAW, Abschluss-
jahrgang 2001) und Ralph Scholz
(Kommunikationswirt BAW, Abschluss-
jahrgang 1988) befasst. Mit im Team:
Tippgeber und Berater aus Praxis, Wissen-
schaft, Bildungsmanagement und Marke-
ting. Das Ziel: Eine Systemlésung, die den
Unternehmen in iiberschaubarer Zeit die
nétigen Talente zuspielt.

PRAXISNAHE IM FOKUS

Da wir auf einen immensen (Fachkréfte-)
Mangel zusteuern - und das nicht nur auf-
grund der demografischen Entwicklung -
brauchen wir Mechanismen zur regelmahi-
gen Gewinnung von Mitarbeitern und zum
Aufbau neuer Talente. Unternehmer
haben aber zu Recht keine Lust, iiber meh-
rere Jahre zu investieren, um die Leute
dann zur Konkurrenz abwandern zu sehen.
Andererseits bringen die heutigen Absol-
venten aus Bachelor-Studiengidngen kaum
belastbare praktische Erfahrungen mit.
Daher besteht der Bedarf nach einem Trai-
ning, das fiir (Quer-)Einsteiger und Bran-
chenerfahrene gleichermahen geeignet
ist. An der BAW wird es méglich, diesen
Weg in nur zehn Monaten zu beschreiten
und bereits wéhrend der Trainingsphase
erste wirtschaftlich nutzbare Ergebnisse
fir die Unternehmen zur Verfiigung zu
stellen.

DIREKTER NUTZEN

FUR DIE BRANCHE

Wer iiber Innovationsmethoden liest, lernt
schnell: Es funktioniert am besten, wenn
die forschenden Mitarbeiter ein wenig
abseits des operativen Geschehens kreativ
sind. Je weniger Beeinflussung durch den
Status quo stattfindet, desto kreativer die
Ergebnisse. “Innovation Lab” nennt man
das. Dafiir kann man eine neue Firma,
einen neuen Standort griinden oder Men-
schen in ein Trainingsprogramm entsen-
den. Aus diesem Trainingsprogramm

heraus entstehen bereits viele Nebennut-
zen: Die Férderung der Mitarbeiter kann
zum zentralen Bestandteil der Mitarbeiter-
kommunikation werden (z. B. Employer
Branding), fiir die sozialen Medien entste-
hen jede Woche Kommunikationsaufhsn-
ger (z. B. Bericht aus unserem Innovation
Lab) und am Ende warten die Teilnehmer
mit konkreten Ergebnissen (Abschlusspra-
sentation der Innovationsprojekte) auf.
Quasi nebenbei kénnen Projekte aus dem
Unternehmen vorangetrieben werden.

KEINE ALTERNATIVE

Die BAW will mit diesem Trainingsange-
bot ganz bewusst nicht mit den Hochschu-
len konkurrieren. Der Zertifikatslehrgang
“Sports Innovation Management” bietet
ein Trainingsprogramm, das von Hoch-
schulen so nicht angeboten wird. Dafiir ist
schon die Dauer zu kompakt. Wahrend
sich z. B. Bachelor-Studenten vor allem der
Wissenschaft widmen, sind “Sports Inno-
vation Manager®innen BAW” Praktiker,
die zunichst massenweise Ideen entwi-
ckeln, wieder verwerfen und die Besten
von ihnen zu ersten Prototypen heranrei-
fen lassen. Das ist mehr ein Handwerk,
weniger eine Wissenschaft und zudem
auch ohne formale Hiirden (z. B. Abitur)
zuginglich. Das Zertifikatsprogramm
kann aber auch als Einstieg in die Branche
dienen, ein spateres Hochschulstudium,
z.B. im Bereich Sport Management, ist ein
logischer nachster Schritt. Aber auch

EDUCATION

Nils-Peter Hey

ist einer von finf
offentlich bestell-
tenund vereidigten
Marketing-Sach-
verstindigen in
Deutschland. Zudem ist er Vorsit-
zender des Aufsichtsrats der BAW
in Miinchen und Prasident des Sach-
verstindigenrat Marketing e.V. Als

Unternehmer leitet er zusammen
mit seiner Frau Agnes den Richard
Pflaum Verlag in fiinfter Generation.
Kontakt: nils.hey@fischfell.com

Hochschulabsolventen, die eine beson-
dere, praktische Herausforderung suchen,
finden hier eine sehr stimulierende Fort-
setzung ihres Studiums.

