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Dr. Burkhard John, Vorsitzender

der Kassendirztlichen Vereinigung

Sachsen-Anhalt

»Sorgen Sie vor!“ — diesen Aufruf
hat die KVSA aufgrund einer bun-
desweit initiierten Kampagne
gestartet.  Oftmals ist unseren
Patienten nicht bewusst, welche
Leistungen der Vorsorge durch die
Gesetzliche Krankenversicherung
iibernommen werden. Die ,,Pri-
ventionsinitiative“ hat sich zum
Ziel gesetzt, sowohl die Arzteschaft
als auch die Bevélkerung zu sensi-
bilisieren und die Inanspruch-
nahme der Priventionsleistungen
zu steigern.

Die KV Sachsen-Anhalt hat im
September diverse Informations-
materialien versandt, die einen
guten Uberblick iiber die verschie-
denen Vorsorgeleistungen geben.
Nutzen Sie die Kontakte mit Ihren
Patienten, {iber das Thema Pri-
vention zu reden und kliren Sie
Ihre Patienten iiber die verschiede-

nen Moglichkeiten auf.
Thr

LA

2 MAGAZIN

INHALT

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

REPORTAGE
Bedarf und Nachfrage bei individuellen Ge-

sundheitsleistungen wachsen stetig an. Das sind
auch Erfahrungen von Allgemeinmediziner
Dr. Jérg Tonn aus Magdeburg und Dermatolo-
gin Dr. Gabriele Merk, Wittenberg.
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WISSENSCHAFT

Testen Sie Thr eigenes Praxispotenzial anhand

unserer Checkliste.

H3
CAMPUS

Eine gute Praxisorganisation kann auch beim

1GeLn hilfreich sein.

H9
GESPRACH

Vertrag zwischen Arzt und Patient ist Vorausset-

zung fiir Selbstzahlerleistung.

|10

KV-AKTUELL

Vorsorgebehandlungen werden Vertragsirzten

extrabudgetir vergiitet.

o 11
FORUM

Sind Patienten bereit, ihren Arzt aus eigener

Tasche zu bezahlen?




AUSSERBUDGETARE ODER INDIVIDUELLE GESUND-

HEITSLEISTUNGEN WERDEN

IN MANCHEN ARZTPRA-

XEN NOCH IMMER WIE STIEF-, TEILWEISE SOGAR WIE

SCHMUDDELKINDER BEHANDELT. DABEI WACHSEN

AUF SEITEN DER PATIENTEN NACHFRAGE UND
BEDARF. ,,DAS POTENZIAL IST DAY, MEINT DER

MAGDEBURGER HAUSARZT DR. JORG TONN.

Das Gros aller Behandlungen
in der Hausarztpraxis sind
Kassenleistungen. So soll es
bleiben. Pro Quartal rechnet
Jorg Tonn, der seit zwei Jahren
eine  Allgemeinmedizinerin
angestellt hat, rund 1600
Scheine ab. Etwa zehn bis 15

Prozent des Arbeitspensums ent-

fallen auf individuelle Gesundheits-
leistungen (IGeL). Entscheidend fiir die
Auswahl der Angebote sind fiir den Arzt die
Attribute: sinnvoll, niitzlich, medizinisch. ,,Und
ich mache nur, was ich hundertprozentig kann und
wovon ich absolut iiberzeugt bin.“ Kompetenz,
Professionalitit, Seriositit als wichtigste Vorausset-
zungen fiir eine gute Qualitit der Behandlung,
nicht nur, aber auch beim IGeLn.

,Wir bemithen uns immer, den Patienten ein
Stiickchen niher zu kommen.“ Das beginne bei
der Freundlichkeit am Empfang, der Aufgeschlos-
senheit, dem Service. Bestellte Patienten miissen
beispielsweise in der Tonn’schen Praxis nicht linger
als 20 Minuten warten. Um Blutabnahmen auch
an zwei Nachmittagen in der Woche zu ermégli-
chen, wurden zusitzliche Laborfahrten geordert.
Und jeder Patient weif3, dass er seinen Arzt bei Fra-
gen oder Problemen withrend der mittiglichen Te-
lefonsprechstunden erreichen kann.

Das alles hat mit ,IGeLn® eigentlich iiberhaupt

nichts zu tun und ist andererseits doch eine ent-

scheidende Voraussetzung. ,,Patienten, die mit uns,

unserer Arbeit und ihren Behandlungen zufrieden
sind, vertrauen uns auch bei ergiinzenden oder wei-
terfithrenden Therapien.“ Wichtig sei, niemanden
zu dringen, sondern jedem Zeit fiir eigene Ent-

scheidungen zu geben.

