4 Moglichkeiten, den Fitnessfortschritt
Ihres Kunden ohne Waage zu messen

Erstellen Sie ein individuelles Trainingsprogramm,
Uberpriufen Sie. Fuhren Sie lhren Kunden durch jede
Bewegung zu Achten Sie auf die richtige Hebeform und
-technik; prufen. Ernahrungsempfehlungen geben,
Motivation und Ermutigung spenden, und zahle jede ihrer
Wiederholungen - check, check und check. Denken Sie,
dass Sie beim Coaching eines Kunden alle Aspekte
abgedeckt haben? Nicht ganz. Ihnen fehlt etwas:
Fortschrittsberichte. Die Verfolgung des Fortschritts Ihres
Kunden steigert die Motivation lhres Kunden, den Kurs zu
halten. Daruber hinaus hilft es Ihnen festzustellen, ob
Anpassungen des Trainingsprogramms (z. B.
Trainingsvolumen) fur bessere Ergebnisse erforderlich sind.
Obwohl die Skala eine offensichtliche Wahl des
Fortschrittsverfolgungsinstruments sein &amp;hellip;

Erstellen Sie ein individuelles Trainingsprogramm, Uberprifen
Sie. Fuhren Sie Ihren Kunden durch jede Bewegung zu Achten



Sie auf die richtige Hebeform und -technik; priufen.

Erndhrungsempfehlungen geben, Motivation und Ermutigung
spenden, und zahle jede ihrer Wiederholungen - check, check
und check. Denken Sie, dass Sie beim Coaching eines Kunden
alle Aspekte abgedeckt haben? Nicht ganz.

Ihnen fehlt etwas: Fortschrittsberichte.

Die Verfolgung des Fortschritts Ihres Kunden steigert die
Motivation lhres Kunden, den Kurs zu halten. Daruber hinaus
hilft es Ihnen festzustellen, ob Anpassungen des
Trainingsprogramms (z. B. Trainingsvolumen) fur bessere
Ergebnisse erforderlich sind.

Obwohl die Skala eine offensichtliche Wahl des
Fortschrittsverfolgungsinstruments sein mag, ist die Wahrheit,
dass bestimmte Kunden - Untersuchungen zeigen
iInsbesondere Frauen — werden sich finden besessen von
den zahlen.

Dies wiederum fuhrt moglicherweise zu einem negativeren
Korperbild, einem geringeren Selbstwertgefihl und einer
hoheren Wahrscheinlichkeit einer Depression. Glucklicherweise
gibt es nicht mal3stabsgetreue Methoden zur Messung des
Fortschritts. Dieser Artikel fuhrt Sie durch 4 grol3artige Beispiele.

Korperfettanteil verfolgen

Die Chancen stehen gut, dass viele lhrer Kunden zu Ihnen
kommen, um ,,gestrafft* und ,,im Allgemeinen einfach besser*
auszusehen.

Im Allgemeinen wirdest du ihnen dabei helfen, 2 Dinge zu tun:
1) mehr Muskeln aufzubauen und 2) Fett zu verlieren.


https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/26566095/
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/26566095/
https://psycnet.apa.org/record/2016-21753-009
https://psycnet.apa.org/record/2016-21753-009

Dementsprechend ist die Verfolgung des Kérperfettanteils lhres
Kunden eine grofRartige Moglichkeit, um festzustellen, ob er auf
dem richtigen Weg ist.

Aber warte. ‘Korperfettanteil verfolgen’? Wie kdonnten Sie das fur
Ihren Kunden ohne Waage tun?

Wie sich herausstellte, haben Wissenschaftler einigermalen
genaue mathematische Gleichungen - auch bekannt als
Umfangsmessformeln — entwickelt, die dabei helfen, den
Korperfettanteil einer Person basierend auf einfachen Variablen
(zB Alter, Geschlecht, Taillenumfang) zu schatzen.

