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Liebe Gesundheitssport-
anbieter…

… schon wieder ist ein Jahr an uns 
vorbeigezogen, Projekte sind ge-
wachsen, wurden abgeschlossen 
und neue kamen hinzu. Denn um 
mit dem rasanten Wachstum im 
Gesundheitssport Stand zu halten, 
darf man sich kaum ausruhen. Man 
sollte immer mit einem Auge auf die 
Entwicklungen in der eigenen Un-
ternehmung blicken und mit dem 
anderen Auge den Markt beobach-
ten, welche Fortschritte und Trends 
uns in Zukunft erwarten werden. 
Was bei der FIBO im Februar noch 
als neu vorgestellt wurde, hat sich 
jetzt schon etabliert oder es ist, et-
was überspitzt formuliert, bereits 
vergessen. Genau wie den meis-
ten Unternehmern ist es auch mir 
schon passiert, dass Projekte, bei 
denen ich mir felsenfest sicher war, 
dass sie sich durchsetzen, leider ge-
scheitert sind. Natürlich ist dies ent-
täuschend und ernüchternd, gehört 
aber zum Geschäft dazu. Man sollte 
das finale Ziel jedoch nicht aus den 
Augen verlieren und wer weiß, viel-
leicht war es nur nicht die richtige 
Zeit für dieses Projekt.

Auch dieses Jahr sind wir mit Re-
haVitalisPlus und Schranz Control 
wieder mit ambitionierten Zielen 
gestartet, haben große Schritte ge-

macht, sind hier und da gestolpert, 
aber immer wieder aufgestanden. 
Mit dem Ziel, uns weiterzuentwi-
ckeln, die Mehrwerte für unsere 
über 500 Standortpartner zu maxi-
mieren und neue innovative Kon-
zepte umzusetzen. Denn darum 
geht es ja:

Wir hatten uns unter anderem in 
diesem Jahr vorgenommen, die 

Betreuung der Standortpartner zu 
optimieren. Zum einen bei der per-
sönlichen Betreuung vor Ort, dem 
unmittelbaren Kontakt mit unseren 
Partnern sowie die monatlich statt-
findenden regionalen RVP-Partner-
treffen. Zum anderen durch die 
Vorstellung neuer Konzepte, um 
das gesundheitssportliche Angebot 
bei unseren Partnern zu erweitern 
und zu verbessern, wie unser „RVP 
Reha+ 360°“ oder unsere neuen 
Präventionskonzepte „Trampo-
lin“ und „Medizinisches Kleingrup-
pen-Krafttraining“. Diese haben wir 
von der zentralen Prüfstelle geneh-
migt bekommen. Darüber hinaus 
haben wir das Privileg, seit diesem 
Jahr im eigenen Haus in Düsseldorf 
Aus- und Fortbildungen für den Re-
hasport anbieten zu können. 

Wir haben mit EasySolution, Raum-
starK und dem DfAV starke neue 
Kooperationspartner gefunden, 
von denen unsere Standortpartner 
in Zukunft noch sehr profitieren 
werden. Wir haben unser Schu-
lungsangebot unter dem Namen 
„der Gesundheitsexperte“ gere-
launchend und unseren Partnern 

vorgestellt. Bis zum jetzigen Zeit-
punkt haben wir hierfür bereits 18 
Anmeldungen und werden noch in 
diesem Jahr die ersten Schulungsta-
ge starten. Intern haben wir unsere 
Social-Media-Abteilung erweitert, 
um auch in Zukunft stark und kom-
petent aufgestellt zu sein.

Wie Sie sehen, wir stehen nicht still 
und versuchen, aus der knappen 
Zeit das Maximale herauszuholen. 
In dieser Ausgabe unserer SC Zei-
tung werden Ihnen die Ziele und 
Projekte unserer Partner und von 
Schranz Control vorgestellt und 
hoffentlich auch schmackhaft ge-
macht, denn

Wir machen das!

Es grüßt Sie herzlich

Ihr Bernd Schranz

EDITORIAL

Der Abschluss eines Projektes ist der Start von etwas Neuem!

Gesetzte Ziele: Wegweiser 
und Motivation zugleich!

Der Langsamste,
der sein Ziel 

nicht aus den 
Augen verliert, 

geht noch immer 
geschwinder, 

als jener, der ohne 
Ziel umherirrt.

Gotthold Ephraim Lessing

„

Bernd, Caroline, Celine und Claudine Schranz
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Nachdem im letzten Jahr erstmals die ma-
gische Grenze von 10 Millionen Mitgliedern 
in deutschen Fitness-Anlagen geknackt wur-
de, zeigen die „Eckdaten der deutschen Fit-
ness-Wirtschaft“ des DSSV für das Jahr 2018, 
dass in Deutschland in der Fitness- und Ge-
sundheitsbranche gute Arbeit geleistet wird. 

Kurze Zusammenfassung der Eckda-
ten
Durch die starke Präsenz der Discounter, den 
neuen Trend der Micro-Studios & „Shop-in-
Shop“-Systeme und dem demographisch be-
dingten, immer größer werdenden Zulauf bei 
Sport- und Gesundheitszentren ist das Ende 
der Fahnenstange noch lange nicht erreicht. 
Das Fitness- und Gesundheitstraining ist im-
mer noch die mitgliederstärkste Trainings-
form, vor Fußball und Turnen. Nicht nur die 
Anzahl der Mitglieder wächst, sondern auch 
die Anlagenzahl in Deutschland – und was 
noch viel wichtiger ist: der Umsatz! Auch 
die niedrige Fluktuationsrate, der robuste 
Arbeitsmarkt in der Branche sowie hohe In-
vestitionsbereitschaft der Studiobetreiber 
zeigen, dass wir alle überaus positiv in die 
Zukunft blicken können: Sowohl Arbeitneh-
mer und Arbeitgeber bzw. Studioleiter, als 
auch die Industrie! Eine der wenigen nega-
tiven Kennzahlen der Auswertung ist der 
Rückgang beim durchschnittlichen Umsatz 
pro Mitglied sowie beim durchschnittlichen 
Monatsbeitrag. 

Weitere Potentiale durch den Reha-
VitalisPlus e.V. nutzen
Um dem entgegenzuwirken, bietet der Reha-
VitalisPlus e.V. ein umfassendes Angebot an 

Zusatzleistungen, die einen hohen Monats-
beitrag rechtfertigen und den Umsatz in der 
Anlage steigern lassen. Nicht ohne Grund 
entscheiden sich immer mehr Anlagen mit 
uns, als starken Partner im Rücken, das The-
ma „Gesundheitssport“ zu starten oder zu 
uns zu wechseln! Bis zum jetzigen Stand kön-
nen wir in diesem Jahr einen Zuwachs von 
über 80 Standortpartnern verbuchen! 

Zusatzangebote für Gesundheitssportler 
neben dem Rehasport:  
•	Präventionskonzept: „Medizinisches Klein-

gruppen-Krafttraining“
•	Präventionskonzept: „Trampolin“
•	Präventionskonzept: „Rückenkraft“
•	Präventionskonzept: „Beweglichkeit“
•	Trainingskonzept: „RVP Reha+ 360°“
•	Trainingskonzept: „RVP Gesundheit+ 360°“
•	Entspannungs- & Wellness-Konzepte 

Wir bieten die Unterstützung, die die 
Einrichtung zur richtigen Positionie-
rung braucht
Der Zulauf in diesem Jahr ist auch ein Resultat 
dessen, dass sich der Verein noch mehr auf 
die optimale Betreuung seiner Standortpart-
ner fokussiert. Jeder Standort hat einen ihm 
zugewiesenen Betreuer im Außendienst, der 
die passenden Stellschrauben kennt, um eine 
Anlage auf dem Weg zu einem funktionieren-
den Sport- und Gesundheitszentrum zu be-
gleiten. Wir betreuen die Standorte nicht nur 
direkt vor Ort, wir sind auch werktags von 
9:00 – 16:00 Uhr für unsere Standortpartner 
telefonisch zu erreichen (0211 – 99 540 438) 
und laden zu regionalen Netzwerktreffen für 
einen gemeinsamen Austausch ein!

Die Gesundheitssport-Branche wächst, der Verein und seine Standortpartner wachsen mit

RehaVitalisPlus e.V.: 
Erstmals über 500 
Standortpartner!