Erstinformation durch Flyer
Welche Zusatzleistungen in der Magdeburger
Hausarztpraxis in Anspruch genommen werden
kénnen, erfahren Patienten zunichst {iber Flyer,
die im Wartezimmer ausliegen und alle mit dem
praxiseigenen Signet (li. neben dem Foto) versehen

sind. Sie informieren detailliert, sachlich und ver-

REPORTAGE

Das Interesse an zusatzlichen
_eistungen wachst stetig

Renate Diring hoffi, dass ibre Riickenschmer-
zen durch die Akupunkturbehandlung bei
Dr. Jorg Tonn verschwinden. Die 76-Jihrige

hatte zuvor einen Lendenwirbelbruch.
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Mit derr riedizir -

schen Fordschridd

wic hst auch unsere
\/eranz‘woriarg,
Patienten pardizipieren
zu lassen. Nur so
kann Jeder entschei-
den, was er #4r sich
in Ansprach rnehrmen
»MSCHe.
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Ein Team — ein Weg — ein Ziel.
Zweimal im Jabr beriit Dr. Jorg Tonn
gemeinsam mit Hausirztin Dr. Annett
Gerchel (vorn links) sowie den Arzthelfe-
rinnen und Azubis, wie die eigene Arbeir
im Sinne einer noch besseren Versorgung

der Patienten optimiert werden kann.
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stindlich, geben Auskunft dariiber, welche Be-
handlungen wann und fiir wen Sinn machen, wel-
chen Nutzen der Einzelne hat. Konkret benannt
werden auch die Kosten. , Weiterfithrende Fragen
werden im personlichen Gesprich beantwortet.”
Dabei ist fiir den Arzt wichtig, dass das gesamte
Team hinter den Leistungen steht und exakte Aus-
kiinfte geben kann. ,Die Frage: Tue ich meinem
Arzt damit nur einen Gefallen?, stellt sich tiberhaupt
nicht, wenn der Patient sich iiber das Benefit voll-

kommen im Klaren ist.“

Ein gutes Team
Dr. Jérg Tonn praktiziert seit zwei Jahrzehnten. Zu
seinem Team gehoren neben Dr. Annett Gerchel,
die sich derzeit auf die Palliativmedizin speziali-
siert, zwei Arzthelferinnen und zwei Azubis. Zu
seinem Team gehdren aber genauso Offenheit und
Transparenz — sich selbst und den Patienten ge-
geniiber. Gebe es Probleme, werden die méglichst
am selben Tag besprochen, wobei das Recht der
Kritik nicht nur den Arzten zusteht. ,Es gibt kein
besseres Aushingeschild als Mitarbeiter, die mit
Freude zur Arbeit kommen, die mitgestalten kin-
nen und spiiren, dass sie anerkannt werden. In der
Magdeburger Praxis erfahren das die Angestellten
nicht nur iiber freundlich, lobende Worte, sondern
auch ganz konkret in einer zusitzlichen Leistungs-
vergiitung. Einmal im Quartal zahlt Jérg Tonn sei-

nen Mitarbeiterinnen Zuschlige, die zum einen

E

vom erzielten Umsatz, zum anderen aber auch vom
Stand der Ausbildung bzw. der Qualifizierung oder
der Praxiszugehérigkeit abhingig sind. ,Die ein-
zelnen Leistungen lege ich dabei nicht zugrunde,
weil ich weif}, dass jede meiner Mitarbeiterinnen
ihr Bestes gibt. Sonst wire sie nicht bei uns.”
Wichtig ist Jorg Tonn auch in diesem Punkt die
Transparenz. Jede Schwester und die Azubis wis-
sen um die Hohe des zusitzlichen Verdienstes ihrer
Kolleginnen. Das schiebe Neid und Missgunst von

vornherein einen Riegel vor.

Leistungen auf dem Priifstand
Dem guten Klima in der Arztpraxis dienen zugleich
die wochentlichen Dienstbesprechungen, die jeweils
mit einem kleinen fachlichen Referat einer Mitarbei-
terin beginnen und bei denen alle aktuellen Belange
»auf den Tisch“ kommen. Zweimal jihrlich berit das
Praxisteam gemeinsam, wo es vielleicht noch hakt und
wohin die kiinftigen Wege fiihren sollen. , Wir tiber-
denken hier auch unsere Leistungen und iiberlegen,
was besser zu machen ist.“ IGeL-Angebote kommen
mit auf den Priifstand. Derzeit sind hier Akupunktu-
ren, Beratungen iiber Patentenvorsorge und der
Labor-Check plus besonders gefragt. In der Praxis
konnen etwa zehn Zusatzangebote in Anspruch ge-
nommen werden: Dazu gehoren Fritherkennungs-
untersuchungen genauso wie Vitalisierungskuren,
Kurse zur Raucherentwshnung, Reisemedizin, Un-

tersuchungen der Tauchtauglichkeit.
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/ufriedene Patienten
sind die beste Werbung

IN DEN VERGANGENEN JAHREN HABEN SICH ANGEBOT

UND NACHFRAGE VON
LEISTUNGEN BEI

INDIVIDUELLEN GESUNDHEITS-
DERMATOLOGEN STARK NACH OBEN

ENTWICKELT. DABEI GEHT ES NICHT NUR UM VORSOR-

GEANGEBOTE, SONDERN AUCH UM DIE SCHONHEIT.

