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Goldesel oder
Euro-Grab?

Wie man mit Indoor-Cycling eine gewinn-
bringende Einnahmequelle erschlieft

Wie kann man als Fitness-
club Indoor-Cycling im
Studioalltag effektiver ein-
beziehen und die Betreu-
ungsleistungen auch ge-
geniiber den Kunden wei-
ter verbessern, um das
Indoor-Cycling wirtschaft-
licher 1m Unternehmen
einzusetzen, das erldutert
Ramona Kriiger, [C-Ausbil-
derin der SAFS&BETA Bil-
dungs-Akademie.

Zahlreiche sporfwissenschaftliche Stu-
dien haben die positiven Auswirkun-
gen eines guten Cardioprogrammes
herausgestellt. Kein Wunder also, dass
immer mehr Studiomitglieder Cardio-
training in den Trainingsalitag integrie-
ren maochten, um ganz gezielt die ge-
sundheitsférdernden Effekte nutzen zu
konnen.

Indoor-Cycling findet man seit Mitte
der 90-ger Jahre in vielen Fitnessclubs.
Aber viele Studiobetreiber sehen die-
ses Kursprogramm lediglich als Mitlau-
fer an, der angeboten werden muss.
Die Wirtschaftlichkeit dieses Kurses
wird in den meisten Fallen unterschatzt
oder gar vemneint,

Woran liegt das? An den zu hohen An-
schaffungskosten und den nur bedingt
teinehmenden Kunden? Am Konzept
des Studios, unkompetenten Trainern
oder gar an den Kunden selbst? Im
nachfolgenden Artikel solien diese Fra-
gen beantwortet werden.

Vorteile des Indoor-Cyclings

Im Gegensatz zu anderen angebofe-
nen Kursen in einem Fitnessclub hat
Indoor-Cycling den Vorteil, dass es ein-
fach und schnell erlernbar ist, da kom-
plizierte Bewegungsablaufe nicht Be-
standteil dieses Kurses darstellen. Sie
kénnen nahezu jedes Fitnesslevel der
Mitglieder in diesem Kurs unterbringen
und so eine groBe Zielgruppe anspre-




chen. Es kdnnen bereits Neueinsteiger
schnell Erfolge beim Indoor-Cycling
verzeichnen, gut trainierte Mitglieder
konnen ihr Trainingslevel halten oder
weiter verbessern. Ob alt oder jung -
alle Mitglieder kbnnen diese Vorteile
nutzen. Neben den posifiven Auswir-
kungen auf die Ausdauerleistungsfé-
higkeit bietet Indoor-Cycling einen
wesentlichen Vorteil gegenlber
dem Cardiotraining an Ergometern:
Das Erlebnis in der Gruppe ohne Wett-
bewerbscharakter und Leistungsver-
gleiche.

Der Kostenaspekt

Die Ausgaben sind relativ zu sehen.
Nattrlich haben gute Bikes inren Preis,
doch im Verhdlinis zu onderen Aus-
dauergeraten liegen die reinen An-
schaffungskosten mit 1.000 bis 1.500
Euro deutlich niedriger. Die Nutzungs-
dauer eines Bikes hangt ganz ent-
scheidend von der Wartung und Pfle-
ge desselbigen ab. Um dem Bike eine
lange Lebensdauer zu ermaéglichen, ist
es wichtig, es stetig auf VerschleiB und
Schaden zu Uberprifen, frohzeitig
Méngel zu beheben und die Bikes sau-
ber zu halten, domit moglicher Rost
(verursacht durch SchweiB) keine
Chance hat. Die Zuteilung eines Mitar-
beiters, der sich mit der Pflege und
Wartung der Bikes auskennt, ist eine
Variante. Die Hersteller bieten auf
Nachfrage oft die Moglichkeit einer
Einweisung in die Pflege und Wartung
der Bikes.

