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1. Forord

Denne rapport fra ldreettens Analyseinstitut (Idan) har til formal at skabe indsigt i fitnesskulturen
fra et brugerperspektiv. Rapporten er den forste af sin slags i Danmark, som er bygget op omkring
en starre spergeskemaundersggelse og gennemfart i savel kommercielle som foreningsbaserede
fitnesscentre.

Hensigten med at sammenligne de forskellige treeningskulturer er forst og fremmest at bidrage til
en mere konkret og empirisk funderet viden om fitness-sektorens kunder og medlemmer. Den em-
piriske baggrund kan kvalificere vores viden om, hvorfor fitnesstraening pa ganske fa ar er vokset til
en af den voksnes befolknings foretrukne indenders traeningsaktiviteter.

Afrapporteringen er udfert pa baggrund af en interesse for at studere de empiriske forskelle og
ligheder mellem de to organisationsformer — foreningen og den kommercielle virksomhed. Hvor-
dan opleves det at veere aktiv i de to forskellige treeningsmiljger? Kan man tale om seerskilte for-
eningsbaserede og kommercielle motions- og fitnesskulturer? Hvilke interessante forskelle og lig-
heder kan der spores empirisk? Er der f.eks. forskelle pa, hvordan de aktive fitnessmedlemmer og -
kunder vurderer deres eget helbred? Hvilke erfaringer har fithessmedlemmer og -kunder med idraet,
for de blev aktive i deres nuveerende fitnesscenter? Hvilken organisationsform er bedst til at tiltreek-
ke tidligere fysisk inaktive?

Samlet set giver den omfattende empiriske undersegelse mulighed for at svare pa disse og andre
relevante empiriske fitnessrelaterede spgrgsmal. Derved er det ogsa muligt at tegne de farste empi-
risk baserede konturer af en fitnesskultur, der i stigende omfang har sat sit preeg pa det danske
idreetsbillede i de seneste 15 ar — og som tilsyneladende er kommet for at blive.

Rapporten er udarbejdet, sa den bade kan leeses i sin samlede leengde og bruges som opslagsvaerk
ud fra de overordnede temaer i rapporten. Rapporten er opbygget i fire saerskilte temaer, hvor
sporgeskemaundersggelsens empiriske hovedresultater gennemgas. Der er ikke tale om en fuld-
steendig afrapportering af spargeskemaundersogelsens resultater, men en mere selektiv udveelgel-
se af de empirisk set mest interessante fund. En deekkende afrapportering af empirien i fitnesskun-
dernes, Foreningsfitness og Firmaidraettens fitnessforeninger er tilgaengelige i elektroniske rappor-
ter, der alle kan hentes gratis pa www.idan.dk.

Forhabentlig kan denne rapport bidrage til, at fremtidens studier af fitnesskulturen bliver mere em-
pirisk funderede og mere nuancerede end hidtil. For undertegnede er det indlysende, at jo mere
indgaende et studie af et socialt fienomen gores, desto mere sammensat treeder dets mange for-
skellige udtryksformer og nuancer frem. Det har i udpraeget grad vaeret tilfeeldet i forbindelse med
det efterhanden langvarige studie af fitnesskulturen i Danmark, som Idreettens Analyseinstitut lan-
cerede ved instituttets oprettelse i 2005. Studiet har fra forskellige vinkler afdeekket historiske, em-
piriske, idreetspolitiske og gkonomiske aspekter af fitnesskulturen.

Det skal lyde en stor tak til alle de 104 deltagende fitnesscentre og de mange tusinde fitnesskunder
og fitnessmedlemmer, der valgte af gennemfare spargeskemaundersggelsen. Desuden skal der
lyde en stor tak til Foreningsfitness og Firmaidraetten for at indga i dette samarbejde. Kollegerne pa



Idraettens Analyseinstitut og Institut for Idraet og Biomekanik ved Syddansk Universitet skal ligele-
des have tak for kritik, sparring og gode kommentarer.

1.1 Sundhed for millioner — rapportoversigt

Denne rapport er femte og sidste delrapport i serien 'Sundhed for millioner’, der pa forskellig vis
belyser fitness-sektoren i Danmark. De ovrige delrapporter er falgende:

Mgdet mellem kommuner og private fitnesscentre
Kasper Lund Kirkegaard og Marina Aagaard, Idraettens Analyseinstitut
Delrapport 1 i projektet ‘Sundhed for millioner’

Portreet af de aktive fitnesskunder
Traeningsmotiver, tilfredshed og selvvurderet sundhed
Kasper Lund Kirkegaard, Idreettens Analyseinstitut
Delrapport 2 i projektet ‘Sundhed for millioner’

Foreningsfitness — portrat af de aktive medlemmer
Treeningsmotiver, tilfredshed og selvvurderet sundhed.

Karsten DOsterlund og Kasper Lund Kirkegaard, ldreettens Analyseinstitut
Delrapport 3 i projektet 'Sundhed for millioner’

Fitnesscentre i Firmaidraetten — portraet af de aktive medlemmer
Treeningsmotiver, tilfredshed og selvvurderet sundhed

Karsten Dsterlund og Kasper Lund Kirkegaard, ldreettens Analyseinstitut
Delrapport 4 i projektet 'Sundhed for millioner’

| projektet 'Sundhed for millioner’ har delrapport 1 og 2 modtaget skonomisk stette fra TrygFon-
den. Delrapport 3 har modtaget tilskud fra Foreningsfitness. Delrapport 4 har modtaget tilskud fra

Firmaidraetten (Dansk Firmaidraetsforbund).

Alle rapporter kan bestilles i printet udgave eller downloades gratis i vidensbanken pa www.idan.dk

Idraettens Analyseinstitut, Kebenhavn, oktober 2010

Kasper Lund Kirkegaard Karsten @sterlund
Projektleder, Idreetsanalytiker og ph.d.-studerende Projektansat analytiker og ph.d.-studerende



2. Metode - de aktive fithessudgvere

Denne udgivelse seetter fokus pa fitnesskulturens aktive medlemmer og kunder i idreetsforeninger
og kommercielle centre. Det er, sa vidt vides, forste gang, at en storre empirisk medlemsundersg-
gelse af aktive fitnessudevere er blevet gennemfart i bade foreningsbaserede og kommercielle dan-
ske fitnesscentre.

For leesevaerdighedens skyld har vi valgt at placere dele af metodeafsnittet med en raekke metodiske
forbehold og overvejelser bagest i rapporten i bilag (se bilag 1).

2.1 Rapportens opbygning — fem temaer

Foruden et introducerende kapitel 3 om fitnesskulturen er rapporten bygget op omkring fem tema-
er, hvor hovedfokus primeert er pa, om der er interessante forskelle eller ligheder mellem de to for-
skellige organisationsformer — repreesenteret ved den frivillige ikke-kommercielle foreningsbaserede
idreet og den markedsorienterede, profitsggende kommercielle fitnessbranche.

Kapitlerne er:
e Portraet af respondenterne — de aktive fitnessudavere (kapitel 4)
e Aktive fitnessudeveres idreetsvaner — ogsa for fitness (kapitel 5)
e Selvvurderet sundhed og fitnesstraning (kapitel 6)
e Fitnessaktives traeeningsmotiver og -begrundelser (kapitel 7)
e Fitnessudgvernes tilfredshed (kapitel 8)

Rapporten afrapporterer spargeskemaet i fire overordnede temaer. Afrapporteringen fokuserer pri-
meert pa de mest interessante statistiske forskelle og ligheder mellem en foreningsbaret og en
kommerciel fitnesskultur. Rapporten afrapporterer saledes ikke alle empiriske fund fra spargeske-
maundersggelsen. Selv om de organisatoriske forskelle er rapportens generelle fokus, er der dog
ogsa afrapportering af spargeskemaundersggelsen andre resultater — isaer i kapitlet med fokus pa
selvvurderet sundhed.

2.2 Medlemmer i foreninger og kunder i kommercielt drevne fitnesscentre

| rapporten har vi for forstaelsens skyld valgt at betegne medlemmer af foreningsbaserede fitness-
centre som ‘'medlemmer’og medlemmer af kommercielle fitnesscentre som ‘kunder’, og der skel-
nes ogsa mellem de to forskellige organisationsformer som ’ikke-kommerciel’ og ’kommerciel’.
Samtidig skal laeseren veere opmaerksom pa, at der er foretaget enkelte endringer i det spargeske-
ma, som hhv. kunder og medlemmer har svaret pa, hvilket i enkelte tilfeelde ger en direkte sam-
menligning vanskelig.

/Andringerne er foretaget pa baggrund af erfaringerne med det farste spargeskema for kunder i
kommercielle fitnesscentre, som viste, at iseer sakaldte spgrgsmalsbatterier (answer grids) med
flere underspargsmal koblet op pa flere svarmuligheder pa den samme skaerm resulterede i frafald
undervejs i svarprocessen samt en mindre tilbgjelighed til at besvare alle spgrgsmal. De samlede
spargeskemaer for hhv. kunder og medlemmer kan findes i elektronisk form pa www.idan.dk i vi-
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densbanken eller ved at sege pa 'sundhed for millioner’.

For en yderligere beskrivelse af de metodeovervejelser, der ligger til grund for rapporten, henvises
til bilag 1. Herunder er udelukkende en kort gennemgang af undersegelsens nggletal, som er en
forudseetning for at forstd undersogelsen omfang.

2.3 Fremgangsmade, udvzlgelse og svarprocent - kunderne

Ideen om at gennemfare en stor undersggelse af fitnesskunder i den kommercielle fitnessbranche
opstod i foraret 2008. En norsk doktorathandling havde sat fokus pa en raekke interessante forskel-
le mellem foreningskultur og fitnesskultur (Ulseth, 2007), og inspirationen fra denne fremstilling
resulterede i de forste overvejelser om at udvikle et spargeskema malrettet kunder i danske kom-
mercielle fitnesscentres, som hidtil primzert er blevet undersggt med kvalitative metoder.

| forste omgang resulterede interessen i et uformelt samarbejde mellem Idreaettens Analyseinstitut
og en lengere raekke velfungerende danske kommercielle fitnesskaeder og -centre. Samarbejdet
kom op at sta pa baggrund af en henvendelse fra Idan til ledelserne i landets stgrste fitnesskaeder:
Fitness World, fitness dk, SATS, Equinox’ samt enkelte andre velfungerende centre, der matchede
de store keeder pa kvaliteten.

Via en raekke formgder og mailkorrespondance med de ansvarlige fitnessdirektarer blev der skabt
opbakning til den empiriske undersggelse af deres fitnesskunder. Aftalen mellem Idan og fitness-
centrene blev formuleret i en skriftlig kontrakt, hvor Idan pa den ene side skrev under pa ikke at
omtale den enkelte fitnesskaedes unikke resultater saerskilt, mens fitnesskaeder og -centre samtidig
forpligtede sig til at medvirke til en aktiv indsamling af e-mailadresser fra deres kunder. Samtidig fik
de deltagende fitnesscentre og -keeder mulighed for at fa indsigt i deres unikke datasaet, som de
kunne holde op mod den samlede afrapportering, der udkom i 2009 (Kirkegaard, 2009). Derved
kunne de medvirkende kaeder se, hvordan de enkelte centre 14 i forhold til undersagelsens samlede
resultater. Dette forhold blev i praksis et hovedargument for at fa de kommercielle fitnesscentre til
at tilslutte sig undersggelsen.

| konsultation med Datatilsynet valgte Idan en i spgrgeskemasammenhznge noget utraditionel
fremgangsmetode vedrgrende indsamlingen af kundeoplysninger, herunder navn og personlig e-
mailadresse, som var forudsatningen for, at undersegelsen kunne gennemfares. Idan indgik en
aftale med fitnesskaederne og -centrene om, at kunderne selv skulle tilmelde sig undersggelsen og
derved selv sta for indtastningen af navn og e-mailadresse.

De deltagende landsdeaekkende fitnesskaeder udsendte et nyhedsbrev til deres kunder med informa-
tion om undersggelsen. Kunderne blev saledes opfordret til selv at tilmelde sig undersogelsen via
aktiv tilmelding, hvor de medvirkende respondenter indtastede deres e-mailoplysninger pa en un-
derside til idan.dk med en unik URL-adresse. Rent teknisk havde hver fitnesskaede og -center sin
egen sarskilte tilmeldingsprocedure. Flere mindre centre havde ikke ressourcer til at gennemfgre
ovenstiaende indsamlingsproces. Derfor blev der opsat informationsopslag og uddelt information
om undersggelsen.

" Equinox trak sig senere fra undersggelsen pga. et ejerskifte, som ikke havde samme forudseetning for at indga i et sam-
arbejde som den tidligere ledelse. Senere blev store dele af Equinox-keeden kebt af Fitness World.
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Samlet set blev der via informationskampagnen i alt indsamlet 8.387 personlige e-mailadresser og
navne fra 77 forskellige kommercielle® fitnesscentre fordelt over hele landet, dog primeert beliggen-
de i store byer som Storkebenhavn, Arhus og Odense. Undersagelsen af fitnesskunder er siledes
forst og fremmest en undersggelse af kunderne i store kommercielle mainstream fitnesscentre,
hvoraf hovedparten indgar i et keedesamarbejde.

2.4 Indsamlingsmetoder og metodens betydning for datakvaliteten

Indsamlingsmetoden betyder, at der i datamaterialet fra de kommercielle centre er tale om akt/v
tilmelding til undersegelsen. Denne utraditionelle tilgang blev valgt, da det ikke var praktisk og
juridisk muligt at fa indsigt i fitnesskaedernes interne kundeoplysninger.

Respondenterne er saledes ikke tilfaeldigt udvalgt fra et register, hvilket potentielt kunne have sikret
en hojere repraesentativitet. Den aktive tilmeldingsprocedure har selvsagt betydning for datakvalite-
ten, da hensigten om at kunne male pa et repraesentativt udsnit af den samlede kundegruppe ikke
leengere er opfyldt. Konkret har den aktive tilmelding fra kundernes side formentlig resulteret i en
overrepreaesentation af aktive fitnesskunder.

Andelen af passive fitnesskunder, der ikke benytter sig af deres abonnement, svinger meget i fit-
nesscentre og er samtidig et af de mest hemmeligholdte tal i branchen. En tidligere undersogelse
(Kirkegaard, 2007b) viser dog, at mellem 20 og 40 pct. af kundemassen i fitnesscentre ikke benyt-
ter sig af deres fitnessmedlemskab, men alligevel betaler hver méaned. Disse betalende, passive
kunder indgar ikke i undersggelsen.

Forudseetningen for at deltage i undersggelsen har med stor sandsynlighed medfert, at det primeert
er aktive kunder, der har besvaret spargeskemaet. Den forste forudsaetning var, at fitnesskunden
selv registrerede sig som modtager af fitnesskaedens nyhedsbrev. Dertil forudsatte tilmeldingen, at
kunden laste det konkrete nyhedsbrev, og dernzst, at opfordringen om at tilmelde sig undersogel-
sen via indtastning af sit navn og sin personlige e-mail pa et URL-link blev fulgt. Denne tretrinspro-
cedure har medfert en overrepraesentation af aktive kernekunder.

Herefter udsendte Idan e-mailinvitationer indeholdende information og et personligt password til
de registrerede kunder samt et link til den internetbaserede spgrgeskemaundersggelse.

Fremgangsmaden med udsendelse af nyhedsbrev og aktiv tilmelding resulterede i, at 8.387 fitness-
kunder tilmeldte sig. Blandt de 8.387 tilmeldte fitnesskunder pabegyndte 4.832 undersegelsen, og
4.623 fuldferte den ved at besvare samtlige spargsmal. Safremt svarprocenten opgeres pa de fuld-
forte besvarelser, resulterer det i en svarprocent pa 56.

| nedenstaende tabel kan nogletallene i relation til undersggelsen blandt fitnesskunder ses (se tabel
1). | bilag 2 findes tabellen med samtlige negletal og mellemregninger’ for fitnesskundernes ved-

* Det foreningsbaserede Odense Body Building Club (OBBC) deltog ogsa i den forste undersggelse.
> | bilagstabellen indgér antal tilmeldte, antal pabegyndte besvarelser, antal gennemfgrte besvarelser, svarprocent baseret

pa antal pabegyndte besvarelser, svarprocent baseret pa antal gennemfarte besvarelser, frafaldsprocent baseret p3 for-
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kommende. Af bilaget fremgar det ogsa, at svarprocenten opgjort pa pabegyndte spergeskemaer er
en anelse hgjere pa 58 pct.

Tabel 1 — nggletal i spgrgeskemaundersagelsen for kunder i kommercielle centre

Fitnesskzede/-center . Antal Pabegyndte Fuldfgrte Svarprocent af

tilmeldte besvarelser besvarelser| fuldfgrte besvarelser
Fitness World (kaede) 5.824 3.009 2.838 49 %
fitness dk (kaede) 1.584 1.052 1.032 65 %
SATS (kaede) 573 475 463 81 %
Well-come Fitness 148 108 105 71%
6r&sund fitness 110 89 89 81 %
Go Form 101 68 68 67 %
CCS Training Center 47 31 28 60 %
| alt 8.387 4.832 4.623 55 %

2.5 Fremgangsmade, udvlgelse og svarprocent - medlemmerne

Efter undersggelsen i de kommercielle centre opstod ogsa en interesse for at gennemfare en lig-
nende undersggelse blandt foreningsbaserede fitnesscentre. Det resulterede i starten af 2010 i en
formel aftale mellem Idan og henholdsvis styregruppen i Foreningsfitness (DIF og DGI) samt Fir-
maidraettens Forbundsstyrelse om gennemforelse af en tilsvarende undersggelse af foreningsbase-
rede fitnesscentre.

Til forskel fra proceduren ovenfor med de kommercielle fitnesscentre accepterede Datatilsynet, at
foreninger kunne stille deres medlemskartotek til radighed for undersegelsen uden forudgaende
sarskilt aftale med det enkelte medlem. Derfor blev selve indsamlingen af e-mailadresser i for-
eningsregi til i en mere enkel og hensigtsmaessig proces, hvor Foreningsfitness og Firmaidraetten
selv stod for den indledende kontakt til de foreningsbaserede fitnesscentres bestyrelser. Ogsa
blandt ikke-kommercielle fitnesscentre var der stor interesse i at deltage i undersggelsen, og iseer i
Foreningsfitness-regi, enskede mange foreninger at deltage og stille deres medlemskartoteker til
radighed for undersggelsen.

Alternativet til ovenstaende indsamlingsmetode ville vaere en ekstremt ressourcekraevende dataind-
samling med manuel uddeling af spagrgeskemaer i fitnesscentre landet over. Herved ville sporgs-
malet om repraesentativitet dog veere lige sa usikkert, da det igen ville vaere de aktive kunder, der
blev medt i lokalerne. Denne fremgangsmade ville sandsynligvis ogsa resultere i langt faerre til-
meldte respondenter samt stgrre udgifter til porto og papir. Dertil ville en sddan fremgangsmade
veere yderst tidskraevende.

P& basis af medlemskartotekerne med tilhgrende e-mails i form af et excel-ark kunne Idan i samar-

holdet mellem antal pabegyndte og gennemfgrte besvarelser, frafaldsprocent baseret pa procentforholdet mellem antal
pabegyndte og fuldfgrte besvarelser. Tabellen er desuden opgjort og fordelt pa de deltagende fitnesskaeder og -centre.
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bejde med de medvirkende centre udsende information og e-mailinvitationer til hvert enkelt med-
lem indeholdende et personligt password og et internetlink til den internetbaserede elektroniske
sporgeskemaundersggelse. Et mindretal af sma foreninger gennemforte selv en aktiv indsamling af
e-mailadresser, som sidenhen blev stillet til radighed for Idan til undersggelsen. | praksis blev
spargeskemaundersggelsen i alt gennemfart i 27 foreningsbaserede fitnesscentre, fordelt pa 22
centre under Foreningsfitness og fem foreninger under Firmaidraetten.

| alt modtog Idan 5.568 medlemmers e-mailadresser fra foreningerne. | forhold til undersggelsen i
kommercielt regi, hvor hver enkelt kunde selv stod for indtastningen af e-mailadressen, viste det sig
hurtigt, at andelen af fejlbehzftede e-mailadresser var stor i foreningsregi. | Firmaidraetsregi var
andelen af fejl i e-mailadresser pa hele 11 pct., mens den i Foreningsfitness var pa 6,9 pct. Antallet
af fejlsendinger var i alt 444 e-mailadresser.

Spergeskemaet blev med succes sendt til i alt 5.568 medlemmer af foreningsbaserede fitnesscent-
re. Heraf pabegyndte i alt 2.444 medlemmer undersogelsen, svarende til en svarprocent 44. Og
1.842 medlemmer besvarede alle spgrgsmal svarende til en svarprocent pa 33 pct. Dette svarer til et
frafald pa hele 602 respondenter. Frafaldet i undersggelsen saetter sig iseer igennem ved de afslut-
tende spegrgsmal om demografiske baggrundsvariable, hvor respondentens alder, ken, uddannelse
osv. bliver afdaekket. Af den samlede respondentgruppe kom 1.616 fra centre under Foreningsfit-
ness og 226 fra Firmaidraettens fitnessforeninger.

| modszetning til undersogelsen blandt kommercielle kunder var der derfor i foreningsregi et rela-
tivt stort frafald. Arsagerne til frafaldet kan vaere mange, men noget tyder pa, at selve fremgangs-
maden wden en aktiv tilmelding, som det var tilfeldet i kommercielle centre, resulterede i mindre
interesse i at besvare selve skemaet fra medlemmernes side. Engagementet i undersegelsen hos
kunderne synes saledes storre end hos medlemmerne, hvilket kan forklares med den aktive tilmel-
dingsprocedure. Dertil var engagementet ogsa sterre blandt kunderne undervejs i besvarelsen, idet
mulighederne for at knytte personlige kommentarer og bemaerkninger til spargeskemaets forskelli-
ge spergsmal i hgjere grad blev benyttet af kunder end af medlemmer i foreninger.

| nedenstaende tabel er nogletallene for medlemmer i fitnessforeninger opfert, mens der i bilag er
en liste med samtlige nogletal og mellemregninger opgjort pa de respektive deltagende foreninger

(se bilag 2).

Tabel 2 — nggletal i spargeskemaundersegelsen for medlemmer i foreningsbaserede centre

Idreetsorganisation

Antal
e-mailadresser

Pabegyndte
besvarelser

Fuldfarte
besvarelser

Svarprocent
(af pabegyndte
besvarelser)

Svarprocent
(af fuldferte
besvarelser)

Foreningsfitness

. 4.996 2.181 1.616 44 % 32 %
(22 foreninger)
Firmaidraetten
. 572 263 226 46 % 40 %
(5 foreninger)
| alt 5.568 2.444 1.842 44 % 33 %
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2.6 Nogletal for den samlede undersggelse

Det samlede empiriske materiale bygger saledes pa 104 fitnesscentre, hhv. 77 kommercielle og 27
foreningsbaserede, heraf 22 organiseret under Foreningsfitness og 5 organiseret under Firmaidreet-
ten. Nogletallene for de to gennemfarte empiriske undersggelser ser saledes ud:

Tabel 3 — Samlede nggletal for de to undersggelser

Fitnesskunder Medlemmer | alt
Antal udsendte e-mailinvitationer 8.387 6.012 13.955
Antal fejlsendinger og ugyldige e- o

OO (o] 8 OO

mailadresser (%) 134 (2 %) 444 (3 %) 578 (4 %)
Antal pabegyndte besvarelser 4.832 2.444 7.276
E:ffelgtundervejs i besvarelsen i antal og 209 (3 %) Sew (755 81 (6 %)
Antal fuldfgrte besvarelser 4.623 1.842 6.465
Svarprocent (fuldfgrte besvarelser ift.
antal udsendte e-mailinvitationer inkl. 55 % 33 % 46 %
fejlsendinger og ugyldige e-mailadresser)

2.7 De aktive fitnesskunder - fitness-sektorens stamkunder

Pa grund af kombinationen af den aktive tilmeldingsprocedure i kundernes tilfeelde og den karto-
teksbestemte udsendelse uden forudgaende tilmelding i medlemmernes tilfaelde var det et centralt
spgrgsmal, om der i undersggelsen er tale om to forskellige respondentgrupper, som ikke kan
sammenlignes direkte. Derfor har det veeret centralt for analysen at harmonisere de to respondent-
grupperinger via konstruktionen af et spargsmal, der frasorterede de fitnessmedlemmer og fitness-
kunder, der ikke levede op til kriteriet om en vis grad af aktiv treening. Til frasortering af de ikke-
aktive fitnesskunder og -medlemmer blev nedenstaende spargsmal anvendt i starten af sparge-
skemaet:

Figur 1: Spergsmal 2 - Hvilke af nedenstaende traningsrutiner passer
pa dig og din treeningsprofil?

[2 |[Jeg traener regelmaessigt - som regel op til flere gange om ugen

2 [|Jeg treener uregelmaessigt — i nogle perioder meget, og i andre slet ikke
[Z ||Jeg treener stort set aldrig

[ [|Jeg treener aldrig

De respondenter, der svarede i den sidste svarkategori ( jeg traener aldrig’), blev efter et par uddy-
bende spargsmal om arsagerne til den manglende brug af fitnesscentret automatisk viderestillet til
spergsmal om demografiske baggrundsvariable for derefter at blive guidet videre til afslutningen af
sporgeskemaet med et tak for deltage/sen’. Det medvirker til, at der i denne rapport kan tales om
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mere eller mindre aktive fitnesskunder og -medfemmer. Dette forhold skal understreges kraftigt, sa
undersggelsens resultater ikke overfortolkes og udbredes til at vaere geeldende for samtlige fitness-
kunder og -medlemmer i Danmark. Det er ikke til at sige, i hvor stor udtraekning de fundne resulta-
ter ogsa gaelder for den gruppering af fitnessmedlemmer og -kunder, der ikke treener, men noget
taler for, at denne ikke-aktive gruppe sandsynligvis vil udvise andre svartendenser. For eksempel
ma aktive fitnessudgvere som udgangspunkt generelt forventes at vaere mere tilfredse end passive.

Derfor skal empirien i undersggelsen laeses som en undersggelse, der forst og fremmest omhand-
ler de mange fitnessaktive udgvere og som en analyse af fitness-sektorens 'stamkunder' — de, der i
stor stil gor brug af deres medlemskab, og som prioriterer fitnesstraeningen som en mere eller
mindre regelmaessig, naturligt tilbagevendende del af deres hverdagsliv.
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3. Fitness i en forenings- og forbrugerkultur

Et af kernespgrgsmalene i mgdet mellem en ikke-kommerciel foreningsbaret idraetskultur og en
kommerciel idraetskultur er, om idreaettens hovedorganisationer og deres mange idreaetsforeninger er
i stand til at agere pa et marked. Er problemstilling, som affader en lang raekke yderligere sporgs-
mal:

e Skal organisationerne overhovedet anerkende, at de befinder sig pa et idreetsmarked med kon-
kurrence mellem foreninger og andre idreetsudbydere, og er denne eventuelle anerkendelse af
markedets tilstedeveerelse sivet ned til de lokale foreninger?

e Evner idrettens hovedorganisationer og lokale foreninger at produktudvikle i lige s& hgj grad
som de kommercielle aktgrer?

e Kan foreninger i lige sa stort omfang som private fitnesscentre appellere til nye malgrupper, og
har foreninger den risikovillighed, som mange private idreetsudbydere udviser med massive in-
vesteringer i nye idraetsfaciliteter?

e Hvem af aktgrerne (foreninger og kommercielle) pa idreetsmarkedet har kendskab til de eksi-
sterende medlemmers gnsker og behov samt interesse i potentielle ikke-medlemmer?

e Erforeningslivet demokratiske beslutningskompetencer lige sa effektive som markedsakterer-
nes top-down styring, hvor lannet arbejdskraft medvirker til en implementering af beslutninger?

e Og hvilke akterer pa idraetsmarkedet er bedst til lsbende at evaluere og tilpasse sig nye tenden-
ser i den made, danskerne dyrker idreet pa?

Spergsmalene er mange, og svarene indtil videre relativt fi. Med den nye empiri om fitnesskunder
og fitnessmedlemmer i handen, er det dog muligt at komme svarene lidt neermere.

3.1 Idraettens kommercialisering

Med den selvorganiserede fleksible idraetsorganiserings indtog er der sket en beveaegelse fra forplig-
tende sociale feellesskaber i retning af menings- eller interessefaellesskaber, som er mere afgraense-
de og selvvalgte, samtidig med at de pa det indholdsmaessige plan er mere opgavebestemte. Set
udefra har kommercialiseringen af breddeidraetten medfort en eksplosion i antallet af idraetsaktivi-
teter, hvor de talrige aktiviteter medforer sgede muligheder for den enkelte idraetsudever til at
'shoppe rundt’ mellem forskellige idraetsgrene i labet af livet. Denne labende afprgvning af nye
idreetsformer medfarer en overgang fra faste, stabile medlemstilknytninger til mere uforpligtende
keber-salger forhold, hvor kundebegrebet ikke indeholder samme forventningsstrukturer som for-
eningslivets medlemsbegreb.

Kundeorienteringen er ogsa udtryk for en gget kommercialisering af idraetten, hvor flere idraetsud-
bydere ma affinde sig med at befinde sig pa et reguleert marked for idreet, hvor flere forskellige ud-
bydere med sammenlignelige produkter og aktiviteter konkurrerer om 'idraetsforbrugernes' gunst.
Nar markedet i stigende grad 'blander sig' i idreettens tidligere foreningsdominerede verden, saettes
bade kommercialiserings- og professionaliseringsprocesser i gang, hvilket betyder, at basale for-
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hold som pris, kvalitet, service, markedsfering, produktudvikling, salgsteknik, koordinering og ind-
samling af viden bliver afgerende for idreetsudbyderens succes og overlevelse. Markedet legger
saledes op til en raekke udviklingsprocesser, der samtidig tegner konturerne af en gradvis professi-
onalisering og opkvalificering af idraettens beslutningstagere og -ledere. Et foreningsliv, der traditi-
onelt er blevet baret af en frivillighedskultur, bliver udfordret pa sin faglige viden og evne til at ud-
vikle og indrette sig efter nye idraetsbehov. Isaer kravet om fleksibilitet karakteriserer den nye idraets
organisering, og set over en lang arraekke betyder det, at andelen af bade unge fra de tidlige teen-
agedr og voksne idraetsaktive, der vaelger andre organiseringsformer end foreningen, er vokset,
fordi behovet for fleksibilitet for mange mennesker har udviklet sig til at veere det afgerende para-
meter for valget af idreetsarena.

Nar idreetten i hgjere grad indrettes efter medlemmernes behov, kommer der ogsa en raekke nye
produkter pa hylderne, fordi de nye kommercielt orienterede idreetsudbydere er mere villige til at ga
pa kompromis med idraettens historie og tradition og derved i hgjere grad indretter deres produk-
ter efter aktuelle efterspgrgselsmeanstre end foreninger, der hviler pa mange ars idreetslig tradition
og forankrede vaerdier. Med habet om at tiltraekke kunder og skabe gkonomisk overskud udvikles
og afpreves en myriade af forskellige produkter, der nedbryder de klassiske forestillinger om idreet
og sport. Det betyder iszer, at sportens klassiske logik med fastlagte spil og rutiner gradvis nedbry-
des i en lang raeekke delprodukter, som seelges hver for sig som selvsteendige idraetskoncepter.

Et godt eksempel herpa er den traditionelle 18-hullers golfbane, der i kommercialiseringens navn i
arenes lgb er blevet til minigolf, driving ranges, putting greens, talrige nyetablerede par 3-baner, nye
spilleregler og mindre tidskreevende runder. Et andet eksempel er den brede folkelige gymnastik,
som har udviklet sig fra en opvisningsorienteret holdorganisering til ogsa at omfatte en mere nyt-
teorienteret motionsgymnastik, hvor aerobic og andre rationelle treeningsformer mere direkte sigter
pa kalorieforbreending, udseende og kropsligt velvaere. Ogsa vaegtlgftningstraditionens konkurren-
ceorienterede fokus med tilhgrende rastaerke, tendeformede kroppe blev i internationalt perspektiv
for over 100 ar siden madt af bodybuilderens kropsaestetiske styrketreening, som i dag dyrkes af
iseer unge maend med henblik pa at forme den fysiske fremtoning efter det flydende og foranderlige
mandlige kropsideal. Idraettens udviklingstendenser falder sammen med, at nye akterer pa idreets-
markedet har fokuseret p3, at det skal vaere nemt for nye kunder at begynde pa aktiviteten uanset
fysisk og motorisk niveau. Kommercialiseringen har saledes medfgrt en massiv investeringsbalge i
nye idraetsfaciliteter, nye mader at dyrke idraet pa samt en prisstruktur, der spreder sig over alle
kundesegmenter, hvor iser fitnesscentres uforpligtende tilbud har vist sig konkurrencedygtige med
foreningslivets traditionelle tilbud.

| forhold til den enkelte motionist ses samtidig en mangestrenget diskussion om motiver og be-
grundelser for at dyrke idraet. Selvom diskussioner om idraettens veerdier altid har papeget eksi-
stensen af eksterne nytteveaerdier som hygiejne og sundhed, har beskrivelser af idraet vaeret domine-
ret af idreettens mere blede veerdier som bevaegelses- og aktivitetsglaede i selve idraetsudfoldelsen. |
dag er idreettens motiver og begrundelser som resultat af de senere ars tiltagende debat om de
helbredsmaessige konsekvenser af en fysisk inaktiv befolkning spaendt for flere vogne. Idreet er i dag
saledes bade et spargsmal om fysisk form, mentalt overskud, aktivitetsgleede, udseende og krop,
ekspressiv opvisning, ydelse og praestation og socialt samvaer. Der er dog store forskelle pa, hvor-
ledes de forskellige idraetsaktive begrunder deres valg af idreet i relation til den organisatoriske
ramme, de velger. Idraettens kommercialisering medferer saledes ogsa en sterk insisteren pa, at
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idreetten 'nytter noget’ for den enkelte udgver. Det produkt, der kebes af idraetsforbrugeren i kom-
mercielt regi, skal kunne betale sig i form af produktets modydelse, som sgges bevist og dokumen-
teret med henvisning til alt fra den subjektive kropslige erfaring til videnskabelig dokumentation. |
nedenstaende figur ses tydeligt, at de idraetsaktive i kommercielle fitnesscentre og idraetsforeninger
begrunder deres idraetsdeltagelse forskelligt, hvor den rationelle idraets tilknytning til kommerciali-
seringstendensen er steerk.

Tabel 4. Begrundelser for at traene efter traeningsarena og ken i procent

TREMNINGSSENTER IDRETTSLAG
Differanse
kjgnn

Differanse | Differanse-
Totalt | Kvinne|Mann| kjgan arena

Totalt Kvinne | Mann

Fysisk form

Mentalt
overskudd

Utseende og
krop
Ekspressivitet

Ytelse og
prestasjon
Sosialt
samvar

(1585) (1096) | (440) (1205) | (559) | (788)

(Ulseth, 2003, p. 34)

Dertil kommer, at der internt mellem kennene ogsa er forskellige begrundelser for idraetsdeltagel-
sen. Kvinderne prioriterer mentalt overskud, udseende og krop og fysisk form everst, hvilket samti-
dig er med til at forklare deres valg af fitnesscenteret som den fortrukne traeningsarena, da fitness-
centrets treeningstilbud i hojere grad end foreningens er indstillet pa at indfri disse specifikke ratio-
nelle og nyttebegrunde forventninger til treeningens effekter. Meaend prioriterer derimod ydelse og
praestation hgjere end kvinder og veelger derfor ogsa i hgjere grad end kvinder mere klassiske kon-
kurrenceorienterede idraetsformer i foreningsregi (idrettslag).

3.2 Andrede idraetsvaner og kravet om fleksibilitet

De &ndrede idraetsvaner med fremkomsten af mere fleksible idraetsaktiviteter er pa mange mader
udtryk for generelle @ndringer i samfundet. Udfordringerne centrerer sig pa det organisatoriske
plan om idraettens tid og rum. Iseer arbejdslivets nye organiseringsmader med lgbende tilretteleeg-
gelse at arbejds- og projektopgaver har medfert konkret efterspargsel pa mere fleksible mader at
dyrke idreet pa. | denne sammenhaeng er arbejdsrutiner og hverdagsliv praeget af en forventning om
starre fleksibilitet og mere lgbende tilpasning af den individuelles idreetsliv, hvor tid og sted kan
aftales i en fortlabende planleegningsproces. Herved bliver den traditionelle foreningsidreets faste
treeningstidspunkter udfordret, da mange idreetsaktive tilsyneladende har svaert ved at indordne sig
de faste ugentlige traeningstider eller de mere indsnaevrede rammer for selv at kunne tilretteleegge
sin tid. Udfordringerne viser sig ogsa pa et administrativt og indholdsmaessigt plan, hvor aktivite-
terne har taget nye udtryksformer og i forhold til indretningen og driften af faciliteter til idraet.

16



Idraetsforeninger kan ikke laengere betragte sig selv som fadte hovedleveranderer af idraet til voksne
danskere. Selvom foreningslivet stadig spiller en altafgerende rolle for barn og unge (Pilgaard,
20009, p. 99), star konturerne af en foreningsorganiseret idraet for den voksne befolkning mere og
mere uskarpt for hver gang danskernes idratsvaner males. Efter barne- og teenagearenes intense
bekendtskab med foreningsidraetten bliver idraetsforeninger for mange teenagere og yngre voksne
til blot én ud af mange andre oplagte organiseringsformer. Den selvorganiserede motionsidraet star
staerkt som det fleksible menneskes foretrukne valg — iseer jogging/motionslab, der bliver dyrket
regelmaessigt af ca. 25 pct. af den voksne befolkning (Pilgaard, 2008, p. 49). Selvom foreningernes
tab af markedsandele fra teenageéarene er markant, resulterer det ikke altid i fysisk inaktivitet. | det
omfang foreningsorganiseringen og dens aktiviteter byttes ud, er det i stort omfang til fordel for
med mere fleksible idreetstilbud, der pd samme tid er mere motionspraegede og sundhedsoriente-
rede idraetsformer og stadigt oftere udbudt af en kommerciel virksomhed, der opererer pa mar-
kedsvilkar med henblik pa at skabe profit (Kirkegaard, 2007a, pp. 120-142).

