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BMG legt Eckpunkte zur medizinischen Versorgung vor Checkliste fiir Pressemitteilung

Mehr Praxisbesonderheiten —

weniger Schmiergeld

GKV-HIS Zahlen fiir 2010
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Mehr Heilmittel gab

es noch nie! 10
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Doch auch fiir Heilmittelerbringer diirfte
der Gesetzentwurf von erheblicher Be-
deutung sein, denn geplant sind auch eine
neue Regelung zur RichtgréRBenpriifung bei
Heilmittelverordnungen und ein gesetzli-
ches Verbot der Zahlungen von Heilmittel-
erbringern an zuweisende Arzte.

Studie erlaubt Ausblick

auf Entwicklungen

in der Physiotherapie
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Kommentar

Daumendriicken
fiir Minister Rosler

So richtig mag man es nicht glauben: Die Regeln fiir die Wirt-
schaftlichkeitspriifungen von Heilmittelverordnungen sollen
so gedndert werden, dass chronisch Kranke endlich die Versor-
gung bekommen, die sie benétigen, ohne dass ein Arzt um sein
Honorar fiirchten muss. Das ist doch mal ein verniinftiger An-
satz bei einem vollkommen unverniinftigen Vorgang, der
Heilmittelbudgetierung.

Weil die Arzte dann kein so hohes Honorarrisiko mehr tragen
mussen, plant der Bundesgesundheitsminister, andere Einnahme-
quellen mancher Arzte zu stopfen: ,Schmiergeldzahlungen” und
Beteiligungen von Arzten an Heilmittelpraxen sollen vollsténdig
verboten werden. Auch das ist verniinftig, weil Arztebeteiligun-
gen und Schmiergeldzahlungen nicht gerade geeignet sind, die
Qualitat von Patientenversorgung mit Heilmitteln zu verbessern.
Allerdings wird dem Minister bald heftiger Gegenwind ins Gesicht
blasen: Die Kassen sind bestimmt nicht an gelockerten Wirt-
schaftlichkeitsprifungen interessiert und zu viele Arzte verdienen
gutes Geld durch bezahlte Zuweisung, als dass diese Einnahme-
quelle ohne Wehklagen aufgegeben wird.

Also heilSt es Daumendriicken fiir Minister Rosler. Damit sinnvolle

Gesetzesinitiativen dann auch noch in diesem Jahr Wirklichkeit
werden!

Herzlichst Ihr

Ralf Buchner
Herausgeber

Impressum

>>> FortsetzungS. 1

Konkret stellt sich das Ministerium vor, dass fur einen

LPriifzeitraum (Jahr) kein Regress festgesetzt werden
kann, wenn nicht im vorherigen Priifzeitraum (Jahr)
eine Beratung stattgefunden hat. AuBerdem ist ge-
plant, dass Arzte einen ,Feststellungsanspruch” er-
halten. Damit erhalten Mediziner die Mdéglichkeit,
,bei relevanter Uberschreitung des RichtgréRenvolu-
mens schon vor Einleitung eines Prifverfahrens zeit-
nah von der Priifungsstelle eine verbindliche Aussage
Uber die Anerkennung weiterer Praxisbesonderheiten
zu erhalten®.

Insgesamt werden diese Regelungen — wenn sie
denn durch das Gesetzgebungsverfahren hindurch
kommen —dazu fiihren, dass das Thema Heilmittelre-
gress sehr viel weniger das Verordnungsverhalten der
Arzte bestimmt. Somit wird die Bereitschaft, Patien-
ten die notwendige Heilmitteltherapie zukommen zu
lassen, deutlich zunehmen.

Schmiergelder sollen verboten werden

In Punkt 14 ,Verbot der Zuweisung gegen Entgelt” geht
es darum, besser als bisher zu verhindern, dass Arzte
durch Schmiergelder dazu bewogen werden, Patien-
ten gezielt nur zu einem bestimmten Leistungserbrin-
ger zu schicken. ,Das Verbot der Zuweisung soll des-
halb praziser und praktikabler gestaltet werden durch
eine ausdriickliche gesetzliche Regelung, dass Zuwei-
sungen gegen Entgelt einen VerstoRR gegen vertrags-
arztliche Pflichten darstellten®.

Zum einen gehort das direkte Bezahlen durch Heil-
mittelerbringer fiir arztliche Zuweisungen dazu: ,, Auch
den Leistungserbringern im Heilmittelbereich [sollen]
Geldzahlungen sowie die Gewahrung sonstiger wirt-
schaftlicher Vorteile an Arztinnen und Arzte im Zu-
sammenhang mit der Verordnung von Heilmitteln
verboten werden®. Zum anderen soll die inzwischen
gangige Praxis, Arzte an Heilmittelpraxen zu beteili-
gen, in Zukunft verboten werden. Dazu will das BMG
eine gesetzliche Klarstellung formulieren, ,dass auch
Einkiinfte aus Beteiligungen an Unternehmen von
Leistungserbringern, die Vertragsarzte durch ihr Ver-
ordnungs- und/oder Zuweisungsverhalten selbst mal3-
geblich beeinflussen kénnen, unzulassige Zuwendun-
gen im Sinne des §128 SGB V sind.”

Das Eckpunktepapier dient als Diskussionsgrund-
lage firr das angekiindigte Versorgungsgesetz. Nach
Angabe von Daniel Bahr, Staatssekretar im BMG, plant
das Ministerium aber noch in diesem Jahr die Verab-
schiedung des Gesetzes, so dass es bereits am 1. Januar
2012 in Kraft treten konnte. (bu)
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Public Relations fiir Heilmittelpraxen

PR fiir Heilmittelpraxen

Tu Gutes und rede dartiber

Was fiir die meisten Anbieter im Gesundheitswesen
selbstverstandlich ist, ist fiir den Heilmittelpraxen oft
noch Neuland: die Presse-und Offentlichkeitsarbeit.
Wer jedoch regelmiRig auf seine Praxis aufmerksam
macht, der erntet nicht nur neue Patienten, bzw. Kun-
den, sondern kann sich auch schnell zum begehrten
Experten fiir die Presse mausern.

Wenn ein Therapeut einem Patienten erzahlt, er sei ei-
ner der besten in ganz Deutschland, dann ist das Wer-
bung. Hort der Patient es von einer dritten Seite, hat
der Therapeut erfolgreich Offentlichkeitsarbeit betrie-
ben. Sie sehen schon, gute Public Relations (PR) kann
sich fiir eine Praxis lohnen, ist allerdings nicht mit
Werbung und Marketing zu verwechseln. Unter Public
Relations (PR) versteht man Offentlichkeitsarbeit oder
Kommunikationsmanagement. Ziel ist, durch eine
glaubwiirdige Berichterstattung die eigene Praxis in
der Offentlichkeit positiv darzustellen. Laut Definition
der der DPRG (Deutsche Public Relations-Gesellschaft)
vermittelt PR Standpunkte und ermdglicht Orientie-
rung, um den politischen, den wirtschaftlichen und
den sozialen Handlungsraum von Personen oder Or-
ganisationen im Prozess &ffentlicher Meinungsbildung
zu schaffen und zu sichern.

Gute Offentlichkeitsarbeit kann fiir eine Heilmittel-
praxis zu einem Bumerang werden. Wer Informatio-
nen nach auBen gibt, bekommt in der Regel auch Re-
aktionen zurtick. Wer all sein Wissen, seine Leistungen
und sein fachliches Know-how in den vier Praxiswan-
den behilt, darf sich nicht wundern, wenn ihn nie-
mand wahrnimmt. Praxisinhaber kénnen mit PR den
Bekanntheitsgrad ihrer Praxis erhdhen, neue Patien-
ten, bzw. Kunden ansprechen, neue Kooperationen
erschlieBen oder einfach die Kompetenz und Qualitat
der Praxis in der Offentlichkeit prasentieren.