Wenn die Bikes haufig aufgrund von
Mangeln nicht genutzt werden kon-
nen (obwohl dies bei der Anschaffung
kalkuliert wurde) sind neben wirt-
schaftlichen Aspekten auch unzufrie-
dene Kunden die Folge, wodurch
wiederum auf Dauer die Auslastung
der Kurse leiden wird. Ein wichtiger
Punkt also. der vor der EinfGhrung von
Indoor-Cycling geregelt sein solte.

Kundenzufriedenheit

Typische Grinde, die zum Misserfolg
beim Indoor-Cycling fihren kénnen,
sind:

+ Die Bikes sind standig defekt

« Die Luft im Raum ist nicht gut

« Es ist zu kalt/warm

* Die Musik ist zu laut/zu leise

+ Der Instruktor motiviert die Teilneh-
mer nicht

= Der Instruktor ist ein Pausenclown

+ Zu hohes Trainingslevel - man kommt
nicht mit

« Zu niedriges Trainingslevel - man fuhif
sich nicht ausgelastet

* Der Kurs passt von der Uhrzeit nicht

« Es gibt zu wenig Alternativen

Um erfolgreich zu sein und zu bleiben,
muss man das Verirauen der Kunden ge-
winnen und eine gute Kommunikation
pflegen. Es empfiehlt sich, in bestimmten
zeitichen AbstGnden Kundenbefragun-
gen durchzufihren. Auch im Indoor-Cy-
cling Bereich ein wichtiges Thema, denn
wer kein Feedback/Kritik bekommt, kann
sich nicht verbessem, und vor allem rec-
gieren bevor es zu spat ist. Es gibt mehre-
re Moglichkeiten die Stimmungen unter
den Mitgliedemn zu eruieren. Meckerkas-
ten, Fragebdgen oder Kundenbefragun-
gen liefern hier wichtige Informationen.

Beratung von Anfang an

Die meisten Menschen, die heute einen
Fitnessclub aufsuchen, haben den
Waunsch, ihre Figur und auch ihre Kondi-
tion zu verbessem. Indoor-Cycling als Ver-
kaufsargument zu nuizen, liegt da quasi
auf der Hand. Leider wissen die Verkaufer
oder die Trainer auf der Trainingsfiache
oftmals nur wenig Uber die einzelnen Kur-
se und kdnnen diese dem Kunden nicht
vermitteln. Aussagen wie .dos ist Radfah-
ren zu lauter Musik™ schreckt eher ab. als
dass ein Neuling einen Indoor-Cycling
Kurs unmittelbor nach Unterzeichnung
des Vertrages besucht.

Schulen Sie ihr Personal entsprechend,
lossen Sie lhre Mitarbeiter an einem
Indoor-Cycling Kurs teinehmen, damit
sic ein besseren Einblick daflr bekom-
men und sie den Kunden die Vortelle viel
besser naher bringen kdnnen. Das glei-
che gilt natdrlich auch fir die FGhrungs-
ebene wie Bereichsleiter cder auch den
Inhaber.

Auch der Einbau in den Trainingsplan der
Mitglieder ermdglicht, mehr Teinehmerin
einen Indoor-Cycling Kurs zu integrieren.
Bedenken Sie, dass der Instruktor, der die
Kursstunde héff, sein Honorar chnehin er-
hdilt. In den meisten Fdllen beendet der
Kunde sogar nach einer Kurseinheit be-
reits sein Training. Er ist zufrieden etwas
getan zu haben. Und auch der Instruktor
ist zufriedener, da er mehr Teilnehmer
hatte und die Gruppenmotivation do-

durch enorm angestiegen ist.
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Einflussfaktoren

Der Kursraum

Bereits bei der Planung eines Fitness-
clubs wird dem Indoor-Cycling er-
fahrungsgemas in ca. 70 % der Falle
der kleinste und dunkelsie Raum zur
Verfugung gestellt. In wenigen Aus-
nahmefdllen gibt es nicht einmal ei-
nen eigenen Raum, sondern die
Kursstunde muss im Aerobicraum ab-
solviert werden, in dem die Rader
am Rand stehen und vor jeder Stun-
de aufgestellt werden massen.