Als die Dermatologin Dr. Gabriele Merk 1997 be-
gann, ihr Leistungsspektrum auch auf so genannte
Selbstzahler-Leistungen auszudehnen, hatten et-
liche ihrer Fachkollegen damit noch echte Pro-
bleme. Sie erbrachten Leistungen lieber kostenlos,
statt Patienten zur Kasse zu bitten. Jahre spiter
waren es teils sogar die selben Hautirzte, die die
Wittenberger Medizinerin mahnten solidarisch zu
sein und Auflichtmikroskopie bei der Hautkrebs-
vorsorge, die von den Kassen nicht bezahlt wird,
in Rechnung zu stellen. Das Blatt hat sich gewan-
delt. ,Zu Recht®, meint Dr. Gabriele Merk. ,Es
gibt einige sehr sinnvolle, insbesondere prophylak-
tische Leistungen, die Patienten nicht vorenthal-
ten werden sollten.*

Dazu gehérten neben der Auflichtmikroskopie, die
gesamte Hautkrebsvorsorge vor dem 35. Lebens-
jahr oder auch photodynamische Therapien, die
zum Beispiel bei Prikanzerosen sehr erfolgreich
sind. ,Natiirlich schépfen wir auch bei diesen Ge-
webeverinderungen zunichst herkommliche Mag-
lichkeiten aus. Aber wenn die nicht erfolgreich
sind, empfehle ich die Therapie guten Gewissens,
denn die Alternative wire: Warten, bis der Haut-
krebs kommt.*

Der Scheideweg zwischen Kassen- und Selbstzah-
lerleistungen liegt fiir Dr. Merk ganz klar in der
Beantwortung der Fragen: Besteht Verdacht auf

Bosartigkeit oder handelt es sich um einen rein

kosmetischen Behandlungswunsch? ,Ich rate Pa-
tienten durchaus auch von einer Selbstzahler-Leis-
tung ab, wenn ich glaube, dass sie nicht den
erwiinschten Erfolg bringen kann. Mir ist meine
Glaubwiirdigkeit sehr viel wichtiger als die kauf-
minnischen Fakten.®

Einen Vormittag pro Woche hilt sich Gabriele
Merk frei fiir die individuellen Gesundheitsleis-
tungen (IGeL). ,Das sind ganz andere, sehr ange-
nehme Sprechstunden. Es kommen nur gesunde,
zufriedene Patienten, die etwas fiir sich tun wol-
len.“ Lingst behandelt die Arztin nicht nur Wit-
tenberger, sondern auch Einwohner aus dem
Raum Jessen, Bad Schmiedeberg oder dem Bran-
denburgischen. ,Meine beste Werbung sind zu-
friedene Patienten und die Mund-zu-Mund-
Propaganda.

Ein eigenes Wartezimmer-TV mit Filmen aus der
Praxis, die der Sohn von Gabriele Merk gedreht
hat, sowie Poster geben vor dem Arztgesprich
einen Uberblick und verstindliche Informationen
tiber die einzelnen Angebote. Die Hautirztin steht
voll und ganz hinter diesen Leistungen. ,Ich kann
sehr gut verstehen, wenn Frauen oder Minner Le-
berflecken, Warzen oder auch Falten als stérend
empfinden und sie gern los werden méchten. Im
Gegenzug sollte auch das Verstindnis da sein, fiir
diese Leistungen genauso zu bezahlen wie fiir neue

Schuhe oder den Besuch in einem Restaurant.”

REPORTAGE

Die Dermatolgin Dr. Gabriele Merk prak-

tigiert in Wittenberg. Sie ist seit Jahren

ehrenamtlich in der Kasseniirztlichen

Vereinigung Sachsen-Anbalt und in ihrem

Berufsverband aktiv.
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Vertr.-Prof- Dr. Peter Rudolph,
Hochschule Magdeburg-Stendal,
Vorstand der EUMEDIAS Heilberufe AG,

lehrt Gesundheits- und Praxismanagement
und steht seit 20 Jahren Arzten mit seinem

Rat zur Verfiigung.
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Checken Sie |hr
Praxispotenzial!

