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Leistung  
optimieren! Ab September in  

der RehaVitalisPlus-
Akademie

Schulung Die RehaVitalis 
Plus-Akademie bringt  
Qualität in den Gesund-
heitssport. Bilden Sie sich 
fort beim größten Gesund-
heitsnetzwerk!  SEITE 4/5
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EDITORIAL
BERND SCHRANZ

E wie Entscheidung

Die Entscheidung welchen Weg 
Sie mit Ihrem Unternehmen 

gehen wollen ist mehr als reif und 
Alternativen dazu gibt es reichlich. 
Aber entscheiden müssen Sie 
selbst , dass kann Ihnen keiner ab-
nehmen. Das macht aber auch den 
Unterschied aus zwischen einem 
Unternehmer und einem Unter-
lasser. Es gibt Phasen im, da sind 
Entscheidungen gefragt , Entschei-
dungen nach der Positionierung, 
Philosophie und Zielsetzung. Die 
Zeit ist reif dafür. Haben Sie keine 
Angst vor den Konsequenzen, 
sondern glauben Sie an Ihre Kraf t . 
Sie wissen nicht , ob es besser wird, 
wenn es anders wird. Aber Sie wis-
sen, dass es anders werden muss, 
wenn es besser werden soll. Ent-
scheiden heißt aber auch wählen 
zu können. Sorgen Sie immer dafür, 
dass Sie entscheiden dürfen und 
nicht jemand Drittes. Manchmal 
müssen wir etwas los lassen und 
das fällt uns nicht immer leicht , 
denn wir wissen nicht ob es das 
richtige ist . Aber bevor eine neue 
Tür aufgehen wird muss eine alte 
geschlossen werden. Hören Sie 
dabei auch auf Ihren Bauch!

Herzlichst  
Ihr Bernd Schranz
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 � 357 Partner sind 
von uns überzeugt. 
Noch kein Partner? 
Jetzt angliedern!Unsere 
Leistungen, Ihre Vorteile!

 � von Michael Maicher

Schranz Control ist einer der 
führenden Rehasport- und 
Gesundheitsberatungsge-

sellschaften in Deutschland. Wir 
verstehen uns als Experten für 
Gesundheitssport.

Zu unseren Kunden zählen Fit-
nessstudios, Therapie- und Ge-
sundheitszentren,  Physiothera-
piepraxen sowie Krankenhäuser.

 Vieles von dem, was wir als 
Dienstleistung anbieten, steht in 
vielen Unternehmen auf  der „To 
Do“- Liste und konnte aus ver-
schiedenen Gründen noch nicht 
umgesetzt werden. 

Es fehlt im Tagesgeschäft oft die 
Zeit und die Arbeitskraft, um kon-
zeptionelle Änderungen 

selbständig zu planen 
und umzusetzen.

Unser Dienst-
leistungsange-
bot ist in ein-
zelne Module 
unterteilt und 
vielschichtig. Wir 
konzentrieren uns 
auf die Themen, die 
Einfluss auf die Leistung 
des Unternehmens haben. 
Die einzelnen Module sind so 
angelegt, dass jedes für sich ei-
genständig für jedes Unterneh-
men umgesetzt werden kann. 
Jedoch sind die Module so 
entwickelt, dass sie sich er-
gänzen und in die bestehenden 
Konzepte integriert werden kön-
nen. So entwickeln sich Synergien 
und der Erfolg stellt sich ein.

Strukturen und Schwerpunkte 
verändern sich mit der Entwick-
lung des Marktes. Durch eigene 
Marktforschung gewährleisten  
wir eine Anpassung an die 

neuen Erfordernisse im 
Gesundheitssport.

Wir stehen für eine zuverlässige 
und verbindliche Beratung. Unse-
re Sorgfalt zeigt 
sich in unserer Lo-
yalität dem Kun-
den gegenüber 
und basiert auf 
Fairness und Ver-
trauen. Dadurch 
erreichen wir ge-
meinsam Ergeb-
nisse, die Sie wie-
der ein Stück 
erfolgreicher ma-
chen. Hinter un-
serem Konzept 
steht Gründer und 
Geschäftsführer 
Bernd Schranz. Der diplomierte 
Betriebswirt und zweifache Fami-
lienvater gründete Mitte der 90er 
Jahre zwei Fitnessstudios, von de-
nen er noch heute eins in Düssel-
dorf erfolgreich betreibt. Dieses 
entwickelte er vom Fitnessstudio 

zum Gesundheitszentrum für Be-
wegung. Mit den Rubriken Prä-
vention, Rehasport, Betriebssport, 
Physiotherapie, Beautycenter, Er-

nährungs- und Fi-
gurkonzepte ist 
das Unternehmen 
breit für die Zu-
kunft aufgestellt.

Seine erste 
Mitgliedschaft 
unterschrieb er 
im August 1982 
und startete nach 
einer kfm. Aus-
bildung und dem 
Betriebswirt-
schaftsstudi-
um seine berufl. 
Karriere Anfang 

1991 im Vertrieb der Fitnessbran-
che und wenig später war er für ei-
nen regionalen Fitnessanbieter 
mit mehreren Anlagen in der Ge-
schäftsleitung tätig. Bereits 1993 
gründete er die Beratungsfirma 
Marketing Consult, die heute un-
ter Schranz Control firmiert. In 
2005 kam es zur Spezialisierung 
für den Bereich Gesundheitssport 

und die Gründung von Re-
haVitalisPlus e.V., dem 

größten deutschen 
Rehasportver-

ein.

Wir machen das! 
Rundum versorgt

 � Sind Sie gut vorbereitet um erfolgreich im Reha- und Gesundheitssport zu werden? 
 � Wollen Sie erfolgreicher sein als der Durchschnitt? 
 � Wollen Sie mehr Sicherheit im Rehasport?
 � Wollen Sie die richtige Betreuung und einen starken Partner, der Sie unterstützt?

”” Sie wissen 
nicht , ob es besser 
wird, wenn es anders 
wird. Aber Sie wissen, 
dass es anders 
werden muss, wenn 
es besser werden soll.
Bernd Schranz
Geschäftsführer Schranz Control
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NEUIGKEITEN UND TERMINE
 

Informationen zur  
Ausbildung

Die Ausbildungen zum Rehasportfach-
übungsleiter werden von den Behin-
derten Sportverbänden in Deutschland 
organisiert und durchgeführt . Die Aus-
bildung kann in ganz Deutschland ab-
solviert werden. Termine und Kosten 
aller Landesverbände entnehmen Sie 
bitte dem Lehrgangsplan. Diesen fin-
den Sie im Downloadbereich unserer 
Homepage unter Informationen für 
Studiobetreiber. Die Kontaktdaten der 
jeweiligen Landesverbände finden Sie 
unter Informationen für Studiobetreiber 

Grundausbildung Block 10

Dieser Lehrgang ist für Beginner. 
An diesem Lehrgang muss jeder teil-
nehmen, der sich zum Rehasport-

Fachübungsleiter ausbilden möchte. 
Rehasportler mit bestimmten Vorquali-
fikationen ausgeschlossen.
Termine:  
29.04.2012 bis zum 03.05.2012 
Lehrgangsort Homburg

Spezialisierung Reha-Sport-
Orthopädie Block 30

Nach Abschluss der Grundausbildung 
ist der Aufbaulehrgang, Rehasport-Or-
thopädie, für alle notwendig.
Termine:  
13.05.2012 bis zum 19.05.2012 
Lehrgangsort Homburg

Sonderlehrgang für vorquali-
fizierte Fitnesstrainer 

(möglich mit anerkannter B-Lizenz für die 
Blöcke 10+30)

Termine:  
27.05.2012 bis zum 01.06.2012
Lehrgangsort : Homburg

Sonderlehrgang für Lehrer

Dieser Sonderlehrgang richtet sich 
an die Berufsgruppen staatl. geprüf ter 
Gymnastiklehrer, Sportwissenschaf tler, 
Sportlehrer.
Termine: 
18.06.-22.06.12 
Lehrgangsort : Münster 
25.06.-29.06.12 
Lehrgangsort : Münster 
23.07.-27.07.12 
Lehrgangsort : Bielefeld
 
Mehr Termine und Lehrgänge für wei-
tere Gruppen finden Sie auf unserer 
Homepage unter: 
www.rehavitalisplus.de

RehaVitalisPlus e.V.  
Seien Sie dabei!

 � Profitieren Sie von einem starken Partner 
 � RehaVitalisPlus e.V. gibt es inzwischen an 357 Standorten 

Zur Zeit 357 Standorte in 
DeutschlandRehabilitationssport ist ein 

komplexes Thema, bei dem 
es viele Details und Vor-

schriften zu beachten gibt. Wenn 
jemand etwas anderes behauptet, 
sagt er Ihnen nicht die vollstän-
dige Wahrheit. Deshalb wollen wir 
ihnen diese Dinge vollständig ab-
nehmen. Wir führen Sie sicher und 
schnell zum Ziel und leiten Sie si-
cher an sämtlichen „Stolperstei-
nen“ vorbei. Ein Zitat des Firmen-
gründers von Ikea, Herrn Ingvar 
Kamprad, lautet:  „Teure und kom-
plizierte Lösungen stammen mei-
stens von mittelmäßig begabten 
Menschen!“

Das haben wir uns zu Her-
zen genommen und für Sie einen  
einfachen, fairen und absolut 
transparenten Weg zum Rehasport 
entwickelt. Unsere Leistung hat  
einen einmaligen Preis und be-
inhaltet keine Rentenzahlung. 
Das Honorarsystem für die Reha- 
Leistung ist einfach und klar und 
beinhaltet keine zusätzlichen  
Gebühren. Denn wir sind der Auf-
fassung, dass Sie Ihre Zeit besser 
und gewinnbringender im Um-
gang mit Ihren Kunden verbringen 
können, als am Schreibtisch Ihres 
Büros. 