Ü  NEWS & TERMINE

Sondertermine zum Übungsleiter
Prävention §20 an Großgeräten ohne 
Herstellerbindung (2. Halbjahr 2018)
10.11.2018  in Düsseldorf 

Neue Termine RSD-Workshop 
für Übungsleiter (2. Halbjahr 2018)
24.11.2018  in Düsseldorf 

Sondertermine zum Übungsleiter B 
Rehabilitationssport (2. Halbjahr 2018)
(Grundausbildung Beginner): 
• 02. - 07.12.18 in Völklingen/Saar
  (Grundausbildung Beginner)	
• 16. - 21.12.18 in Völklingen/Saar
  (Orthopädie Beginner):

Präventionsschulungen nach §20 SGB V
• 26.01.2019 in Düsseldorf 
• 23.03.2019 in Düsseldorf
• 18.05.2019 in Düsseldorf
• 13.07.2019 in Düsseldorf
• 21.09.2019 in Düsseldorf

Reha-Fortbildungen (8 UE)
• 16.02.2019 in Düsseldorf (Med. Kleingruppentraining)
• 13.04.2019 in Düsseldorf (Schlingentraining)
• 29.06.2019 in Düsseldorf (Med. Kleingruppentraining)
• 19.10.2019 in Düsseldorf (Med. Kleingruppentraining)

Ausbildungen zum Übungsleiter 
Rehasport (Orthopädie) (1.+2. Halbjahr 2019)
• 30.03. – 04.04. + 13.+14.04.2019   in Düsseldorf
• 31.08. - 05.09. + 14.+15.09.2019  in Düsseldorf
• 16.11. – 21.11. + 30.11.+01.12.2019  in Düsseldorf

Abrechnungstermine 2019:
Januar und Juli 2019

Partnertreffen in Ihrer Region:
Termine für 2019 werden noch über Newsletter 
bekannt gegebenDiese Ausgabe und alle in ihr enthaltenen Beiträge sind urheberrechtlich geschützt. Mit Ausnahme der gesetzlich zugelassenen Fälle ist eine Ver-

wertung ohne Einwilligung des Verlages strafbar. Alle Anbieter von Beiträgen, Fotos und Illustrationen stimmen der Nutzung in den Ausgaben des 
Gesundheitsboten im Internet, auf DVD sowie in Datenbanken zu.
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Ihre Vorteile beim RehaVitalisPlus e.V.

Jetzt zu RehaVitalisPlus e.V. 
wechseln!

Eine Übersicht über Anzahl und Qualität der verschiedenen Rehasport- 
Vereine ist in Deutschland schon längst nicht mehr gegeben. Zu groß ist 
das Angebot, zu unübersichtlich sind die Differenzierungen. 
Leider fehlt es den Betreibern dann häufig an der Zeit, eine ausführliche 
Recherche zu betreiben und die verschiedenen Anbieter in Qualität und 
Angebot zu vergleichen, um den besten Dienstleister für sich zu finden. 
Viele Studio- und Praxis-Besitzer entscheiden sich der Einfachheit halber 
dann für den erstbesten Verein, welcher ihnen empfohlen wurde.

Doch eine Recherche lohnt sich! Es gibt signifikante Unterschiede, vor 
allem bei der Auszahlung und der Betreuung!  

RehaVitalisplus e.V.: Profitieren Sie von unseren langjährigen 
Erfahrungen:

•	Auszahlung und transparente Abrechnung – nach 16 Tagen (digitale 
Abrechnung vorausgesetzt)

•	Zertifizierung von Kursen – innerhalb von 48 Stunden
•	Digitale Abrechnung, keine Kopien und Papierausdrucke
•	Kostenfreie Verwaltungs- und Abrechnungssoftware
•	persönliche Erfolgsberatung vor Ort
•	Regelmäßige Netzwerktreffen und regionale Partnertreffen
•	Weiterbildungen zu den Themen Verkauf, Marketing, Arztakquisen, 

Trainingskonzepten etc. speziell für den Reha- und Gesundheitssport
•	Durchführung von Arztakquisen in Ihrer Region
•	Umfassende, zielgruppenspezifische Marketingmaterialien 
•	Umsatzsteuerbefreit für Rehasport-Erlöse     
•	Vorteile bei unseren Kooperationspartnern

Angliederung an den RehaVitalisPlus e.V.

•	 Ihr Unternehmen wird Standortpartner bei RehaVitalisPlus e.V. 
•	Aufnahme als offizielle Trainingsstätte von RehaVitalisPlus e.V. und 

Zertifizierung beim Verband 
•	Übernahme Ihrer Kurseintragungen und Zertifizierung
•	Onlinebasierte Rehasoftware inkl. Schulung
•	Unterstützung bei der Übernahme der Rehasportdaten
•	Teamschulung vor Ort 
•	Unterstützung bei der Suche nach Aus- u. Fortbildungsterminen
•	Abrechnung aller erbrachten Leistungen mit den Kostenträgern und 

den Selbstzahlern (Privatpatienten, RVP Plus Teilnehmer)
•	Überwachung und Zertifizierung neuer Rehasportgruppen

Wer mehr für sein Geld bekommen will als nur die Bearbeitung der Abrech-
nung, sollte sich ernsthaft Gedanken machen und sich nach Alternativen 
bei den Rehasport-Vereinen umschauen. Bei der Angliederung an einen 
großen Verein wie RehaVitalisPlus e.V. kann man von der jahrelangen Er-
fahrung profitieren – egal ob es sich um negative oder positive handelt. 

Eine umfassende Betreuung sichert den objektiven Blick von außen auf 
die Einrichtung und verspricht regelmäßigen konstruktiven Input für mehr 
Erfolg und Umsatz. Verlässliche und schnelle Auszahlungen helfen bei zu-
kunftsorientierten Planungen und Investitionen. 

Wir versuchen, immer einen Schritt voraus zu sein, hierfür bieten wir ein 
umfassendes Dienstleistungsangebot und optimierte Zeitabläufe an – das 
Rundum-Sorglos-Paket für den Gesundheitssport!

INFORMIEREN 

SIE SICH 

NOCH HEUTE!

Kontakt: Sebastian Plottke / Vertrieb, Beratung und Schulung  / 0152 – 34 15 72 11 / s.plottke@schranz-control.de

Autor: Fabian Bartels, Kooperationsmanagement, Chefredakteur u. Marketing
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Der neue Gesundheitsexperte  
geht in die Testphase!

Gut ausgebildete Fachkräfte sind Mangelware. Dies gilt besonders für die Ge-
sundheitssportbranche. Schranz Control unterstützt Sie dabei, Ihr Fachwissen 
und die Kenntnisse Ihrer Mitarbeiter auf dem aktuellen Stand zu halten – für 
mehr Kompetenz und Qualität in der Positionierung als Gesundheitssportanlage. 

Unser Bestreben ist es, dass unsere Standortpartner immer auf dem neuesten 
Stand sind und das maximale Potential aus ihrer Einrichtung herausholen. Des-
halb starten wir mit einem neuen Modulangebot, mit dem alle wichtigen Wis-
sensbereiche abgedeckt sind. Die Ausbildung zum zertifizierten Gesundheits-
sportexperten ist ein neues Angebot aus dem Hause Schranz Control. Ziel ist es, 
Standorte die sich in Richtung „Gesundheitssport“ neu ausrichten wollen oder 
es bereits machen, aber noch nicht ihren richtigen Standpunkt auf dem Markt 
gefunden haben, so auszubilden, dass diese Positionierung auch Früchte trägt.

Die Schulungen werden von erfahrenen Mitarbeitern aus dem Hause Schranz 
Control durchgeführt. Die jahrelange eigene Umsetzung in unseren beiden 
Haupthäusern in Düsseldorf sowie die Betreuung unserer über 530 Standort-
partner haben unsere Schulungsleiter zu Experten in ihren Bereichen wachsen 
lassen. Profitieren Sie von unserem Know-how! 
Abschließend wird der Schulungsinhalt in Form einer Abschlussarbeit geprüft 
und ausgewertet. Nach bestandener Prüfung sind Sie ein zertifizierter „Schranz 
Control Gesundheitsexperte“!