Viele Mitglieder beklagen die
schiechte Beliftung des Indoor-Cy-
cling Raumes, meist gibt es nicht ein-
mal eine eigene Bellftungsaniage.,
nur kleine Fenster (manche davon
darf man nicht einmal 6ffnen, wenn
sich z.B. das Studio in einem Wohn-
gebiet befindet, da es in den Abend-
stunden als Ruhestérung empfunden
wird, wenn die Musik ertont). Eine gu-
te Luftzirkulation ist wichfig.

Musik/Lautstarke

Die Musik spielt beim IC eine noch
qgréBere Rolle als in andeten Kursen,
da die Teilnehmer dadurch motiviert
werden. Eine verninftige Anlage und
ein Headset fOr den Instructor sind
ein absolutes Muss, damit die Rah-
menbedingungen fur die Stunde
stimmen. Dauerlautstarken Uber 95
bis 110 Dezibel (je nach Akustik des
Raumes + Qualitat der Musikanlage)
schaden den Ohren der Teilnehmer
und die Ansagen Uber das Mikropho-
ne des Headsets haben wenig
Chancen, den Larm zu Gbertdnen.

Achten Sie daher darauf, dass die In-
struktoren die Lautstarke nicht zu sehr
hochschrauben. Eine Sicherung auf
dem Mischpult der Musikanlage ware
eine Option, dieses Thema von Haus
aus auszuschlieBen. Sollten Sie mit ei-
ner normalen Hifi-Anlage ohne Misch-
pult arbeiten, halten Sie Ihre Instrukfo-
ren an, diese nur bis zu einem von Ih-
nen gewdhlten Level der Laufstarke
zu nufzen.

Lichtquellen

Zu grelles Licht stort die Teilnehmer
und sie fuhlen sich unwohl. Auch die
Zeit der Diskobeleuchtung ist eben-
falls schon langer nicht mehr ange-
sagt. Suchen Sie deshalb den Mittel-
weg. Dazu wahlen Sie eine dimmbare
Lichtquelle oder mehrere Lichtquel-
len, die bei Bedarf individuell gesteu-
ert werden konnen.

Die Indoor-Cycling Instrukioren

FOr die IC-Kursleiter gilt dos gleiche
wie fir alle anderen Bereiche des
Clubs, d.h. alle soliten die gleiche
Philosophie haben. Eine gute Ausbil-
dung vorausgesetzt solife sich das
Ranking beim Honorieren nach der
Leistung des Instruktors richten. Mit
anderen Worten: Derjenige, der seine
Kurse ,voll* bekommt, sollite das auch
finanziell zu spuren bekommen. Auf
der anderen Seite sollten nicht renta-
ble Stunden schnell aus dem Pro-
gramm genommen werden, denn
sonst laufen dem Club in diesem Be-
reich die Kosten davon. Wie die Bikes
zu pfiegen sind, solite jeder Studiobe-
sitzer fUr sich entscheiden. Dass die Bi-
kes wahrend der Stunde aber pfleg-
lich behandelt werden muassen, ist auf

jeden Fall die Aufgabe der Insirukio-
ren. Das Desinfizieren voll geschwitzter
Elemente nach der Stunde solite auf
jeden Fall vom Kursleiter gefordert
und kontrolliert werden - und zwar
ohne zusatziiche Entlohnung!

Fordern und fordern

Uberlegen Sie. ob Sie ein Bonuspro-
gramm einflhren, so dass die Trainer
gewillt sind, sich stefig forfzubilden,
oder aber Uberprifen Sie vor der Ein-
stellung. welche Qualifikationen der
Instruktor besitzt. In anderen Branchen
ist es Ublich, Ausbildungen nachzu-
weisen, Bei Kurstrainern erlebt man lei-
der selten, dass sie ihre Zerfifikate vor-
legen mussen um ihre Qualifikation
nachzuweisen.