Wir übernehmen für Sie sämtliche 
administrativen Arbeiten, um un-
seren Verein in Ihre Räumlich-
keiten zu bringen. 
Wir prüfen und beantragen sämt-
liche Übungsleiterqualifikati-
onen beim Behinderten 
Sportbund für Ihre 
Reha – Trainer. Falls 
Zusatzqualifikati-
onen für einzelne Trai-
ner notwendig sind, be-
raten wir Sie dabei. 
Der Verein kümmert 
sich um sämt-
liche Abrech-
nungsmodalitäten 
sowohl mit den 
Krankenkasse, 
als auch mit den 
Patienten. 
Wir generieren 
für Sie zusätz-
liche Einnah-
men aus unserem 
Rehasport-Konzept! 
Wir schulen Ihr ge-
samtes Personal bei 
Ihnen vor Ort, damit bei 
Ihnen ein einheitlicher 
Wissensstand zum The-
ma Rehabilitationssport 
besteht. 



 � von Michael Maicher

Mit Rehabilitationssport 
zu starten ist eine Sa-
che, mit Rehasport dau-

erhaft Erfolg zu haben eine ganz 
andere. Während nach dem Start 
rasch eine beachtliche Zahl von 
Patienten für die Kurse gewonnen 
werden kann, ist es ungleich viel 
schwerer, diesen Status zu halten. 
Die Bedingungen verändern sich 
stetig. Das Angebot muss professi-
onalisiert werden und Wachstum 
muss generiert werden. Daher ha-
ben wir einige Module entwickelt, 
die sich bestens dazu eignen, in 
Zukunft weiter vom Rehasport zu 
profitieren.

QSC – Qualitätssicherungscheck

Unsere „Dienstleistungsqualität“ 
braucht immer wieder eine Über-
prüfung. In der Praxis vereinba-
ren wir mit unseren Partnern einen 
Termin vor Ort, der etwa 2-3 Stun-
den dauert. In dieser Zeit gehen 
wir den gesamten QSC – Frage-
bogen durch und überzeugen uns 
durch Inaugenscheinnahme vom 
tatsächlichen Ist-Zustand. Dabei 
werden nicht nur alle vermeint-
lichen Schwachstellen aufgedeckt, 
sondern vor allem die Potenziale 
aufgezeigt! Die Möglichkeiten hie-
raus werden sofort besprochen. 
Im QSC – Bericht werden dann al-
le Fakten festgehalten. Erfüllt der 
Standort alle Standards, so erhält 
dieser eine Urkunde. Diese bestä-
tigt nicht nur den Patienten die 
ordnungsgemäße Durchführung, 

sondern auch den Kostenträgern 
und vor allem dem Verband die 
Einhaltung der Qualitätskriterien. 

Professionelle Unterstützung vor 
Ort durch Coaching und Schulung 
des Personals

Das Beratungsgespräch und die 
angestrebte Vermarktung der ge-
sundheitssportlichen Zusatzlei-
stung unterscheiden sich nicht 
wirklich von ande-
ren Verkaufsakti-
vitäten im Fitness-
studio. Dennoch 
gibt es zwei we-
sentliche Krite-
rien, die es zu be-
achten gilt. 
Einmal haben wir 
es mit einer an-
deren Zielgruppe 
zu tun. Die Men-
schen, die auf-
grund einer ärzt-
lichen Verordnung 
zum Rehabili-
tationssport er-
scheinen, tun  
dies aus anderen Gründen, als das 
klassische Fitnessmitglied. Denn 
ein wesentlicher Unterschied ist 
die Freiwilligkeit, mit der der Re-
hasportler seine Zusatzleistung 
in Anspruch nimmt. Das Vertrau-
en in die therapeutische Leistung 

ist oft wesentlich wichtiger, als alle 
noch so richtigen und wahren und 
Verkaufsargumente. Da ein guter 
Übungsleiter, sei es ein Physiothe-
rapeut oder auch ein Krankengym-
nast, nicht zwingend in der Welt 
des verbildlichen und zielgerich-
teten Beratungsgespräch zu Hause 
ist, bedarf es eines besonderen und 
sensiblen Coachings. 

Das Personal muss auch über 
die notwendi-
gen Abläufe, die 
in den Rahmen-
vereinbarungen 
des Rehabilitati-
onssportes fest-
gehalten sind, in-
formiert sein und 
diese auch ver-
bindlich vermit-
teln können. Re-
gelmäßige so 
genannte „My-
stery Calls“ (An-
rufe in den Trai-
ningsstätten zum 
Zwecke der Über-
prüfung durch 

Unbekannte) in den Rehasport-
Trainingsstätten zeigen uns, dass 
es zum Teil große Informationslü-
cken gibt. Es werden bisweilen so-
gar sehr riskante Aussagen getrof-
fen, die schon am Telefon auf die 
nicht ordnungsgemäße Durchfüh-
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MEDIZINISCHES

Darmkrebs: Sport 
statt Bettruhe

Körperliche Aktivität kann 
nicht nur vor Darmkrebs 

schützen, sie hat auch dann noch 
einen günstigen Effekt , wenn die 
Diagnose bereits gestellt ist . Die 
Lebensqualität steigt , und vieles 
spricht dafür, dass sich auch die 
Prognose verbessert . Darm-
krebspatienten sollten ihre Zeit 
deshalb nicht im Bett , sondern 
auf dem Fahrrad oder im Fitness-
Studio verbringen.
Wer Sport treibt , lebt länger. Das 
gilt nicht nur für Gesunde. Es gilt 
insbesondere für Krebspatienten. 
Frauen mit Brustkrebs und Men-
schen beider Geschlechter mit 
Darmkrebs leben durch sport-
liche Aktivität länger.

SPORTLICH

PECH-Regel 
bremst Leistung

Wer sich beim Sport verletzt 
hat nicht nur Pech, er 

braucht auch PECH. Pause, Eis, 
Kompression, Hochlagern - oder 
kurz PECH ist die Basis der sport-
medizinischen Erstversorgung. 
Eine systematische Übersichts-
studie legt nun nahe, dass dies 
zwar heilsam sein mag, aber die 
Leistung der Sportler mindert . Es 
ist ein Grundgesetz für Athleten 
kurz nach der Anwendung einer 
Kältebehandlung wieder in den 
Wettkampf zurückzukehren. 
Entsprechend neuer Forschungs-
ergebnisse führe dies jedoch 
zu negativen Auswirkungen in 
Bezug auf Geschwindigkeit , Kraf t 
und Wendigkeit , wenn die Küh-
lung länger als 20 Minuten er-
folgt . Auch die Ausdauerleistung 
werde entsprechend einigen 
Studien herabgesetzt . Basis für 
seine Ergebnisse ist eine compu-
terbasierte Auswertung von 35 
eigenständigen Studien.schen 
beider Geschlechter mit Darm-
krebs leben durch sportliche 
Aktivität länger.
Quelle: Gesundheitsbote

”” Regelmäßige 
„Mystery Calls“ in 
den Trainingsstätten 
zum Zwecke der 
Überprüfung 
zeigen große 
Informationslücken 
auf, die zu Poblemen 
führen können.
Isabell Preisler
Schranz Control

REHA-Sport für 
Fortgeschrittene

 � Mit Rehabilitationssport zu starten ist eine Sache, mit 
Rehasport dauerhaft Erfolg zu haben eine ganz andere. 
Die Bedingungen verändern sich stetig. Das Angebot muss 
professionalisiert werden und Wachstum muss generiert 
werden.



rung des Rehasportes hinweisen 
und somit die Außenprüfung durch 
den Behindertensport-Verband ge-
radezu provozieren. Denn der Ver-
band achtet penibel auf die Umset-
zung der Richtlinien. Deshalb ist 
ein regelmäßiges Coachingange-
bot vor Ort fester Bestandteil un-
seres Dienstleitungsangebotes.  