Voksnes idratsdeltagelse har siden 1960’erne udviklet sig fra at veere hver mands eje til at veere alle
kvinders eje. For netop kvindernes entré i idraetten repraesenterer en overgang fra foreningslivets
specialiserede sportslige univers mod den mere sundhedsorienterede fleksible idraetskultur. Isaer
siden starten af 1980’erne har den stigende andel af kvinder haft betydning for idreaettens organisa-
toriske udvikling, da kvinder ikke per automatik er knyttet til idraetsforeningerne (Pilgaard, 2009, p.
103). Det er tydeligt, at mange traditionelle idreetsforeninger har udbudt mandebetonede og kon-
kurrenceorienterede sportsaktiviteter uden samme fokus pa eller appel til kvinder. Kvinder har tidli-
gere varet tiltrukket af iseer gymnastikken, der har tilbudt en mindre regelbundet idreets- og krops-
kultur, og ikke mindst gymnastikkens sundhedsorientering har kommercielle udbydere fortolket
over i nye koncepter og beveaegelsesformer.

Nar den mere fleksible idraetsorganisering i stigende grad foretraekkes, medfarer det, at udeverne
ikke foler sig ideologisk forpligtede eller vaerdimaessigt forbundne til idraetsforeningen som organi-
sationsform. Derimod kigger de selvorganiserede idraetsaktive i hgjere grad pa praktiske forhold
som afstand til treeningslokaliteten, kvaliteten af faciliteten samt muligheden for at kunne dyrke
idreetten fleksibelt — dog ofte uden af dette direkte gar ud over idreettens socialitet. Hertil kommer
en stadig vurdering af kvaliteten af en eventuel idraetsudbyders indhold, hvor selve kvalitetsbe-
demmelsen er en naturlig reaktion pa idraetsmarkedets tilstedeveerelse med flere forskellige udby-
dere med konkurrerende, attraktive tilbud. Aktiviteterne afpreves, og kvaliteten vurderes lgbende
med henblik pa at besvare et latent tilstedeveerende spargsmal: Om idraetsproduktet er pengene
veerd. Samtidig tilpasser den idraetsaktive ofte idraetsvanerne flere gange i lobet af livet, sa aktivi-
tetsniveauet harmonerer med den unikke livssituation og konkrete hverdag. Udviklingen fra faste
og organiserede mod mere fleksible rammer kan samtidig karakteriseres som overgangen fra en
medlemsorienteret til en kundeorienteret tilgang, hvor livets forskellige faser laegger op til forskelli-
ge organisatoriske rammer og forskelligt idreetsligt indhold.

| folgende figur ses en illustration af, hvordan nye organisationsformer praeger idretten og udsaet-
ter den traditionelle non-profit foreningsorganiserede idraet for et pres pa markedsandele (marke-
bla farve). Den selvorganiserede idreet (lysebla farve) med vandre- og lgbeture som centrale aktivi-
teter har vundet solidt indpas i den voksne befolknings idraetsvaner over de seneste artier, samtidig
med at den private, kommercielle organisering af idraetten (gron farve) i stigende grad bidrager til
den samlede maengde idraetsaktivitet — iseer for de unge mellem 20 og 29 ar.
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Figur 2: Forskellige organisationsformer fordelt pa alderskategorier

%o
100

90
80
70
60
50
40
30 -
20 - S —
10 o IR

0

7-9ar 10-12ar 13-15ar 16-19 ar 20-29 ar 30-39 ar 40-49 ar 50-59 ar 60-69 ar 70 ar+
s=forening Selvorganiseret sss=Privat

(Pilgaard, 2009, p. 102)

En udbredt forestilling om, at fitness primaert er et supplement til "den rigtige’ specialiserede sport,
holder ikke lengere. Fitness er feellesnaevner for en lang raekke funktionelle motions- og idreetsakti-
viteter, der i hgj grad har udviklet sig til en selvstaendig idraetskultur, som de aktive fitnessudevere
gdr til. Fitness dyrkes med stor entusiasme og indlevelse af de mange aktive. Fitnesskulturen kan
karakteriseres som et selvsteendigt tilbud med selvstaendige kulturer som star pa linje med den
anden eksisterende idreaet. Fitnesscentre star som eksempler pa, at idraettens 'supermarkeder' har
indrettet sig med en lang raekke produkter, der kan veelges til og fra efter lyst og behov, og hvor
produkterne er i konstant konkurrence med hinanden om at fa den bedste placering i butikken.

Essensen af den sundhedsorienterede motionslogik er, at de aestetiske krops- og sundhedsoriente-
rede traeningsmotiver og -begrundelser tilsyneladende spiller en stgrre rolle for de aktive (Ulseth,
2007, p. 110). Nar den sundhedsdominerede motionslogik iser har slaet igennem uden for idreets-
foreningerne, er det farst og fremmest, fordi idraettens hovedorganisationer og mange lokale for-
eninger ikke i tilstreekkelig grad har prioriteret at udvikle tilbud, som kan tilfredsstille voksne
idreetshungrende danskere. En del af foreningslivet er kendetegnet ved en tendens til at gentage
sidste ars rutiner. Den mest omfattende fornyelse af foreningslivet sker gennem nye foreningsdan-
nelser og i mindre omfang gennem eksisterende foreningers evne til at &ndre pa deres aktivitets-
udbud (Ibsen, 2006, p. 9), hvor de mange nye foreningsbaserede fitnesscentre i princippet er ud-
tryk for samme tendens.

Mulighederne for, at foreningslivets organisationer i hgjere grad skulle orientere sig mod nye og
mere motionspraegede aktiviteter har veeret til stede, men der er mange eksempler i idraettens ver-
den p4, at de centrale aktarer ikke har veeret opmarksomme pa mulighederne eller bevidst har und-
ladt at appellere til et bredere motionssegment. Mange specialforbund, eksempelvis Danmarks
Gymnastik Forbund, Dansk Veegtleftnings-Forbund og Dansk Atletik Forbund, har haft mulighed
for at supplere deres traditionelle udbud af konkurrenceidraet med flere motionsorienterede og
sundhedsfremmende idraetskoncepter, der kunne samle nye idraetsaktive op i organisationernes
rammer. Gymnasterne afviste i mange ar motionsvarianten aerobic som en fattig idraetskultur,
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vaegtlgfterne ignorerede i hgj grad den zestetisk og senere sundhedsorienterede styrketraenings
mange muligheder og koncentrerede sig om sportens OL-discipliner. Dansk Atletik Forbund har
primaert fokuseret ressourcerne pa den klassiske atletik og har aldrig faet en sterre markedsandel
blandt de hundredtusindvis af danskere, som siden 1970'erne og 1980'erne er begyndt at dyrke
motionsleb. | flere sammenhange er opstaet et skel mellem specialforbundenes prioriteringer og
virkeligheden i og uden for forbundenes medlemsforeninger. Pa eksempelvis de fornevnte omra-
der ses i dag andre idraetsudbydere, som med storre vaegt star for den overordnede organisering,
den praktiske afvikling, den lgbende produktudvikling og markedsfering malrettet idraettens masse-
forbrugere. Den traditionelle organiseringsform i foreninger egner sig tilsyneladende bedre til bar-
neidraet, mens voksenmotionisternes behov for fleksible lgsninger har veeret sveerere at honorere.

Der er dog flere eksempler pa, at lokale foreningsmiljoer med udspring i de traditionsrige idraets-
grene med succes har taget nye aktiviteter op pa foranledning af lokale ildsjaele. Gymnastikken har
—iseer i DGl-regi — formaet at made udviklingen som falge af den folkelige gymnastikkulturs mindre
udpraegede standardisering og regelstyring og traditionen for inden for foreningernes eller idraets-
hgjskolernes rammer at bryde graenser og eksperimentere med nye udtryksformer og motionslig-
nende aktiviteter (Kirkegaard, 2008). En raekke atletikklubber med Sparta fra Kebenhavn som det
mest kendte eksempel har ligeledes haft evnen til at udvikle sig til egentlige idraetsproducenter med
talrige motionsarrangementer malrettet motionister, hvorved de i praksis er 'vokset fra' deres spe-
cialforbund. | de senere ar har mange atletik- og motionsforeninger med lgbemotion pa program-
met dog ligeledes oplevet konkurrence fra kommercielle udbydere af labetraening og motionsleb.

Udviklingstendenserne kan samlet set kaldes for kommercialiseringsprocesser. Resultaterne er
tydelige: | stedet for at medlemmer skal indordne sig og tilpasse sig idreettens organisering og tra-
ditionelle veerdigrundlag, ma idrzetten i hgjere grad tilpasse sig medlemmernes og kundernes gn-
sker og forventninger til idreettens udbydere.

Idreetsudbydere ma forholde sig aktivt til medlemmers og kunders gnsker, og de ma i hgjere grad
orientere sig mod potentielle medlemmer/kunder i forseget pa at tiltraekke nye grupper. Idraetten er
via introduktion af andre organiseringsformer end foreningen i hgjere grad blevet et idraetsmarked
med en markedslogik, hvor jagten pa markedsandele og nye kunder udkaempes hver dag — indtil
videre forst og fremmest blandt teenagere og voksne. | denne kamp har bade de kommercielle og
foreningsbaserede aktarer en raekke styrker og svagheder, som begge organisationsformer forsgger
at handtere i den daglige drift. De kommercielle markedsakterers evne til at udvikle produkter og
reagere pa nye eftersporgselstendenser star over for foreningslivets evne til at skabe gensidige,
uformelle, sociale tillidsrelationer og civilsamfundets evne til at samles i feelles foreninger og net-
vaerk.

Overgangen fra et mere eller mindre monopoliseret idreetsbillede til et marked over de seneste
artier har i praksis fundet sted ved samtidig opdeling af oprindelige, traditionsrige sportsdiscipli-
ner. Denne konceptualisering daekker over bevaegelsen vaek fra sportens specialiserede univers til
en iveaerkseetterkultur, der bestandigt orienterer sig mod produktudvikling og fornyelse af aktivite-
terne — og derved ogsa aendrer idraettens kultur og aktivitetsformer. Man bevaeger sig fra en mere
eller mindre monopoliseret, udbudsorienteret idraetskultur, hvor fokus var pa centralisering, specia-
lisering og ensretning af idreettens kulturelle udtryksformer i en international idraetsbevaegelse til
mere efterspargselsorienterede idreetskulturer, hvor udbydere som praemis for deres eksistensbe-
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rettigelse lobende afprgver, om nye idraetskoncepter og -produkter kan tilfredsstille idraetskunder-
nes behov. Kun derved er kunderne stadig villige til at betale en pris, der kan medvirke til at idreets-
udbyderen selv kan overleve pa markedet. | produktudvikling ber der dog skelnes mellem en udvik-
ling, der sigter mod at styrke den enkelte specialidreet — f.eks. nyt og bedre udstyr eller tilpassede
regler inden for en idraet — eller en produktudvikling, der sigter mod at fa sit eget marked med sine
egne deltagere. Groft sagt domineres udviklingen i foreningsregi af den farste variant, mens den
anden dominerer pa markedet.

Markedsaktarernes evne til at udvikle, afprove og ivaerksaette nye aktiviteter og produkter inden for
den samme idraetsfacilitet har tilsyneladende veeret foreningslivets overlegen. Via massive investe-
ringer i fitnessfaciliteter har de private udbydere isaer siden 1995, hvor Pengeinstitutternes Betalings
Service (PBS) blev indfert, haft vind i sejlene (Kirkegaard, 2007a, p. 109). Via markedsfering og
feengende slagord blev fitness til business, og kommercielle fitnesscentre har effektivt kommunike-
ret forestillingen om en intuitiv sammenhang mellem den smukke krop og det lykkelige liv. Resul-
tatet er, at antallet af kommercielle fitnesscentre i Danmark aldrig har veeret storre end netop i dis-
se ar (se nedenstaende figur). Selv under den dybe internationale gkonomiske recession i 2009 var
det danske marked i vaekst.

Figur 3 - Antal kommercielle fitnesscentre fra 2006 til 2009
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(Kirkegaard, 2009)

Fitness-sektorens succes har dog i de senere ar sat sig spor i foreningslivets organisationer. Med
udgangspunkt i et storstilet og succesfuldt idreetsprojekt med redder i DGI Traeningskultur har
idreettens storste hovedorganisationer, DGI og DIF, sat det felles udviklingsprojekt 'Foreningsfit-
ness’ i sgen. Foreningsfitness hjaelper lokale foreningsbaserede fitnesscentre med at abne under et
samlet 'Foreningsfitness-varemaerke' landet over som modsvar til den kommercielle organisering
af fitnesskulturen.

Derved star fitnesskulturens organisering over for to indholdsmaessigt sammenlignelige, men juri-
disk og skonomisk set vidt forskellige organiseringsformer, der i stor omfang begge appellerer til
de samme fitnessudgvere. Spgrgsmalet er, hvem der pakker produkterne ind pa den mest hen-
sigtsmassige made. Hvem kommer forst i lokalsamfund, som fitnesskulturen endnu ikke har fun-
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det vej til? Hvem formar at tilpasse sig markedet pa den mest hensigtsmaessige made? Indtil videre
har den kommercielle branche sat sig tungt pa de starre bymiljger. Eksempelvis har Kabenhavns
Kommune i dag ca. 60 kommercielle fitnesscentre med et anslaet kundetal pa 110.000. Forret-
ningspotentialet for kommercielle fitnesscentre synes mindre i tyndtbefolkede omrader, hvor For-
eningsfitness derimod har haft stor vaekst og lokal succes med 34 nyetablerede centre siden opstar-
ten i januar 2008.

3.3 Fitnesskulturens produkter

Fitnesscentres verden er groft opdelt i to dominerende hovedkategorier: Den traditionelle muskel-
opbyggende styrketraening, hvis historie forer tilbage til den mandsdominerede bodybuildertraditi-
on, og den kredslgbsorienterede konditionstraening, som farer tilbage til introduktionen af kondi-
cykler, labeband og de forste succesfulde holdkoncepter. Under de to hovedkategorier findes en
lang raekke konkrete treeningsformer med hver deres navne og koncepter. Hovedkategoriernes akti-
viteter kan igen deles op i hhv. holdbaserede eller individuelle traeningsformer. Styrketreening med
frie veegte og i fitnessmaskiner er individuelle aktiviteter, mens konditionstraening som aerobic og
spinning (indenders cykling) oftere organiseres pa hold. Selvom de her navnte aktiviteter er de
mest velkendte og udbredte i de danske fitnesscentre (se nedenstaende tabel), er paletten af nye
aktiviteter konstant under udvikling. Safremt en lignende undersggelse blev gentaget i dag, ville nye
koncepter sandsynligvis indfinde sig pa top-10-listen over de mest udbredte fitnessaktiviteter. Ev-
nen til at skabe nye efterspgrgselsmegnstre kan tydeligt eksemplificeres med 'Zumbabglgen’, der
skyller ind over landet i disse ar.

Tabel 5 — Traeningsformers og -koncepter udbredelse i danske fitnesscentre i 2006

I I

Race 184

1. Frie veegte 176
95,7 %

2. Kondicykler 175
951 %

3. Individuel styrketreening 16Y
med fithessmaskiner B %

4, Lobeband 160
87,0 %

5. Cardio stepmaskine 159
86,4 76

6. Romaskine 158
(inkl. maskiner med kabeltraak) 86,4 %

7. Cross-trainer/skimaskine 151
821 %

B. Spinning pa hold 131
71,2 %

9. Aerobic 121
65.8 %

10. Traening med 113
personlig instrukter 61,4 %

(Kirkegaard, 2007b, p. 66)
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Udviklingen af nye koncepter skyldes farst og fremmest den kommercielle fitness-sektors interesse
i at introducere nye koncepter for kunderne. Fitnessbetegnelsen er i arenes lgb udvidet kraftigt som
begreb som falge af produktudvikling. Fra at daekke over muskelopbygning gennem styrketraening i
en mandsdomineret kultur blev konditionstraning sa smat introduceret i lobet af 1980’erne med
gradvis udbygning af starre fitnesscentre med kondicykler, senere efterfulgt af aerobictreeningens
store gennembrud i 1985 og introduktionen af spinning i midten af 1990’erne (Kirkegaard, 2007a,
pp- 99-102). Hertil kom mindre fysisk belastende udstraekningsgvelser og bladere gymnastikformer
malrettet kvindesegmenter med produkter som yoga og pilates, men ogsa en raekke rekreative til-
bud som wellness, der ligeledes primeert findes i kommercielt regi som tilkebsmulighed. | de sene-
re ar har sektoren kraftigt prioriteret produktudviklingen inden for iseer holdkoncepter, mens pro-
duktudviklingen inden for de individuelle traeningsformer synes mindre markant.

3.4 De foreningsbaserede fitnesscentre

Den 1. juli 2010 gennemfarte Idan et statusmoade* med Foreningsfitness og Firmaidraetten, som
tilsammen organiserer hovedparten af medlemmerne i foreningsbaserede fitnesscentre. Folgende
forskelle og ligheder mellem de to foreningsmodeller stod tydeligt tilbage efter madet.

3.4.1 Foreningsfitness

Projektet 'Foreningsfitness’ er et samarbejdsprojekt mellem Danmarks Gymnastik og Idreetsfor-
eninger (DGI) og Danmarks Idreets-Forbund (DIF) og ber omtales som et udviklingsprojekt. Derfor
kan Foreningsfitness’ overordnede malsatning tages som udtryk for et konkret forsgg fra idreetsor-
ganisationers side pa at orientere sig mod samfundsudviklingen, som den repraesenteres f.eks. ved
de @ndrede idraetsvaner, hvor flere idreetsaktive tilsyneladende s@ger over i mere fleksible idraetstil-
bud.

Historisk set er Foreningsfitness et resultat af projektet 'DGI Traeningskultur’, der opstod i 2004
som resultatet af DGI's satsning pa 'malrettet treening’ og en lang raekke interne forandringspro-
cesser i DGI, som satte sine tydelige spor pa DGI’s historie, udvikling og evne til at orientere sig
mod nye samfundsstremninger, iseer siden aerobicbglgens indtog i gymnastikforeninger, hvor de
forste meget tydelige forandringsprocesser fra klassisk opvisningsgymnastik til motion og aerobic
satte sig igennem nedenfra og op i organisationen, hvilket resulterede i en reekke principielle dis-
kussioner internt i DGl om gymnastikbegrebets rummelighed (Kirkegaard, 2008, pp. 11-28).

Uden at forsimple komplicerede historiske sammenhange ber det naevnes, at der internt i DGI var
mange forskellige holdninger til aerobicaktiviteternes udtryk, som mange af gymnastikkens traditi-
onalister betragtede som alt for funktionelt og nytteorienteret. Motionslogikkens fokus pa effektiv
pulstreening var i manges gjne et grimt og vulgariseret udtryk, der intet havde at gore i opvisnings-
gymnastikkens organisation. Holdningerne i datidens gymnastikudvalg strakte sig fra total afvis-
ning over nysgerrighed til umiddelbar begejstring for de nye motionspraegede beveaegelsesformer og
deres potentialer. De begejstrede stemmer stod umiddelbart staerkest, og DGl oprettede et 'udvalg
for malrettet traening’, som via en laengere raekke konferencer og madeaktiviteter med foreninger
skabte interesse for udviklingen af foreningsbaserede fitnesscentre i DGI-regi.

* I Interviewet deltog fra Foreningsfitness Ruben Lundtoft, fra Firmaidreetten forbundsstyrelsesmedlem Helle Friis Kristi-
ansen og foreningskonsulent Torben Laursen. Fra Idan deltog Karsten @sterlund, Rebecca Steele og Kasper Lund Kirke-
gaard.
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Diskussionerne handlede om de storre idreetsforeningers muligheder for at udvikle nye motionsak-
tiviteter inden for malrettet treening. Pa disse konferencer og mgder blev landsorganisation i DGI
opmarksom pa, at der ikke nedvendigvis eksisterede en modsatning mellem en traditionel for-
eningskultur og en fleksibel fitnesskultur. Pa stormederne fremkom flere eksempler p4, at fitness-
aktiviteter, motionslogik og fleksible treeningstider var mulige at organisere i idraetsforeninger med
traditionel demokratisk ledelse og med frivillige instrukterer og ledere som drivkraefter. Udvalget
for malrettet traening fik saledes sit eget udvalg fra 2002, som bevirkede, at der fra centralt hold
blev arbejdet med at kvalificere og udbrede motionsaktiviteter til DGI's mange lokale idreetsfor-
eninger.

Samtidig stod udvalget for at videreteenke udviklingstendenser og udviklede det koncept, som kom
til at hedde DGI Traeningskultur, og som er det fundament, Foreningsfitness siden kom til at bygge
pa. DGI Treeningskultur blev brugt til udbredelse af visionen om fleksible foreningstilbud med fit-
nessrelaterede motionsaktiviteter i foreningsregi, hvilket forudsatte andre traeningslokaler end de
ofte nedslidte, standardiserede haller, som flertallet af foreningerne radede over. Visionen om at
kunne kombinere de fleksible motionsaktiviteter med mere moderne og indbydende lokaler kunne
kun ske via nyopfarsel af lokaler eller reguleere og gennemgribende ombygninger. Formelt set var
det DGI's daveerende hovedbestyrelse, der pa et magde den 9. oktober 2003 besluttede at ivaerksaet-
te udviklingsprojektet (Kirkegaard, 2008).

DGI Treeningskultur blev arene efter en stor succes, og ogsa bestyrelsen i DIF begyndte i 2007 en
raekke overvejelser om, hvilke initiativer man kunne tage for at fa starre markedsandele blandt den
voksende andel af voksne motionister. Efter et udvalgsarbejde, som arbejdede malrettet pa at indga
i et forpligtende samarbejde med den daveerende stgrste danske fitnesskaede, fitness dk, blev ledel-
sen i DIF kontaktet af DGl med henblik pa et samarbejde om foreningsbaserede fitnesscentre.
Denne kontakt mellem de to hovedorganisationer ber ligeledes ses i lyset af davaerende fusionstan-
ker mellem DIF og DGI, som dog senere viste sig ikke at kunne beere.

Pa fitnessomradet kunne de to hovedorganisationer dog godt finde sammen, og den 1. januar 2008
indgik organisationerne samarbejdet om Foreningsfitness, hvor de centrale elementer fra DGI
Treeningskultur blev viderefart med radgivning og lan til idreetsforeninger, der gnsker at oprette et
foreningsbaseret fitnesscenter. DGI Traeningskultur blev derved udvidet til at veere et tilbud, der
ogsa rummede danske idreetsforeninger organiseret under DIF.

Den officielle malsaetning for det faelles projekt er, at 20 idraetsforeninger om aret far tilbud om
ldnestotte og rddgivning, mens 40 foreninger om dret far tilbud om kortere rddgivningsforlob.”
(Foreningsfitness, 2008). Dertil lyder det officielle formal at ”... styrke idraetsforeningernes mulig-
heder for at imodekomme de krav og ensker til idraet, som borgerne har. | de senere dr har det vist
sig, at det behov er stadigt svaerere at honorere i den traditionelle idraetsforening, og at foreninger-
ne derfor har brug for at opbygge traeningscentre.” (Foreningsfitness, 2008). Desuden tilbyder pro-
jekt Foreningsfitness uddannelse af fitnessinstrukterer, netveerksdannelse mellem foreningsbase-
rede fitnesscentre, labende opkvalificering og kvalitetssikring af eksisterende fitnesscentre samt
udvikling af nye omrader inden for fitness, hvor 'Barnefitness og Teenfitnessuddannelsen’ samt
'Seniorfitnessuddannelsen’ er de seneste eksempler pa satsningsomrader inden for Foreningsfit-
ness’ uddannelses- og kursusvirksomhed.
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| praksis skelner Foreningsfitness mellem store radgivningsforlgb og sma afklarende radgivnings-
forleb. De store radgivningspakker, som er malrettet de foreninger, der har besluttet sig for at reali-
sere ideen om en ny forening under Foreningsfitness rummer i praksis alle de elementer og
sporgsmal, som dannelsen af et fitnesscenter medfarer — dvs. alt fra principielle foreningspolitiske
overvejelser om medlemsdemokrati og bestyrelsesarbejde til mere praktiske spgrgsmal om valg af
fitnessudstyr og den gvrige indretning. De sma radgivningsforlab straekker sig typisk over to til tre
meder og er malrettet idreetsforeninger, der er i en overvejelsesfase og endnu ikke har besluttet sig
for at realisere ideen om et foreningsbaseret fitnesscenter. Hvis en forening far et |an medfelger
den store radgivningspakke automatisk. Radgivningsforlgb er gratis for foreninger organiseret un-
der DGI og DIF.

En forening kan lane op til 400.000 kroner. Belgbet kan afdrages over fem ar, safremt det er lan til
keb af fitnessmaskiner og -udstyr, mens afdragsperioden er ti ar, hvis der er tale om lan til bygnin-
ger. Lanet er rentefrit og derfor mere attraktivt end hos andre kommercielle laneydere. Forenings-
fitness’ laneramme er sammenlagt pa 6 mio. kr. arligt, og der kan maksimalt ydes stgtte til 20 for-
eninger om aret. | gennemsnit er der saledes 300.000 kroner til udlan til foreningernes etable-
ringsomkostninger.

Foreningsfitness stiller fire krav til foreninger, der gnsker at fa lan i projekt foreningsfitness:

1. Treeningscentret skal vaere organisatorisk selvstaendigt — enten som en underafdeling i en
flerstrenget forening eller som en selvstendig forening.

2. Der skal veere fuld medlemsindflydelse i form af bl.a. direkte valg af foreningens bestyrelse.
Fitnesscentret skal arbejde non-profit, og et eventuelt overskud skal blive i foreningen.
Fitnesscentret skal drives pa frivillig basis med frivillige instrukterer og frivillig bestyrelse.

| forhold til organisering og drift er der forventninger om, at foreningens selvstaendighed som selv-
steendig afdeling eller som udvalg under en flerstrenget forening opererer med klare retningslinjer
om, hvordan den juridiske selvstaendighed og skonomiske raderet er sikret. Dette skal blandt andet
medvirke til, at der ikke overfares penge fra en fitnessforening til en anden forening.

Samtidigt har foreningsfitness en raekke forventninger til foreningerne, som ikke direkte er formule-
ret som objektive krav, men som indeholder klare rettesnore for, hvorledes et fitnesscenter i For-
eningsfitness skal kores. Alle medlemmer skal have individuel instruktion og et traeningsprogram
ved start i foreningen, og der skal ske en opfelgning pa det nye medlem senest tre maneder efter
forste instruktion er fundet sted.

| forhold til maskiner, udstyr og faciliteter er der raekke vedligeholdelsesmaessige anbefalinger samt
en forventninger til, at foreninger som minimum har en grundpakke af udstyr — herunder ogs4, at
frie handveegte har en maksimumvaegt pa 26 kg.

| forhold til instrukterer er der forventninger om, at minimum 8o pct. af dem, der instruerer, forud-
settes at have en Foreningsfitness-instrukteruddannelse, og at de resterende 20 pct. forudsaettes
at have et uddannelsesniveau svarende til Foreningsfitness-uddannelserne. Dette geelder instrukti-
on i fitness og holdtyper, hvor Foreningsfitness udbyder uddannelse. Dertil skal der veere en ud-
dannelsesplan for hver instrukter. Dertil opererer Foreningsfitness’ centre med en raekke regler og
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procedurer for dopingforebyggelse og -handtering i samarbejde med Anti Doping Danmark.

Der er en kursuspulje pa en naesten 1 mio. kroner, men i 2008 - 2009 blev over 1.000 fitnessin-
strukterer uddannet under Foreningsfitness, hvilket medfgrte et voldsomt pres pa kursuspuljen.

Udviklingsprojektet har indtil videre veaeret en massiv succes. | 2002 var antallet af forskelle fitness-
foreninger under DGI 71 mod i 227 i 2009. Siden foreningsfitness start den o1. januar 2008 har 50
foreninger faet del i lanerammen, og heraf er 34 foreninger dbnet. Overordnet set kan DGI Tree-
ningskultur saledes karakteriseres som et succesrigt udviklingsprojekt, der formar at understotte og
endre lokale foreningskulturer mod en mere fleksibel organisering. Foreningsfitness star som et
udviklingsprojekt, der traekker pa erfaring og fornemmelse for foreningers forskellighed og behov.
Udviklingsprojektet understotter lokale ideer via kvalificeret radgivning, konsulentbistand og kon-
kurrencedygtige gkonomiske vilkar. Det har skabt stor medlemsinteresse for fitnessrelaterede ud-
dannelsesforlgb og vist en generel vilje til lsbende at tilpasse uddannelsesforlabenes faglige ind-
hold til nye gnsker fra foreninger. Samtidig er det lykkedes Foreningsfitness pa én gang at udvikle
klare standardiserede foreninger med et klart logo, mens der samtidig abenhed over for lokale kul-
turforskelle og behov (Kirkegaard, 2008).

3.4.2 Fitnesscentre under Firmaidraetten

Firmaidraetten havde i 2009 ca. 52.000 medlemmer, der dyrker fitness i en forening. Dette svarer til
ca. 16 pct. af Firmaidreettens samlede medlemsmasse pa i alt 320.000 medlemmer (Bisgaard,
2010). Foreningerne er meget forskellige med hensyn til starrelse fra helt sma beliggende pa ar-
bejdspladser og op til store abne foreningsbaserede fitnesscentre som eksempelvis Ringkabing og
Omegns Firmaidreaet (Rofi) med ca. 3.000 medlemmer. At medlemmerne dyrker fitnessaktiviteter
som firmaidraet, betyder dog ikke nedvendigvis, at der er tale om et egentligt fitnesscenter forstaet
som definitionen pa et fitnesscenter’ eller som en fysisk treeningsfacilitet, som foreningen ejer. |
praksis lejer mange foreninger sig blot ind i lokaler og dyrker fitnessaktiviteter dér.

| modsaetning til Foreningsfitness er der i Firmaidraetten ikke en egentlig strategisk satsning pa at
opfare foreningsbaserede fitnesscentre. Firmaidraetten har derfor ikke en feerdig model, strategi
eller malsaetning for foreningsbaserede fitnesscentre. Forbundets stotte til foreninger er i hgjere
grad tilpasset den enkelte forenings unikke behov og vilkar, hvilket spiller ind pa den service, rad-
givning og gkonomiske stotte, der ydes af Firmaidreetten. | Firmaidreetten har der hidtil veeret tre
principper for at tilbyde fitness i regi af Firmaidreetten.

1) Firmaidraetsforeningen kan leje sig ind i et lokale pa timebasis — enten et kommunalt loka-
le, et lokale pa virksomheden, hvor foreningen holder til, eller i et kommercielt fitnesscen-
ter. Der er derfor ikke noget krav om, at idraetsforeninger i Firmaidraettens regi selv skal eje
et traeningslokale. Foreninger, der lejer sig ind i et eksisterende treeningslokale, star derved
udelukkende for selve organiseringen af aktiviteten.

2) Arbejdspladsen og virksomheden kan selv, via egne midler, etablere et traeningslokale, som
idreetsforeningen pa arbejdspladsen selv vedligeholder og er driftsherre for. Det er typisk en
starre virksomhed, der vaelger selv at investere i etableringen af et traeningscenter. | disse
tilfeelde deltager Firmaidraetten ikke med skonomisk opbakning og fungerer primaert som

> Se tidligere fodnote om definitionen p3 et fitnesscenter.
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radgiver og organisatorisk bagland.

3) En eksisterende flerstrenget firmaidreetsforening i den pageeldende by gnsker at tilbyde fit-
ness som en ny aktivitet og vurderer, at den bedste made er ved at etablere eget fitnesscen-
ter.

Disse foreninger, der selv gnsker at etablere et fitnesscenter i Firmaidreettens regi, har mulighed for
at lane op til 1 mio. kr. af Firmaidreetten. Der kan dog maksimalt lanes 75 pct. af de samlede udgif-
ter til etableringsomkostningerne. For ansggningen behandles af Firmaidreettens Forbundsstyrelse,
kvalificeres den af Firmaidreettens lokalt placerede foreningskonsulenter, som gar i dialog med den
pageldende forening med henblik pa at vurdere omfanget og serigsiteten bag gnsket om etablering
af et fitnesscenter. Safremt der ydes et gkonomisk lan fra Firmaidraettens Forbundsstyrelses side,
er dette rentefrit med en maksimal tilbagebetalingstid pa 15 ar.

Firmaidraetten melder selv, at forbundet i de senere ar har oplevet en stigende interesse for netop
etableringen af foreningsbaserede fitnesscentre. Der er pt. syv regulaere fitnesscentre i Firmaidraet-
tens regi, som lever op til definitionen af et fitnesscenter, og hvor de fem har faet tilskud til etable-
ringen. | modsetning til Foreningsfitness er der ikke nogen centralt placeret lanepulje, som leegger
loft over, hvor mange fitnesscentre Firmaidreetten kan yde stotte til over en given tidsperiode. Det
er indtil videre lykkedes Forbundsstyrelsen at finde pengene inden for det arlige budget, uden at
Firmaidraetten selv har skullet lane penge hos en tredje part. Ifalge foreningskonsulent Torben
Laursen er ingen veldokumenterede ans@gninger blevet afvist af Forbundsstyrelsen, som er Firma-
idreettens bevilgende myndighed.

Ligesom Firmaidraetten ikke har et fast, stramlinet koncept for deres fitnessforeninger, stiller for-
bundet heller ikke minimumskrav, som foreningerne skal leve op til. | stedet er modellen snarere at
tage udgangspunkt i de lokale gnsker og behov og tage hensyn til de lokale forhold. Nar nogle for-
eninger er i egne lokaler, mens andre blot lejer sig ind i en idreetshal eller i et lokale, er resultatet i
praksis et broget kludetaeppe af lokale aftaler og fremgangsmader. Stottekonceptet tager udgangs-
punkt i foreningernes behov, og det er foreningerne, der kommer med tanker og ideer til, hvorledes
et fitnesscenter kan realiseres inden for de givne vilkar.

Ogsa andre steder i Firmaidreettens organisation geres der brug af erfaringerne til etablering af et
foreningsbaseret fitnesscenter. For eksempel er der i Firmaidreettens satsning pa 'Motion pa ar-
bejdspladsen’ stor erfaring med indkeb af treeningsmaskiner, hvilket der ogsa geres brug af i etab-
leringen af foreningsbaserede fitnesscentre i regi af Firmaidraetten. Dertil henviste Firmaidreetten til
en uformel videndeling mellem foreninger, der har eller gnsker at etablere et fitnesscenter. Man
rader séledes nye foreninger til at besgge andre foreninger og hare om deres erfaringer, mens det i
sidste ende er den enkelte forening, der bestemmer, hvilke typer af produkter og eventuelle fit-
nessmaskiner der skal indkabes.

Nar foreningerne har et uddannelsesbehov, finder de ofte en fitnessrelateret uddannelse udbudt af
Firmaidraetten selv, som kan tilfredsstille deres uddannelsesbehov. Der er dog ingen officielle, for-
melle krav om at Firmaidreaettens foreninger skal benytte sig af Firmaidreettens egne kurser, som
tilfeldet er det i Foreningsfitness. Ogsa hér synes Firmaidreetten at have evne til at tilpasse uddan-
nelsesbehov og -gnsker til den konkrete eftersporgsel. Firmaidraetten udbyder en raekke selvstendi-
ge fitnessrelaterede uddannelser, hvor f.eks. uddannelsen som fitnessinstrukter og spinning-
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instrukter er opdelt i tre niveauer/moduler med gradvist egede krav til kursisterne. Enkelte uddan-
nelser pa hgjere niveau opererer med intern censor vurdering af fagligt niveau samt en raekke be-
staelseskriterier. Der er ogsa eksempler pa, at instrukterer fra Firmaidraettens foreninger deltager i
private uddannelses- og kursusforlgb.

3.5 Forskelle og ligheder mellem Foreningsfitness og Firmaidraettens fitness

| modseetning til Foreningsfitness er udgangspunktet for en ny fitnessforeningsdannelse i firma-
idreetsregi ofte eksisterende flerstrengede idreetsforeninger, der tager en ny aktivitet pa program-
met. Derfor er behovet for en egentlig opkvalificering af bestyrelsen ikke sa stort i firmaidreetsregi
som i Foreningsfitness, hvor det er det mere forskelligt, hvem der tager initiativ til at etablere et
foreningsbaseret fitnesscenter. Det kan vere personer fra allerede eksisterende afdelinger i en fler-
strenget forening, en specialidraetsafdeling eller helt nye og upregvede kreefter, som tager initiativet.
| firmaidreetsregi er det ikke en ny forening, der bliver dannet, men en ny afdeling med en idraetsak-
tivitet, som dannes. Af samme grund er rutinen i bestyrelsesarbejdet der oftest i forvejen.

| direkte sammenligning synes Foreningsfitness at vaere et udviklingsprojekt, som er en mere
stromlinet og top-down-styret satsning end Firmaidraettens tilsvarende stotte til foreningsbaserede
fitnesscentre, der synes mere traditionel og forankret i eksisterende foreningskulturer. | Forenings-
fitness stilles der forventninger om, at foreningerne i en vis udtraeekning indordner sig under For-
eningsfitness’ anske til standardisering, bl.a. gennem en klar forventning om, at sterstedelen af
instruktergruppen tager en relevant uddannelse under Foreningsfitness uddannelsestilbud, og at
foreninger investerer i en minimums udstyrspakke, som dertil gerne skal vaere fra en af de af For-
eningsfitness’ godkendte og udvalgte fitnessproducenter. Dertil opererer Foreningsfitness under et
feelles logo, som mange af deres centre benytter sig af, mens Firmaidreetten ikke pd samme made
forseger at brande deres foreninger under et felles logo. Firmaidraettens stotte til foreninger med
gnske om at etablere et fitnesscenter er lidt mere fleksibel over for lokale gnsker og behov, men
synes ogsa mindre ambitigs end Foreningsfitness’ udviklingsprojekt. Firmaidreetten stiller heller
ingen bestemte krav og forventninger til, at en vis procentdel af instruktgrerne skal have bestemte
uddannelser.