Erste Testphase ist gerade in der Durchführung
Im Spätsommer dieses Jahres gingen die Einladungen an unsere Standortpart-
ner raus. Alle an den RehaVitalisPlus e.V. angegliederten Gesundheitsstudios 
hatten die Möglichkeit, sich auf die 10 vorhandenen Plätze für den Testlauf zu 
bewerben. Das Interesse war groß – mehr als 30 Interessenten gab es, die sich 
gerne zu einem Gesundheitsexperten ausbilden lassen wollten. Die 10 ausge-
wählten Studios hatten die Möglichkeit, einen ihrer Mitarbeiter, Geschäftsführer 
oder Rehasport-Verantwortlichen zu den Terminen zu uns nach Düsseldorf zu 
schicken. Die ersten Termine wurden schon erfolgreich absolviert und sowohl 
die Referenten als auch die Teilnehmer sind hellauf begeistert.

Niklas Arnold (Referent): 
„Man merkt, dass die Teilnehmer nicht 
zum Spaß hierhin gekommen sind – na-
türlich auch, aber die erste Prämisse bei 
allen ist die Neugierde! Die Neugierde 
nach einem neuen Schulungskonzept und 
der inhaltlichen Vermittlung von Themen, 
welche das „täglich Brot“ der Standort-

partner darstellt. Deshalb waren alle sehr interessiert und auf-
merksam bei der Sache. RehaVitalisPlus und Schranz Control 
freuen sich auf viele weitere Termine, damit sich die Philosophie 
des Gesundheitssports noch weiter verbreitet  und – was noch viel 
wichtiger ist – die Wirtschaftlichkeit unserer Partner sich erhöht!“

Thomas Luxem (Teilnehmer): 
„Ich bin sehr neutral und unvoreingenom-
men in diese Veranstaltung gegangen. Zu 
viele Seminare und Schulungen haben 
einem schon das Blaue vom Himmel ver-
sprochen. Diese anfängliche Skepsis wur-
de mir aber relativ schnell genommen. 
Man merkt, dass hier Profis am Werk sind, 

die Ihr Metier beherrschen und wissen, wovon sie sprechen. Auch 
als „alter Hase“ in der Branche – man denkt ja man hätte alles 
bereits schonmal gehört – konnte ich viele interessante Verbes-
serungs- und Optimierungspunkte aufnehmen und werde diese 
auch umgehend in der Praxis umsetzen. Ich freue mich auf die 
noch ausstehenden Termine und empfehle den „SC Gesundheits-
experten“ jedem, der in seinem Studio den Gesundheitssport nicht 
nur nebenbei laufen lassen will, sondern ernsthaft einen Ertrag 
hiermit erwirtschaften will!“

MICRO-GESUNDHEITSSTUDIO

Gehören Sie zu den ersten Gesundheitsexperten in Deutschland
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Entwicklungspotential im Gesundheits-
markt, Bedarf an fachspezifischen Angebo-
ten und Konzepten für Schmerzpatienten, 
Rehasport, Präventionssport und den Men-
schen, die „leistungsstark“ bis zum letzten 
Tag leben wollen (#100 werden), Einstellung 
zur Zielgruppe, Positionierung im Markt, die 
Zivilisationskrankheiten von heute und wie 
wir damit als Gesundheitssportanbieter um-
gehen können.

GRUNDLAGEN DES
 GESUNDHEITSSPORTS

 - Bernd Schranz & Niklas Arnold - 

Motivation bezeichnet die Gesamtheit aller 
Beweggründe, die zur Handlung führen. Ent-
scheidend ist die Umsetzung von Motiven in 
Handlungen… „Die PS auf die Straße brin-
gen“. Sie erhalten Antworten auf die Fragen:

•	Was ist eigentlich Motivation?
•	Wie funktioniert der Motivationsprozess 

und wie beeinflusse ich diesen positiv?
•	Motivation = Brain & Body, wie komme ich 

in den Flow?
•	Wie motivieren Sie sich selbst, Mitarbeiter 

oder Kunden?
•	Wie schaffe ich es, alte Gewohnheiten ab-

zulegen und neue Erfahrungen zu machen 
= Umsetzungskompetenz für Trainer und 
Kunden

Zusammengefasst erhalten Sie die 7 Stell-
schrauben der (Selbst-)Motivation.

MOTIVATION
 - Friedo Hannemann - 

Modulvorstellung: Gesundheitsexperte 2018/2019:

Zusatzmitgliedschaften stellen eine lukrati-
ve Leistung im Reha- und Gesundheitssport 
dar. Im Gegensatz zu Rehasport wird hier 
die Leistung sofort vom Mitglied als Selbst-
zahler entrichtet. Jedoch sollten sich diese 
Angebote klar von Ihrem „normalen Fit-
nessbereich“ unterscheiden und auch be-
sondere Voraussetzungen erfüllen. 

Unser Leitfaden führt Sie mit System durch 
alle Schritte und ermöglicht Ihnen eine lang-
fristige Betreuung und Kundenbindung.

ZUSATZANGEBOTE
 - Niklas Arnold - 

Wie plane und organisiere ich eine Gesund-
heitssport Einheit in einem bestehenden 
Betrieb oder eine „Rehabox“ als Satellit oder 
„Stand Alone“-Konzept. 

Welche Dienstleistungsbausteine kann 
ich einbinden und wie baue ich ein Cont-
rollingsystem auf, um anhand der Kennzah-
len frühzeitige Entwicklungen zu erkennen 
und langfristig mit einer „Best Case / Worst 
Case“-Kalkulation die Unternehmensent-
wicklung richtig zu bewerten.

ORGANISATION / CONTROLLING
 - Bernd Schranz - 

In diesem Teil erhalten Sie wertvolle Tipps 
zur Umsetzung von Krankenkassen- und 
Arztbesuchen sowie der Ärztenetzwerkpfle-
ge. Die Kontaktaufnahme und der Aufbau ei-
nes Netzwerkes ist ein wichtiger Bestandteil 
eines Gesundheitszentrums und sollte nicht 
unterschätzt werden. Dies spielt aber eine 
wesentliche Rolle für den Erfolg des Rehas-
port Angebotes in Ihrer Anlage. 

Wir vermitteln Ihnen eine Menge Tools zum 
Mitnehmen und Umsetzen.

ÄRZTE / KRANKENKASSEN
 - Sebastian Plottke - 

Wir zeigen Ihnen, wie die Best-Ager-Zielgrup-
pe erfolgreich digital angesprochen wird. 
Über die verschiedenen Kanäle, wie Face-
book, Google oder die eigene Website spre-
chen wir potenzielle Kunden an und ergrei-
fen gezielte Maßnahmen, um diese von uns 
und unseren Leistungen zu überzeugen. 

Bei uns bekommen Sie wichtige Werkzeuge 
an die Hand, um erfolgreich Online-Marke-
ting Kampagnen-umzusetzen.

(ONLINE-)MARKETING
 - Niklas Weis - 

Über den Zusatzverkauf ist es möglich, wei-
tere Einnahmequellen für das Gesundheits-
zentrum zu erwirtschaften. 

Wir zeigen Ihnen Wege, wie Sie eine Zusatz-
abschlussquote von 30-60 % erreichen kön-
nen. Die richtige Beratung bei „Walk-Ins“ 
ist hierfür ausschlaggebend. Wir vermitteln 
Ihnen nützliche Tools zur sofortigen Um-
setzung für spürbar mehr Umsatz in Ihrer 
Einrichtung. 

Verschenken Sie keine Dienstleistungen 
und Angebote, sondern integrieren Sie den 
Patienten im Kreislauf Ihrer Anlage.  

BERATUNG / VERKAUF
 - Sebastian Plottke -

Organisation: Sie erhalten Tipps und Tools 
um ein Unternehmen komplett in der Auf-
bau- und Ablauforganisation zu organisie-
ren. Dies ist Grundlage für viele zukünftige 
Aktionen in einem Reha-Sport Unterneh-
men, die später das alltägliche Geschäft in 
Handlung bringen, z.B.:

•	 	Ausrichtung der Aktivitäten auf ein Ziel
•	Vermeidung überflüssiger Arbeit
•	Verteilung knapper Ressourcen
•	Herstellung eines einheitlichen  

Wissenstandes 
•	Teambildung
•	Organigramm und interne betriebliche 

Kommunikation
•	CRM
•	Beschwerdemanagement 
•	etc.

Führung: Führung ist die Fähigkeit, eine 
Richtung vorzugeben, andere im Sinne ei-
nes gemeinsamen Ziels zu beeinflussen, sie 
zu motivieren und zum Handeln zu bringen 
und sie für ihre Leistung in die Verantwor-
tung zu nehmen. 

