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Themenschwerpunkt Gesundheltsanbieter

Der Weg zum Gesundhertsanbieter:
Trend & Chance

Text Markus Rauluk

Immer mehr Fitness- und Gesundheitsunternehmen sowie weltwelt einige Top-Hotels verandermn
ihre Ausrichtung hin zum Gesundheitsanbieter. Ein Partner, der dabel unterstutzt, ist Medical
Active, die sich auf Gesundheitspositionierung und die Direktvernetzung mit Arzten und Gesundheit-

spartnem spezialisiert haben.

ReizUberflutung durch eine fast schon
Uberdimensionierte  Angebotsvielfalt
nehmen wir jeden Tag selber wahr. Ein
wichtiger Grund fUr die Notwendigkeit
einer klaren Gesundheitspositionierung
liegt also unter anderem in einer Vielzahl
von neuen Fitnessangeboten, die
oftmals zur Orientierungslosigkeit po-
tenzieller Zielgruppen flhren. Fitness-
angebote fUr 9€, fur 19€ und fur
79€ — Fitness-, Muskel-, Functional-,
EMS-, Yoga-Kurs und Personaltraining.
Die immer gréBere Angebotsvielfalt mit
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unterschiedlichen Preis- und Trainings-
angeboten tragt mittlerweile eher zur
Verwirrung als zur Kaufmotivation
bei. Daher ist es flr Qualitatsanbie-
ter jetzt und in Zukunft immer wich-
tiger, ihre Kompetenzmerkmale bes-
ser erkennbar nach auBen zu tragen.

In einer Zeit, in der nun sogar die
Discounter begonnen haben, sich mit
immer stylischerem Interieur als Trend-
setter zu préasentieren, wird es auch
fir den hochwertigen Lifestyle-Club

immer schwerer, seine auf Trends und
moderne Einrichtung ausgerichtete
Positionierung so zu transportieren,
dass der hohere Preis im Vergleich
zum Discount fUr seine Zielgruppe als
gerechtfertigt wahrgenommen wird.

Qualitat als Losungsansatz

Die L6sung sollte also darin liegen,
in die Qualitdét und die Ausbildung
seiner Mitarbeiter zu investieren, den
Betreuungsservice effizient zu optimie-
ren und die Gesundheitskompetenz als



Positionierungsmerkmal zu starken und
dieses Know-how dann in ein nutzen-
bringendes Netzwerk einzubringen.

Hat ein Unternenmen gut ausgebildete,
qualifizierte Trainer, vorzugsweise mit
Spezialwissen in Themen wie Ricken,
Beweglichkeit, Herzkreislauf, Diabetes,
Gewicht und/oder Entspannung, am
besten in Verbindung mit zeiteffizienten
Trainingssystemen, ist es schon mal
gut vorbereitet, um den einen oder an-
deren qualifizierten Dialog mit verschie-
denen Arzten und optionalen Gesund-
heitspartnern zu fuhren.

Imageoptimierung

Das Image als Gesundheitsanbieter
ist von unschatzbarem Wert. 50%
der Bevdlkerung sind deutlich Uber
50 Jahre, 43% der Bevdlkerung
Uber 60 Jahre. Diese Menschen
haben oftmals Uber die Zeit, zum
Teil durch den beruflichen Karriere-
weg oder durch familigre Verpflich-
tungen, den Bezug zur regelmaBigen
Bewegung verloren und sind dadurch
krankheitsanfélliger —geworden. Sie
suchen in der Regel nicht bevorzugt
das gunstige Training hinter dem
Drehkreuz, sondern ein Studio, in
dem Service und Betreuungsstrategie
stimmen. Diese Zielgruppe ist kauf-
kraftiger als der Durchschnitt und
oftmals auch sehr treu und loyal, was
sich wiederum positiv auf die Fluktua-
tion auswirken kann.
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Besuchshaufigkeit aufgrund von
Bewegungsmangel
Verhaltensweisen, die mit reduzierter
Bewegung zu tun haben, und Krank-
heitsbilder der ,modernen Zivilisation“
flhren zu einem drastischen Anstieg
der Besuchshaufigkeit bei Arzten ver-
schiedenster Fachrichtungen. Wir neh-
men insbesondere beruflich Engagierte
wahr, die schnell wieder gesund sein
mo&chten, und &ltere Menschen, die
auch im Alter fit sein mochten. Aber
auch immer mehr junge Menschen, die
schon in der Schulzeit auf ein Leben mit
reduzierter Beweglichkeit vorprogram-
miert werden, besuchen Arztpraxen
oftmals wegen Kleinigkeiten immer
haufiger. Sie sind anféalliger fur Krank-
heiten wie Erkaltungen und Grippe,
leiden immer haufiger unter Rucken-
und Gewichtsproblemen.

Notwendigkeit zur Fokussierung

Arzte kénnen in der Regel bei regulér
gesetzl. versicherten Patienten in
Deutschland nur einen Besuch mit
einem Pauschalbetrag pro Quartal
abrechnen, der abhangig von diver-
sen Kennziffern bei ca. 15 -35€ liegen
kann. Auch in Osterreich sind Arztpra-
xen aus diesen und ahnlichen Griinden
Uberfullt. Ein  Schweizer Branchen-

experte hat formuliert: ,Lieber mehr
Vorsorge-Effizienz als ein unangemes-
sen hoher Nachsorgeaufwand — also
lieber einmal richtig untersuchen lassen
und gezielte MaBnahmen ergreifen,

auch in Eigenregie, als wegen jeder
Kleinigkeit die Praxis immer wieder
aufzusuchen. Grundsétzlich gilt daher:
~Wer fitter ist, geht seltener zum Arzt.”
Eine Praxis, die gut organisiert ist und
ihre Patienten unterstitzend zu eigen-
verantwortlichen Bewegungsaktivitaten
motiviert, kann ihre Prioritaten in der
Patientenbehandlung optimieren und
sich deutlich effizienter auf die Patien-
ten fokussieren, die die Hilfe des Arztes
dringend bendtigen.