Foreningsfitness opererer med en konkret malsaetning om at 4bne mindst 20 nye foreningsbasere-
de centre om aret, hvilket Firmaidraetten ikke gor. Firmaidreetten er saledes mere athaengig af, at
lokale kraefter fremszeetter et konkret gnske, hvor Foreningsfitness er et mere strategisk idraetspoli-
tisk tiltag fra idreetsorganisationernes side, hvor Foreningsfitness aktivt markedsferer udviklings-
projektet via hjemmeside og brochurer over for lokale foreninger. | den folgende tabel er de to for-
skellige stottesystemer sammenlignet.
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Tabel 6. Sammenligning af foreningsidraettens stattekoncepter

Laneramme

’

Foreningsfitness

6.000.000 kr. finansieret af DGI og
DIF i perioden 2008—2012.

Firmaidreetten

Intet officielt loft pa [Anerammen

Maksimalt tilskudsbe-
leb pr. forening

400.000 kr.

1.000.000 kr., dog maksimalt 75 pct. af
det samlede finansieringsbehov.

Afdragsperiode

10 ar til bygninger og 5 ar til keb af
treeningsmaskiner.

Maksimalt 15 ars afdragsperiode (eller
den normale afskrivningsperiode for
fitnessprodukter).

Standardisering

Hvis Foreningsfitness’ logo gnskes
benyttet af foreningen, er der krav om
instrukterer skal gennemfare For-
eningsfitness’ instruktgruddannelser
samt krav om keb af minimumspakke.

Intet formelt krav om standarder.

R&dgivningsforlgb

Mere malrettede radgivningsforlgb for
dels foreninger, der gnsker at etablere
et fitnesscenter, dels foreninger, der
overvejer at etablere et fitnesscenter.
Radgivningsforlebene er tilpasset den
enkelte forenings behov, gnsker, behov
og muligheder.

Ingen standardiserede radgivningsfor-
lgb, men derimod et udgangspunkt i
de lokale behov og ensker fra forenin-
gens side.

Strategisk malsatning

80 nye foreningsbaserede fitnesscentre
pa fire ar i perioden 2008—2012. Dertil
malsetning om 40 sma radgivnings-
forlgb i om &ret i samme periode.

Ingen officielle strategiske malsaetnin-
ger.
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4. Portraet af respondenterne — de aktive fithessudevere

| dette afsnit tegnes et portraet af de aktive fitnessudevere, som har deltaget i undersogelsen, ud fra
en reekke spargsmal, som omhandler deres ken, alder, uddannelse, jobsituation, indtaegt og gene-
relle familie- og livssituation. Kapitlet laeses med henblik pa at give indblik i de to organisations-
formers forskellige respondentgrupperinger blandt hhv. medlemmer af de foreningsbaserede fit-
nesscentre, som nedenfor benavnes som organisationsformen 'ikke-kommerciel’, samt kunderne i
kommercielle fitnesscentre, der nedenfor benaevnes som organisationsformen ’kommerciel’.

4.1 Ken og aldersfordeling

Undersogelsen af de aktive fitnesskunder er baseret pa en antaget skaev kensfordeling, hvor kvinder
sandsynligvis er overrepraesenterede i forhold til den samlede population af aktive fitnessudovere. |
alt 4.513 respondenter er kvinder, og 2.123 respondenter er maend, svarende til en samlet procent-
fordeling pa henholdsvis 68 pct. og 32 pct. for de to undersggelser i hhv. kommercielle centre og
foreningsbaserede centre til sammen (herefter blot benzevnt 'den samlede undersggelse’). Set i
forhold til kensfordelingen mellem de to organisationsformer 'ikke-kommerciel’ og ’kommerciel’
ma kvinder i saerlig hoj grad forventes at veere overrepraesenterede i kommercielt regi, mens over-
repraesentationen af kvinder i foreningsbaserede centre ikke nedvendigvis er skeev i forhold til den
sande population i foreningsbaserede fitnesscentre.

Figur 4. Kensfordelingen i undersggelsen fordelt pa organisationsform

73%

B Mand

B Kvinde

Ikke-kommerciel Kommerciel

Arsagen til den forskellige kensprofil i de to organisationsformer skal sandsynligvis findes i indsam-
lingsmetoden (se bilag 1), hvor fremgangsmaden i kommercielle centre med aktiv tilmelding tilsy-
neladende har appelleret til en del flere kvinder end maend.

Gennemsnitsalderen for den samlede undersggelse er 37,2 ar. | kommercielt regi er gennemsnits-
alderen lidt lavere pa 34,7 ar, mens gennemsnitsalderen i foreningsregi med sine 43,2 ar er noget
hgjere. | nedenstaende tabel er respondenternes aldersprofiler for den samlede undersggelse ind-
delt i alderskategorier fordelt pa de to organisationsformer 'ikke-kommerciel’ og "’kommerciel’.
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Figur 5. Aldersfordeling fordelt pa samtlige fitnessudevere samt pa organisationsform
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Som det kan ses, er der i kommercielt regi (bla sgjle) en markant hgjere andel af yngre fitnesskun-
der i aldersgruppen 20-29 ar i forhold til i foreningsregi. 40 pct. af den samlede kundemasse ligger
saledes mellem 20 og 29 ar, og naesten 30 pct. er mellem 30 og 39 ar. Den sterste aldersgruppe
med over 30 pct. af den samlede medlemsbase i foreningsregi ligger i aldersgruppen 40—49 ar. Det
samlede indtryk af figuren er derfor, at der i kommercielle fitnesscentre er en udpraeget overveaegt at
unge set i forhold til tilsvarende foreninger, hvor aldersfordelingen er mere jeevn.

Dette kan skyldes mange forhold. For eksempel har det lokale miljg, hvor foreningsbaserede fit-
nesscentre ofte er placeret ofte en hgjere andel af zldre borgere. | storbyerne, hvor langt hovedpar-
ten af de 77 kommercielle fitnesscentre i undersagelsen er placeret, er der store uddannelsesinsti-
tutioner, som ogsa afspejler sig i kundesammensetningen. Trods disse bagvedliggende forklarin-
ger tyder ovenstaende dog stadig pa, at de foreningsbaserede fitnesscentre rummer flere alders-
grupper i samme treeningsfacilitet ved at have en hgjere repraesentation af helt unge under 19 ar og
samtidig ogsa markant flere zldre aktive fitnessudevere over 50 og 60 ar end i kommercielt regi.

4.2 Arbejdsliv, fritidsliv, uddannelses- og indtagtsforhold

En oversigt over respondenternes hovedbeskaftigelse viser, at lidt over 64 pct. af respondenterne
pa undersggelsestidspunktet var aktive pa arbejdsmarkedet. Godt 45 pct. af disse erhvervsaktive
arbejder som funktioneerer eller tjenestemaend, naesten 11 pct. er fagleerte arbejdere, godt 5 pct. er
selvsteendige og lidt feerre er ufagleerte arbejdere. Dertil er hele 23 pct. af de aktive fitnessudevere
under uddannelse, mens kun 5 pct. er pensionister eller efterleonsmodtagere. Hverken fitnesscentre
i kommercielt eller foreningsbaseret regi har endvidere evnen til at tiltraekke potentielt socialt mar-
ginaliserede befolkningsgrupper som borgere pa overfarselsindkomster, hvilket dog ikke er useed-
vanligt for andre idraetskulturer og organisationsformer (Pilgaard, 2008, p. 46).
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Tabel 7. Hvad er din hovedbeskzftigelse for tiden?

Hovedbeskaftigelse

Funktionaer/tjenestemand 45%
Under uddannelse/studerende/gar i skole (inkl. leerlinge og elever) 23%
Fagleert arbejder 1%
Selvstaendig 5%
Fartidspensionist/folkepensionist/efterlansmodtager 5%
Ufagleert arbejder/specialarbejder 4%
Ved ikke/Andet 3%
Ledig pa dagpenge (modtager dagpenge fra A-kasse) 2%
Pa orlov 1%
Medarbejdende xgtefelle 1%
Hjemmearbejdende husmor/husfar 0%
Ledig pa kontanthjaelp (modtager kontanthjzelp) 0%

Det samlede billeder understotter forestillingen om, at langt de fleste respondenter enten er i den
erhvervsaktive alder eller under uddannelse.

Hvis man ser naeermere pa fordelingen mellem de to organisationsformer 'ikke-kommerciel’ og
'kommerciel’ afspejler denne aldersfordelingen. Eksempelvis er der i kommercielle fitnesscentre
langt flere, 29 pct., som er under uddannelse end i foreningsregi, 9 pct. | nedenstaende tabel kan
respondenternes hovedbeskaftigelse ses fordelt pa de to organisationsformer.

Tabel 8. Hvad er din hovedbeskzftigelse for tiden? - fordelt pa organisationsformer

Hovedbeskaftigelse Ikke-kommerciel

Funktionaer/tjenestemand 45 % 45 %
;Jen:;reijcle:;nelse/studerende/gér i skole (inkl. lzerlin- 0% 29%
Fagleert arbejder 14 % 9%
Selvstendig 8 % 4%
Fartidspensionist/folkepensionist/efterlansmodtager 1% 3%
Ufagleert arbejder/specialarbejder 5% 3%
Ved ikke/Andet 3% 3%
Ledig pa dagpenge (modtager dagpenge fra A-kasse) 2% 2%
Pa orlov 1% 1%
Medarbejdende egtefelle 1% 0%
Hjemmearbejdende husmor/husfar 0% 0%
Ledig pa kontanthjeelp (modtager kontanthjaelp) 0% 0%

Ogsa andelen af fgrtidspensionister/folkepensionister/efterlansmodtagere er vidt forskellige i de to
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organisationsformer, ligesom der er flere fagleerte arbejdere og selvstaendige i foreninger. Generelt
giver tabellen indtryk af, at andelen af erhvervsaktive i foreninger er hgjere end i kommercielt regi,
der til gengaeld har langt flere under uddannelse.

Som det kan ses af nedenstaende tabel g arbejder hovedparten af den samlede respondentgruppe i
den private sektor. Andelen af erhvervsaktive i foreningsregi er hgjere end i kommercielt regi, da
sammenlagt 79 pct. af medlemmerne fra foreningsbaserede fitnesscentre arbejder i enten den pri-
vate eller offentlige sektor, mens dette kun gaelder for 71 pct. af kunderne i kommercielle centre.
Ogsa her er der stor sandsynlighed for, at de demografiske forhold spiller ind.

Tabel 9. Arbejder du i det offentlige eller i en privat virksomhed?

ke-kommerciel

Den private sektor 50 % 45 % 47 %
Den offentlige sektor 29 % 26 % 27 %

Ikke relevant (under uddannelse, fortidspen-

; 21 % 29 % 27 %
sion, efterlen m.v.) 9 7

Indtrykket af, at kunderne i kommercielle fitnesscentre er yngre og ofte under uddannelse star sale-
des klart, hvorimod foreningsbaserede fitnesscentre har en starre andel af medlemmer i arbejde.

4.3 De erhvervsaktive fitnessudgvere

Ser man narmere pa den erhvervsaktive gruppe for den samlede undersggelse, og hvor mange
timer de angiver at arbejde i gennemsnit om ugen, er den gennemsnitlige ugentlige arbejdstid pa
38,8 timer. Der er imidlertid ikke nogen forskel pa gennemsnitstallet alt efter, hvorvidt den fitness-
aktive treener i foreningscentre eller kommercielle fitnesscentre. Der er flere ligheder end forskelle
mellem de to organisationsformer, hvis man ser neermere pa respondenternes besvarelser om for-
holdet mellem arbejde og fritid.

Cirka 70 pct. af den samlede gruppe af aktive fitnessudevere svarer, at de "ofte’ eller 'sommetider’
‘teenker pd arbejde efter fyraften’. Naesten 50 pct. af dem svarer samtidig, at de "ofte’ eller 'somme-
tider’ ‘arbejder om aftenen’. Cirka 35 pct. af de erhvervsaktive fitnessudgvere svarer endvidere, at de
‘ofte’ eller 'sommetider’ ‘arbejder i weekenden’. Greenserne mellem arbejdsliv og fritid synes sale-
des flydende for mellem en tredjedel og op mod halvdelen af de adspurgte, hvilket kan kobles
sammen med fitnessudgvernes behov for at kunne dyrke idreet pa fleksible vilkar nar der er tid og
mulighed for det.

| selve arbejdssituationen er der lidt starre forskelle mellem kunderne i kommercielle centre og
medlemmer i ikke-kommercielle foreninger. 63,4 pct. af kunderne mod 53,4 pct. af medlemmerne
giver udtryk for at deres arbejde er praeget ’stillesiddende arbejde, som ikke kraever fysisk anstren-
gelse’, og hele 53,5 pct. af kunderne fra kommercielle centre giver udtryk for, at deres arbejde ’al-
drig’ er med ‘en del lofte- eller baerearbejde’. Dette gaelder kun for 39,3 pct. af medlemmerne i for-
eninger. Samtidig giver en storre andel af medlemmerne i foreninger udtryk for, at deres arbejde
generelt er mere fysisk belastende end kundernes arbejde, og f.eks. 19,3 pct. af respondenterne fra
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fitnessforeninger svarer, at de "ofte’ eller "altid’ har ‘tungt eller hurtigt arbejde, som er fysisk an-
strengende’, mens det kun geelder for 13 pct. af kunderne.

Generelt tegner undersogelsen dog et billede af en relativt homogen erhvervsaktiv gruppe af fit-
nessudgvere i Danmark, der ikke adskiller sig veesentligt fra hinanden. Cirka halvdelen giver udtryk
for, at de har mulighed for at tage arbejdet med hjem og derved ogsa har et arbejde, der kan tilret-
teleegges mere fleksibelt end arbejdssituationer, der kraever, at man befinder sig pa en bestemt
arbejdsplads. De mindre forskelle mellem grupperingerne i de to organisationsformer fremkommer
forst og fremmest i andelen af medlemmer med hardt fysisk arbejde. Denne gruppe er stgrst i For-
eningsfitness.

Nar man ser naermere pa de erhvervsaktive fitnessudeveres uddannelsesniveau i hhv. foreninger og
kommercielle fitnesscentre, er der dog en raekke interessante forskelle at spore. Blandt de erhvervs-
aktive fitnesskunder har en starre andel har taget en lang videregdende uddannelse, mens der
blandt medlemmer er flere med en mellemlang videregaende uddannelse. Samtidig er der markant
flere medlemmer end kunder, der har en erhvervsfaglig uddannelse. De to fitnessaktive grupperin-
gers uddannelsesprofiler fremgar af nedenstaende figur 6.

Figur 6: Kun erhvervsaktive fitnessudevere. Uddannelsesprofil fordelt pa organisationsformer

H |kke-kommerciel ™ Kommerciel

Anden uddannelse/ved ikke/@nsker ikke at oplyse
Forskeruddannelse (ph.d.)

Lang videregdende uddannelse

Mellemlang videregdende uddannelse, 3—4 ar
Kort videregdende uddannelse, under 3 ar
AMU-uddannelse

Erhvervsfaglig uddannelse 29%

Gymnasial uddannelse

8.-9.-10. klasse
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Generelt giver de erhvervsaktives uddannelsesprofiler indtryk af en lidt bedre uddannet kundegrup-
pe end medlemsgruppe. Sammenlagt har f.eks. hele 53,5 pct. af kunderne mod kun 39,5 pct. af
medlemmerne enten en mellemlang eller lang videregdende uddannelse.

Den hgjere uddannelsesprofil pa de erhvervsaktive fitnesskunder afspejler sig dog ikke direkte i en
hgjere gennemsnitlig lanindteaegt, hvilket kan ses af nedenstaende figur 7. Selvom der er en stgrre
andel af kunder med en arsindtegt pa over 800.000 kr., er det samlede indtryk af undersogelsen,
at de erhvervsaktive medlemmer i gennemsnit tjener mere end de erhvervsaktive kunder.
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Figur 7. Lenningsniveau fordelt pa organisationsformer
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Det bgr dog understreges, at de 15 pct. af medlemmerne i ikke-kommercielle fitnesscentre, der ikke
gnsker at oplyse deres indteegt, i princippet godt kunne medvirke til at treekke medlemmernes ind-
teegt ned sa den naermer sig kunderne.

4.4 Familieforhold

Den hidtidige gennemgang af respondenternes svar har primeert beskaeftiget sig med arbejdsliv og
uddannelsesbaggrund. Imidlertid herer ogsa den familiemaessige situation med til et daekkende
helhedsbillede af de aktive fitnessudevere, fordi deres hverdagsliv og generelle livssituation i andre
undersggelser har vist sig at have stor indflydelse pa valg af idreetsform. Eksempelvis viser en livs-
fase-analyse, at livet bestar af forskellige faser med forskellige livsbetingelser og praktiske forhold,
der har direkte indflydelse p4, hvilken idreet der dyrkes, og hvilken organisationsform der vaelges.
For eksempel vil en erhvervsaktiv bgrneforaelder som oftest have et mere udtalt behov for fleksibili-
tet end en voksen uden hjemmeboende barn/barn.

| relation hertil blev respondenterne stillet tre spgrgsmal omhandlende deres civilstand og familie-
meessige forhold. Denne del medtager samtlige respondenter og ikke udelukkende de erhvervsakti-
ve.

Det samlede indtryk af de fitnessaktives familieliv viser, at 63,9 pct. af respondenterne bor sammen
med en aegtefelle eller samlever. Hvis man ser pa forskellene mellem de to organisationsformer
ser vi igen, at den store andel af unge fitnesskunder i kommercielt regi medvirker til en markant
anderledes profil ogsa pa dette omrade i forhold til medlemmerne i ikke-kommercielle foreninger. |
nedenstaende tabel er det saledes kun 57 pct. af fitnesskunderne, der bor sammen med agtefeelle
eller en samlever, mens tallet for medlemmer er pa hele 82 pct.
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Tabel 10. Bor du sammen med en agtefaelle/samlever?
— fordelt pa organisationsform

Bor du sammen med eegtefaelle/samlever? Ikke-kommerciel | Kommerciel

Ja 82 % 57 %
Nej 18 % 43 %

De store forskelle mellem organisationsformerne med kunder over for medlemmer gar ogsa igen i
det naeste spergsmal, der ser naermere pa, om respondenterne har hjemmeboende bgrn (inkl. bo-
nusbgrn) under 18 ar. Til dette spergsmal svarer 31,8 pct. af den samlede respondentgruppe ’ja’,
mens 68,2 % svarer 'nej’. Ogsa her traeder forskellene frem mellem organisationsformene.

Tabel 11. Har du nogen hjemmeboende bgrn (inkl. bonusbgrn) under 18 ar?
— fordelt pa organisationsform

Hjemmeboende bgrn under 18 ar? Ikke-kommerciel

Ja 51 % 24 %
Nej 49 % 76 %

Over halvdelen af medlemmerne i de foreningsdrevne fitnesscentre har hjemmeboende barn, mens
det kun geelder for ca. en fjerdel af kunderne i de kommercielle centre. Det var i denne sammen-
heaeng yderligere interessant at sperge ind til de foraeldre, som svarede ja til dette spergsmal, om
bgrnene benyttede sig af fitnesscentrets traeningstilbud, mens den voksne selv var fitnessaktiv.

Det samlede indtryk i nedenstaende tabel 11 for den samlede respondentgruppe af aktive fitness-
udevere er, at det kun er 28 pct. af foraeldrene, der svarer, at deres bgrn er fysisk aktive, mens for-
®lderen traener fitness. Nar disse deles op pa organisationsformer, treeder forskellene ogsa frem

her.

Tabel 12. Benytter barnet/bgrnene andre af fitnesscentrets/foreningens idraetstilbud, mens
du er aktiv i fitnesscentret? — fordelt pa organisationsform

T e kommerdel | Kommerie

Ja 36 % 22 %
Nej 64 % 78 %

Mere praecist er det 36 pct. af medlemmer fra foreninger med hjemmeboende bgrn, der angiver, at
de traener i fitnesscentret, samtidig med at deres barn/bgrn dyrker anden idreet i foreningen. |
sammenligning hermed er dette kun tilfeelde i 22 pct. hos kunderne i kommercielle fitnesscentre.
Det er med andre ord en mulighed, som en del foraldre og kunder benytter sig af, men omradet
synes ogsa at rumme et vist udviklingspotentiale, da flertallet af disse foraeldre samtidig er er-
hvervsaktive og arbejder meget, hvorfor treeningsmuligheder til bern i samme idreaetsfacilitet kunne
vaere oplagt. Det er ikke sa overraskende, at flere barn traener i foreningen samtidig med deres for-
eldre, da der generelt er flere tilbud til bgrnene i idraetsforeningerne, og det (endnu) er mere ud-
bredt for barn at traene i en forening end i et fitnesscenter. Fleksibilitet handler ikke kun om at tree-
ne sammen, men ogs3, at alle familiemedlemmer far mulighed for at fa sig rert over en lang og
travl hverdag, hvor fleksibilitet en ngdvendighed for mange voksne.
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Nar ovenstaende analyser saettes ind i en livsfaseanalyse, hvor det undersgges, om det at have
barn spiller en rolle for fitnessudevernes traeningsfrekvens, kan der spores tydelige sammenhaenge.
Nedenstaende figur viser, at livsfasen med bgrn har en selvsteendig indvirkning pa fitnessudove-
rens aktivitetsniveau.

Figur 8. Sammenhaeng mellem bgrn og treeningsfrekvens. 'Har du hjemmeboende barn?’
— fordelt pa traeningsfrekvens og organisationsform
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Den markante forskel pa andelen af meget aktive fitnessudevere, der traener op til flere gange om
ugen, set pa baggrund af, om de har barn eller ej, er pd denne made udtryk for, at hverdagslivets
vilkar og det oplevede pres pa den frie tid har direkte indflydelse pa fitnessudeverens traeeningspro-
fil.

4.5 Delkonklusion pa portraet af respondenter

Generelt er der blandt respondenterne en overvaegt af kvinder, som iser i kommercielt regi ma
antages at veere overrepraesenterede i undersggelsen. Aldersmaessigt udger den samlede gruppe af
respondenter primaert et segment af unge mellem 20 og 29 ar, mens andelen af aktive fitnessud-
gvere falder i takt med stigende alder. Det bliver i denne sammenhang spaendende i fremtidige
undersggelser at folge, om de unge fortsaetter deres fitnessvaner i en senere alder. Inden for de to
organisationsformer er der dog store forskelle. Eksempelvis er over 40 pct. af kunderne er mellem
20 og 29 ar i kommercielt regi mod 10 pct. i foreningsregi. Den kommercielle organisering af fit-
nesskulturen giver pa dette grundlag indtryk af en decideret ungdomskultur, mens aldersfordelin-
gen i det ikke-kommercielle foreningsregi er spredt ud over flere aldersgrupper. Samlet set tyder det
pa, at foreningsbaserede fitnesscentre formar at tiltraekke et bredere spektrum af medlemmer i alle
aldre og ikke er sa stremlinede og ungdomspraegede treningsmiljoer, som de kommercielle fit-
nesskoncepter synes af veere. Disse forskelle kan dog ogsa skyldes de geografiske placeringer af
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fitnesscentre, hvor kommercielle centre typisk ligger i byomrader med markant flere unge. Pa trods
af de geografiske forskelle kan de forskellige medlems- og kundehvervninger virke selvforstaerkende
og medvirke til en bestemt traeningskultur i de forskellige organisationsformer.

Dette kan bade vaere en fordel og en ulempe. Mange af de kommercielle fitnesscentre og -kaeder
har gennem de seneste 10 ar opbygget en staerk ungdomskultur ved direkte henvendelse til unge
studerende med studierabatter og aggressive markedsferingsstrategier og har blandt andet via
unge modellers idealkroppe tiltrukket bestemte kundesegmenter, der sgger netop denne form for
ungdommelig iscenesaettelse.

Pa den anden side kan denne ungdomsdominerede fitnesskultur i visse kommercielle centre med-
virke til at afskraekke en raekke andre potentielt fitnessinteresserede befolkningsgrupper fra tree-
ningsmiljeet, da der vil vaere stor risiko for, at de ikke vil fole sig hjemme eller ikke kan kende sig
selv i det spejlbillede, som fitnesskulturen sender tilbage i ansigtet pa dem.

For foreningsidraetten medvirker den stgrre aldersspredning blandt medlemmerne til at dokumen-
tere, at foreningsbaserede fitnesscentre nyder bredere folkelig opbakning og har stor appel til be-
folkningsgrupper, der ikke finder vej til de kommercielle fitnesscentre. Derved star fitnessforeninger
staerkere i deres argumentation for, at deres satsning pa oprettelse af ikke-kommercielle fitness-
centre i praksis kan rumme bredere befolkningsgrupper og maske ligefrem vaere et supplement til
markedets ovrige udbydere.

Alt i alt er der pa trods af disse forskelle mellem medlemmer og kunder ogsa tale om, at fitness
som faellesnaevner for en lang raekke motionspraegede traeningsformer kan tiltraekke stort set alle
typer af befolkningen — dog med undtagelse af borgere pa overfgrselsindkomst. Der er naeppe
mange andre idraetsanlaeg, ud over kommunale svemmehaller, der har samme evne til at appellere
til brede befolkningsgrupper pa én og samme tid, og hvor ung som gammel kan traene i samme
rum uden at veere pa samme fysiologiske, tekniske eller motoriske niveau (Breivik & Rafoss, 2005).

Det store flertal af aktive fitnesskunder er ogsa erhvervsaktive. Langt de fleste arbejder i en funktio-
nerstilling og flertallet i den private sektor. Efter de funktionzeransatte er der iseer i kommercielt
regi en stor gruppe af studerende. Selve arbejdslivet er generelt praeget af stillesiddende arbejde
med meget lidt fysisk aktivitet, men denne tendens er dog mest markant blandt kunder i kommer-
cielle centre. Generelt tyder svarene ogsa pa, at cirka halvdelen af de aktive fitnessudevere i et vist
omfang har et fleksibelt arbejde, hvor der bade arbejdes om aftenen og i mindre omfang i weeken-
den. Hos denne halvdel af de erhvervsaktive tyder det ogsa pa, at adskillelsen mellem arbejds- og
fritidsliv i en vis grad ikke kan opretholdes. Arbejde og fritid flyder sammen, hvilket kan vaere en
forklaring pa et stort behov for at tilrettelaegge idraetten pa fleksible vilkar.

Generelt er uddannelsesniveauet blandt kunder i kommercielle centre hgjere end blandt medlem-
mer, men dette afspejler sig ikke direkte i den gennemsnitlige bruttoindteaegt, hvor medlemmerne
synes at sta for en lidt hgjere gennemsnitslen end blandt kunder.

Familiemaessigt lever naesten 64 pct. af respondenterne sammen med en aegtefalle eller samlever,
men forskellene mellem de to organisationsformer er store, hvilket skyldes den store andel af unge
fitnesskunder i de kommercielle fitnesscentre. De unge har i mindre udstraekning stiftet familie
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eller faet barn, hvilket flertallet af medlemmer i foreninger har. For den samlede gruppe af fitness-
aktive er der store forskelle mellem aktive med og uden bgrn, hvor tiden og overskuddet til at traene
regelmaessigt aftager direkte i sammenhang med bgrnenes tilstedevaerelse. Godt en tredjedel af
medlemmerne i foreningsbaserede fitnesscentre med hjemmeboende barn/bgrn benytter sig sam-
tidig af en mulighed for at traene i idraetsforeningen. Dette gaelder i mindre grad kunder med bgrn i
kommercielt regi. Ogsa denne forskel kan medvirke til at skabe en kvalitativ og indholdsmaessig
forskel mellem den kommercielle organisering og den ikke-kommercielle organisering, som kunne
tyde pa en mere rummelig foreningsidreet.
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5. Fitnessudeveres idratsvaner — ogsa fer fitness

Dette kapitel redegor for de aktive fitnessudeveres svar pa spgrgsmal vedrgrende deres idraetsva-
ner. Et af de centrale spgrgsmal er i denne forbindelse, i hvilket omfang kommerciel og forenings-
baseret fitness formar at tiltreekke fysiske inaktive grupper, og i hvilket omfang fitness fremstar som
et supplement til gvrige idreetsaktiviteter.

Det skal endnu en gang understreges, at svarene er udtryk for fitnesskundernes selvvurderede
skgn. Da der ikke er tale om objektive malinger af fitnesskunders idraetsvaner eller fysiske aktivi-
tetsniveau vedrgrende det fysiske aktivitetsniveau, bygger svarene saledes pa den enkelte respon-
dents egen 'common sense’-opfattelse. Dette indebaerer selvsagt en risiko for, at respondenterne
husker forkert eller maske objektivt set vurderer situationen forkert. Dette forbehold skal tages med
i leesningen af resultaterne.

Erfaringer med malinger af denne storrelsesorden og type viser dog, at respondenternes egen vur-
dering af eksempelvis deres fysiske aktivitetsniveau, fysiske form og generelle helbredstilstand i
mange tilfeelde er i god overensstemmelse med objektive malinger (se eks. (Kjoller & Rasmussen,
2002). Jo darligere en person vurderer sit eget helbred, jo starre risiko er der for udvikling af syg-
dom og ded inden for en given periode.

5.1 Selvvurderet traeningsfrekvens

Som det fremgar af svarfordelingen (se figur 9) pa spgrgsmalet om fitnessudavernes traeningsruti-
ner, er der i den samlede empiriske undersogelse naesten udelukkende tale om aktive fitnesskun-
der.

Spergsmalet blev stillet dels stillet med henblik pa at kunne foretage senere analyser af f.eks. til-
fredshed krydset med treeningsfrekvens, dels for at fa udskilt den lille inaktive gruppe af responden-
ter, der trods manglende traeningsfrekvens alligevel havde tilmeldt sig undersggelsen. Knap 1 pct.
af respondenterne blev efter de indledende spargsmal frasorteret med et "tak for din medvirken’, da
de i praksis ikke treenede og derved ville kunne forstyrre billedet med afvigende svar i forhold til en i
gvrigt relativt homogen respondentgruppe af mere eller mindre aktive fitnesskunder.
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Figur 9: Hvilke af nedenstaende traeningsrutiner passer pa dig og din
treeningsprofil i fitnesscentret?
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Godt to tredjedele af respondenterne (69 pct.) angiver, at de traener regelmaessigt og som regel op
til flere gange om ugen. Denne gruppe kan man karakterisere som 'kernekunder og -medlemmer’ i
den forstand, at det er dem, der kommer hyppigt i deres lokale fitnesscenter uge efter uge.

Dertil kommer en starre gruppe pa 28 pct. af kunder og medlemmer, der treener mindre regelmaes-
sigt og er passive i perioder. Inden for denne gruppe er der en variation i treeningshyppigheden,
hvor nogle opfatter en treeningssession pa én gang om maneden som uregelmaessig traening,
mens andre maske traener op til flere gange om ugen i nogle perioder for sa slet ikke at traene i
andre (typisk stor treeningshyppighed i vinterhalvaret og mindre i sommerhalvaret). Denne gruppe
er i fitnessregi karakteriseret ved en tilgang til fitness som en treeningsmulighed, der i hgj grad be-
nyttes, nar der er behov for det, og hvor fitnesstraeningen ikke pd samme made er blevet gjort til en
rutine.

Hertil kommer en mindre gruppe pa i alt 2 pct., der svarer, at de stort set aldrig treener. Kun i alt 58
respondenter, svarende til knap 1 pct. af den samlede respondentgruppe, svarede, at de aldrig tree-
ner pa trods af, at de er betalende kunder og medlemmer.

Sammenlagt treener ca. 99 pct. af undersogelsens fitnesskunder og -medlemmer saledes fitness i et
eller andet omfang — fra 'flere gange om ugen’ til 'stort set aldrig’. Sterstedelen af rapporten bygger
pa svarene fra denne gruppe.

Svarfordelingen mellem kunder i kommercielle centre og medlemmer i foreningsregi giver indtryk
af, at andelen af kunderne, som er meget aktive i deres fitnesscentre er lidt sterre i kommercielle
centre end i foreningsregi. Andelen af medlemmer i foreningsfitness, der stort set aldrig treener, er
samtidig lidt sterre end kundeandelen i de kommercielle centre.
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Figur 10. Hvilke af nedenstidende traningsrutiner passer pa dig og din treeningsprofil?
- fordelt pa organisationsform
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Arsagerne til disse forskellige udtryk kan vaere mange og skal muligvis findes i de anvendte indsam-
lingsmetoder af e-mailadresser eller en aldersrelateret indflydelse pa treeningsfrekvensen, men der
er dog ikke tale om markante forskelle mellem de to organisationsformer.

De to falgende figurer indeholder en mindre undersogelse af de fitnesskunder og -medlemmer,
som svarer, at de ikke traener regelmaessigt, dvs. de 3 pct. af respondenterne der angiver, at de ‘al-
drig’ eller 'stort set aldrig’ traener, sammen med 28 pct., der svarer, at de 'traener uregelmaessigt’.
Disse respondenter er blevet stillet to spgrgsmal, som undersgger, om de har lyst til at treene mere,
og hvad arsagerne er til, at de ikke treener oftere, end tilfeeldet er. Det er kun i de to falgende figurer,
at denne undergruppering af fitnesskunder og -medlemmer bliver brugt. | resten af rapporten er
der fokus pa besvarelserne fra de aktive fitnessudevere, og respondenter, som aldrig traener, er
fraregnet.

Figur 11. Har du generelt lyst til at treene oftere og mere? - fordelt pa organisationsform
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Som det tydeligt ses, har langt de fleste af de mindre aktive fitnesskunder og -medlemmer lyst til at
treene mere og oftere, end tilfeeldet er. Dette gaelder i serlig hoj grad for kunder i kommercielle
centre, mens en noget starre gruppe medlemmer i de ikke-kommercielle foreninger er godt tilfred-
se med deres nuvaerende treeningsmangde. Forskellen skal forklares med aldersspredningen i de
to organisationstyper. Da der i denne undersggelse er en tydelig positiv sammenhang mellem
alderen og andelen, der er tilfredse med treeningsmangden, skyldes den hgjere tilfredshedsandel
hos medlemmerne en noget hgjere gennemsnitsalder. Pa trods af dette aldersforhold er der for
begge grupperinger en raekke arsager til, at de ikke treener oftere.

| nedenstaende figur ses det, at der er en raekke praktiske forhold, som forhindrer, at gruppen ikke
far indfriet treeningsenskerne i praksis. | spergeskemaundersggelsen er respondenterne blevet bedt
om at vaelge maksimalt to af nedenstaende arsager til, at de ikke traener oftere. De arsager, som
hyppigst blev valgt, er mangel pa tid og motivation.

Figur 12. Hvad er arsagerne til, at du ikke traener oftere i dit fitnesscenter?
— fordelt pa organisationsformer
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Der er dog en raekke interessante forskelle mellem kunderne i kommercielle centre og medlemmer-
ne i foreninger. Dels er andelen af kunder i kommercielt regi, der giver udtryk for, at de 'ikke har
tid’, generelt 'mangler motivation’, 'mangler en traeningspartner’ samt oplever, at centret 'ikke har
de gnskede treeningstilbud’ signifikant hgjere end foreningsfitnessmedlemmernes andel af samme
svarkategorier. Tilsammen giver disse fire arsager et godt indblik i de starste konkrete barrierer for
regelmaessig fitnesstrening.

For det forste er der de praktiske barrierer, som bl.a. kommer til udtryk ved, at den aktive fitness-
udever foler, at der ikke er tid til at traene. En arsag kan veere karriere- og familieliv, da der er signi-
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fikant flere voksne i alderen 30-39 ar, der angiver, at de ikke har tid til at treene, mens denne katego-
ri kun samler fa eeldre pa 60 ar eller mere.

For det andet giver en stor andel af bade kunder og medlemmer udtryk for, at de mangler lyst og
motivation, hvorfor traening ikke bliver en topprioritet for dem. | den sammenhang viser det sig, at
iseer eeldre pa over 60 ar samler sig om denne svarkategori.

For det tredje er der et klart socialt aspekt for mange fitnesskunder og -medlemmer, som giver
indtryk af, at mangel af en treeningspartner og en at falges med kan veere en barriere i sig selv. Det
manglende element af social forpligtelse og fraveeret af, at der star en bekendt og venter, kan sale-
des medovirke til at isaer fitnesskunder bliver veek fra deres traening.

For det fierde er det ogsa paradoksalt, at signifikant flere kunder end medlemmer efterlyser andre
treeningstilbud end dem, deres center tilbyder. Det er paradoksalt, fordi mange af de kommercielle
centre har en bredere palet af treeningsmuligheder og -tilbud end foreningerne — isar inden for
holdbaseret treening. Alligevel er der tilsyneladende en utilfredshed, hvilket bl.a. kan forklares med
de forventningsstrukturer, som en kommerciel organisering skaber hos kunden i forhold til et med-
lems forventninger til en frivilligt drevet forening.

5.2 Aktive fitnessudgveres traeningspraferencer

Fra isoleret at have fokuseret pa gruppen af mindre aktive fitnesskunder og -medlemmer og arsa-
gerne til deres uregelmaessige treening, vendes blikket nu igen mod det store flertal af mere eller
mindre aktive fitnessudgvere. Saledes indgar alle respondenter minus dem, der har angivet, at de
"aldrig’ treener. Inden for gruppen af aktive fithessmedlemmer er der som pavist ovenfor (se figur
9) stor forskel pa aktivitetsniveauet. Men feellesnaevneren er, at de alle giver udtryk for at aktivt at
traene fitness — ofte flere gange om ugen.

Som beskrevet i metodeafsnittet kapitel 2 samt metodebilag 2 er formalet med denne frasortering
af de inaktive fitnesskunder og -medlemmer at fa et sammenligningsgrundlag af aktive fitnessud-
gvere pa tvers af de to organisationsformer med kunder i kommercielle centre og medlemmer i
ikke-kommercielle foreninger. Nedenstaende figur viser, hvordan den samlede gruppering aktive
fitnessudgvere traener.

Tabel 13: Traener du oftest individuelle treeningsformer (eksempelvis Igbeband eller styrke-
treening) eller holdtraening (eksempelvis aerobic eller spinning)?