Soliten Sie in Ihrem Fitnessclub RGum-
lichkeiten zum Durchflhren von Fort-
bildungen fir einzelne Ausbildungsin-
stitute anbiefen, gewdhren diese
meist mindestens einen Freiplatz pro
Ausbildung. Nufzen Sie diese Moglich-
keit guten Instrukforen auch einmal
eine Zusafzausbildung zu gewdhren.
Der Instruktor freut sich Gber diese Ge-
ste, Sie gewdhrleisten fur sich gut qua-
lifizierte Mitarbeiter und Ihre Kunden
werden von dem angewachsenen
Wissen des Instruktors ebenfalls einen
Nutzen ziehen kénnen. So gewdahrleis-
ten Sie zum Beispiel auch, dass freibe-
rufliche Mitarbeiter Ihnen langer freu
bleiben. Ein stGndiger Wechsel des
Personals fihrt oft auch bei Kunden
zur aligemeinen Unzufriedenheit und
kann sich negativ auswirken.

Abwechslung

Um den Mitgliedern Abwechslung zu
bieten, empfiehlt es sich Indoor-Cy-
cling Specials zu bestimmten Themen
oder unter bestimmten Mottos zu initi-
ieren. Man kann diese z.B. an Feierta-
gen anbieten oder zu bestimmten
Anldssen wie etwa dem Tag der offe-
nen Tur. Die Ausrichtung von kleinen
Events ist zwar oft mit viel Arbeit und
Zeit verbunden, doch der Effekt flr
die Mund-zu-Mund-Propaganda ist
nicht zu unterschatzen. Mittlerweile
bieten mehrere externe Eventplatifor-
men kostenfreie Werbemaoglichkeiten
far Events (auch kleine Studioevents)
an. Viele Internetforen florieren und
emeichen viele hunderte begeisterte
Cycler aus ganz Deutschland, die Sie
so ebenfalls erreichen kénnen.
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Allgemeine Vereine

Viele Sportvereine haben in den Spiel-
pausen oft keine guten Maglichkeiten
der Trainingsvorbereitung aufgrund
mangelnder Raumlichkeiten oder
wegen schlechten Witterungsverhait-
nissen in den Wintermonaten. Indoor-
Cycling als Training fir die Grundia-
genausdauer wirde sich da als Alter-
native anbleten. Die Teilnehmer haften
eine Menge SpaB, denn solche Speci-
als fordern bekanntlich das .Wir-Ge-
fahl™ innerhalb eines Teams. Auch die
Abwechslung zu ihrem sonstigen Trai-
ningsalltag werden sicherlich viele
Sportler begriBen. Eine gesonderfe
Gebihr plus Mehrumsatze durch Ver-
zehr waren garantierf. Und vielleicht
bleibt der eine oder andere als .Neu-
zugang” im Club hangen.

Radsportvereine

Im Winter kann diese Zielgruppe nicht
so wie gewohnt inrem Sport nachge-
hen.Nasse oder glafte StraBen und die
fruh einsefzende Dunkelheit stehen el-
nem geregeltem Trainingsbefrieb im
Wege. Und je ambitionierter die Radler
bei der Sache sind, umso mehr freuen
sie sich Ober adaquaten Ersafz. Auch
hier kann man spezielle Konditionen
vereinbaren ohne den anderen Mit-
gliedern auf die FuBe zu treten ob der
Bevorzugung. Eines sollte aber jedem
klar sein: Viele der Radler werden kei-
ne standige Mitgliedschaft anstreben.
Diese ist meist saisonbedingt und im
Frahjahr/Sommer werden sie wieder
von Dannen ziehen, denn das gute
Wetter lockt wieder. Doch wenn Sie es
geschafff haben, die Teilzeitkunden
von lhrem Club zu begeistern, kdnnen
Sie sicher sein, auch in der ndchsten
Winterperiode wieder volle Kurse zu
haben. Und vielleicht hat ja der eine
oder andere Radler auch eine dicke
Schwester, einen Opa, der sich mit al-
tersbedingten Gebrechen herum-

schlagt oder einen anderen Verwand-
ten oder Menschen im Freundeskreis,
dem er von den positiven Erlebnissen
in Inrem Club vorschwarmt.

