TR LT YA VAR seLBSTZAHLERLEISTUNGEN

Zielgruppe Sportler

Bewegung lohnt sich

In allen Altersgruppen und in allen sozialen Schichten gibt es Sportbegeisterte. Gut
fiir Sie: Sportler sind regelmaRig auf der Suche nach spezialisierten Arzten.
Bewegung wird auch zunehmend als Therapiebestandteil bei den verschiedensten
Erkrankungen entdeckt — ein Praxisschwerpunkt mit Zukunft also!

Nicht jeder Sportmuffel kauft eines Tages ein Paar

Laufschuhe und trainiert von dem Moment an problem-
los und erfolgreich. Das Gegenteil diirfte haufiger der Fall
sein: Bevor jemand mit dem Gesundheitssport beginnt, sucht
er nach Experten, die seine Fragen beantworten kénnen.
Wer einen ungewohnten Sport begonnen hat, sucht wieder
nach medizinischen Experten, wenn das Training nicht so
klappt wie erhofft. Verkdufer im Sportgeschéft oder Sanitéts-
fachhandel, Kollegen beim Lauftreff, Physiotherapeuten oder
der sportbegeisterte Nachbar — viele Menschen kennen sich
angeblich richtig gut mit sportmedizinischen Themen aus!
Gerade im Bereich der Selbstzahlerleistungen ist es unum-
ganglich, sein Angebot hochwertig und ,,sauber aufzustellen.
Sie brauchen eine solide Qualitdtsbasis, um serids zu arbeiten
und einen verniinftigen Ruf zu bekommen.
Vor einigen Jahren wurden sportmedizinische Tests von der
Stiftung Warentest untersucht und bewertet. Dazu wurden
Undercover-Patienten eingesetzt. Das Ergebnis war — kurz ge-
sagt — peinlich fiir die getesteten sportmedizinischen Praxen.
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u Indlwdueﬂe Trammgsprogramme ur Gewmhtsreduktlon
(Sportart Umfang Belastungsmtensntat)

= Beratung zum Wiederemstleg nach langerer Sportpause

Beratung zur richtigen Sportwahl in besonderen
Situationen (ln der Schwangerschaft, Bahyschwnmmen)

. ] Sportangebote fiir Kranke (Osteoporose Krebs, Diabetes)
m Sport-Reha nach Operatmnen (Endoprothesen

Herzklappenersatz)

~m Beratung zum Sport im Alter (Spmt als Sturzprophylaxe ‘

 geeignete Fitnessstudios, Qigong als Gleichgevvlchtstralmng)

= ﬁTrammgsberatung zu bestimmten Sportarten (Joggmg

- FuRanalyse, Herz-Kreislauf-Risiko-Check)
" TrammgsheratungvonLe1stungssportiern(Lelstungskka '
. Abstand zwmchen Marathonlaufen)

k i‘gerung (Info ur Dopmgpmblemank unter WWW. nada bonn.de)

" Wunschlelstungen zur. schnelleren Regenerat»on nach

Verletzungen

. Taughchkeltsuntersuchungen wie sie 2.B. filr Taucher und

Piloten gefordert werden

" Mentaltralnmg ur LelStungSstelgerung
" Naturhellkundhche Schmerztheraple (vanose Akupunktur)

Der Kassenarzt

Helmuth C. Roider

Oft war das Angebot zwar kostengiinstig, aber nicht umfang-
reich genug. Auch wurde bemingelt, dass die Praxen keine
schriftlichen Empfehlungen mitgaben.

Wer sich mit Sportmedizin beschaftigt, sollte sich am besten
auf bestehende Leitlinien berufen konnen, die die Qualitét
seiner Angebote untermauern. Tipps und Leitlinien fiir die
Durchfithrung von sportmedizinischen Untersuchungen gibt
es zum Beispiel bei der Deutschen Gesellschaft fiir Sportme-
dizin und Pridvention (www.dgsp.de).

Wie erreichen Sie lhre Zielgruppe?

