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ORTEMA Medical Fithess

Kernstlick des Erfolgs ist ein
ausgekligeltes Betreuungssystem

Das ORTEMA Medical Fit-
ness unterscheidet sich in
mancherler Hinsicht von
eimem klassischen Fit-
ness-Studio. Am markan-
testen ist die Ausrichtung
als medizinisches Unter-
nehmen. Die Basis stellte

die Ubernahme des The-
rapiebereichs der Ortho-
pddischen  Klinitk  in
Markgroningen dav. Der
hohe Anspruch aus der
Therapie setzt sich 1n den
Angeboten des Fitness-
Studios fort, sei es durch

die Qualifikation des Per-
sonals oder durch das
umfassende Betreuungs-
system.

Der ORTEMA Geschdftsbereich Reha-
bilitation & Medical Fitness unterteilt
sich in die Bereiche ambulante Reha-
bilitation, eine Praxis fur Physio-, Ergo-
therapie und medizinische Trainings-



therapie und Medical Fitness. Den An-
fang bildete 2004 die Ubernahme der
Therapieeinheit der Orthopddischen
Klinik Markgréningen durch die ORTE-
MA mit damals knapp 20 Mitarbeitern.
Die ORTEMA ist eine 100%ige Tochter
der Kilinik, die bis dahin ausschlieBlich
fr die Orthop&die-Technik zusté&ndig
war. 2007 wurde der Therapiebereich
um das Medical Fitness erweitert mit
heute insgesamt Uber 100 Mitarbei-
tern, davon 40 im Bereich Fitness, und
einem umfangreichen Angebot in der
Therapie und der medizinischen Fit-
ness. Auf 1.000 gm Fitness-Fliche wer-
den 1.450 Mitglieder betreut. Hinzu
kommen Mitarbeiter von Untferneh-
men aus dem regionalen Umfeld, die
Uber eine betriebliche Gesundheitsfor-
derung im Medical Fitness trainieren.

Umfassendes Betreuungssystem
Wahrend der gesamfen Offnungszeit
mit rund 100 Stunden pro Woche, ist
ein Trainer zur Betreuung auf der Trai-
ningsfléche, zusatzlich zu den Mitarbei-
tern fUr die Einzelberatungen und die
vorterminierte Trainingsplanerstellung
zustandig. Dieser steht allen Mitglie-
dern bei Fragen und zur Korrektur zur
Seite. Dabei wird ausschlieBlich qualifi-
zZiertes Fachpersonal mit staatlich an-
erkannter Ausbildung bzw. einem ab-
geschlossenen  sportwissenschaft-
lichen oder sporttherapeutischen Stu-
dium eingesetzt.

Eine weitere BetreuungsmaBnahme ist
der ,Top Fit 75 Bogen™, ausgehend von
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dem Anspruch, dass ein Mitglied min-
destens 75 Mal pro Jahr zum Training
kommen sollte. Auf dem Bogen sind
Name, Geburtsdatum und Art der Mit-
gliedschaft vermerkt. Er wird nach je-
dem Besuch von einem Trainer mit Do-
fum abgezeichnet. So ist erkennbar,
wie regelmdaBig der Kunde trainiert. Zu-
dem kann der Trainer das Mitglied
rechtzeitig auf den Termin fur den neu-
en Trainingsplan ansprechen, der
nach jeweils 25 Einheiten erstellt wird.
Rudiger Loy, Geschdffsbereichsleiter
Rehabilitation und Medical Fitness:
.Damit behalten wir immer den Ver-
lauf im Blick. Wir sprechen das Mitglied
direkt an, wenn wir sehen, dass es unre-
gelmaBig zum Training kommt, um her-
auszufinden, ob es am Trainingspro-
gramm liegt oder andere Grunde vor-
liegen. Der Bogen ist ein gutes Instru-
ment fUr den Trainer mit dem Kunden
regelmdRBig ins Gesprach zu kommen
und ihn noch besser betreuen zu kén-
nen.”

Mit dem Top Fit 75 Bogen ist ein Bonus-
system verbunden. Die Mitglieder er-
halten im Medical Fitness pro Trainings-
besuch einen Punkt gutgeschrieben.
Weitere Punkte gibt es, wenn ein neu-
es Mitglied geworben wird. Diese kdn-
nen als Einkaufsgutschein eingelost
werden, beispielsweise fur Sportso-
cken, Handschuhe oder Rucksacke.