Udelukkende individuelt (eksempelvis lgbeband eller styrketraening) 29%
Oftest individuelt 12 %
Bade individuelt og pa hold 28 %
Oftest pa hold 17 %
Udelukkende pa hold (eksempelvis aerobic eller spinning) 13 %
Det er meget afvekslende/tilfeeldigt, hvad jeg treener 1%
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Det samlede indtryk blandt de aktive fitnessudovere er, at individuelle treeningsformer dyrkes i hg-
jere grad end de holdbaserede traeningsformer alene. Dog er det ogsa en stor gruppe af fitnessakti-
ve, som bade traener individuelt og pa hold.

Nar man deler dette generelle billede op pa organisationsformerne ’kommerciel’ og 'ikke-
kommerciel’ ses der tydelige forskelle.

Figur 13: Traener du oftest individuelle treeningsformer (eksempelvis Igbeband eller styrke-
treening) eller holdtrening (eks. aerobic eller spinning)? — fordelt pa organisationsformer
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Dels viser figuren, at medlemmer i foreninger i udpreaeget grad treener mere individuelt end kunder i
kommercielle centre. Hele 53 pct. af medlemmerne angiver saledes, at de "oftest’ eller 'udelukken-
de’ treener individuelt, mens det til sammenligning kun er 35 pct. af kunderne.

Her adskiller medlemmerne i de foreningsdrevne centre sig markant fra kunderne i de kommerciel-
le fitnesscentre. Arsagen skal sandsynligvis findes i, at der i mange foreningsbaserede centre tilsy-
neladende ikke findes faciliteter til eller tilbud om traening pa hold. Disse holdaktiviteter varetages
derimod ofte af en naerliggende gymnastikforening, hvilket har klar indflydelse pa de foreningsbase-
rede fitnesscentres produktmuligheder. Hele 63 pct. af fitnesskunderne i kommercielt regi benytter
sig af holdtreening i starre eller mindre omfang, og der synes pa den baggrund at vare et stort
uudnyttet udviklingspotentiale blandt foreningsbaserede fitnesscentre. Der er dog tale om initiati-
ver, som muligvis kan mgde lokal modstand fra andre eksisterende holdidreetsudbydere, eller hvor
foreningsfitnesscentret koordinerer aktivitetsudbuddet med andre lokale foreninger. Isoleret set
star fitnessforeninger over for en udfordring af bade idreetslig og idreetspolitisk karakter med poten-
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tiel risiko for, at foreningen ikke formar at tilbyde de aktiviteter, der er efterspargsel pa nu og i frem-
tiden.

Hvis man krydser ovenstaende tabel pa ken, ser man en forventet fordeling mellem maend og kvin-
ders treeningspraeferencer.

Figur 14: Traener du oftest individuelle treeningsformer eller holdtrening?
— fordelt pa ken og organisationsform
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Her er der en raekke interessante forskelle mellem mand og kvinder i kommercielt kunderegi og
medlemsbaseret foreningsregi. Hvor kvindelige kunder i stor stil sager mod de mere sociale hold-
aktiviteter, er der blandt foreningernes kvindelige medlemmer stadig markant flere, der udelukken-
de treener individuelt. Dette understreger ovenstaende pointe om de manglende treeningsfaciliteter
til holdbaseret traening i mange foreningsbaserede fitnesscentre. | modsaetning til kvindernes trae-
ningsprofiler minder maendenes profiler i stort omfang om hinandens pa tvaers af organisations-
form. Dog dyrker markant flere mandlige medlemmer end mandlige kunder fitness pa hold, og i
foreningsregi er andelen af mandlige medlemmer, der udelukkende traener pa hold, faktisk lige sa
hgj som kvindelige medlemmer.

Samtidig er det tydeligt, at fitnessaktiviteternes organisering, treeningsform og traeningspraeferen-
cerne hos udgverne er taet flettet sammen. Flertallet af kvinder, der foretraekker at treene pa den
organiserede holdtraening, har saledes tendens til at konditionstraene i hgjere grad end maend, der
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med de individuelle treeningspraeferencer haelder mod styrketraening i fitnessmaskinerne, hvor der
kun kan vaere én aktiv ad gangen. Nedenstaende figur viser denne sammenhang via fordeling mel-
lem styrke- og konditionstraening fordelt pa maend og kvinder i deres respektive organisatoriske
regi i enten kommercielle centre (kunder) og foreninger (medlemmer).

Figur 15: | hvilket omfang bestar din treening af styrketraening eller konditionstraning?
— fordelt pa ken og organisationsform
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Det star klart, at den alsidige traening med bade styrketraening og konditionstraening er mest popu-
leer blandt de aktive fitnessudavere tat forfulgt af konditionstraeningen suppleret med lidt styrke-
treening. Dog har kvinderne en klar praeference for konditionstraening, mens en stgrre andel af
mandene haelder mod styrketraening.

Inden for de to organisationsformer er det dog interessant, at bade en stgrre andel af mandlige
kunder og medlemmer end kvindelige kunder og medlemmer udelukkende konditionstraener. Dette
billede supplerer og nuancerer de ellers forventede fordelinger i traeningspraeference mellem kvin-
der og maend, hvor begge kan traener med association til et specifikt kensrelateret kropsideal, hvor
meend skal optreene muskelmassens starrelse, og kvinder sgger en slank kropsfigur. Med de man-
ge maend, der udelukkende traener konditionstraening, er billedet pludselig mere nuanceret, hvilket
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giver indtryk af, at der i foreningsregi er lige s mange konditionsorienterede mandlige fitnessud-
gvere som kvinder. Opdelingen mellem traeningsformer og ken er for storstedelen af fitnessaktive
ikke sa stiv, som man kunne forestille sig. Dette gaelder for begge organisationsformer.

Nedenfor er treeningspraeferencernes kobling til organisationsformerne analyseret naermere. Den
farste analyse ser neermere pa den samlede fitnessaktive respondentgruppes traeningspraeferencer
fordelt pa bestemte aldersfordelinger. Man falger saledes bestemte aldersgruppers treeningspreefe-
rencer fordelt over de forskellige kombinationsmuligheder mellem styrke- og konditionstraening.
Hovedindtrykket af de samlede respondentgrupper er her, at langt de fleste aldersgrupper traener
alsidigt med kombinationer af konditions- og styrketraening.

Figur 16: Alle fitnessaktive: | hvilket omfang bestar din traning af styrketreening eller konditi-
onstreening? — fordelt pa alder
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De helt unge fitnessudgvere under 20 ar treener markant mere styrketreening end aldre udgvere,
der heelder til konditionstraening. Allerede nar alderen kommer over 20 ar, er treeningspraeferencer-
ne eendret markant med en overvaegt at konditionstraening, hvilket til dels skal forklares med kvin-
dernes overreprasentation i undersggelsen.

Denne praeferencefordeling med en konditionsmaessig profil ligger meget stabilt for hele den store
gruppe af fitnessaktive mellem 20 og 49 ar. Derefter falder opbakningen til konditionstraeningen
efter de fyldte 50 ar og gar over i en mere ligelig fordeling mellem styrke- og konditionstraening,
som holder indtil de &ldste over 70 ar, hvor der igen samlet set dyrkes lidt mere styrketraening end
konditionstraening.
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5.3 Mands traningspraferencer

For at fa et mere nuanceret billede af organisationsformens indflydelse pa treeningspreeferencerne
er ovenstaende tabellers informationer nedenfor blevet krydset med alder og treeningspreeferencer
fordelt pa de to organisationsformer — samt pa ken. Den forste figur viser fordelingen af treenings-
praeferencer fordelt pa alder blandt maend, der er medlemmer i fitnessforeninger.

Figur 17: Kun maend. Medlemmers treeningspreaeferencer og alderskategorier
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Hvis man ser naermere pa treeningspreeferencerne internt i foreningerne, er der store indbyrdes
forskelle mellem de forskellige aldersgrupper. Iser blandt de helt unge under 20 ar er der markant
flere, der dyrker styrketraening som eneste eller primaere traeningsaktivitet. Blandt de lidt sldre, og
seerligt i gruppen af medlemmer mellem 40 -49 ar, haelder markant flere respondenter mod kondi-
tionstreening end i andre aldersgrupper. Samlet set fylder den alsidige og afvekslende treening dog
mest hos hovedparten af medlemmerne, sa snart de er over 20 ar.

Nar samme analyse foretages pa maend, der er kunder i kommercielt regi, ses et andet og noget
mere markant billede. Herunder ses saledes fordelingen af treeningspreeferencer fordelt pa alder i
kommercielle centre.



Figur 18: Kun maend. Kunders treeningspreaeferencer og alderskategorier
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Mandlige kunder under 30 ar haelder markant mere mod styrketraening, mens der for samtlige an-
dre treeningspraeferencer er tale om mere jeevne alderssammensaetninger. Kunder pa over 40 ar har
saledes er en klar prioritering af konditionstraeningen, der dog erstattes af en kombination af tree-
ningsformerne, nar alderen er mellem 50 og 60 ar. Figuren giver i sammenligning med medlem-
mernes tilsvarende figur indtrykket af et mere aldersfragmenteret kundesegment end medlems-
segment blandt mand.

Med undtagelse af de helt unge fitnessudevere, er der samlet set tendens til, at styrketreening fylder
mere blandt kunder end medlemmer i samme alderskategori, mens konditionstraeeningen generelt
fylder mere blandt medlemmer end blandt kunder. Dette vidner om interessante treeningskulturelle
forskelle mellem de to organisationsformer.

Arsagerne til denne forskel mellem medlemmer og kunder er ikke umiddelbart til at identificere,
men i Foreningsfitnessregi er der f.eks. lagt en ovre graense pa, hvor tunge handvaegte ma vaere. |
det omfang sadanne regler ogsa er introduceret i kommercielle centre, er disse avre graenser for
handveaegtenes veegt givetvist over greenserne i Foreningsfitness’ pa 26 kg, hvilket kan vaere en
medvirkende forklaring pa den starre orientering mod styrketraening blandt kunder end medlem-
mer, da udstyret her tillader mere tung veegttraening. De, der gnsker hard styrketraening og body-
building, kan saledes fole, at de er nadsaget til at soge over i kommercielle fitnesscentre, selvom
styretreening med 26 kg for de fleste fitnessudevere er tilstraekkeligt.
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5.4 Kvinders traningspraferencer

Samme analyse er foretaget pa kvinderne, hvilket giver nedenstaende indblik i de to treeningskultu-
rer, der knytter sig til kvinders respektive treeningspreeferencer. Herunder er det kvinder, der er
medlemmer i fitnessforeninger, som er i fokus.

Figur 19: Kun kvinder. Medlemmer traeningspraeferencer og alderskategorier
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Hvis man ser naermere pa traeningspreeferencerne internt i foreningerne, er der ikke som blandt
mandene de store indbyrdes forskelle mellem kvinder pa 20 til 60 ar. Blandt de helt unge under 20
ar er der lidt flere, der dyrker styrketreening som eneste eller primaere treeningsaktivitet. Blandt de
lidt 2eldre, og seerligt i gruppen af medlemmer mellem 30 og 39 ar haelder flere mod konditionstrae-
ning som primeer aktivitet end i de gvrige aldersgrupper. Samlet set fylder konditionstraeningen
markant mere end styretraeningen, men det er dog generelt stadig den alsidige og afvekslende trae-
ning med bade konditions- og styrketraening, der dominerer hos hovedparten — helt fra de yngste
medlemmer under 20 ar.

Nar samme analyse foretages pa kvindelige kunder, ses et lidt anderledes og noget mere markant

billede. | den falgende figur ses saledes fordelingen af treeningspreeferencer fordelt pa alder i kom-
mercielle centre blandt kvinderne.

50



Figur 20: Kun kvinder. Kunders treeningspraeferencer og alderskategorier
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Ogsa i kommercielle centre traeder konditionstraeningen som primeer aktivitet for kvinderne tydeligt
frem. Ellers synes den store forskel mellem de to organisatoriske regi at vaere knyttet op pa den
eldste aldersgruppe, der i kommercielt regi styrketraener mere, end det er tilfeeldet i foreningsregi.
Samtidig er der ikke sa mange, der udelukkende treener konditionstraening i kommercielle centre,
hvilket ogsa er en markant forskel i forhold til foreningerne.

5.5 Fitnessudevernes aktivitetsprofil

De medvirkende fitnessudevere i undersggelsen har generelt traenet relativt kort tid i deres fitness-
centre. | fitnesscentre organiseret under Foreningsfitness kan dette forklares med, at mange af
foreningerne har en kort historie bag sig som nyoprettede foreninger. | kommercielt regi er det
tydeligt at se, at der er et stort indtag af helt nye medlemmer, som kun har vaeret kunde i under en
maned. | den falgende figur findes aktivitetsprofiler fordelt pa organisationsformerne.

51



Figur 21: Hvor leenge har du traenet i dit nuveerende fitnesscenter?
— fordelt pa organisationsform
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59 pct. af medlemmerne fra foreningerne og 57 pct. af kunderne fra de kommercielle centre angiver,
at de har treenet i deres nuvaerende fitnesscenter i maksimalt et ar. 23 pct. af kunderne har treenet i
deres fitnesscenter i over to ar, hvilket modsvares af 20 pct. i foreningsregi. Ud over den store an-
del af medlemmer, der har traenet mellem tre og seks maneder, og den store andel af helt nye kun-
der i kommercielt regi er der stor overensstemmelse mellem de to organisationsformer.

Imidlertid viser nedenstaende figur, at en stor andel af respondenterne tilsyneladende har erfaring
med fitnesstraening fra andre steder end deres nuveaerende center. Sammenholdt med den tidligere
tabel om traening i det nuveaerende fitnesscenter er der derfor oftest tale om fitnesskunder, der i stor
udtreekning har shoppet rundt mellem forskellige fitnesscentre, og som i mindre grad har veeret
medlem ét sted gennem flere ar.
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Figur 22: Hvor laenge har du sammenlagt i dit liv dyrket fitness som motionsform?
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Faktisk er det under en tredjedel af bade medlemmer og kunder, der sammenlagt har dyrket fitness
i maksimalt et ar i deres liv. Resten har leengere tids erfaring med fitnesstraening, og mange har
givetvis traenet i et eller flere forskellige fitnesscentre tidligere. Der er endvidere markant flere kun-
der i kommercielle centre, der har treenet fitness i over fire ar, hvilket giver indtryk af meget pavirke-
lige fitnesskunder, der er parate til at flytte fitnesscenter, safremt andre udbydere kommer med
mere attraktive tilbud end deres nuvaerende fitnesscenter kan tilbyde. Samlet set er storstedelen af
de fitnessudgvere, der har deltaget i undersogelsen, ikke novicer inden for fitnesstraening. Dog har
en lidt stgrre andel i foreningsdrevne centre kortere tids erfaring med fitnesstraening end kunderne
i kommercielt regi.

Nedenstaende figur viser, at en ikke ubetydelig gruppe pa 18 pct. af respondenterne angiver, at de
generelt var fysisk inaktive, for de meldte sig ind i deres fitnesscenter. Det tyder med andre ord p4,
at fitnesstraening, uanset om det er i foreningsregi eller i kommercielt regi, tiltraekker en relativt stor
gruppe af tidligere fysisk inaktive.
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Figur 23: Var du generelt fysisk aktiv eller inaktiv for du meldte dig ind i dit fitnesscenter?
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Billedet viser dog, at fitnesskunder (20 pct.) i lidt hgjere grad end medlemmer (18 pct.) kommer fra
fysisk inaktivitet, og at medlemmer oftere kommer fra en situation som fysisk aktiv (45 pct.) i for-
hold til kunder (41 pct.). Samlet set appellerer fitness i kommercielt regi i lidt hgjere grad til tidlige-
re fysisk inaktive med sammenlagt 59 pct., der enten kommer direkte fra eller delvist fra fysisk inak-
tivitet. Sammenlagt er dette tal for medlemmer 55 pct.

Deler man respondenterne efter baggrundsvariablene ken og alder, fremkommer endnu et interes-
sant kendetegn ved fitnesstraeningen, der bestar i, at iser kvinder fra begge organisationsformer
kommer fra en selvvurderet situation som periodevis fysisk inaktiv ( jeg var fysisk aktiv i perioder?).
Mand kommer derimod oftere kommer fra en situation som generelt fysisk aktiv. Bade maend og
kvinder kommer, uanset treeningsregi, i naesten lige stor udstraekning fra en selvvurderet situation
som fysisk inaktive.

Pa samme made er der ogsa enkelte aldersmaessige variationer i forhold til, hvor aktive responden-
terne var, inden de begyndte at g til fitness. Seerligt er der én aldersgruppe, der skiller sig ud fra de
andre, og hvor forskellen er statistisk signifikant: Det er de 30-39-arige, som i udpraeget grad kom-
mer fra en situation som fysisk inaktive. Hele 22 pct. af denne aldersgruppe kommer fra fysisk inak-
tivitet, mens tallet for de andre aldersgrupper ligger mellem 15 og 19 pct. Det antyder, at fitness er
en motionsform, som ud over at rekruttere en relativ stor andel udevere fra inaktivitet ogsa er en
motionsform, der er saerlig interessant for voksne i 30’erne, som i vidt omfang oplever et tidspres i
hverdagen pga. karriere og familie/barn. Arsagen hertil er formentlig, at fitnesstreening — ogsa i
foreningsregi — er en sa fleksibel og uforpligtende traeningsform, at den kan indpasses i en travl
hverdag.

Der er sandsynligvis ikke ret mange andre organiserede idraetsaktiviteter, der pa denne made kan
appellere til tidligere fysisk inaktive. Arsagen hertil skal sandsynligvis findes i selve kombinationen
af let tilgeengelige treeningsformer med lave krav til motoriske evner og/eller spilletekniske feerdig-
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heder og fleksibiliteten i treeningsformen. Denne iagttagelse rummer en raekke vigtige informatio-
ner om fitnesstraeningens tilgaengelighed for personer, der ikke er vant til fysisk aktivitet i idreetslig
forstand. Ogsa i henhold til den voksende politiske opmarksomhed pa at fa inaktive borgere i gang
med at dyrke fysisk aktivitet synes fitnessaktiviteter uanset regi at veere velegnet.

5.6 Fitnessudoveres anden idraetsbaggrund

Ud over at respondenterne blev spurgt, om de var fysisk aktive, for de begyndte at traene i fitness-
center, blev de ogsa spurgt om deres ovrige idraetsvaner, herunder om de dyrker andre idraetsfor-
mer end fitness, og i hvilket regi de i givet fald dyrker denne idraet. Her viser besvarelserne, at der er
store forskelle at spore mellem fitnesskunder og medlemmer. En langt sterre andel af kunder dyr-
ker fitness som den eneste idreetsaktivitet, mens medlemmer i hgjere grad ogsa dyrker anden idraet
end fitness.

Figur 24: Dyrker du i dag normalt andre former for idraet/motion end fitness?
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Hele 42 pct. at kunderne i kommercielt regi svarer, at de ikke dyrker anden form for idraet, mens det
kun geelder for 32 pct. af medlemmerne. Og kun 43 pct. af kunderne svarer ja til, at de dyrker anden
idreet end fitness, hvilket geelder for 52 pct. af medlemmerne.

Saledes er fitnesstraningen for hovedparten af medlemmerne i foreningsbaseret fitness en moti-
onsform blandt flere, mens det i kommercielt regi i hgj grad er deres primeere/eneste idraetsgren.
Det vil dog sammenlagt pa denne baggrund veere forkert at karakterisere fitness som en idraet eller
motionsform, der kun fungerer som et supplement til andre idreetsgrene — det er ogsa i forenings-
baserede fitnesscentre en selvstaendig idraetsgren og noget, man 'gar til’.

| analyserne af de grupper, der dyrkede anden idraet ved siden af fitness, viser det sig, at hovedpar-
ten af bade kunder og medlemmer primeert dyrker uforpligtende selvorganiseret idreet — f.eks. lgbe-
ture. Disse selvorganiserede idraetsaktiviteter er ofte karakteriseret ved samme motionslogik som
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fitness med stor fleksibilitet og klare indre sundhedsrelaterede motiver. Men ellers er der markante
forskelle mellem kundernes og medlemmernes ovrige idraetsaktiviteter. Der er tilsyneladende langt
flere medlemmer end kunder, der vaelger samtidig at veere medlem af en idreetsforening. Kombina-
tionen med medlemskab af en idreetsforening og et kommercielt fitnesscenter pa samme tid er
saledes relativt sjaelden.

Figur 25: Hvilken anden idraetsform dyrker du primaert ud over din fitnesstraening?
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centre/faciliteter sammenhange

Omregner man besvarelserne ovenfor til samtlige respondenter i undersoagelsen, viser hovedresul-
taterne, at kun ca. 16 pct. af alle aktive fitnesskunder og 25 pct. af alle medlemmer samtidig er akti-
ve i anden foreningsidreet. Disse teeller i udpraeget grad maend, mens kvinder i hgjere grad dyrker
selvorganiseret idraet. Det er i trad med den generelle tendens til, at maend i hojere grad end kvin-
der dyrker idreet i en forening (Pilgaard, 2009, p. 103), men det er maske ogsa netop et vidnesbyrd
om, at foreningsbaserede fitnesscentre er interessante for en ny gruppe af idreetsaktive kvinder,
som ikke hidtil har veeret tiltrukket af den traditionelle foreningsidreets tilbud. Kvinder lever tilsyne-
ladende under nogle livsbetingelser, der gor det fleksible idraets- og motionsvalg mere relevant end
for meends vedkommende.

Arsagerne til, at iseer mange medlemmer fra fitnessforeninger samtidig er medlem af en anden
idreetsforening, skal muligvis findes i de tidligere omtalte manglende holdtreningsfaciliteter, iszer i
Foreningsfitnessregi. Dette kan resultere i et samtidigt medlemskab af eksempelvis en nzerliggende
gymnastikforening, der star som hovedudbyder blandt andet inden for den holdbaserede motions-
gymnastik, herunder aerobic, pilates og Zumba.

De fitnessudgvere, der svarede, at de var aktive i en idreetsforening blev herefter spurgt, om de var

frivilligt aktive i deres respektive idraetsforening, hvilket gav falgende svarfordeling — stadig delt op
mellem de to organisationsformer med kunder og medlemmer.
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Tabel 14 — fitnessudeveres engagement i andre idraetsforeninger

Deltager du aktivt i sportsklubbens/ . .
: . . Ikke-kommerciel Kommerciel
idretsforeningens mader og/eller arbejde?

Nej, deltager ikke 38 % 40 %
Ja, deltager i medlemsmgder/generalforsamling 20% 27 %
Ja, er leder/har tillidspost 9% 7%
Ja, er treener/instrukter 15 % 10 %
Ja, udferer andet frivilligt foreningsarbejde 17 % 16 %

Flere kunder end medlemmer deltager ikke aktivt i foreningsmgader eller -arbejde. Fitnessmedlem-
mer er lidt mere aktive med tillidsposter i form af bestyrelsesposter eller som traenere/instrukterer,
mens kunder i lidt hojere grad kommer til medlemsmgder og generalforsamlinger end medlem-

mer.

Pa trods af dette forhold er det samlede indtryk af ovenstaende analyser, at en hgjere andel af eksi-
sterende medlemmer i fitnessforeninger deltager aktivt i andre foreningsfora end kunder gor det,
og at medlemmer ogsa i hgjere grad yder lidt starre frivillig indsats i andre idraetsforeninger end

kunder.

5.7 Fitnesscentres rekruttering af medlemmer og kunder

Som afslutning pa dette tema skal nedenstaende tabel om rekruttering af medlemmer og kunder
kort omtales. Der er tydelige forskelle pa hvorfra rekrutteringen sker. Hvor kommercielle fitness-
centre tilsyneladende har en meget stor gruppe, der reagerer pa markedsfgringen, er der for for-
eningsbaserede fitnesscentre samlet set tale om sociale relationer, eller at medlemmer i forvejen

kendte stedet i de lokale miljg.

Tabel 15: Rekruttering af fitnessmedlemmer og -kunder

Hvordan blev du opmaerksom pa fitnesscentret . .
" 3 Ikke-kommerciel Kommerciel
og dets aktiviteter:

Jeg tog selv kontakt til centeret 20% 25 %
Jeg kendte stedet i forvejen 17 % 10%
Jeg deltog i 'abent hus-arrangement' 8 % 2%
Jeg sa en reklame/annonce for fitnesscentret og "% 20%
meldte mig derefter ind

Jeg fandt information ved at sgge pa internettet 2% 9%
Jeg blev introduceret gennem familie, venner, be- 23% 25%
kendte eller kolleger

Jeg hgrte om det gennem en idreetsforening 10% 0%
Jeg blev opmaerksom pa det via min arbejdsplads 3% 5%
Jeg blev kontaktet af en seelger fra fitnesscentret og 0% 0%
meldte mig derefter ind

Andet 4% 2%
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Ogsa anvendelsen af abent hus i foreningsregi synes at vaere en stor forskel til de kommercielle
centre. Derimod synes internettet i foreningsregi at rumme et vist udviklingspotentiale set i forhold
til kommercielle fitnesscentre.

5.8 Delkonklusion pa fithessmedlemmernes idraetsvaner — ogsa for fitness

Samlet set kan det konkluderes, at de aktive fitnessudavere i undersggelsen generelt treener regel-
maessigt og har veeret aktive i fitnesscentre i mange ar. Respondentgruppen udger saledes fitness-
sektorens kernemedlemmer og -kunder. Fitnesskunder, der ikke traener regelmaessigt, er en minori-
tetsgruppe i undersggelsen.

For minoritetsgruppen, der ikke treener regelmaessigt, er arsagen til ikke at treene regelmaessigt
primert mangel pa tid og motivation. Mange respondenter angiver, at de gerne ville traene oftere
eller mere, hvis de havde tid til det. Typisk har respondenterne traenet i mindre end ét ar i deres
nuvaerende center, men en stor del har tidligere erfaring med fitnesstraening fra et andet center —
kommercielt eller foreningsdrevet. Der er saledes tale om relativt erfarne fitnessudovere.

Medlemmerne treener mest individuelle treeningsformer — maske lidt imod foreningstanken om det
forpligtende faellesskab — men i mange tilfeelde er forklaringen, at de pageeldende foreningsbasere-
de fitnesscentre ganske enkelt ikke tilbyder holdaktiviteter. Alligevel er der en klar tendens til, at
kvinder i hgjere grad end maend deltager i holdaktiviteter i det omfang, de findes, om end det ikke
er direkte fremmed for meendene at deltage i holdaktiviteter.

| takt med at alderen stiger er den generelle tendens, at styrketraeningen bliver suppleret og erstat-
tet af konditionstraening. De helt unge fitnessudevere under 20 ar treener markant mere styretree-
ning end eldre udavere, der helder til en kombination af konditionstraening og styrketraening —
eller udelukkende traener konditionstraening. Allerede nar alderen kommer over 20 ar er traenings-
praeferencerne endret markant med en klar overveegt at konditionstraening, hvilket til dels skal for-
klares med kvindernes overrepraesentation i undersggelsen. Denne preeferencefordeling med en
konditionsmaessig profil ligger meget stabilt for hele den store gruppe af fitnessaktive mellem 20
og 49 ar. Derefter falder opbakningen til konditionstraeningen efter de fyldte 50 ar og gar over i en
mere ligelig fordeling mellem styrke- og konditionstraening.

Internt mellem kennene og pa tveers af organisationsformerne er der sterst udsving blandt maen-
dene, hvor kunder styrketraener mere i kommercielle centre end i foreningsbaserede centre. Hos
kvinderne er udsvingene mindre markante.

En stor del af de fitnessaktive dyrker ikke andre idreetslige aktiviteter end deres fitnesstraening. Fit-
ness er sdledes en selvstendig idreetsaktivitet. Fitness er i hgj grad noget, 'man gar til’ pa lige fod
med andre idreetsaktiviteter. Mange kvinder benytter fitnesscentret som det pt. eneste traeningstil-
bud i deres liv, hvorimod mand i hgjere grad end kvinder dyrker anden idraetsaktivitet i en idreets-
forening end kvinder. Kun et fatal fitnessaktive er frivilligt aktive i andre idraetsforeninger, men dette
geelder iseer for kunder og i mindre grad medlemmer.

Godt to tredjedele (69 pct.) af de respondenter, der har deltaget i undersggelsen, er aktive fitness-
udgvere, som traener regelmaessigt. Imidlertid er der ogsa godt knap tredjedel (28 pct.), som tree-
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ner meget lidt eller mere uregelmaessigt. Kendetegnende for denne mindre traeningsaktive gruppe
er, at starstedelen af dem angiver, at de generelt har lyst til at treene mere, men oplever manglende
tid, manglende lyst/motivation og manglen pa en treeningspartner som de tre primaere barrierer for

at trene mere.
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6. Selvvurderet sundhed og fitnesstraning

| dette afsnit praesenteres fitnessmedlemmernes egen vurdering af deres sundhedsmaessige til-
stand for og efter, de begyndte at treene i deres nuveerende fitnesscenter. Der er saledes ikke tale
om objektive malinger, men om respondenternes se/vvurderede generelle helbredstilstand og fysi-
ske form. Derfor er der ikke nogen eksakt sikkerhed for, at respondenternes svar modsvarer de
objektive kriterier for maling af sundhedstilstand.

Forskellige undersggelser viser, at der iszer i store undersogelser ofte er stor overensstemmelse
mellem en objektivt vurderet og selvvurderet sundhedstilstand(Kjgller & Rasmussen, 2002). Da
denne undersggelses population er relativt stor med samlet set over 7.000 respondenter i disse
spergsmal vedrgrende selvvurderet sundhed og fitnesstreening, ma mange af de ungjagtigheder og
fejlkilder, som den selvvurderede bedemmelse rummer / praksis forventes at blive opvejet af fit-
nessmedlemmernes egne vurderinger, fordi respondenterne sandsynligvis vil geette lige forkert’ til
hver side af sundhedsvurderingen.

Pa trods af, at der ikke er tale om objektive forhold, giver tallene siledes en relativt god indikation
af fitnessmedlemmernes helbredsmaessige udbytte af traeningen. Desuden kan data bruges til at
skabe en starre viden om forskellene pa forskellige medlemsgruppers oplevelse af sundhedsmees-
sige fremskridt.

Den forste indikator pa fitnessmedlemmernes sundhedstilstand er deres selvvurderede generelle
helbredstilstand. Respondenterne er i den forbindelse blevet spurgt om, hvordan de vurderer deres
selvvurderede helbredstilstand bade ved indmeldelse i fitnesscentret og pa undersggelsestidspunk-
tet. Der er selvsagt en vis usikkerhed forbundet med at sporge til selvvurderet helbredstilstand ved
indmeldelse i fitnesscentret, idet denne for nogle respondenter kan ligge fjernt i erindringen.

Halvdelen af savel medlemmer som kunder har dog traenet i deres nuvaerende fitnesscenter i min-
dre end et ar, hvilket alt andet lige ber gor det muligt at erindre den selvvurderede helbredstilstand
ved indmeldelsen. En mindre gruppe pa 12 pct. har traenet i over tre ar, hvilket kan medvirke til en

mere ungjagtig vurdering.

Ikke desto mindre angiver fitnesskunderne en sa markant positiv tendens i den selvvurderede hel-
bredstilstand, at der naeppe kan vere tvivl om, at en betydelig andel af respondenterne har oplevet

signifikante fremskridt i deres selvvurderede helbredstilstand som folge af fitnesstraeningen.

| figur 26 er fremgangen for den samlede respondentgruppe af bade kunder og medlemmer vist.
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Figur 26: Hvorledes vil du beskrive/vurdere din generelle helbredstilstand, da du meldte dig
ind i fitnesscentret? OG Hvorledes vil du beskrive din nuvarende generelle helbredstilstand?

B Ved indmeldelse M P4 undersggelsestidspunktet

60 %

48%

50 %

40 %

30 %

20 %

10 %

o%
N\ R\ e o »

X
@2906 $oq0 Q\k\e 3

Neesten en fjerdel af de fitnessaktive vurderer deres generelle helbredstilstand til at veere 'darlig’
eller 'meget darlig’ ved indmeldelse. Det er markant, hvor store helbredsmaessige fremskridt et
stort antal respondenter har gjort i den periode, de har dyrket fitness i deres nuvaerende center.

Den positive udvikling slar igennem i samtlige svarkategorier. Saledes vurderer signifikant ferre
deres helbredstilstand som 'meget darlig’, 'darlig’ eller 'nogenlunde’ pa undersggelsestidspunktet i
sammenligning med deres helbredstilstand ved indmeldelse, mens der tilsvarende er blevet signifi-
kant flere med 'god’ eller 'virkelig god’ helbredstilstand.

Folgende figur illustrerer dette, idet den viser forskellen pa respondenternes selvvurderede hel-
bredstilstand ved indmeldelse sammenholdt med deres nuvaerende helbredstilstand. Desuden er
her vist de specifikke forandringer for hhv. kunder i kommercielle fitnesscentre og medlemmer i
fitnessforeninger.
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Figur 27: Hvorledes vil du beskrive/vurdere din generelle helbredstilstand, da du meldte dig
ind i fitnesscentret? OG Hvorledes vil du beskrive din nuvaerende generelle helbredstilstand?
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Som det ses, er bade kundernes og medlemmernes udvikling relativ markant. Begge grupper be-
vaeger sig fra lavtrangerende til hgjereliggende svarkategorier. Markant faerre svarer 'meget darlig’,
'darlig’ og 'nogenlunde’ pa undersggelsestidspunktet i forhold til ved indmeldelse. Kunder vurderer
deres generelle helbredstilstand lidt hgjere bade ved indmeldelsen og pa undersggelsestidspunktet,
og ser man narmere pa hhv. kundernes og medlemmernes relative fremskridt er dette lidt starre

blandt kunderne end blandt medlemmerne.

Den procentvise fremgang for kunder og medlemmer er at aflaese i den folgende tabel.
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Tabel 16: Forskellen i procentpoint pa spgrgsmalene: 'Hvorledes vil du beskrive/vurdere din
generelle helbredstilstand, da du meldte dig ind i fitnesscentret?’ OG "Hvorledes vil du be-
skrive din nuvarende generelle helbredstilstand?’ — fordelt pa alle respondenter, kunder og
medlemmer

Alle fitnessaktive Kunder Medlemmer

Forskel pa daverende og | Forskel pa daverende og Forskel pa daverende og

nuvaerende selvvurderet nuveaerende selvvurderet nuvarende selvvurderet
generelle helbredstilstand | generelle helbredstilstand | generelle helbredstilstand

Meget darlig
Darlig

Nogenlunde

Virkelig god

Saledes ser fitnesstraening ud til at have en lidt mere markant sundhedseffekt pa kunder end med-
lemmer, om end vi ikke preecis kan vide, om andre faktorer i de pageeldende respondenters liv spil-
ler en rolle i forhold til den generelle oplevelse af helbredsfremgang.

Samlet set skifter 44 pct. af kunderne svarkategori. 39 pct. af kunderne skifter kategori i positiv ret-
ning, mens 5 pct. skifter kategori i negativ retning. Herimod skifter 'kun’ 39 pct. af medlemmerne
kategori. 34 pct. skifter kategori i positiv retning og tilsvarende 5 pct. skifter kategori i negativ ret-
ning.

Selv hvis fitnesstraening ikke er den eneste forklarende faktor for helbredsfremgangen, er det pa
baggrund af disse data plausibelt at konkludere, at fitnesstraening synes at have en klar og positiv
effekt pa det selvvurderede helbred for savel kunder som medlemmer.

Tilbage er den storste andel af respondenterne (56 pct. af kunderne og 61 pct. af medlemmerne),
for hvem data hverken viser fremgang eller tilbagegang i helbredet. Det kunne man vzlge at tolke
kritisk og tage som udtryk for, at fitnesstreeningen for rigtig mange ikke 'rykker noget’ rent hel-
bredsmaessigt. Omvendt kan det dog ogsa tolkes mere positivt som udtryk for, at fitnesstreeningen
hjaelper en stor gruppe respondenter med at "holde sig i form’ og dermed medvirker til fastholdelse
af deres generelle helbredstilstand pa et bestemt niveau. Det ma iseer forventes at veere tilfeeldet for
den store gruppe, der ved indmeldelse i fithesscentret vurderede deres helbredstilstand til at veere
'god’ eller 'virkelig god’.

Forskellene mellem kunder og medlemmer gar generelt igen, nar man tager et kig pa forskelle in-
ternt mellem maend i hhv. foreninger og kommercielle centre og kvinder i hhv. foreninger og kom-
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mercielle centre. Herunder ses siledes mands fordeling pa kunder og medlemmer i den generelle
helbredstilstand ved indmeldelse og pa undersggelsestidspunktet.

Figur 28: Kun mand. Hvorledes vil du beskrive/vurdere din generelle helbredstilstand, da du
meldte dig ind i fitnesscentret? OG Hvorledes vil du beskrive din nuvarende generelle hel-
bredstilstand? — fordelt pa kunder og medlemmer

60 % 57%
56%
50 % B Kunder, ved indmeldelse
429
11%
40 %
%
‘y35 ° Medlemmer, ved
337 indmeldelse
0 %
307 26%
20% 19% ® Kunder, pa
20 % undersggelsestidspunktet
16% 15%
10%
-IO
O,
10 % 10% . ———————— " Medlemmer, pd
2% 3% % 0% undersggelsestidspunktet
o 27 o 170 0%
1% 0% 0% 2% 0% 0%
0% - r T T r T )

Meget darlig Darlig Nogenlunde God Virkelig god  Husker ikke

Som det ses af figuren vurderer de mandlige kunder generelt helbredstilstanden lidt bedre pa begge
maletidspunkter. Eksempelvis vurderer flere mandlige kunder deres helbredstilstand som 'virkelig
god'. For kunderne gaelder denne vurdering for 26 pct. af den samlede kundemasse, mens det "kun’
geelder for 19 pct. af medlemmerne.

