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Liebe Besucherinnen und Besucher unserer Homepage,

tagtaglich missen Sie wichtige Entscheidungen treffen, Mitarbeiter fihren oder sich technischen
Herausforderungen stellen. Dazu brauchen Sie verlassliche Informationen, direkt einsetzbare
Arbeitshilfen und Tipps aus der Praxis.

Es ist unser Ziel, Ihnen genau das zu liefern. Daflr steht seit mehr als 25 Jahren die
FORUM VERLAG HERKERT GMBH.

Zusammen mit Fachexperten und Praktikern entwickeln wir unser Portfolio standig weiter,
basierend auf lhren speziellen Bedurfnissen.

Uberzeugen Sie sich selbst von der Aktualitdt und vom hohen Praxisnutzen unseres Angebots.

Falls Sie noch nahere Informationen winschen oder gleich tUber die Homepage bestellen
mdchten, klicken Sie einfach auf den Button ,In den Warenkorb“ oder wenden sich bitte
direkt an:

FORUM VERLAG HERKERT GMBH
Mandichostr. 18

86504 Merching

Telefon: 08233 / 381-123

Telefax: 08233 / 381-222

E-Mail: service@forum-verlag.com
www.forum-verlag.com

© Alle Rechte vorbehalten. Ausdruck, datentechnische Vervielfaltigung (auch auszugsweise) oder Veranderung
bedurfen der schriftlichen Zustimmung des Verlages.
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5.6  Voraussetzungen fiir erfolgreiches 1GeLn
in der Praxis

5.6.1  Personliche Voraussetzungen

» Zeit. Schatzen Sie den zeitlichen Aufwand fiir [hr Engagement rich-
tig ein: Personliche Fortbildungen, Kommunikations- und Ver-
kaufstrainingsgesprache, Kooperationspartner, Einbeziehung der
Arzthelferinnen, Einlernen von Personal usw. Dieser Faktor hélt
viele Arzte davon ab, sich mit dem Thema naher zu beschaftigen,
da sie vom Praxisalltag genug gefordert werden. IGeL / Selbstzah-
lermedizin ist dann eher noch ein zusatzlicher Stressfaktor
(schlieSlich gibt es auch noch ein Privatleben!) Aus unserer Er-
fahrung zeigt sich, dass i. d. R. zunéchst die Praxis optimal struk-
turiert und organisiert sein muss, um Zeit fir diese Vorhaben zu
gewinnen und dauerhaft erfolgreich zu sein. In suboptimal organi-
sierten Praxen kommt es dariiber hinaus oft zu Wartezeiten: Kaum
ein potenzieller Selbstzahler ist gewillt, eine halbe Stunde oder
langer auf Sie zu warten! Priifen Sie daher in einem ersten Schritt,
ob eine Reorganisation lhrer Praxis notwendig ist. Zwar gibt es
auch Leistungen, die quasi nebenbei und ohne gréfieren Aufwand
machbar sind, langfristig wird allerdings nur mit einer entspre-
chend abgestimmten Praxisorganisation ein dauerhafter Erfolg
moglich sein.

* Sie sollten Verfahren, welche die so genannte ,Schulmedizin® er-
ganzen, offen gegeniiberstehen und sich mit Ihnen konstruktiv
auseinandersetzen. Auch hierfiir braucht es Zeit.

* Finanzielle Aspekte sollten bei Threm Engagement nicht im
Vordergrund stehen (auch wenn ein Engagement im Gesundheits-
markt oft als zweites Standbein oder der Ausweg aus der ,Kassen-
praxiskrise® propagiert wird). Konzentrieren Sie sich darauf, [hren
Patienten zuallererst eine optimale Medizin zu bieten, die deren
Wiinschen und Bediirfnissen die hochste Prioritét einrdumt. Am
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Wichtigsten ist es immer, den Nutzen fir [hre Patienten im Auge zu
behalten - der verdiente finanzielle Erfolg kommt dann ,quasi
automatisch®.

* Seien Sie in Ihrem Innersten von Ihrem Handeln iberzeugt! Hoéren
Sie ruhig auf Thr ,Bauchgefiihl“. Nur was Sie gerne tun, machen
Sie auch gut - Thre Patienten spiiren das. Auf3erdem hilft [hnen
diese innere Motivation dabei, voriibergehend auftauchende Pro-
bleme / Durststrecken konstruktiv anzugehen.