Wie man anfangt

Alles, was an Informationen Ihre Praxis verlasst, kann
man im weitesten Sinne als Offentlichkeitsarbeit be-
zeichnen. Entscheidend ist, dass es eine Offentlichkeit
gibt, die sich dafir interessiert. Wenn Sie zum Beispiel
regelmaRig ehrenamtlich als Trainer der 6rtlichen FuR-
ballmannschaft tatig sind, ist das eine gute Sache. Es
zeichnet Sie als besonders engagierten und sozialen
Therapeuten aus. Wenn allerdings nur lhre Schiitzlin-
ge von der Tatigkeit wissen, dann wird diese Arbeit
keine positive Auswirkung auf lhre Praxis haben. Die
erste Form der Offentlichkeitsarbeit wére, wenn Sie
einen Bericht liber Ihre Tatigkeit auf Ihre Praxishome-
page stellen. Sie machen lhre ehrenamtliche Arbeit
also publik. Jeder, der auf Ihre Internetseite kommt,
kann lhre Aktivitat dort nachlesen und kann den Riick-
schluss ziehen, dass Sie besonders kompetent und ver-
trauenswiirdig sind.
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Der zweite Schritt ware, den Verein zu bitten, lhren Be-
richt auch auf seine Seite zu stellen, am besten gleich
mit einer Verlinkung. So erreichen Sie, dass sowohl die
FuRRballinteressierten tiber Sie lesen als auch die User,
die sich auf lhrer Praxisseite umschauen. Der Mehr-
wert: Sie bleiben in den Képfen der Offentlichkeit als
engagierter und kompetenter Therapeut haften. Beim
nachsten Rezept wird man sich vielleicht gerade des-
wegen an Sie erinnern.

Ein weiterer Schritt in Sachen Offentlichkeitsarbeit
ware, an die lokale Presse heranzutreten. Findet zum

Beispiel ein Lokal-Derby mit Ihrer Mannschaft statt,
bieten Sie der lokalen Sportredaktion einen Hinter-

| Inhalt
Thema: Public Relations
fiir Heilmittelpraxen
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grundbericht Gber die haufigsten Sportverletzungen
an. Rufen Sie die Redaktion der Lokalzeitung an und
lassen Sie sich direkt mit dem zustandigen Sportredak-
teur verbinden. Erklaren Sie ihm in kurzen, knappen
Satzen, worum es geht und wecken Sie seine Neugier.
Lassen Sie sich nicht entmutigen, wenn das Thema ab-
gelehnt wird, sondern fragen Sie sofort nach, ob Sie
ihm die Informationen noch ein Mal schriftlich per
Mail schicken dirfen. Beim zweiten Kontakt wird sich
der Redakteur dann wahrscheinlich an Sie erinnern
oder er kommt sogar von alleine auf Sie zu, wenn er
einen Experten zu diesem Thema sucht.

Entscheidend ist also, dass Sie die Offentlichkeit Giber
Ihre Aktivitaten informieren. Das kdnnen Sie zum ei-
nen mit Pressemitteilungen machen (s.S. 4), Sie kon-
nen aber auch einen regelmaBigen Praxisnewsletter
an lhre Patienten und Zuweiser schicken. Oder Sie pro-
duzieren eine kleine Praxiszeitschrift fir lhre Patien-
ten. Was auch immer Sie tun, vergessen Sie nicht, da-
riiber zu reden. (ko)
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Anleitung

Pressetexte fiir Heilmittelpraxen

selbst gemacht

Mit guten Pressetexten kénnen Praxisinhaber die Of-
fentlichkeit auf ihre Praxis, besondere Aktionen oder
neue Angebote aufmerksam machen. Wer gute Pres-
semeldungen schreiben kann, der schafft es biswei-
len auch in die Lokalpresse und kann so den Bekannt-
heitsgrad seiner Praxis erweitern und neue Patienten
gewinnen. Wir zeigen lhnen Schritt fiir Schritt, wie
Sie einen Pressetext schreiben. Dazu haben wir fiir
Sie ein anschauliches Beispiel aus der Praxis entwor-
fen (s.S. 5).

Schritt 1: Das Thema

Redaktionen werden tagtdglich liberhduft mit Presse-
meldungen. Der Job des Redakteurs ist es, die Spreu
vom Weizen zu trennen und relevante und interessan-
te Themen fiir seine Leser, Horer oder Zuschauer her-
auszupicken. Dennoch ist er darauf angewiesen, dass
er standig neue Informationen erhalt. Es gilt also, ein
wirklich interessantes Thema zu finden, das moglichst
eine breite Masse anspricht. Wenn Sie zum Beispiel ei-
nen neuen Mitarbeiter einstellen, dann ist das sicher-
lich fiir Ihre Praxis und lhre Patienten sehr interessant.
Fur die Allgemeinheit ist Ihre Personalpolitik jedoch
vollig irrelevant, es sei denn, der neue Mitarbeiter ist
eine bekannte Koryphde auf einem bestimmten Ge-
biet. Haben Sie eine neue Selbstzahlerleistung entwi-
ckelt, die es in Ihrer Region noch nicht gibt, machen
Sie einen Tag der offenen Tir oder eine andere 6ffent-
lichkeitswirksame Aktion, dann konnte dies ein span-
nendes Thema fiir die Presse sein. Wichtig ist, dass die
Meldung eine Neuigkeit enthalt. Die Meldung , Ergo-
therapiepraxis bietet Ergotherapie fiir Kinder an hat
zum Beispiel keinen Neuigkeitswert. Wenn die Ergo-
therapiepraxis allerdings ihr zehnjahriges Jubildum fei-
ert und deswegen ein groRRes Gartenfest flir Jung und
Alt veranstaltet, wiirde die Meldung einen Nachrich-
tenwert bekommen.

In unserem Beispiel (s.S. 5) veranstaltet ein Physiothe-
rapeut eine Benefizveranstaltung anlasslich des Tags

gegen den Schlaganfall. An diesem Tag plant er ge-
meinsam mit anderen Therapeuten in einem ortlichen
Einkaufszentrum der Offentlichkeit seine Arbeit vorzu-
stellen. Dabei mochte er seine Therapie, die er in der
Praxis als Selbstzahlerleistung anbietet, auf einer fah-
renden Rolltreppe demonstrieren. Herr G. hat einen
prominenten Basketballspieler gefragt, ob er an der
Aktion teilnehmen mochte. AulRerdem hat er einen
ortlichen Apotheker fiir seine Idee gewonnen, der ihn
mit einem Informationsstand unterstltzen wird. Der
Landrat hat die Schirmherrschaft tbernommen und
die Stiftung Deutsche Schlaganfall-Hilfe sorgt fir In-
formationsmaterial. Nun gilt es, die Aktion der Lokal-
zeitung und dem ortlichen Radiosender schmackhaft
zu machen, um eine Vorberichterstattung zu erhalten.
Im besten Fall wird sogar ein Reporter zu der Veran-
staltung kommen und dariiber berichten.

Uberlegen Sie, welche Informationen fir die Leser
wichtig und vor allem interessant sind. In unserem
Beispiel sind die wichtigsten Informationen: thera-
peutische Benefizveranstaltung mit prominenter Un-
terstlitzung am Tag gegen den Schlaganfall. Da das
Thema Schlaganfall generell eine breite Masse der
Offentlichkeit anspricht, ist es gut fur die Presse ge-
eignet. Prominente Namen helfen zudem immer, das
Interesse von Redakteuren zu wecken.