Seminarinhalte sind unter anderem:

•	Geführt werden oder verantwortlich Leiten
•	Welchen Führungsstil bevorzugen Sie und 

wie gehen Sie damit um 
 - Selbstmanagement 
 - Schlüsselqualifikationen 
 - Mitarbeiterführung

•	Aufgaben einer Führungskraft und  
Führungstechniken

•	Zielmanagement  
•	Führung von Projekten 
•	Sinnhaftes Führen

ORGANISATION / FÜHRUNG
 - Friedo Hannemann - 

Kommunikation: Geredet wird immer viel 
darüber, aber kommuniziert wird dann doch 
wenig. Hier in diesem Seminar erfahren Sie 
alles über die wichtigen und relevanten Kom-
munikationsthemen und Situationen, die im 
Bereich Reha-Sport auftreten. Kommunika-
tion im Team und mit Kunden in günstigen 
und stressigen Situationen. Lassen Sie uns 
gemeinsam darüber reden!

Stressmanagement: Typische Situationen 
im beruflichen Alltag des Reha-Anbieters 
sind die Bewältigung der eigenen Heraus-
forderungen, die mit Kollegen und Vorge-
setzten oder dass man es den Kunden mal 
wieder nicht recht machen kann. Zu all die-
sen Situationen erhalten Sie Stressbewälti-
gungsstrategien (Coping-Methoden), die Sie 
und Ihr Umfeld wieder in die richtige Spur 
bringen. Gewinner haben halt immer einen 
Plan!

KOMMUNIKATION / 
STRESSMANAGEMENT 

 - Friedo Hannemann  -
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Welcher Mehrwert wird dem angehenden Gesundheitsexperten durch die Teilnahme ge-
boten?

Wir versuchen, unseren Standortpartnern einen so einfach wie möglichen Zugang zu den relevanten The-
men des Gesundheitssports zu ermöglichen. Gemeinsam haben wir erörtert, welche Bereiche inhaltlich 
abgedeckt sein müssen. Diese wurden dann von unseren Experten ausgearbeitet und für die Teilnehmer 
leicht zugänglich vorbereitet. Komplizierte Sachverhalte werden anschaulich dargestellt, für ein einfaches 
Verständnis der Kunden und Mitarbeiter durch praxisbezogene Schaubilder. Durch strukturierte Leitfäden 
erhält der Teilnehmer systematisch aufgebaute Handlungsanweisungen für sich und seine Mitarbeiter. 

Und welchen Nutzen hat die Schulung für den Standort? 
Eine professionelle, gesundheitssportliche Herangehensweise und Außendarstellung schafft auf allen Ebe-
nen einen Mehrwert. Die Kunden und Patienten werden dankbar sein und die Zufriedenheit wird sich bei 
ihnen steigern, da sie sich besser betreut fühlen und ein sportlicher Erfolg durch erprobte funktionierende 
Konzepte erlangt wird. Zufriedene Kunden bedeuten eine geringere Drop-Out Quote. 

Der Mehrwert für das Standing eines Standorts durch eine zielgerichtete Positionierung als Gesundheits-
sport-Einrichtung ist folgender: Das Image der Anlage wird sich verbessern, der Auftritt als Gesundheits-
anbieter verstärkt. Hierdurch erfolgt eine Abgrenzung zum Wettbewerb sowie eine Sicherung der Wettbe-
werbsfähigkeit.

DER NEUE GESUNDHEITSEXPERTESC Zeitung

Feedback-Fitness 
für Ihr Studio

  • Leicht, schnell und innovativ
  • Direkt vor Ort im Erfahrungskontext
  • Ganz nah am Kunden
  • Einfache Komplettlösung
  • Weniger Kündigungen, mehr Neu-
    kunden durch Empfehlung

  • Etablierter Fragebogen mit Fitness-
    Benchmark

Feedbacksystem No. 1

• In über 500 Studios
• 12 Mio. Feedbacks jährlich

Kontakt:

SayWay GmbH
+49 (0)221.677 82 33-0
info@sayway.com
www.sayway.com/feedback-
fitnessstudio/

Auswahl unserer Referenzen:

Zeitablauf der Seminartage:

10:00 - 11:30 Uhr     	 Seminar
11:30 - 11:45 Uhr     	 Kaffeepause 
11:45 - 13:15 Uhr     	 Seminar
13:15 - 14:00 Uhr     	 Mittagspause  
14:00 - 15:15 Uhr     	 Seminar
15:15 - 15:30 Uhr     	 Kaffeepause  
15:30 - 17:00 Uhr     	 Seminar
17:00 Uhr 		  Schluss

Rehasport ist ein gutes Hilfsmittel, um Walk-Ins 
zu generieren. Aber das Angebot allein reicht 
nicht aus, um die Zielgruppe 50+ langfristig zu 
binden. Wie wird der Rehasport systematisch in-
tegriert, interessant gestaltet und was zählt alles 
zu den Aufgaben eines Rehaübungsleiters? Wel-
che Kursauslastung muss erreicht werden und 
welche Zusatzangebote ergeben Sinn?

REHA-GYMNASTIK
 - Claudine Schranz & Niklas Arnold - 

Motivierendes und systematisch aufgebautes 
Zirkeltraining an Kraftgeräten, das durch Reiz-
veränderungen, Variationen, theoretischen Wis-
sensaufbau und Zielgesprächen eine kundenori-
entierte und einfache Betreuung gewährleistet 
und Ihre Kunden zum Erfolg führt.

REHA+360° TRAININGSKONZEPT
 - Niklas Arnold & Claudine Schranz - 

Steigerung der Kundenbetreuung und Steige-
rung der Trainingserfolge durch einen festen 
Flächentrainingsplan und Bildung einer Gesund-
heits-Community. Vorträge und Weiterbildungen 
stellen wichtige Bestandteile dar.

GESUNDHEIT+360° TRAININGSKONZEPT  - 
Niklas Arnold & Claudine Schranz - 
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Zwischen 2003 und 2017 hat sich 
die Anzahl an Fitnesstreiben-
den von 4,38 Millionen auf 10,61 
Millionen mehr als verdoppelt. 
Allerdings scheinen »Sportler« 
Ehrgeiz und Ehrgeiz konsequent 
trennen zu können. Die Leiden-
schaft an der Sache steht näm-
lich in keinem Verhältnis zur 
Zahlungsmoral. Gerade die so-
genannte »Generation Z« zeigt 
laut einer BDIU-Umfrage eher 
wenig Interesse am Bezahlen. 

Weltweit trainieren fast 145 Milli-
onen Menschen in über 180.000 
Fitnessstudios. Alleine in Deutsch-
land sind mehr als 10 Millionen 
Sportbegeisterte in gut 9.000 Fit-
nessclubs und Wellnesscentern ak-
tiv – zumindest dem Papier nach. 
Der Arbeitgeberverband deutscher 
Fitness- und Gesundheits-Anlagen 
(DSSV) rechnet bis 2020 sogar mit 
12 Millionen Mitgliedern. Damit 

ist Deutschland der bedeutends-
te Fitnessmarkt Europas. Der Ge-
samtumsatz stieg 2017 auf über 
5 Milliarden Euro. Rekord! Und 
trotzdem zählt gerade das Fit-
ness-Ressort zu denen am häufigs-
ten von Zahlungsausfällen betrof-
fen Branchen. Laut einer Studie 
des Bundesverbands Deutscher 
Inkassounternehmen trimmen 
über zwei Drittel (67 Prozent) jun-
ger Erwachsener bis 24 Jahre bei 
Fitnessunternehmen auf Pump. 
In Sachen Kapitaldecke sind Zah-
lungsausfälle in solchen Dimensi-
onen aber ein nicht kalkulierbares 
Risiko. Zahlungsgarantien sind da-
her eher ein »must have« als ein 
»nice to have«.

Rettungsschirm »Outsour-
cing« – die Digitalisierung 
und deren Ausbau. 

Zahlungsausfälle belasten die Bilanz 

und binden das Kapital. Liquiditäts-
engpässe sind schließlich die Kon-
sequenz. Die Fitnessbranche sollte 
sich unbedingt und intensiv dem 
Thema »Digitalisierte Payment-Pro-
zesse« widmen. Denn die Digitali-
sierung von Sequenzen und inter-
nen Workflows wird künftig auch 
die Fitness-Szene dominieren. Den 
Kennzahlen der BDIU-Studie nach 
sollte vor allem die Automatisie-
rung und Professionalisierung der 
Zahlungsprozesse optimiert und 
angepasst werden. Der einfachste 
und wohl auch ökonomischste Weg 
ist die gesamte Chronologie des 
Payment-Prozesses an einen er-
fahrenen Experten outzusourcen. 
Im Idealfall ist der Kooperations-
partner erfahrener Payment-All-
rounder: Provider, Risiko-, Liqui-
ditäts- und Inkassomanagement 
aus einer Hand. Durch intelligentes 
Risiko- und Bonitätsmanagement 
sowie über Zahlungsgarantien und 

Factoring sind selbst die unsicheren 
Bezahlverfahren versichert. 