¢ Investieren Sie in Thre Personlichkeit. Medizinische Fachkompe-
tenz setzt Ihr Patient / Klient ohnehin voraus (kann sie aber kaum
sehen oder messen). Kommunikation spielt in der Fort- und
Weiterbildung von Arzten nur eine sehr untergeordnete Rolle.
Seien Sie die positive Ausnahme. Sie werden nicht nur beruflich,
sondern auch privat erheblich davon profitieren! Empfehlenswert
sind Kurse zur psychosomatischen Gesprachsfiihrung oder auch
eine Ausbildung als NLP-Practitioner oder Master. NLP steht dabei
fir das so genannte Neurolinguistische Programmieren, eine
Sammlung hochst wirkungsvoller psychologischer Interventions-
techniken. In einigen Stddten werden Kurse speziell fiir Arzte an-
geboten.

* Haben Sie den Mut zur Spezialisierung. Sowohl als Allgemeinme-
diziner wie auch als Facharzt sollten Sie sich spezialisieren, und
zwar auf eine bestimmte Zielgruppe, fir die [hr Leistungsspektrum
interessant ist. Wie wére es z. B. wenn sie sich als Orthopade auf
junge Mitter oder Schwangere mit Riickenschmerzen spezialisie-
ren oder als Allgemeinmediziner auf stressgeplagte Lehrer? Wer
nur das macht, was alle machen, bekommt auch nur das, was alle
anderen bekommen. Zudem sind Sie als Nicht-Spezialist nur
schwer kooperationsfdhig, da Ihre Kollegen immer denken, dass
Sie Ihnen etwas wegnehmen koénnten. Als Spezialist sind Sie opti-
mal kooperationsfdhig. So werden Sie sich mittel- und langfristig
nicht nur regional, sondern auch tiberregional profilieren konnen.
Sie verzetteln sich nicht und konzentrieren Ihre Zeit, Fahigkeiten
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und Energie auf die Bereiche, die am erfolgversprechendsten
sind.

5.6.2  Voraussetzungen in der Praxis

* Grundvoraussetzung fiir hren dauerhaften Erfolg ist eine sehr gut
strukturierte und organisierte Praxis mit hohem Servicelevel (z. B.
kurze Wartezeiten, ruhiger, stressfreier Ablauf usw.). Erstens wer-
den Sie nur dann die noétige Zeit und Energie fiir Ihr Engagement
im IGeL-Markt aufbringen konnen; zweitens warten anspruchvolle
Klienten nicht gerne. In einigen Praxen gilt mitunter die inoffiziel-
le Anweisung, Privatpatienten vorzuziehen. Wenn Sie im [GeL-
Markt langfristig erfolgreich sein mochten, sollten Sie sich ver-
gegenwadrtigen, dass vor allem die Kassenpatienten die [GeL-An-
gebote wahrnehmen werden. Diese durch das Vorziehen von Pri-
vatpatienten zu verprellen macht wenig Sinn. Die Losung: Ein
optimales Terminplansystem mit kurzen Wartezeiten fur alle.

* Grof3zligige Medizin: Der Budgetzwang bleibt auch Ihren Patienten
nicht verborgen. Wenn Sie sich dennoch fiir lhre Patienten Zeit
nehmen konnen (was in einer entsprechend strukturierten Praxis
kein Problem ist), geben Sie zu erkennen: ,Deine Sorgen / Deine
Probleme interessieren mich wirklich!“ Das spricht sich schnell
herum. Insbesondere fiir Vorsorgeuntersuchungen (sofern fiir Ih-
re Fachgruppe relevant) sollten Sie mehr Zeit einplanen, i. d. R. ist
hier einer der besten Ankniipfungspunkte fiir Gesprache zum The-
ma Gesundheitsférderung / Gesunderhaltung. Die wenigsten Pa-
tienten wollen horen, dass sie flir ihre Beitrage, die sie an die Kran-
kenkassen abfihren miussen, immer weniger Leistungen erhalten.
Die Diskussionen haben Sie ohnehin und werden auch mit ent-
sprechenden Plakaten nicht weniger. Wenn Sie allerdings dem Pa-
tienten etwas Gutes zukommen lassen, was eigentlich nicht im
GKV- Katalog vorhanden ist (etwa weil Sie tiberzeugt sind, dass es
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medizinisch unabdingbar ist), diirfen Sie den Patienten auch ru-
hig wissen lassen, dass er bei lhnen ganz besonders gut aufgeho-
ben ist.

e Definieren Sie ein Spektrum an Privatleistungen und Angeboten,
das sich auch wirklich an den Bediirfnissen Ihrer Patientenklientel
orientiert. Wenn Patienten Interesse an einer Leistung haben, sind
diese oft auch flir andere Angebote offen. Nutzen Sie diese ,,Cross-
Selling“-Potenziale.