. Merke!

> Was ist an Ihrem Thema fiir die Allgemeinheit
interessant?

> Was ist das Besondere oder das Neue an dem
Thema?

> Haben Sie prominente Unterstiitzung?

Schritt 2: Der richtige Aufbau

Kurz, knapp und prazise — so sollte eine Pressemittei-
lung aussehen. Endlose Beschreibungen, lange Zita-
te oder witzige Stilbriiche sind hier fehl am Platz. Der
Journalist muss schon nach den ersten zwei Satzen
neugierig werden, ansonsten landet die Mitteilung
im Papierkorb. Fangen Sie also immer mit dem wich-
tigsten an: Der Kern der Meldung steht in den ersten
beiden Satzen. Hier sollten die W-Fragen beantwor-
tet werden: Was, Wann, Wo, Wer. Fiir unser Beispiel
heilt das:

> Was? therapeutische Benefizveranstaltung

> Wann? am Tag gegen den Schlaganfall

> Wo? Einkaufszentrum XYZ

> Wer? Physiotherapeut Herr G. und prominente
Unterstitzung
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Aus diesen Informationen basteln Sie nun den soge-
nannten Aufreiller oder auch ,Lead” genannt. Unter
Aufrgiféer versteht man die ersten Satze einer Pres-
semitteilung, der aus drei, maximal vier Satzen be-
steht. Hier sollten Sie direkt zum Punkt kommen und
dem Redakteur die wichtigsten Informationen lie-

fern. In unserem Beispiel sind alle wichtigen Fakten
vorhanden:

i Am 10.Mai 2011 findet im Einkaufszentrum XYZ an-
Iasslich des Tags des Schlaganfalls eine Benefizveran-
staltung zur Vor- und Nachsorge des Schlaganfalls der
ganz besonderen Art statt. Gemeinsam mit 15 Physio-
’Fherapeuten demonstriert Physiotherapeut Herr G
Ubungsprogramme zur Hindernisliberwindung von'

Menschen mit Schlaganfall.” »>

Uberschrift zued

Uberschriff eius

Benefizveranstaltung zum ,,Tag gegen Schlaganfall“

Physiotherapie auf der Rolltreppe

Am 10. Mai 2011 findet im Einkaufszentrum XYZ anlasslich des Tags des Schlag; falls eine tal- AHW”

tung zur Vor- und Nachsorge des Schlaganfall derganz b d Art statt. Gemei mit 15 Kolleg
demonstriert Physiotherapeut Herr G. Ubungsprogramme zur Hindernisiiberwindung von Menschen mit

Schlaganfall.

Bei der Aktion wird das Projekt _Rolltreppe* im Mittelpunkt stehen. Fiir Menschen mit Schlaganfall ist die
Rolltreppe eine fast uniiberwindliche Barriere, da die motorischen Fihigkeiten oft stark beeintrichtigt sind.
Sie haben oft groRe Angst, auf einer Rolltreppe zu stiirzen und sich noch zusitzlich zu verletzten. ,Genau
diese Angste gilt es abzubauen®, betont der Schlaganfall-Experte Herr G. Die Veranstaltung soll Betroffenen rM
und ihren Angehérigen Mut zu machen, ihr Leben wieder eigenverantwortlich in die Hand zu nehmen.

Der prominente Bundesliga Basketballprofi Herr O. steht der Veranstaltung Pate. Der 28-Jahrige erlitt vor vier
Monaten selbst einen Schlaganfall Zwischen 16:00 Uhr und 17:00 Uhr wird er tber seine Erfahrung und sei-
nen Weg zuriick ins Leben berichten. Der Mediziner Dr. med. S., Apotheker und Vertreter der Stiftung Deut-
scher Sch\aganfaII-Hilfe, wird mit Informationsmaterial und Gesundheitstests die Besucher tiber Ursachen,
Risiken und praventive MaRnahmen des Schlaganfalls aufklaren.

Die Veranstaltung zu Gunsten der stiftung Deutsche Schlaganfall-Hilfe wird unterstiitzt durch die Geschéfte
des Einkaufszentrums XYZ. Die schirmherrschaft hat der Landrat des Landkreises O. Herr Q. ibernommen.
Betroffene, Angehdrige und Interessierte sind herzlich zu der Veranstaltung eingeladen.

Hintergrund:

Am 10. Mai 2011 findet der Tag gegen den Schlaganfall in ganz Deutschland statt. Seit 1999 wird der Tag zur
Aufklsrung von der Stiftung Deutsche Schlaganfall-Hilfe jedes Jahr organisiert. Alle drei Minuten ereignet
sich in Deutschland ein akuter Schlaganfall. 200.000 Menschen sind pro Jahr davon betroffen. Davon sterben
ca. 20 Prozent innerhalb der ersten vier Wochen, 37 Prozent tiberleben das erste Jahr nicht und rund 60 Pro-
sent sterben innerhalb von funf Jahren. Etwa ein Drittel der iiberlebenden Patienten bleiben pflegebediirftig.

Zur Person Herr G.
Der erfahrene Physiotherapeut Herr G. ...

i Veranstaltungsdaten:
' Datum:10.5.2011 | Zeit: 15:00 Uhr bis 18:00 Uhr | Ort: Einkaufszentrum XYZ

Vemmfalfu«y&dafe«

Pressekontakt:
Herr G., StraBe, Ort, Tel.:, Fax.:, E-Mail:, www.

Ausprechpartuer
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Nach dem Aufreiler folgt der FlieBtext, in den Sie zu-
satzliche Hintergrundinformationen schreiben kon-
nen. Das kénnen weitere erklarende Informationen
zum Thema der Pressemitteilung sein, und auch all-
gemeine Informationen zu einem Krankheitsbild oder
belegende Studien. Wichtig ist auch hier: Fassen Sie
sich kurz und bleiben Sie beim Thema. Fangen Sie im-
mer mit dem wichtigsten an und gehen Sie dann zum
weniger wichtigen tber.

Auf keinen Fall fehlen diirfen Informationen tiber Ihre
Praxis, wie zum Beispiel Geschichte, Leistungen, An-
zahl der Mitarbeiter, besondere Merkmale wie Qua-
litatssicherung oder Therapien. Damit erleichtern Sie
dem Redakteur die Arbeit, denn er weil8 sofort, mit
wem er es zu tun hat und muss nicht lange recherchie-
ren. Um dem Redakteur eine optische Leseflihrung zu
geben, kénnen Sie mit sogenannten Zwischeniiber-
schriften arbeiten. In unserem Beispiel finden sich
zwei Zwischeniberschriften: ,Hintergrund“ und ,, Zur
Person®“. Der Leser der Pressemitteilung weif3 also
gleich, dass dieser Inhalt nur bei Interesse gelesen
werden muss. Das spart Zeit und erfreut Redakteure.
Am Ende jeder Pressemeldung muss die Kontaktadres-
se mit einem Ansprechpartner stehen. Wenn der Re-
dakteur erst nach der Telefonnummer suchen muss,
wandert die Meldung sofort im Miilleimer.

o Merke!