Naturlich gibt es auch im Medical Fit-
ness Mitglieder, die nicht oder nur un-
regelmdBig zum Training kommen. Be-
freut werden kann ein Mitglied aber
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nur, wenn es im Studio ist. Um auch die-
sen Kunden gerecht zu werden, erstellt
das Medical Fitness regelmdaBig Aus-
wertungen. Dabei ist jedes Mitglied ei-
nem Befreuungstrainer zugeordnet.
Dieser erhdlt eine Liste mit seinen Mit-
gliedern, die in den letzten vier Wo-
chen nicht beim Training waren und
hat die Aufgabe diese zu kontaktie-
ren. Ziel der Anrufe ist, einen neuen Ter-
min zu vereinbaren und das Mitglied
zum Training zu motivieren. Rudiger
Loy: .Diese Methode der Betfreuung
wird von unseren Kunden sehr positiv
bewertet. Allerdings ist es wichtig, das
Nachfassen konsequent und von An-
fang an durchzuflhren. Wenn ein Kun-
de Uber drei Monate nicht zum Trai-
ning kommt und demndchst seine Mit-
gliedschaft auslauft, ist ein Nachfassen
meist schon zu spdt. Ist das Mitglied
gewohnt, dass es regelmdgig kontak-
fiert wird, dann funkfioniert dieses Sys-
tfem. 1.600 Trainierende auf einer FI&-
che von 1.000 gm zu betreuen, ist nur
mit einem guten Konzept und leicht
bedienbaren Geréten - in unserem Fall
von der Firma Milon - méglich.”

Medizinische Ausrichtung

Das Betreuungssystem zahlt sich aus,
wie die niedrige Fluktuationsrate von
knapp Uber 20% zeigt. Wobei diese
auch der Zielgruppe des Medical Fit-
ness zuzuschreiben ist, Der Altersdurch-
schnitt der Mitglieder liegt bei 80,9
Jahren, der sich monatlich um ein
Zehntel erhéht, Diese Altersgruppe ist

in der Regel anspruchsvoller als JUnge-
re, daflr auch freuer, wenn Angebot,
Betreuung und Atmosphdre stimmen.
RUdiger Loy: . Viele unserer Mitglieder
sagen, sie wurden nicht in ein Fitness-
Studio gehen, weil sie denken, dort trai-
nieren nur fitte, gutaussehende und
junge Menschen. Wir sind zwar ein
dienstleistungsorientiertes Studio in Be-
zug auf das Angebot, die Funktion und
die Organisation, dennoch zeigt unse-
re AuBendarstellung, dass wir eine me-
dizinische Ausrichtung haben. So se-
hen unsere Kunden nicht die Fitness im
Vordergrund, sondern die medizinisch
fundierte Befreuung.”

Im Pr&ventionsbereich werden nach §
20 SGB V Vitalkurse zu den Handlungs-
feldern Rucken, Herz-Kreislauf, Entspan-
nung und insbesondere Wasser-Gym-
nastik mit wéchentlich 20 Aqua-Fitness
Pré&ventionskursen angeboten. 10-15%
der Kursteilnehmer schlieBen einen
Mitgliedsvertrag ab. Die geringe Quo-
te erkl@rt sich unter anderem aus dem
Umstand, dass die Préventionskurse
erst angesprochen werden, wenn fest-
steht, dass der Interessent keine regu-
|&re Mitgliedschaft mdchte.

Im Rehabilitationsbereich finden fest
vorgegebene Nachsorgeprogramme
der Deutschen Rentenversicherung
mit 24 Einheiten innerhalb von sechs
Monaten statt und Reha-Sport, der auf
Rezept von Arzten verschrieben wird.
Die Nachfrage ist in diesem Bereich

sehr hoch, da das Reha-Sport-Rezept,
im Gegensatz zur Krankengymnastik,
das Budget des Arztes nicht belastet.
Im Medical Fitness werden pro Woche
zehn Rehao-Sportkurse angeboten. RU-
diger Loy: ,Das sind Kunden, die nicht
in ein klassisches Fitnessprogramm pas-
sen. FUr uns ist es ein Angebot, das zwi-
schen Therapie und Fitness steht und
mit dem wir eine weitere Zielgruppe
ansprechen.” Im Therapiebereich wer-
den alle 180-200 stationdren Patienten
der orthopddischen Klinik behandelt.
Diese erhalfen taglich mindestens eine
bzw. je nach Verletzung auch 2-3 The-
rapieeinheiten. Die Vernetzung zwi-
schen Klinik, Therapie und Fitness findet
Uber die Physiotherapeuten statt, die
taglich auf der Station unferwegs sind,
aber auch die ambulante Therapie im
Zentrum fUr Rehabilitation & Medical
Fitness durchflhren. Im medizinischen
Gerdtetraining und im Medical Fitness
sind einige Mitarbeiter beschaftigt, die
in beiden Bereichen arbeiten. Damit
wird sichergestellt, dass die medizini-
sche Kompetenz auch im Fitness-Stu-
dio vorhanden ist und dass anderer-
seits der Reho-Patient ein Probetrai-
ning im Studio erhdlt, sobald er den Fit-
nessgrad erreicht hat. Auch die Klinik
profitiert von dieser Synergie, da der
Standort durch das Medical Fitness ein
neues Image gewonnen hat.