* Motivierte Arzthelferinnen: Beziehen Sie von Anfang an lhre Arzt-
helferinnen mit ein!

Dass das (fiir viele Arzte noch ungewohnte) Anbieten von Leis-
tungen ausschliefllich den Arzthelferinnen iiberlassen werden
soll, ist ein fataler Irrtum. Der Grund dafiir ist einfach: Die Patien-
ten / Kunden vertrauen lhnen, Sie sind das ,Zugpferd“! Nutzen Sie
diese nattirliche Trumpfkarte, um die Sie viele so genannte ,Ver-
kdufer beneiden!

Zundchst sollten Sie bei der Einbeziehung der Arzthelferinnen dar-
auf achten, dass diese von den Gesundheitsleistungen der Praxis
iberzeugt sind. Oft geschieht es, dass ein Patient, den Sie eben im
Sprechzimmer z. B. iber den Nutzen einer bestimmten Methode
informiert haben, beim Verlassen der Praxis sich nochmals bei
den Arzthelferinnen riickversichert, ob das denn das Richtige sei.
Wenn die Arzthelferin die Wirksamkeit des Angebotes bestatigt,
haben Sie einen treuen Kunden mehr. Unterldsst sie dies oder &u-
Bert sie sich skeptisch tiber das Angebot, wird sich auch das
schnell herumsprechen (und gefdhrdet ggf. sogar den Bestand Ih-
rer Kassenpraxis!). Flir die Arzthelferinnen kann Ihr IGeL-Engage-
ment auch eine hervorragende Moglichkeit der Weiterentwicklung
sein, die auch 6konomisch Sinn macht. Sie kann sich z. B. zur rei-
semedizinischen Beraterin, Erndhrungsberaterin o. &. fortbilden.
Wichtig ist dabei, dass die Interessen der Arzthelferinnen mit der
Praxisstrategie ibereinstimmen. Achtung: Die Solidaritdt der Arzt-
helferinnen gehort nicht selten den GKV-Versicherten, schlieSlich
sind sie selbst so versichert. Gelingt es lhnen, durch kurze Warte-
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zeiten fir GKV- und Privatversicherte auch praktisch weg von die-
ser Differenzierung zu kommen, lasst sich ohne weiteres eine an-
dere Praxisphilosophie etablieren: Kranken dabei helfen gesund
zu werden und Gesunde bei der Gesunderhaltung zu unterstiitzen.
Beides hat letztlich nur positive Seiten, mit denen sich auch Ihre
Arzthelferinnen identifizieren konnen (und Sie ebenfalls, oder?).

5.6.3  Rechtliche Voraussetzungen

Lassen Sie sich nicht verunsichern; wenn Sie einige Regeln beachten,
ist die juristische Seite relativ einfach.

So sollten Sie unbedingt mit dem Patienten einen schriftlichen Be-
handlungsvertrag schliefen. Einige Arzte unterlassen dies, was nicht
nur zufolge hat, dass dem Patienten oft gar nicht klar ist, dass er fiir
diese Leistung etwas zu bezahlen hat (inklusive der folgenden
Diskussionen). Im Ernstfall haben Sie ohne Behandlungsvertrag kei-
nerlei Chance, Ihr Geld zu erhalten.

Hier ein Beispiel fiir einen Behandlungsvertrag:

Erklarung Uber eine Wahlentscheidung zur privatdrztlichen Be-
handlung nach BMV-A § 18 (3)

Name, Geb.-Datum, Anschrift des Patienten

Ich wiinsche fiir mich / fir
die folgenden Bereiche:

Privatbehandlung fiir

(hier folgt die Auflistung der Leistungen nach GOA),
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Mir ist durch Aufkldrung des Arztes bekannt, welche Leistungen
ich im Einzelnen auf Versichertenkarte als Kassenpatient erhalten
kann. Der Wunsch fir diese Privatbehandlung ist nicht auf Initiati-
ve meines behandelnden Arztes zustande gekommen. Es handelt
sich nicht um eine Leistung der gesetzlichen Krankenversicherung
(Krankenkassen), da diese gewiinschte Leistung entweder nicht
im Leistungskatalog der gesetzlichen Krankenversicherung (Kran-
kenkasse) aufgefiihrt ist oder diese Leistung zwar im Leistungska-
talog enthalten ist, fiir diese jedoch keine medizinische Notwen-
digkeit besteht. Mein Arzt hat mich informiert, dass die Leistungen
der gesetzlichen Krankenversicherung eine ausreichende Versor-
gung ermoglichen.