» Fassen Sie sich kurz

> Bleiben Sie beim Thema

» Fangen Sie immer mit dem Wichtigsten an und
horen mit dem Unwichtigsten auf

» Setzten Sie Zwischenliberschriften gezielt ein

> Vergessen Sie nicht die Kontaktdaten

Schritt 3: Die Uberschrift|

Die Uberschrift ist wohl das Wichtigste und Schwie-
rigste an der ganzen Pressemitteilung. Deshalb soll-
ten Sie sich dafiir auch ein bisschen Zeit nehmen und
nicht mit der Uberschrift, sondern erst mit dem Text
anfangen. Die Uberschrift braucht eine zentrale Aus-
sage und zwar die des Textes. Sie muss auf den ers-
ten Blick klar machen: Worum geht es? Was ist die

Neuigkeit? Trotzdem sollte die Uberschrift kurz und
knackig sein. Ist der Inhalt zu lang fiir die Hauptiber-
schrift, kdnnen Sie die Moglichkeit einer zweiten Uber-
schrift nutzen. Die sogenannte Uberschrift zwei steht
uber der eigentlichen Uberschrift eins und beschreibt
pragmatisch, worum es geht. In unserem Beispiel be-
schreibt die Uberschrift zwei die Veranstaltung (was?)
und die Uberschrift eins konkretisiert das Was? und
macht neugierig.

» U2: Benefizveranstaltung zum
»1ag gegen Schlaganfall”
» U1: Physiotherapie auf der Rolltreppe

Wenn es lhnen schwer fallt, die Kernaussage des Tex-
tes zu formulieren, kdnnen Sie jemandem, der den In-
halt Ihrer Meldung nicht kennt, diesen erzahlen. Ver-
suchen Sie, mit moglichst wenigen Satzen zu erklaren,
worum es geht. Versteht Ihr Gegeniiber den Inhalt, ha-
ben Sie in der Regel auch die Kernaussage. Versteht
er es nicht, sollten Sie tUberlegen, ob Ihr Thema tber-
haupt eine Aussage hat.

Die Uberschrift sollte klar formuliert sein. Poesie,
Wortschopfungen und allzu viel Kreativitdt eignen
sich hierfiir nicht. Dennoch sollte sie keinesfalls lang-
weilig formuliert sein und vor allem die Neugier des
Lesers wecken. Die Uberschrift entscheidet dariiber,
ob ein Redakteur Ihre Pressemeldung liest oder nicht.
Vermeiden Sie Fremdworte und nutzen Sie keine
Abkurzungen.

N Merke!

» Die Uberschrift braucht eine zentrale Aussage

> Worum geht es? Was ist die Neuigkeit?

> Sie kénnen die Méglichkeit der zweiten Uber-
schrift nutzen, missen es aber nicht

> Poesie, Wortschopfungen, Abkiirzungen und
Fremdworter haben in der Uberschrift nichts zu
suchen

Schritt 4: Sprache und Stil

Ambitionierte Literaten und Anhanger der Schon-
schreiberei konnen sich in Pressemitteilungen leider
nicht verwirklichen. Hier ist eine schlicht, einfache
Sprache ohne Schnorkel gefragt. Bandwurmsatze ha-
ben in einer Pressemitteilung nichts zu suchen. Der
einzelne Satz sollte nicht mehr als 15 Worter haben.
Ein Satz ist verstandlicher und lebendiger formuliert,
wenn Verben, die in Substantive umgewandelt wur-
den, wieder zu Verben gemacht werden. Ein Beispiel:
,Die Durchfiihrung der Therapie wird auf der Rolltrep-
pe stattfinden” klingt besser, wenn man es so formu-
liert: ,Herr G. wird die Therapie auf der Rolltreppe
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durchfiihren.” Formulieren Sie Ihre Meldung im Aktiv
statt im Passiv. Passive Formulierungen mindern die
Verstandlichkeit. Beispiel: ,Der Patient wird von Herrn
G. behandelt” klingt besser, wenn man es so formu-
liert: ,,Herr G. behandelt den Patienten.”

Seien Sie sparsam mit der Verwendung von Adjekti-
ven. Haufig sind Adjektive wertend und sorgen schnell
dafiir, dass die Grenze zwischen serigser Offentlich-
keitsarbeit und Werbung liberschritten wird. Der ,,he-
rausragende Therapeut” oder die ,auBergewohnlich,
kompetente Praxis“ machen Ihre Aussage nur un-
glaubwiirdig. ,Der erfahrene Therapeut” hingegen ist
eine glaubwiirdige Beschreibung. Gegen objektiv be-
schreibende Adjektive ist also nichts einzuwenden.

N Merke!

> Verwenden Sie eine schlichte und einfache Sprache
» Schreiben Sie nicht mehr als 15 Worter in einen Satz
> Wandeln Sie Substantive in Verben um

> Nutzen Sie Aktivformulierungen

> Verwenden Sie Adjektive sparsam

Wie auch in allen anderen Veroffentlichungen, kann
in einer Pressemitteilung das allgemeine Personlich-
keitsrecht der erwahnten, zitierten oder abgebildeten
Personen verletzt werden. Das sollten Sie tunlichst
vermeiden, denn jeder Mensch darf selbst lber die
Darstellung seiner Person in der Offentlichkeit ent-
scheiden. Wenn Sie also in der Pressemitteilung eine
Person zitieren oder nennen, muss diese vorher ihr
Einverstandnis dazu geben, ansonsten konnte derje-
nige Anspriiche geltend machen. Der konkrete Ver-
offentlichungszweck muss dabei klar erkennbar sein.
Allerdings reicht eine formlose Einwilligung, die nicht
schriftlich vorliegen muss. Im Falle eines Rechtsstrei-
tes liegt die Nachweispflicht aber beim Absender der
Meldung. In unserem Beispiel muss Herr G. also den
Prominenten Herrn O., den Apotheke Herrn S., den
Landrat Herrn Q. und die Stiftung Deutsche Schlag-
anfall-Hilfe um ihr Einverstandnis bitten. (ko)
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PR fiir Heilmittelpraxen

v/ Checkliste

> Was ist an Ihrem Thema fir die Allgemeinheit
interessant?

» Was ist das Besondere oder das Neue an dem
Thema?

» |st Ihre Nachricht wirklich meldenswert?

Der richtige Aufbau

> Haben Sie alle W-Fragen beantwortet?
(Was, Wann, Wo, Wer)

> Ist der Aufreifer kurz und knackig und
weckt Interesse?

» Haben Sie eine klare Botschaft, also eine
Nachricht in dem AufreiRer?

> Haben lhre Hintergrundinformationen einen
Bezug zum Thema?

> Steht das Wichtigste der Nachricht am Anfang
und das Unwichtigste am Ende?

> Haben Sie Informationen lber Ihre Praxis
eingefligt?

> Wer ist der Ansprechpartner (Kontaktdaten)?

Die Uberschrift

> Hat die Uberschrift eine zentrale Aussage?

> Welche Neuigkeit verkiindet sie?

> Enthilt die Uberschrift keine Abkiirzungen,
Fachbegriffe oder Fremdworter?

> Macht die Uberschrift Lust auf das Weiterlesen
und weckt sie Neugier?

Sprache und Stil

> Haben Sie eine schlichte und einfache
Sprache benutzt?

> Bestehen die einzelnen Satze aus maximal
15 Worten?

> Gibt es noch Passiv-Formulierungen
in der Meldung?

> Sind die verwendeten Adjektive objektiv
und glaubwiirdig?

Rechtliche Uberpriifung

> Haben Sie die Einverstandniserklarung aller
genannten oder zitierten Personen eingeholt?
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up im Gesprich

Interview mit Physiotherapeut Miso Zaric

,,Ohne Offentlichkeitsarbeit werden
Therapeuten in Zukunft nicht auskommen*

PR-Abteilungen kennt man aus groRen Wirtschaftsunternehmen. Dass
aber auch eine Physiotherapiepraxis eine eigene Abteilung fiir Offentlich-
keitsarbeit haben kann, ist wohl zurzeit noch eine absolute Ausnahme.
Der Duisburger Physiotherapeut Miso Zaric ist dabei, diese Idee in die Tat
umzusetzen und sucht bereits nach tatkraftiger Unterstiitzung in Form
von Praktikanten fiir den Aufbau seiner Inhouse PR-Abteilung. up fragte
den Praxischef nach seinen PR-Pldnen.