Effektivitätssteigerung – oder auch 
die Reduktion von Komplexität 
durch eine bedienungsfreundliche, 
transparente und kostenfreie 
Software-Lösung

Um den Rehabilitationssport er-
folgreich im Unternehmen durch-
zuführen, ist eine ständige Über-
wachung und Transparenz 

notwendig. Hierfür hat der Reha-
VitalisPlus e.V. eine eigene Verwal-
tungs- und Abrechnungssoftware 
entwickelt, die 
den Partnern ko-
stenfrei zur Verfü-
gung gestellt wird. 
Diese Software 
ermöglicht nicht 
nur eine anschau-
liche Verwaltung 
der Rehasport-
ler sondern bie-
tet Statistikmo-
dule zur besseren 
Analyse, Planung, 
Organisation und 
Steuerung des Rehasports im Un-
ternehmen. Zusätzlich erledigt 

die Software auch den elektro-
nischen Datenaustausch mit den 
jeweiligen Krankenkassen. Dazu 

gehören die Ab-
rechnung der Trai-
ningseinheiten als 
Krankenkassen- 
leistung per Knopf- 
druck. Die Einfüh-
rung der Software 
konnte die Ab-
läufe, insbesonde-
re in der Abrech-
nung erheblich 
verbessern. Als po-
sitiven Nebenef-
fekt konnten wir 

mit der Einführung der Software 
die Konditionen und den Umsatz 

für unsere Partnerunternehmen er-
heblich verbessern. 

Dauerhafte Einbindung der Ärzte 

Der regelmäßige Kontakt zu sei-
nen, lokalen, niedergelassenen 
Ärzten ist sicherlich, neben der 
Qualität und der Akzeptanz einer 
der entscheiden Erfolgsfaktoren 
im Rehasport. 

Die Mediziner über den allge-
meinen Rehasport und Ihr neues 
Angebot zu informieren, ist der 
erste entscheidende 
Schritt und wird in 
den aller meisten Fäl-
len durch uns sel-
ber erledigt – als Teil 
unserer Dienstlei-
stung. Dennoch wei-
sen wir immer wieder 
darauf hin, es darauf 
nicht beruhen zu las-
sen. Aller Erfahrung 
nach gibt es sehr viele 
Mediziner, bei denen 
nach einer gewissen 
Zeit der budgetneu-
trale Rehasport wie-
der aus dem Blickfeld 
verschwindet. Des-
halb ist eine regel-
mäßige Kontaktpfle-
ge ein ganz wichtiger Punkt. Hat 
man die kooperierenden Medizi-
ner im Boot und werden sie regel-
mäßig über den Erfolg der sport-
lichen Maßnahmen informiert, 
dann wird der Rehasport dauerhaft 
zum Selbstläufer. Schließlich sind 
die Ärzte die Partner, die die Ver-
ordnungen ausfüllen.

TIPPS FÜR DEN DAUERHAFTEN ERFOLG

Wappnen Sie sich gegen 
Kontrollen

Rehasport bringt viele Menschen da-
zu, sich wieder zu bewegen. Die Mitglie-
derzahlen von Patienten in Rehasport-
vereinen sind in den letzten Jahren 
rasant gestiegen. Nicht selten wer-
den den Patienten verkappte Mitglied-
schaf ten verkauft , obwohl für sie der 
Reahsport kostenfrei ist . Daher kontrol-
lieren die Behindertensport-Verbän-
de die Trainingsstätten und sprechen 
teils drakonische Strafen aus, wenn ge-
gen die Richtlinien verstoßen wird. Wer 
sich aber an die Richtlinien hält und Re-
hasport seriös anbietet , der hat nichts 
zu befürchten. Schulen Sie also Ihre 
Mitarbeiter!

Verbessern Sie die Qualität 
ständig

Qualität wird extrem selten mal be-
anstandet . Sorgen Sie daher dafür, dass 
die Qualitätsstandards im Rehasport 
eingehalten werden. Sie profitieren 
nicht nur davon, dass Sie eventuelle 
Prüfungen durch den Behinderten-
sport-Verband folgenlos überstehen. 
Eine gute Qualität spricht auch mehr 
Patienten an und baut stabile Partner-
schaf ten, insbesondere zu den Verord-
nern, den Ärzten, auf. Gut geschulte  
Mitarbeiter sprechen mit einer Stim-
me. So vermeiden Sie eine Verunsiche-
rung bei den Patienten, wenn aus Ihrem 
Team jeder Mitarbeiter den Patienten 
etwas anderes sagt . 

Pflegen Sie den Kontakt zu 
Ihren Ärzten

Ärzte sind beim Rehasport die wich-
tigsten Partner, denn ohne eine Verord-
nung des Arztes (Formular 56) kann Re-
hasport nicht mit den Krankenkassen 
abgerechnet werden. Viele Ärzte wissen 
aber nachwievor nicht , dass Rehasport 
budgetneutral verordnet werden kann. 
Bei vielen hat sich auch noch rumge-
sprochen, dass es eine Möglichkeit gibt , 
Sport als Therapie zu verordnen. Daher 
ist es wichtig, den Kontakt regelmäßig 
zu pflegen. Geben Sie Ihren Partnern 
auch Rückmeldungen über Therapie-
erfolge. Wenn Patienten zufrieden sind, 
dann wäre es schade, wenn der behan-
delnde Arzt nichts davon weiß.
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Rehasport

Rehasport gibt den 
Ärzten erstmals eine 

Möglich-
keit in 
die Hand, 
Sport 
als The-
rapie zu 
verord-

nen. Dabei unterliegt 
die Verordnung noch 
nicht einmal dem 
Budget des Arztes. Er 
kann also seinen Pa-
tienten helfen und Sie 
profitieren davon.

”” Ärzte 
interessieren sich 
immer mehr für den 
Rehasport . Daher ist 
die Kontaktpflege 
eminent wichtig
Jürgen Richerzhagen
Schranz Control



IHR RECHT

Konkurrenz-
schutz im Vertrag

In einem Mietvertrag mit dem 
Betreiber eines Fitnessstu-

dios, der auch medizinisch-
therapeutische Behandlungen 
anbietet, wurde ein Konkur-
renzschutz vereinbart. Schützt 
diese Regelung auch vor 
konkurrierenden, preisgüns-
tigeren Studios, die keine be-
sonderen medizinischen oder 
therapeutischen Leistungen 
anbieten und sich vorrangig an 
jugendliche Sportler richten? 

Ja!  Hat das OLG Frankfurt a.M. 
mit Beschluss vom 27.01.2012 (2 
U 299/ 11) entschieden. Die Quint-
essenz: „ein Fitnessstudio ist ein 
Fitnessstudio“. Durch den Ab-
schluss eines weiteren Mietver-
trages verletze der Vermieter das 
Konkurrenzverbot für das Haupt-
gewerbe „Fitnessstudio“. Es be-
stehe „gerade in einem aufgrund 
höherer Qualität gehobenen 
Preissegment … stets die Gefahr, 
dass Kunden an einen nahege-
legenen billigeren Anbieter ab-
wandern.“ Außerdem könne der 
Konkurrent später sein Angebot 
medizinisch-therapeutisch aus-
richten. Das Gericht gab daher 
dem klagendenden Studiobetrei-
ber daher Recht .
Praxishinweis: In Anbetracht 
langer Vertragslaufzeiten und 
hoher Investitionen ist für Studi-
obetreiber wichtig, bei Abschluss 
eines Gewerberaummietver-
trages auf einen entsprechenden 
Konkurrenzschutz zu achten. 
Verstoßen Vermieter hiergegen, 
können sie durch die Gerichte 
verpflichtet werden, auf den 
weiteren Betreiber einzuwirken, 
ihr Angebot einzustellen; zudem 
setzen sie sich erheblichen Kon-
sequenzen, bis hin zu Schadener-
satzansprüchen aus.

Christoph Wink ist Rechtsan-
walt in der Kanzlei Stücker, Ne-
wger, Dahlmann 
und Partner in 
Gevelsberg. Er 
ist Fachanwalt 
für Miet- und 
Wohnungsei-
gentumsrecht 
und Fachanwalt für Arbeitsrecht .
christoph.wink@sndpartner.de
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 � von Michael Maicher

Bei der Ausrichtung eines 
Studios zum Gesundheits-
standort sind Ärzte mit die 

wichtigsten Kooperationspart-
ner. Umso wichtiger ist hier eine 
Kommunikation, im Idealfall auf 
Augenhöhe. 

Situation der Ärzte

In den letzten Jahren, bedingt 
durch die einzelnen Stufen der Ge-
sundheitsreform, hat sich die Si-
tuation bei den Ärzte in unserem 
Land teilweise dramatisch verän-
dert. Durch die Budgetierung ent-
steht bei vielen Medizinern ein 
Interessenkonflikt zwischen op-
timaler Patientenversorgung und 
dem Risiko, übers Budget hinaus-
zuschießen und regresspflichtig zu 
werden. Rehasport wird budget-

neutral verschrieben, d.h. der Arzt 
geht keinerlei Risiko mit der Ver-
ordnung ein. Doch trägt die Angst 
vor horrenden Rückzahlungen an 
die kassenärztlichen Vereinigun-
gen seltsame Blüten. 
Ohne etwas vorweg zu nehmen, 
kann man jetzt schon ohne Um-
schweife festhalten, dass es sich in 
jedem Fall um eine Menge konzen-
trierte und sehr zeitaufwendige Ar-
beit handelt, die sich aber lohnt.

Nicht auf Augenhöhe?

