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® Halten Sie die Dauer Ihres Krafttrai-
nings im Rahmen. Bei einem Training
(egal ob Splitt oder Ganzkérper) Gber 60
Minuten reagiert der Korper mit einer ver-
mehrten Cortisolausschiittung, was die
anabolen Effekte auf die Muskulatur
hemmt und negative Wirkungen auf das
Immunsystem mit sich bringt.

® Trainingsphasen mit hoher Trainings-
intensitdten miissen sich mit Phasen redu-
zierter Intensitdt abwechseln (Prinzip der
Periodisierung). Bei einem Auto kdnnen
Sie auch nicht permanent Vollgas geben.

Tipps zum angemessenen
Ausdauertraining:

@ Der Schwerpunkt Ihres Ausdauertrai-
nings sollte generell in einem allgemeinen
aeroben Trainingsbereich liegen (Grundla-
genausdauer). \lermeiden Sie hdufige Be-
lastungsspitzen im anaeroben Bereich der
Energiebereitstellung, die mit einer ent-
sprechenden Laktatbildung einhergehen.

® Je nach Leistungsstufe kommen als ge-
eignete Ausdauertrainingsmethoden die
extensive, intensive und variable Dauer-
methode in Betracht. Auch ein Intervall-
training ist durchaus méglich, sofern Sie
Thren Kérper nicht permanent mit hochin-
tensiven Intervallen an der Grenze der
korperlichen Leistungsfahigkeit belasten.

Fazit: So macht Training Spal

und halt gesund!

Wenn Sie diese grundlegenden Tipps
beachten, sollte auch in der kalten Jah-
reszeit Ihr Training gesichert sein. Vor-
beugen ist besser als Behandeln. Deshalb
sollten Sportler auch prophylaktische
MaRnahmen ergreifen. Trotz aller vorbeu-
genden MaRnahmen kann es den Trai-
nierenden dennoch einmal erwischen.

In diesem Fall sollte der Sportler seinem
Korper die bendtigte ,Auszeit” einrdu-
men. Mit einem grippalen Infekt wire das
Training sowieso nicht effektiv. Bedenken
Sie aber die negativen Spatkomplikati-
onen, die ein zu friih einsetzendes Trai-
ning ausldsen kann.
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Wie kann man das Vertrauen von Men-
schen gewinnen, die sich fiir eine Mit-
gliedschaft interessieren? Wie kann
man die Vorziige und Argumente fiir
das eigene Studio so prdsentieren, dass
diese deutlich zum Ausdruck kommen,
ohne dabei arrogant zu wirken?

Zundchst einmal ist die Reihenfolge von
Vertrauensgewinn und Uberzeugungsver-
such entscheidend. Die Argumente und
sonstigen Sachinformationen interessie-
ren das potentielle Mitglied in der Regel
erst, wenn dieses ein gewisses Grundver-
trauen gefasst hat.

Sechs Meilensteine auf dem W:

Wie Sie Kunden-Kontakte aufbauen und durch Ihre Uberzeugungskraft aus

~Der Mensch hat zwei Ohren und einen
Mund, damit er doppelt so viel zuhdren
kann wie er redet”, stellte der Philosoph
Epiktet fest. Es gilt also der Grundsatz:
Erst verstehen, dann verstanden werden!
Hier bekommen Sie drei handfeste Prin-
zipien, um leichter eine Beziehung zum
Gesprachspartner aufzubauen:

1. Aktiv zuhdren

Wirkliches Zuhdren ist eines der gréfRten
Geschenke, die Sie einer Person entgegen
bringen kdnnen, weil Sie ihrem Gegen-
iiber Zeit und Aufmerksamkeit sowie Be-
deutsamkeit schenken. Dies schliefit bei-
spielsweise aus, dass Sie wihrend des Ge-
sprachs regelmaRig vorbeigehende Per-
sonen beobachten oder parallel einer an-
deren Tatigkeit nachgehen.

Aktives Zuhoren bedeutet, dass Sie das,
was Sie glauben verstanden zu haben, in
Thren eigenen Worten kurz wiedergeben.
Angenommen jemand erwdhnt beildufig,
dass er gerne schon vor der Arbeit trai-
niert, dann geben Sie dies in Ihren eige-
nen Worten wieder, gegebenenfalls mit
unmittelbar sich daraus ergebenden
Schlussfolgerungen: Ifinen persénlich ist
es also zum Beispiel wichtig, dass das
Studio in dem Sie trainieren schon friih
gedffnet hat. Hierdurch fiihlt sich Ihr
Gegeniiber ernst genommen und verstan-
den. Gleichzeitig kdnnen Sie sich auch
vergewissern, dass Sie tatsachlich richtig
verstanden haben — und dass hilft Ihnen,
wenn es spdter darum geht, liberzeugend
die Vorziige Thres Hauses zu prasentieren.

2. Unterbewusstsein nutzen

Sie lernen jemanden kennen, haben noch
kein Wort gewechselt, aber bereits ein
leicht ungutes Gefiihl, obwohl Sie nicht
konkret greifen konnen, woran dies liegt.

Oder umgekehrt: Sie lernen jemanden
kennen, haben noch kein Wort gewechselt
und dennoch haben Sie bereits ein gutes
Gefiihl. Woran liegt das?

Die Wahrscheinlichkeit einen anderen
Menschen zu mdgen steigt vor allem
dann an, wenn wir unterbewusst zur Ein-
schitzung kommen, dass diese Person
uns selbst dhnlich ist.

® Nehmen wir als Beispiel das Sprech-
tempo: Wie fiihlt sich ein Langsam-
sprecher, der auf einen Schnellsprecher
trifft? - Uberrollt!

@ Wie fiihlt sich ein Schnellsprecher, der
auf einen Langsamsprecher trifft?
- Unruhig, vielleicht sogar gelangweilt!

® Wie konnen Sie dies im Neukontakt nut-
zen? Indem Sie sich ,der Welt des Ande-
ren” ein wenig anpassen — hierbei gibt es
viele mdgliche Dimensionen: Kdrperhal-
tung, Gestik, Sprachstil, Vokabular,
Sitzposition etc. Die Wahrscheinlichkeit,
dass Ihr Gegeniiber Ihnen vertraut, steigt
hierdurch immens an, weil dessen Unter-
bewusstsein ihm signalisiert, dass Sie ihm
wohl gesonnen sind.

3. Anerkennung spenden

Wir Menschen streben alle nach einem ge-
wissen MaR an Anerkennung — bei uns
selbst und anderen. Jeder machte fiir
seine Miihen und Errungenschaften sowie
als Person insgesamt geachtet und ge-
schatzt werden. Die meisten Personen
verspiiren hierbei jedoch ein deutliches
Defizit. Dies wiederum ist fiir Sie eine
Gelegenheit, die Beziehung zu einer
Person zu verbessern.

Damit der Schuss nicht nach hinten los-
geht, gibt es hierbei ein paar Punkte zu
beachten: Lob und Anerkennung sollten