? Herr Zaric, Sie wollen eine eigene PR-Abteilung in
Ihrer Praxis aufbauen? Ist das nicht ein bisschen
libertrieben?

Keineswegs, das ist sogar sehr sinnvoll. Ich habe ein
gutes Netzwerk mit weltweiten Kontakten in Lon-
don, Wien, Hongkong und Sidney. Das sind Leute aus
verschiedenen Branchen, wie Medien, IT und Thera-
pie. Gemeinsam sind uns Schliisselindikatoren aufge-
fallen, die zeigen, wie es um die Offentlichkeitsarbeit
der Physiotherapeuten in Deutschland bestellt ist.
Durch verschiedene Recherchen

und Umfragen, unter anderem

Offentlichkeit vorzustellen. Ich bin seit 1995 ausgebil-
deter Physiotherapeut und habe seit sechs Jahren
meine eigene Praxis in Duisburg. Wir sind ein junges
Team, bestehend aus vier Therapeuten und mir.
Wichtig ist es, dass man nicht dem Alltag verfallt,
sondern sich mehr hinauswagt und kommunikativer
wird. Will man erfolgreich bleiben, muss man sich
auch der Zeit anpassen — selbst wenn man Therapie-
Techniken anwendet, die 200 Jahre alt sind.

? Wie planen Sie Ihre neue Abteilung?

Die neue Abteilung soll Unterstiitzung von mehreren
Praktikanten erhalten. Diese werden von einem Team
angeleitet und geschult, dem unter anderem meine
Frau, die bislang die Pressearbeit fiir die Praxis ge-
macht hat, und meine Netzwerkkontakte angehoren.
Wichtig ist uns, immer auf dem neuesten Stand zu
sein und zu bleiben. Die Idee ist, ein Gesamtbild ent-
stehen zu lassen, das unsere
Philosophie tragt und einen

auch in meiner Praxis, haben
wir feststellen kénnen, dass

,Der Bedarf an Informationen

zusatzlichen Kommunikations-
weg zum Patienten entstehen

Social Media im physiothera- seitens der Patienten |4sst. Bislang haben wir unsere
peutischen Bereich sehr wird immer grofSer.” Internetseite aufgebaut, die

schwach bis gar nicht genutzt
werden. Auch konnten wir fest-
stellen, dass sich Patienten genau tber solche Medien
informieren und stark Social Media-Plattformen wie
Facebook, Twitter und Blogs nutzen. Unsere Inhouse
PR-Abteilung wird deshalb bestrebt sein, unser Wis-
sen und die Philosophie der Praxis in den neuen Me-
dien weiterzugeben.

? Von grofien Unternehmen kennt man ja bereits PR-
Abteilungen. Bei einer Physiotherapiepraxis ist das
eher ungewdhnlich. Wie grofs ist denn Ihre Praxis?

PR-Arbeit hat ja nichts mit der GréRRe der Praxis zu
tun oder der Anzahl der Mitarbeiter, sondern vielmehr
mit der Motivation, die eigene Arbeit einer breiten

neben ausfihrlichen Informati-
onen auch einen Blog und inter-
aktive Elemente enthalt. Es war sehr wichtig fuir uns,
eine ausbaufahige Plattform zu schaffen, die die
Integration von Social Media oder Blogs zuldsst.

2 Was wird Sie das kosten?

Wir haben den Vorteil, das wir ein bestehendes Netz-
werk nutzen und dementsprechend momentan alles
so gut wie auf ,,0 oder Zero Marketing Kosten“ ba-
siert. Es ist der Zeitaufwand und die Planung, die man
gut gestalten muss.

? Wie viel Zeit im Monat kalkulieren Sie fiir Ihre
Offentlichkeitsarbeit ein?
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PR ist ein durchlaufender Tag- und Nachtprozess, der
mit dem morgendlichen Meeting beginnt. Auch E-
Mail-Checks, Newsletter und jegliche Kommunikati-
on und Behandlung mit Patienten gehort dazu. Zu-
dem kommen Arbeiten an unseren Internetseiten
dazu. Eine genaue Arbeitsstundenkalkulation ist mo-
mentan nicht moglich.

? Rechnet sich das flir Sie?

Ja. Der Bedarf an Informationen seitens der Patienten
wird immer groBer. Das fallt uns in der tagtaglichen
Arbeit auf und wir versuchen das auf unserer Inter-
netseite ja auch dadurch zu kompensieren, dass wir
den Leuten Therapieinfoblatter anbieten, die sie sich
ausdrucken kdnnen. Wir haben dort die einzelnen
Therapiefelder sehr genau beschrieben. Uns ist es
ganz wichtig, unseren Patienten auch Informationen
zu geben, ihnen also im wahrsten Sinne des Wortes
etwas in die Hand zu driicken. Diese Informationen
konnen sie dann am Computer ausdrucken und es
auch Bekannten zeigen oder ihrem Arzt. Denn auch
an dieser Stelle haben wir natrlich oft die Problema-
tik, dass die Arzte nur wenig tiber unsere Tatigkeit
informiert sind. Das ist eine gute Moglichkeit, die
Kooperation mit den Arzten zu férdern.

? Haben Sie Ihre Arzte liber Ihr Angebot schon
informiert?

Wir haben unsere Duisburger Arzte per E-Mail tiber
unsere Internetseite informiert. Der erste Schritt
sollte darin bestehen, die Arzte auf unseren neuen
Service aufmerksam zu machen, so

up im Gesprich

Miso Zaric baut in seiner
Physiotherapiepraxis
eine eigene PR-Abteilung
auf.

2 Kann man als Heilmittelpraxis denn nicht auch
ohne Offentlichkeitsarbeit gut auskommen?

Ich glaube, auf Dauer wird das nicht funktionieren, da
wir in Zukunft mehr und mehr auf Selbstzahler ange-
wiesen sein werden und eventuell auch mit dem first
contact lernen miissen, umzugehen. Bislang fristen
wir in der Offentlichkeit ein unscheinbares Dasein
neben anderen medizinischen Berufsgruppen und
haben ein entsprechend schlechtes Standing, bzw.
keine Lobby. Liest

dass sie sich auf unserer Seite um-
schauen konnen und alles liber die
Therapiefelder und unsere vielfalti-

,Bislang fristen Physiotherapeuten in der
Offentlichkeit ein unscheinbares Dasein.”

man sich in den
Tageszeitungen
und Magazinen

gen Moglichkeiten, die wir als Physio-
therapeuten ja nun wirklich bieten,
nachlesen kdnnen. Das haben wir erst vor kurzem
gemacht und mussen die Resonanz noch abwarten.

? Heilmittelerbinger sind ja nun keine PR-Experten.
Denken Sie, dass es schwierig, so etwas alleine und
ohne professionelle Hilfe zu machen?

