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Kdo nic nedělá, nedělá ani chyby. Jsou tudíž chyby známkou činorodosti? Udělat chybu nemusí být hned tragédie, ale opakovat tutéž chybu víckrát je přinejmenším známkou hlouposti. Podívejme se na nejčastější chyby, se kterými se setkáváme ve vedení fitness klubů. 

1. ODSOUVÁNÍ DŮLEŽITÝCH ROZHODNUTÍ 

Nutnost učinit nějaké rozhodnutí se většinou ohlásí včas. Často však máme tendenci řešení odsunout v naději, že se problém vyřeší sám nebo že je na řešení ještě dost času. Příklad: Klienti si začínají stěžovat, že je ve studiu málo kardiopřístrojů a že na použití musí čekat. Po několika týdnech dojde vedení k závěru, že kardiozóna je skutečně přetížena. Objedná tedy nezbytné stroje, ale než přijde dodávka, uplyne zase několik týdnů. Mezitím řada nespokojených klientů změnila studio, a co je horší, o klubu se začínají šířit negativní zvěsti. Zamyslete se nad tím, kolika krizovým situacím bylo možné včasnou reakcí předejít, kolik rozhodnutí momentálně ("věčně") odsouváte, protože řešení je obtížné nebo velmi nepopulární. 

2. ČASOVÁ TÍSEŇ PRO NEDOSTATEČNÉ DELEGOVÁNÍ 

Podle výzkumů trpí většina manažerů časovým tlakem a stresem. Výsledkem bývá syndrom únavy a ztráta přehledu, co jsou vlastně nejnaléhavější úkoly a jaké jsou jejich priority. Bývá často důsledkem neochoty delegovat úkoly, které jsme schopni rychle a lépe řešit, na jiné. Je to zdánlivě efektivnější než někomu zdlouhavě vysvětlovat, co a jak má dělat, korigovat ho a kontrolovat. Oprávněné je to při řešení zásadních otázek, ale ne při řešení rutinních úkolů. A opět otázka k zamyšlení: Kolik pravidelně vykonáváte úkonů, které by mohl dělat někdo jiný za mnohem nižší honorář, než je váš? 

3. ODEJMOUT PODŘÍZENÝM VEŠKERÁ ROZHODOVÁNÍ 

Moji zaměstnanci nejsou schopni samostatně myslet - tak zní často povzdech manažerů klubu. Problém bývá v tom, že většina zaměstnanců nemá vůbec žádný prostor pro samostatné rozhodování, protože hranice kompetencí nejsou stanoveny. Zvyknou si tak, že zodpovědnost za rozhodnutí je jim odebrána. Východiskem z této situace je explicitní stanovení odpovědnosti a otevření hranic kompetencí. Otázka zní: Mají vaši zaměstnanci prostor pro alternativní rozhodování, nebo spíše vykonávají přesně stanovené povinnosti? 

4. NEHLEDAT ŘEŠENÍ SPOLEČNĚ S OSTATNÍMI VEDOUCÍMI ODDĚLENÍ 

Majitelé a manažeři klubů mají tendenci přijímat rozhodnutí nezávisle na mínění ostatních. Je to do jisté míry jejich legitimní právo. Čím větší a strukturovanější je však klub, tím složitější je pro jednotlivce znát všechna fakta a recepty na veškeré problémy. Zaměstnanci, kteří denně na svých úsecích pracují, znají často lepší a kreativnější řešení vzniklých problémů než vedení klubu. Efektivnější je tedy všechny zúčastněné vtáhnout do řešení problému než preferovat pouze vlastní rozhodnutí. To může sice posílit autoritu a dojem nenahraditelnosti, ale druhou stranou mince je, že zaměstnanci skutečně přestanou samostatně myslet, a navíc se dlouhodobě a oprávněně cítí frustrováni, když jejich mínění nebývá vyslyšeno. Pokud to podmínky jen trochu dovolí, nechte své podřízené aplikovat řešení, která sami předložili. 

5. SÁM NEBÝT PŘÍKLADEM 

Je těžké propagovat fitness a sám se konsekventně vyhýbat veškerému pohybu. Je těžké vyžadovat dochvilnost a sám chodit pozdě. Je těžké vyžadovat týmovou práci a současně v přítomnost ostatních "zpucovat" kolegu. Jak se trefně říká: Ryba smrdí od hlavy. Myslete na to, že vše, co děláte, vytváří určité standardy jednání i pro vaše kolegy. Jednejte s nimi tedy tak, jak očekáváte, že se mají chovat k vám. 