Ubrigens: Bei zusatzlichen Indoor-Cy-
cling Kursen flr Radprofis soliten Sie
allerdings nur einen sehr gut ausgebil-
deten Instruktor mit viel Fachwissen
und moglichst guten Erfahrungswerten
auf der StraBe einsefzen, denn Rad-
fahrer sind bekanntlich ein eher kriti-
sches Volkchen, die oft nachfragen
und bei unkompetenten Antworten
des Instruktors sehr schnell verargert
sein kénnen.

Firmenfitness

Viele Firmen machen mobil. Sie méch-
ten ihre Mitarbeiter motivieren und in-
vestieren in deren Gesundheit. Auch
hier kdnnten Sie einen Verkaufsansatz
finden. Locken Sie Firmen mit Sonder-
vertragen die Indoor-Cycling Kurse zu
nufzen. Die Kunden werden so lang-
sam und mit SpaB (der oft gemeinsam
mit Kollegen betrieben wird) an die
Vorteile des Indoor-Cyclings und lhres
Studios herangefihrt.

Kooperation mit Krankenkassen
Immer mehr Krankenkassen kooperie-
ren auf der Basis von § 20 mit Fitness-
clubs. Erkundigen Sie sich doch bei
den ortlich ansassigen Krankenkassen
Uber die Moglichkeiten einer Zu-
sammenarbeit.

Absatzméglichkeiten

Beim Ausdauertraining haben Trainie-
rende nur die Moglichkeit der Trai-
ningskontrolle durch den Einsafz von
Herzfrequenzmessgeratfen. Leider trai-
nieren unsere Mitglieder nur seften mit
einer Puisuhr und steuern bewusst inr
Training. Dies fihrt dazu, dass sich un-
sere Miiglieder oft Uberanstrengen
und gar mit Krankheit oder Unwohlsein

reagieren. Das liegt nicht efwa an
schlechten Modellen der Hersteller,
sondemn eher an der fehlenden Aus-
einandersetzung mit der Pulsuhr selbst
oder mangelnder Beratung zur Kauf-
enfscheidung. Der Kunde erkennt oft
den Nutzen nicht, und orientiert sich
an anderen Trainierenden, denen es
ahnlich geht.

Haben Sie bereits Pulsuhren, die Sie
zum Verkauf anbieten? Wenn ja, konn-
te der Veerkauf der Pulsuhren stetig an-
steigen, wenn diese auch in den
Indoor-Cycling Kursen eine Rolle spie-
len. Wenn Trainer bewusst mit Pulsuh-
ren arbeiten, (in einigen Studios ist es
bereits Pfiicht eine Pulsuhr zu fragen)
werden die Mitglieder schnell bereit
sein, diese Investition zu tatigen. Hier-
bei ist es jedoch wichtig, dass das Ver-
kaufspersonal den Kunden optimal
beraten kann. Denn auch hier gilt: Ein
Kunde investiert erst dann, wenn er
von den Verkaufsargumenten uber-
zeugt wurde.

Das ,Gelbe Trikot*

Soliten Sie in Ihrem Fitnessclub Sport-
bekleidung anbieten, ware es eine
Uberlegung, das Angebot auf Radfah-
rerbekleidung auszudehnen. Hierzu
zahlen etwa Radfahrhosen, -Trikots
oder -Schuhe. Soliten lhre Mitglieder
gefallen an Indoor-Cycling gefunden
haben, werden sie schnell die Vorteile
zum Beispiel einer Radfahrhose erken-
nen und kauflich erwerben wollen. Fin-
det der Kunde bereits in Ihrem Studio
was er haben mochte, wird er diese In-
vestition mit groBer Wahrscheinlichkeit
auch in Ihrem Club tatigen.