Fitnessstudios eilt in der Ärzte-
schaft oft ein zweifelhafter Ruf vo-
raus, der es den 
Studios nicht gera-
de einfach macht, 
Ärzte auf Augen-
höhe zu begegnen. 
Viele Ärzte wis-
sen oft nicht um 
die Qualität, über 
die die meisten ge-
sundheitsorien-
tierten Fitness-
studios in ihrem 
Einzugsgebiet 
verfügen. Mitt-
lerweile kann man aber einen 
deutlichen Wandel in der Be-
wertung beobachten. Ärzte sind 
zunehmend informiert über die 
Möglichkeiten von Rehasport, 

sie sind aber auch kritischer ge-
worden. Nichtsdestotrotz lohnt 

sich der gut vorbereitete Besuch.

Auswahl der Ärzte:

Um die Erfolgschancen zu erhö-
hen lohnt es, sich ein Bild über den 

Arzt zu machen, den man 
kontaktieren möch-

te. Wie lan-
ge ist er schon 
dabei? Ist er 
noch dabei? 
Ist es eine Ge-
meinschaft-
spraxis? Es 
ist uns in 
unserer 
täglichen 
Arbeit 
passiert, 
dass 
wir von 

Kunden Ärzteadressen geliefert 
bekommen haben, die nicht sorg-
sam recherchiert waren: So wur-
den Mediziner angeschrieben, die 
es dort unter dieser Adresse schon 
seit einiger Zeit nicht mehr gab, 
weil sie verzogen waren oder sich 
mittlerweile im Ruhestand be-
fanden. Im kuriosesten Fall war 
der Arzt schon seit einigen Jahren 
verstorben. 

Kontaktaufnahme und Anbahnung

Wer glaubt, einen Arzt mit einem 
Anschreiben oder gar einer Mail, 
egal wie gut diese auch formu-

liert sein mag für 
sich gewinnen zu 
können, der liegt 
falsch. Wer sich 
einmal vor Ort in 
den Praxen ein 
Bild von der Men-
ge der dort täg-
lich auflaufenden 
Werbepost ver-
schafft hat, dem 
wird sehr schnell 
klar, dass dies 
nicht das richtige 

Medium ist. Oft wird diese Art von 
Post nicht einmal wirklich gelesen, 
geschweige denn zur Kenntnis ge-
nommen. Selbstverständlich kann 
und sollte man auch, dem guten 
Stil zu liebe, die Briefform wählen 
um seinen Besuch bzw. sein Anlie-
gen anzukündigen. Jedoch sollte 
man nicht enttäuscht sein, wenn 
der Arzt sich später nicht an dieses 
Schreiben erinnern kann. 

Die Vorbereitung 

Selbstverständlich sollte man 
sämtliche relevanten Unterlagen 
vorbereiten, da man nicht weiß, ob 
die Praxis, die man besucht mit al-
len notwenigen Dokumenten und 
Formularen ausgestattet ist. Die 
Verordnung für den Rehabilitati-
onssport (Antrag auf Kostenüber-
nahme) trägt oben rechts die lfd. 
Nummer 56. Es liegt also auf der 
Hand, dass es mindestens 55 ande-
re Formulare gibt, mit denen sich 
ein niedergelassener Arzt ausken-
nen sollte. Um es dem betreffenden 
Arzt oder Ärztin zu erleichtern, 

Ärzte sind die wichtigsten 
Kooperationspartner

 � Bei der Ausrichtung eines Studios zum Gesundheitsstandort sind Ärzte mit  
die wichtigsten Kooperationspartner. Umso wichtiger ist hier eine Kommunikation,  
im Idealfall auf Augenhöhe.

”” Der Arzt ist der 
wichtigste Partner 
beim Rehasport . Er 
stellt die letztendlich  
die notwendigen 
Verordnungen aus.
Bernd Schranz
Geschäftsführer Schranz Control



7RehasportSchranz Control

ist es durchaus von Vorteil, wenn 
man ein Musterformular erstellt, 
welches man dem Arzt ggf. aushän-
digen kann. Weiter ist es ratsam, ei-
nen Flyer oder eine Broschüre zu 
erstellen, die alle Fakten und Be-
sonderheiten incl. der konkreten 
Zeiten des Rehasport Angebotes 
beinhaltet. Diese können dem Arzt 
dann in größerer Stückzahl über-
reicht werden, damit er etwas in 
der Hand hat und den Patienten, 
die er zukünftig „überweist“, etwas 
mitgeben kann.

Das Persönliche Gespräch.

In einem persönlichen Gespräch 
lernt man den Arzt oder die Ärztin 
kennen und kann sich ein Bild da-
von machen, mit wem man es tun 
hat. Sympathie und Antipathie 
spielen selbstverständlich eine ent-
scheidende Rolle. Mimik und Ge-
stik des Arztes verraten einem oft 
viel mehr, als dass, was gesprochen 
wird. Oft ist das Wissen über Re-
hasport schlichtweg nicht vorhan-
den, wobei die Ärzte heute besser 
informiert sind als noch 2006. 

Durch wenige gezielte Fragen 
kann man erfahren, wie die Ein-
stellung zu dieser Art von Bewe-
gungssport ist. Ein umfassendes 
Informationsgespräch mit einem 
Arzt oder Ärztin, die sich für das 
Thema interessieren, dauert mei-

stens nicht länger als 5 Minu-
ten. In dieser Zeit kann man alles 
Wissenswerte vermitteln und hat 
obendrein die Chance, sich und 
sein Unternehmen zu präsentie-
ren. Außerdem 
ist es ja nur der 
erste Kontakt und 
der muss wahr-
lich nicht länger 
dauern. 

Auch wenn das 
Gespräch nicht er-
folgreich ist: es rei-
chen einige weni-
ge, die offen genug 
sind für neue We-
ge und progressiv 
an die Zusammen-
arbeit mit Ihnen und Ihrem Unter-
nehmen herangehen.

Monetäres Partizipieren der Ärzte – 
oder was hat der Arzt davon

Oft werden wir von Inhabern ge-
fragt, wie häufig man denn von den 
Medizinern auf das Thema Geld 
angesprochen wird. Aus der Erfah-
rung von über 1750 persönlichen 
Arztgesprächen in ganz Deutsch-
land können wir Ihnen versichern, 
dass die meisten Ärzte in erster Li-
nie an einem guten und qualitativ 
einwandfreien sportlichen Ange-
bot interessiert sind. Die Budget-
freiheit ist für die meisten Ärzte al-

lemal interessant genug, um sich 
intensiv mit diesem Thema ausei-
nander zu setzen. Außerdem ha-
ben die Ärzte kein gesteigertes In-
teresse, ständig von Patienten oder 

auch von der Trai-
ningsstätte mit 
Rückfragen bom-
bardiert zu wer-
den. Vor allen 
Dingen schät-
zen die Ärzte es, 
wenn es keine ne-
gativen Rückmel-
dungen von Pati-
enten gibt. 

Natürlich fra-
gen einigen Me-
diziner auch ganz 

gezielt, am Gesamtumsatz zu par-
tizipieren. Dies geschieht aber viel 
seltener, als man denkt. Selbstver-
ständlich gibt es legale und seriöse 
Wege, um einen Arzt in die Koope-
ration intensiver einzubinden und 
ihn auch für seine Tätigkeit zu ent-
lohnen. Auf jedem Fall ist dieses 
Thema keines, mit dem man Erst-
gespräch aufwarten sollte. 

Nachbearbeitung und Kontaktpflege

Dass es mit einem Erstkontakt nie-
mals getan ist, versteht sich eigent-
lich von selbst. Der Kontakt zu den 
Ärzten, die sich interessiert gezeigt 
haben muss in regelmäßigen Ab-

ständen erneut und auf den unter-
schiedlichsten Wegen wiederholt 
werde. Regelmäßig werden die Fly-
er und Werbemittelbestände über-
prüft und aufgefüllt. 

Allein diese Vorgehensweise er-
möglicht es einem in regelmäßigen 
zeitlichen Abständen die verschie-
den Arztpraxen auf zu suchen und 
so den Kontakt zu pflegen und in-
tensivieren. Bekundet ein Medizi-
ner das Interesse und den Wunsch, 
sich die Trainingsstätte einmal per-
sönlich anzuschauen, so sollte man 
dem umgehend nachkommen und 
konkrete persönliche Einladungen 
aussprechen. 

Die Funktion der Arzthel-
ferin ist eine ganz wichtige und  
oft ganz entscheidende im Be-
zug auf die Meinungsbildung von  
medizinischen Leistungen. Da es 
sich fast ausschließlich um Frauen 
handelt und diese auch in den  
meisten Fällen bereits persön-
liche Erfahrungen mit dem Bereich  
Fitness (Kurs, Figurverbesserung, 
Abnehmen etc.) gemacht haben, 
ist oft ein gesteigertes Interesse 
am Thema Rehasport im Zusam-
menhang mit einem modernen 
Gesundheitsorientierten Fitness-
studio zu verzeichnen. Diesem 
Umstand kann man zum Beispiel 
durch diverse Vergünstigungen 
sehr gut für sich nutzen.

”” Die Arzthelfe-
rin hat eine wichtige 
Funktion in Bezug auf 
die Meinungsbildung 
zu gesundheitlichen 
Angeboten.
Isabell Preisler
Schranz Control







 � Gesundheitssportangebote, 
die im Sozialgesetzbuch 
geregelt sind und über die 
Krankenkassen abgerechnet 
werden, dürfen unter gar 
keinen Umständen als 
reines Marketinginstrument 
gesehen und behandelt 
werden.