Denne fordeling gar igen blandt kvinderne, hvor kunderne ligeledes vurderer deres forhenveaerende
og nuvarende generelle helbredstilstand lidt hgjere end medlemmer. Ogsa her bestar den storste
forskel i, at andelen af kunder, der vurderer, at deres helbredstilstand pa undersegelsestidspunktet
var 'virkelig god’, er markant sterre end blandt medlemmer. For kunderne gaelder dette for 22 pct.
af den samlede kundemasse, mens det tilsvarende tal for medlemmer 'kun’ er pa 15 pct. af med-
lemsmassen.
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Figur 29: Kun kvinder. Hvorledes vil du beskrive/vurdere din generelle helbredstilstand, da
du meldte dig ind i fitnesscentret? OG Hvorledes vil du beskrive din nuveaerende generelle
helbredstilstand? — fordelt pa kunder og medlemmer
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De to ken oplever naeste identiske helbredsmaessige fremskridt, bortset fra at en lidt sterre andel af
maend end kvinder rykker sig fra 'nogenlunde’ til 'god’ helbredstilstand. Saledes spiller kan ikke en
afgarende rolle for respondenternes oplevelse af helbredsmaessig fremgang fra indmeldelsestids-
punktet til undersegelsestidspunktet.

Til gengeeld vurderer maend generelt deres helbredstilstand hgjere end kvinder, men det virker ikke
umiddelbart logisk, at kvinder i fitnesscentre generelt skulle have et darligere helbred end mand.
Kvinder synes siledes mere tilbageholdende og selvkritiske end maend. Denne kansrelaterede for-
skel kalder pa socialpsykologiske forklaringer uden for denne rapports emneomrade.

6.1 Alderens indflydelse pa den selvvurderede helbredstilstand

Unge under 20 4rhar sandsynligvis ikke vaeret fitnessaktive i ret leenge, hvorfor den generelle hel-
bredsmaessige fremgang ikke synes sa markant for denne gruppe. | fitnessforeninger vurderer med-
lemmerne deres eget generelle helbred til at veere lidt bedre end unge kunder bade ved indmeldel-
sen og pa undersggelsestidspunktet. Til gengeeld er endringen fra tidligere til nuvaerende helbred
ikke sa markant blandt unge medlemmer som blandt unge kunder. Samlet set har kunderne et bed-
re selvvurderet helbred, men forskellen til medlemmerne er ikke signifikant, og kan derfor veere
tilfeldig.

For fitnessudgvere i alderen 20—29 drvurderer medlemmerne deres helbred pa indmeldelsestids-
punktet til at veere darligere end kunder i samme aldersgruppe. Til gengeeld er der naesten ingen
forskel i den nuvaerende selvvurderede helbredstilstand, hvilket betyder, at medlemmerne har ople-
vet en relativt storre selvvurderet helbredsfremgang.
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For aldersgruppen 30—39 drer fordelingen nogenlunde den samme som for de 20-29-arige. Den
eneste forskel i vurderingen af helbredet ved indmeldelsen er, at medlemmerne generelt vurderer
deres helbredstilstand til at veere en anelse darligere end kunderne. Dette forspring i kundernes
faver eges i den selvvurderede helbredstilstand, hvor kundernes vurdering ligger markant over vur-
deringen af den nuvaerende helbredstilstand blandt medlemmer. Der er isar flere kunder (23 pct.)
end medlemmer (15 pct.), der vurderer deres nuvaerende helbredstilstand som 'virkelig god’.

For aldersgruppen 4049 ar er der i vurderingen af helbredstilstanden pa indmeldelsestidspunktet
kun en ganske lille forskel mellem medlemmer og kunder. Til gengeeld er der starre forskelle i vur-
deringen af den nuvaerende generelle helbredstilstand. P4 undersggelsestidspunkterne 1a flere kun-
der (27 pct.) end medlemmer (20 pct.) i kategorien 'virkelig god’, mens medlemmerne (59 pct.) i
hgjere grad end kunderne (55 pct.) blot vurderer deres helbredstilstand som 'god".

Blandt fithessudgverne i alderen 50—59 ar finder man umiddelbart de starste forskelle mellem kun-
der og medlemmer. Her vurderer medlemmerne (49 pct.) i langt hgjere grad deres davaerende hel-
bredstilstand som 'god’ i forhold til kunderne (41 pct.). Til gengaeld er andelen, der vurderer bade
helbredstilstanden pa indmeldelsestidspunktet og den nuvaerende helbredstilstand som 'virkelig
god’ markant sterre blandt kunder end medlemmer. Saledes er der over 10 procents forskel mellem
kunder og medlemmer i begge tilfelde. Der er ogsa blandt kunderne i denne aldersgruppe, at man
finder den storste forskel pa davaerende og nuvaerende helbredstilstand.

Figur 29: Illustration af forskydningen i selvvurderet helbred i aldersgruppen 50-59 ar.
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Samlet set er det saledes blandt kunder i aldersgruppen 50-59 ar, at man for samtlige aldersgrup-
per finder den starste relative fremgang i selvvurderet helbredstilstand, hvilket kan vere en interes-
sant information for fitnessudbydere.
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| den sidste aldersgruppe af &ldre pa 60 ar eller mere fremkommer ligeledes markante frem-
gangsmenstre. Ogsa her oplever kunder generelt starre fremgang end medlemmer.

6.2 Selvvurderet helbred og traeningsform

At fitnesstraeningens konkrete udformning i aktivitetsvalget ogsa har betydning for respondenter-
nes selvvurderede helbredsfremgang, er der ligeledes kraftige indikationer pa i datamaterialet. Ek-
sempelvis er der en klar og signifikant sammenhaeng mellem respondenternes traeningshyppighed
og deres selvvurderede helbredstilstand pa undersegelsestidspunktet. Denne sammenhang kan
ses af nedenstaende figur 30.

Figur 30: Hvorledes vil du beskrive/vurdere din nuvaerende generelle helbredstilstand?
— fordelt pa traeningshyppighed/traningsprofil
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Sammenhangen synes at vaere logisk: Jo mere regelmassigt respondenterne treener, desto bedre
er deres selvvurderede helbredstilstand. @nsket om et bedre helbred spiller en vaesentlig rolle for
mange fitnessudevere, og det er derfor vigtigt at papege, at fitnesstreeningen har meget forskellig
effekt alt afhaengig af treeningsfrekvensen. Det er sédledes muligt ud fra fithessmedlemmernes be-
svarelser at pavise, at fitnesstraeningen har en positiv effekt pa helbredet for den gruppe af respon-
denter, som har mulighed for og motivation til at treene regelmeaessigt.

Imidlertid er det ikke alene hyppigheden, men ogsa maden, respondenterne trener pa, som har

betydning for den selvvurderede helbredstilstand. Nedenstaende figur viser den sammenhang,
forskellige treeningsformer har for den selvvurderede nuveerende helbredstilstand.
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Figur 31: Hvorledes vil du beskrive din nuvaerende generelle helbredstilstand?
— fordelt pa individuelle treningsformer eller holdtrening
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Svarfordelingen viser, at fitnessudevere, der 'udelukkende’ eller 'oftest’ treener individuelt, vurderer
deres helbred signifikant lavere end medlemmer, der enten angiver at blande de to traeeningsformer
eller treene 'udelukkende’ eller 'oftest’ pa hold. Desuden ser det, der i spargeskemaet er defineret
som 'afvekslende og tilfeeldig’ treening, ud til at have markant mindre effektivt rent helbredsmees-
sigt sammenlignet med den mere strukturerede traening, hvad enten den foregar individuelt, pa
hold eller som en kombination af begge. Den tilfeeldige treening daekker séledes over en mindre
bevidst treeningsferelse uden samme sundhedsmaessige effekter.

Det er en viden, som er yderst anvendelig for fitnesscentrene, da billedet viser, at man, ved at fa
medlemmerne til at blande individuelle og holdbaserede traeningsformer potentielt kan opna mere
markante sundhedsmaessige effekter af treeningen. Dette bgr isar Foreningsfitness forholde sig til,
da en del fitnessforeninger ikke rader over holdtraeningsfaciliteter.

6.3 Fitness som led i genoptraening

Selv om langt de fleste fitnessmedlemmer er raske og rorige ved indmeldelse i fitnesscentret, er der
ogsa medlemmer, som benytter fitnesstreeningen som led i en generel genoptraening — bade med
og uden formel superviseret radgivning af en kyndig fagperson. Nedenstaende figurer fokuserer pa
en raekke spargsmal om fitnesstraeningens forebyggende og sundhedsfremmende effekt, herunder
hvor mange fitnessmedlemmer der bevidst benytter fitnesstreeningen som led i et sundhedsrelate-
ret treeningsforlgb.
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Det principielle spergsmal er, i hvor stort omfang fitnessmedlemmerne benytter fitnesstreening
som en sundhedsydelse, hvor traeningen er motiveret med forsgget pa at komme af med diverse
kropslige skavanker. | forlengelse heraf synes det oplagt at diskutere, om fitnesstraening i hgjere
grad skal betragtes som en del af behandlingssektoren, eller om den primeert er at betragte som en
fritidsaktivitet pa lige fod med andre idraetsaktiviteter med positive sundhedsfremmende sideeffek-
ter.

Fitnessmedlemmerne er blevet spurgt om, hvorvidt de ved indmeldelsen i deres fitnesscenter hav-
de generelle helbredsproblemer med smerter og/eller ubehag i kroppen. De generelle helbredspro-
blemer blev, med direkte henvisning til en tidligere mindre undersggelse af fitnesskunder (Stidsen,
Jensen, Kvorning, & Hartvigsen, 2008), defineret saledes: 'Generelle helbredsproblemer i bevaegel-
sesapparatet er forstaet som smerter og/eller ubehag i ankel, knae, hofte/baekken, handled, albue,

skulder, bryst/ryg, nakke (herunder ogsa diskusprolaps mv.), leenderyg (herunder ogsa diskuspro-

laps mv.)".

Figur 32. Havde du ved din indmeldelse i fitnesscentret generelle helbredsproblemer med

smerte og/eller ubehag i kroppens beveegeapparat? — fordelt pa alle fitnessaktive og organisa-
tionsform
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Sterstedelen af alle fitnessudevere (65 pct.) svarede 'nej’ til ovenstaende spargsmal, herunder lidt
flere kunder end medlemmer, men der er alligevel samlet set en tredjedel (33 pct.), der har svaret
'ja" til spargsmalet. Forskellene mellem kunderne og medlemmerne er i gvrigt ikke signifikante.

For sidstnaevnte gruppe, der svarede ’ja’ til spgrgsmalet, ma ensket om at forebygge/behandle
helbredsproblemerne i bevaegeapparatet antages at veere en afggrende arsag til, at de har valgt at

melde sig ind i et fitnesscenter.

| forleengelse af det opstillede spargsmal om, hvorvidt fitnesstraening skal opfattes som en del af
behandlingssektoren eller som en fritidsaktivitet pa lige fod med en raekke andre, er det interessant
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at se naermere pa, hvorvidt respondenter med smerter i bevaegelsesapparatet ved indmeldelse i
fitnesscentret er blevet anbefalet fitnesstreening af deres laege eller en anden formel behand-
ler/sundhedsperson (eksempelvis en fysioterapeut eller deres privatpraktiserende laege) — og om
fitnesstreeningen endvidere har hjulpet med at mindske smerte eller ubehag.

| nedenstaende afrapportering er det pafaldende, at medlemmer i foreninger og kunder i kommer-
cielle centre ikke adskiller sig fra hinanden. Dette indikerer samtidig, at grupperne pa disse omra-
der ikke adskiller sig fra hinanden, selvom der er vaesentlige forskelle i forhold til deres respektive
alders- og kensfordeling.

Et stort flertal af de ca. 30 pct. af bade medlemmer og kunder, som har angivet, at de ved indmel-
delse i fitnesscentret havde smerter og/eller ubehag i kroppen, har ogsa faet stillet en faglig diag-
nose og modtaget leegebehandling for de generelle helbredsproblemer. Disse smerter ma saledes
antages at veere reelle, idet der er en diagnose, som er alvorlig nok til, at en laege er blevet kontaktet
med henblik pa behandling.

Figur 33: Har du faet en faglig diagnose fra din l&ge og modtaget leegebehandling for dine
generelle helbredsproblemer? — fordelt pa organisationsform
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Pa trods af, at ca. 70 pct. af de fitnessudevere, der oplever smerter og/eller ubehag i kroppen, har
faet stillet en faglig diagnose og modtaget leegebehandling, er det under halvdelen, der er blevet
anbefalet fitnesstreening af deres lzege eller anden formel behandler. Dette fremgar af falgende fi-

gur.
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Figur 34: Er du blevet anbefalet at begynde til fitnesstraeening af din laege eller anden formel
behandler/sundhedsperson? — fordelt pa organisationsform
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Knap halvdelen af respondenterne med generelle helbredsproblemer angiver séledes, at de er ble-
vet anbefalet fitnesstraening. Det viser, at leeger og andre formelle behandlere i en vis udstreekning
henviser til fitnesstreening og derved ogsa anser fitnesstraening som et brugbart redskab i forbin-
delse med sundhedsfremme, sygdomsforebyggelse og genoptraeningsaktiviteter.

Pa trods af dette er det imidlertid relativt fa respondenter, for hvem fitnesstraeningen er en del af et
formelt behandlingsforlab, hvilket fremgar tydeligt af nedenstaende svarfordeling.

Figur 35: Indgar din fitnesstraening som del af et formelt behandlingsforlgb?
— fordelt pa organisationsform
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Kun for forsvindende fa fitnessaktives vedkommende er der etableret en formel dialog mellem den
fagperson, som anbefalede dem fitnesstraeningen, og det fitnesscenter, hvor treeningen finder sted.
Kun ca. 12 pct. af alle fitnessudeverne med helbredsproblemer, hvoraf flertallet har modtaget lzege-
lig behandling og en diagnose, angiver saledes, at deres fitnesstraening er en del af et formelt be-
handlingsforleb. Det store flertal ma pa trods af kontakten med laegen derfor antages selv at have
fundet frem til, at fitnesscentret kunne anvendes i forbindelse med deres skavanker, ligesom de
muligvis ogsa selv definerer treeningsmaengde og traeningsintensitet samt malsatningerne for tree-
ningen — eventuelt i samarbejde med en af foreningernes fitnessinstrukterer.

Figur 36: Er der etableret en formel dialog mellem dig, din legelige behand-
ler/sundhedsperson og dit fitnesscenter? — fordelt pa organisationsform
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Det er alt i alt kun 39 respondenter, der melder om, at der er etableret en formel dialog, hvilket
samlet set svarer til 2 pct. af de respondenter, der har generelle helbredsproblemer med smer-
ter/ubehag i kroppen. Det er i og for sig ikke overraskende tal, og det vidner om, at fitnesscentre
generelt er naesten totalt adskilt fra den offentlige sundhedssektor.

Til trods for at der er sa relativt fa respondenter, for hvem fitnesstraeningen er en del af et formelt
behandlingsforlgb, som sker under supervision af en laege eller anden sundhedsfaglig person, sy-
nes fitnesstraeningen at give gode resultater for dem, der ved deres indmeldelse i fitnesscentret
havde smerte og/eller ubehag i kroppens beveaegelsesapparat.
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Figur 37: Har fitnesstraeningen hjulpet dig med de generelle helbredsproblemer, som du op-
lever/har oplevet? — fordelt pa organisationsform
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Saledes oplever hele 61 pct. af alle fitnessaktive, at deres smerter i dag enten ’er helt vaek’ eller er
blevet 'veesentlig mindre’ som fglge af fitnesstreeningen, mens kun 17 pct. svarer, at smerterne sta-
dig er der, og at fitnesstraeningen ikke har hjulpet. Dertil kommer 1 pct., for hvem smerterne er
blevet forvaerret som folge af treeningen. Hos kunder synes fitnesstreeningen at virke lidt bedre end
blandt medlemmer i foreninger, men denne forskel er ikke signifikant, hvorfor den kan veere udtryk
for tilfeeldigheder.

Det er ikke muligt at sige noget om, hvilke typer af smerter eller sveerhedsgrader heraf der lader sig
temme ved fitnesstraeningen. lkke desto mindre tegner det indsamlede materiale et billede af, at
fitnesstreening for rigtig mange har en positiv, behandlende effekt i forhold til smerter og/eller ube-
hag i beveegelsesapparatet — i hvert fald nar den aktive del af fithessmedlemmerne selv vurderer
det.

Til gengeeld er det muligt at udtale sig om, hvilke treeningsformer der synes at virke mest hen-
sigtsmaessigt over for smerterne. | nedenstaende figur er der saledes en tydelig sammenhang mel-
lem den traeningsform, som den aktive fitnessudever har valgt, og de smerter, den aktive udever
oplever, er gaet vaek eller er blevet vaesentligt mindre.
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Figur 38: Har fitnesstraeningen hjulpet dig med de generelle helbredsproblemer, som du op-
lever/har oplevet? OG i hvilket omfang bestar din traening af styrketraening eller konditions-
treening?

60 % )
%
57% 9%

® Udelukkende/primaert
af styrketraening

50 %

40% Lige dele styrke- og

konditionstraening

30 %
u Udelukkende/ primeert
af konditionstraening

20 %

10% Det er meget
(e}

afvekslende og
1% 1% tilfeeldigt, hvad jeg
0% !
o % % traener
N ° <& 3% &
N Q X %
R 2+ . \.((\ ) 62}6 ‘\O(4
N N N < .
e N < ¢ N
e}\(\ £ G\Ok ‘(\e \o\e
(\e' \A(g’ .\QO ﬁ\’e ?}
< e S & e
&£ Q¢ S S &
6((\ Q,e} e\,e’ $®\* ((\6
\ < \b b.c"
&€ N\*& <
< 466 2
\’b-‘ S
$Q»\

Som det ses er det fitnessaktive med smerter, der udelukkende eller primeert traener styrketraening,
der oplever den sterste helbredsmaessige effekt. Derimod synes konditionstraening og iser den
tilfeeldige traening ikke at have sa god effekt mod smerterne.

6.4 Delkonklusion pa selvvurderet sundhed og fitnesstraning

Det samlede indtryk af fitnesstraeening som sundhedsfremmende aktivitet er, at den synes at veere
ganske effektiv. Isaer for dem, der treener regelmaessigt og varieret med kombinationer af individuel
treening og holdtraening. Sammenhangen synes at vaere logisk: Jo mere regelmaessigt responden-
terne traener, desto bedre er deres selvvurderede helbredstilstand.

Fitnessudgverne oplever som fglge af fitnesstreeningen en betydelig fremgang i deres generelle
selvvurderede helbredstilstand. Nar man ser pa fordelingerne mellem de to ken, er de helbreds-
meessige fremskridt naesten identiske bortset fra, at en lidt stgrre andel af meend end kvinder rykker
sig fra 'nogenlunde’ til en 'god’ helbredstilstand. Saledes spiller ken ikke en afggrende rolle for,
hvor stor en helbredsmaessig fremgang respondenterne far ud af fitnesstraeningen. Til gengeeld
vurderer maend generelt deres helbredstilstand hgjere end kvinder, som tilsyneladende er mere
ydmyge og tilbageholdende i vurderingen af deres eget helbred.
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Blandt fitnessudeverne i alderen 50—59 ar finder man de starste forskelle mellem kunder og med-
lemmer. Kunder mellem 50 og 59 ar oplever ogsa den starste relative fremgang i den selvvurderede
helbredstilstand, hvilket sandsynligvis haenger sammen med, at en stgrre andel kommer fra fysisk
inaktivitet.

Samtidig star det klart, at fitnesstraeningen ogsa har en positiv effekt som behandlingsmiddel over
for smerter og ubehag i beveegeapparatet. Hovedparten af fithessmedlemmerne oplever ganske vist
ikke smerter eller ubehag i kroppen, men et stort mindretal pa 33 pct. af fitnessudeverne angiver, at
de ved indmeldelse i fitnesscentret havde problemer med beveegeapparatet. For denne gruppe har
fitnesstraeningen skabt markante og positive resultater. Saledes angiver hele 59 pct. af de aktive
fitnessudgvere med smerter, at fitnesstreeningen enten har gjort, at deres smerter 'er helt vaek’ eller
er blevet 'vaesentlig mindre’. Dette gaelder i udpraeget grad for dem, der udelukkende eller primaert
dyrker styrketraening, og i mindre grad for dem, der udelukkende eller primeert dyrker konditions-
traening.

Fitnesstraeningen synes med andre ord at have en raekke klare sundhedsfremmende og sygdomsfo-
rebyggende kvaliteter, som betyder, at den med fordel kan bruges i bade forebyggelses- og behand-
lingsgjemed. Maske ogsa i en mere formaliserede former, end det er tilfeeldet i dag, hvor fitness-
sektoren og den formelle sundhedssektor eksisterer side om side uden den store kontakt til hinan-
den.
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7. Fitnessaktives traeningsmotiver og -begrundelser

Dansk idraetsforskning har kun i beskedent omfang beskaeftiget sig med kvantitative undersggelser
af danskernes motiver og begrundelser for at dyrke sport, idreet og motion. Kun enkelte underse-
gelser har integreret spargsmal om disse forhold, som ellers indtager en helt centralt position i
forhold til at forklare arsager til fysisk aktivitet og inaktivitet. | 1999 blev der lavet en undersggelse
af begrundelser til fysisk aktivitet (Ottesen & Ibsen, 1999), og kort opsummeret viste resultaterne,
at rekreative og sundhedsmaessige begrundelser far storst tilslutning blandt de voksne idraetsakti-
ve. Dernaest kommer fzllesskabet, mens en mindre andel af de voksne idreetsaktive svarer, at mere
'praestationsorienterede’ begrundelser betyder mest. Samme tendens har gjort sig geeldende i in-
ternationale undersggelser af voksne idreetsudgveres begrundelser for at dyrke idraet og motion
(EU-kommissionen, 1999).

| modseetning til andre lande er der ikke i Danmark nogen egentlig tradition for kvantitative under-
sogelser af motiver og begrundelser til idraetsdeltagelse, og det er heller ikke — endnu — et tema i de
tilbagevendende undersggelser af danskernes motions- og idraetsvaner.

| et teoretisk perspektiv er fitnesstraeningen ofte karakteriseret som en funktionel traeningsform,
hvor traeningsmotiverne ligger uden for fitnessaktivitetens praksis. Med andre ord er fitnesstreening
ofte karakteriseret som en motionskultur, der dyrkes, fordi den aktive streeber efter noget, der ligger
uden for den idraetslige aktivitet. Konsekvensen er, at motionsidreetten bliver til et middel til frem-
me af et mal og ikke et mal i sig selv. Pragmatisk oversat betyder dette, at nar det ikke er lysten, der
driver veerket til idreet, vil det kunne afleeses i omfanget af idraetsdeltagelsen.

Nar f.eks. sundhed bliver en central del af til idraettens motiver og begrundelser og ikke en mulig
positiv folge af idraetsaktiviteten, eendres selve forstaelsen af idraettens rolle. En anden dansk empi-
risk undersggelse af netop dette forhold, konkluderer ganske interessant set i lyser af ovenstaende
perspektiv, at: "Personer, der dyrker idraet af hensyn til deres sundhed, far ofte ikke saerligt meget
motion i det hele taget. De personer, der ikke dyrker idraet af hensyn til deres sundhed, far oftest
mange timers motion. Sundhedsbevidsthed i forhold til at dyrke motion og motionsmaengde gar
altsa hand i hand” (Undervisningsministeriet, 2005, p. 137). | de teoretiske fremstillinger resulterer
denne fremstilling ofte i en kritisk beskrivelse af motionsidraettens og -kulturens praksis, herunder
far fitnesskulturen ofte kritik for et alt for ensidigt fokus pa sundhedseffekten og de sstetiske
kropslige motiver. Hovedkritikken i de sociologiske fremstillinger synes at vaere, at fitnesstraening
ofte er praeget af pligtmotiver frem for de lystmotiver, som man tilsyneladende finder i de klassiske
lystbaserede idraetsaktiviteter i foreningsregi. Set pa denne baggrund har denne undersggelse sogt
at afdaekke, hvordan de aktive fitnesskunder selv forholder sig til spgrgsmalet om motiver og be-
grundelser for at traene.

| diskussioner om motiver og begrundelser til idraet kan man ofte spore en bagvedliggende diskus-
sion mellem psykologiske og sociologiske tilgange. Det principielle spargsmal er, om idraetsdelta-
gelsen er foranlediget af en indre psykologisk motivation, som kan forklares med en indre 'lyst’,
'trang’ eller et 'behov' for at dyrke idraet — eller om idraetsaktivitet er udtryk for en reekke sociale
forhold, der er underlagt en raekke begraensninger og muligheder.
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| motiv-perspektivet bliver idraet en praksisform af veerdi for deltageren, fordi falelsesforhold og
drifter spiller en afgerende rolle, som betyder at den aktive drages mod at dyrke idraet — eller det
modsatte — vaerger sig mod idreetsaktivitet. | et mere sociologisk perspektiv vil idreetsdeltagelsen
vaere et udtryk for en begrundelse, der rummer mere pragmatiske overvejelser om de muligheder,
der er for at dyrke idreet. | denne forstaelse vil de strukturer, man som individ er underlagt, have
stor indflydelse p&, hvornar der er tid og mulighed for at deltage i idraetslige aktiviteter i en hektisk
hverdag.

Er idraetsaktivitet overhovedet en reguleer mulighed, hvis der ikke findes idreetsfaciliteter eller tid til
at deltage? Idreetsdeltagelsen udspringer i den sociologiske optik af de erfaringer, vi har med idreet.
For eksempel om vi har gode erfaringer med at dyrke bestemte aktivitetsformer i en bestemt orga-
nisatorisk kontekst (i en forening eller de private fitnesscenter). | modsaeetning til den psykologiske
tilgang vil den sociologiske tilgang ofte fortolke folks svar pa spgrgsmal om, hvorfor de dyrker idreaet
som udtryk for deres erfaringer. Bade den psykologiske og sociologiske tilgang spiller pa den sam-
me forstaelse af, at idraet tilfredsstiller en reekke personlig behov — enten af social eller psykologisk
art (Gad, 2005, p. 132), men de sociologisk orienterede tilgange er skeptiske over motiver, som er
tilbgjelige til at tale om indre ubesmittede motiver eller drifter, som driver den idraetsaktive frem.

| nedenstaende deskriptive, kvantitative tilgang til dette komplekse og hyppigt diskuterede emne
kan man fa de forste indtryk af fitnesskunders egne treeningsmotiver og -begrundelser. Skeptikere
af denne kvantitative tilgang, som dybest set ikke tror pa, at individet er i stand til at italesaette de
dybdepsykologiske motiver, vil ofte tolke resultaterne som udtryk for overfladiske krusninger pa en
persons nuancerede, komplekse og modsigende psykologiske stobning (Eichberg & & Bgje, 1997).
Man kan dog ogsa veelge at laese tallene ud fra en mindre kritisk tilgang og anerkende, at der for
forste gang foreligger deskriptive data om, hvilke motiver og -begrundelser en stor maengde fit-
nessudgvere selv vurderer som de mest betydningsfulde for deres treeningsaktiviteter.

Pa baggrund af en sadan mindre kritisk tolkning vil det vaere interessant og relevant at laese fitness-
kundernes svar som udtryk for generelle pragmatiske holdninger til deres egen idreetsaktivitet. |
dette perspektiv bliver det ogsa relevant at vurdere, om den sociologiske idraetsteori, der ofte har
portreetteret fitnesskulturen i et kritisk perspektiv, har behov for mere nuancerede tilgange til be-
skrivelsen og forstaelsen af den fitnesskultur, som stadig er i veekst blandt voksne danskere, mens
tilsvarende en raekke mere klassiske idraetsformer oplever tilbagegang eller stagnation blandt voks-
ne.

Saledes er respondenterne blevet bedt om at angive, hvad de opfatter som den vigtigste arsag til, at
de begyndte at dyrke fitness, samt at forholde sig til en raeekke modsigende udsagn omhandlende
forskellige motiver og begrundelser for at dyrke fitness.

7.1 Motiver og begrundelser til indmeldelse

For at forsta motiverne for fitnesskundernes treening blev respondenterne i spgrgeskemaet bedt
om at angive, hvilken af nedenstaende svarkategorier, der havde vaeret den primaere og mest be-
tydningsfulde arsag til deres indmeldelse i fitnesscentret.

Det er i den forbindelse vigtigt at pointere, at fitnessudgverne blev tvunget til kun at veelge én ar-
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sag, hvilket en del i kategorien "andet’ har beklaget sig over, da de ikke kunne adskille arsagerne og
prioritere mellem dem.

Figur 39: Hvad har vaeret den vigtigste arsag til din indmeldelse i fitnesscentret? Saet kun ét
kryds — fordelt pa organisationsform
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Som det ses, er der isaer to tydelige signifikante forskelle mellem de to organisationsformer i for-
eningsregi og kommercielt regi. Dels er andelen, der traener med henblik pa bedre fysisk form i
foreninger, markant stgrre end andelen i kommercielt regi. Her er der til gengeeld markant flere, der
treener med gnsket om en flottere, mere veltraenet krop. Der er ogsad mindre markante forskelle
mellem organisationsformerne i svarkategorien 'gnsket om veegttab’, 'gnsket om at forebygge
smerte i kroppen’ samt 'gnsket om at komme i form til min primeere hovedidraet’.

Forskellene skyldes i udpreeget grad sammensatningen af medlems- og kundebasen. De mange
unge fitnesskunder satter deres afgarende praeg i kommercielle centre, som iseer relaterer sig til de
mere kropsestetiske treeningsmotiver og -begrundelser. De noget aldre medlemmer i foreningsre-
gi saetter til gengaeld de mere velvaereorienterede traeeningsmotiver og -begrundelser hgjere end de
aestetiske. Sammenhangen mellem alder og treeningsmotiver og -begrundelser kan ses af neden-
staende tabel.

78



Figur 40: Alle fitnessudgvere — Hvad var den vigtigste arsag til din indmeldelse i dit fitness-
center? - fordelt pa alder

Primart trningsmotiv/ 0-19 dr | 20-29 dr | 30-39 ar | 40-49 ar | 50-59 &r | 60-69 &r | + 70 ar
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Hvis vi felger de forskellige svarkategorier, fremgar det, at der knytter sig vidt forskellige treenings-
motiver til de forskellige aldersgrupper. Det samlede billede af alderskategoriernes forskellige svar-
fordelinger er saledes saerdeles broget og vidner om indre og omskiftelige sammenhange mellem
alder og det primare treeningsmotiv.

For aldersgruppen op ti/ 20 dr (236 besvarelser) ser vi statisk signifikante sammenhange mellem
alderen og 'gnsket om en flottere mere veltreenet krop', som samlet set 39 pct. i aldersgruppen
angiver som den vigtigste arsag til indmeldelse. Ogsa i 'gnsket om en stgrre muskelmasse' ses en
signifikant forskel fra den yngste aldersgruppe, som 7 pct. angiver som arsagen/begrundelsen. Den
yngste aldersgruppe traener derimod i udpraeget mindre med 'gnsket om kropsligt velveaere’ og 'on-
sker om at komme i bedre fysisk form’. For denne yngste gruppe fitnessaktive er det derfor i hgj
grad aestetiske treeningsbegrundelser som dominerer, hvilket giver god mening i relation til ung-
dommens generelle interesse for krop og udseende.

For aldersgruppen 20-29 dr, som fylder meget i undersggelsen og i fitnesscentre (2.117 besvarel-
ser), findes udelukkende én positiv signifikant ssmmenhang mellem alderen og 'gnsket om en
flottere, mere veltreenet krop', som stadig fylder meget i denne unge aldersgruppe. De 20—29-arige
er til gengeeld i mindre grad end de resterende fitnesskunder interesserede i at treene med 'ensket
om bedre fysisk form' samt 'gnsket om at forebygge smerte i kroppen’. Fzlles for de to yngste
grupper af fitnesskunder er, at de i udpraeget grad orienterer sig mod at forme kroppen i aestetisk
perspektiver frem for at angive mere velvaere- og sundhedsorienterede begrundelser som primaere
treeningsmotiver.

For den anden store aldersgruppe 30—39 dr (1.591 besvarelser) er der positive signifikante sam-
menhange mellem alderen og svarkategorierne pa henholdsvis 'gnsket om vaegttab' og 'gnsket om
at komme i form til min primeere hovedidreet'.
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For den tredje store aldersgruppe 40—49 dr (1.48s5 besvarelser) er der positive sammenhang mel-
lem alder og '@nsket om kropsligt velveere' og 'gnsket om at komme i form til min primaere hoved-
idreet', mens denne aldersgruppe i mindre grad treener med henblik pa 'ensket om veegttab' og
med 'gnsket om en flottere, mere veltreenet krop'.

For aldersgruppen over 50 ar (724 besvarelser) er der positive signifikante sammenhaenge mellem
alderen og 'gnsket om bedre fysisk form’, '@nsket om at forebygge smerte i kroppen'. Denne al-
dersgruppe treener i udpreeget mindre grad med henblik pa 'gnsket om en flottere, mere veltraenet
krop'.

For aldersgrupperne over 60 ar (435 besvarelser) traeder isaer 'gnsket om bedre fysisk form’ og 'an-
sket om at forebygge smerter i kroppen’ frem som markante forskelle i forhold til de andre alders-
grupper, mens iser traening til en anden hovedidraet og ensket om en flottere og mere veltraenet
krop stort set ingen rolle spiller leengere.

Det samlede billede af alderskategoriernes forskellige svarfordelinger er siledes sardeles broget.
Men safremt man kategoriserer hovedtendenserne i to store kategorier med de astetiske motiver
('flottere, mere veltreenet krop’, 'veegttab’ og 'sterre muskelmasse’ — markeret med kursiv i tabel-
len) over for de mere velvaere- og sundhedsorienterede motiver ('bedre fysisk form’ og 'kropsligt
velvaere’), er det samlet det de velvaereorienterede sundhedsmotiver, der fylder mest for gruppen af
alle fitnessaktive.

Dog er de estetiske perspektiver dominerende blandt helt unge og yngre fitnessudgvere under 30
ar, mens de sundhedsmeessige og velveereorienterede aspekter er i centrum blandt fitnessudevere
pa over 30 ar. Samtidig motiveres de ldre fitnesskunder ogsa af gnsket om at forebygge smerter.
Sundhedsmotiverne og -begrundelserne spiller derfor typisk en stigende rolle i takt med fitness-
kundens alder, hvilket er illustreret herunder med et udvalg af treeningsmotiver, hvor de fire motiver
med mindst tilslutning er taget fra for overskuelighedens skyld ('gnsket om at komme i form til

min primaere hovedidreet’, 'ansket om genoptreaening efter en skade’, 'gnsket om stgrre muskel-
masse’ samt svarkategorien "andet’).

Figur 41: Udvalgte treeningsmotiver og -begrundelser fordelt pa alder: Hvad var den vigtigste
arsag til din indmeldelse i dit fitnesscenter? — fordelt p& alder
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Der er iseer bemaerkelsesvaerdigt, at kategorien med 'ensket om bedre fysisk form’ er sa markant
stigende med alderen, mens andelen, der angiver 'gnsket om en flottere og mere veltreenet krop’
som deres primare treeningsmotiv falder drastisk med alderen.

Dertil kan de respektive kansforskelle afslgre, at der mellem mand og kvinder er en raekke signifi-
kante forskelle. De stgrste forskelle mellem de to ken at finde i kategorierne 'gnsket om vaegttab’,
som generelt samler markant flere kvinder end maend samt 'gnsket om bedre fysisk form’, som
generelt samler markant flere maend end kvinder.

Figur 42: Hvad har vaeret den vigtigste arsag til din indmeldelse i fitnesscentret? Saet kun ét
kryds
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Saledes er der treeningsmaessige forskelle mellem de to ken, som ogsa gar pa tveers af aldersskel.
Som fitnessudbyder kan man med fordel vaere opmaerksom pa dette i tilretteleeggelsen af tree-
ningsprogrammer, som malrettes disse forskellige medlemssegmenter. Nar disse to primeere tree-
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ningsmotiver fordeles pa ken og bredes ud pa alderskategorierne, er der dog stadig store udsving
inden for det samme kan, hvilket er illustreret nedenfor.

Figur 43: Udvalgte treningsmotiver og -begrundelser fordelt pa ken: Hvad var den vigtigste
arsag til din indmeldelse i dit fitnesscenter?
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De store udsving i de forskellige alderskategorier indikerer, at det enkelte treeningsmotiv ikke kan
tages for givet som en konstant, der lgber gennem livet. Motiverne andrer sig i takt med alderen
og indbyrdes mellem kgnnene er der en raekke veaesentlige forskelle, der er veerd at tage hensyn til.
Safremt fitnessudbydere fremover begynder at arbejde mere malrette med aldersgrupperingers og
kennenes foranderlige treeningsmotiver, kan de potentielt set imgdekomme de &ndrede forvent-
ningsmenstre hos de fitnessaktive i samme stund de optraeder. Dette vil med stor sandsynlighed
resultere i en hgjere tilfredshedsfolelse hos den enkelte fitnessaktive. Saledes vil tilbagevendende
dialog med den fitnessaktive veere en simpel forudsetning for at kunne tilretteleegge et tilfredsstil-
lende traeningsforlgb for den enkelte udever pa lang sigt.

Det er vigtigt at veere opmaerksom pd, at man med udgangspunkt i ovenstaende besvarelser har
undersggt fitnessudevernes primare motiver til at dyrke fitness og ikke spurgt ind til en raekke an-
dre relevante begrundelser som fx 'ensket om at have det sjovt’ eller '@nsket om at vaere social med
sine venner og/eller familie’. Respondenterne har kun haft mulighed for at svare i én af de opstille-
de begrundelser, hvilket rummer en masse brugbar information, men samtidig udelukker en raekke
andre vigtig viden om, hvorfor fitness tiltraekker sa stor en del af befolkningen. Imidlertid rades der
i det folgende bod pa dette ved at stille en raeekke uddybende spargsmal om fitnessmedlemmernes
treeningsbegrundelser og treeningsoplevelser.