Mir ist bekannt, dass ich fiir die gewiinschte Privatbehandlung ei-
ne Rechnung des behandelnden Arztes erhalte und diese entspre-
chend zu bezahlen habe. Die zu erwartende Hohe dieser Rech-
nung habe ich aus beigefiigter Aufstellung entnommen.

Mir ist ebenfalls bekannt, dass durch den behandelnden Arzt ver-
anlasste Leistungen anderer Arzte als Privatbehandlungen gelten
und entsprechend zu bezahlen sind, insofern er neben seinen ei-
genen Leistungen bei der angegebenen Behandlung Leistungen
anderer Arzte, wie z. B. Laborarzten, Radiologen veranlasst. Um-
fang und ungefdhre Kosten dieser Inanspruchnahme sind mir be-
kannt gegeben worden.

Mir ist ebenfalls bekannt, dass mein behandelnder Arzt diese Leis-
tungen nicht mit meiner Krankenkasse abrechnen kann und diese
Privatbehandlungen auch nicht von meiner Krankenkasse erstattet
werden kénnen.

Ort, Datum
Unterschrift Arzt

Unterschrift Patient bzw. gesetzlicher Vertreter
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Tipp: Am besten ist, wenn Sie eine solche Auflistung samt diesem
Vertragstext flir jede Leistung in Threm PC hinterlegt haben. Viele Pra-
xis-EDV-Anbieter bieten mittlerweile spezielle IGeL-Abrechnungsmo-
dule an, in denen auch ein entsprechender Behandlungsvertrag inte-
griert ist.

Tipp: Ein solcher Vertrag ist auch unter Marketinggesichtspunkten
recht sinnvoll. So kénnen Sie dem Patienten z. B. Folgendes bei der
Aushéndigung sagen: ,Sie konnen sich diesen Vertrag und das Infor-
mationsblatt gerne mit nach Hause nehmen, in Ruhe durchlesen und
uns bei Fragen auch gerne anrufen. Wenn Sie sich entschieden ha-
ben, lassen Sie uns den Vertrag einfach per Post oder Fax zukommen
oder bringen Sie ihn bei der ersten Behandlung einfach mit. Wenn
Sie sofort beginnen mochten, sollten Sie sich den Vertrag in Ruhe
durchlesen und unterschreiben, dann kénnen wir unverziiglich mit
der Behandlung beginnen.*

Der Vorteil eines solchen Vorgehens liegt darin, dass Sie den Druck
aus dem Gesprdch herausnehmen, dass der Patient sich sofort ent-
scheiden muss (er kann es aber, wenn er es mochte).

Wenn Sie den Eindruck haben, dass der Patient sich unter Druck ge-
setzt fiihlt, konnen Sie ihm gerne versichern, dass Sie unabhéngig
von seiner Entscheidung gerne sein Arzt bleiben werden, da es Ihnen
wichtig ist, dass er alle Behandlungsmoglichkeiten in seiner Situation
kennen sollte, auch diejenigen, die nicht von der GKV bezahlt wer-
den.

Sie diirfen ohne weiteres in einer Broschiire, einem Merkblatt oder
im Internet Giber Ihre Leistungen sachlich informieren, vergleichende
oder anpreisende Werbung ist hingegen verboten.

Nennen Sie in Threr Rechnung immer die GOA-Ziffern, Giblich ist der
1,0 bis 2,3fache Satz (letzterer wie immer bei entsprechendem Auf-
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Der neue Hausarzt-EBM

Fir weitere Produktinformationen oder zum Bestellen hilft Ihnen unser Kundenservice
gerne weiter:

Kundenservice

@ Telefon: 08233 / 381-123
< E-Mail: service@forum-verlag.com

Oder nutzen Sie bequem die Informations- und Bestellméglichkeiten zu diesem Produkt in
unserem Online-Shop:

Internet
(P http://www.forum-verlag.com/details/index/id/5745

FORUM VERLAG HERKERT GMBH, MandichostraBe 18, 86504 Merching,
Tel.: (08233) 381 123, E-Mail: service@forum-verlag.com, Internet: www.forum-verlag.com
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