 � von Michael Maicher

Die Positionierung als Gesund-
heitsanbieter  ist für die meisten 
Studios reizvoll, aber nicht ohne 
Risiko. Die Angebote sollten se-
riös und auf Qualität ausgerich-
tet sein, sonst geht der sprich-
wörtliche Schuß schnell nach 
hinten los. Die Gesundheitssport-
angebote  sind nämlich kein reines 
Marketingangebot. 

Die gesamte Branche tut sich 
keinen Gefallen da-
mit, denn Sie schadet 
Ihrem Image und kon-
terkariert alle Bemü-
hungen der vergan-
genen Jahre, sich 
als seriöser und 
gleichberech-
tigter Partner der 
Ärzte und Kran-
kenkassen zu profi-
lieren und sich somit 
vom Negativ Image 
vergangener Jahre zu 
befreien.
Ist das erklärte Ziel 
nun also, sich als Ge-
sundheitsstandort zu 
präsentieren, so ist das 
Thema Qualität das 
zentrale Thema. Koo-
perierende Ärzte und 
die unterstützenden 

Krankenkassen werden Ihre Ar-
beit mit Argusaugen beobachten. 
Hier helfen keine kurzfristigen 
Versprechungen. Hier muss ei-
ne hohe Qualität langfristig gehal-
ten werden. Hier einige Beispiele, 
wie Sie diese erreichen und auch 
halten.

Beispiel Ärzte

Sie nehmen als Zuweiser eine zen-
trale Rolle im Konzept des Ge-
sundheitsstandortes ein. Hier 

zählt schon der erste Eindruck. 
Wir empfehlen immer, nach er-
folgreicher Herstellung des Erst-
kontaktes, die Aushändigung einer 
Ärztemappe. 

Diese Mappe enthält eine Erklärung 
aller Abläufe, ein Verzeichnis der 
Ansprechpartner,  
sämtliche notwenigen Formulare,  
wie auch einer gewissen Anzahl an 
Verordnungen. 

Diese Ärztemappe sollte relativ 
hochwertig  und individualisiert 
für ihr Unternehmen erstellt wer-
den, denn so ist sicher gestellt, dass 
der Arzt im Bedarfsfall alles noch 
einmal nachschlagen kann. 

Helfen Sie dem Arzt oder Ärztin 
gerne mit Ihnen bzw. Ihrem Un-
ternehmen zusammen zu arbei-

ten. Machen Sie den Medizinern 
die Zusammenarbeit mit 

Ihnen so leicht und an-
genehm wie möglich! 
Konkret kann dies be-
deuten, dass Sie die 
einzelnen Mediziner 
regelmäßig kontak-

tieren. Sei es durch per-
sönliche Besuche oder auch eine 

anderes Mal per Telefonkontakt. 

Fragen Sie nach der Zufriedenheit 
der Patienten und sorgen Sie da-
für, dass die entsprechenden Info-
materialien stets in ausreichender 
Anzahl und auch in der aktuellen 
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So positionieren Sie sich erfolgreich 
als Gesundheitsanbieter!

Qualität

Qualität ist das 
oberste Gebot für 
Gesundheitsanbie-

ter. Mehr 
noch als 
im nor-
malen 
Mitglie-
derbe-
reich 

wird hier auf Seriösi-
tät geachtet . Die Mü-
hen lohnen sich, da 
die Nachfrage nach 
Gesundheitsangebo-
ten groß ist und der 
Kunde bzw. Patient die 
Leistung nicht selbst 
bezahlen muss.

TIPPS FÜR DEN DAUERHAFTEN ERFOLG

Nutzen Sie Gesundheits-
sport nicht als reines Marke-
tinginstrument!
Bieten Sie in Ihrem Studio Gesund-
heitskurse an und möchten Sie sich als 
Gesundheitsstandort etablieren, dann 
achten Sie auf die Qualität! Zufriedene 
Patienten berichten ihrem Arzt ihre Er-
folgserlebnisse und garantieren Ihnen 
so weitere Kursteilnehmer. Viele Pati-
enten kommunizieren auch häufig mit 
ihren Krankenkassen. Auch hier ver-
bessert ein guter Ruf ihren Umsatz di-
rekt . Den Krankenkassen suchen stän-
dig nach Empfehlungen. Sie geben 
halt ihr Geld gerne dahin, wo sie das 
Gefühl haben, ihre Kunden seien gut 
aufgehoben.

Machen Sie es Ihren Ärzten 
möglichst einfach

Zum Ärztekontakt gehört immer ei-
ne Infomappe. Sie dient dazu, den Arzt 
umfassend zu informieren. Außerdem 
hinterlassen Sie damit einen professi-
onellen Eindruck . Ihre Partner können 
in Ruhe alles nachlesen, da der Alltag in 
der Praxis in der Regel sehr stressig ist . 
Machen Sie es den Ärzten mit der Map-
pe so einfach wie möglich. Sie sollte 
immer die entsprechenden Formu-
lare enthalten sowie die Nummern der 
wichtigsten Ansprechpartner. Beziehen 
Sie auch die Arzthelferinnen mit ein, 
denn sie sind der Türöffner jeder Pra-
xis und geben häufig Empfehlungen für 
Sportstätten an den Arzt . 

Kommunizieren Sie auch mit 
den Krankenkassen

Patienten kommunizieren häufiger 
als man denkt mit ihren Krankenkas-
sen. Daher sollten die Kassen als Koo-
perationspartner nicht außer Acht ge-
lassen werden. Sie sind hervorragende 
Multiplikatoren. Außerdem sind sie 
nicht immer über Ihre Kompetenzen im 
Bilde. Of t ist ihnen nicht bewußt, dass 
Sie die Zulassung für die Kurse haben 
und geben dann entsprechende Emp-
fehlungen nicht weiter. Außerdem sind 
die Kassen der entsprechende Kosten-
träger, der die Kurse bezahlt . Schon  
allein deshalb ist eine Kontaktauf-
nahme und -pflege von eminenter 
Bedeutung.
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Version in den einzelnen Praxen 
vorhanden sind. 

Laden Sie die Ärzte zu sich ein um 
sich einen persönlichen Eindruck 
von der Leistungsfähigkeit Ihres 
Unternehmens zu machen. 

Bitten Sie Ärzte zur aktiven Mitar-
beit – sei es ein Vortrag zu einem 
bestimmten Fachthema wie zum 
Beispiel Ernährung. 

Fragen Sie nach den Ideen und Vor-
schlägen der Ärzte selber. Was in-
teressiert den 
Arzt? Sie wer-
den sich wundern, 
welche Möglich-
keiten sich daraus 
ergeben. 

Richten Sie ein Pa-
tienten Feedback-
system ein. Das 
heißt, erstatten 
Sie nach Abspra-
che mit dem Arzt, 
in regelmäßigen zeitlichen Abstän-
den einen kurzen Bericht über die 
Patienten, damit der Arzt einen 
Überblick über den Zustand sei-
ner Klientel bekommt. Ohne ein 
solches Feedbacksystem weiß der 
Arzt oft gar nicht, ob seine Über-
weisung überhaupt bei Ihnen „ge-
landet“ ist. Auch für Ihre eigene Ar-
beit stellt dies eine hervorragende 
Kontrolle dar. 

Beispiel Krankenkassen

Grundsätzlich sind Krankenkas-
sen Multiplikatoren. Krankenkas-
senmitarbeiter werden oft nach re-
gionalen Empfehlungen gefragt, 
welcher Gesundheitssport-Anbie-
ter zu empfehlen ist. In der Praxis 
ist es schon oft passiert, dass regio-
nale Sachbearbeiter der Kranken-
kasse nicht wussten, dass Sie 
als Kooperationspartner inzwi-
schen lizenziert sind und aus die-
sem Grund die Gesundheitsmaß-
nahmen abgelehnten. Es gibt auch 

Fälle, in denen regionale Sachbe-
arbeiter von Ihnen abraten, weil 
fälschlicherweise angenommen 
wird, dass Sie z.B. Rehasport nicht 
ordnungsgemäß anbieten wür-
den. Solche Ablehnungen aus Un-
kenntnis führen zu Irritationen bei 
Ärzten und Patienten und schaden 
Ihrem Image. Genau wie also die 
Ärzte oft nichts von den hervorra-
genden, modernen Möglichkeiten 
Ihrer Trainingsstätte wissen, sieht 
die Situation bei den entschei-
denden Mitarbeitern Ihrer lokalen 
Krankenkasse eben aus. 

Da Sie aber 
keinerlei Ein-
fluss auf die inter-
nen Kommunika-
tionsstrukturen 
der Kassen ha-
ben und Sie im 
Zweifel derjenige 
sind, die die Kon-
sequenzen da-
raus „auszuba-
den“ hat, bleibt 
doch nur der ei-

ne Weg, aus der Not eine Tugend zu 
machen. Informieren Sie die ent-
sprechenden und entscheidenden 
Mitarbeiter der Krankenkassen 
und Rentenversicherungsträger. 
Selbstverständlich ist dies nicht 
ohne erhebliche Arbeitsaufwand 
zu bewerkstelligen. Es gilt erst ein-
mal den richtigen Ansprechpartner 
der jeweiligen Kostenträger heraus 
zu finden. Ähnlich wie bei der In-
formation der Ärzte gilt auch hier: 
Entweder selber machen oder Pro-
fis damit zu beauftragen. In jedem 
Fall aber sollten Sie es nicht unter-
lassen es zu tun. 