Die FlexiFit®-Lösung der Universum 
Group garantiert die Sicherheit der 
Abonnementzahlungen inklusive 
Bonitätsprüfung und Zahlungsga-
rantie. Der Payment-Provider ope-
riert auf Wunsch auch nach dem 
White-Label-Prinzip. Sollten Kun-
den trotz positiver Risikobewertung 
nicht zahlen (können), wirkt Univer-
sum im Hintergrund und bleibt für 
den Schuldner unsichtbar. Mitglied 
und Studio kommunizieren so im 
vertrauten »Look & feel« des Fitnes-
sclubs.

ADVERTORIALSC Zeitung

Die Fitnessbranche boomt – nach wie vor und ungebremst. Seit Jahren steigen die 
Mitgliederzahlen in den deutschen Fitnessstudios. 

Zahlungsmoral im Fitness-
studio – Pumpen auf Pump

Als Managing Director of Sa-
les & Marketing ist Ralf Lin-
den Geschäftsführer und Pro-
kurist der UNIVERSUM Group. 
Das Unternehmen mit Sitz in 
Frankfurt am Main hat sich 
auf transparente Prozesslö-
sungen im Inkasso-, Liquidi-
täts- und Risikomanagement 
sowie auf Payment-Dienst-
leistungen im E-Commerce 
spezialisiert. 

Ü  ZUR PERSON
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Die Digitalisierung ist im vollem Gange. Die technologische Entwicklung in den letz-
ten Jahrzehnten führt dazu, dass der Zugang zu den Kunden oftmals online stattfin-
det. Hiervon ist auch der Gesundheits- und Rehasport betroffen.

Was ist das Ziel meiner Homepage?
Grundsätzlich muss im Vorfeld der Contenter-
stellung die Frage beantwortet werden, welches 
Ziel meine Homepage verfolgt. Dient die Home-
page als Informationsplattform, wird die Dienst-
leistung über die Homepage verkauft oder dient 
sie der reinen Kontaktaufnahme. Wir sind der 
Meinung, dass es im Gesundheits- und Rehas-
port wichtig ist, dem Nutzer die Möglichkeit 
anzubieten, sich über das Angebot umfänglich 
zu informieren und mit den Anbietern im Nach-
gang einfach in Kontakt treten zu können.

Das Ziel einer Webseite sollte auch für den Nut-
zer auf den ersten Blick klar erkennbar sein.

Wer ist meine Zielgruppe? 
Die definierte Zielgruppe eines Rehasport-An-

bieters bewegt sich im Alter zwischen 40 und 80 
Jahren. Bezogen auf den Online-Auftritt heißt das 
für den Rehasport-Anbieter, dass er sich auf die 
sogenannten „Silver Surfer“ fokussieren sollte.

Wie erklärungsbedürftig und komplex 
ist meine Dienstleistung? 
Gesundheits- und Rehasport ist eine komplexe 
Dienstleistung. Die Verordnung durch den Arzt, 
die Abwicklung über die Krankenkasse und der 
Inhalt verschiedener Rehasportkurse haben ei-
nen hohen Erklärungsbedarf. Dies führt zu einer 
weiteren Frage:

Durch welches Medium lässt sich meine 
Dienstleistung am besten erklären und 
darstellen?
Diese Frage lässt sich nicht so einfach beant-

worten. Die Dienstleistung und Zielgruppe sind 
hierbei entscheidend. „Silver Surfer“ haben be-
sondere Ansprüche im Netz. Gute Usability und 
Verständlichkeit haben oberste Priorität. Wir 
haben uns dazu entschieden, auf der Home-
page relevante Informationen über Texte, Bil-
der und Videos zur Verfügung zu stellen, aber 
auch die Möglichkeit zu bieten, mit uns in Kon-
takt zu treten. Die persönliche Beratung ist aus 
unserer Sicht immer noch zentral.

Informationsstruktur, Layout und Design?
Das Design sollte den Lesefluss der Nutzer un-
terstützen. Gute Lesbarkeit, Größe der Schrift 
und die Struktur der Inhalte sind wichtige Fak-
toren für die Kunden. Das erfordert Übersicht-
lichkeit durch klare Strukturen, unveränderte 
Hintergrundfarben und starke Kontraste.

Wenn Sie sich diese Fragen stellen, bin ich mir sicher, dass Sie eine gezielte Ansprache Ihrer Kunden erreichen können, Ihren Online-Auftritt 
verbessern und somit Ihr Online-Marketing im Gesundheits- und Rehasport vorantreiben. Hilfsmittel hierfür stellt die Gemeinschaft in unse-
rem Fitnessbereich dar.

Niklas Weis (verantwortlich für den Bereich Online-Marketing im Hause Schranz Control): 

Wir stellen uns täglich die Frage, welche Ziele wir durch Online-Maßnahmen erreichen wollen und können. Dies sind 
wichtige Fragestellungen, mit denen sich jedes Unternehmen heutzutage beschäftigen sollte. Aufgrund dessen stellen wir 
folgend einige Fragen vor, die sich Rehasport-Anbieter bezogen auf ihren Online-Auftritt stellen sollten, um ihr Online-Mar-
keting im Gesundheits- und Rehasport zu verbessern.

Wichtige Fragen für erfolg-
reiches Online-Marketing



13SC ZeitungSC GESUNDHEITSEXPERTE & SC SEMINARE

Neues Trainingskonzept für die Vertikale

Übungsvielfalt trotz 
Platzknappheit

Für jede Location den passenden Trainings-
bereich schaffen – das ist das Anliegen des PT 
Room der Ludwig ARTZT GmbH. Die clevere 
Raumlösung der Fitness- und Gesundheitsex-
perten ermöglicht es, professionelle Trainings-
flächen individuell und bedarfsgerecht zu gestal-
ten. Dabei werden die Räumlichkeiten maximal 
effektiv genutzt – auch in der Vertikalen. ARTZT 
hat sein Mikro-Studio-Prinzip deshalb um die 
multifunktionale Wandlösung WONDERWALL 
erweitert. Diese bietet Functional Fitness, Faszi-
en-Therapie, Dehnung und Muskeltraining auch 
für kleine Studios, Praxen und Privaträume.

Flexibel und platzsparend
Das innovative Konzept der WONDERWALL ist 
so einfach wie praktisch: Plattenelemente wer-
den an einem Trägergerüst montiert und durch 
flexibel verstellbare Kleingeräte wie Endlosseile, 
Schlingentrainer, Massage-Tools oder drehbare 
Blackrolls ergänzt. Durch die große Auswahl an
Applikationen können Therapeuten, Personal 
Trainer und Fitnessstudios ihre Übungswand 
ganz individuell gestalten, ohne auf Anwen-
dungsmöglichkeiten verzichten zu müssen. Sto-
rage Elemente wie Regalböden, Träger, Halter 
und Bügel verwandeln die Multifunktionswand 
zudem blitzschnell in ein praktisches Aufbewah-
rungsmöbel. Das spart unnötigen Stauraum.

Multifunktional im Handumdrehen
Das Geheimnis der neuartigen Wandlösung ist 
ihr rasterförmiges Schienensystem aus hoch-
wertigem Aluminium, in das die Applikationen 

mit einem speziellen Hebel befestigt werden. Je 
nach Bedarf können Anwender die Geräte ho-
rizontal oder vertikal in der Fläche verschieben 
und in der gewünschten Höhe fixieren. So kann 
das Training auf jede beliebige Körpergröße 
angepasst werden. Zudem kann die Funktion 
des Zubehörs je nach Anbringung verändert 
werden: Der „Multiausleger“ etwa wird mit nur 
wenigen Handgriffen zur Dipstation, Klimm-
zugstange, Bauchmuskel- oder Langhantelsta-
tion.

Design für jeden Geschmack
Für eine individuelle Raumgestaltung stehen die 
Plattenelemente der WONDERWALL in den Grö-
ßen 60 x 210 cm und 90 x 210 cm und in über 
200 verschiedenen Paneldekors zur Verfügung. 
Das sorgt für Abwechslung und macht die Trai-
ningswand zum Hingucker in jedem Interieur.