Ein Clou ware ein furs Studio designtes
Trikot in den Farben des Studios und
groBem Logo Ihres Fitnessclubs, das
die Mitglieder bei Innen exklusiv erwer-
ben kénnen. Hierzu gibt es mitflerweile
eine Vielzahl an guten und gunstigen
Angeboten fr ein Design im Internet.
Dass Ihre Mitglieder in der Freizeit far Ih-
ren Club unentgeltliche Werbung ma-
chen wirden, sei hier nur der volistan-
digkeithalber erwahnt..

Mineraldrinks

Ein MUSS in jeder Indoor-Cycling Stun-
de sind Getranke. In einer Indoor-Cy-
cling Stunde verliert der Kérper durch-
schniftich einen Liter Flussigkeif, der
ausgeglichen werden solite. Kein Teil-
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nehmer solife ohne Getrank an einem
Indoor-Cycling Kurs teilnehmen. Die
Mitnahme eigener Geiranke einzelner
Tellnehmer sollte nicht das wirtschaftli-
che Bestreben sein. Versuchen Sie - mit
eventuellen Sonderaktionen - den Mit-
gliedern die Mineralgetranke naher zu
bringen. Auch Trinkflaschen (mindes-
tens 800 mi) kdnnen so den Absatz for-
dern, denn Glasflaschen/Glaser soliten
im Kursraum generell fabu sein.

Handtiicher

So banal es klingen mag, jeder Teilneh-
mer bendfigt fir den Besuch in einem
Indoor-Cycling Kurs ein Handfuch.
Durch das Ansteigen der Korperkern-
temperatur schwifzen unsere Teilneh-
mer mehr (durch den fehlenden Fahrt-
wind im Raum). Bieten Sie doch ein-
fach Handficher mit lhrem Logo flr ei-
nen kieinen Preis oder zum Verleih an.
Die Mitglieder identifizieren sich gern
mit dem Fitnessclub, in dem sie ihre
Freizeit verbringen. Wer es exklusiv ha-
ben mochte, kann durch die Hand-
tuchfarbe oder auch durch Aufdrucke
noch unterscheiden, wer ein Indoor
Cycler ist, Es ist erstaunlich, wie positiv
Kunden auf solch kleine .Give aways”
reqgieren.

Fazit
Indoor-Cycling kann ein absolutes Pro-
fifcenter sein, wenn man sich schon
vor dem Kauf der Bikes mit den vielfal-
tigen Moglichkeiten, aber auch mog-
lichen Problemen auseinandersefzt.
Schicke Bikes alleine sind noch keine
Grundlage fur die erfolgreiche Umset-
zung dieses Kursprogramms. Durch die
Wahl der richtigen Instruktoren und der
kompetenten Beratung durch Ver-
kaufspersonal und Trainer auBerhalb
des Kursraums kann Indoor-Cycling
dauerhaft in Ihrem Fitnessclub bestfe-
hen und wirtschaftlichen Nutzen brin-
gen.

Ramona Krouger

Zur Autorin

Ramona Kriger ist infernationale Pre-
senterin sowie SAFS&BETA Ausbilderin
fir Indoor-Cycling. Sie wurde 2006 fir
ihre guten Leistungen mit dem 2. Platz
zum .Indoor-Cycling Presenfer des
Jahres" ausgezeichnet, ist angehende
Fitnessfachwirtin, ausgebildefe Perso-
nal Trainerin sowie Group Fithess Trai-
nerin.

Beispiel fiir ein Kurskonzept

» 1. Einsteigerkurse/Intro (Dauer ca. 30-
45 Minuten): Hier werden den Teilneh-
mem die Bike-Einstellungen erlutert,
zusammen gelbt und in der Praxis
ausproblert. Welter werden die Teilneh-
mer mit den Sicherheifsvorkehrungen
(Benutzung Handbremse, der Lehrlauf
des Bikes, Schlaufen ect.) veriraut ge-
macht, sie erlemen die Handpositio-
nen und die richtige Hattung auf dem
Bike. Ein Mitglied, das zum ersten Mal
einen Indoor-Cycling Kurs besucht, soll-
te zu dllererst diesen Grundkurs absol-
vieren, um in den anderen Kursstun-
den gut mifzuhalten, gesundheitsbe-
wusst zu trainieren und sich wohl zu
fihlen. Im Nachgang der Einweisung
werden die Grundtechniken Flach-
fahrt, Bergfahrt im Sitzen und eine kurze
Bergfahrt im Stehen demonstriert, und
auch gefahren, so dass die Telinehmer
einen ersten Einblick bekommen.