6. ŽÁDNÝ ZODPOVĚDNÝ ZÁSTUPCE 

Zde jde opět o komplex nenahraditelnosti. Představte si, že jste - třeba následkem úrazu - na několik týdnů vyřazen z provozu. Poběží všechno tak, že si toho klienti nevšimnou? V řadě klubů to nebývá samozřejmostí. Vše stojí a padá s přítomností šéfa, jinak provoz upadá do nirvány. Je nutné tedy vychovávat zástupce, který se podílí nejen na každodenním provozu, ale má účast na vytváření koncepce, strategických plánů a samostatném vyjednávání. A opět ruku na srdce: Co by bylo, kdybyste dlouhodobě chyběli? Jak jste dnes pro tento případ zajištěni? 

7. NEPRACOVAT NA VLASTNÍM PROFESIONÁLNÍM ROZVOJI 

Když se někdy ptám kolegů ve stejném postavení, proč jsme se nepotkali na tom či onom kongresu, konferenci, výstavě či veletrhu, dostávám standardní odpověď: "Byl jsem na podobných akcích už tolikrát a nic nového pod sluncem přece není." Z vlastní zkušenosti vím, že i přes desítky let v branži mi každá konference či další veletrh přinesou něco nového a pomůžou mi dotvořit si obraz o současných trendech a vývoji celého odvětví. Snažte se být co nejlépe informováni, být otevřeni novým podnětům a... občas postavit své vlastní zkušenosti pod otazník. 

Kardiozóna v prostředí Balance Clubu Brumlovka. 

managing director, Balance Club Brumlovka 
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Více než 60 posilovacích stanovišť a téměř 40 kardiostanovišť vybavených nejnovějšími stroji firmy Star Trac nabízí Balance Club Brumlovka. Stroje představují nejvyšší kategorii sportovního zařízení, módní design byl vytvořen ve spolupráci s firmou BMW Group Designworks USA. Předností je nejen atraktivní vzhled, ale i snadná obsluha. Stroje jsou vybaveny zajímavými technickými detaily včetně integrované váhy, systémem pro snímání srdeční frekvence pouhým dotykem vestavěných čidel, patentovanými odpruženými deskami, které tlumí dopady chodidel nebo pohodlnými bezpečnostními madly. To vše a řada dalších technologických detailů umožní efektivní trénink. 
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V předchozím článku jsme charakterizovali jednotlivé úrovně fitness center, jak jsou chápána ve vyspělých zemích. Zaměřili jsme se na standardizaci tří kategorií fitness center, které jsou obecně nazývány budget/price, value a 3rdplace/luxury. 

Zatím takové obecné povědomí o kategorizaci fitness zařízení z hlediska úrovně služeb v České republice neexistuje. Je to velká škoda, protože to má dopad jak na majitele center, tak na klienty. První budují nebo rekonstruují fitness centra bez skutečné znalosti budoucí cílové skupiny, druzí se nevyznají v aktuální nabídce a nedokážou správně porovnat celkovou užitnou hodnotu fitness centra kvůli jednotlivostem, které do takové kategorie nepatří. 

Nyní se budeme zabývat kategorizací klubu z hlediska umístění a kvality vybavení. Obě části spolu velmi úzce souvisejí. Stejně jako z minulého pohledu i tady budeme mít tři kategorie. Každá z kategorií pak bude zastupovat určitý fitness trh, a to Commercial, Vertical a Retail. Z tohoto pohledu jsme se minule zabývali pouze trhem Commercial, tedy trhem plně profesionálních fitness center. 

COMMERCIAL - KOMERČNÍ TRH 

Komerčním, nebo také plně profesionálním trhem ve fitness se rozumí veškeré provozy, kde tou hlavní službou je fitness. To znamená veškeré posilovny, spinning centra, aerobiková studia, fitness/wellness centra a health cluby, kde se primárně za jejich služby platí a lidé konzumují na prvním místě právě fitness služby. V podstatě tedy nezáleží na velikosti, ale na frekvenci návštěv. Restaurace, kavárna, dětský svět, kurty raketových sportů, bazén a podobně jsou tady buď samostatnými ekonomickými jednotkami, nebo příjemným doplněním fitness služeb. Může to být malé stometrové studio nebo komplex ve stylu Balance Clubu Brumlovka. V obou případech je cílem získávat pravidelné klienty nebo členy, jejichž platby zařízení živí. Čím pravidelnější klienty a čím více jich fitness centrum má, tím lépe. 