Fiir mich personlich gesprochen ware es in der Tat
schwer. Wir Physiotherapeuten sind in diesem Be-
reich ja schlecht bis gar nicht ausgebildet. Ich habe
aber ein Netzwerk von sehr kompetenten Leuten, die
sich in diesem Bereich wirklich gut auskennen. Kolle-
gen, die ein solches Netzwerk nicht haben, empfehle
ich, sich professionelle Hilfe zu holen. Starten kann
man ganz gut mit der eigenen Internetprasenz. Da
sind wir uns doch alle einig: die Praxishomepage wird
in Zukunft das A und O sein, weil die meisten Men-
schen sich doch jetzt schon lber das Internet infor-
mieren. Wenn man da einen entsprechend guten
Auftritt hat und eine gewisse Interaktivitat bietet,
dann hat man auch durch diesen Service schon ent-
sprechende Pluspunkte gesammelt.
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Artikel zu Gesund-
heitsthemen, wie
zum Beispiel Riickenschmerzen durch, werden alle
moglichen Experten zitiert, wie Arzte, Apotheker und
Sportlehrer. Physiotherapeuten, die ja nun wirklich
Experten sind, kommen so gut wie nie zu Wort. Des-
halb wird Offentlichkeitsarbeit fiir unsere Berufs-
gruppe in Zukunft unabdingbar sein.

Kontakt:
Prinz-Albrecht-StraRe 12
47058 Duisburg

Tel.: 0203 3462224
www.physiotherapie-zaric.de

2 Was haben Sie sich fiir die Zukunft vorgenommen?

Wichtig fiir uns ist erst mal, die Social Media voranzu-
treiben und die Verbindungen zu Patienten, Arzten
und Kollegen online zu verstarken. Wir arbeiten viel
mit Feedback und werden in den folgenden Wochen
stark unsere Resonanz beobachten. Mit unserem
zukinftigen Praktikanten schaffen wir uns die Mog-
lichkeit, all das in die Praxis umzusetzen und ich freue
mich sehr darauf.

2 Wir wiinschen lhnen viel Erfolg dabei. Vielen Dank
flir das Gesprdich.
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GKV-HIS Zahlen fiir 2010 veroffentlicht

Mehr Heilmittel gab es noch nie!

So viel Umsatz hat die Heilmittelbranche noch nie
gemacht: Mehr als 4,4 Milliarden Euro Einnahmen
konnten Heilmittelerbringer in 2010 verbuchen. Das
entspricht einem Wachstum von 8,9 Prozent und
ist der hochste jemals ausgewiesenen Umsatz im
Heilmittel-Informations-System der Gesetzlichen
Krankenversicherung (GKV-HIS), das seit 2004 jedes
Quartal differenzierte Verordnungsdaten aus der
Heilmittelbranche liefert.

Das Wachstum der einzelnen Fachgrup-
pen in der Heilmittelbranche 2010 im

deren Bundelandern wird mindestens zweistellig zu-
gelegt, nurim Saarland bleibt man mit 7 Prozent deut-
lich unter dem Bundesdurchschnitt von 19 Prozent.

Die Physiotherapeuten verlieren in Baden-Wrttem-
berg tiber eine Million Euro Umsatz, das entspricht ei-
nem Riickgang von 0,3 Prozent. Dafiir wachsen Ham-
burg und Niedersachsen um lber 14 Prozent. Das
ewige Schlusslicht Westfalen-Lippe holt mit 8,45 Pro-
zent Wachstum nur langsam auf.

2010: So viel Heilmittel war noch nie!

Vergleich zu 2009 kann sich sehen las-
sen. Spitzenreiter sind die Logopaden
und Sprachtherapeuten mit einen Zu-
wachs von rund 19 Prozent, gefolgt von
den Ergotherapeuten mit 9,5 Prozent

Verdnderungen Heilmittelumsatz zum Vorjahr in Prozent*

Heilmittelgesamt

und den Physiotherapeuten, die immer- Podologie
hin noch fast 7 Prozent Umsatzwachs- n
tum verbuchen kénnen. Die heimlichen Logopadie _ 19,0
Gewinner sind die Podologen mit einem Ercotherani H o5
Zuwachs von 33 Prozent, die allerdings gotheraple |I ’
aufgrund der geringen Abrechnungs- ) ) 1
. S . Physiotherapie 7,0
summen nicht wirklich mit den ande- J
ren Fachbereichen verglichen werden ! < Quelle: GRVHI - Stand: 30.3.201
kénnen 0 8.9 Bruttoumsitze (inkl. Zuzahlungen)

Auffallend sind die erheblichen Unter-

schiede der Umsatzentwicklung sowohl in den Regi-
onen, als auch in den einzelnen Fachgruppen. Bei den
Logopaden wird fiir den Bereich der KV Hamburg ein
Zuwachs von rund 44 Prozent vermeldet. In allen an-

Ausgaben nehmen in allen Bundeslandern zu

Heilmittelausgaben 2010 je 1.000 Versicherte in Euro*
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Die Ergotherapeuten wachsen am starksten in Nieder-
sachsen (+17,7%), Hamburg (+16,6 %) und Westfalen-
Lippe mit 13,8 Prozent. Schlusslicht sind auch hier das
Saarland (+1,7 %) und Baden-Wirttemberg (+2,8 %).

Veranderungen gibt es auch in der Top-15-Liste der
Heilmittelverordnungen. Massagen verlieren, Manuel-
le Therapie und Podologie wachsen weiter.

Stellt man die Heilmittelausgabenvolumina fiir 2010
den tatsachlichen Ausgaben der GKV gegentiber, er-
geben sich flr einige KV Gebiete erhebliche Regress-
gefahren: Niedersachsen, Sachsen, Thiiringen, Berlin
und Sachsen-Anhalt haben deutlich mehr Heilmittel
verordnet als vereinbart. In Hamburg lebt man immer
noch mit dem Heilmittelausgabenvolumen von 2008,
das mit den Ausgaben von 2010 zu 50 Prozent liber-
schritten wird!

Die Arzte in Bremen, im Saarland, in Hessen und Bran-
denburg haben wie schon im Vorjahr das Heilmittel-
ausgabenvolumen nicht ausgenutzt und einige Milli-
onen Euro, die fiir Heilmittel vorgesehen waren, nicht
ausgegeben. (bu)
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Top-15-Heilmittel-Hitliste fiir 2010 veroffentlicht

Passiv verliert — Qualitat gewinnt!

Diese 15 am besten verordneten Heilmittel machen
rund 91 Prozent des Heilmittelumsatzes fiir 2010 aus
und zeigen im Vorjahresvergleich Trends und Preisent-
wicklungen im gesamten Bundesgebiet auf. Die wich-
tigsten Verdnderungen und Ergebnisse hier fiir Sie:

Auf dem letzten Platz, Platz 15 der Hitliste findet sich
als Neuaufsteiger die , Ergotherapie bei motorischen
Storungen®. Im vergangenen Jahr war diese Position
noch gar nicht in der Liste, in diesem Jahr hat sie das
+Wegegeld“ vom letzten Platz verdrangt.

In fast alle RichtgréRenvereinbarungen zwischen Kas-
senarztlichen Vereinigungen (KV) und gesetzlicher
Krankenversicherung (GKV) wird den Arzten empfoh-
len, Gruppentherapie anstelle von Einzelbehandlungen
zu verordnen. Die tagliche Verordnungspraxis zeigt je-
doch, dass Gruppentherapie in der Heilmittelbranche
keine Rolle spielt. Die einzige Leistung, die in der ge-
rade veroffentlichten Heilmittel-Hitliste als Gruppen-
therapie anzusehen ware, ist die ,Krankengymnastik
(gerategestutzt)“ (KGG) auf Platz 14. Allerdings ver-
zeichnet diese Position ein unterdurchschnittliches
Wachstum von nur 4,14 Prozent.