FALLS SIE BISHER MIT IHREN ERGEBNISSEN IM

BEREICH IGEL UND AUSSERBUDGETARE LEISTUN-

GEN NOCH NICHT GANZ ZUFRIEDEN SIND, MOCHTEN

WIR IHNEN HELFEN,

IHR PRAXISPOTENZIAL NOCH

STARKER AUSZUSCHOPFEN. DIE NACHFOLGENDEN

BEREICHE TRAGEN ALLE IHREN TEIL DAZU BEI.

Lesen Sie sich die einzelnen Punkte genau durch
und iiberpriifen Sie, inwieweit die darin enthalte-
nen Anforderungen in Threr Praxis erfiillt sind. So-
fern Sie Abweichungen feststellen, haben Sie Thre
Ansatzpunkte identifiziert, um gezielte Verbesse-
rungsmafinahmen in der Praxis zu planen und ein-

zuleiten.

Planung

Der wirtschaftliche Erfolg einer Praxis steht und

fille mit dem Management. Dabei ist das Prinzip

immer das Gleiche: Plan — Do — Check — Act.

Diese vier Phasen beschreiben einen kontinuier-

lichen Verbesserungsprozess, der auch in der Praxis

Anwendung finden sollte.

CHECK 1:

? Ich setze mir eindeutige Ziele, welche Leistun-
gen fiir welche Patienten in welchem konkreten
Zeitraum angeboten werden.

? Es sind eindeutige Messgroflen definiert, mit
deren Hilfe die beabsichtigten Resultate iiber-
priift werden kénnen.

? Ich kontrolliere regelmiflig den Zielerrei-
chungsgrad (z. B. beim morgendlichen Briefing)

und passe die Strategie kontinuierlich an.

AufSen- und Inneneindruck der Praxis
Die Gestaltung der Praxisrdume und die Praxis-
umgebung sind zwar stets ein sehr individueller
Faktor und von speziellen Gegebenheiten vor
Ort abhingig. Trotzdem hat jede Praxis die
Chance, ihren Patienten durch eine charakteris-

tische Gestaltung und Organisation ein ange-

nehmes Praxisambiente zu bieten, in dem sie das

Gefiihl haben, willkommen und gut aufgehoben

zu sein.

CHECK 2:

? Die Praxis verfiigt iiber klare Standards, wie der
Empfangsbereich, das Wartezimmer und sonstige
Praxisriume patientenorientiert hergerichtet sind.

? Es ist klar geregelt, wer fiir die Einhaltung und
Uberpriifung der Standards verantwortlich ist.

? Es wird regelmiflig in Teamsitzungen nach
neuen Ideen gesucht, um ein hohes Mafd an Ak-
tualitit, Modernitit und Attraktivitit der Praxis

zu bewirken.

Mitarbeiterkontakt

Die Mitarbeiter in einer Praxis haben einen gro-

Ben Anteil daran, einen positiven Einfluss auf die

Stimmung und das Befinden des Patienten auszu-

iiben. Sie miissen sich daher bewusst sein, dass

Kommunikation immer stattfindet, sowohl verbal

als auch nonverbal.

CHECK 3:

? Die Praxis verfiigt iiber feste Grundsitze
im Hinblick auf das Verhalten und das Auf-
treten der Mitarbeiterinnen gegeniiber den
Patienten.

? Die Mitarbeiter sind in der Patientenkommu-
nikation geschult und sicher im Umgang mit
konfliktreichen Situationen.

? Es herrscht in der Praxis eine Feedback-Kultur,
die konstruktive Riickmeldung und Korrektu-
ren ermdglicht und das Einbringen von Ideen

und Verbesserungsvorschligen bewirke.



Informationsmedien und
Praxisprisentation

Meistens ist die Zeit fiir ein ausfiihrliches Infor-

mationsgesprich sehr knapp. Deshalb soll die War-

tezeit der Patienten (im Durchschnitt immerhin

48 Minuten) gezielt genutzt werden, um den

Patienten schon vorab iiber bestimmte Leistungen

zu informieren und seine Aufmerksamkeit diskret

auf die Praxisangebote zu lenken.

CHECK 4:

? Die Praxis verfiigt iiber eine Corporate Identity
und ein Corporate Design (individuelles Praxis-
logo, farbiges Gestaltungssystem fiir die Praxis,
gestaltetes Briefpapier und -umschlige, Patien-
tenbestellkarten etc.)