Ve všech zařízeních trhu Commercial je naprosto nutné vybavení profesionální úrovně, tedy Full Commercial. V těchto centrech se počítá s kontinuálním záběrem delším než osm hodin denně, sedm dní v týdnu. Tomu musí odpovídat i kvalita strojů. Pokud bude nějaký prodejce tvrdit, že stačí vybavení Light Commercial, nebo dokonce Home produkty, pak jej odkažte do patřičných mezí, pokud nechcete mít v blízké budoucnosti problémy s odstaveným vybavením a neustálým servisem. 

VERTICAL - VERTIKÁLNÍ TRH 

Pro mnohé bude toto označení jistě nové, ale v branži dodávek fitness vybavení se tento pojem používá zcela běžně. Vertikální trh neznamená domácí fitness centra, ale ani komerční provozy. Jde o taková zařízení, kde je fitness určitou nadstavbou nebo i nutným doplňkem k jiné komerční nebo nekomerční aktivitě. Jedná se například o rezidenční projekty, nemocnice, výcviková střediska jednotek záchranného systému či armády, univerzity a další školní provozy, větší firmy nebo hotely. Primárním cílem těchto zařízení není fitness služba, ale něco jiného. U rezidenčních projektů je primárním cílem developera prodat jednotlivé bytové jednotky a fitness centrum napomáhá atraktivitě projektu a úspěšnosti prodeje bytů. V nemocnici fitness centrum zrychluje rehabilitaci, ale primárně jde v nemocnici o léčení. Fitness centrum je doplněk. U policie, hasičů, vojáků a záchranářů pomáhá fitness centrum udržovat jejich kondici, aby výkon jejich služby byl co nejefektivnější. Na školách je fitness částečně součástí výuky, částečně jej můžou studenti využívat i mimo ni. Většinou se jedná o uzavřené prostory přístupné pouze omezenému počtu lidí, kteří splňují příslušnost k určité skupině, ostatním je přístup odepřen. V takovém případě mluvíme o vertikálním trhu fitness. 

KVALITA VÝROBKŮ A KATEGORIE TRHU 

> Komerční trh - všechna fitness centra, kam chodí klient primárně za cvičením. Plně placená fitness centra bez ohledu na velikost. Potřebují vybavení z kategorie Full commercial. 

> Vertikální trh - místa, kde fitness není primární službou nebo kde se za něj neplatí. Příkladem jsou hotely, univerzity, rezidenční objekty, firemní fitness centra. Vybavení je možné volit v kategoriích Light a Full commercial, podle úrovně místa. 

> Domácí trh - domácí fitness ve vilách, stejně jako rotoped v obývacím pokoji. Důležité je naddimenzovat nosnost. Vybírat vybavení z vyšších řad Home produktů nebo zabrousit do Light commercial kategorie. 
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Česká republika je v mnoha ohledech stále ještě rozvíjející se trh, se všemi jeho klady a zápory. Někdy totiž chceme Západ dohnat spíš v tržbách a rychlosti návratnosti investic než ve skutečné kvalitě služeb a nabízených produktů. Fitness branže samozřejmě není výjimkou. 

To, co nám nejvíce chybí, je určitá standardizace produktu, a v poměru vybíraných financí vůči poskytované službě vládne až chaos. Zatím neexistuje obecné povědomí rozlišování kvality, které je známé například u hotelů v podobě počtu jejich hvězdiček. A právě tato absence dusí rozvoj fitness trhu a jeho posuny vpřed, které jsou spíše nahodilé a lokálně skokové, než že by se jednalo o kontinuální proces zřetelný na většině území naší republiky. Zkusme tedy převést do české kotliny zvyklosti a rozdělení kvalitativních úrovní fitness center, jak jsou obvyklé ve fitnessově i jinak vyspělejších zemích. Jeden úhel pohledu je velikost a kvalita služeb, druhý úhel se zaměří na obrátkovost a umístění konkrétní provozovny. 

VELIKOST A KVALITA SLUŽEB 

Fitness centra se budují s celkovou plochou mezi 100 až 5 tis. m2. Z tak velkého rozptylu je zřejmé, že jak investice, tak požadované vstupné musí být zcela odlišné. Zároveň však daleko důležitější roli hraje úroveň a rozsah nabízených služeb. A právě ty jsou pro stanovení cenové úrovně klíčové. Samotná velikost zařízení pouze predikuje jeho maximální výslednou kapacitu, ale nemá mnoho společného s výškou vstupného. Jediné, co má vliv na cenovou úroveň, je rozsah a úroveň služeb. Pochopitelně, že větší rozsah služeb se dá lépe zajistit v plošně větším fitness centru. Do stometrového fitness centra nejsme schopni vměstnat dva sály na skupinové cvičení a k tomu posilovnu s kardiozónou a šatny. Ve světě se fitness trh z tohoto hlediska dělí na tři základní úrovně: budget, value a 3rd place / luxury. 