7.2 Traeningsbegrundelser og -oplevelser

De nedenstaende figurer er opbygget med en raekke modsigende udsagn, som har tvunget fitness-
udeverne til at tage stilling til deres egne individuelle forhold til fitnesstreeningen med henblik pa at
fa indblik i treeningsmotivers modstridende perspektiver. De modsatrettede udsagn er formuleret
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som stereotype forestillinger om traeeningsmotiver og tilfredshed med fitnesscentret, og flere af
respondenterne har sandsynligvis ikke veeret opmaerksomme pa disse modstridende traeningsmo-
tiver, for de madte udsagnene i undersggelsen. Dette har sandsynligvis haft indflydelse pa antallet
af respondenter, der svarer 'neutral/ved ikke’, som er relativt hgj. Selve udsagnene er stillet over for
hinanden som et 'A’ og et 'B-udsagn’, hvortil der knytter sig fem forskellige svarkategorier fra’ helt
enig med A’ over 'neutral/ved ikke' til "helt enig med B’.

Den forste figur viser svarfordelingen pa spegrgsmalet om medlemmers og kunders primzere tree-
ningsmotiv, som er spaendt ud mellem sundhed og udseende.

Figur 44: ’Jeg traener farst og fremmest fitness for mit udseendes skyld’ stillet over for ’Jeg
trener fgrst og fremmest fitness for sundhedens skyld’ — fordelt pa organisationsform

Udsagn A Udsagn B
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og fremmest for forst og fremmest for
udseendes skyld sundhedens skyld
o% 20% 40% 60% 80% 100%

B Helt Enig med A Noget enig med A M Neutral/ Ved ikke Noget enig med B M Helt enig med B

Som det kan ses i ovenstaende figur, er der relativt stor forskel pa kundernes og medlemmernes
besvarelser i forhold til modsatningen udseende og sundhed. Kundernes svar antyder, at de sam-
let set er mere orienterede mod udseendet end medlemmerne er, da 26 pct. at kunderne svarer, at
de er ’helt enige’ eller 'noget enige’ i udsagn A, mens dette kun forholder sig séledes for 18 pct. af
medlemmerne.

Arsagen til den markante forskel mellem kunder og foreningsmedlemmer skal findes i den store
andel af unge kunder, der generelt tillzegger de astetiske treeningsmotiver mere vaegt end de sund-
hedsrelaterede motiver. Denne forskel er dog ikke mere markant, end at det stadig samlet set er de
sundhedsrelaterede udsagn, der far sterst opbakning bade blandt kunder og medlemmer.

Derudover er der imidlertid et par interessante forskelle, nar det kommer til maden, fitnesstraenin-
gen er organiseret pa og fitnessudgvernes holdning til ovenstaende spergsmal om udseende kon-
tra sundhed. Det viser sig nemlig at fitnessudevere, der treener mere individuelt end holdbaseret
treening, haelder mod det estetiske traeningsperspektiv og i hgjere grad er enig eller noget enig med
udsagn A, mens de, der hovedsageligt traeener holdbaseret, i hgjere grad haelder mod sundhedsmo-
tivet. De eestetisk orienterede fitnessudevere orienterer sig saledes mod en mere individualiseret
fitnesskultur.
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Denne forskel vil sandsynligvis afspejle sig i forskellige mader at traene p4, for det viser sig, at for-
skellen ogsa knytter sig til selve valget af treeningsformen. Hele 47 pct. af dem, der udelukkende
styrketraener og haelder mod det astetiske treeningsmotiv i udsagn A, mens den tilsvarende andel
for dem, der udelukkende konditionstreener og samtidig orienterer sig mod udsagn A kun er pa 17
pct. Andelen af @stetikere er sdledes markant i hgjere blandt den gruppe, der praktiserer individuel-
le styrketraeningsaktiviteter.

Dertil er der en raekke interessante forskelle mellem traeningsfrekvensen og holdningstilkendegivel-
sen i ovenstaende spergsmal. Det ser umiddelbart ud til, at jo mere den fitnessaktive orienterer sig
mod sundhedsmotivet i udsagn B, desto mere regelmaessigt traener man.

Figur 45: Alle fitnessaktive. Udsagn A - ’Jeg traner farst og fremmest fitness for mit udseen-
des skyld’ stillet over for udsagn B - ’Jeg traener farst og fremmest fitness for sundhedens
skyld’ — fordelt pa traeningsfrekvens
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Som tidligere omtalt anser mange, og maske i udpraeget grad dem, der Jkke dyrker fitness, fitness-
treening som en idreetsaktivitet, der laener sig op af en ensidig arbejdslogik, hvorfor den samtidig
relaterer sig til pligtfolelse i modsatning til meget anden idreet, der baserer sig pa lystfglelse og
legelogik (Bgje, 1989). Denne teoretiske fremstilling burde relatere sig til fitnessudevernes egne
holdninger om treeningen, som ikke i dette perspektiv kan veere motiverende i sig selv.

Hvis man imidlertid sparger de aktive fitnessmedlemmer, om de finder fitnesstraening motiveren-
de, tegner der sig et noget andet billede i den indsamlede empiri. | nedenstaende figur er to mod-
satrettede udsagn séledes sat over for hinanden. Og det er tydeligt, at udsagn A om, at 'fitnesstrae-
ningen er i sig selv sjov og motiverende’, samler det store flertal blandt bade kunder og medlem-
mer.
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Figur 46: 'Fitnesstraeningen er i sig selv sjov og motiverende’ stillet over for 'Fitnesstraenin-
gen er i sig selv ikke sjov og motiverende’

Udsagn A Udsagn B

Kunder: 29 % 41 % 12 % E

Fitnesstraeningen
er i sig selv sjov
og motiverende.

Medlemmer: 27 % 38 % 1%

o% 20% 40% 60% 80% 100%

Fitnesstraeningen
er ikke i sig selv sjov
og motiverende

H Helt Enig med A Noget enig med A ®Neutral/ Ved ikke Noget enig med B M Helt enig med B

Saledes angiver hovedparten af bade kunder og medlemmer, at de er 'noget enig’ eller ’helt enig’ i,
at fitnesstraeningen i sig selv er sjov og motiverende, mens kun hhv. 15 pct. af kunderne og 16 pct.
af medlemmerne angiver at veaere 'noget enig’ eller 'helt enig’ i det modsatte udsagn. Med andre
ord er fitnessaktiviteten for langt de fleste fitnessudavere en aktivitet, der adskiller sig veaesentligt fra
de teoretiske beskrivelser, nar fitnessudgverne selv vurderer deres idreet ud fra denne opstillede
modsaetning i udsagnene. Der er en signifikant, men ikke ret stor, forskel pa andelen af medlem-
mer og kunder, der svarer 'noget enig med A’ og "helt enig med B’. Kundernes synes i lidt hgjere
grad end medlemmerne, at fitnesstraeningen er sjov og motiverende i sig selv.

Andre analyser af traeningsaktiviteter og organiseringen af traeningen i relation til denne modsaet-
ning mellem motivation og ikke-motivation bidrager til en yderligere nuancering. Det viser sig nem-
lig, at andel af de fitnessmedlemmer, der 'oftest’ eller 'udelukkende’ traener pa hold, og som samti-
dig synes, at fitnesstraeningen i sig selv er sjov og motiverende, er signifikant hgjere i sammenlig-
ning med dem, der 'oftest’ eller 'udelukkende’ treener individuelt. For de holdorienterede fitnessud-
gvere er andelen, der er enig i udsagn A, til sammen 73 pct., mens den samme andel for dem, der
udelukkende eller oftest treener individuelt, kun er 44 pct. Dette vidner om, at der blandt de fitness-
udgvere, der dyrker holdtraening, er en generel tendens til, at en sterre andel svarer, at treeningen i
sig selv er motiverende og sjov sammenlignet med de udgvere, der primeert traener individuelt. Det
er ikke ngdvendigvis ensbetydende med, at de, der udelukkende eller oftest treener individuelt, per
definition er enige i, at treeningen skal vaere motiverende og sjov, men forskellen er sa markant, at
der tilsyneladende er nogle mere grundlaeggende interne kulturelle forskelle er pa spil i fitnesskultu-
ren.

| relation til selve traeningsfrekvensen er der en generel tendens til, at jo oftere og mere regelmaes-

sigt fitnessudeverne traener, desto sterre andel svarer, at traeningen er 'sjov og motiverende’.
Sammenhangen fremgar af felgende figur.
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Figur 47: Udsagn A — 'Fitnesstraeningen er i sig selv sjov og motiverende’ stillet over for ud-
sagn B - 'Fitnesstraeningen er i sig selv ikke sjov og motiverende’ — fordelt pa
treeningsfrekvens
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Ud fra besvarelserne i relation til ovenstaende ma konklusionen vare, at de fitnessaktive generelt
ser fitnesstraeningen som sjov og motiverende i sig selv, men at det at traene pa hold regelmaessigt
medovirker til at stimulere denne opfattelse af fitness som en sjov og motiverende idraetsaktivitet.
Som vi har veeret inde pa tidligere i denne rapport, kan det i dette perspektiv vise sig at vaere en
udfordring for fitnesscentre under Foreningsfitness, at der mange steder ikke er mulighed for at
deltage i holdaktiviteter inden for foreningen, men ofte ma finde disse aktiviteter hos andre idreets-
udbydere.

Til gengeeld er der kun meget sma forskelle i nedenstaende svarfordeling mellem kunder og med-
lemmer i forholdet til at vurdere om fitnesstraeningen er praeget af lyst eller pligt, hvilket ses af den
neeste figur.
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Figur 48: 'Fitnesstraeningen er preaeget af lyst’ stillet over for 'Fitnesstraeningen er praeget af
pligt’

Udsagn A Udsagn B

Kunder: 30% 14% 3%

Fitnesstraeningen

Fitnesstraeningen
er preeget af lyst ! Ing

er preeget af pligt

Medlemmer: 32% 14% 4%

o% 20% 40% 60% 80% 100%

B Helt Enigmed A ™ Noget enigmed A M Neutral/ Ved ikke ™ Noget enig med B ™ Helt enig med B

Der er dog ogsa forskelle til disse to modsatrettede udsagn, safremt man krydser spgrgsmalet med
organiseringen af fitnesstraeningen. Igen er det iser de fitnessudevere, der oftest eller udelukkende
treener pa hold, der i hgjere grad er enige med udsagnet om, at fitnesstraeningen er praeget af lyst
end udgvere, der oftest eller udelukkende traener individuelle treeningsformer.

Hvis man ser naermere pa fitnessudevernes traeningsfrekvens, er der ogsa mange interessante op-
lysninger. Ogsa i denne analyse viser det sig, at den regelmaessige treening resulterer i en noget
hgjere andel, der er helt enige eller noget enige med udsagn A. Sammenhangen mellem treenings-
frekvens er meget tydeligt og fremgar af nedenstaende figur.

Figur 49: Udsagn A - 'Fitnesstraeningen er praeget af lyst’ stillet over for udsagn B - 'Fitness-
treeningen er praeget af pligt’ — fordelt pa traeningsfrekvens
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Der er ogsa kun sma forskelle mellem kunder og medlemmer pa det nedenstaende spergsmal ved-

87



rerende udsagnene om den fitnessaktive har let eller svaert ved at motivere sig selv til at fitnesstree-
ne.

Figur 50: ’Jeg har generelt let ved at motivere mig selv til at treene’ stillet over for ’Jeg har
generelt svaert ved at motivere mig selv til at treene’

Udsagn A Udsagn B
Kunder: 24% 13% 7%
Jeg har generelt let Jeg har generelt sveaert
ved at motivere mig ved at motivere mig
selv til at traene selv til at treene
Medlemmer: 26 % 14 % 5%
o% 20% 40% 60% 80% 100%

B Helt Enigmed A = Noget enigmed A B Neutral/ Ved ikke = Noget enig med B ® Helt enig med B

Her svarer kunder dog i lidt mindre grad end medlemmer, at de er helt enige i udsagnet om, at de
har let ved at motivere sig selv, men forskellene er sma og ikke signifikante, hvorfor de kan vaere
udtryk for tilfeldigheder. Dog med én lille undtagelse blandt de kunder i forhold til medlemmer,
der er helt enige med udsagn B, som samler flere kunder end medlemmer, og hvor der kan pa den-
ne baggrund kan spores en svag signifikant forskel mellem de to organisationsformer.

| relation til dette spergsmal er der endvidere en interessant tilleegsanalyse, som bekraefter tenden-
serne i ovenstaende. Ogsa i denne sammenhaeng synes treeningsfrekvensen at spille en afggrende
rolle for fitnessudgverens holdningsdannelse til de to modsatrettede udsagn. | nedenstaende figur
er denne sammenhang illustreret.

Figur 51: Udsagn A - ’Jeg har generelt let ved at motivere mig selv til at traene’ stillet over for
udsagn B -’ ’Jeg har generelt svaert ved at motivere mig selv til at treene’ — fordelt pa tree-
ningsfrekvens
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Igen er det tydeligt, at den regelmaeessige traening resulterer i markant sterre andele, der haelder
mod udsagnet om, at det er let at motivere sig selv til at treene.

7.3 Delkonklusion pa traningsmotiver og -begrundelser

| forseget pa at male de aktive fitnessmedlemmers treeningsmotiver og -begrundelser fremhaeves
sundhedsmotivet i flere sammenhange som den primeere tilgang til fitnesstraening. Sundhedsmo-
tiver og -begrundelser er saledes samlet set vigtigere for bade aktive fitnessmedlemmer og -kunder
end de estetiske perspektiver, der dog er udbredte hos de yngre fitnessudgvere under 30 ar.

Sundhedsmotiver spiller en stigende rolle i takt med fitnessmedlemmernes alder, samtidig med at
de aestetiske traeningsmotiver falder drastisk med alderen. Dette geelder uanset organisationsform.
Dog er andelen af unge fitnesskunder markant stgrre end den tilsvarende andel af unge under 30 ar
i foreningsregi, og dette vil i praksis medvirke til en afgarende forskel mellem foreningslivets trze-
ningsformer og den kommercielle traeningskultur.

De respektive kensforskelle afslgrer, at der mellem maend og kvinder er fa signifikante forskelle i
forhold til det primaere traeningsmotiv. De storste forskelle er, at kvinder finder 'ansket om veegttab’
vigtigere end maend, mens mand generelt samt 'gnsket om bedre fysisk form’, som generelt sam-
ler markant flere meaend end kvinder.

Tallene viser ligeledes, at flertallet af bAde medlemmer og kunder finder fitnesstraeningen sjov og
motiverende i sig selv, samt at de fleste har let ved at motivere sig selv til at treene, og at fitness-
treeningen tilmed er preaeget af lyst for hovedparten, men i szerlig grad for dem, der deltager i hold-
baserede fitnessaktiviteter og traener regelmaessigt.

Ud fra besvarelserne ma konklusionen med andre ord vere, at respondenterne generelt ser fitness-
treeningen som en sjov, motiverende og lystfyldt aktivitet i sig selv, men at det at traene systema-
tisk, regelmaessigt og gerne pa hold medvirker til at stimulere opfattelsen af fitnesstraeningen i po-
sitiv retning.

Iseer lader det til, at treeningsfrekvens er en afgerende parameter i bedemmelsen af samtlige kon-
struerede modsatrettede udsagn — jo mere regelmaessigt, respondenterne traener, jo mere tilbgjeli-
ge er de til at bedemme fitnesstreeningen som sjov, motiverende i sig selv og som en aktivitet, der
er lystfyldt, og som den aktive har let ved at motivere sig til. Disse staerke sammenhange kan vaere
selvforstaerkende, idet mange aktive fitnesskunder via deres regelmaessige treening far en forstaerket
oplevelse af fitnesstraeningens positive effekter, hvilket igen kan medvirke til en mere positiv indstil-
ling til fitnesstraening og dermed til at fastholde et regelmeessigt treeningsmgnster.

Dette giver anledning til en nuancering af den opfattelse, som mange, herunder kritiske idraetssoci-
ologer, har af fitnesskulturen. Fitness er for udeverne ikke umiddelbart fyldt med pligtorienterede
treeningsformer, hvor udgverne tvunget af pligten til at treene. Resultaterne viser tydeligt, at fitness-
aktiviteterne virker motiverende i sig selv pa den store flertal af de aktive fitnessudgvere under For-
eningsfitness, hvorfor analyser af fitnesskulturens forhold til begreber som pligt og lyst bgr vaere
mere nuancerede og mindre politiserende, end det ofte har veeret tilfeeldet (Kirkegaard, 2010).
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8. Fitnessudoveres tilfredshed

En central preemis for at forsta dette kapitel omhandlende tilfredshed er som tidligere naevnt, at de
deltagende respondenter i undersggelsen er aktive fitnessudevere, der i et eller andet omfang tree-
ner i deres fitnesscenter.

Det er med andre ord for sterstepartens vedkommende ogsa fitnessudevere, der via deres aktive
traening allerede /ar opbygget en kvalitetsfornemmelse og -bedemmelse af fitnessproduktet. Hvis
fitnessudeveren traener hyppigt, kan der endvidere knyttes en reel kvalitetsvurdering og -erfaring
hos den enkelte fitnesskunde — og det er denne, der undersoges i kapitlet. Flere har gjort sig erfa-
ringer bade gennem tidligere tilhgrsforhold til et kommercielt fitnesscenter og gennem deres nuvae-
rende tilhgrsforhold til et foreningsbaseret fitnesscenter.

Af samme arsag vil nedenstaende afrapportering af de aktive fitnessudgveres tilfredshed og kvali-
tetsvurdering med al sandsynlighed give et billede pa de relativt tilfredse medlemmer, fordi der ma
formodes at eksistere en positiv sammenhang mellem tilfredshedsgraden og hyppigheden af fit-
nessmedlemmers besog i fitnesscentret.

| modsaetning hertil vil inaktive medlemmer og kunder sandsynligvis have andre kvalitetsoplevelser
end de aktive. Denne problemstilling med inaktive fitnessudevere synes i gvrigt i udpraeget grad at
gelde de kommercielle fitnesscentre, mens flere af de nyetablerede og mindre centre under For-
eningsfitness ligefrem melder om ventelister.

Konsekvenserne af inaktive fitnessmedlemmer og -kunder er, at fitnesscentrene i stor stil oplever,
at kunder og medlemmer opsiger deres abonnement og medlemskab, fordi det ikke bliver brugt
tilstraekkeligt. Uofficielle tal fra den kommercielle branche vidner om, at helt op mod 60-80 pct. af
kundemassen kan skiftes ud i lebet af et ar i visse centertyper. En ikke-verificeret teori i fitnessbran-
chen siger saledes, at 20 pct. at kunderne kommer neesten uanset hvad, mens 20 pct. andre kunder
vil opsige deres abonnement ogsa uanset hvad. De resterende 60 pct. kan der handles om — og her
er tilfredshed og serviceniveau afggrende parametre. Dette forhold medfgrer naturligvis ogsa et
massivt fokus pa markedsfaringsteknikker, som i stor stil er den primeere salgsmetode, som kom-
mercielle fitnesscentre benytter sig af, nar nye kunder skal tiltraekkes.

Store dele af iseer den kommercielle fitnessbranche er saledes i en situation, hvor fitnesscentrene er
tvunget til at konstant at rekruttere lige s& mange nye abonnementer, som de mister. | forhold til
markedsfgringsudgifterne bindes der med andre ord ofte mange ressourcer til fastholdelsestiltag
malrettet de eksisterende kunder, selvom det i teorien burde vaere meget nemmere og billigere at
fastholde en eksisterende kunde end at tiltreekke en ny.

Samtidig bestar et af de storste dilemmaer for isaer den kommercielle udbyder af fitness, at den
mest rentable kunde i princippet er den kunde, der ikke treener aktivt, men alligevel betaler sit
abonnement over PBS hver maned uden at slide pa faciliteter, maskiner — og uden at bruge varmt
vand fra bruseren. Fitnessbranchen tjener mange penge pa disse kundegrupper pa den korte bane;
isaer i januar efter nytarsforseettet far nye kunder til at vaelte ind af dgren — og ofte lige sa hurtigt ud
igen. Uden disse kunder ville prisen pa et medlemskab sandsynligvis stige markant for de aktive.
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Samtidig giver den fitnesskunde, der er storforbruger af fitnesscentrets treeningsmuligheder, ofte
kun overskud, safremt traeningen suppleres med et keb af sideprodukter i selve fitnesscentret, fx
proteinbar, energidrik osv. De mest tilfredse kunder vil i praksis ofte treene mere end gennemsnit-
tet og derfor ikke daekke de omkostninger, som deres traening paferer fitnessudbyderen, mens de
mindst tilfredse kunder ofte i en periode betaler for produktet, som ikke benyttes for de melder sig
ud. Ulempen ved denne markedssituation er, at fitnessudbyderen i princippet ikke har nogen gko-
nomisk interesse i, at fitnesskunderne bliver 'alt for flittige’ med fitnesstraeningen, da dette vil re-
sultere i store meromkostninger, som enten skal modsvares af en serviceforringelse eller en pris-
stigning, hvis omkostningerne skal daekkes. Der er siledes et manglede match i fitnessbranchen
mellem treeningsfrekvens og prisstrukturen. Det er i princippet udtryk for, at markedsmekanismer-
ne ikke fungerer optimalt, nar forbrug og pris ikke folges ad.

Den typiske konsekvens af et sadan made mellem en kunde og en udbyder er, at udbyderen ofte
har mere information om produktet og mere erfaring med kundesalg, end fitnesskunden har med
keb. Derfor kan udbyderen ofte udnytte dette ved at seelge kunden et fitnessprodukt, som kunden i
princippet ikke har brug for eller give forventninger om produktets effekter, som ikke overholdes i
praksis. En af de typiske misinformationer i fitnessbranchen er, at fitnesstreening er en effektiv me-
tode til vaegttab, hvilket i langt de fleste henseender ikke er tilfeeldet, hvilket ogsa er relativt godt
dokumenteret rent videnskabeligt (Miller & Wadden, 1997; Garrow & ummerbell, 1995). Alligevel
ses det, at iseer store kommercielle fitnesskaeders markedsferingskampagner ofte bygges op om-
kring netop denne forventning om vagttab. Derved er der stor risiko for, at fitnesskunden inden for
en relativt kort periode, typisk to til tre maneder, far en erfaring med traeningen og en oplevelse af,
at produktet ikke lever op til forestillinger og forventninger.

Ud over fitnessudeverens egen treeningsindsats afhaenger kvalitetsvurderingen i sidste ende ogsa
af selve serviceydelsen, personalets instruktion, personalets videns- og erfaringsniveau og ikke
mindst deres engagement (Aagaard Salminen, 2009, p. 37). Kvalitetsoplevelsen haenger desuden
teet sammen med oplevelsen af, om faciliteterne, redskaberne og maskinparken er i orden. Saledes
kan god kvalitet defineres som en situation, hvor produktets objektive og oplevede karakteristika
overstiger kundens basale krav, behov og forventninger.

8.1 Tilfredshed med traeningslokaler, udstyr og abningstider

Til at starte med er der i nedenstaende figurer spurgt ind til en raekke forhold med stor betydning
for fitnessudeveres kvalitetsoplevelse — nemlig lokalerne, udstyret og redskaberne. Alle disse med-
virker til at gore fitnesscentre til en af danskernes foretrukne treeningsarenaer. Som i de andre ka-
pitler er der primaert fokus pa forskelle i vurderingen af kvalitet mellem foreningsbaseret fitness og
kommercielt organiseret fitness.

| forste omgang viser figurerne, at hovedparten af de aktive fitnesskunder og -medlemmer er yderst
tilfredse med treeningsfaciliteterne og traeningslokalerne. Der er kun sma forskelle pa kunders og
medlemmers tilfredshed, hvor medlemmer generelt er signifikant mere 'meget tilfredse’ end kun-
der.
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Figur 52: Traeningsfaciliteter - i hvilken grad er du tilfreds med traningslokalerne?
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| forlengelse af ovenstaende er det interessant at se naermere pa, om fitnesskunderne i praksis
oplever, at der er udstyr nok i fitnesscentret, eller om de pa grund af de mange andre kunder ople-
ver kedannelser til treeningsmaskinerne og dermed en forringelse af fitnessproduktet. Nedensta-
ende figur viser, at et stort flertal af bade fitnesskunderne og -medlemmer pa 77 pct. er 'meget til-
fredse’ eller 'tilfredse’ med antallet af maskiner og redskaber.

Figur 53: Udbuddet af treningsudstyret - i hvilken grad er du tilfreds med antallet af maskiner
og redskaber?
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Ogsa nar dette spargsmal stilles som modsatrettede udsagn, far man et klart svar, da sammenlagt
70 pct. af kunderne og 68 pct. af medlemmerne enige i udsagnet om, at der er maskiner nok i fit-
nesscentret. Heller ikke i nedenstdende made at stille spargsmalet ses nogen forskel mellem kun-
der og medlemmer.

Figur 54: Udsagn A —'jeg synes, at der er udstyr og maskiner nok i fitnesscentret’ stillet over
for udsagn B - ’jeg synes tit, der er lange kaer til udstyret og maskinerne i fitnesscentret’ —
fordelt pa organisationsform

Udsagn A Udsagn B
Jeg synes, at der Jeg synes tit, der er
er udstyr og lange keer til udstyret
maskiner nok og maskinerne
Medlemmer: 37 % 51 % % H
o% 20% 40% 60% 80% 100%

B Helt Enig med A Noget enig med A M Neutral/ Ved ikke Noget enig med B M Helt enig med B

Hvis man frem for at kigge pa den samlede udevermasse og i ovenstaende spergsmal udelukkende
ser pa de fitnessudgvere, der angiver, at de treener regelmaessigt og udelukkende individuel styrke-
treening, finder man dog en lille forskel mellem kunder og medlemmer. Man ma antage, at denne
kernegruppe generelt stiller hgjere krav til maskinerne og udstyret end andre kunder. Andelen af
fitnesskunder, der er ’helt enige’ eller 'noget enige’ i udsagnet om, at der er udstyr og maskiner
nok, er pa hele 67 pct., mens samme andel blandt medlemmer 'kun’ er pa 59 pct. Om dette er re-
sultatet af en bevidst frasortering af denne gruppe i foreningsregi eller en manglende prioritering af
denne gruppes treeningsensker i fitnessforeninger, er ikke umiddelbart til at sige, men den bemaer-
kelsesveerdige forskel og tilbagegang i andelen af tilfredse kernemedlemmer er veerd at notere sig i
bade Foreningsfitness og Firmaidraettens fitnesscentre.

Samme generelt tilfredse billede ses ved spargsmalet om kvaliteten af treeningsudstyret. Det viser

sig, at hovedparten af de aktive fitnessudevere enten er meget tilfredse eller tilfredse med tree-
ningsudstyrets kvalitet.

93



Figur 55: Kvaliteten af traeningsudstyret - i hvilken grad er du tilfreds med udstyrets kvalitet?
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Her er medlemmer i signifikant hgjere grad 'meget tilfredse’ end kunder, der i hgjere grad er util-
fredse. Seettes dette resultat i forhold til fitnessudevernes valg af treeningsform, viser det sig endvi-
dere, at de, der haelder mod styrketreening som eneste eller primaere aktivitet i signifikant hgjere
grad er 'meget tilfredse’ med kvaliteten af treeningsudstyret end andre fitnessudevere.

Figur 56: Kvaliteten af traeningsudstyret - i hvilken grad er du tilfreds med udstyrets kvalitet?
Fordelt pa treeningspraeference
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Til gengeeld er isaer fitnessudevere, der udelukkende konditionstraener i mindre grad, 'meget til-
fredse’ med kvaliteten af treeningsudstyret end andre. En forklaring herpa kunne veere, at konditi-
onstraningsmaskiner oftere gar i stykker i forhold til styrketreeningsudstyr, hvilket afspejler sig i en
anderledes kvalitetsoplevelse af udstyret.

| naeste figur ses tilfredsheden blandt medlemmer og kunder, nar der spgrges ind til dbningstider-
ne, som i praksis er det, der gar den fleksible treening mulig og som er en del af forklaringen pa
fitness-sektorens succes i forhold til anden foreningsbaseret idreaet, der ofte dyrkes pa bestemte

tider og pa faste ugedage.

Figur 57: Abningstiderne - i hvilken grad er du tilfreds med abningstiderne i fitnesscentret?
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8.2 Tilfredshed med serviceniveau, personale og instruktion

Service er et helt centralt element i fitnesscentre. Nar fitnessudgvere mangler motivation eller har
brug for radgivning, er fitnesscentrenes instrukterer ofte dem, som fitnessudgveren henvender sig
til. Dertil er det generelle serviceniveau ogsa for mange den samlede oplevelse, som den aktive far i
madet med fitnesscentret — og kan pa denne made overszttes som helhedsvurdering af alle fit-
nesstraeningens og fitnesscentrets delelementer, herunder ogsa en prisvurdering.

| felgende tilfredshedsvurdering af radgivningen fra instrukterer og personale synes det overordne-
de indtryk at veere, at hovedparten af de fitnessaktive generelt er godt tilfredse.
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Figur 58: Radgivningen og instruktionen fra personalet og instruktarerne — i hvilken grad er
du tilfreds med radgivning? — fordelt pa organisationsform
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Sammenlagt er 5o pct. af kunderne enten meget tilfredse eller tilfredse, mens kun 7 pct. er direkte
utilfredse eller meget utilfredse. Medlemmerne er dog markant mere tilfredse end kunderne. Sam-
let set er 68 pct. enten meget tilfredse eller tilfredse, mens kun 4 pct. er utilfredse eller meget util-
fredse.

| en krydsning med ken ses det endvidere, at isar kvinder er 'meget tilfredse' og 'tilfredse' med
radgivningen og instruktionen fra personalet, mens mand er mere ligeglade, idet de i hgjere grad
end kvinder svarer 'hverken tilfreds eller utilfreds'. | teet sammenhaeng med serviceoplevelsen er
der nedenfor spurgt ind til, i hvilket omfang fitnesskunder og -medlemmer finder fitnessinstrukte-
rerne kvalificerede.

Figur 59: 'Jeg mener, at instruktgrpersonalet er kvalificeret' stillet over for ' Jeg mener ikke at
instruktgrpersonalet er kvalificeret' — fordelt pa organisationsform

Udsagn A Udsagn B
Kunder: 25% 31 %

Jeg mener, at Jeg mener ikke,
instruktgrpersonalet at instruktgrpersonalet
er kvalificeret er kvalificeret
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HHeltenigmed A ™ Nogetenigmed A B Neutral/Ved ikke ~ ™ Noget enigmed B ® Helt enig med B
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Sammenlagt 62 pct. af kunderne er helt enige eller noget enige i udsagnet om, at instrukterperso-
nalet er kvalificeret, mens kun sammenlagt 6 pct. af kunderne halder til det modsatte udsagn.
Medlemmer er igen lidt mere tilfredse end kunderne, da der blandt denne gruppe er hele 68 pct.,
der er meget enige eller noget enige med udsagn A. Dette billede nuanceres dog igen af de overra-
skende mange kunder og medlemmer, hele 31 pct. og 27 pct. for medlemmernes vedkommende,
der svarer, at de er neutrale eller ikke ved, hvad de skal mene om udsagnene. Dette kraever yderlige-
re analyser af en arsag, hvilket nedenstaende analyse kunne vere udtryk for.

Det kan ud fra nedenstidende figur konstateres, at fitnesskunderne i det store hele ikke har kend-
skab til fitnessinstruktgrernes uddannelser. Hele 73 pct. af fitnesskunderne er enten 'helt enige
med' eller 'noget enig med' udsagnet om, at de ikke kender instruktgrernes uddannelser. Med-
lemmernes kendskab til det frivillige instrukterpersonale er markant bedre end kundernes, men
ogsa blandt medlemmerne er der tilsyneladende et stort flertal, der enten er 'helt enige med' eller
'noget enige med' udsagnet om, at de ikke kender instruktgrernes uddannelser eller svarer 'neu-
tral/ikke ved'.

Figur 60: 'Jeg kender instruktgrpersonalets uddannelser' stillet over for ' Jeg kender ikke
instruktgrpersonalets uddannelser' — fordelt pa organisationsform

Udsagn A Udsagn B

Kunder: g 11 %

Jeg kender
instrukterpersonalets

Jeg kender ikke til
uddannelser

instrukterpersonalets
uddannelser

Medlemmer:

18 %
o% 20% 40% 60% 80% 100%
H Helt enig med A Noget enig med A ® Neutral/Ved ikke Noget enig med B B Helt enig med B

Det er vigtigt at understrege, at kendskab til instruktgrernes uddannelser ikke er direkte relevant for
flertallet af de mange almindelige kunder, der selv kan finde rundt i fitnesscentret og fint traener pa
egen hand. Men for den gruppe af fitnessaktive, der i sundhedskapitlet giver udtryk for, at de har
sarlige behov pga. smerterne i kroppen — eller de kunder og medlemmer, som ikke er sikre pa,
hvordan de far en optimal og effektiv traening, synes der at vaere et stort behov for mere kvalificeret
radgivning.

Derfor opstar et dilemma, hvor mange af fitnessudgverne pa den ene side gerne vil have kvalificeret
radgivning, men pa den anden side kun har begraenset kendskab til instruktgrens formelle kompe-
tencer. Problemets kerne er, at fitnessbranchens instrukterer for hovedpartens vedkommende er
uddannet pa private instrukteruddannelser i kommercielt regi uden ekstern uvildig kvalitetskontrol
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eller pa Foreningsfitness eller Firmaidraettens fitnesskurser, hvor der ogsa kun i begreenset omgang
stilles krav om eksamen og ekstern censurering, der kan medvirke til en garanti for et bestemt fag-
ligt niveau.

Den konkrete effekt er, at det dominerende private og foreningsformede kursus- og uddannelses-
marked for fitnessinstruktarer i denne sammenhang resulterer i uigennemsigtighed for kunden. Sa
leenge instruktermarkedet ikke er underlagt formelle retningslinjer for eksamination og kvalitetssik-
ring, og sa leenge fitnessinstruktertitlen ikke er en beskyttet titel, vil der vaere risiko for, at akterer
postulerer en faglighed, som ikke synes at tilgodese en raekke mere atypiske fitnesskundes behov
for at veere i sikre instrukterheaender.

Dette dilemma ma betragtes som en udfordring for bade den kommercielle fitnessbranche og den
ikke-kommercielle foreningsidreet, der har en lang tradition med at uddanne i uformelle rammer
uden formelle krav om faglighed. Denne uformelle uddannelsesstruktur bliver i mgdet med sund-
hedsrelaterede idraetsaktiviteter som fitness udfordret — iseer safremt der er tale om medlemsgrup-
per med saerlige behov for treening. Nar det faglige niveau blandt instruktgrskaren ikke kan katego-
riseres, risikerer selv gode og veluddannede fitnessinstrukterer at tabe den faglige kamp til fysiote-
rapeuter, der alene i kraft af deres formelle uddannelse udger et mere troveerdigt alternativ til fit-
nessinstrukterer — ogsa selvom der i flertallet af fysioterapeutiske uddannelser ikke er ret stort fo-
kus pa treeningsfaglighed. Nar der skal indgés strategiske samarbejder med kommuner malrettet
patient- og kundegrupper med serlige behov, synes selv de bedste private og foreningsbaserede
uddannelser at komme til kort pa baggrund af den generelt manglende gennemsigtighed pa det
private uddannelsesmarked eller det manglende kendskab til det faglige niveau og sikringen heraf.

Pa trods af disse forhold er hovedparten af fitnessudeverne tilfredse med den treeningsradgivning,
som det far, hvilket ses i nedenstaende figur.

Figur 61: 'Jeg far generelt kvalificeret traeningsradgivning' stillet over for ' Jeg far generelt ikke
nogen treningsradgivning. — fordelt pa organisationsform

Udsagn A ‘ ‘ Udsagn B
Kunder: 18 % 27 % 1%

Jeg far generelt Jeg far generelt
kvalificeret ikke nogen
treeningsradgivning treeningsradgivning

o% 20% 40% 60% 80% 100%

H Helt enig med A Noget enig med A ® Neutral/Ved ikke Noget enig med B M Helt enig med B

Kunder synes ikke helt s tilfredse som medlemmer, og samtidig er der en stor andel af bade kun-
der og medlemmer, der melder om, at de er neutrale eller ikke ved hvad de skal mene til de to
modsatrettede udsagn.
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Fitnesskunderne og -medlemmerne er ogsa blevet spurgt om deres oplevelse af udbuddet af hold-
treening, og om de er tilfredse med antallet af holdtimer samt deres oplevelse af kvaliteten pa hold-
treeningen. Ser man bort fra de mange fitnessudevere, der hverken er tilfredse eller utilfredse, eller
blot konstaterer, at spargsmalet ikke er relevant for dem, fordi de ikke dyrker holdtraening, er der i
denne sammenhang meget sterke signifikante forskelle mellem organisationsformerne kommer-
ciel og ikke-kommerciel.

Figur 62: Udbuddet af holdaktiviteterne - i hvilken grad er du tilfreds med antallet af holdti-
mer? — fordelt p& organisationsform
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| samtlige svarkategorier ses en signifikant forskel mellem kunder og medlemmer. Selvom der er
flere medlemmer, der er 'meget tilfredse’ med udbuddet af holdaktiviteter, er der samlet set lidt
flere kunder (44 pct.) end medlemmer (42 pct.), der svarer 'meget tilfreds’ og 'tilfreds’. Kunder er
dog ogsa i hgjere grad end medlemmer samlet set markant mere utilfredse. Andelen af medlem-
mer, der enten svarer "hverken tilfreds eller utilfreds’ og 'ikke relevant/ved ikke’, samler tilsammen
hovedparten af medlemmerne, hvilket igen er med til at understrege den udfordring, som iseer For-
eningsfitness har pga. manglende holdaktiviteter.

Hvis analysen udbredes til at se naermere pa forskelle mellem kennene inden for de to organisati-
onsformer, ses store interne forskelle kannene imellem og mellem de to organisationsformer.
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Tabel 17: Udbuddet af holdaktiviteterne - i hvilken grad er du tilfreds med antallet af holdti-
mer? — fordelt pa organisationsform og ken

Meget tilfreds 14 % 8% 14 % 1%
Tilfreds 27 % 27 % 30 % 36 %
Hverken tilfreds eller utilfreds 28 % 18 % 24 % 20 %
Utilfreds 4% 9% 9% 19 %
Meget utilfreds 1% 1% 1% 4%
Ikke relevant/Ved ikke 27 % 38 % 23 % 1%

Samlet set synes kvinderne i kommercielle fitnesscentre bade at veere de mest tilfredse og utilfred-
se, hvilket haenger sammen med de andre grupperingers store andel, der svarer 'ikke relevant/ved
ikke’. Kvinder i foreningsbaserede centre er i udpraeget grad mindre utilfredse end kvindelige kun-
der, men har til gengeeld ogsa en langt hgjere andel, der svarer, at de hverken er tilfredse eller util-
fredse. Dette indikerer, at de muligvis slet ikke har provet holdtraening eller ikke har adgang til hold-
traening via deres medlemskab i den pageeldende fitnessforening. Maend er i sammenligning med
kvinderne bade markant mere ligeglade med holdaktiviteterne, da et flertal af bade mandlige kun-
der og medlemmer giver udtryk for, at de hverken er tilfredse eller utilfredse, eller svarer ’ikke rele-
vant/ved ikke’.