2. ReKom (Dauer ca. 45 Minuten):
Regeneratives Training, ist empfohlen
nach hohen Belastungen und Verlet-
zungen/ Krankheit, als auch kom-
pensatives Training zur Festigung el-
nes Leistungszustandes zwischen
50% - 65% der maximalen Herzfre-
quenz. Fahrtechnik ist hier ausschlies-
lich: Flachfahrt mit leichtem Wider-
stand.

3. Fatburner/Mittektufe (Dauer ca. 60
Minuten): Das Fahrprofil wird in niedri-
gen Herzfrequenzbereichen zwischen
60% - 75% der max. Herzfrequenz ge-
steuert. Es werden viele Flachfahrien
und leichte Bergeinheiten in die Kurs-
stunde integriert. Einsteiger. die das In-
tro (1) absolviert haben. finden hier ei-
nen guten Einstieg. Aber auch Mitglie-
der. die ein Fetistoffwechselfraining
anstreben, werden in dieser Stunde ihr
Trainingsziel gut erreichen. Die Fahr-
technikschulung (Fachfahrten/Berg-
fahrten) kann ebenfalls sehr gut in die-
se Einheit eingebaut werden.

* 4. Fortgeschrittenenkurse (Dauer ca.
1-1,5 Stunden): In diesen Kurseinheiten
wird die Grundlagenausdauer infensi-
ver trainiert. Die Herzfrequenzbereiche
liegen zwischen 75% - 85 % der max
HF. Die Techniken Sprinten. Jumpen
oder Einfrieren werden demonstriert,
ausprobiert und wetter vertieft. Es wer-
den langere Bergeinheiten gefahren,
der Trainingsreiz wird neu definierf. An-
fanger soliten diesen Kurs jedoch
nicht aufsuchen, da sie sich durch die
Gruppenmotivation oft Gberschatzen
und dazu neigen zu hart zu frainieren.

5. Optional: Indoor-Cycling ab 50
(Dauer ca. 45-60 Minuten); Unsere Teil-
nehmer ereichen heute ein deutlich
hoheres Durchschniftsalter. Sie sind oft
sehr enthusiastisch, haben viel Motiva-
fion und achten mehr denn je auf ih-
re Gesundheit. Fir das Herz-Kreislauf
System ergeben sich entscheidende
Veranderungen wie etwa die Abnah-
me der maximalen Sauerstoffaufnah-
me VOZmax oder das Ansteigen des
Korperfettanteils (die abnehmende
Muskelmasse wird durch Fett ersetzt).
Sicherlich wollen dltere Teilnehmer
gegentber jingeren Mitstreitern mit-
halten. Die Schwerpunkte des Instruk-
tors soliten aber bei dieser Zielgruppe
anders gesetzi werden.Tempo, Rhyth-
mus und Musik sind deutlich ruhiger
und der Zielgruppe angepasst. Die
Belastungsintensitat ist speziell auf
diese Generation angepasst und
liegt bei Herzfrequenzbereichen zwi-
schen 65% - 80%. Auf Intervallimetho-
den wird hier ganzheitlich verzichtet.
Das Warm Up und Cool Down soliten
etwas langer ausgedehnt werden.

Machen Sie einen Aushang der Kurs-
profile im Studio oder integrieren Sie
die Kursinhalte in Inren Kurspian, neh-
men Sie den Mitgliedern die Angst,
dass Indoor-Cycling Kurse nur Party-
stunden sind, denn das soliten sie defi-
nitiv nicht sein.