IDEALE PLATTFORM

Unternehmer stehen vor einem Dilemma:
Sie miissen Mitarbeiter gewinnen und zum
Aufbau einer attraktiven Arbeitgeber-
marke entsprechende Wertangebote
machen. Andererseits gelten die jiingeren
Generationen als weniger loyal. Zurecht
haben viele Unternehmer daher den Ein-
wand, dass Bildungsinvestitionen verloren
sind, wenn Mitarbeiter direkt nach der
Trainingsmafinahme den Arbeitgeber
wechseln. So berechtigt diese Angst ist,
der Gewinnung und

Zwang zur

Abb.: Mikko Lemola / shutterstock.com

Insbesondere Digitalisierung und demografischer Wandel stellen die Branche vor nie

gekannte Herausforderungen
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Qualifizierung von Mitarbeitern, der hier
erdffnet wird, ist stirker! Es bietet sich bei-
spielsweise an, etablierte Mitarbeiter zu
entsenden. Speziell im Bereich 50+ gibt es
heute sehr motivierte Menschen, die man
fir diese ldee gewinnen kann und die sich
eine neue Herausforderung wiinschen.
Auch, weil das Entwickeln von Ideen nicht
an Altersgrenzen gebunden ist. Als
Unternehmer lohnt es sich also, auf Basis
von Stipendien gezielt Mitarbeiter inner-
halb und auferhalb des Unternehmens
anzusprechen.

Natiirlich sind die Talente nicht gleichma-
fig verteilt und niemand weils, wie genau
sich einzelne Personen in einer Trainings-
mafinahme entwickeln. Daher gelten Zer-
tifikatsprogramme an der BAW nicht nur
zum Spah als “langstes Assessment-Cen-
ter” der Welt. Im Dialog mit den Trainern
lasst sich wihrend des Trainings genau

erkennen, besondere Starken

wer

entwickelt. Ziel der Maknahme ist es dabei
stets, dass Mitarbeiter so schnell wie még-
lich werthaltig einsetzbar sind. Die Kombi-
nation aus Betriebsprésenz und Training
(Freitag/Samstag) hat sich in den vergan-
genen 30 Jahren als Standard etabliert.
Uber die Wochenend-Komponente ist
auch sichergestellt, dass Mitarbeiter die
Mafnahme wirklich wollen. Denn wer
bereit ist, eigene Freizeit einzubringen,
gehért mit Sicherheit zu den Engagierten,
auf deren Treue man sich verlassen kann.

Da die BAW eine Ansammlung von Mar-
keting-Experten ist, liefert das Zertifikats-
programm die Kommunikationsbausteine
gleich mit. Uber Berichte aus dem Trai-
ning, Zwischenstinde, Mitarbeiterport-
raits und vielen weiteren Anl3ssen kann
jeder entsendende Programmpartner viele
Anlasse fiir positive Kommunikation nut-
zen. Das Auftreten als Stipendiengeber

o

Abb.: ImageFlow / shutterstock.com

Die Qualifikation “Sport Innovation Management” ist eine ideale Erginzung zum Studium,
eignet sich aber auch fiir Praktiker ohne Studienberechtigung

TRANSPARENZHINWEIS

Die BAW wurde erstmals 1949 von fiihrenden deutschen Industrie- und Medienunter-
nehmen gegriindet. Sie hat bisher tiber 20.000 Absolventen hervorgebracht. Seit
2017 ist sie eine Genossenschaft. Die Richard Pflaum Verlag GmbH & Co. KG und
die Herausgeber der shape UP Business sind, zusammen mit rund 50 weiteren Anteils-

eignern, in der Genossenschaft engagiert.
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hat fiir Mitarbeiter und Kunden einen nicht
zu unterschitzenden Nachrichtenwert und
zeigt das aufrichtige Engagement eines
Unternehmens im Kampf um die besten
Képfe. Zudem ist die Unterstiitzung auch
eine Mafinahme im Sinne der Corporate

Social Responsibility (CSR).