Endnu en analyse af dette spergsmal er relevant — nemlig den kernegruppe af medlemmer og kun-
der, der tidligere har svaret, at de udelukkende eller primzert traener pa hold. Ved at se neermere pa
denne gruppe kan man fornemme, om kernekunderne er mere eller mindre tilfredse end den sam-
lede kunde- og medlemsmasse. Ved at lave denne analyse ser man tydelige forskelle i tilfredsheds-
graden mellem kunder og medlemmer.

Figur 63: Udelukkende og primeert holdtreening. Udbuddet af holdaktiviteterne - i hvilken grad
er du tilfreds med antallet af holdtimer? — fordelt pa organisationsform
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Der er siledes markant sterre tilfredshed blandt kernemedlemmerne end blandt kernekunderne.
For begge organisationsformers kernebrugeres vedkommende er der dog markant fremgang at
spore, nar resultatet for den samlede medlemsmasse pa dette spargsmal sammenlignes med ker-
nebrugerne. Blandt kernekunderne er andelen af utilfredse og meget utilfredse sterre end samme
andel blandt den samlede kundegruppe, hvilket bar give kommercielle fitnessudbydere noget at
taenke over. Det er selvsagt ikke tilfredsstillende, at der blandt fitnesskunder med hang til holdtrae-
ning findes en stgrre andel utilfredse og meget utilfredse kunder i sammenligning med den samle-
de kundemasse.

Nar fokus derimod rettes mod selve kvalitetsoplevelsen af holdaktiviteterne, ser billedet noget an-
derledes ud mellem de to organisationsformer.

Figur 64: Kvaliteten af holdaktiviteterne - i hvilken grad er du tilfreds med kvaliteten pa hold-
aktiviteterne? — fordelt pa organisationsform
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| kvalitetsvurderingen er kunder markant mere tilfredse med sammenlagt 62 pct., der svarer 'me-
get tilfreds’ eller 'tilfreds’. Blandt medlemmer er det tilsvarende tal kun 47 pct. Forklaringen kan til
dels findes i de langt flere medlemmer end kunder, der svarer i de to indifferente svarkategorier
"hverken tilfreds eller utilfreds’ og 'ikke relevant/ved ikke’, for kunderne er ogsa samtidig lidt mere
utilfredse end medlemmerne.

Nar samme spgrgsmal vedrerende kvaliteten pa holdaktiviteterne yderligere fordeles pa ken, ses
denne markante meningsforskel mellem kunder og medlemmer igen tydeligt.
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Tabel 18: Kvaliteten af holdaktiviteterne - i hvilken grad er du tilfreds med kvaliteten pa hold-
aktiviteterne? — fordelt pa organisationsform og ken

Kvaliteten af Mand, Mand, Kvinde, Kvinde,
holdaktiviteter medlem kunde medlem kunde

Meget tilfreds 17 % 13 % 21% 24 %
Tilfreds 28 % 30 % 28 % 45 %
Hverken tilfreds eller utilfreds 26 % 14 % 23 % 13 %
Utilfreds 1% 3% 1% 4%
Meget utilfreds 0% 0% 0% 1%
Ikke relevant/Ved ikke 28 % 40 % 26 % 13%

Samlet er kvindelige kunder mest tilfredse med i alt 69 pct., der er meget tilfredse eller tilfredse
med kvaliteten af holdtraeningen. Samme andel blandt kvindelige medlemmer er pa 'kun’ 49 pct.,
hvilket ma siges at vaere en markant forskel. Mandlige kunder synes i forhold til andre grupper at
vaere markant mere ligeglade, hvilket ses i den store andel pa 40 pct., der svarer ’ikke relevant’,
mens mandlige medlemmer er nasten lige s tilfredse som de kvindelige medlemmer.

Hvis man igen fokuserer pa de fitnessudevere, der udelukkende eller primeert dyrker holdtraening,

ser man en interessant svarfordeling i forhold til fordelingen, der er baseret pa samtlige fitnessud-
gvere. Kunderne og -medlemmerne med specifik interesse i holdtreening er markant mere tilfredse
end den samlede gruppe af fitnessudevere.

Figur 65: Udelukkende og primeert holdtraening - i hvilken grad er du tilfreds med kvaliteten
pa holdaktiviteterne? — fordelt pa organisationsform. — fordelt pa organisationsform
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Den storste tilfredshed ses blandt medlemmer, om end de to grupper er nogenlunde lige tilfredse,
hvis kategorierne 'meget tilfreds’ og 'tilfreds’ legges sammen. 91 pct. at de medlemmer, der ude-
lukkende eller primeert traener holdtraening, er meget tilfredse eller tilfredse med kvaliteten pa hold-
treeningen, hvilket er en markant forskel i forhold til den samlede medlemsskare, hvor andelen i de
to svarkategorier var 47 pct. Der er med andre ord meget steerke meningsforskelle med hensyn til
kvalitetsvurderingen blandt medlemmer.

Blandt kunder er der ogsa en starre tilfredshed at spore hos de kunder, der primeert eller udeluk-
kende traener pa hold, set i forhold til den samlede kundemangde. Samlet set er 87 pct. af disse
meget tilfredse eller tilfredse mod kun 47 pct. blandt dem samlede kundemasse.

Kvalitet i forbindelse med holdtraening relaterer sig for de enkelte medlemmer og kunder selvsagt
ogsa til en oplevelse af, om man som fitnessudever med hang til holdtraening oplever, at der ikke er
plads pa holdtraening. Derfor blev der ogsa spurgt ind til om fitnesskunderne og -medlemmerne
oplevede, at der generelt var plads pa holdtraeningen.

Figur 66: Udelukkende og primart holdtraning. 'Jeg oplever oftest, at der er plads pa hold-
treeningen’ stillet over for ’Jeg oplever ofte, at der ikke er plads pa holdtraeningen — fordelt pa
organisationsform

Udsagn A Udsagn B
Jeg oplever oftest, Jeg oplever ofte,
at der er plads pa at der ikke er plads
holdtraeningen pa holdtreeningen
Medlemmer: 40 % 33% g 16 %
o% 20% 40% 60% 80% 100%
B Helt Enig med A Noget enig med A M Neutral/ Ved ikke Noget enigmed B M Helt enig med B

Samlet set er det et stort flertal blandt bade medlemmer og kunder, der svarer, at de oftest oplever,
at der er plads pa holdtraeningen. Flere medlemmer end kunder er mest enige i udsagn A, mens
lidt flere kunder end medlemmer er mest enige eller helt enige udsagn B — at der ikke er plads pa
holdtreeningen. Samlet set ma det dog betragtes som et ikke-tilfredsstillende resultat, at op mod 30
pct. at kunderne og 24 pct. af medlemmerne oplever, at der ofte ikke er plads pa holdtraeningen.
Den forholdsvis store andel, der oplever, at der ikke er plads, relaterer sig sandsynligvis til pladska-
pacitetsproblematikker i spidsbelastningstimerne om eftermiddagen, hvor det kraever store investe-
ringer at endre pa forholdet.

8.3 Oplevelsen af andre kunder og organisationen

Kvalitetsoplevelse afhaenger ogsa af forholdet til og oplevelsen af andre fitnessudevere. Dels vil
mange andre kunder pa samme tid resultere i en relativt lavere kvalitetsoplevelse pga. at kedannel-

103



se. Der er graenser for, hvor mange aktive, der kan vaere i et fitnesscenter, uden af kvaliteten forrin-
ges markant. Pa den anden side vil iseer holdbaseret traening ikke give en kvalitetsoplevelse, hvis
der ikke er andre pa holdet. P4 denne made minder fitnesskunder, der foretraekker individuel tree-
ning, ofte om en skilgbers kvalitetsoplevelse. Skilgberen far to vidt forskellige oplevelser af den
samme lgjpe athaengigt af, om han er den forste pa lgjpen, eller om hundredvis af andre skilgbere
er kert ned af bjerget for ham. Nogle vil foretraekke at kare alene, mens andre ikke foler sig trygge,
hvis de er alene pa pisten. | fitnesscenteret skal man ikke undervurdere, at selve stemningen i et
fitnesscenter fyldt med treenende udgvere sandsynligvis spiller positivt ind pa at opretholde motiva-
tionen, hvilket kan resultere i en kvalitetsoplevelse.

Men der er ogsa forskelle fra en klassisk foreningsidraet til et fitnesscenter. | en individualiseret
idreetskultur, hvor en meningsfuld idraetsudevelse ikke forudseetter den andens deltagelse, er et nyt
medlem oftere én, der optager pladsen for en selv, frem for at veere den nye spiller pa holdet (mu-
ligvis en rival, hvilket nuancerer disse pastande), en ny holdkammerat, en ny formationsmulighed i
gymnastikken eller en ny spillekonstellation i boldspillene. Ogsa derfor er forholdet til de andre
fitnessudevere et afgarende parameter for kvalitetsvurderingen af fitnesstraeningen.

Af nedenstaende figur fremgar det, at hovedparten af de bade de aktive fitnesskunder og fitness-
medlemmer generelt er 'meget tilfredse’ og 'tilfredse’ med forholdet til de gvrige medlemmer.

Figur 67: Forholdet til de gvrige medlemmer — i hvilken grad er du tilfreds med forholdet til
de andre medlemmer?
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Medlemmer er dog markant mere tilfredse med forholdet til de gvrige medlemmer end kunderne,
hvor en stor andel er ligeglad. Hele 54 pct. af kunderne svarer séledes, at de 'hverken er tilfredse
eller utilfredse’, eller at spargsmalet ikke er relevant for dem. Foreningsorganiseringen ser saledes
ud til at resultere i en sterre accept af og interesse i andre medlemmer, hvilket sandsynligvis kan
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forklares med foreningslivets mere uformelle sociale relationer . Det ville dog vaere svaert at forestil-
le sig, at man kunne genfinde samme fordeling i andre af foreningsidraettens holdidreetter, der of-
test forudsaetter med- og modspillere i idraetsaktiviteterne. Stort set ingen fitnesskunder og -
medlemmer giver dog direkte udtryk for utilfredshed.

Et andet afgerende element, der afdaekker en stor forskel mellem en medlemsdemokratisk for-
eningskultur og en mere eller mindre topstyret kommerciel virksomhedskultur, som et privat fit-
nesscenter ofte deekker over, er holdningen og kendskabet til ledelsen og organisationen. | en for-
eningskultur ligger der ofte en forventning om, at man selv tager del i foreningsarbejdet i et eller
andet omfang, mens der i en kommerciel kultur ligger den modsatte forventning om, at det lgnne-
de personale i hgjere grad skal servicere kunderne, som ikke kan forventes at yde en frivillig ulonnet
indsats. | nedenstaende figur er der saledes spurgt ind til tilfredshedsgraden i forhold til ledelsen i
organisationen.

Figur 68: Ledelsen og organisationen - i hvilken grad er du tilfreds med ledelsen og organisa-
tionen af fitnesscentret? — fordelt pa organisationsform
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Der er igen store forskelle mellem medlemmer og kunder. Medlemmer er i udpraeget grad mere
tilfredse med ledelsen og organisationen end kunderne, der i langt hgjere grad svarer, at spgrgsma-
let ikke er relevant for dem eller, at de hverken er tilfredse eller utilfredse. Dog ses igen, at naesten
ingen kunder eller medlemmer er direkte utilfredse.

8.4 Tilfredshed med priser og medlemskab

Nar fitnessudgveres magde med et fitnesscenters kvalitet i sidste ende skal gares op, er det af indly-
sende arsager ogsa et spergsmal om kroner og grer, nar den samlede oplevelse af kvalitet og ud-
bytte skal seettes i forhold til det, man far for pengene. De centrale spargsmal er, om fitnessudeve-
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ren har en oplevelse af, om fitnessproduktet er pengene vaerd? Det er der i nedenstdende sporgs-
mal spurgt ind til.

| forste omgang viser resultaterne en generelt meget hgj tilfredshed med forholdet mellem pris og
kvalitet.

Figur 69: Prisniveauet for medlemskabet - i hvilken grad er du tilfreds med prisen pé dit med-
lemskab af fitnesscentret?
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Medlemmer er i sammenligning med kunder i markant hgjere grad 'meget tilfredse’ med prisni-
veauet, hvilket sandsynligvis relaterer sig til den non-profit kultur, som en idraetsforening er bygget
op omkring. Kritikere af foreningslivets satsning vil haevde, at denne forskel er logisk og bunder i de
offentlige tilskud, som fitnessforeninger far fra den lokale kommune(Ingerslev, 2010). Det er dog
endnu uvist, hvor meget de offentlige tilskud betyder i praksis for de nyoprettede foreningsbasere-
de fitnesscentre, og noget tyder eksempelvis pa, at kommunerne forvalter folkeoplysningslovens
bestemmelser endog meget forskelligt fra kommune til kommune. | mange kommuner far voksne
slet ingen tilskud. | praksis kan det ogsa veere de rentefri lan og billige uddannelser og kurser med
medfinansiering fra tipsmidlerne, der er en konkurrencefordel for foreningerne. Maske nyder for-
eninger ogsa godt af billig husleje i de kommunale idraetsfaciliteter. Disse analyser mangler for at
kunne udtale sig mere specifikt om konkurrenceforholdene mellem fitnessforeninger og kommerci-
elle centre.

Selvom flere medlemmer end kunder giver udtryk for en stor tilfredshed med forholdet mellem pris
og kvalitet, tyder intet pa, at kunderne isoleret set er utilfredse. Ogsa blandt kunder ses et markant
flertal, der er tilfredse, og kun samlet set 14 pct. decideret utilfredse.

Safremt man krydser dette spargsmal med fitnessudevernes traeningspraeferencer, ses der i neden-
stdende tabel en generel tendens blandt medlemmer til at de, der traener pa hold, i noget hgjere
grad er tilfredse med prisniveauet end andre medlemmer.
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Tabel 19: Prisniveauet for medlemskabet - i hvilken grad er du tilfreds med prisen pa dit med-
lemskab af fitnesscentret? — fordelt pa traeningspraeference og organisationsform

Det er meget

Prisniveau for Ude!ukl.(e‘n- Oftest indi- stk mdM.- Oftest pa UdeIUk-. afvekslende/
de indivi- ) duelt og pa kende pa | .. :
medlemskab duelt viduelt hold hold hold tilfeldigt, hvad
jeg treener
ngf:n:"f'eds' 45% 39 % 48% 56 % 54 % 26 %
Meget tilfreds, kunde 24 % 20 % 23 % 21 % 24 % 25 %
Tilfreds, medlem 38 % 40 % 35 % 30 % 32 % 46 %
Tilfreds, kunde 42 % 39 % 40 % 42 % 38 % 28 %
LTt‘i/I?rreI:(j: tr':]f:ﬁ:n:”er 13 % 13 % 12 % 10 % 11 % 18 %
Hverken tilfreds eller
utilfreds, kunde 21 % 24 % 23 % 21 % 22 % 22 %
Utilfreds, medlem 2% 3% 4% 3% 2% 3%
Utilfreds, kunde 10 % 13 % 1% 11 % 11 % 17 %
ngle:;tnlfreds, 1% o % o % 2% o % 3%
migde; utilfreds, 2% 3% 2% 3% 3% 0%
:II:::: rkel';"::t/ Ved 1% 2% 1% 1% 2% 8%

Kunderne er stort set er lige tilfredse uanset treeningspraeference — dog med undtagelse af dem, der
treener meget afvekslende og tilfaeldigt. Denne gruppe scorer generelt lavt i forhold til andre.

| et andet spargsmal, som ligeledes relaterer sig til prisniveauet og oplevet kvalitet, blev fitness-
kunder og -medlemmer bedt om at forholde sig til to modsatrettede udsagn vedrgrende det helt
afgarende spargsmal, om de foler, at de far noget for pengene. Er der med andre ord sammen-

haeng mellem pris og oplevet kvalitet?

Figur 70: ’Jeg synes, at jeg fair meget for pengene’ stillet over for ’jeg synes ikke, at jeg far nok for pen-
gene’ — fordelt pa organisationsform.

Udsagn A Udsagn B

Kunder: 39 % 13 %
Jeg synes ikke, at jeg

Jeg synes, at jeg far
far nok for pengene.

meget for pengene
Medlemmer: 59 % 10 % l

o% 20% 40% 60% 80% 100%

H Heltenigmed A ™ Nogetenigmed A M Neutral/Ved ikke  Noget enig med B M Helt enig med B

107



Som tilfeelde var med spargsmalet om tilfredshed med prisniveauet, er der ogsa her et klart flertal
af bade kunder og medlemmer, der enten er meget enige eller enige med udsagnet om, at de 'far
meget for pengene’. Medlemmer er dog igen markant mere enige med udsagn A end kunder, hvor
flere svarer, at de enten er helt enige eller enige med udsagn B.

Samlet set er der dog tale en relativt tilfreds kundegruppe — og en udpraeget tilfreds medlemsgrup-
pe malt pa kvalitetsoplevelsen i forhold til prisen. Derfor kan det ogsa virke besynderligt, at en del
fitnesscentre til trods for disse generelt meget flotte tilfredshedsresultater hvert ar keemper med at
fastholde de aktive fitnessudevere.

| idraetspolitisk perspektiv er de to nedenstaende figurers svarfordelinger ganske interessante. For
det forste er en svarfordeling pa spgrgsmalet om, i hvor hgj grad kunder og medlemmer faler sig
som hhv. kunder eller medlemmer i deres fitnesscentre interessant. Her svarer flertallet af fitness-
kunderne overraskende nok, at de falger sig som medlem af fitnesscentret, mens det samme, ma-
ske knap sa overraskende, ogsa gor sig gaeldende for et markant flertal af medlemmer i fitnessfor-
eningerne. Fitnessbranchen beerer saledes, i et eller andet omfang, preeg af en raekke af forenings-
idreettens medlemstankegange og har saledes ogsa markedsfert sig bevidst via medlemsbegrebet,
selvom der i praksis og juridisk set er tale om kommerciel virksomhed med kunderelationer.

Figur 71: Jeg foler mig som en kunde i fitnesscentret’ stillet over for ’Jeg faler mig som med-
lem af fitnesscentret. — fordelt pa organisationsform

Udsagn A Udsagn B
Jeg foler mig Jeg foler mig
som en kunde i som medlem
fithesscentret af fitnesscentret
Medlem: 10% 25% 40%
o% 20% 40% 60% 80% 100%

H Helt Enig med A Noget enigmed A ™ Neutral/ Ved ikke Noget enig med B M Helt enig med B

| felgende figur, som afrunder dette tilfredstema, ses det endvidere, at store dele af kunde- og med-
lemsmassen direkte giver udtryk for, at de vil forny deres abonnement og medlemskab. Disse resul-
tater skeerper i praksis det ubesvarede spgrgsmal om, hvorfor der ofte kan identificeres et frafald i
fitnesscentre landet over. En del af forklaringen skal sandsynligvis findes i det faktum, at denne
undersggelse farst og fremmest er blevet besvaret af aktive og engagerede fitnessudevere med et
tilsvarende hgijt tilfredshedsniveau.
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Figur 72: Vil du forny dit medlemskab, nar dit nuveerende abonnement udlgber?

B Kommerciel B [kke-kommerciel

60 % 56%

51%

50 % -

40 % -

30 % -

20% -

1%

1%

10% A

0% -

Ja, helt sikkert Ja, sandsynligvis Maske, har ikke Nej, sandsynligvis  Nej, helt sikker ikke
besluttet mig endnu ikke

| relation til dette spergsmal ligner kunder og medlemmers svarfordeling hinandens. En lidt sterre
gruppe af medlemmerne er helt sikre p3, at de vil forny medlemskabet, mens en lidt sterre gruppe
af kunder svarer, at de sandsynligvis vil forny deres medlemskab. Safremt disse resultater kunne
udbredes til at geelde hele den samlede kunde- og medlemsgruppe i landets kommercielle og for-
eningsorganiserede fitnesscentre, ville der med stor sandsynlighed ikke veere et frafald i nogen
naevneverdig storrelsesorden.

8.5 Delkonklusion pa fitnessudeveres tilfredshed

De aktive fitnesskunder og -medlemmer i denne undersogelse er samlet set meget tilfredse fit-
nessudgvere. De oplever i vid udstreekning, at deres traening lever op til forventningerne. Generelt
er tilfredshedsgraden hgj pa mange af de centrale kerneydelser, som fitnesscentre lever af: Trae-
ningsfacilitetens kvalitet, treeningsaktiviteterne, udbuddet af maskinerne, organiseringen af holdak-
tiviteterne, abningstiderne, instruktarernes kvalitet og det generelle serviceniveau. Tilfredsheden
med de helt basale forhold er med andre ord arsagen til, at fitnesscentre i bade kommercielt og
foreningsregi eksisterer og er en sektor i stadig vaekst. Generelt er medlemmer mere tilfredse end
kunder i naesten samtlige tilfredshedsmalinger.

Dog er der lidt mindre tilfredshed med udbuddet og kvaliteten af holdaktiviteterne blandt med-
lemmer, som 'kun’ opnar generel opbakning fra knap halvdelen af respondenterne. De mange neu-
trale svar viser imidlertid, at dette primaert skyldes, at der i flere centre ganske enkelt ikke udbydes
holdaktiviteter. Det kan pa sigt blive et problem for foreningsdrevne centre under Foreningsfitness,
da netop medlemmer, der deltager i holdaktiviteter, generelt er de mest tilfredse.

Ogsa nar det kommer til prisniveauet, er den overvejende del af fitnessudeverne tilfredse. Her er
der dog store forskelle mellem medlemmer og kunder, hvor medlemmer er markant mere tilfredse
end kunder.
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Et af de overraskende fund i undersggelsen er, at et flertal af fitnesskunder fgler sig som 'medlem-
mer' og ikke som ‘kunder' i de kommercielle centre, hvilket er udtryk for fitnesscentrenes evne til at
lane positivt ladede begreber fra foreningsverdenen i deres eget regi.
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9. Konklusion

Denne rapport har set naermere pa forskelle og ligheder mellem fitnesskunder i kommercielle
centre og medlemmer i foreningsbaserede fitnesscentre. Generelt var der i undersggelsen isaer i
kommercielt regi en overveegt af kvinder, som ma antages at vaere overrepreesenterede.

Aldersmaessigt udgjorde den samlede respondentgruppe af aktive fitnessudevere et meget bredt
spektrum, men med et stort segment af unge mellem 20 og 29 ar. Andelen af aktive fitnessudevere
faldt i takt med stigende alder efter de fyldte 30 ar. Mellem de to organisationsformer kommerciel
og ikke-kommerciel var der dog store forskelle. Over 40 pct. af kunderne i kommercielle fitness-
centre var mellem 20 og 29 ar, mens medlemmerne i foreningsregi generelt var aldre og ogsa
spredte sig over flere aldersgrupper med bl.a. flere helt unge under 20 og flere aldre over 60 ar.

Foreningsfitness har bredere aldersprofil:

For foreningsidreetten kan den stgrre aldersspredning blandt medlemmerne virke som dokumenta-
tion for, at foreningsbaserede fitnesscentre nyder en bred folkelig opbakning og tilsyneladende ap-
pellerer til befolkningsgrupper, der ikke finder vej til de kommercielle fitnesscentre. Derved star
fitnessforeninger steerkere i en diskussion om idraettens interne satsninger pa oprettelse af fitness-
centre, men ogsa i diskussionen om fitnessforeningers forskelle og ligheder med de kommercielle
fitnesscentre. Saledes kunne modargumentet til pastanden om, at de foreningsdrevne centre ud-
saetter de kommercielle for en urimelig konkurrenceforvridning, veere, at satsningen pa oprettelse af
ikke-kommercielle fitnesscentre ogsa sikrer et vaerdifuldt supplement til markedets kommercielle
udbydere i forhold til de malgrupper, fitnesscentrene tiltraekker.

Fitnesscentre tiltraekker nasten alle befolkningsgrupper:

Fitnesscentre tiltreekker som faellesneaevner for en lang raekke motionspraegede traeningsformer stort
set alle befolkningsgrupper — dog med undtagelse af borgere pa overforselsindkomst. Neeppe
mange andre idreetsfaciliteter har samme evne til at appellere til s& mange befolkningsgrupper med
mulighed for, at unge som gamle kan traene i samme rum uden at veere p4 samme fysiologiske,
tekniske eller motoriske niveau.

De kommercielle centre rummer en ungdomsdomineret fitnesskultur:

Familiemaessigt lever naesten 64 pct. af respondenterne i undersggelsen sammen med en agtefel-
le eller samlever, men forskellene mellem de to organisationsformer er store. Det skyldes den store
andel af unge fitnesskunder i de kommercielle fitnesscentre, som i mindre udstraekning har stiftet
familie eller faet barn. Den store andel af unge i kommercielle fitnesscentre resulterer i en egentlig
ungdomsdomineret fitnesskultur og forsteerkes sandsynligvis af den fysiske placering af kommerci-
elle fitnesscentre, som ofte ligger tet pa uddannelsesinstitutioner.

Fitnessmedlemmer og -kunder har ofte stillesiddende arbejde:

Det store flertal af fitnessudavere er studerende eller erhvervsaktive. Langt de fleste erhvervsaktive
har en funktioneerstilling — og flertallet er ansat i den private sektor med et arbejdsliv, der generelt
er preeget af stillesiddende arbejde med meget lidt fysisk aktivitet. Denne tendens er dog mest
markant blandt kunder i kommercielle fitnesscentre. Generelt tyder svarene p3, at cirka halvdelen af
de aktive fitnessudgvere i et vist omfang har et fleksibelt arbejde, hvor arbejde og fritid flyder sam-
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men. Generelt er uddannelsesniveauet blandt kunder hgjere end blandt medlemmer, men dette
afspejler sig ikke i den gennemsnitlige bruttoindtaegt.

De fleste i undersogelsen traner regelmaessigt:

Fitnessudgverne i undersogelsen traeener generelt regelmaessigt og har vaeret aktive i fitnesscentre i
mange ar. Knap to tredjedele treener regelmeessigt og godt en tredjedel treener mere uregelmaes-
sigt. Kendetegnende for de mindre aktive er, at langt storstedelen generelt har lyst til at treene, men
oplever, at de ikke har tid til at treene. Respondentgruppen udger saledes fitness-sektorens kerne-
medlemmer og -kunder. Fitnesskunder, der ikke traener regelmaessigt, er en minoritetsgruppe i
undersggelsen. For minoritetsgruppen, der ikke traener regelmaessigt, er arsagen mangel pa tid og
motivation. Mange af disse respondenter angiver, at de gerne ville traene oftere eller mere, hvis de
havde tid.

De indjviduelle traeningsformer er mest udbredte — isaer blandt maend:

Der traenes generelt mest individuelle treeningsformer — isaer i foreningsbaserede fitnesscentre,
hvilket maske umiddelbart strider imod foreningstanken om et forpligtende faellesskab — dog ikke
safremt forenings drift er et feelles ansvar. | mange tilfeelde er forklaringen, at de pagaeldende for-
eningsbaserede fitnesscentre ikke tilbyder holdaktiviteter. Der er en klar tendens til, at kvinder del-
tager i holdaktiviteter i hgjere grad end maend. For iseer mandlige medlemmer i foreningsregi er det
dog ikke direkte fremmed at deltage i holdaktiviteter, men kansforskellene i kommercielle centre er
mere opdelte pa treeningens organisering, hvor mandlige kunder i hgjere grad end kvinder traener
individuelt. Kun ganske fa procentdele af fitnessudaverne treener med den primaere hensigt at blive
bedre til en hovedidraet, hvorved fitnesstreeningen er et supplement.

Kondlitionstraningen er den primaere traeningsform for de 20-49-drige:

| takt med stigende alder er den generelle tendens, at styrketraeningen bliver suppleret og/eller er-
stattet af konditionstraening. Dette geelder for begge kon. Denne praferencefordeling med konditi-
onstraening som den primaere treeningsform ligger meget stabilt for hele den store gruppe af fit-
nessaktive mellem 20 og 49 ar. Derefter falder opbakningen til konditionstraeningen en smule efter
de fyldte 50 ar og gar over i en mere ligelig fordeling mellem styrke- og konditionstraening.

De mandlige fitnesskunder styrketraener mere end de mandlige medlemmer:

Internt mellem kennene og pa tveers af organisationsformerne er der sterst udsving mellem de
forskellige treeningsformer blandt maendene, hvor kunder styrketraener mere end medlemmer. Hos
kvinderne er udsvingene mindre markante.

En tredjedel af fitnessudoverne gar kun til fitness:

Over 30 pct. af fitnessudeverne dyrker ikke andre idraetslige aktiviteter end fitnesstraning. Fitness
er saledes en idretsaktivitet, som 'man gar til’ pa lige fod med andre idraetsaktiviteter. Iseer mange
kvinder benytter fitnesscentret som eneste traeningsform. | det omfang, respondenterne dyrker
anden idreet end fitness, er der primaert tale om selvorganiserede motionsaktiviteter uden for for-
eningsregi.

Fitnesstraeningen ser ud til at have god sundhedseffekt:
Sundhedsmaessigt er det samlede indtryk, at fitness synes at vaere ganske effektiv. Iseer for udevere,
der treener regelmaessigt og varieret med en kombination af individuel traening og holdtraening.
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Fitnessudgverne oplever som folge af traeningen en betydelig fremgang i deres generelle selvvurde-
rede helbredstilstand, og fremskridtene mellem de to kan er nasten identiske. Jo mere regelmaes-
sigt respondenterne traener, desto starre fremgang fra forhenvaerende til nuvaerende selvvurderet
helbred oplever de fitnessaktive. Den selvvurderede helbredstilstand athaenger derfor direkte af
treeningsindsatsen

Midaldrende oplever storst fremgang i helbredstilstand:

Mend vurderer generelt deres helbredstilstand hgjere end kvinder, som tilsyneladende er mere
ydmyge og tilbageholdende i vurderingen af deres eget helbred. Kunder vurderer samtidig ogsa
deres helbred lidt bedre end medlemmer. Kunder mellem 50 og 59 ar oplever den storste relative
fremgang i den selvvurderede helbredstilstand.

Traeningen opleves at have god virkning over for smerter:

Samtidig star det klart, at de fitnessaktive ogsa oplever, at fitnesstreeningen har en positiv hel-
bredsvirkende effekt som behandlingsmiddel over for smerter og ubehag i bevaegeapparatet. Fit-
nesstraningen synes med andre ord at have klare sundhedsfremmende og helbredende kvaliteter.
Pa trods af dette er der ikke endnu etableret formelle kontakter mellem fitness-sektoren og sund-
hedssektoren.

Sundhedsmotiver er vigtigere end kropszestetik med undtagelse af de unge:

I mélingerne af de aktive fitnessmedlemmers traeningsmotiver og -begrundelser fremhaves sund-
hedsmotivet som den primeere arsag til fitnesstreening. Sundhedsmotiver og -begrundelser er sale-
des samlet set vigtigere end kropsaestetiske perspektiver blandt bade aktive fitnessmedlemmer og -
kunder. De kropseestetiske motiver er dog dominerende hos de yngre fitnessudevere under 30 ar.
Sundhedsmotiver spiller en stigende rolle i takt med fitnessmedlemmernes alder, samtidig med at
de @stetiske traeeningsmotiver falder drastisk med alderen. Dette gaelder uanset organisationsform
og ken.

Da andelen af unge fitnesskunder med stor sandsynlighed er markant stgrre end den tilsvarende
andel af unge under 30 ar i foreningsregi, vil dette i praksis medvirke til en afgerende traeningskul-
turel forskel mellem kommercielle og foreningsorganiserede fitnesscentre.

Traeningen opleves som en sjov og lystfyldt aktivitet:

Ud fra besvarelserne er konklusionen ogsa, at respondenterne generelt ser fitnesstreeningen som
en sjov, motiverende og lystfyldt aktivitet, men at systematisk, regelmaessig traening stimulerer
denne opfattelse af fitnesstraening. Dette geelder hos bade medlemmer og kunder og i seerlig grad
for udevere, der regelmaessigt traener pa hold.

Treningsfrekvens er en afgerende parameter i bedemmelsen af samtlige konstruerede modsatret-
tede udsagn — jo mere regelmaessigt, de aktive fitnessudavere traener, jo mere tilbgjelige er de til at
bedemme fitnesstraeningen som sjov og motiverende i sig selv, og som lystpraeget aktivitet.

Bédde kunder og medlemmer er generelt tilfredse:

De aktive fitnesskunder og -medlemmer i denne undersogelse er samlet set meget tilfredse — med-
lemmer generelt mere end kunder. Bade kunder og medlemmer oplever i vid udstraekning, at deres
forventninger til service, instrukterer, treeningsudstyr og -faciliteter indfries. Hovedparten af fit-
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nessudgverne er relativt tilfredse med prisniveauet. Her er medlemmer dog er markant mere til-
fredse end kunder, hvilket ogsa afspejles i en reel prisforskel mellem mange kommercielle og for-
eningsbaserede fitnesscentre.

Kunder i kommercielle centre foler sig mere som medlemmer:

Generelt forekommer fitnesscentrets organisationsform at veere af mindre betydning for flertallet af
de fitnessaktive. Et resultat af denne kendsgerning er som falge heraf, at et flertal af fitnesskunder
foler sig som 'medlemmer’ og ikke som ‘kunder' i de kommercielle centre, hvilket er udtryk for, at
den kommercielle idraetskultur har tilegnet sig en reekke positivt ladede begreber fra foreningsver-
denen og implementeret dem i eget regi. Pa trods af disse forhold synes der at veere markant sterre
tilfredshed med ledelsen og organisationen blandt medlemmer i foreningsbaserede fitnesscentre
end blandt kunder i kommercielle fitnesscentre.

De mindre tilfredse efterlyser ofte flere/bedre holdaktiviteter:

Blandt medlemmer kan en mindre tilfredshed spores i relation til selve udbuddet og kvaliteten af
holdaktiviteterne. Svarene indikerer, at mange foreningsbaserede fitnesscentre under iseer For-
eningsfitness ganske enkelt ikke udbyder holdaktiviteter, hvilket samlet set papeges flere gange af
medlemmerne og derfor tegner sig som en fremtidig udfordring for Foreningsfitness. Pa trods af
dette forhold er medlemmerne i foreningsregi generelt mere tilfredse end kunderne i de avrige til-
fredshedsmalinger.

9.1Perspektivering

| sammenligning med traditionelle idraetsudbydere er fitnesskulturens idraetsudbydere i hgj grad
orienteret mod medlemmers og kunders treeningsensker. De forskellige organisationsformer har,
som det er blevet pavist, en raekke forskelle og ligheder. | fitnesskulturen konfronteres de kommer-
cielle markedsaktarers evne til kontinuerligt at udvikle effektive treeningsprodukter og -koncepter
samt branchens evne til at reagere hurtigt pa nye eftersporgselstendenser i stigende grad med nye
frivillige foreningsdannelser og foreningslivets evne til at skabe gensidige, uformelle, sociale tillids-
relationer mellem medlemmer.

Mange af foreningskulturens traditionelle kvaliteter star ikke nedvendigvis i direkte modseetning til
en idreet, der organiseres fleksibelt og dyrkes individuelt. Selvom det er for tidligt at udtale sig ba-
stant om spergsmalet, tyder noget pa, at antallet af idraetsaktive samlet set stiger, nar flere idreets-
udbydere og organisationsformer keemper om medlemmer, kunder og markedsandele. Dette skyl-
des, at de forskellige organisationsformer og deres forskellige traeningskulturer tiltaler forskellige
befolkningsgrupper. | praksis retter forskellige udbydere deres produkter mod bestemte segmenter,
hvilket den kommercielle ungdomspraegede fitnesskulturs eksistens side om side med den mere
'modne’ fitnesskultur i foreninger er et udtryk for.

Vi er med andre ord forbi spargsmalet om, hvorvidt foreningsidraetten kan fungere pa motions-
idreettens marked. Safremt foreningerne vil, kan de sagtens vaere helt centrale og konkurrencedyg-
tige idreetsudbydere pa fitnessmarkedet i konkurrence med andre aktgrer og organisationsformer.
Foreningsidreettens udvikling af mere fleksible idraetsformer, hvor medlemmet selv bestemmer,
hvornar og hvordan de vil praktisere idraetten er dog en anden form for treeningskultur end i traditi-
onelle specialiserede idraetsforeninger. | denne udvikling ma foreningerne og hovedorganisationer-
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ne lobende indrette produkterne efter andre aktgrer pa markedet, hvilket betyder, at samspillet mel-
lem de kommercielle producenter og konceptudviklere pa fitnessmarkedet og den ikke-
kommercielle foreningsidraet bliver taettere. Dette kan rumme en raekke nye udfordringer i forhold
til, hvilke kommercielle samarbejdspartnere, foreningerne og hovedorganisationerne kan samar-
bejde med, uden at foreningslivets ikke-profitorienterede profil sattes over styr.

Samtidig ma foreninger pa et konkurrencepraeget marked for motion til voksne vaere fundamentalt
mere interesserede i at tilfredsstille medlemmers omskiftelige behov og gnsker, som kan skifte i
lobet af ganske fa maneder. En aktivitet som Zumba er et godt eksempel pa, at foreninger bliver
nedsaget til at tage et kommercielt idreetskoncept til sig, hvis de gnsker at hverve medlemmer i
samme omfang som kommercielle fitnesscentre. Denne udfordring repraesenterer en ny forenings-
type i forhold til klassiske specialidraetsforeninger i et specialforbundssystem, hvor det som ud-
gangspunkt ofte handler om at udbrede og udvikle en specifik idreetsgren med mere eller mindre
faste regler. Spgrgsmalet er, i hvor hgj grad foreningsidreaetten og hovedorganisationerne selv gn-
sker at spille med i en mere efterspgrgselsorienteret idreetskultur, hvor organisationer per instinkt
ma malrette sig mod at opfylde nye behov og ensker, som fitnesskulturens fleksible ’jeg-realisering’
repraesenterer. Traditionelt er klassiske specialforbund mere optagede af at vaerne om og udvikle
deres specifikke idreet, dens tradition, historie og udbredelse.

