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Eine Win-win-Praxis
Die Entscheidung zu IGeLn betrifft das gesamte ,Unternehmen

Arztpraxis": Chef, Team und Patienten. Nur wenn alle Beteiligten
fiir sich einen Nutzen erkennen, stellt sich auch der Erfolg ein.

oraussetzung fiir die erfolgreiche
Einbindung von Individuellen Ge-
sundheitsleistungen in die Praxis-
struktur ist, dass alle Teile (Systeme) des ,,Un-
ternehmens Arztpraxis* einen Nutzen davon
haben. Das ,Unternehmen Arztpraxis“ besteht
aus den drei Teilen: Leitung der Praxis (Arzte),
Team und Patienten. Erst
wenn alle drei Systeme
integriert werden und
einen Gewinn von den In-
dividuellen Gesundheits-
leistungen haben, kann
die Praxis in diesem Be-
reich auf Dauer erfolg-
reich sein. Dieser Gewinn
(= Nutzen) kann unter-

@ gchiedliche Aspekte bein-

halten:

Aus unternehmerischer Sicht konnte die

Einfiihrung von IGel.-Leistungen folgende

Griinde haben:

- Kassenleistungen sind riickldufig.

- Schlechte Bezahlung der eigenen Arbeits-
leistung durch die GKV.

- Weg von der Massenpatientenbehandlung, hin
zur Spezialisierung und Individualisierung.

- Existenzsicherung des Unternchmens.

- Neue Einnahmequellen, um die Zukunft ab-
zusichern.

- Sicherung der Arbeitsplitze, des eigenen und
der der MitarbeiterInnen.

Patienten in der Verantwortung

Aus medizinischer Sicht konnten folgende

Griinde fur die Einfithrung von IGelL-Leistun-

gen sprechen:

- Optimale Patientenversorgung.

- Patienten profitieren durch innovative Be-
handlungs- und Diagnostikmethoden.

- Grundversorgung wird gewéhrleistet, auftre-
tende Versorgungsliicken werden geschlossen.
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- Qualitit der Versorgung steigt, es wird sinn-
voll mehr gemacht als nur das Notwendige.
- Priavention wird gefordert — der Patient iiber-
nimmt Verantwortung fiir scine eigene Ge-

sundheitsfiirsorge.

Partnerschaftliches Verhaltnis

Aus emotionaler Sicht scitens der Patienten

konnten folgende Aspekte eine Rolle spielen:

- Der Patient wird zum aktiven Patienten. Er
entscheidet anhand der Empfehlungen seines
Arzies.

- GroBere Auswahl von Therapie- und Diagnos-
tikméglichkeiten, individuelle Behandlung
des cinzelnen Patienten.

- Intensivere Betreuung ist moglich und wird
angceboten.

- ,Mein Arzt* bildet sich weiter und ist inno-
vativ. Dies fiihrt zu einer hoheren Praxis-
Patienten-Identifikation.

- .Mein Arzt“ behandelt mich ganzheitlich.
Auch dies fiihrt zu einer hoheren Praxis-
Patienten-Identifikation.

- Weitere Linderung von chronischen Be-
schwerden. Hohere Lebensqualitét auf Seiten
des Patienten.

- Wohlbefinden férdern. Der Arzt wird zum
Gesundheitsberater.

Sicherung des Arbeitsplatzes

Fiir das Team (Mitarbeiterlnnen) gibt es noch
weitere positive Griinde fiir die Integration von
IGel-Leistungen in die Praxis:

- Arbeitsplatzsicherung.

- Arbeitsplatzbeschaffung.

- Personliche Entwicklungsmoglichkeiten.

- Abwechslung.

- Umsetzung von ncuen Ideen.

- Mitarbeiterforderung.

- Mitarbeiterqualifikation.

- Steigerung des Selbstwertes.

- Hoheres Einkommen.
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Sind fiir alle drei Systeme, also fiir den Arzt, die
Patienten und das Team, positive Motive vor-
handen, ist das Fundament fiir die erfolgreiche
Umstrukturierung gelegt.

Nachster Schritt: ein 1GeL-Konzept

Das eigene 1Gel-Konzept entwickelt sich in

einzelnen Schritten. In der Planungsphase be-

steht der erste Schritt in der Auswahl méglicher

Leistungen. Hilfreich sind hier folgende Fragen

(aus der Sicht des Arztes):

- Welche IGeL-Leistungen finde ich sinnvoll
und sind aus meiner Sicht erfolgverspre-
chend?

- Welche Leistungen kann ich mit gutem Ge-
wissen meinen Patienten anbieten?

- Welche Leistungen erbringe ich bisher kosten-
los und/oder nicht im IGeL-Konzept?

- Welche Schwerpunkte (z.B. operative Praxis,
Lasertherapie, Behandlungen im Bereich Na-
turheilkunde, Kinderbehandlung ...) gibt es in
meiner Praxis?

- Welches individuelle Leistungsangebot passt
dazu?

- Welche Leistungen kann ich ohne langwierige
Weiterbildung sofort anbieten?

- Welche kann ich erst nach langjdhriger
Weiterbildung in mein Praxiskonzept mit
integrieren?

Dies sind Fragen, die sich jeder Arzt schnell

sclbst beantworten kann. Dadurch reduziert

sich das Leistungsrepertoire auf eine kleinere

Anzahl von ,richtigen“ Leistungen fiir die in-

dividuelle Praxis.

Die Praxisstruktur

In der Planungsphase ist es wichtig, Folgendes

zu Uberpriifen:

- Welche Patientenstruktur (Altersstruktur,
haufig vorkommende Diagnosen, Patienten-
klientel et cetera) habe ich? Diese Frage
ist am einfachsten mithilfe des Statistikpro-
gramms der Praxis-Software (Computer) zu
beantworten.

- Welche Patientenzielgruppe méchte ich in
Zukunft verstdrkt ansprechen?

— Welches Potenzial hat diese Zielgruppe in
meiner Region?

- Welche Bediirfnisse und Wiinsche haben
meine Patienten?

- Um dies zu erfahren, bietet sich die Durch-
fiihrung ciner Patientenbefragung und/oder
auch der PatientenbegriiBungsbogen an.

— Mit wem stehe ich im Wettbewerb (was bieten
Kollegen in der Nachbarschaft bereits an,
und zu welchen Preisen)?

- Mit welchem Erfolg bieten diese Kollegen ihre
Leistungen an?

- Lohnt es sich, eine Gerdtegemeinschaft (vor
der Investition in ein eigenes teures Behand-
lungsgerit) zu bilden?

- Gibt es andere Finanzierungsmodelle fiir neue
technische Gerite?

Uberall umhéren

Ein offenes konstruktives Gesprich im Arzte-

zirkel, Austausch mit Kollegen in anderen Re-

gionen und auf Kongressen, Erfahrungen/

Informationen durch die Arzthelferinnen,

gute Kontakte zu Lieferfirmen (Apo-

theke, Sanititsbedarf ...) und der pri-
vate Freundeskreis geben Antwort auf
diese Fragen:

- Welche Leistungen sind schnell und
cinfach im Praxisablauf
cinsetzbar?

- Welche Leistungen
bendtigen zeitlich
einen ldngeren Vor-
lauf?

Top-1Gel:
Ernahrungs-
beratung.







