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Ohne das Engagement der Arzthelferinnen kann keine IGeL.-Praxis

erfolgreich arbeiten. Aber mub sich dieser Einsatz auch in Heller und

Pfennig auszahlen? Sind vielleicht sogar Abschluliprdmien je verkaufter

Wunschleistung sinnvoll? Oder schaffen Pramien einen falschen Anreiz?

Provisionen fiir Arzthelferinnen?

Bonus ist wichtig, denn
Einsatz mul} sich lohnen

Von CAROLINE BEIL

F akt ist: Das Tarifgehalt
von Arzthelferinnen ist
alles andere als iippig. Wer
als Arzt mehr als den iib-
lichen Standard erwartet,
mul} auch besser bezah-
len. Ein leistungsabhén-
giger Bonus hat den Vor-
teil, da3 sich besonderer
Einsatz auch besonders
lohnt. Die Arbeitsleistung
am Verkaufserfolg beim
Igeln festzuma-
chen, kann da-

~Werden Ziele

ist, kann iiber Geld ge-
sprochen werden. Grund-
lage fiir Leistungspramien
sollten immer Zielverein-
barungen sein, damit jeder
genau weil}, was
erwartet wird.

Motivation nur tibers Geld
ist der schlechteste Weg

Von GErHARD F. RIEGL

ich packt das Grau-
Msen, wenn ich hore,
daB eine finanzielle Betei-
ligung das wichtigste In-
strument sein soll, um Arzt-
helferinnen zum Anbieten
wirklich guter IGeL zu mo-
tivieren. Eine Arztpraxis ist
doch keine Versicherungs-
agentur! Motivation nur
iibers Geld ist immer der
schlechteste Weg. Wenn ich
mit einem Versi-

aber ganz entscheidend
darauf an, wie es gemacht
wird. Das besondere Arzt-
Patienten-Verhiltnis, aber
auch das besondere Arzt-

helferin-Patien-

cherungsvertre-

»Gute Mitarbeiter

ten-Verhiltnis

bei durchaus ein

erreicht, sollte es
eine finanzielle

Sie konnen in-

ter rede, weill

miissen gut bezahlt

darf nicht unter
die Riader kom-

sinnvoller Weg
sein. Selbstver-
stindlich miis-
sen Erfolgsprdamien intel-
ligent genutzt werden. So
ist es zum Beispiel depla-
ziert, mit Geld zu locken,
wenn die Arzthelferinnen
nicht von den Wunschlei-
stungen iiberzeugt sind.
Denn auch mit attrakti-
ven Pramien 146t sich kein
grundlegender Widerstand
iiberwinden. Hier kommt
es stattdessen auf gute Ar-
gumente an, die die Mit-
arbeiterinnen vom medi-
zinischen Nutzen fiir die
Patienten  iiberzeugen.
Erst wenn das gelungen
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Belohnung geben.”

dividuell fiir je-
de einzelne Mit-
arbeiterin, aber
auch fiir das gesamte Pra-
xisteam getroffen werden.
Die Ziele — zum Beispiel die
angestrebte Zahl von IGelL-
Sonographien in einer gy-
nédkologischen Praxis je
Quartal - diirfen nicht vom
Chef diktiert, sondern soll-
ten gemeinsam besprochen
und vereinbart werden. Das
erhoht die Motivation. Wer-
den die Ziele erreicht, soll-
te es eine finanzielle Beloh-
nung geben.

Caroline Beil ist Praxisberaterin

in Hamburg.

ich immer, daf3
er mir auch des-

werden - das gilt
auch fiir Praxen.”

men. Und mit

halb eine Police

empfiehlt, weil er die Ab-
schluBlprovision haben will.
Wenn mich eine Arzthelfe-
rin auf eine Zusatzunter-
suchung anspricht, will ich
dagegen sicher sein, dal
sie das nur deshalb macht,
weil sie es medizinisch fiir
sinnvoll hélt und es gut mit
mir meint, nicht weil sie
nach dem schnellen Eu-
ro schielt. Um nicht falsch
verstanden zu
Ich bin davon iiberzeugt,
daB es richtig ist, wenn in
Arztpraxen iiber IGeL in-
formiert wird. Es kommt

werden:

Priamien, deren
Hohe sich am IGelL.-Ver-
kaufserfolg bemif3t, wird
ein falscher Anreiz gesetzt.
Ubrigens: Jeder erfolgs-
orientierte Arzt weil}, wie
wertvoll gute Mitarbeiter
sind. Und dal} diese guten
Mitarbeiter auch gut be-
zahlt werden miissen, gilt
selbstverstdndlich auch in
Praxen. Dies aber an den
IGeL-Verkauf zu koppeln,
halte ich fiir falsch.

Professor Gerhard F. Riegl lehrt
als Okonom an der FH Augsburg.
Er berat und schult Arzte.
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