Weitere Informationen zur WONDERWALL unter 
artzt.eu/wonderwall

Erleben Sie die WONDERWALL live 
auf dem 5. ARTZT Symposium. Alle 
Infos unter: artzt.eu/symposium

- ADVERTORIAL -
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Wir sind stolz, zu den führenden Unternehmen im Interior Design in der Fitness und 
Wellnessbranche in ganz Europa zu gehören. 

Was macht RaumstarK so stark?

Möbel von der Firma 
RaumstarK für Dein 
neues Lebensgefühl 

Weil wir wir sind! Geht nicht? Gibt’s nicht. 
Nicht bei uns. Unser Team ist unsere Stärke!
„Gemeinsam sind wir stark“ Der Mensch steht bei 
uns im Mittelpunkt und das macht uns so stark.
RaumstarK zeichnet sich durch individuelle Lö-
sungen, ungewöhnliche Details und ein konse-
quentes gestalterisches Gesamtkonzept aus. Wir 
setzen kreativ Ihre Wünsche und Vorstellungen 
um.

Flexibilität wird bei RaumstarK groß geschrie-
ben. Unmögliches wird bei uns möglich.
RaumstarK ist in jeder Hinsicht Ihr starker Part-
ner wenn es um RaumstarK(e) Inneneinrichtun-

gen geht. Wir liefern Qualität ohne Umwege.
Als verlässlicher Hersteller mit Komplettsortiment 
und vielen Serviceleistungen, bietet die Firma 
RaumstarK alles aus einer Hand und eine starke 
Partnerschaft, von der Sie täglich profitieren.

Planung
Ob neu konzipierte Räume, Teilbereiche , Ein-
zeleinbauten oder Einzelstücke gemeinsam 
Konkretisieren wir mit Ihnen Ihre Wünsche und 
Vorstellungen in einem persönlichen Beratungs-
gespräch. Wir messen vor Ort aus und erstellen 
von Ihrem Möbelstück eine 2D / 3D Planung. Um 
Ihre Ideen und Wünsche in ein fertiges Produkt 

zu formen, benötigt es kreative Entwürfe und 
eine Auswahl an harmonischen Farben und Ma-
terialien.

Ehrlichkeit, Offenheit prägen unser Handeln, 
unsere Zuverlässligkeit zeichnet unseren Ser-
vice über mehrere Jahre aus. 
Bei der Firma RaumstarK – Inneneinrichtungen 
bekommen Sie, vom kompletten Design über 
die Manufaktur bis zur Umsetzung, alles aus ei-
ner Hand.
Höchste Qualität in allen Projektstadien ist für 

uns dabei selbstverständlich und das oberste 
Gebot. Denn die Zufriedenheit unserer Kunden 
ist für uns Ziel und Ansporn zugleich.

Design & Konzept
Unser Team aus, Innenarchitekten, Interior und 
Produktdesignern hat sich voll und ganz der mi-
nimalistischen, puristischen aber dennoch luxu-

riösen und funktionalen Ästhetik verschrieben.
Für unsere Kunden entwickeln wir entsprechen-
de Geschäfts- und Wohnkonzepte und kombi-
nieren dabei eigene Möbelentwürfe mit ausge-
wählten Stücken exklusiver Hersteller.

RaumstarK – Inneneinrichtungen

Tel. 0231 - 986876 07
info@rk-raumstark.de
www.rk-raumstark.de

Ü  KONTAKT

- ADVERTORIAL -



15SC ZeitungSC SEMINARE
 - ANZEIGE -



16 SC Zeitung ZERTIFIZIERUNG

Der Präventionssport nach § 20 wird ein immer größerer Teil 
unserer gesundheitsorientierten Gesellschaft. Sowohl die 
Branche als auch die Bevölkerung hat mittlerweile erkannt, 
dass Gesundheitskurse von den Krankenkassen bezuschusst, 
der Einstieg in ein Training erleichtert und somit die Lebenser-
wartung gesteigert werden kann. 

Neben dem Rehasport nach § 64 ist der Präventionssport § 20 
ein essentieller Bestandteil für jede gesundheitssportorien-
tierte Einrichtung. Mit Hilfe dieser beiden Offerten kann eine 
ganz neue Zielgruppe angesprochen werden. Darüber hinaus 
helfen die zertifizierten Angebote, ein stärkeres Krankenkas-
sen- und Ärztenetzwerk aufzubauen. Die finanzielle Förderung 
des Präventionsangebots durch die gesetzlichen Krankenkas-
sen erleichtert den Einstieg in den Gesundheitssport für die 
Teile der Bevölkerung, die bislang noch nicht in einem Sport- 
und Gesundheitsstudio trainiert haben. 

Die Krankenkassen haben die gesetzliche Auflage, ab dem Jahr 
2016 für jeden Versicherten einen Betrag in Höhe von 7 € für 
Präventionsmaßnahmen nach § 20 SGB V zu entrichten. Die 
Krankenkassen haben das Ziel, durch präventive Maßnahmen 
die Bevölkerung gesund zu halten um spätere, viel höher an-
fallende Kosten zu vermeiden. Der Versicherte bekommt zwei-
mal pro Jahr für zertifizierte (ZPP) Präventionskurse zwischen 
75-100 % der Kurskosten erstattet, wenn er eine regelmäßige 
Teilnahme nachweisen kann.  

Der Anbieter kann sich mit Präventionskursen nach § 20 klar 
als Gesundheitssportanbieter positionieren, sich vom Wettbe-
werb abgrenzen, neue Kunden gewinnen und dadurch höhere 
Umsätze generieren. Dementsprechend ziehen alle beteilig-
ten Parteien ihren Nutzen und Vorteil aus dem Präventions-
angebot nach § 20.

Präventionsmaßnahmen stellen eine lukrative Leistung im Ge-
sundheitssport dar. Im Gegensatz zu Rehasport wird hier die 
Leistung sofort entrichtet und die Investitionen sind schneller 
amortisiert. Jedoch sind die komplexen und langwierigen Zer-
tifizierungs- und Umsetzungsrichtlinien ein Grund dafür, dass 
Präventionsmaßnahmen wenig angeboten werden. Auch die 
traditionellen Kursangebote wie Rückenschule oder Wirbel-
säulengymnastik tragen nicht zur Attraktivität dieser Angebo-
te bei.

Wir haben bereits zertifizierte Konzepte – geprüft und ge-
nehmigt durch die Zentrale Prüfstelle Prävention (ZPP).
Schranz Control bietet vier sofort umsetzbare Konzepte an. 
Konzepte mit der Besonderheit Groß- und Kleingeräte einset-
zen zu können und das ohne Markenbindung. Jeder, der einen 
Kraftgerätezirkel, einen Beweglichkeitszirkel oder Trampoline 
im Studio besitzt, kann sofort starten. Ganz gleich ob die Prä-
ventionskurse an einem mechanischen, elektronischen oder 
hydraulischen Rückenkraftzirkel oder an einem Beweglich-
keitszirkel aus Holz oder Metall durchgeführt werden sollen. 

Schranz Control kümmert sich um die Konzepte, Zertifizie-
rung und Trainerschulungen. Ganz nach dem altbewerten 
Prinzip „Wir machen das! – ein Rundum-Sorglos-Paket“.

Präventionssport – das „Must-Have“ der Gesundheitssportbranche

Nutzen Sie die Umsatz-
potentiale & Ihre Chance!
•	Neukunden-Integration in 

das Startpaket
•	Bestandskunden – Alternati-

ve zur Trainerpauschale
•	 Interessenten – Externes – 

Marketing
•	Firmen – Effiziente BGF 

Programme
•	Rehasport – Leichter Ein-

stieg in Zusatzleistungen
•	Krankenkassen – Aufbau 

lokaler Kooperationen

Ihre Vorteile:
•	Umsatzsteigerung
•	Sportlicher Erfolg durch 

erprobte funktionierende 
Konzepte

•	 Imageaufbau – Verstärkung 
Ihres Auftrittes als Gesund-
heitsanbieter

•	Abgrenzung zum Wettbe-
werb

Konzentrieren Sie sich 
auf Ihr Kerngeschäft 
und Ihre Stärken, wir 
stellen Ihnen unsere 
zur Verfügung!