BUDGET CENTRA 

Někdy také nazývaná "price" nebo "low cost", se zaměřují na co nejnižší provozní náklady a co nejnižší provozní cenu pro klienty. Za vše, co není v základním balíčku služeb, se platí. A ceny těchto nadstandardů již samozřejmě "low cost" nejsou. Pro přiblížení, jeden americký řetězec účtuje za měsíční členství dvacet dolarů, ale pokud chcete členství zrušit, zaplatíte poplatek 200 dolarů. Dalšími typickými vlastnostmi budget center je minimum personálu, víceméně předtištěné typizované tréninkové plány, co nejjednodušší šatny i sprchy a hlavně levné vybavení fitness stroji. A to je také největší slabinou tohoto typu zařízení. Společně se sporadickým servisem je výsledkem takové politiky docela vysoké procento nefunkčních kardiotrenažérů a někdy i posilovacích strojů. Čím méně dozoru klienti mají a čím více strojů mimo provoz vidí, tím méně si budou při jejich užívání počínat opatrně a ohleduplně. Budget centra ve světě jsou většinou v hůře situovaných čtvrtích, kde jsou svým typickým zákazníkům nejblíže. Klíčová je pro taková centra v Evropě dostupnost MHD. 

VALUE KLUBY 

Oproti úrovni budget se vyznačují minimálně základní úrovní servisu. Zcela určitě tu najdete kromě posilovny a kardiozóny i sály na skupinová cvičení, jako jsou aerobikové, pomalé či bojové formy lekcí a spinning nebo jiný druh indoor-cyclingu. V některých value klubech je součástí nabídky i relaxační zóna. Value centra se už věnují svým členům o poznání více, vždy mají stálou recepci s obsluhou a fitness instruktoři se drží stejných standardů při pomoci členům. Velké řetězce mají i systém vnitřního vzdělávání v oblasti fitness a sportu obecně, tzv. In-House Education. Víte, že se můžete spolehnout na vybavení, které má i odpovídající zajištění servisem, tak se nestane, že by byly stroje mimo provoz. Ve vybavení se v těchto centrech klade důraz na spolehlivost a dlouhou životnost. Klienti takových zařízení ocení i to, že třeba kardiotrenažéry mají i dostatek programů a nejsou v nejnižší možné, základní verzi. Standardem v kardiozóně začíná být tzv. cardio cinema. Samozřejmě takové vybavení a služby něco stojí, a proto většina value center funguje na principu klubového členství, aby se provoz a investice ekonomicky vyplatily. 

3RD PLACE / LUXURY CENTRA 

Operují už výhradně na klubové bázi. Jedná se o kluby s vynikající úrovní služeb a špičkovým vybavením. V těchto parametrech jsou obě varianty shodné. V čem se liší, je nabídka služeb a místo, kde se nacházejí. 3rd place kluby jsou většinou mimo vnitřní centrum, často i na okraji velkých měst, a nabízejí takový rozsah služeb, že tam jejich klienti stráví polovinu nebo i celý den. Kromě fitness centra se všemi jeho částmi nesmí chybět bazén, raketové sporty v krytých i otevřených prostorech, stejně jako skupinové aktivity typu beach volejbal. Nachází-li se takový klub na okraji přírody, jsou možné i vyjížďky na kole či koni nebo nordic walking. Někdy bývá součástí i golfový areál nebo alespoň driving range či indoor golf. Zkrátka zábava na celý den s příjemným posezením v dobré restauraci. Oproti tomu kluby luxury nemají takový záběr, protože se nacházejí v centrech měst, zejména v administrativních komplexech nebo luxusních hotelech. U nich je vše postaveno na fitness a wellness. Jmenovitě tedy kardiozóna, posilovna, sál na skupinové aktivity, spinning, sauna, pára, vířivka, bazén, masáže a další služby hýčkající tělo i ducha. 

V obou případech jsou nezbytnou součástí prostředky péče o tělo, ručníky, prostěradla, neustále přítomný fitness instruktor a prvotřídní vybavení, jako jsou dotykové obrazovky na kardiotrenažérech či cardio cinema, nejvyšší řada kol na spinning včetně spinning computerů a samozřejmě nejvyšší řada posilovacích strojů. V takových centrech se hodně pracuje systémem individuálních tréninků s osobními trenéry, proto je potřeba dostatek místa na cvičení s vlastním tělem nebo pro funkční trénink. Zkrátka nesmí se stát, že klub úrovně value má lepší vybavení než luxury či 3rd place. 