Auf Platz 13 findet sich die ,Ergotherapie bei psychi-
schen Storungen” (letztes Jahr noch auf Platz 12) und
ist damit mit 19 Prozent mehr Behandlungseinheiten
hinter die ,Podologische Komplexbehandlung” (33
Prozent mehr Behandlungseinheiten, erstmals auf
Platz 12) zuriickgefallen. Die nachstplatzierte Heil-
mittelposition ,KG-ZNS-Kinder” liegt auf Platz 11 nur
knapp behauptet davor und wird diesen Platz mit ei-
nem Wachstum von 2,6 Prozent in diesem Jahr nur
schwer verteidigen koénnen.

Die ,Warmpackungen“ konnten zwar Platz 10 halten,
gehoren aber zu den beiden Heilmittelpositionen,
die im Vergleich zum Vorjahr bei der Anzahl der ab-
gerechneten Behandlungseinheiten Verluste hinneh-
men mussten. Hier sind es zwar nur -0,8 Prozent, aber
verglichen mit den anderen Positionen lasst sich er-
kennen, wo Arzte bei Verordnungen einsparen.

Heilmittel — Hitliste Top 15

Rang Heilmittel Bruttoumsatz

Richtig dramatisch ist der Riickgang bei der ,Klassi-
schen Massagetherapie®, die mehr als 1 Millionen Be-
handlungeinheiten im Vergleich zum Vorjahr verliert
und mit einem Umsatzriickgang in Hohe von rund 7
Millionen Euro auf Platz 9 zurtickfallt.

Dafir klettert die ,Manuelle Lymphdrainage 60 min.“
auf Platz 8 die Leiter hoch, beflugelt durch einen mehr
als 12 prozentigen Zuwachs bei den erbrachten Leis-
tungen. Auffallig ist hier der skandal6s niedrige Minu-
tenpreis in Hohe von 53 Cent (!), der nur noch getoppt
wird von der Position ,Manuelle Lymphdrainage 45
min“, die mit einem Minutenpreis von 45 Cent (!) auf
Platz sieben rangiert.

Auf Platz 5 hat die Position ,KG-ZNS-Erwachsene” ei-
nen Platz eingeblRt, obwohl das Wachstum mit 6,5
Prozent fast genau dem durchschnittlichen Wachstum
entspricht. Damit hat diese Position keine Chance ge-
gen die ,Manuelle Therapie®, die mit einem Zuwachs
an Behandlungseinheiten in Hohe von 10,8 Prozent
auf Platz 4 landet. Das entspricht einem Zuwachs von
mehr als zwei Millionen Behandlungseinheiten Manu-
elle Therapie mehr als im Vorjahr!

Die Spitzenplatze drei, zwei und eins bleiben so wie
im Vorjahr: Platz 3 ist die ,Sprachtherapie 45 min.
die gleichzeitig mit 16,5 Prozent mehr Behandlungs-
einheiten im Vergleich zum Vorjahr das grof3te relati-
ve Wachstum vermelden kann. Auf Platz 2 findet sich
die Leistung ,Ergotherapie, sensomotorisch/perzep-
tiv®, die nur noch knapp eine Million mehr Behand-
lungseinheiten abgerechnet hat als die Sprachthe-
rapie. Wachsen beide Positionen so wie im Vorjahr,
musste am Ende des Jahres die Platzierung vertauscht
werden.

Sieger und damit auf Platz 1ist mit deutlichem Vor-
sprung die klassische , Krankengymnastik“ mit einem
schwachen prozentualen Zuwachs von nur 5,5 Pro-
zent mehr Leistungen. Das entspricht aber fast fiinf
Millionen mehr Behandlungseinheiten als vor einem
Jahr. (bu)

Behandlungen Preis Mindeszeit |Minutenpreis

in Tsd. Euro in % Anzahl in % je VO je Beh./Euro Min./Beh. Euro/Minute
1| ~ |Krankengymnastik, EB 1.278.941| 28,9| 93.252.942|30,8| 6,4 13,71 20 0,69
2| .+ |Ergoth. (sensomotorisch/perzeptiv), EB 397.991 9| 12.317.258| 41| 96 32,31 45 0,72
3| ~+ [Sprachtherapie, 45 Minuten, EB 367.064| 8,3 11.323.278| 3,7| 93 32,42 45 0,72
4| 4= |Manuelle Therapie 318.751| 7,2| 21.695.833| 7,2| 59 14,69 20 0,73
5| & Krankengymnastik-ZNS-Erwachsene, EB 310.722 7| 16.966.646| 56| 11,0 18,31 25 0,73
6| 7+ |Hausbesuch eines Patienten 295.243| 6,7| 36.494.356 | 12,1 8,3
7| =+ [Manuelle Lymphdrainage 45 min 236.505| 54| 11.659.815| 3,9| 8,0 20,28 45 0,45
8| 4= |Manuelle Lymphdrainage 60 min 172.232| 3,9 5.379.076 | 1,8 9,2 32,02 60 0,53
9| I [Kiassische M jetherapie 165.674| 3,7| 17.857.258| 59| 58 9,28 15 0,62
10| =+ |Warmpackungen 128.163| 2,9| 16.707.605| 5,5 6,0 7,67 20 0,38
11| ~+ |Krankengymnastik-ZNS-Kinder, EB 85.073| 19| 3.607.172| 12| 97 23,58 30 0,79
12| 4= |Podologische Komplexbehandlung 81.701| 1,8 3.332.641| 1,1 3,6 24,52 40 0,61
13| & Ergoth. bei psychischen Stérungen, EB 77.535| 1,8 1.947.361| 0,6 9,6 39,82 60 0,66
14| 7+ |Krankengymnastik, (gerategestitzte), EB 55.151 1,2 2.226.716| 0,7 6,2 24,77 20 1,24
15| <= |Ergoth. bei motorischen Stérungen, EB 54.686| 1,2 2.383.738| 08| 8,9 22,94 30 0,76
Summe Top 15 4.025.432 91 257.151.695 85 118

© 2011 by Buchner & Partner GmbH, Schwentinental - Datenquelle: www.gkv-his.de - Stand vom 30.3.2011 - Rahmenvertrag §125 SGB V
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Die Heilmittel-Hitliste der
gesetzlichen Krankenver-
sicherung reprdsentiert
die 15 umsatzstdrksten
Heilmittelpositionen.
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Aktuell

Studie erlaubt Ausblick auf Entwicklungen in der Physiotherapie

Fitness-Abo schlagt KG-Gerat

In der Fitnessbranche wurden 2010 rund 3,8 Milliar-
den Euro Umsatz erzielt. Damit wurde die Physio-
therapie deutlich iiberholt, die in 2010 nur rund 3,7
Milliarden Euro Umsatz erzielen konnte. Mit mehr als
sieben Millionen Mitgliedern erreichen die Fitnessstu-
dios ein neues Rekordhoch und werden sich auch in
Zukunft weiter positiv entwickeln. Das ist das Ergeb-
nis der aktuellen Studie ,,Der Deutsche Fitnessmarkt
20M* der Wirtschaftspriifungsgesellschaft Deloitte.

Ein Blick in die Studie lohnt sich vor allem fiir Physio-
therapeuten, die aktuell Geratetraining anbieten oder
Uberlegen, solches Training in Zukunft in ihr Angebot
aufzunehmen. Denn in diesem Jahr wurden erstmals
die sogenannten ,kleinen“ Fitnessanlagen (Anlagen
unter 200 gm Trainingsflache) teilweise mit in die Stu-
die einbezogen. Nimmt man die Daten der Studie als
Basis, dann wachst der Fitnessmarkt schneller als die
Physiotherapie. Wahrend das Umsatzwachstum im

Marktanteil Mitgliedschaften nach Segmenten

75,5%

67,0% 63,2% 60,3% 57,1%

70,5%

15,8% 20,6% 22,8% 24,9% 21,1% A
2005 2006 2007 2008 2009 2010
Premium Medium l Discount

Quelle: Deloitte-Analyse, Anlagen >200m?