? Es gibt speziell auf die Erfordernisse der Praxis zu-
geschnittene Informationsmaterialien wie z. B.:

* Praxisbroschiire und/oder Praxiszeitschrift

* Arzt-Visitenkarte

¢ individualisierte Patienteninformationsblitter
zu einzelnen Krankheitsbildern

* Merkblitter zum Verhalten vor und nach be-
stimmten Untersuchungen und/oder Therapien

* Merkblitter zu einzelnen Angeboten der Pra-
xisleistung

* eine Fotowand an einem zentralen Ort, auf
der alle Mitarbeiter mit Fotos, Namen und
Funktionsbeschreibungen aufgefiihrt sind

* Schaubilder und Informationen zu 1GeL-Leis-
tungen

¢ Aushinge von Fortbildungszertifikaten

* Aufkleber mit Praxisadresse und -telefon-

nummer zur Abgabe an die Patienten

Organisation

Eine gute und strukturierte Organisation trigt

ebenso dazu bet, dass sich der Patient in der Praxis

wertgeschitze fiihlt und den Eindruck hat, dass mit
seiner Zeit, die er in den Praxisbesuch investierrt,
respektvoll umgegangen wird.

CHECK 5:

? Die durchschnittliche Konsultationszeit in der
Praxis ist konkret ermittelt worden. Darauf
basiert das Bestellsystem. Termine werden
immer mit Pufferzeiten eingeplant.

? Es herrschen klare Zustindigkeiten fiir die aus-
zufithrenden Aufgaben, jeder weif}, was er auch
bei grofler Arbeitsbelastung zu tun hat.

? Es finden regelmiflig Briefings und Teambespre-
chungen statt, in denen auch iiber die IGeL-Er-

fahrungen und -Ergebnisse gesprochen wird.

eecc0cccccccccce

Beratung

Bei IGeL-Angeboten muss der Patient eigenstin-

dig entscheiden, ob er die zusitzliche Mafinahme

fiir sinnvoll erachtet und er bereit ist, dafiir Geld
auszugeben. Das erfordert eine etwas andere Vor-
gehensweise in der Gesprichsfiihrung und der

Beratung, um dem Patienten vom Wert des Ange-

botes zu tiberzeugen.

CHECK 6:

? Die Beratung erfolgt ohne Verwendung von
Fachbegriffen bzw. stets in Verbindung mit
einer patientengerechten Erklirung.

? Die Mitarbeiter kennen alle IGeL-Angebote der
Praxis. Sie sind ausreichend geschult und in der
Lage, die Leistungen patientengerecht zu pri-
sentieren.

? Der Arzt und seine Mitarbeiter heben neben der
Praxisleistung (z. B. Check-Up) den individuel-
len Nutzen (Fritherkennung und Sicherheit) fiir
den Patienten hervor.

? Im Gesprich ist geniigend Zeit, um iiber die
Vor- und Nachteile der Leistung zu informie-
ren und durch Riickfragen das Verstindnis des

Patienten zu ermitteln.

Verabschiedung/Nachbearbeitung
Getreu dem Motto: ,Der erste Eindruck ist ent-
scheidend, der letzte bleibt. ist auch nach Been-
digung des Gesprichs dafiir zu sorgen, dass der
Patient die Praxis mit einem guten Gefiihl verldsst,
gern wieder kommt und idealerweise sogar die Pra-
xis weiter empfiehlt.

CHECK 7:

? Die Patienten werden freundlich verabschie-
det und erhalten fiir Folgekontakte praxis-
spezifische Terminzettel und/oder Informa-
tionsmaterial.

? Die Praxis verfiigt iiber ein Recall-System
(schriftliche/telefonische  Erinnerung an
Untersuchungen und Behandlungen) fiir die
Patienten, welches konsequent eingesetzt
wird.

? In der Praxis werden regelmifSig Patientenzu-

friedenheitsbefragungen durchgefiihre.

©00000000000000000000000000000000000000000000

Wenn Sie Ihre Praxis mittels dieser Checkliste

analysieren und optimieren, machen Sie Ihre
Praxis IGeL-fest!

ecccccccccccccce
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CAMPUS
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Hochschule
lfagdaburg = Stendal

Steckbrief

* Name:

Beate Cunz
* Wohnort:

Wetzlar
* Motto:
Wer sich einer schwie-
rigen Aufgabe stellt,
braucht keine Angst zu
haben, dass er viel Kon-
kurrenz bekommt.
(Klaus Kobjoll)
Qualifikation:
Zertifizierte Gesundheits-

managerin und Praxis-
managerin

* Lehrgebiete:
Praxisorganisation,
Abrechnung,
Kommunikation
Dozentin im Fernstu-
dium Praxismanagement
seit 2006

8 MAGAZIN

Das Briefing —

Minuten fUr

den Organisationserfolg

GLEICH zU BEGINN DES FERNSTUDIUMS

» PRAXISMANAGEMENTY ERLERNEN DIE TEILNEHMER

GRUNDLEGENDE VORGEHENSWEISEN, WIE DIE

PRAXISORGANISATION OPTIMIERT WERDEN KANN.