,.Ich betreue die Handballmannschaft der Stadt* — so ein Hin-
weis auf Threr Homepage oder in einem Praxisflyer klingt gut,
nicht wahr? Ein Nebenjob als Vereinsarzt kurbelt mit Sicher-
heit die Mund-zu-Mund-Propaganda an und macht Sie zum
Experten fiir Sportler.

Der Weg iiber den Sportverein kann aber auch ganz andere
Tiiren 6ffnen: Ob Hochdruck oder COPD, fiir viele chronische
Krankheiten gibt es mittlerweile Sportgruppen, die von
Arzten betreut werden. Wer sich einen sportmedizinischen
Namen machen will, kommt an den Sporteinrichtungen seiner
Umgebung kaum vorbei.

Ein Internetauftritt ist Plicht fiir jede Praxis, die nicht nur die
tibliche Laufkundschaft anziehen will. Aber nicht irgendein
hausgemachter Internetauftritt bitte! Im weltweiten Netz
trennt sich schnell die Spreu vom Weizen: Schauen Sie sich
ruhig einmal ein paar Internetauftritte an, in denen Hausérzte
nebeneinander Sportmedizin, Entgiftungskuren, Atteste,
Reisemedizin und Faltenunterspritzungen bewerben. Das Er-
gebnis ist nicht tiberzeugend!

Gut ist es dagegen, wenn Sie auf einer auch optisch professio-
nell gestalteten Seite erkldren, wie Ihre Schwerpunktangebote
zueinanderpassen. Sie konnten beispielsweise beschreiben,
dass viele Ihrer Patienten Marathonliufer sind, die neben einer
Trainingsberatung und sportmedizinischen Untersuchungen
auch orthomolekulare Medizin und — wegen der Teilnahme an
internationalen Wettkdmpfen — auch eine reisemedizinische
Beratung benétigen. Diese Leistungen bieten Sie selbstver-
stindlich auch den Patienten an, die kiirzere Strecken laufen.
Die Wirkung ist vollig anders!

Wenn Sie Spezialist fiir eine bestimmte Sportart sind, ist
ein iiberregionales Marketing besonders wichtig fiir Sie. In
welchen Arzteverzeichnissen mochten Sie mit Ihrer Home-
page gelistet werden? Fiir Hobby-Dauersurfer bietet es sich
an, auch selbst aktiv zu werden: Trifft sich [hre Zielgruppe in
einem Internetforum, wo Sie mit klugen Antworten als Exper-
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te auftreten konnen? Bei www.wer-weiss-was.de stellen Pa-
tienten beispielsweise immer wieder medizinische Anfragen,
bei www.softrock.de suchen Kletterer nach guten Sportme-
dizinern, unter www.laufforum.de diskutieren Liufer ...

So gewinnen Sie das Team fiir die Idee

Ihre Mitarbeiterinnen sind die Aushéngeschilder Ihrer Praxis.
Wer hier also lustlos, mit hingenden Schultern und ebenso
hingenden Mundwinkeln den Tag voriiberziehen lisst, passt
nicht zu Ihnen. Das klingt vielleicht hart, entspricht aber mei-
nen Erfahrungen.

Es ist einfacher, sich von einer Angestellten zu trennen, als
einen Praxisschwerpunkt gegen die Interessen des Teams auf-
zubauen. Natiirlich muss nicht jede Arzthelferin das Aussehen
eines Models haben. Aber jede sollte SpaB an der Bewegung
haben, die Ungeduld des verletzten Sportlers nachvollziehen
kdnnen und — wie Sie — unbedingt auch eigene Sporterfah-
rungen besitzen.