Wer die BAW kennt, weif: Die Abschluss-
prasentationen sind eine aufregende
Sache. Hier wird heftig gepitcht. Ahnlich
der "Hshle der Léwen” miissen die Trai-
nierenden mit ihren Ideen auf die Biihne
und ihre Arbeiten vor einer Fachjury pré-
sentieren und verteidigen. Die besten
Arbeiten werden pramiert. Auch wenn es
noch nicht final ist: Die Arbeiten des ers-
ten Jahrgangs sollen im Rahmen einer
Fachmesse ausgestellt
den. Dann folgt die groke Party, zu der
natiirlich  Arbeitgeber,
Freunde herzlich eingeladen sind.

neuen wer-

Familie und

Am Ende der Reise steht das Zertifikat
zum “Sports Innovation Manager®in
BAW?”. In Fachkreisen gilt die BAW seit
1949 als Kaderschmiede des Marke-
ting-Nachwuchses. BAW-Absolventen
findet man fast Uberall in der Wirtschaft,
meist in Fiihrungspositionen. Damit wird
man auch Teil einer rund 20.000 Men-
schen umfassenden Community, der
“BAW Alumni”. Aller Voraussicht nach
wird das BAW-Zertifikat auch die Anerken-
nung der einen oder anderen privaten
Hochschule geniefsen, die dann die richti-
gen Ansprechpartner auf dem Weg zum
Bachelor- oder Masterabschluss sind.

Die shape UP Business wird in jeder Aus-
gabe und natiirlich auch online ausfiihrlich
tiber die Fortschritte, Projekte und neuen
Konzepte berichten. Wir freuen uns damit
in diesem Kontext schon auf ein spannen-
des Jahr 2021!

NILS-PETER HEY

Weitere Informationen zum Zertifikats-
programm ,,Sports Innovation Management*
fiir Arbeitgeber und Bewerbung fiir
Teilnehmer

https://su.rpv.media/5c



Corporate Influencer*in BAW ist das Aufzuchtprogramm fur einflussreiche
Marken-Botschafter. Transportieren Sie IThre Werte authentisch und individuell in den
sozialen Kandlen und reifden Sie Thre Community mit. Wir zeigen, wie man fliegt.

Mehr auf B W Bayerische
A ayerische
https://baw.academy Wirtschaftskommunikation



WENN DIE MUSKELN SCHWINDEN

Der altersbedingte Schwund von Muskel-
masse, -kraft und -funktion - auch Sarkope-
nie genannt - beginnt bereits in den 40ern.
Ein wichtiger Hebel gegen Sarkopenie ist
ein aktiver Lebensstil. Fiir Alexander Goe-
bel von Tanita ist es daher “entscheidend,
dass jeder auf die eigenen, individuellen
Voraussetzungen achtet und seine Ernsh-
rungs- oder Trainingspléne entsprechend
anpasst: abhingig von Alter, Fitness und
Gesundheitszustand. Im fortgeschrittenen
Alter, wenn Sarkopenie zunehmend ein
Thema wird, sind therapeutische Pro-
gramme sinnvoll, die Kraft, Mobilitat und
Lebensqualitdt verbessern. Spéatestens ab
dem 50. Lebensjahr sollte jeder ein geziel-
tes Training ins Auge fassen.”

SHAPE UP BUSINESS
ISSN 1869-7267

HERAUSGEBER UND V.I.S.D.P.
Agnes & Nils-Peter Hey

VERLAG
Fitness Network Medien & Marketing GmbH
Lazarettstrake 4, 80636 Miinchen

Die Fitness Network Medien & Marketing
GmbH ist eine Tochtergesellschaft der
Richard Pflaum Verlag GmbH & Co. KG,

www.pflaum.de.

GESCHAFTSFUHRERIN
Agnes Hey

Die Bioelektrische Impedanzanalyse (BIA)
mache dann die konkreten Erfolge greif-
bar: ,Mit der prazisen, nicht-invasiven
Methode messen Arzte und Trainer regel-
mahkig die Muskelmasse der Betroffenen -
bereits in jiingeren Jahren und herunterge-
brochen auf Gliedmaken. Nutzer erkennen
mit den Messungen Trends und identifizie-
ren einen Muskelschwund friihzeitig. Das
gilt besonders fiir Menschen, die viel sitzen.
Zugleich kann die Kérperanalyse helfen,
neue Fitnessziele zu setzen.

Quelle
https://su.rpv.media/7b
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Weitere Details, Tarife und Versand-

kosten sieche www.shapeup-magazin.de
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