Moderne, junge Arzte, die heutzutage
oftmals selbst regelméaBig verschie-
dene Sportarten oder Fitnesstraining
ausuben, haben in der Regel einen
sehr positiven Bewegungsbezug. Es
gehen sogar erste Signale von be-
sonders innovativen Arzten aus, die
immer haufiger gezieltes, eigenverant-
wortliches Training im Vorfeld einer OP
beflrworten, um so die Regenerations-
zeit fUr den Patienten nach der OP zu
beschleunigen. Das ist also eine weitere
Chance fUr qualifizierte Fitness- und
Gesundheitsstudios, sich als profes-
sioneller und kompetenter Ansprech-
partner prasentieren.

Dialog auf Augenhdhe

Medical Active liefert Loésungen flr die
Kontaktaufnahme und die Prasentation
beim Arzt. Eine einfache, aber doch
punktgenaue Argumentation, die von
Arzt zu Arzt, von Fachbereich zu Fach-
bereich ahnlich, aber im Detail doch sehr

Der gesundheitsférderliche Effekt
von Bewegung wird von immer mehr
Arzten wahrgenommen und in der
Therapie empfohlen
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unterschiedlich sein kann, ist zu beach-
ten. Die Motivation, an einem Gesund-
heitsnetzwerk teilzunehmen, ist also von
Arzt zu Arzt unterschiedlich und hangt
natUrlich auch von der jeweiligen Fach-
richtung ab. Der Fitnessunternehmer
wird aber erfreulicherweise immer hau-
figer als Partner fUr eigenverantwortliche
Bewegungsaktivitaten erkannt.

Potenzielle Arzte- und
Gesundheitspartner

Ein guter Kontakt zum Hausarzt oder
zum Orthop&den ist sicherlich eine so-
lide Ausgangsbasis. Erfahrungsgeman
kann ein Arzte- und Gesundheitsnetz-
werk aber deutlich vielfaltiger sein:

Arzte

e Allgemeinmediziner

e Orthopé&den

e |nternisten

e Kardiologen

e Arzte fir Frauenheilkunde

e Urologen

o HNO-Arzte (Stress/Tinnitus)
e Sportmediziner

e Schoénheitschirurgen

e Psychologen

e Zahnérzte (Wirbelséule/Kiefer)
e Rontgenzentren etc.

Gesundheitspartner

e Apotheken

e Physiotherapeuten (wenn nicht GPI)
e Osteopathen

e Heilpraktiker

e Sanitatshauser

e Optiker- und Horgerategeschafte
e Reformhauser

e qualifizierte Personaltrainer

e Burn-out-Experten

e Hebammen etc.
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Abschlussbemerkung:

Die Zeit ist reif ...

... fur Mut, sich auf die vorhandene
Kompetenz zu besinnen und Chancen
zu nutzen, indem man sich klar positi-
oniert. Wenn man Qualitatsanbieter ist,
sollte der potenzielle Kunde erkennen,
wie leistungsfahig man als qualifiziertes
Fitness- und Gesundheitsunternehmen
wirklich ist. Um in Arztpraxen erfolg-
reich zu sein, sollte man gut vorbereitet
sein und auch an Beispielen anschau-
lich erlautern, wie Menschen aufblihen
und sich verandern, wenn sie regelma-
Big und gezielt unter fachkundiger An-
leitung trainieren. In Kontakt mit Arzten
zu kommen, ist fUr viele Fitnessanbieter
nicht ganz einfach. Dabei unterstitzt
Medical Active. Das Unternehmen un-
terstUtzt mittlerweile eine Vielzahl von
Fitness- und Gesundheitsstandorten
mit prézisen, einfach in das Tagesge-
schéft integrierbaren Tools und Ab-
laufprozessen. Diese helfen dabei, die
eigene Gesundheitspositionierung  zu
optimieren und lokale Gesundheits-
netzwerke mit den richtigen Strategi-
en und Argumenten aufzubauen. Die
Empfehlung fur aktive Medical Active
Partner liegt pro Standort bei rund
8-12 lokalen Kooperationen mit Arz-
ten und weiteren Gesundheitspartnern.
So umfasst das gesamte Netzwerk mit
allen Kooperationspartnern derzeit ca.
1.500 Partner.

Mit seiner Ausrichtung liegt Medical
Active voll im Trend, denn es bedient
genau den Bedarf, der fUr viele Unter-
nehmen existenziell geworden ist: die
Know-how-Vermittlung flr Positionie-
rung und Abgrenzung vom Wettbewerb
sowie den Aufbau von Netzwerken mit

Wer sich als Gesundhe/tsanbieteﬁ_
positionieren mdochte, sollte sich Arzte
als Kooperationspartner suchen

Arzten und weiteren Gesundheitspart-
nern. Das sind wichtige Merkmale,
um als Gesundheitsanbieter besser
erkannt bzw. von seiner potenziellen
Zielgruppe deutlicher wahrgenommen
zu werden. Der Aktivitdtenfokus von
Medical Active ist vorrangig auf die
Kooperation mit Fitness- und Gesund-
heitsunternehmen in D-A-CH gerichtet.
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