Eine bekannte Formel, die Sie verwenden kdonnten, ist
die sogenannte Navy-Seal-Formel. Um diese Formel zu
verwenden, mussen Sie die von lhrem Kunden erhalten:

Alter GroRe Halsumfang Taillenumfang Huftumfang (gilt nur far
weibliche Kunden)

Es gibt 2 “Varianten” der Navy-Seal-Formel; Es gibt
einen fur Frauen und einen fur Manner. Achten Sie bei
der Schatzung des Korperfettanteils Ihres Kunden
darauf, den richtigen zu verwenden:

Herren: 86,010 x log10 (Bauch — Nacken) - 70,041 x log10
(Hohe) + 36,76 Frauen: 163,205 x log10 (Taille + Hufte -
Nacken) — 97,684 x log10 (H6he) - 78,387

Obwohl es keine Standards oder Richtlinien dafur gibt, wie
schnell eine Person Kdorperfett verlieren sollte, glauben die
meisten Experten, dass irgendwo zwischen 1 bis 3%
monatlich ist sicher.

Seien Sie jedoch vorsichtig mit Kunden, die bereits schlank sind
(ungefahr 23 % fur Frauen und 14 % fur Manner). Sein zu
aggressiv mit ihnrem Fettabbauplan kdnnen sich stattdessen auf
ihre fettfreie Masse auswirken — und letztendlich ihre Leistung
im Fitnessstudio beeintrachtigen.

Muskelumfang protokollieren

GroR3. Sie haben jetzt eine skalenfreie Methode, mit der Sie
feststellen konnen, ob Ihr Kunde Fett verliert — und wie viel,
wochentlich. Aber was ist mit Muskelaufbau?


https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/25562863/
https://www.medicinenet.com/lower_body_fat_percentage/ask.htm
https://www.medicinenet.com/lower_body_fat_percentage/ask.htm

Sie kdnnen einfach die Messungen der Muskeln Ihres Kunden im
Laufe der Zeit verfolgen. Im Allgemeinen solltest du in 3
Bereichen messen: Bizeps, Gesall und Quads. Dies gibt Ihnen
ein gutes Gespur dafur, wie sich der Kérper Ihres Kunden als
Reaktion auf das vorgeschriebene Trainingsprogramm
verandert.

Hier sind ein paar Tipps, die lhnen helfen, die
genauesten Messungen zu erhalten:

Nehmen Sie die Messungen jedes Mal unter den gleichen
Bedingungen vor: Wenn lhr Kunde beim ersten Messen seinen
Bizeps beugt, stellen Sie sicher, dass er sich bei jedem weiteren
Check-in beugt. Das gilt nattrlich auch fur alle anderen
Muskelgruppen (zB Geséald und Quadrizeps), die Sie messen.
Messen Sie immer um den grof3ten Bereich herum: Messungen
von der mittleren Geséal3region in einer Sitzung — dann der
unteren Gesaliregion in der nachsten - ist eine todsichere
Methode, Sie und Ihren Kunden Uber ihren Fortschritt zu
tauschen.

Durchschnitt aus 3 Messungen: Das kommt auf den an
Statistikprinzip

Es ist jedoch nicht zu leugnen, dass diese Methode zur
Verfolgung des Fortschritts Ihres Kunden an einem eklatanten
Mangel leidet. Was ist, wenn Ihr Kunde eine ,,Kérpererneuerung*
durchmacht, bei der er gleichzeitig Muskeln aufbaut und Fett
verliert?

Sie kdnnen dies nicht erfassen, indem Sie einfach den
Muskelumfang Ihres Kunden messen. Hier kommt die folgende
nicht mal3stabsgetreue Methode ins Spiel.

Machen Sie Fortschrittsbilder

Ihren Kunden zu bitten, Fortschrittsbilder zu machen, ist
zweifellos eine der besten Moglichkeiten, lhnen — und lhrem
Kunden - zu helfen, die Veranderungen in seinem Korper von
einem Tag, Monat oder sogar Jahr zum nachsten zu sehen.