Ein weiteres separates Angebot ist die
orthopddische Knie- und Huftschule
als Selbstzahlerkurs und als Reha-Sport-
gruppe. In der ambulanten Reha be-
finden sich viele Patfienten mit einer
Knie- und Huftoperation, die in der
Nachsorge oder vor der Operation
durch die Knie- und Huftschule betreut
werden. Das Konzept wurde mit dem
Chefarzt der ambulanten Reha ausge-
arbeitet. Dieser berdt die Kursleiter in
der Umsetzung und steht innen bei Fra-
gen zu einzelnen Kunden zur Seite. Zu-
dem konnen ihn Mitglieder bei Be-
schwerden in einer kostenlosen ortho-
pdadischen Sprechstunde konsultieren.
Der Termin wird Uber die Trainer einge-
tragen. Die Sprechstunden finden im 4-
6 Wochenrhythmus statt und werden
im Schnitt von 8-10 Kunden in An-
spruch genommen.

Keine Werbung mit Preisaktionen

Beim diesjahrigen gemeinsamen Ge-
sundheitstag, zusammen mit der Klinik,
kamen mehrere tausend Besucher. Be-



worben wurde er durch eine hausei- a Ordnung in Splnd & Tasche—
gene Zeitung mit einer Auflage von
420.000 Exemplaren im GroBraum

Stuttgart. Dos ist ein guter Imagege- Die pofenherfe Schwelzer Erfindung und Entwicklung
winn. Ansonsten erfolgt die Werbung 7

fir den Fitnessbereich lokal in einem
Einzugsgebiet von 5-10 km. Rudiger
Loy: ,Fur die Therapie machen wir kei- =
ne Werbung, da sind wir in der gllck- paSSt | n
lichen Situation, dass wir eher zu viel

Nachfrage haben. Und fur den Fitness- : j Ed e n S p | n d

bereich konzentrieren wir uns auf we-

nige Aktionen im Jahr. Im Oktober fuh- ] - u nd SO rgt S0 fur
ren wir einen Gesundheitstag als kiassi- :

schen Verkaufstag durch. Da gibt es f Ord n u ng
keine Vortr&ge oder Mitmachkurse, die
den Verkauf erschweren, jedoch auch
keine Lockangebote. Unsere Aktionen
laufen nicht Uber den Preis, wobei wir
nafurlich auch ein Probetraining an-
bieten. FUr unsere Kunden ist nicht ent-
scheidend, ob sie 20 € mehr oder we-
niger bezahlen, sondern ob das Ange-
bot in einem guten Preis-Leistungs-Ver-
hdltnis steht. Mit unserer Zeitung , ORTE-
MA aktuell®, die zweimal pro Jahr er-
scheint, haben wir ein gutfes Instru-
ment, um unsere Kompetenz hervorzu-
heben und gezielt unsere Kunden an-
zusprechen.”
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Der Wochenbeitrag fur die Mitglied-
schaft liegt bei einer Laufzeit von 52
Wochen bei 16,50 € und beinhaltet al-
le Leistungen des Studios inkl. Getfran-
ke, auBer EMS-Training, das separat ge-
bucht werden kann. Hinzu kommt eine
einmalige Verwaltungspauschale in
Hohe von 39,90 € und eine einmalige
GebuUhr fUr das Servicepaket von 79,90
€, dos die Einweisung, den persdn-
lichen Trainingsplan und den Fitness-
Check beinhaltet. Ab der 27. Trainings-
woche wird halbjdhrlich eine Trainer-
pauschale mit 25,90 € fdllig. Die Pau-
schale fUr das erste Halbjahr ist im Ser-
vicepaket enthalten. Die Trainerpau- Kreabag Ed|t|0n
schale sichert, dass alle drei Monate
das Trainingsprogramm  (iberarbeitet in vielen verschiedenen Farben, Mustern und Kombinationen
wird und dass pro Jahr zwei Fithess-
Tests stattfinden.

ordentlich

7ur Person: Sichern sie sich eine kostenlose Tasche*

Rudiger Loy ist Geschdftsbereichslei- 1 1

ter Rehabilitation und Medical Fit- Lassen Sle SICh den Zusatzu msatz

ness, Dipl.-Sportwissenschaftler und n|Cht entgehen'

Dipl.-Kaufmann. Er ist bei ORTEMA seif *im Wert von 129,- € beim Kauf von 50 Kreabag Classic ||

2004 und in der Fitnessbranche seit

1994 tatig. .
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