In den Präventionsmodulen 
sind enthalten:
•	Schulung für Trainer, 

 Verkäufer & Leitung  
(kostenpflichtig, 149,00 € 
 pro Person zzgl. 19,- € 
Tagespauschale)

•	Trainermanuals & Unter- 
lagen für Teilnehmer zu 
allen RVP-Kursen

•	Updates (Regelmäßige 
Überarbeitung aller RVP- 
Kurse nach gesetzlichen 
Vorgaben & Weiterentwick-
lung nach neuesten wissen-
schaftlichen Erkenntnissen)

•	Trainerfortbildung in der 
RehaVitalisPlus-Akademie 
(kostenpflichtig alle 3 Jahre, 
149,00 €)

Ü  DAS BIETEN WIR!

RVP Rückenkraftzirkel 
Es werden gezielt praxisnahe Alltagsübun-
gen mit Übungen zur Verbesserung von 
Kraft und Koordination mit ausgewählten, 
rückenfreundlichen Trainingsgeräten kom-
biniert. Lockerungs-, Dehnungs- und Ent-
spannungsübungen runden den Kurs ab.

RVP Beweglichkeitszirkel
Es werden gezielt praxisnahe koordinative 
Alltagsübungen mit ansprechenden Beweg-
lichkeitsübungen an ausgewählten, rücken-
freundlichen Trainingsgeräten kombiniert. 
Lockerungs-, Dehnungs- und Entspannungs-
übungen runden den Kurs ab. 

RVP Trampolintraining                                                             
Es werden gezielt praxisnahe koordinative 
Alltagsübungen mit herzkreislauf aktivie-
renden Übungen kombiniert. Lockerungs-, 
Dehnungs- und Entspannungsübungen 
runden diesen Trampolinkurs ab.

Med. Kleingruppen-Zirkel-Krafttraining          
Diese Trainingsmethode bietet die Möglich-
keit, viele Teilnehmer auf engem Raum trai-
nieren zu lassen und zeigt ihnen neue An-
wendungsmöglichkeiten dieses Trainings 
auch für das Reha- und Therapietraining. 
Neun aufeinander aufbauende Zirkel bie-
ten Spaß und optimales Training für alle.

Zertifizierung nach § 20 SGB V
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 Stefan Willrich

Physiotherapeut der „VitaMedPlus – Physiotherapiepraxis“ 

am Standort Düsseldorf-Benrath

5  Fragen an...

Mein Name ist Stefan Willrich und ich bin seit die-
sem Sommer der leitende Physiotherapeut der 
Praxis „VitaMedPlus“ im Vitalis Gesundheitszen-
trum. 
Ich habe mein Staatsexamen im Jahr 2003 absol-
viert, direkt im Anschluss den Weg nach Düssel-
dorf gesucht und bin ins schöne Rheinland ge-
zogen. Von 2004 bis 2009 arbeitete ich in zwei 
verschiedenen Physiotherapiepraxen in Düs-
seldorf und eröffnete 2009 meine erste eigene 
Praxis. Im Jahre 2012 kam eine weitere, kleine 
Praxis im Norden der Stadt in einer Senioren-Re-
sidenz dazu. In der Zwischenzeit habe ich diverse 
Fortbildungen absolviert, die sich alle im Bereich 
Orthopädie und Chirurgie abspielen. Unter an-
derem auch beim Sport-Physiotherapeuten Dr. 
Müller-Wohlfahrt in München, bekannt als lang-
jähriger Mannschaftsarzt von Bayern München 
und der deutschen Nationalelf, als einer meiner 
wichtigsten Ausbildungen. 
Darüber hinaus absolvierte ich in der Zwischen-
zeit eine Ausbildung in der manuellen Therapie, 
die 2 Jahre dauerte. Auch beschäftigte ich mich 
mit der manuellen Lymphdrainage bei CMD-Be-
handlungen, welche sich mit Kiefergelenken aus-
einandersetzt und diversen anderen Fortbildun-
gen, die sich rund um das Thema Orthopädie, 
Chirurgie und Sportmedizin bewegen.

Der Physiotherapeut ist ein wichtiges Binde-
glied im Kreislauf eines Gesundheitsstudios, da 
er Medizin, Gesundheit und Sport miteinander 
verbindet. Dadurch ist er unerlässlich für ein gut 
laufendes Gesundheitszentrum. Die Verschmel-
zung von Fitness und Physio ist darüber hinaus 
wirtschaftlich gesehen sehr interessant, worauf 
ich aber im späteren Teil des Interviews noch de-
taillierter eingehen werde. 

Das Gesundheitszentrum erfährt durch eine 
zusätzliche Fachkraft im Bereich Physiothera-
pie einen enormen Mehrwert durch die weitere 
Fachkompetenz, welche mit an Bord ist. Außer-
dem verschafft man sich eine neue Zielgruppe. 
Patienten eines Gesundheitsstudios sind in der 
Regel keine 20 Jahre mehr und setzen andere 
Prioritäten beim Ausüben des Sports. Es sind we-
niger die ästhetischen Werte, auf die ihr Training 
ausgerichtet ist wie zum Beispiel ein definierter 
Körper, sondern mehr praktische, alltagsnütz-
liche Erfolge, welche sie zum Sport motivieren. 
Somit ist die Verschmelzung von Sport, Gesund-
heit und Physiotherapie eine ganz tolle Angele-
genheit für ein Gesundheitszentrum, da man als 
Physiotherapeut viel besser auf die gesundheitli-
chen Belange des Patienten eingehen kann. 

Der Mehrwert für ein Gesundheitszentrum ent-
steht dadurch, dass durch das Hinzuziehen eines 
Physiotherapeuten ein viel größeres Vertrauen 
beim Patienten entsteht. Diese fühlen sich bes-
ser aufgehoben in der Einrichtung und adäqua-
ter betreut. Ein Physiotherapeut hat die Mög-
lichkeit, bedingt durch seine Ausbildung, weitere 
Ansätze zur Schmerzminderung zu verfolgen. 
Der Gesundheitskreislauf verfestigt sich in dem 
Sport- und Gesundheitszentrum. Rehasport, Prä-
vention, Rückenschule, Personal Training bzw. 
Kleingruppen-Kurse und die Physiotherapie bil-
den eine Einheit, die es ermöglicht, die Patienten 
so umfangreich zu betreuen, dass sie den Kreis-
lauf regelmäßig durchlaufen können. Der Patient 
wird zum Kunden. Hierbei ist der Physiothera-
peut natürlich auch nur ein Zahnrad im Getriebe. 
Dieses Konzept funktioniert nur, wenn alle Berei-
che ineinander übergehen und sich ein System 
hinter dem Gesundheitskreislauf verbirgt. Aber 
hierfür werden wir ja Gott sei Dank vom Verein 
RehaVitalisPlus betreut und geschult. Apropos 
„Schulungen“: Ein Physiotherapeut kann natür-
lich auch seine Mitarbeiter sowie die Kunden 
durch Schulungen und Seminare weiterbilden. 

Wo siehst Du dich als Physiothera-
peut in dem Kreislauf eines Gesund-
heitsstudios?

Wie kann ein Gesundheitsstu-
dio durch einen Physiotherapeuten 
Gewinn erwirtschaften bzw. einen 
Mehrwert schaffen?

Würdest Du Dich bitte unseren Le-
sern kurz vorstellen und Ihnen et-
was über Deinen Werdegang als 
Physiotherapeut erzählen?



Ich kenne beide Herangehensweisen. Die Führung einer Praxis in einem 
Gesundheitszentrum finde ich weitaus spannender als die Führung einer 
normalen Praxis, da man mit abwechslungsreicheren Herausforderungen 
konfrontiert wird. Diese hat man im herkömmlichen Praxisalltag gar nicht.  
Zum Beispiel das Erstellen von neuen Konzepten, wie man den physiothe-
rapeutischen Bereich mit dem Trainingsbereich besser kombinieren kann. 
Wie diese beiden Abteilungen besser voneinander profitieren und sich er-
gänzen können. Ein Physiotherapeut profitiert auch von dem Umfeld eines 
Studios. Da sich im Gegensatz zu einer Praxis, die Leute in einem Gesund-
heitsstudio mit Marketing etc. beschäftigen, hat man eine viel größere Wer-
bewirksamkeit. Alles in allem kann man sich durch die breiteren, vorhan-
denen Möglichkeiten noch mehr verwirklichen und auf die Bedürfnisse der 
Kunden eingehen. Auch dadurch, dass es ein Team von unterschiedlichen 
Spezialisten in ihren eigenen Fachbereichen gibt. 