KLIENTI NABÍDKU OCENÍ 

Podle statistik mezinárodní neziskové organizace sdružující fitness centra, health cluby a centra raketových sportů IHRSA jsou nejlépe vydělávajícím segmentem trhu centra úrovně budget, těsně následovaná úrovní 3rd place / luxury. Naopak value center je nejvíce, což je možná také důvodem nižších výdělků vlivem zostřenější konkurence. Všechny tři úrovně se ale navzájem velmi dobře doplňují a majitelé klubů jedné úrovně by měli být rádi, že existují i úrovně další. Klienti se totiž v průběhu času mezi jednotlivými úrovněmi pohybují vzestupným nebo sestupný směrem. Záleží na jejich aktuální ekonomické a společenské situaci. Takový student většinou začne se cvičením v budget klubu, jakmile získá zaměstnání, přesune se do value úrovně, a pokud se na společenském i finančním žebříčku posune na vyšší pozici, rád si za další služby připlatí v klubu 3rd place. 

JAKOU ÚROVEŇ ZVOLIT? 

Z mého pohledu největším problémem českých fitness center je neschopnost zařadit svoje zařízení do odpovídající úrovně a podřídit jeho strukturu právě stanovené hranici. Někdy se setkávám s cenově typickým budget centrem, které má ale některé vybavení na úrovni luxusního klubu a jeho klienti výhody luxusního vybavení nedocení. Daleko častější je u nás ale snaha cílit alespoň na úroveň value a přitom vybavení nesnese ani hodnocení budget. Takže dvě rady na závěr: "Vybavujte svoje zařízení a poskytujte v něm služby přiměřeně ke své cílové skupině a úrovni centra" a "Pokud chcete dělat fitness centrum na úrovni value či výš, investujte do kvality služeb i odpovídajícího vybavení a nechejte si za to řádně zaplatit!" 

V ČEM SE CENTRA LIŠÍ 

> Budget centra: Na rozdíl od světa, kde se výměra takových center pohybuje většinou nad 1 tis. metrů čtverečních, v ČR se řadí do této kategorie mnohde ještě nepřekonané sklepní posilovny, často se šetří na šatnách. V Praze, Brně či Ostravě už ale jsou i nová budget centra se strukturou typickou pro západní Evropu. 

> Value centra: V Česku někdy mylně označována za ta nejlepší možná. Cenová úroveň měsíčních příspěvků se pohybuje mezi 1 tis. až 1500 Kč, občas se stane, že některý majitel nastaví cenu níže a snaží se tak oslovit i typické klienty budget center. Výsledkem bývá většinou jen nižší příjem a ve špičkách příliš obsazené fitness centrum. 

> 3rd place / luxury centra: U nás je zatím takových klubů málo, ale jsou. Do této kategorie můžeme zařadit Park Holiday v Benicích u Prahy, typickým zástupcem klubu luxury je Balance Club Brumlovka. 

Klíčovou roli hraje rozsah služeb. 

concept advisor, Star Trac health club 
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je samozřejmě jenom dobře, že nás nejrůznější instituce neustále zásobují průzkumy, výzkumy či statistikami. Občas mám ovšem dojem, že se v té záplavě informací poněkud ztrácíme. Jsou ale údaje, které přece jenom mohou ovlivnit náš úspěch či neúspěch. Třeba ty, které se týkají práce s klienty. V této souvislosti si neodpustím jedno inspirativní číslo ze zámoří: podle odhadu mezinárodní asociace IHSRA by měly mít americké kluby do roku 2010 padesát milionů členů, což znamená zhruba každého šestého Američana. 

U nás, jak známo, do fitness center klienti míří nejvíc začátkem roku a provozovatelé se tedy mohou na leden velmi těšit. S jarními měsíci už je ale po radosti - odliv zájemců o kondici je totiž takový, že by docela stačil i poloviční počet zařízení. Je vůbec šance podobný vývoj odvrátit? Dovedeme reagovat na trendy a nové technologie, které ovládly současný fitness trh? Odpovědi na podobné otázky (a na řadu dalších) najdete v článcích Jana Vrabce a Tomáše Krmíčka. Nepochybuji, že oba autory znáte nejen ze stránek časopisu Sport&Wellness Management. 

Jan Vrabec, managing director Balance Clubu Brumlovka, se podílí na koncepci, zakládání a řízení řady špičkových světových klubů, věnuje se fitness managementu. V této oblasti se například zabývá strategickým marketingovým plánováním nebo konzultační činností v marketingu. 