HIERZU ZAHLT AUCH DAS BRIEFING, DAS INNER-

HALB DES PRAXISABLAUFS EINE KNAPPE UND

PRAZISE REFLEKTION DES TAGWERKS GEBEN KANN.

Auch zum ,IGeLn® ist das Briefing ein perfektes In-
strument zur Qualititsverbesserung und Kontrolle.
Zu Beginn der Arbeit und bei Schichtwechsel dient
das Briefing als Check-Up der aktuellen Tages- und
Schichtsituation. Alle Teammitglieder nehmen daran
teil und fokussieren sich gleichermafien. In der cig-
lichen Praxisarbeit heifSt dies: Welche Patienten kom-
men heute, welche Behandlungen sind geplant, wel-
che IGeL-Leistungen mochten wir gerne anbieten?
Wie konnen wir das kommunikativ vorarbeiten und
wer spricht den Patienten darauf an?

Nur bei guter Vorbereitung des Arbeitstages konnen
sich sichere Erfolge einstellen. Als tigliche Einsatzbe-

sprechung sollte ein professionelles Briefing fest in-

stalliert und ritualisiert werden. Nach Vorgabe der Pa-
tientenlisten, Tagespline oder praxisspezifischen
Grundlagen des Bestellsystems gilt es im Team ,,vor®
Beginn des Arbeitstages zu iiberpriifen, ob alles per-
feke vorbereitet und organisiert ist. Sind alle Labor-
befunde da, ist etwas von extern zu organisieren, sind
alle Geriite in der Praxis funktionsfihig und nicht zu-
letzt, ist das Team gesund und munter? Briefing be-
deutet zudem mentales Einstimmen auf den Tag.

Sicherheit ergibt sich vor allem auch dadurch, dass
noch aktuell autkommende Fragen geklirt werden
konnen. Ein somit mobilisierender Effeke ist selbst-
redend. Und nicht vergessen: Wir reden hier von

»2Minuten zum Erfolg". Beate Cunz

5 Jahre Erfolgsgeschichte

M Starten Sie mit uns ab April 2011 in
die zweijihrige Weiterbildung ,,Praxisma-
nagement” und lernen Sie unsere Referen-
tin Frau Cunz und viele andere Lehrende
personlich kennen. Wir garanderen Thnen
jede Menge fachliches Know-how, um das
Unternehmen Praxis patienten- und ser-

viceorientiert organisieren zu kénnen.

Informationen zum Studium
sowie Fordermoglichkeiten
erhalten Sie bei der EUMEDIAS
Heilberufe AG, Ariane Taube,
Tel. 03 91/5 35 67 66,

info@eumedias.de



Kein IGeLn ohne einen
Arzt-Patienten-Vertrag

Jeder Arzt muss mit sich ausmachen, ob er seinen
Patienten auflerhalb des Sicherstellungsauftrages
Leistungen anbieten méchte. Entscheidet er sich
dafiir, sind bestimmte Rahmenbedingungen einzu-
halten. Ein Gesprich mit Gabriele Wenzel, Assis-
tentin der Hauptgeschiftsfilhrung und  des
Vorstandes der Kassenirztlichen Vereinigung Sach-

sen-Anhalt (KVSA).

Was ist beim IGeLn zu beachten?

Davon ausgehend, dass jeder Arzt, der IGeL anbie-
tet, entsprechend qualifiziert und ausgestattet ist,
bleibt der Wunsch des Patienten nach Zusatzleis-
tungen die entscheidende Voraussetzung. Der Arzt
ist verpflichtet, detailliert und verstindlich iiber die
gewiinschte Leistung aufzukliren. Dazu gehort
auch, von IGeL abzuraten, wenn sich im Vorfeld ab-
zeichnet, dass sie einem bestimmten Patienten kei-
nen Nutzen bringen. Nach der Information
empfichle sich, geniigend Zeit fiir die Entscheidung
zu lassen, um so gar nicht das Gefiihl aufkommen
zu lassen, jemand werde gedringt oder gar gendtigt.
Insofern kénnen Informationen iiber ein Wartezim-
mer-TV oder ausliegende Flyer einen guten Dienst
leisten.