Stellen Sie sich nur vor, dass es 
Ihnen gelingt, zwei Kassen in Ihrer 
Region zu überzeugen und zu be-
geistern und diese Kassen würden 
Ihnen dann aktiv Versicherte zu-
weisen. Ein ungeahntes Potential 
und echter Multiplikator. Wir ha-
ben es erlebt, dass sich Kranken-
kassenmitarbeiter für eine aktive 
Information bei uns bedankten. 

”” Denken 
Sie auch an die 
Krankenkassen: 
sie sind wichtige 
Multiplikatoren und 
geben Empfehlungen 
an ihre Kunden ab.



Kurstermine

Veröffentlichen 
Sie Ihre Veranstal-
tungen und Kurster-

mine, 
sowie 
Ihre Re-
hasport-
kurse. 
Als lo-
kaler An-

sprechpartner der Zei-
tung gewinnen Sie 
neue Kontaktmög-
lichkeiten zu Ärzten 
und potentiellen 
Mitgliedern. 
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Positionieren Sie sich mit dem 
Gesundheitsboten in Ihrer Region!

”” Nutzen 
Sie als lokaler 
Ansprechpartner 
neue Kontaktmög-
lichkeiten zu Ärzten 
und potentiellen 
Mitgliedern.

Nutzen Sie wichtige 
Anzeigenplätze auf 
der Titelseite, Seite 
7 und die komplette 
Rückseite für sich 
oder Ihre Partner.

 � Positionieren Sie 
sich als kompetenter 
Gesundheitsanbieter 
im Gesundheitsboten 
und profitieren Sie vom 
Image einer von Ärzten 
geschriebenen Zeitung.

Der Gesundheitsbote ist  
eine Gesundheitszeitung, 
die alle zwei Monate mit 

mindestens 16 Seiten im Tabloid-
Format (halbes Zeitungsformat) 
erscheint und kostenlos mit der 
Deutschen Post an Haushalte mit 
Tagespost verteilt wird. So errei-
chen Sie schon mit 5.000 Exem-
plaren fast 7.000 Haushalte. Die 
Zeitung wird komplett von Ärzten 
geschrieben, ist kritisch und bringt 

medizinische Themen 
klar auf den Punkt. In 
einer Sprache, die je-
der versteht. 

Den Gesundheits-
boten gibt es mittler-
weile an 5 verschie-
denen Standorten 
mit einer Gesamtauf-
lage von über 45.000 
Exemplaren. 

Sport spielt für die 
Redaktion eine große 
Rolle, da Sport bei 
vielen Erkrankungen 
nicht nur hilfreich ist, 
sondern oft auch The-
rapie der ersten Wahl. 
Leider wird dies noch 
zu selten umgesetzt. 

Daher unterstützt der Gesund-
heitsbote Anbieter von Gesund-
heitssport dabei, das Image von 
Bewegung und Krafttraining 
weiter zu verbessern und mehr 
Menschen zu motivieren. An 
unseren Standorten in Düssel-
dorf, Bonn, Naumburg, Win-
discheschenbach und Garbsen 
sind jeweils Studiobetreiber 
unsere Partner. 

Von diesen Partnerschaf-
ten profitieren beide Seiten. 
Der Studiobetreiber finan-
ziert die Auflage und nutzt 
die Anzeigenplätze auf der 
Titelseite, im Innenteil und 
die komplette Rücksei-
te. Außerdem ist er der re-
daktionelle Ansprechpart-
ner vor Ort, so dass er neue 
Kontaktmöglichkeiten zu 
Ärzten, Krankenkassen 

und zu potentiellen neuen Kunden 
und Patienten gewinnt.

Angebot schon ab 999,00 Euro

Eine Partnerschaft mit dem Ge-
sundheitsboten ist schon ab 
999,00 Euro (zzgl. 19% MwSt.) 
möglich. Die Startauflage liegt bei 
5.000 Exemplaren, die von der 
Deutschen Post an alle Haushalte 
mit Tagespost in Ihrem Gebiet ver-
teilt werden. So erreichen Sie eine 
hohe Zustellqualität und erreichen 
die Richtigen. Mit den 5.000 Ex-
emplaren können Sie bereits fast 
7.000 Haushalte abedecken.

Präsenz in einem hochwertigen 
redaktionellen Medium
Der Gesundheits-
bote ist ein hoch-
wertiges redakti-
onelles Medium 
mit wertvollen In-
halten und gutem 
Design, also kein 
klassisches An-
zeigenblättchen 
oder reines Wer-
bemedium. Durch 
die von Ärzten ge-
schriebenen In-
halte  ist der Gesundheitsbote als 
kostenlos verteilte Zeitung kon-

kurrenzlos. Als 

Partner profitieren Sie so vom gu-
ten Image und können sich so wei-

ter als Gesund-
heitsstandort 
positionieren. 
Vergleichen Sie 
alleine die Preis 
mit Anzeigen in 
lokalen Werbe-
blättchen. Wenn 
Ihr Interesse ge-
weckt ist, infor-
mieren wir Sie 
gerne ausführlich. 
KONTAKT: Schranz 

Control, Düsseldorf, Tel. 0211/ 
99540439 oder per Mail an  
info@gesundheitsbote.com
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OELDE

Physiotherapie plexus
Hartwig Stedefeder
Erfahrungsbericht aus der Zu-
sammenarbeit mit RehaVitalisPlus 
e.V. und der Anwendungssof tware.  
„Was Ihre Sof tware betriff t , so kann 
ich Ihnen mitteilen, dass Installa-
tion und Handling hervorragend funktionieren. Die 
Einarbeitung geht zügig und ohne Komplikationen 
vonstatten. Es ist für uns alle eine große Arbeitser-
leichterung, einen schnelleren Überblick über Mitglie-
der, Abrechnung, Verordnungen, Statistik u.a.m. zu er-
halten. Die gesamte Kommunikation wird einfacher.“

WEIBERN

Sportstudio Wolkenfeld
Nicole Schäfer
Nach immer steigender Nachfra-
ge von Rehabilitationssport , bin ich 
nach intensiver Suche auf RehaVita-
lisPlus e. V. gestoßen und habe mich 
für eine Zusammenarbeit entschlos-
sen. Nach Beginn im Mai 2011 konnten wir nach 6 Wo-
chen schon über 60 Rehasportler betreuen, wobei die 
erfolgreiche Arztakquise einen großen Teil dazu bei-
getragen hat . Da unser Standort sehr ländlich liegt , 
haben wir durch das erweiterte Angebot den  
Rehasportlern weite Anfahrtswege erspart . 

DIERDORF

Medicon
Stephan Conradi
„Aufgrund der Nachfrage nach 
dem Rehabilitationssport bei mir in 
Dierdorf, habe ich mich vor ca. 2 Jah-
ren als Trainingsstätte von RehaVita-
lisPlus e. V. diesem Thema intensiv 
gewidmet. Der Erfolg ist unglaublich und die Erlö-
se aus dem Reha Sport erlaubten mir, massiv zu ex-
pandieren -d.h. meinen Standort zu vergrößern und 
größeren Geräte Investitionen, wie die  Anschaffung 
eines großen Zirkels etc. etc. zu tätigen“. 

RUHLA

Fitness & Gesundheits-
studio 4
Antje Böwe
„Seit knapp über einem Jahr ist der 
Rehabilitationssport ein wichtiger 
Bestandteil in unserem Unterneh-
men. Durch die gute Zusammen-
arbeit mit dem Reha Vitalis Plus e.V. konnten wir in 
kürzester Zeit enorme Erfolge verzeichnen und sind 
schon jetzt dabei die Räumlichkeiten für unseren Re-
habilitationssport auszubauen.“

TAUBERBISCHOFSHEIM

WOW World of Woman
Dominik Mohr
„Aufgrund meines Erfolges mit 
dem Rehabilitationssportes mit Re-
haVitalisPlus e.V. aus Düsseldorf 
überlege ich momentan, ob ich nicht 
einen zweiten Standort in ca. 10 km 
Nähe meines Unternehmens eröffne, weil mir die 
Reha Sportler im wahrsten Sinne des Wortes die Bude 
einrennen und ich diese Nachfrage durchaus auf zwei 
Standorte verteilen kann!“

AACHEN

Activ Center
Klaus Vandenbergh
„Was urspünglich als Ergänzung 
unserer Angebotspallette gedacht 
und geplant war, hat sich innerhalb 
von zwei Jahren zu mehr als nur ei-
nen zweiten Standbein entwickelt . 
Die Umsätze des Rehabilitationssportes mit Reha-
VitalisPsus e. V. sind zu einer festen und erheblichen 
Planungsgröße innerhalb des Gesamtunternehmen-
sumsatzes geworden auf die wir nicht mehr verzich-
ten möchten!“

BAD DRIBURG

VitaFit
Nina Wollmeier
„Die Zusammenarbeit mit Reha Vi-
talis Plus e.V. funktioniert für uns 
perfekt . Zu jedem Zeitpunkt haben 
die überaus kompetenten Mitarbei-
ter ein offenes Ohr für unsere Be-
lange. Ich habe niemals das Gefühl lästig oder uner-
wünscht zu sein. Erhaltene Tipps sind praxisnah und 
gut umzusetzen. Bei Reha Vitalis Plus schein jeden 
Tag die Sonne. Auf eine weiterhin so positive und er-
freuliche Zusammenarbeit freue ich mich.“

Te
st

im
on

ia
ls

Unsere Partner

Erfolg lässt sich nur sehr schwer für 
jeden konkret in Zahlen ausdrücken. 
Jeder lebt in einer anderen Situation 
und definiert somit Erfolg für sich ei-
genständig. Daher haben wir einige 
Statements unserer Standortpartner 
einmal zusammen getragen:

Unsere Leistungen, 
Ihre Vorteile!
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 � Klare Regeln und 
Richtlinien machen 
auch beim Rehasport 
Sinn und sollten daher 
eingehalten werden. 