Tomáš Krmíček je členem Salesmasters týmu a Spinning Education Representative. Úplný přehled jeho sportovních úspěchů by téměř vydal na samostatnou přílohu, připomeňme, že je mistrem světa ve sportovním aerobiku a vicemistrem světa ve fitness stepu. U jeho jména také můžete najít ještě jednu pozici: concept advisor, Star Trac health club. A aby bylo představování tvůrců přílohy úplné, dodejme, že společnost Star Trac u nás působí od roku 2002, je výhradním dovozcem produktů značky Star Trac. Její aktivity, k nimž patří mimo jiné poskytování know-how managementu, významně pomáhají zájemcům o podnikání otevřít dveře do světa fitness byznysu. Také máte zájem umět se v něm orientovat? 

Přeji vám příjemné a inspirativní čtení, 

šéfredaktorka časopisu Sport&Wellness Management 



Proč silový trénink?
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Při zkoumání vlivu různých druhů sportu se ukázalo, že právě dynamický silový trénink (podporovaný posilovacími stroji) nejefektivněji stimuluje stabilizaci, nebo dokonce přírůstek kostní hmoty. Nejmarkantnější je tato reakce u žen po menopauze. 

K pozoruhodným výsledkům došlo několik nezávisle provedených výzkumů, které srovnávaly skupiny probandů, jež se po dobu jednoho roku orientovaly na různé druhy pohybových aktivit. Skupina orientovaná na posilování na trenažérech (2x až 3x týdně tři série osmi opakování s 60 až 80 % maximální síly) dosáhla signifikantního "zhuštění" kostní hmoty např. v oblasti kyčelního krčku (+1,3 %). Přičemž nejvyšší nárůst se prokázal v prvních třech měsících u dříve inaktivních jedinců. 

NEJEFEKTIVNĚJŠÍ PREVENCE 

Výsledky těchto studií jednoznačně potvrdily, že systematické posilování je nejefektivnější formou prevence proti předčasné i pokročilé atropii kostí. Výzkumy prokázaly, že během několika měsíců systematického tréninku je možné procesy řídnutí kostí zabrzdit a získat až 5% nárůst kostní hmoty. Vliv svalového zatížení na udržení kostní konzistence nepřímo potvrdila i pozorování na kosmonautech. V důsledku stavu beztíže a odlehčení celého skeletu dochází k zvýšené osteolýze a nadměrnému urinálnímu vylučování kalcia. V tomto stavu ztrácí lidská kostra 4-5 % hmoty měsíčně a tato ztráta se projevuje ve zvýšené míře na kostech, které bývají za normálních okolností vystavovány zvýšenému zatížení. 

KDY TRÉNINK POMÁHÁ 

Právem lze namítnout, že zmíněných 5 % přírůstku kostní hmoty, které uvádí většina studií, nemůže zabránit riziku fraktury jako důsledku přímého pádu. K tomu by bylo třeba přírůstku 20 %. Je zřejmé, že samotný trénink není univerzální všelék a boj proti osteoporóze je třeba posílit medikamenty a složením stravy. 

V důsledku silového tréninku dochází ke zpevnění svalstva a nárůstu síly, které stimulačně působí na tvorbu kostní hmoty. Prostřednictvím vazů a úponů působí svalová síla na kosti samotné, a ty jsou tím "trénovány" jak v tlaku, tahu ohybu, tak i torzi. 

DALŠÍ POZITIVNÍ ÚČINKY 

Působení mechanického zatěžování má kromě zmíněných účinků na kosti i pozitivní vliv na vazy, úpony a chrupavky. V důsledku hypertrofie kolagenních vláken dochází k jejich zpevnění a zvýšené rezistenci vůči mechanickému poškození. A naopak je podložená domněnka, že sníženou schopnost zatížení vazů a úponů u lidí nad 40 je možné odvodit od pasivního životního stylu. Výzkumy ukázaly, že již po 8 týdnech imobilizace (zafixovaného znehybnění) ztrácejí šlachy až 39 % rezistence vůči mechanickému poškození. Silový trénink mimo jiné akceleruje látkovou výměnu v buňkách chrupavek a nárůst jejich tkáně. 