Bonus: sichtbare Fortschritte zu sehen, kann auch fur Ihren
Kunden ein grof3er Motivations- und Motivationsschub sein.


https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC3387884/

Wie bei allen Methoden zur Fortschrittsverfolgung gibt
es jedoch einige Dinge zu beachten:

Fotografieren Sie zur gleichen Tageszeit: Lassen Sie Ihre Kunden
maoglichst morgens ihre Fortschrittsbilder machen - bevor sie
etwas gegessen haben. Dies wird dazu beitragen, Blahungen im
Zusammenhang mit Mahlzeiten zu minimieren, die ihren
Fortschritt verschleiern. Streben Sie nach gleichen
Lichtverhaltnissen: Beleuchtung ist alles. Der Korper lhres
Kunden auf einem Foto, das unter den Neonlichtern des
Fitnessstudios aufgenommen wurde, wird ganz anders
aussehen, als wenn er es zu Hause bei naturlichem Licht
aufgenommen hatte - selbst wenn es nur wenige Minuten
auseinander liegt. Unabhangig davon, welche Lichtbedingungen
Ihr Kunde wéhlt, stellen Sie sicher, dass er sich daran halt.
Tragen Sie figurbetonte Activewear: Sie werden nichts sehen,
wenn lhr Kunde auf seinen Bildern weite Klamotten tragt.
Idealerweise (und abhangig vom Komfort Ihrer Kundin) sollten
Ihre weiblichen Kunden also einen Sport-BH und eine Bikershorts
tragen — und Ihre mannlichen Kunden Shorts. Nehmen Sie 3
Winkel des Kdrpers auf: Um den vollen Umfang der
Veranderungen des Korpers Ihres Kunden zu verstehen, ist es
wichtig, dass er seine Vorder-, Seiten- und Ruckseite einfangt.
Bitten Sie Ihren Kunden aus Grunden der Konsistenz, immer
dieselbe Seite zu wahlen (zB rechte Seite).

Bringen Sie lhren Kunden dazu, alle 2 bis 3 Wochen
Fortschrittsbilder zu machen: In den meisten Fallen sollten
Sie (und Ihr Kunde) die Unterschiede in ein paar Monaten sehen
kénnen. Bonus-Tipp: Hier ist eine Liste der Top-Apps

Fitnessfahigkeiten neu bewerten

Trotzdem sollte man sich daran erinnern, dass manchmal lhr
Kunde sucht nicht nach asthetischen Verbesserungen.
Stattdessen wollen sie nur schwerer heben, schneller laufen,
hoher springen usw.

Und die Wahrheit ist, dass Ihr Kunde all dies ohne eine
entsprechende Anderung der Kérperzusammensetzung tun
kann. Woher wollen Sie also — mit Sicherheit — wissen, dass lhr
Kunde in diesem Fall Fortschritte macht?

Es ist ziemlich einfach.



Setzen Sie sie einfach durch die selbe Einschatzung, die du
gemacht hast wenn sie zum ersten Mal mit Ihnen zu arbeiten
begannen, dann vergleichen Sie die Ergebnisse.

Testen Sie unbedingt ihre Herz-Kreislauf-Fitness (mit dem
Stufentest und/oder Ein-Meile-Gehtest), Flexibilitat (dh
Bewegungsumfang bei verschiedenen Bewegungen) und ihre
Kraft (mit etwa 5 Wiederholungen max fur verschiedene
Ubungen).

Wenn sich die Leistung Ihres Kunden verbessert hat, kbnnen Sie
sicher sein, dass er Fortschritte macht — und auf dem richtigen
Weg, seine Fitnessziele zu erreichen.

Wegbringen

Wie Sie wahrscheinlich bereits wissen, sollten Sie sich nicht nur
auf eine bestimmte nicht skalierte Methode verlassen, um den
Fortschritt Ihres Kunden zu verfolgen.

Jedes Instrument wird, wenn es einzeln verwendet wird,
unweigerlich kein umfassendes Bild davon liefern, was im Korper
Ihres Kunden vor sich geht. Zum Beispiel sagt Ihnen die
Veranderung ihres Kodrperfettanteils nichts dartber aus, was mit
der Muskelmasse vor sich geht — ob sie zunimmt, abnimmt oder
gleich bleibt?

Leider gibt es keine Méglichkeit zu sagen.

Sie mussen die oben genannten Methoden zusammen
verwenden, um eine genauere Bewertung zu erhalten. Und
denken Sie daran: Es ist wichtig, Ihrem Kunden zu helfen, darauf
hinzuarbeiten eine glicklichere, gestuindere Beziehung zur
Fitness.

Fitness ist ein lebenslanges Streben, und die Fixierung auf

kurzfristige asthetische Ziele sollte nicht die Prioritat Ihres
Kunden (oder lhrer) sein.

Verweise
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... mehr daruber im nachsten Teil.
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