Spergsmalet er, om idreaettens hovedorganisationer og deres bagland i tilstraeekkelig grad er interes-
serede i fortsat at udvikle malrettede fleksible idraetsaktiviteter mod nye potentielle medlemsgrup-
per? Hidtil er udfordringen ikke altid blevet tacklet lige effektivt. Idraettens kultur er i dag preeget af
mange voksne medlemmer og deres behov for fleksibilitet. Store dele af denne befolkning gnsker
en mere funktionel, nytteoptimerende idreetskultur med sundhed, krop og udseende i centrum. Nar
idreetten bliver til et spgrgsmal om i hgjere at realisere en reekke specifikke sundhedsrelaterede og
kropsaestetiske behov, taber foreningsidraetten samlet set stadig ofte markedsandele til den kom-
mercielle idraet. Frafaldet fra mange klassiske foreningsidraetter i teenagearene kan pa mange ma-
der illustreres ved det faktum, at klassiske idreetsdiscipliner og foreninger har sveert ved at handtere
mange teenageres aendrede idraetsmotiver.

Dele af idreetsudevernes overgang fra idraettens klassiske og mere legende aktiviteter, hvor aktivite-
ten i hgjere grad er malet i sig selv, til en rationel sundhedsfremmende fitnesstraening er udtryk for
en samtidig endring i forstaelsen af idraettens betydning hos den enkelte udever. Idreettens rolle
bliver omdefineret til en rationel og nyttebringende praksis, hvor idraettens traeningseffekt fylder
mere end tidligere. Sundhedsmotiverne og de kropsaestetiske motiver treeder i forgrunden og afslg-
rer mange klassiske idraetsforeningers manglende vilje eller evne til at tilfredsstille mange teenage-
res gnske til en idraet med kropseestetiske kvaliteter og mange voksnes gnsker til idraettens sund-
hedsfremmende kvaliteter. | modseetning hertil star den kommercialiserede fitnesskultur staerkt
som idraetsleverander.

Det er heller ikke leengere et spargsmal om, hvorvidt idraettens kommercielle markedsaktarer vil
blande sig i idraettens tidligere foreningsdominerede verden — det er et faktum. Idraettens udvikling
mod et egentligt idraetsmarked vil blive mere og mere tydelig i de kommende ar. Kommercielle
aktarer og interesser vil lsbende introducere nye og malrettede idraetsprodukter til nye kundeseg-
menter, hvorved de vil udfordre foreningsidreettens udbydere. Kommercielle aktgrer inden for golf
og fitness er gode eksempler pa, hvorledes kommercielle idraetsakterer har endret vores made at
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dyrke og teenke idraet pa. Noget tyder pa, at bl.a. motionslgb, motionsfodbold og de klassiske ket-
sjersportsgrene star over for forstaerkede kommercialiseringsprocesser i de kommende ar. Dette vil
medfere andre koncepter, nye spilleformer og -systemer samt mere fleksible medlemsbetingelser. |
denne @ndring vil kommercialiseringens proces medvirke til at bryde gamle forestillinger, vaner,
traditioner og teenkemader ned i forseget pa at finde ud af, hvad der virker pa markedet. | forste
omgang er konkurrencen om udgverne skaerpet pa markedet for voksne motionister, men man kan
ikke pa leengere sigt afvise, at kommercielle aktarer ogsa i hgjere grad vil malrette deres produkter
mod bgrn, som i dag udger en hjernesten i foreningsidraetten.

Samlet set vil konkurrencen gore adgangen til idraettens aktiviteter nemmere for de fleste. Medlem-
skab vil blive suppleret med lgsere strukturer mellem idraetsudeverne, udbyderne og organisations-
formerne. Overgangen fra faste medlemsbaserede seesonmedlemskaber til kunderelaterede pay-
and-play billetter er udtryk for forandringen i medlemsforhold, ligesom driften af kommunale og
selvejende idraetsfaciliteter sandsynligvis vil @endre sig i en mere markedsorienteret og fleksibel
retning. Samtidig vil opfattelsen af, hvad en forening er, og hvad den kan, ligeledes andre sig. For-
eninger med oprigtig interesse i at tiltreekke almindelige motionister og idreetsudevere vil potentielt
fa starre markedsandele blandt voksne end foreninger, der specialiserer sig og primaert henvender
sig til dedikerede specialidraetsudavere.

| takt med udviklingen vil ogsa idreettens hovedorganisationer i hgjere grad sendre fokus til at vaere
serviceleverandgrer til de lokale foreninger. Organisationerne vil i langt hgjere grad end tidligere
skulle fokusere pa at fa den enkelte lille foreningsenhed til at fungere effektivt i konkurrencen med
andre idraetsudbydere. Dette kan ske gennem den generelle idraetspolitiske debat og gennem ud-
dannelsestiltag over for ledere af de foreninger og faciliteter, som i hgjere grad vil orientere sig pa
idreettens marked. |dreettens organisationer vil, som Foreningsfitness er et eksempel pa, vaere fo-
kuseret pa at folge med pa markedet, sa de ikke taber terraen i forhold til kommercielle idraetsudby-
dere.

De kommercielle idraetsaktarer vil til stadighed udfordre den klassiske foreningsidraets mader at
taenke og organisere idraetten pa. Det er op til foreningslivet og idraettens hovedorganisationer at
forholde sig aktivt til disse udfordringer. Markedets evne og naturlige interesse for at udvikle mal-
rettede produkter til bestemte kundesegmenter vil fortseette, uanset hvordan foreningsidreetten
veelger at positionere sig i forhold til udfordringerne. Kommercielle akterer lever i praksis af at ud-
vikle nye koncepter og treeningsformer, saledes at der kan skabes en forskel til de gvrige markeds-
akterer. Via denne konstante produktudvikling er der mulighed for — eller risiko set fra et forenings-
perspektiv — at forskellene mellem kommercielle markedsakterer og ikke-kommercielle markedsak-
torer i fremtiden vil treede mere og mere frem pa selve traeningsdelen. Denne forskel mellem den
kommercielle og ikke-kommercielle organisering er Foreningsfitness’ manglende holdtraening i
princippet udtryk for, da den afspejler en risiko for, at foreninger vil tilbyde det mest basale, mens
de kommercielle aktgrer konstant vil lancere nye tilbud.

Men Foreningsfitness og Firmaidraettens fitnesscentre er samtidig gode eksempler pa, at for-
eningsidraettens kan tilfore en kommercialiseret idraetskultur en lang raekke kvaliteter, som den
kommercielle organisering har sveert ved selv at udvikle. Dels synes foreningsorganiseringen at
rumme flere forskellige befolkningsgrupper end de kommercielle varianter, dels synes idraetsfor-
eningers organisering samtidig at resultere i mindre formelle forhold mellem udbyder og udever,
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hvilket kan resultere i sterre tilfredshed, mere videndeling og et idreetsmede mellem idraetsudevere
og udbydere, der ikke er baseret pa et kgber-salger-forhold, men pa en oprigtig interesse for at
dyrke idreet sammen.

Samtidig har isaer Foreningsfitness strategiske satsning pa at udvikle en modpol til den kommerci-
elle fitnesskultur veeret et konkret eksempel pa, at idreetsforeninger ikke per definition er modsaet-
ningen til stramlinede forretningskoncepter. Foreningsfitness’ strategi med at udbrede et ensartet
logo og etablere foreninger ud fra en raekke fastsatte objektivt minimumstandarder er ogsa udtryk
for, at dele af foreningslivet har leert af den kommercielle idreets tankemade. Det samlede indtryk af
resultaterne og analyserne i denne rapport er, at foreningsbaserede fitnesscentre i stor udstraekning
formar at appellere til lokalsamfundets befolkning. Foreningsvaerdier og evnen til at tilpasse sig
efter en skiftende efterspargsel er ikke uforenelige sterrelser, men en reel mulighed.
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Bilag 1. Metodeovervejelser, fremgangsmade, udvaelgelse af
respondenter og svarprocent

Om den kvantitative tilgang - spergeskemaundersggelsen

Kvantitative studier af fitnesskultur er i sammenligning med kvalitative studier af fitnesskulturen
staerkt underrepreaesenterede inden for faglitteraturen. Det er der mange praktiske arsager til. For
det forste er det vanskeligt at fa adgang til og statistisk indblik i foreningers medlemsforhold og
endnu vanskeligere at fa indblik i private virksomheders kundeforhold. Derfor er kvalitative studier
af fitnesskulturen rent praktisk ofte lettere at udfgre.

Den kvantitative metodes styrke er, i sammenligning med den kvalitative, primeert, at den har en
implicit erkendelsesinteresse i at afdeekke og undersgge fenomeners statistiske udbredelse og
omfang. Metodetilgangen er orienteret mod ensket om generaliserbar viden, og denne star i nogen
grad i opposition til mere kvalitative tilgange, hvis interesse orienterer sig mod faenomeners dybe-
religgende sammenhange. | dette tilfeelde er medlemmers og kunders vurdering af fitnesstreenin-
gens mange forskellige forhold saledes undersggt med henblik pa at se pa de overordnede og ge-
nerelt udbredte karakteristika, som eksisterer mellem idraetsforeninger og kommercielle fitness-
centre.

| forhold til det dbne semistrukturerede kvalitative interview, som er en hyppigt anvendt interview-
og dataindsamlingsmetode, er den systematiserede kvantitative dataindsamling oftest fastlagt i en
reekke pa forhand definerede svarmuligheder. Via sakaldte 'multiple choice’-spargsmal har respon-
denterne eksempelvis en raekke svarmuligheder at veelge mellem, hvilket bevidst begraenser re-
spondentens svarmuligheder. Nar svarkategorierne gives respondenterne pa forhand, er tolk-
ningsmulighederne i det indsamlede dataseet i stort omfang et spgrgsmal om at forklare, hvorfor
svarfordelingen falder ud pa en bestemt made. Dermed er det dog ikke sagt, at denne metode ogsa
kan rumme overraskende viden.

Idealet i den kvantitative metodetilgang er at soge at afdaekke den struktur og de kausale sammen-
haenge, som det undersggte fenomen er underlagt. Det kan eksempelvis vaere, at de to overordne-
de forskellige mader at organisere fitness pa i henholdsvis en foreningssammenhang og en kom-
merciel sammenhang samtidig resulterer i forskellige fitnesskulturer med hver deres szerlige karak-
teristika. Det metodiske noglebegreb i den kvantitative metode er altsa et forsgg pa at 'forklare’ de
ligheder og forskelle, som findes, idet metoden grundleggende sgger efter en raekke sandsynlige
statistiske sammenhange i det felt, der undersgges. | dette tilfzelde kunne det f.eks. veere, om fit-
nesskulturens organisering i henholdsvis foreninger og kommercielle centre har indflydelse pa,
hvor tilfredse medlemmer og kunder er med fitnessproduktets forskellige dele — f.eks. instruktionen
eller faciliteten. Denne forklarende tilgang star i kontrast til et mere kvalitativt gnske om at "forsta’
et fenomens bagvedliggende arsagssammenhange.

Forhabentlig far fremtidens empiriske undersagelser og beskrivelser af fitnesskulturens sammen-
satte karakterer med denne rapport i handen mulighed for at videreudvikle og forfine de empiriske
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analyser og sporgeteknikker med undersogelsesdesign, der bade kan supplere undersggelses del-
resultater, ga mere i dybden med de enkelte overordnede temaer og eventuelt forbedre den meto-
detilgang, som rapporten har valgt. Det kunne eksempelvis veere staerkt interessant at fa lejlighed til
at undersgge, om resultaterne ogsa daekker medlems- og kundegrupper, som ikke traener fitness sa
ofte og regelmaeessigt, som de aktive fitnessudovere generelt giver udtryk for i denne rapport.

Den kvantitative undersggelse af fitnesskunder og -medlemmer har udelukkende vaeret mulig, fordi
Idan har opbygget tillidsrelationer til de medvirkende fitnesscentres og kaeders ledelser, forenings-
bestyrelser, Foreningsfitness, Firmaidraetten og andre nogleaktorer i fitnesssektoren. Safremt der
herskede tvivl om Idans rolle, ville Idan naeppe have haft samme muligheder for at gennemfare
undersggelser i dette omfang. Idan har i de seneste fem ar beskaeftiget sig med fitness-sektorens
historie og kultur, empiriske aspekter samt sektorens politiske rolle og strategier. Disse studier har
implicit vaeret en anerkendelse af fitness-sektorens mange forskellige akterer og den generelle suc-
ces for fitness som et velkendt begreb.

Frafaldsanalyse og fremgangsmadernes styrker og svagheder

| en internetbaseret sporgeskemaundersggelse er der normalt, at en gruppe respondenter falder fra
i lobet af besvarelsen. Frafaldet kan ogsa vaere teet forbundet med omfanget af undersggelsen.
Neervaerende undersggelse straekker sig over 48 spgrgsmal i skemaet, som var malrettet kunder i
kommercielle centre, og hele 53 spergsmal malrettet medlemmer i foreninger.

Hovedarsagen til frafaldet og den samlede lavere svarprocent blandt medlemmerne fra forenings-
undersggelsen skal sandsynligvis findes i de forskellige fremgangsmader, som viste sig at have
hver deres styrker og svagheder. En storre andel af medlemmer i foreninger har modtaget en e-mail
med en opfordring om at deltage i undersggelsen uden, at de forudgaende have modtaget informa-
tioner i et nyhedsbrev eller skriftligt opslag herom. Det faktum, at medlemmerne i foreningsregi
ikke selv aktivt havde tilmeldt sig undersggelsen via indtastning af personlig e-mail, som tilfaeldet
var med kunderne i kommercielle centre, synes at have afstedkommet en mindre engageret besva-
relse, mindre tilbgjelighed til at svare pa abne spargsmal og et starre lgbende frafald undervejs i
undersogelsen.

Til gengaeld var selve indsamlingen af e-mailadresser i foreningsregi langt nemmere at handtere, da
det primaert handlede om at fa foreningerne til at overlevere et excel-ark til Idan med oplysninger pa
medlemmernes navne og deres tilhgrende e-mailadresse.

Som det fremgar af antallet af spgrgsmal, har foreningsmedlemmer faet stillet fem spargsmal mere
end kunder i kommercielle centre. Disse spgrgsmal omhandler medlemmernes vurdering af deres
tilknytning til de foreningsbaserede fitnesscentre og afrapporteres jkke i denne rapport, men i en
sarskilt afrapportering af Foreningsfitness og Firmaidrattens resultater i delrapporterne’.

Safremt fremgangsmaden med den aktive tilmelding fra de kommercielle centre, var blevet valgt i
de deltagende idreetsforeninger, kunne Idan potentielt have staet med et langt lavere antal delta-
gende foreninger og medlemmer, men sandsynligvis ogsa en noget hgjere svarprocent som fglge

Se forordet til denne rapport for at fa overblik over de forskellige rapporter.
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af den aktive tilmelding. Svarprocenten blandt de foreningsdrevne centre er altsa noget lavere,

mens antallet af respondenter, der gennemfarte hele undersogelsen, til gengaeld er ganske tilfreds-

stillende.

Det er vigtigt at understrege, at de to forskellige indsamlingsprocedurer er udtryk for det, der var

praktisk muligt for at fa undersggelsen gennemfert. Fordele og ulemper ved de forskellige frem-

gangsmader i henholdsvis kommercielle og foreningsbaserede fitnesscentre skitseres i nedensta-

ende tabel.

Fremgangsmaderne styrker og svagheder

Kommercielle centre

Foreningsbaserede centre

Kontaktskabelse til
fitnesskaeder og
-centre

Idan tog kontakt til direktgrerne og
ejerne og fik via personlige mgder og
lsbende kommunikationsarbejde samt
kontraktudarbejdelse skabt mulighed
for, at undersggelsen af deres kunder
kunne finde sted.

Idan tog kontakt til hhv. styregruppen i
Foreningsfitness og bestyrelsen i Firma-
idreetten. | samarbejde med Idan afsatte
begge organisationer personale og res-
sourcer til at sta for kontakten til idraetsfor-
eningernes bestyrelser.

Information om
undersggelsen

Via fitnesskaedernes og — centrenes
nyhedsbreve og pa deres respektive
hjemmesider blev fitnesskunderne
orienteret om undersggelsen. Denne
proces var serdeles tung og koordine-
ringskraevende og repraesenterer denne
indsamlingsmetodes starste svaghed.

Der var ingen systematisk informations-
kampagne om undersggelsen i forenings-
regi, da dialogen om undersggelsen blev
fort med bestyrelsesmedlemmer.

Indsamling af
registrering af
e-mailadresser

Fitnesskunderne registrerede sig selv
via en dertil indrettet indsamlings-
hjemmeside, som blev genereret til
hver af de deltagende fitnesskaeder og -
centre.

Medlemskartotek indeholdende e-
mailadresser blev overleveret til Idan. | de
fa tilfeelde, hvor medlemmernes e-mails
ikke eksisterede, blev der ivaerksat en intern
indsamling.

Kvaliteten af ind-
samlede e-
mailadresser

Via dobbelt selvregistrering af e-mail
blev det sikret, at e-mails var enslyden-
de og stemte overens med hinanden.
Fejlindtastningerne blev derved mini-
meret og resulterede i ganske fa fejl-
sendinger. Dog var der et mindre antal
indtastninger (ca. 25), hvor responden-
ten haevdede, at vedkommende ikke
selv havde staet for tilmeldingen og
derfor ikke kunne forsta henvendelsen
med e-mailinvitation, personligt pass-
word og link til undersggelsen. Cirka
10 af disse haevdede, at de end ikke var
medlem af fitnesscentret leengere.

Ved overlevering fra foreningens medlems-
oplysninger til Idan blev det tydeligt, at
andelen af fejlregistrerede og foreeldede e-
adresser var relativt hgj.

Frafald i labet af
undersggelsen

Da fitnesskunderne selv havde regi-
streret sig, resulterede det ogsa i et
mindre frafald undervejs i spargeske-
maet.

Da medlemmerne i foreningsregi ikke hav-
de modtaget forudgaende information om
medlemsundersggelsen og heller ikke selv
havde tilmeldt sig, var der et markant stor-
re frafald set i forhold til kunderne. | alt 602
respondenter faldt fra i lebet af underse-
gelsen, heraf hovedparten ved overgangen
fra de temabestemte spargsmal til de de-
mografiske baggrundsvariable.
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Engagement i
besvarelsen

Noget tyder pa, at fremgangsmaden
med de aktive indtastninger ogsa re-
sulterede i en mere engageret besva-
relse fra fitnesskundernes side.

Noget tyder pa, at medlemmerne ikke har
veeret s engagerede i selve besvarelsen.
Bade det storre frafald og de feerre kom-
mentarer i abne spargsmal tegner dette
billede.

Samlet vurdering af
fremgangsmade

Selve optakten til undersggelsen, for-
anstaltningen af den og koordination
ift. informationskampagne samt tek-
nisk set up omkring undersogelsen,
var meget tidskraevende. Der blev isaer
brugt meget tid pa at kommunikere
om undersggelsen og skabe tillid mel-
lem de implicerede parter, hvilket lyk-
kedes via udarbejdelsen af en kontrakt-
formular, der beskrev hvilke rettigheder
og vilkar undersggelsen blev gennem-
fort pa. Derimod var selve gennemfars-
len og indsamlingen af data ikke for-
bundet med de store vanskeligheder.

Selve optakten til undersggelsen, foran-
staltningen af den og koordination ift. tek-
nisk setup, var relativt overkommelig. Id-
reetsorganisationernes Foreningsfitness og
Firmaidraetten afsatte personaleressourcer
til at medvirke til kontaktskabelse til for-
eningerne. Foreningerne stod for overleve-
ringen af e-mailadresser og navne pa med-
lemmerne til Idan. Derimod var selv selve
udsendelsesproceduren og den hgje fra-
faldsprocent, de mange fejlbehzeftede e-
mailadresser en klar ulempe ved denne
fremgangsmade.

Stikprevens usikkerhed og reprasentativitet

Fordelen ved at have foretaget en stor undersggelse af aktive fitnesskunder er, at preemissen for at
kunne udtale sig om sporgeskemaets relevante temaer i mange tilfeelde ogsa forudsaetter et vist
kendskab til selve fitnessaktiviteten. Aktive fitnessmedlemmer og -kunder er siledes bedre i stand

til at vurdere deres holdning til disse spgrgsmal.

Selvom antallet af respondenter samlet set er ganske tilfredsstillende er det svart at udtale sig om,
i hvor hgj grad undersggelsen er repraesentativ. Hovedarsagen er, at der ikke findes noget samlet
pracist billede af fitnessaktive i Danmark. Den samlede population af aktive fitnesskunder og po-
pulationens baggrundsvariable er saledes ikke kendt, hvilket er en forudseetning for at tale om re-
praesentativitet. Derfor skal generaliseringer af undersagelsen foretages med en vis forsigtighed.

| denne undersggelse er der derfor tale om en stikprave af populationen, hvilket indebzerer en usik-
kerhed i forhold til den samlede populations starrelse. Den statistiske usikkerhed formindskes dog
noget, nar stikprevens starrelse vokser. Lidt forenklet sagt er sandsynligheden for at have en re-
praesentativ stikprave starre, jo sterre stikproven er, fordi antallet af udvalgte respondenter lang-
somt vil naerme sig billedet af den samlede population. Som tidligere skrevet, er dette ikke ensbe-
tydende med, at undersggelsen er et repraesentativt studie af samtlige aktive fitnesskunder i Dan-
mark.

Muligheden for at kunne udtale sig i mere generelle termer er dog sterre, end tilfaldet ville have
vaeret med en lille stikprove med samme indsamlingsmetode. Dog kunne en mindre stikprgve med
bedre mulighed for sikring af repraesentativiteten potentielt sikre et bedre og mere repraesentativt
udsnit af populationen. Aldersspredningen og kenssammensatningen i stikpraven er sandsynligvis
heller ikke identisk med populationens sande forhold, men heller ikke disse sande spredninger eller
sammensatninger kendes. Selvom spargsmalene om repreaesentativitet og spredning ikke kan be-
svares praecist pa grund af den manglende viden om den samlede population, kan nedenstaende
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beregning af konfidensintervaller give et indtryk af den statistiske usikkerhed, som ville gelde, sa-
fremt undersggelsen var en repraesentativ undersggelse af aktive fitnesskunder i Danmark.

Eksempel pa beregning af det samlede konfidensinterval i undersggelsen

Konfidensintervallerne siger noget om, hvor stor usikkerhed stikproven er behaftet med. En stor
stikprave resulterer i, at man far en mere preecis viden om de sande sammenhange og dermed
ogsa, at man far et snaevert konfidensinterval. En mindre stikpreve medferer et starre konfidensin-
terval. | den konkrete undersggelse er der tre forskellige beregninger af konfidensintervaller, som er
relevante.

Ved indgangen til 2010 var der ifglge Idans seneste opggerelse ca. 550.000 kunder i kommercielt
regi og godt 66.000 registrerede medlemmer i foreningsbaserede fitnesscentre organiseret under
DGl eller Foreningsfitness ved udgangen af 2009. | Firmaidraetsregi var der i 2009 ca. 52.000 med-
lemmer, dog heraf flertallet i idraetsforeninger pa de enkelte arbejdspladser, som ikke er abne for
omverdenen og derfor ikke direkte kan defineres som et fitnesscenter’. Det samlede antal fitness-
udgvere i kommercielt regi samt under de to storste foreningsudbydere i Danmark anslas saledes
at veere sammenlagt 668.000.

Forsigtigt anslaet benytter ca. 30 procent af kundemassen i kommercielle centre jkke deres abon-
nement/medlemskab og ma betragtes som passive kunder, hvilket tilsvarende geelder for ca. 25
procent af medlemmerne i ikke-kommercielle centre (Kirkegaard, 2007b, pp. 42-44). Dette resulte-
rer i, at den samlede population af aktive fitnesskunder og -medlemmer er pa ca. ((550.000 — 30 %
= 385.000 kunder) + (66.000 + 52.000 = 616.000 — 25 % = 88.500 medlemmer)) = 473.000 aktive
fitnessudevere.

Safremt vi forestiller os, at det havde veeret muligt at udfere en fuldsteendig repreesentativ udveel-
gelse af respondenter til stikpraven pa baggrund af en kendt population, hvoraf 6.465 valgte at be-
svare og fuldfgre hele spargeskemaundersggelsen, ville dette tal svare til felgende konfidensinter-
valler.

7 Definitionen af et fitnesscenter tager udgangspunkt i en fysisk afgranset treeningsfacilitet, der er alment tilgeengelig for
befolkningen. Der er saledes tale om et center, hvor man kan tilmelde sig styrketreening og motionsaktiviteter ved at
komme 'ind fra gaden’. Et veesentligt element i denne definition er, at man som kunde/medlem ikke behgver at have
andre tilknytninger til traeningsfaciliteten end det formelle medlemskab. Ved at betale et neermere bestemt belgb og skrive
under pa en raekke skriftligt formulerede aftalevilkar og/eller vedtaegter, far kunden/medlemmet derved adgang til cente-
ret. | modsaetning til et fitnesscenter er der ligeledes i Danmark en lang raekke fitnessfaciliteter, som ikke er alment til-
geengelig for offentligheden. Disse faciliteter, som ofte kaldes treenings- eller motionsrum, forudseetter ofte en seerlig
tilknytning til det geografiske sted, hvor faciliteten er placeret. Arsagen er, at fitnessfaciliteten ligger placeret i en organi-
satorisk ramme, som afgraenser sig fra offentligheden. Dette kan enten vaere i private virksomheder, pd uddannelsesinsti-
tutioner, i hoteller, i kommunalt regi eller i idreetsforeninger, hvor der ikke umiddelbart er offentlig adgang for alle. | disse
organisatoriske rammer forudszetter fitnesstraening ofte et professionelt ansaettelsesforhold pa den virksomhed, som
huser fitnessfaciliteten, et ophold pa den hgjskole, der stiller faciliteten til radighed for sine kursister, eller et aktivt med-
lemskab af en afdeling i den idreaetsforening, der har raderet over treeningsfaciliteten. | sidstnaevnte tilfeelde vil fitnesstree-
ningen typisk vaere et supplement til selve idraetsaktiviteten.” (Kirkegaard, 2007).
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Beregning af konfidensintervaller

% Confidence Intervals

] Confidence Intervals:
Sample Size: 5485
80% Level: .79
Fercentage: |50 90% Level: 1.02
Population: | 473000 95% Level: 1.21

98% Level: 1.44
99% Level: 1.59

Cancel

Figuren forteeller noget om, hvor sikre resultaterne i undersagelsen ville veere, safremt der var tale
om en repraesentativ undersogelse af aktive fitnesskunder. Ovenstaende figur giver indtryk at, at
usikkerheden ved en repraesentativ undersogelse ville vaere lav og derfor tilfredsstillende.

De konfidensintervaller, som vises yderst til hgjre (f.eks. 1,59), forteeller, at de sande veerdier i den
samlede population af aktive fitnessudgvere med en vis sandsynlighed (f.eks. 99 pct. 'level sand-
synlighed’) vil ligge inden for de oplistede konfidensintervaller.

Normalt tager man i statistiske undersegelser udgangspunkt i signifikansniveauet 95 pct. Dette
betyder i praksis, at resultaterne, som er fundet i spgrgeskemaundersggelsens stikprgve blandt de
6.465 aktive fitnessudevere, med 95 procents sandsynlighed vil ligge inden for det plus/minus 1,21
procentpoint i den samlede population af aktive fitnessudgvere.

| denne sammenhang er konfidensintervallet sdledes beregnet til at veere 1,21 procentpoints usik-
kerhed. Nar stikpraven siger, at 50 pct. at stikprgvens fitnessaktive kunder og medlemmer er meget
tilfredse med traeningsfaciliteterne, vil denne veerdi i praksis kunne overferes til, at der er 95 pro-
cents sandsynlighed for veerdien i den samlede population vil ligge mellem 51,21 — 48,7, da dette er
intervallet, som 50 pct. plus minus 1,21 procentpoints til hver side resulterer i. Betydningen af et
konfidensinterval baseret pa g5 procents sandsynlighed er saledes en indikator pa den usikkerhed
en bestemt veerdi i stikpreven rummer. Baseret pa den konkrete stikprove, er der 95 % sandsynlig-
hed for, at parameterens sande veerdi ligger i konfidensintervallet. Safremt man veelger et hgjere
konfidensinterval, vil usikkerheden stige, ligesom det vil falde, safremt man veelger et lavere konfi-
densinterval. F.eks. vil konfidensintervallet pa 99 pct. resultere i, at usikkerheden ved at kunne ud-
tale sig med 99 procents sandsynlighed modsvares af et starre spaend i usikkerheden, som i dette
tilfeelde vil ligge mellem plus/minus 1,59 procent af den fundne vaerdi.

Som skrevet, skaerpes usikkerheden i denne undersggelse dog af, at der ikke eksisterer nogen ek-
sakt viden om den samlede population af aktive fitnesskunder. Der er ingen eksakt viden om popu-
lationens kenssammensaetning, aldersspredning, indtegtsforhold osv., hvorfor ovenstaende lige-
ledes skal tages med forbehold for, at der i undersggelsen potentielt er tale om en mindre reprae-
sentativ stikpreve end idealbilledet giver udtryk for.
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Fravalget af vaegtning af svar

Undersogelsen af de aktive fitnesskunder er baseret pa en antaget skaev kensfordeling, hvor kvinder
sandsynligvis er overrepraesenterede i forhold til maend. | alt 4.513 respondenter er kvinder og 2.123
respondenter er maend, svarende til en procentfordeling pa henholdsvis 67,9 pct. kvinder og 32,1
pct. maend for hele undersogelsen.

Fordeling pa de to organiseringsformer 'ikke-kommerciel’, som henviser til medlemmerne i for-
eningsregi og '’kommerciel’, som henviser til kunderne i profitorienterede fitnesscentre, ser forde-

lingen saledes ud (se nedenstaende figur).

Kensfordelingen i undersggelsen

73%

B Mand

B Kvinde

Ikke-kommerciel Kommerciel

Kvinder fra iseer kommercielle fitnesscentre har svaret i hojere grad end mend, og det er i den
sammenheang relevant at sparge om kvinders og maends svar skal vaegtes forskelligt, saledes at en
kvindebesvarelse ikke teeller lige s& meget som en mands. Denne vaegtning vil dog forudseette ek-
sakt viden om den samlede respondentgruppes kensfordeling — altsa, hvordan kensfordelingen
mellem mand og kvinder blandt ser ud i den samlede population. Da denne viden ikke foreligger,
er de afrapporterede svar i rapporten ikke vaegtet. En samtidig afprevning af veegtning med forhol-
det 55 pct. kvinder over for 45 pct. maend, som var den konkrete fordeling en starre tidligere under-
sogelse fandt(Kirkegaard, 2007b, p. 41), viste, at veegtningen ikke rokkede meerkbart ved de fundne
empiriske vaerdier og resultater.

Interviewlogik

| undersggelsen er der flere steder gjort brug af sakaldt 'interviewlogik'. Interviewlogik giver mulig-
hed for at undersgge en bestemt undergruppe af respondenterne naermere ud fra deres svar pa et
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forudgaende spargsmal. Eksempelvis kan en interviewlogik udlese en raekke uddybende spargsmal
til en undergruppe af fitnesskunder, som angiver, at de f.eks. udelukkende benytter sig af holdtrae-
ning i fitnesscentre. Den gruppe, der angiver, at de ikke bruger holdtreening, far saledes ikke uddy-
bende spergsmal om tilfredshed med holdtreningens forskellige elementer. Som konsekvens heraf
vil antallet af respondenter ved sadanne spargsmal ofte falde i naturlig forleengelse af undergrup-
pens udvalgelse.

Statistisk signifikans

| rapporten optraeder begreberne 'i udpraeget grad' og 'signifikante sammenhange' mange gange.
Begge vendinger deaekker over statistiske sammenhange, hvor der er tale om ikke-tilfeeldige statisti-
ske sammenhange mellem to observationer — f.eks. mellem ken og treeningsfrekvens. Signifikans
betyder ofte 'vigtig’ i daglig tale, men henviser i statistiske sammenhange naermere til vis sandsyn-
lighed for, at et en bestemt sammenhang mellem to observationer ikke er tilfeeldig. Dog kan et
resultat i undersggelsen sagtens veere statistisk signifikant uden at veere et specielt vigtigt empirisk
fund. Da statistisk signifikans forudseetter en repreaesentativ stikpreveundersogelse af den samlede
population, ma ogsa disse sammenhange tages med visse forbehold for, at sammenhaenge i virke-
lighedens population ikke er lige sa steerke eller svage.
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Bilag 2. Svarprocent og nogletal

Hovedtal for den samlede undersogelse

Samtlige nggletal - hovedtal Ttness- Medlemmer | alt
under
Antal udsendte e-mailinvitationer 8.387 6.012 13.955
Antal fejlsendinger og ugyldige e-mailadresser (pct.) 134 (1,6 pct.) | 444 (7,4 pct.) | 578 (4.1 pct.)
Antal pabegyndte besvarelser 4.832 2.444 7.276
- . 602 (24,6
Frafald undervejs i besvarelsen i antal og procent 209 (2,5 pct.) oct) 811 (5,8 pct.)
Antal fuldfgrte besvarelser 4.623 1.842 6.465
Svarprocent (fuldferte besvarelser ift. antal udsendte e-
mailinvitationer inkl. fejlsendinger og ugyldige e- 55,1 pct. 33,1 pct. 46,3 pct.
mailadresser)
Hovedtal for kommercielle fitnesscentre og -kaeder
S Samlet frafald

. Antal Pa Fuldf; - | Frafalds-

Fitnesskeede/center | .. nta abegyndte | Fuldforte (af fuldferte G ELS ALICE
tilmeldte | besvarelser | besvarelser gyndte - antal | procent
besvarelser)
fuldfgrte)

Fitness World (kaede) 5824 3009 2838 49 % 71 6 %
fitness dk (kaede) 1584 1052 1032 65 % 20 2%
SATS (kaede) 573 475 463 81 % 12 3%
Well-come Fithess 148 108 105 71% 3 3%
6r&sund fitness 110 89 89 81 % o 0%
Go Form 101 68 68 67 % o 0%
CCS Training Center 47 31 28 60 % 3 10 %
| alt 8387 4832 4623 55 % 209 4%
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Hovedtal for Foreningsfitness centre

Foreningsfitness 2010

Antal Svarpro-
. . . Pabe- Svarprocent
Udsend- | Fejli | Fejlleve- | potentielle ndte fp n Fuldfgrte | cent (af | Frafald Frafalds
Forening te invita- | e- rede i respon- bi);varel- (a dFla If' besvarel- | fuldfarte | under- B
tioner | mail | procent denter ser gy F e ser besvarel- | vejs P
(kol. 2-3) svarelser) ser)

Vejby IF's Fitness-
center 247 25 9% 212 85 40 % 33 15 % 52 61 %
Hgjby SG Fitness 296 26 9% 270 128 47 % 59 22 % 69 55 %
EB Motion 334 28 8 % 306 125 21 % 64 21 % 61 49 %
SGlI 1029 2 0% 1027 516 50 % 366 36 % 150 29 %
Jyderup Fitness 271 18 7% 253 129 51 % 12 44 % 17 13 %
Ans IF's Motions-
center 77 9 12 % 68 46 68 % 43 63 % 3 7%
Vindinge Idreetsfor-
ening 217 11 5% 206 105 51 % 90 44 % 15 14 %
Trim Dster Hurup 135 2 1% 133 70 53 % 62 47 % 8 1 %
Skave Fitness 95 19 20 % 76 31 41% 25 33% 6 19 %
Vammen Fitness 137 14 10 % 123 50 41% 41 33 % 9 18 %
Hovborg ungdoms-
og idraetsforening 68 21 31 % 47 21 45 % 18 38 % 3 14 %
Skerping IF Frem 334 36 1 % 298 8o 27 % 69 23 % 1 14 %
Stouby motion 413 29 7% 384 118 31 % 97 25 % 21 18 %
Harning motion 592 18 3% 574 176 31 % 137 24 % 39 22 %
AG motion og
fitness 3N 33 1 % 278 120 43 % 107 38 % 13 1 %
MGU Fitness 54 4 7% 50 43 86 % 40 80 % 3 7%
Motionsforum
Horsens 19 14 12 % 15 38 33 % 30 29 % 8 21 %
Faldsled Svanninge 16 5 4% m 91 82 % 46 41 % 45 50 %
Sorvad fitness 113 21 19 % 92 47 51 % 43 47 % 4 9%
BG Motion 8 o 0% 8 7 88 % 5 63 % 2 29 %
Brande Fitness 34 6 18 % 28 19 68 % 17 61 % 2 1 %
VHG Fitness 367 30 8% 337 136 40 % 12 33 % 24 17 %

5367 371 7% 4996 2181 44 % 1616 32% 565 26 %
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Hovedtal for Firmaidrattens fitnesscentre

Firmaidreetten

Udsendte | Ikke | lkke leve- | Potentielle Pi}zﬁ; Feerdige | Frafald | Svarprocent
Forening invitatio- | leve- | ret- pro- | respon- gy besvarel- | under- | (af feerdige
besvarel- .
her ret cent denter ser ser vejs besvarelser)
Struer Fitness 317 34 1 % 283 112 95 17 34 %
Danske Jernbaner 6 1 17 % 5 5 5 o 100 %
Aalborg - Motions- s 9
klubben Rgrdal 3 © 9% 3 3 3 © 19955
Seeby 47 5 11 % 42 28 26 2 62 %
ROFI centeret 272 33 12 % 239 15 97 18 41 %
Total 645 73 11 % 572 263 226 37 40 %
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