KOŘENÍ VITALITY 

Výše uvedené argumenty přispívají k rozbití mechanistických představ o lidském organismu. Tyto představy - které ještě do poloviny minulého století převládaly i v medicíně - vycházejí z toho, že obdobně jako u stroje i u člověka platí, že čím více budeme tělo a jeho orgány šetřit, tím déle nám vydrží. V případě selhání stačí pak jen vyměnit náhradní součástky, a to tak dlouho, než se podobně jako auto kompletně rozsype. Ovšem ukazuje se, že platí spíš anglické "Use it or lose it" Používej, o co nechceš přijít! To platí v plné míře o našem pohybovém aparátu. Silový trénink, ale samozřejmě i kardiovaskulární a koordinační trénink jsou pak nejdůležitějšími přísadami v "elixíru život". 

ŽIVOT V POHYBU 

> Přibližně do třiceti let přibývá u člověka nejen svalová hmota, ale kontinuálně i kostní hmota. Posléze nastává, v lepším případě stagnace, ale většinou v důsledku absence pravidelného pohybu, její úbytek. Tento proces začíná zpravidla mezi 35. a 45. rokem života. Nezávisle na pohlaví pak ztrácíme 0,5-1 % kostní hmoty s každým rokem života. 

> U žen dochází v důsledku hormonálních změn po menopauze k akceleraci zmíněného procesu a ztráta dosahuje 2 až 3 % ročně, přičemž první léta po přechodu jsou nejintenzivnější. Nebezpečí osteoporózy, zapříčiněné mimo jiné i poruchou látkové výměny, spočívá jednak v redukci (řídnutí) kostní substance, jednak ve zhoršení struktur, které kost vážou. Tyto procesy jsou zodpovědné za to, že se snižuje pevnost a elasticita (pružnost) kostí a zvyšuje se nebezpečí fraktury - statisticky až o 20 %. 

managing director, Balance Club Brumlovka 
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V prosincovém čísle se téměř všichni naši autoři zabývají vánoční tématikou z pohledu duchovního. Vlasta Cibulová v rozhovoru s ředitelem Valašského muzea, Jiří Chum v eseji o vnitřní naději a článku o historii betlému, pochopitelně i převor Břevnovského kláštera Petr Prokop Siostrzonek. Ti všichni se (a to zcela správně) k nadcházejícím " svátkům otevřených dveří" obracejí ve jménu duchovna. Právě to mi umožňuje se naopak věnovat tomu, co se do tohoto čísla bohužel nevešlo, co však z hlediska vyváženosti naší Revue považuji za důležité zmínit: ano, duchovno určitě, ale nezapomínejme také na " fyzično". Dostatečná fyzická aktivita - tou jsme se chtěli zabývat v rozhovoru s Draganem Vujovičem, který svým posluchačům říká, že recept na vitalitu zahrnuje pět oblastí: stravování, tělocvik, mentální aspekt, citově- sociální a duchovní aspekt. Zatímco na většině svých kurzů se tento učitel mentálního tréninku věnuje především mentální, duchovní a citověsociální oblasti, do svého posledního kurzu " Buďte mladí a vitální celý život" zařadil velkou část zaměřenou na fyzické cvičení. Svým posluchačům doporučuje, aby do svého denního režimu zařadili alespoň dvacetiminutový aerobní pohyb. Je toho názoru, že většina populace s tzv. " normálním" přístupem ke stáří automaticky spojuje rostoucí věk s poruchami oběhového systému, s ochabujícím svalstvem a se zvýšenou křehkostí kostí. On sám k tomu říká, že správnou kombinací aerobního a silového cvičení lze tyto nežádoucí projevy stárnutí eliminovat. Na jeho tipy a rady se můžete těšit v lednovém čísle. Do té doby začněte (nejlépe denně) provádět krátké aerobní cvičení (což může být například i rychlá chůze či plavání). Pro začátek si tedy zvolte první malý krůček, který hravě zvládnete, a postupnými kroky se dopracujte k požadovanému. 
Nebylo také kam zařadit ohlasy na problémy pana inženýra S. M. z Jižních Čech, který má trápení s inkontinencí a jehož příběh jsme uveřejnili v listopadovém čísle. Dopisy, které jste mu prostřednictvím redakce poslali - nejpovzbudivější od paní L. K. z Karlových Varů - jsme panu inženýrovi poslali a upřímně věříme, že rady paní magistry mu budou prospěšné. Nevešel se ani děkovný dopis paní D. S. z Prahy, která napsala, že díky našemu zprostředkování kontaktu na trenéra z Balance clubu, který jí velmi kvalifikovaně poradil, jaké nářadí používat a jak cvičit doma, si mohla prohlédnout Balance club i jeho zařízení a: "... děkuji i za to, že jste mě svou rychlou reakcí podpořili morálně, takže jsem ve svých jednašedesáti letech poprvé vstoupila do posilovny a dost možná, že se časem odvážím tam chodit pravidelně." Tak to jen v krátkosti na téma " fyzično", které se nám do tohoto čísla nevešlo. 