Sie haben sportbegeisterte Mitarbeiterinnen, aber die Team-
arbeit klappt nicht perfekt? Versuchen Sie einmal, Thre Mit-
arbeiterinnen mit Bildern aus verschiedenen Sportarten zu
neuen Ansitzen zu motivieren:

= Kampfsport: Der Kung-Fu-Kéampfer lisst seinen Gegner ins
Leere laufen, er nutzt die Angriffsenergie des anderen, um
ihn zu Fall zu bringen. Auch in der Praxis muss man nicht
jede Beschwerde kontern mit ,,aber ich wollte doch nur oder
Lstimmt gar nicht®. Ein erfreutes Licheln und der Hinweis
»Danke fiir den guten Tipp, das machen wir in Zukunft bes-
ser!“ —und viele Beschwerden sind vom Tisch.

m Klettern: Wer Angst davor hat, ins Seil zu stiirzen, klettert
zittrig und ungeschickt. Das Gegenmittel heifft Mentaltrai-
ning. Beim Klettern darf nicht die Vorstellung des Sturzes
den Kopf blockieren, die Konzentration muss sich

auf die Bewegung richten. Schiitteln Sie auch in der
Praxis die Vorstellung davon ab, was alles nicht
klappen konnte. Natiirlich miissen wichtige
Entscheidungen gut durchdacht werden. Aber
wenn die Entscheidung gefallen ist, heiBt es

dranbleiben, nicht zégern.

m Fuflball: Nicht Oliver Kahn ist der Sieger,
sondern die ganze Mannschaft! Aufgabe
des Trainers ist dann die richtige Zusam-
menfassung: ,,Haben wir das nicht toll hin-
gekriegt?«

Kooperationen
Natiirlich kénnen Sie ganz indi-
viduelles Marketing machen:
Veroffentlichungen in der
Lokal- oder Fachpresse iiber
sportmedizinische Probleme
Threr Zielgruppe sind sicher ver-
niinftig. Als Seniorensportarzt profi-
tieren Sie davon, wenn Thre Senioren
am nichsten Stadtlauf teilnehmen,
als Alpinmediziner zeigen Sie viel-
leicht in einer Diashow Thre Eindrii-
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Motivieren Sie lhre sporthegeisterten Mitarbeiterinnen mit
Vergleichen: Auf Angriffe geschickt reagieren, ist auch der
Ansatz des Kung-Fu.

cke von der Alpeniiberquerung mit dem Mountainbike. Sie
kdnnen aber auch unter dem Segel einer groBeren Organisa-
tion von deren Marketingaktivitéiten profitieren, z.B. im FPZ
(mehr dazu: www.fpz.de): In diesem ,,Netzwerk der Riicken-
schmerzexperten haben sich mittlerweile iiber 100 #rztliche
Zentren zusammengeschlossen. Gemeinsam mit der IGOST
(Interdisziplindre Gesellschaft fiir orthopddische und unfall-
chirurgische Schmerztherapie) wurde die ,,Integrierte Versor-
gung Riickenschmerz* entwickelt. Uber 20 Krankenkassen
beteiligen sich inzwischen daran und die teilnehmenden Arzte
konnen ihre Leistungen extrabudgetir abrechnen.

Wenn Sie einzelne Kurse anbieten wollen, lohnt der Anruf-
marathon bei den Krankenkassen, um die Erstattungsmog-
lichkeiten abzukliren. Geld ist fiir interessierte Patienten nach
wie vor ein wichtiges Argument bei der Entscheidung fiir oder
gegen Gesundheitssport.

Konnte ich Thnen deutlich machen, wie umfangreich die
sportmedizinischen Méglichkeiten sind? Wie dringend es fiir
Sie ist, Ihre Praxis fit fiir den Wettbewerb zu machen, wissen
Sie selbst am besten. Darf ich Lothar Matthius zitieren? ,,Wir
diirfen jetzt nur nicht den Sand in den Kopf stecken

In diesem Sinne

Thr
Helmuth C. Roider

FELUNGRESSIICE = e

Einige Anregungen kénnen Sie sich hier holen:
Www.praxis-gassen.de

Diese Privatpraxis zeigt, wie Kooperation funktionieren kann:
www.praxis-erbel.de

Sehr schane Seiten einer Privatpraxis fiir Orthopédie, Osteopathie
und Tanzmedizin:

www. fitfordance.de

Optisch nicht gerade umwerfend, aber inhaltlich super:
http://treibel-bergmed.de

Der Kassenarzt
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