Die Anschaffungskosten sind sehr variabel, da es zu aller erst auf die räum-
lichen Möglichkeiten ankommt. Wenn diese vorhanden sind, sollte man 
erstmal, um sich langsam heran zu tasten, mit einer kleinen Privatpraxis 
in dem Gesundheitszentrum anfangen. Man benötigt einen einzigen Raum 
plus Basismaterialien wie eine vernünftige Behandlungsbank, Lagerungs-
materialien und diverse andere Kleinigkeiten. Mit einer Anfangs-Investiti-

on von 5.000 € kann man sich professionell aufstellen. Nach oben sind da 
natürlich keine Grenzen gesetzt. Wenn man nach kurzer Zeit merkt, dass 
das Ganze gut anläuft, hat man die Möglichkeit, die gesetzliche Kranken-
kassen-Zulassung zu erwirken, wo man sich an Richtlinien halten muss wie 
Mindest-Raumanforderungen, Anzahl an Behandlungsräumen und Größen 
der Räume. Hier ist die Investition wiederum etwas höher und liegt bei ca. 
15.000 €. Diese amortisiert sich jedoch nach kürzester Zeit, da der Bedarf 
momentan unfassbar groß ist. Durch die Nachfrage und den Fachkräfte-
mangel haben wir gerade Wartezeiten von ca. 4 Wochen auf einen Termin. 
Von daher ist es ein sehr guter Zeitpunkt eine Praxis zu integrieren, voraus-
gesetzt man findet einen guten Physiotherapeuten. 

Welche Anschaffungskosten entstehen durch das Hinzu-
ziehen einer Physio-Praxis in einem Sport- & Gesund-
heitszentrum?

Wie unterscheidet sich die Führung einer Praxis in einem 
Gesundheitszentrum zu einer konventionellen Praxis?

19SC Zeitung5 FRAGEN AN...

 - ANZEIGE -



20

>

RVP-Facebook-Wall

Jetzt auch bei Instagram:
instagram.com/rehavitalisplus
Besuchen Sie uns bei Facebook:
www.facebook.com/RehaVitalisPlus
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„Wenn Digitalisierung bedeuten soll, dass unsere Mitarbeiter mehr Zeit haben sollen 
für unsere Kunden, dann müssen alle automatisierbaren Prozesse in einem Fitness-
studio softwarebasierend automatisiert werden - nur so schaffen wir die erforderli-
chen Freiräume für unsere Mitarbeiter“.

Digitalisierung bedeutet 
mehr Zeit für den Menschen!

Daher haben wir in unserer Mitgliederverwal-
tungssoftware e-Member das gesamte Backof-
fice nahezu vollautomatisiert. Ja, Sie haben 
richtig gelesen: Das Erstellen und Versenden 
von Lastschriftläufen, den Kontoauszug lesen, 
Rücklastschriften verarbeiten und letztend-
lich die Versendung der Mahnungen via E-Mail 
oder per Brief sind vollautomatisiert. Einmalig 
wird in der Software e-Member eingerichtet, in 
welchen Zyklen welche Lastschriftläufe versen-
det werden und um welche Uhrzeit der Konto-
auszug täglich gelesen werden soll. e-Member 
arbeitet Tag für Tag, Monat für Monat und Jahr 
für Jahr diese einmal eingerichteten Aufgaben 
vollautomatisch ab. 

Immer mehr Fitnessanlagen bieten Ihren Kun-
den oder externen Personen Reha-Kurse an. In 
der Regel verschreibt hierzu ein Arzt eine Ver-
ordnung, mit der das Krankenkassenmitglied 
über einen Zeitraum von max. 18 Monaten ins-
gesamt 50 Kurseinheiten besuchen darf.  

Damit das Fitnessstudio diese Reha-Kurse nun 
mit den Krankenkassen abrechnen kann, muss 
jede einzelne Teilnahme an einem Reha-Kurs 
durch eine Unterschrift quittiert werden. Und 
genau das ist im alltäglichen Ablauf eines Fit-
nessstudios der Knackpunkt! Hierdurch wird der 
Check In-Prozess am Tresen im Studio erheblich 
gestört bzw. verlangsamt. Alle Personen, die an 
einem Reha-Kurs teilnehmen möchten, müssen 
sich vor Kursbeginn häufig doppelt einchecken. 
Erst in die Mitgliederverwaltungssoftware, damit 
z.B. auch elektronisch verschließbare Spinde ge-
nutzt werden können und anschließend muss 
der gleiche Check In-Prozess über eine Reha-Soft-
ware erfolgen. Vor gut besuchten Reha-Kursen 
wird so eine Warteschlange im Studio erzeugt, 
die nicht nur für die Reha-Mitglieder sehr nervig 
ist, sondern auch für alle zu diesem Zeitpunkt in 
der Fitnessanlage befindlichen Mitglieder. Kun-
denunzufriedenheit lässt grüßen!

Daher hat e-Member ab dem 1.12.2018 eine 
direkte Schnittstelle zu der Reha-Software 
azhmyYOLO.

Legen Sie in e-Member die Verordnung des 
Krankenkassenmitglieds an und übertragen auf 
Knopfdruck alle erforderlichen personenbezo-
genen Daten an azhmyYOLO. In der Mitglieder-

verwaltungssoftware hinterlegen Sie zusätzlich, 
wie häufig die Personen pro Woche die Verord-
nung nutzen darf und wählen im e-Kursbuch 
aus, welche Kurse die Person machen darf. 
Checkt sich eine Person nun zu den Zeiten eines 
Reha-Kurses ein, so wird automatisch überprüft, 
ob die Person zu diesem Reha-Kurs teilnahme-
berechtigt ist und ob die maximale Trainingsan-
zahl in der Woche schon erreicht ist. Wird über 
die Reha-Verordnung eingecheckt, so übergibt 
die e-Solution-Software automatisch die per-
sonenbezogenen Daten an die Reha-Software 
azhmyYOLO und das Krankenkassenmitglied 
kann direkt unterschreiben. Somit kann der täg-
liche Check In-Prozess der Reha-Sportler erheb-
lich vereinfacht werden. 

Alles unter dem Motto: Digitalisierung bringt 
mehr Zeit für den Menschen.

Als RehaVitalisPlus e.V.-Standort-
partner erhalten Sie einen 

attraktiven Rabatt von 10 % auf 
die zum Zeitpunkt der jeweiligen
 Software-Bestellung aktuellen 

Listenpreise der e-Software 
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BERND SCHRANZ
1. Vorsitzender

SVEN SCHOENBORN
2. Vorsitzender und
Personalwesen

CLAUDINE SCHRANZ
Fortbildung und
Studioleitung Vitalis

FABIAN BARTELS
Kooperationsmanagement,
Chefredakteur u. Marketing 

NIKLAS WEIS
Online Marketing

NIKLAS ARNOLD
Trainings-Konzepte, Aus- und 
Fortbildung Reha &  Präv.

LISA BOSBACH 
Auszubildende

www.rehavitalisplus.de, Tel. +49 (211) 995 40 438, info@rehavitalisplus.de 

SEBASTIAN PLOTTKE
Vertrieb, Beratung und 
Schulung 

FRIEDO HANNEMANN
Schulung und
Studioleitung Vitalis

DOMINIC KRUTZ
Vertrieb, Beratung und 
Qualitätsmanagement 

MICHAEL VOESKE
Vertrieb und Schulung 

ADELAIDA HASANI
Mitgliederverwaltung und 
Abrechnung

SELINA SCHEFFER
Auszubildende

DANIEL LACHER 
Webdesigner &  
Content Creator 

www.schranz-control.de, Tel. +49 (211) 995 40 439, info@schranz-control.de

SABRINA REICHERT
Vereinsverwaltung und 
Abrechnung

CHRISTIAN SCHOLZ
Auszubildender 

TOBIAS DAENNART
Vertrieb, Beratung und 
Qualitätsmanagement 

BARBARA PIECHOTTA
Visuelle Kommunikation 
und Grafik-Design

PHILIPP NEIGENFINDT
Zertifizierungswesen 

MARIO ZINGSHEIM
Software und Abrechnung

LAURA HEYER
Abrechnungswesen 
und Clearing 

HENRIC HEESEN
Online Marketing Beratung

VERENA KAMMELTER
Finanzwesen

www.rehavitalisplus.de
Tel. +49 (211) 995 40 438 
info@rehavitalisplus.de 

www.schranz-control.de
Tel. +49 (211) 995 40 439
info@schranz-control.de
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