Klidný adventní čas, příjemné prožití vánočních svátků a v novém roce 2010 pevné zdraví Vám srdečně za celý kolektiv redakce přeje kolektiv 

Jarmila Nevařilová 
Foto - Ilustrační foto 
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Blíží se čas vánoční, čas sváteční. Čas, kdy je dobré se zastavit, vychutnat život. K tomu slouží i vybrané gastronomické lahůdky. 

Na chlebíčky k Paukertovi 

O vysokou úroveň nabízených produktů se dnes v lahůdkářství U Paukerta na Národní třídě stará především šéfkuchař Tomáš Kmoch, který má za sebou praxi ve vyhlášených kuchyních Le Terroir. 
"Máme k dispozici stoh starých receptů a pomalu se je snažíme oživovat. První byl samozřejmě proslulý humrový chlebíček, připravujeme jej opravdu z humra. S jedním uzenářem jsme se dohodli na tom, že výhradně pro nás bude vyrábět některé produkty podle našich receptur. Prodáváme již Paukertovu klobásu s u nás nezvyklým podílem svaloviny, bez náhražek, ochucenou libečkem a kousky pepře. Sami si připravujeme pralinky a sladké výrobky z čokolády Lindt. V našem sortimentu se z dovozu objevily slavné vídeňské pišingry, některé lahůdky dovážíme od malých producentů z Francie a Itálie." 

Italská adresa: Brumlovka 

V pražském areálu Brumlovka otevřela italské lahůdkářství společnost Bianco& Rosso. Předností tohoto specializovaného obchodu je skutečnost, že většina produktů je od malých tradičních výrobců. Lze zde získat špičkové produkty za rozumný peníz. 
Mají tu opravdové kulinářské klenoty - například olivový olej Insardi, jenž se vyrábí již 101 let. Jeho nezaměnitelná chuť je dána tradičními výrobními postupy - olivy se sbírají výhradně ručně a zpracovávají pouze mechanicky. Stojí za to ochutnat také těstoviny Columbro, vyráběné z tvrdé pšenice. V nabídce naleznete jak tradiční penne, tak i již téměř zapomenuté radiatori, tricolori, riccioli či marchegiani. Pro zvláště slavnostní okamžiky lze sáhnout po snad nejlepších bílých lanýžích na světě od společnosti Tartuflanghe. Tu založil slavný piemontský kuchař Bepe Montanaro, který je jedním z nej- uznávanějších specialistů na lanýže v Albě. Piemont je ale také regionem skvělých vín - ta zde zastupuje malé vinařství Abbona. A pak je tu slavné Chianti. 

Za Francouzi do Karlína 

Na rohu Křižíkové a Vítkové je nenápadná prodejna, zvenku prostě označená Francouzská vína a delikatesy. 
Uvnitř však čeká mnoho překvapení. Majitelé Ivana a André Calecovi dávají přednost především produktům z Provence, z domoviny pana Caleky. Do domácí kuchyně si můžete odnést například světoznámý ocet, sušená rybí vajíčka nazývaná také "caviar mediterrannee", rybí polévku, celou řadu po domácku konzervovaných kachních pokrmů - například s bílými fazolemi, konfitované stehno či klobásy. Zvláštní oddíl tvoří nabídka foie, nejen z kachen či hus, ale také například z vepřových jater. U nás jsou málo známé i francouzské rybí paštiky či zeleninové pomazánky. Pro zvlášť velké mlsouny nabízí prodejna pochoutky připravené z lanýžů. Olivové oleje s označením AOC patří k těm nejlepším, jaké se ve světových kuchyních používají. 
Paní Ivana Caleca mluví s láskou i o provensálských vínech: "Začali jsme s dovozem z oblasti Bandol, kde dozrává již po staletí odrůda Mourvčdre. Odtud pocházejí i slavná růžová vína. Mikroklima, které na přímořských svazích panuje, dodává hroznům zvláštní chutě. Začali jsme dvěma druhy, pak jsme sortiment postupně rozšířili a nyní nabízíme již kolem 800 druhů francouzských vín ze všech hlavních regionů." 

Jiří Kolečko l Praha 

Autor je redaktor časopisu F.O.O.D. 

Foto - Vstup do ráje. Lahůdkářství Biano& Rosso si oblíbili hlavně milovníci italské kuchyně 

Foto - Náš tip. Máte chuť na lanýže? Pak vyražte do Karlína, do prodejny Francouzská vína a delikatesy 

Foto čtk 5x 