Haben sich Arzt und Patient iiber anstehende Selbst-

zahler-Leistungen verstindigt, muss das in einem
schriftlichen Vertrag festgehalten werden. Er muss
sowohl Auskuntft iiber die Behandlung als auch das
voraussichtliche Honorar einschliellich der Ziffer
laut Gebiihrenordnung geben. Soll ein dariiber hi-
naus gehendes Honorar in Rechnung gestellt wer-
den (durchaus iiblich ist der 2,3-fache Satz), muss

auch das vertraglich festgehalten sein.

Wer hilft bei Unsicherbeiten mit privatiirzt-
lichen Behandlungen?
Natiirlich die KVSA. Wir wollen dariiber hinaus
demniichst einen Mustervertragsentwurf iiber IGeL-

Angebote zum downloaden bereitstellen.

Zusiitzlich honoriert werden von den Kassen so

genannte extrabudgetiire Leistungen. Kann die

jeder anbieten?
Die fachliche Qualifizierung entscheidet dariiber,
wer welche Leistungen anbieten kann. So diirfen
Haut-Checks fiir Patienten iiber 35 Jahre beispiels-
weise sowohl Dermatologen als auch Allgemein-
mediziner mit entsprechender Fortbildung anbieten.
Grippeschutzimpfungen dagegen kénnen alle Ver-
tragsirzte, bei denen Impfleistungen zur Weiterbil-

dung gehorten, verabreichen.

GESPRACH

Gabriele Wenzel ist Geschiiftsfiibrerin der
KV-Management-Gesellschaft sowie

Assistentin von Hauptgeschifisfiihrung
und Vorstand der KVSA.
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KV-AKTUELL

Gerade diltere und kranke Menschen

nutzen zunehmend die Mdglichkeit, sich
alljihrlich gegen die Grippe impfen zu
lassen. Andere Vorsorge-Angebote dagegen
werden liingst noch nicht ausreichend wahr-
genommen. Die KVSA will deshalb Arzte

und Bevilkerung noch gezielter informieren.
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Vorsorgeleistungen im Uberblick

g W Leistung B Anspruchsberechtigte W Intervall g
: Altersgruppe :
¢ Krebsfriiherkennung Frau  ab 20 jéhrlich :
g Zytologie ab 20 Jéhrlich g
© Kebsfviberkennung Mann ab 45 D
g Check up ab 35 2-jiihrig g
g Test auf okultes Blut 50-54 Jéhrlich g
g Beratung Darmkrebs ab 55 einmalig g
g Darmspiegelung ab 55 2-malig (nach 10 Jahren) g
g Hautkrebsscreening ab 35 2-jiihrig g
g Mammografie-Screening 50-69 2-jiibrig g

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Vorsorge hilft und wird
extrabudgetar vergutet

VORSORGEN

IST BESSER
ALS HEILEN... DURCH DIE
GESETZLICHEN KRANKEN-
KASSEN WERDEN ZAHL-

REICHE PRAVENTIONS-

LEISTUNGEN FINANZIERT.
DIE VERGUTUNG ERFOLGT

EXTRABUDGETAR.

Die Inanspruchnahme der Leistungen durch die
Bevélkerung ist sehr unterschiedlich. Nahezu selbst-
verstindlich sind unterdessen Grippeschutzimpfun-
gen. Auch das seit 2008 flichendeckend eingefiihrte
Mammografie-Screening wird durch die anspruchs-
berechtigten Frauen im Alter zwischen 50 und 69
Jahren sehr gut angenommen. Im Vergleich zu an-
deren Bundeslindern liegt die Teilnahmequote in
Sachsen-Anhalt hier mit {iber 60 Prozent sehr hoch.
Anders als bei den meisten Vorsorgeleistungen wird
jede Frau im Rahmen des Mammografie-Screenings
konkret zu einem Termin eingeladen. Wihrend im
Jahr 2009 45 Prozent der anspruchsberechtigten
Frauen eine Fritherkennungsuntersuchung wahrge-
nommen haben, waren es jedoch bei den Minnern
nur etwa 22 Prozent.

Die im Jahr 2010 ins Leben gerufene Priventions-
initiative soll die Bevélkerung auf die entspre-
chenden Vorsorge-Angebote aufmerksam machen
und sie zur Teilnahme bewegen. Den Auftakt gab
eine Pressekonferenz der Kassenirztlichen Vereini-
gung Sachsen-Anhalt (KVSA), in deren Folge im
Hérfunk verschiedene Vorsorgeleistungen vorge-
stellt und in der Tagespresse Leserforen angeboten
worden sind. Niedergelassene Arzte verschiedener
Fachrichtungen beantworteten konkrete Fragen
der Biirger zu Priventionsleistungen.

Die gezielte Information der Patienten in der Pra-
xis und die Thematisierung in der Offentlichkeit
kénnen wirksam dazu beitragen, die Teilnahme an
den Priventionsleistungen zu steigern. Vorsorgen

ist besser als heilen.