 � von Michael Maicher

Klare Regeln und 
Richtlinien machen 
auch beim Rehasport 

Sinn und sollten daher einge-
halten werden. 

RehaVitalisPlus e.V. hat 
bei den Verbänden einen sehr 
guten Stand, da wir auf die 
Einhaltung der Richtli-
nien achten und so einen 
hohen Qualitätsstandard 
bieten können. Das stär-
kt auch unsere Position 
bei den kooperierenden 
Ärzten.

Rehabilitationssport 
ist im Sozialgesetzbuch 
IX §44 Abs.1 Nr.3 und 4 ge-
regelt. Immer wieder gibt 
es auch und gerade im Ge-
sundheitssport Anbieter, 
die entweder die gesetzlichen 
Regelungen nicht verstehen 
oder nicht verstehen wol-
len bzw. diese bewusst igno-
rieren. Solche „schwarzen 
Schafe“ unter den Anbietern 
im Gesundheitssport scha-
den auch immer der gesamt-
en Branche, weil sie maßgeb-
lich für einen Imageschaden 

TIPPS FÜR DEN DAUERHAFTEN ERFOLG

Halten Sie die hohe  
Qualität aufrecht

Zufriedene Kunden kommen und 
werben auch andere Kunden. Die 
Mund-zu-Mund-Propaganda funktio-
niert auch im Zeitalter von Web 2.0 her-
vorragend. Umgekehrt machen Patin-
ten gerne auch ihrem Ärger Luf t . Bei 
den behandelnden Ärzten und auch 
bei den Krankenkassen. Nicht selten 
resultiert aus so einer Beschwerde ei-
ne Prüfung Ihres Rehastandortes. Die 
Prüfer kommen in der Regeln unange-
meldet . Sie geben sich als interessierte 
Patienten aus, kommen persönlich vor-
bei oder rufen einfach nur an. Daher ist 
es eminent wichtig, dass Sie Ihre Stan-
dards einhalten. Denn bei groben Ver-

stößen schrecken die Verbände nicht 
davor zurück , Ihrem Standort die Li-
zenz zu entziehen. Sorgen Sie also da-
für, dass Sie die Richtlinien einhalten. 
Immer! So kann Ihnen bei einer spon-
tanen Prüfung rein gar nichts passieren.

Schulen Sie Ihre  
Mitarbeiter

Mitarbeiter sind das wichtigste Gut, 
nicht nur in einem Gesundheitszen-
trum. Sie sind aber auch meist die erste 
Anlaufstelle, wenn einer neuer Kun-
de bzw. Patient Ihre Einrichtung betritt . 
Damit ist aber der Mitarbeiter auch die 
größte Schwachstelle im System. Als 
Chef wissen Sie alles über Rehasport 
und bestehen jede Prüfung. Ist der Mit-

arbeiter aber nicht ausreichend ge-
schult und weiß um die Bedeutung der 
Einhaltung der Richtlinien bzw. kennt 
diese gar nicht ausreichend, dann kann 
dies schnell zu einem Problem führen. 
Denn die Kontrolleure verlangen in aller 
Regel nicht nach dem Inhaber, sondern 
stellen dem erstbesten Mitarbeiter ihre 
Fragen. Da fallen schnell ein paar unbe-
dachte Äußerungen und Sie haben als 
Konsequenz ein Problem. Die Lösung: 
regeln Sie die Kompetenzen klar. Wer 
darf Auskunft geben und wer nicht . Wer 
Auskunft geben darf, muss auch um-
fassend über die Richtlinien informiert 
sein. So brauchen Sie keine Angst vor 
einer Prüfung haben. Außerdem geben 
gut informierte Mitarbeiter immer ein 
gutes Bild für Ihr Studio ab.

MEDIZINISCHES

Diabetiker brau-
chen Bewegung
MÜNSTER. Dauerhaf t erhöhte 
Blutzuckerspiegel schädigen die 
Nerven. Zwischen zehn und 20 
Prozent aller Diabetiker sind da-
her von einer peripheren Neuro-
pathie betroffen. Bewegung wirkt 
der Komplikation entgegen.
„Doch je schwerer die Symptome 
sind, desto inaktiver werden die 
Patienten“, bedauert Professor 
Klaus Völker, Direktor des Insti-
tuts für Sportmedizin der Univer-
sität Münster. Wissenschaf tler 
des Instituts haben zusammen 
mit Mitarbeitern einer diabetolo-
gischen Schwerpunktpraxis bei 
73 Probanden den Einfluss von 
Neuropathie auf Bewegung un-
tersucht . Die Hälf te davon litt an 
einer diabetischen Nervener-
krankung (Neuropathie).
„Eine schwere Neuropathie be-
einträchtigt den Gleichgewichts-
sinn. Dadurch erhöht sich die 
Sturzgefahr“, so der Sportmedizi-
ner in einer Mitteilung der Univer-
sität . Anschließend erhielten al-
le Teilnehmer einen Schrittzähler, 
mit dem sie eine Woche lang ihre 
Alltagsaktivität gemessen haben.
„Die Patienten mit schwerer Neu-
ropathie waren fast den ganzen 
Tag völlig inaktiv. Beim Rest der 
Zeit maßen wir eine nur leich-
te Aktivität“, berichtet Völker. „Die 

Betroffenen sitzen zu viel. Da-
bei geht es nicht um sportliche 
Höchstleistungen, sondern zu-
nächst einmal darum, die Alltags-
bewegung zu nutzen.“
Also: öf ter spazieren gehen und 
den Aufzug links liegen lassen. 
Die gemessenen 5 000 Schritte 
am Tag seien zu wenig, betont der 
Experte. Zwischen 7 500 und 10 
000 sollten es auf jeden Fall sein.
Völker empfiehlt Diabetikern 
Ausdauertraining in einer Grup-
pe, aber auch moderates Kraf t-
training. Wegen des Herz-Kreis-
lauf-Risikos sollten Patienten 
ärztlich untersucht werden, bevor 
sie mit dem Training beginnen.
Quelle: Gesundheitsbote

Kontrollen im Rehasport 
machen durchaus Sinn
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aller Anbieter sorgen. Mühsame 
Versuche und Bemühungen der 
Fitnessbranche, um bei Ärzten und 
Krankenkassen für Vertrauen und 
Kompetenz zu werben, werden im-
mer wieder im Keim erstickt.   

Der Rehasport hat in den letz-
ten 5-7 Jahren eine regelrechte Re-
naissance erfahren und nimmt 
wieder einen wesentlich höheren 
Stellenwert ein. Einer der Grün-
de dafür ist sicherlich, dass der Re-
habilitationssport in modernen, 
gesundheitsorientierten Fitness-
studios, Gesundheitszentren oder 
physiotherapeutische Praxen an-
geboten und durchgeführt wird. 
Diese Einrichtungen sind für die 
Patienten attraktiver als die städ-
tischen Turnhallen. Der Attrak-
tivitätszuwachs liegt sicherlich 
an der Lage und an der Fülle von 
sinnvollen und hochqualitativen 
Zusatzmöglichkeiten. 

Genau an diesem Punkt wird es 
kompliziert. Denn der Rehabilita-
tionssport unterliegt ganz klaren 
Regeln und Vorschriften. So kam 
es am 01.01.2011 zu einer Neu-
fassung der Rahmenvereinbarung 
über den Rehabilitationssport und 
das Funktionstraining. 

Spätestens seit dieser Neufas-
sung der Regeln unter denen der 
Rehabilitationssport nun durch-
geführt werden muss, verschärfen 
sich auch die Kontrollen durch die 
Behinderten Sportverbände und 
den Krankenkassen. Während in 
jüngster Vergangenheit vorwie-
gend nur auf Beschwerden seitens 
der Patienten oder Krankenkas-
sen reagiert wurde, werden ab die-
sem Jahr unangekündigte Kontrol-
len nach dem Zufallsprinzip durch 
die Behinderten Sportverbände 
gemeinsam mit Krankenkassen 
geführt.

In der jüngsten Vergangenheit 
haben diese Kontrollen mehrfach 
zum Ausschluss derjenigen Anbie-
ter geführt, die sich nicht konform 
verhalten haben und dabei ertappt 
worden sind. Wer sich die Daumen 
drückt und nach dem Grundsatz 
arbeitet „wo kein Kläger, da kein 
Richter“, dem soll an dieser Stel-
le versichert sein, dass das Netz in 
Zukunft enger gewebt wird.