FORUM
LI

Was halten Patienten = .

e

von IGel-Angeboten? ;

INDIVIDUELLE LEISTUNGEN SOLLEN VOR ALLEM ,——-‘\

DER GESUNDHEITSVORSORGE DIENEN UND SIND
DESHALB VON DEN PATIENTEN SELBST ZU BEZAHLEN.
IST DAS RICHTIG? ,,PRAXISMANAGEMENT"Y FRAGTE
PATIENTEN NACH IHREN MEINUNGEN.

Die Kassen »ilissen nic it

alles bezahlen, aber bei der

Jeder Zragt L/eranz‘worz‘ang
£Lir Selne e{gene Geswundheit.

Auseoah! sehr genact Liber/e— Dazu 38/7c'5rz‘ durchaus acch

gen. Die Kosten #2ir die Krebs-— elne Finanzielle Beie///ganﬁ an

Ae/']ana//anﬁ meiner Schwester Behand/angen, die pra(fz‘/sch

//egen Sicher liber den Sono— erne Inwestition in die
Tch beflirc e, dass wir wuns
3raf7e,é05fen beim Frauenarzt. Zukentt sind.
immer mehir zen Land der
Merion Kasper Manetel/a Priesrann

Drei-Klassen—-Medizin
entioickeln rut 58582‘2//‘6/7 wund
privat Versicherten wund denen,

die alles bekormmen, ceil Sie

Sich alles leisten kSnnen.

Mic hael Bombardier
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In der nachsten Ausgabe M Patientenzufriedenheit -

Juli 2011 Praxisservice
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» Die richtige Strategie
beginnl mit der richtigen

Entscheidung. «

KUTSCHER

Rechtsanwailte

KUTSCHER Rechisanwilte beralen und vertraten in allen Rechisbereichen spezialisiert und persdnlich.
Insbesondera im medizinischan Bereich baraien wir umfassend in Angelegenbeiten, die im Zusammenhang mit der

Barulsausibung als Arzt, Apolhokaor odor Angohdslgor andarer Hellberule stenen. Wi beglelion Sle bol dem steligen

Shruktureands!l im Gesundhsitawasen mit unssran sanwalibchan Disnstiestlungen. Unssr Beraslungsspskirum umiasst

nebean Senfarechtlichan Fragesteliungen auch die kigssrschen Berasiche des Madizinrechts, wie das Arzthaftungaracht,
das Vertragsarztreeht wnd das Chefarrtrecht, Dardber hinaus bisten wir malgeschoelidene: Ligungan im Vertrags-,

Arbaits: und Sasellschalisresht der Hellbarue,

RA Guido Kutscher'

Facharwiatt Hir Bank- und Kapltabmaddnacht

Bank- und Kapitalmarkirecht = Insalvenzrachi
Handals- und Gezallschefisrechi

RA'in Bianca Hauke'

FacharmmiElay Mir Handels- und Gesallschallgsschl
Handals- und Gazallschalisracht -

Bank- urd Kapitalmarktrecht — Erbrecht

RA'in Adina Perczynski'®
Facharwaltin [hr Varwslwagsrechi
Verwalungarschl — Beamitsrrecht —

Fommunales Abgabenrechl

RA Jorg Schroder'
Zwangsverwaitungen — Beurecht —
Miot- und Pachtrachi

HA Andreas Roeger’
Bank- und kKapilalmarkirechi — Imsolvenrrechi —
Aligemalnes Ziviirachi

RA Ulrich Kienlz'
Bank- urd Hapitalmearktrecht —
Zwangsversteigerumgsrecht — Erbrachl

00 |
Fax (48711

RA'in Uta Hesse®

Fachamshiin 10r Medizinrecht
Arzthaliungaracht - Medizinrecht
Beireuungzrecht

RA Andre Nickel'
Arbeitsrecht — Veragsroch] -
Grimosiigks- und Immchillanreszh)

RA‘in Annett Reinicke”
Facharsditn Tir FamiBenrazht
Familaniechl — Allgamaines Zivilrechl —

Varkahrsrenhi

RA Michael Schareck
Grundsticksrecht - Vartrageracht

Vereinarechi

RA&'In Karin Kamprad®
Agrarrachi = Grundsitcks- und Immablilenracht -
Erbrachi

RA und Adwokat Alexander Schwierzy”
Spediions- und Traneporecht — Verlragsreshl -
Enargierach

i Maumburg
tr. 2
0661 B Mauwmburg
Tef 03445/ 283 03 %
Fax 034 45 /23 03485 Fax 0834 .55

www kulschar-rachisanivasl baau