Und das ist auch gut so, denn 
wenn man eine Stück vom Sozi-
alversicherungskuchen ab ha-
ben möchte, aber der Meinung ist, 
dass es eher als Selbstbedienungs-
laden zu verstehen ist und die Re-
geln bestenfalls für die anderen gel-
ten, dann können die Strafen und 
Konsequenzen gar nicht drako-
nisch genug sein. Denn schlussen-
dlich können und werden Verstöße 
gegen die Regularien im schlimm-
sten Fall als Sozialversicherungs-
betrug gewertet und dementspre-

chend geahndet. Klassische k.o. 
Kriterien sind z.B. Zwangszuzah-
lungen für die Teilnahme am Re-
habilitationssport, Unterschrift 
für Leistungen auf der Teilnah-
mebestätigung einzufordern, die 
nicht erbracht wurden oder die 
Durchführung von Rehasport-
gruppen ohne eine ausgebildeten 
Rehasport- Übungsleiter. 

Die Ärzte stel-
len inzwischen ge-
zielt Fragen nach 
eventuell zu ent-
richtenden Zuzah-
lungen und ziehen 
Erkundigungen 
über die angebo-
tene Dienstleitung 
ein. Wenn man 
in diesen Fach-
gesprächen dann 
auf turnusmäßige 
Qualitätssicherungsprüfungen 
oder gar die regelmäßige Über-
prüfung seitens des Behinderten-
sport-Verbandes hinweisen kann, 
entstehen neuerdings ungeahnte 
Wettbewerbsvorteile. 

Einer unserer Trainingsstätten, 
das Medicon in Dierdorf wurde in 
den beiden vergangenen Jahren 
durch eine unangemeldete Audi-
torin des Rheinlandpfälzischen 
Behindertensport-Verbandes aus-
führlich auf Herz, Lunge und Nie-

ren überprüft. Die Dame führte ein 
Rehasport- Beratungsgespräch 
durch, nahm persönlich an Re-
habilitationssportkursen teil und 
nahm anschließend die Unterlagen 
wie Teilnahmebestätigung, Bera-
tungsprotokoll und wenn vorhan-
den die freiwillige Vereinsmitglied-
schaft unter die Lupe. In beiden 
Jahren wurde der Trainingsstätte 

die absolute Un-
bedenklichkeit 
erklärt. 

Das Resultat 
nach jedem Jahr 
war ein, vorder-
gründig nicht zu 
erklärender Zu-
wachs an Verord-
nungen in dieser 
Trainingsstätte in 
Dierdorf – bis hin 
zu Kapazitätsaus-

lastung. Hier wurde jemand erwi-
scht indem er es sehr gut machte 
– und das Wort Prüfung bekommt 
schlagartig einen ganz anderen 
Stellenwert. Hier wird Qualität 
zum Marketingtool und Frequenz-
bringer, denn die Kunde über die 
hervorragende Leistung erreichte 
offensichtlich in Windeseile sämt-
liche relevanten Ärzte und Kran-
kenkassen in der Region. 

Also: lassen Sie sich erwischen, 
wenn Sie es gut machen!

”” Die Qualität 
im Gesundheitssport 
wird inzwischen 
intensiver von allen 
Beteiligten , auch den 
Ärzten und Kassen, 
beobachtet . 

MEDIZINISCHES

Wenn es im Knie 
knackt

Kann man aus dem Knacken 
im Kniegelenk auf bestimmte 

strukturelle Schäden schließen? 
Eine aktuelle Studie spricht 
nicht dafür. Radiologen von der 
Universität von Vancouver haben 
in einer Studie eine zufällige 
Stichprobe von 255 Personen mit 
Knieschmerzen untersucht . 
Die Probanden im Alter zwi-
schen 40 und 79 Jahren litten seit 
mindestens zwölf Monaten an 
Schmerzen, die nicht auf eine 
entzündliche Gelenkerkrankung, 
eine Operation oder eine Verlet-
zung zurückzuführen waren.
Bei 180 von 255 Knien waren 
Knackgeräusche zu hören und 
zu tasten. Per Abtasten waren die 
Geräusche in 44 beziehungswei-
se 48 Fällen dem inneren bezie-
hungsweise äußeren Komparti-

ment des Knies und in 173 Fällen 
dem Bereich der Kniescheibe 
zuzuordnen. 
38,4 Prozent aller Patienten hat-
ten eine radiologisch nachweis-
bare Arthrose. Zwischen dem 
Stadium der Arthrose und dem 
allgemeinen Knirschen bestand 
ein deutlicherZusammenhang: Je 
stärker die Arthrose ausgeprägt 
war, desto häufiger waren auch 
Gelenkgeräusche.
Bei allen Patienten wurden per 
MRT morphologische Verände-
rungen des Knorpels, der Menis-
ken und der Kreuz- und Kollate-
ralbänder und mit dem Knacken 
in Zusammenhang gebracht . 
Im Gegensatz zu früheren Stu-
dien ließ sich keine Verbindung 
zwischen Knirschen und Knor-
pelabbau nachweisen. Überra-
schenderweise ging ein Knor-
pelschaden im Knieglenk sogar 
mit einem verminderten Risko zu 
knacken einher.
Quelle: Gesundheitsbote
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BERND SCHRANZ

Dipl. Betriebswirt

Sein heutiger Schwerpunkt in der Unterneh-
mensgruppe ist neben der Geschäf tsführung 
das Coaching einzelner Unternehmen, sowie 
die Entwicklung und Integration neuer Modu-
le für die Bewegungsanbieter, sowie die Festi-
gung und den Aufbau des qualitativ und quan-
titativ stärksten Gesundheitsnetzwerkes „RehaVitalisPlus“ in 
Deutschland.

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mail: b.schranz@schranz-control.de 

ANNA FRIES

Verwaltungsangestellte

Ihre Tätigkeitsschwerpunkte neben dem all-
gemeinen Kundenservice sind das Abrech-
nungswesen und die Kommunikation mit 
Krankenkassen, das Eventmarketing sowie die 
Planung und Organisation von Kundenveran-
staltungen und Schulungen und vertriebsun-
terstützende Aufgaben.
  

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mail: info@schranz-control.de 

MARIKO NAKANISHI

Freiberufliche Sport- und Fitnesskauffrau 

Sie arbeitet freiberuflich im Unternehmen 
und ist für Sie in den Bereichen Buchhaltung, 
Zertifizierungsbeantragung beim Behinder-
ten-Sportverband und Beantragung von Prä-
ventionsprogrammen, sowie bei Reha Vitalis 
Plus e.V. in den Bereichen: allgemeine Ver-
waltungsfragen, Buchhaltung und Software-
schulungen Ihre Ansprechpartnerin.

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mail: m.nakanishi@schranz-control.de 

MICHAEL VOLYNSKYI

Kaufmann im Gesundheitswesen

Seine Schwerpunkte liegen im Bereich Kun-
denservice, Zertifizierungsbeantragung beim 
Behinderten Sportverband und allgemei-
ne Verwaltungstätigkeiten. Für den RehaVi-
talisPlus-Verein übernimmt Herr Volynskyi 
bundesweite Ärzteberatungen im Bereich Re-
hasport und führt vor Ort bei RehaVitalisPlus-Trainingsstätten 
Qualitätssicherungschecks durch. 

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mail: m.volynskyi@schranz-control.de 

ISABELL PREISLER

Bachelor of Arts- Betriebswirtin  

Seit September 2009 unterstützt Sie die Ge-
schäf tsleitung des Beratungsunternehmens 
Schranz Control. Ihre Tätigkeiten bei Schranz 
Control: Leitung Af ter Sale Service, Marke-
ting und der Bereich New Sozial Media; Bun-
desweite Ärzteberatung sowie Qualitätssi-
cherungs-Checks und Coaching in den Trainingsstätten für 
RehaVitalisPlus e.V.

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mobil: 0178 / 783 19 93
Mail: i.preisler@schranz-control.de 

JÜRGEN RICHERZHAGEN

Qualitätsprüfer & Gesundheitscoach

1990 machte Herr Richerzhagen seine Lei-
denschaf t zum Beruf, wechselte in die Fitness-
branche und hängte seinen alten Beruf an den 
Nagel. Seine Tätigkeitsschwerpunkte liegen 
in der Beratung bundesweiter Mediziner zum 
Thema Rehabilitationssport sowie Qualitätssi-
cherungs-Checks und Coaching in den Trainingsstätten für den 
Verein RehaVitalisPlus e.V.

Kontakt:  
Office: 0211 - 99 540 439
Mail: j.richerzhagen@schranz-control.de 

INDRA SIEMSEN

Grafik- und Webdesign (PIXYLON), Hamburg 

Kontakt:  
Telefon: 0211 - 99 540 439
Mail: info@pixylon.de 

Schranz Control
Knipprather Straße 42
40789 Monheim am Rhein

Büro Düsseldorf:
Prof.-Oehler-Straße 7
40589 Düsseldorf

Tel.: 0211 / 99 540 439
Fax : 0211 / 79 14 48