Fitnessmarkt 2010 bei rund 7,9 Prozent liegt, missen
sich Physiotherapeuten mit ,nur“7,0 Prozent Zuwachs
begniigen. Da niitzt es auch nichts, einfach mal Trai-
ningsgerate fur die eigene Praxis zu kaufen. Denn bei
genauerer Betrachtung fallt auf, dass die Heilmittelpo-
sition KG-Gerat mit einem Wachstum von 4,1 Prozent
nicht gerade zu den am meisten verordneten Leistun-
gen in einer Physiotherapiepraxis zahlt.

Medium-Segment verliert Mitglieder

Die Studienautoren teilen die Fitnessbranche in drei
Bereiche auf. Wachstumssieger sind die Discounter.
Das sind Fitnessanlagen mit einem Monatsbeitrag von
bis zu 30 Euro, die einfach nur Gerate bereitstellen und
bei der personlichen Betreuung sparen. Wachstums-

verlierer sind die Anbieter fur das Mittlere Segment
(Medium-Anbieter), die Monatsbeitrage von 30 bis zu
60 Euro erzielen, einen umfangreichere Betreuung an-
bieten, oft auch Angebote im Bereich Physiotherapie
haben, allerdings seit Jahren regelmaRig Marktanteile
verlieren. 2005 trainierten noch 75 Prozent alle Mitglie-
der bei Anbietern aus dem Medium-Segment, wah-
rend 2010 nur noch 57 Prozent der Mitglieder in sol-
chen Anlagen trainierten. Das Premium-Segment sind
Anbieter, die mit einem Monatsbeitrag von zum Teil
deutlich Gber 60 Euro ein umfassenden Leistungs- und
Serviceangebot bieten, das sich an Kunden mit hohe-
rem Einkommen richtet.

Ubertragt man diese Systematik auf die Physiothera-
pie, dann kann man auch hier feststellen, dass die all-
gemeine Leistung , Krankengymnastik” weniger nach-
gefragt wird als noch vor flinf Jahren. Stattdessen hat
die Nachfrage nach speziellen Angeboten, wie Ma-
nuelle Therapie oder auch — auRerhalb der GKV-Leis-
tungen — Osteopathie oder Craniosacrale Therapie
deutlich zugenommen. Auch bei den Privatpreisen
trennen sich die Physiotherapiepraxen in Discount-
(Privatpatienten missen nichts dazu bezahlen) und
Premium-Anbieter (Privatpatienten investieren in ihre
Gesundheit).

Klare Ausrichtung auf ein Marktsegment gewinnt

Um Patienten bzw. Kunden in die eigene Praxis zu
bekommen, ist es wichtig, eine klare Positionierung
vorzunehmen. Handelt es sich bei der Physiothera-
piepraxis um eine Einrichtung, in der primare Kassen-
patienten in kurzen Zeittakten therapiert werden oder
werden hier Privatpatienten/Selbstzahler auf hohem
Therapie- und Serviceniveau im Stundentakt opti-
mal behandelt/betreut? Wer versucht beides gleich-
zeitig zu machen, wird in Zukunft vermutlich Markt-
anteil an die Praxen verlieren, die eine klare Strategie
verfolgen.

Die Studie zeigt aullerdem auf, wie wichtig inzwischen
Kettenbetriebe werden: Fitnessanlagen, die tiber min-
destens drei Anlagen und 5.000 Mitglieder verfligen,
konnten ihre Marktposition weiter ausbauen und
verfligen im Jahr 2010 erstmals tiber mehr als 40 Pro-
zent der Mitgliedschaften, obwohl sie nur 19 Prozent
der Anlagen bieten. Zurlickzufiihren ist dies sowohl
auf das verstarkte Wachstum der Discountketten als
auch auf die zunehmende Bildung regionaler Zusam-
menschlisse. Diese Entwicklung spiegelt die konomi-
schen Vorteile eines Kettenbetriebes beispielsweise in
Organisationsfragen und vor allem der Vermarktung
des jeweiligen Konzeptes wider. (bu)
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Die Chefseite

Mit Mediation bei arbeitsrechtlichen
Konflikten bares Geld sparen

Leider kommt es in Heilmittelpraxen manchmal
vor, dass Konflikte nicht durch Mitarbeiterge-
spriche zu l6sen sind. Oft geht es dabei um die
Themen Entlohnung, Urlaub und Arbeitszeiten.
Teilweise verharten sich die Fronten derart, dass
Mitarbeiter und auch die Praxisinhaber einen
Anwalt einschalten, um eine aus ihrer jeweiligen
Sicht gerechte Losung herbeizufiihren. Der Gang
zum Gericht ist dann meist vorgezeichnet. Das
kostet alle Beteiligte Geld und den gréRten Nut-
zen haben leider meist die Rechtsanwilte, wenn
sie das ihnen zustehende Honorar in Rechnung
stellen.

Die Mediation ist ein auergerichtliches Verfahren
der Streitbeilegung. Dabei werden die zerstritte-
nen Parteien durch die Vermittlung des Mediators
als neutralem Dritten darin unterstitzt, selbst
eine Losung fir ihr Problem zu erarbeiten. Ziel ist
es, dass die Losung fir alle Beteiligten akzeptabel
ist. Ausgangsbasis fur die Mediation sind dabei die
jeweilig unterschiedlichen Interessen der Parteien.
Es soll herausgefunden werden, ob es eine fir alle
zufriedenstellende Losung geben kann.

Heilmittelausgabvolumen 2010

Vorteil fur die Parteien bei der Mediation ist,
dass die Leistungen des Mediators nach tatsach-
lichem Aufwand abgerechnet wird und nicht
entsprechend des Streitwerts anhand einer
Gebliihrenordnung.

Es lohnt sich sicher, im nachsten ernsten Streit-
fall in der Praxis vor dem vermeidlich teuren Gang
zum Rechtanwalt einmal eine Mediation aus-
zuprobieren. Eine mit dem Mediator erarbeite-
te Losung ist auch gut fir die anschlieBende Zu-
sammenarbeit und die Stimmung im Team. Und
wenn das Ergebnis unbefriedigend ist, bleibt im-
mer noch der Gang zum Rechtsanwalt. (bj)

[ up-premium [T

Folgende Dateien zu dieser Ausgabe konnen up-
premium plus Kunden exklusiv und gebuhren-
frei bei der Hotline 0800 9477360 abrufen:
> Checkliste zum Schreiben einer
Pressemitteilung
» Statistik der GKV-HIS 2010
fir Ihr Bundesland

Regressdruck
friihzeitig erkennen

Chefseite

Einen Mediator
findet man
beispielsweise im
Internetportal
www.centrale-
fuer-mediation.
de.

Kassendrztliche Vereinigung inP1%:1|\.l€ in 'II'§;€ Abwiilf%tlung FUrjeden Praxischef ist _?S WiChtig zu wissen, ob
Bremen 30,575 26.696 2,7% bei seinen zuweisenden Arzten Regressdruck end-
Saarland 51.621 49179 -4,7%  stehen wird oder nicht. Ein guter Indikator dafiir
Hessen 259.000  255.472 -14%  ist die Gegeniiberstellung der vereinbarten Heil-
Brandenburg 104100  102.749 3% mittelausgabenvolumen (Plan) mit den tatsich-
Baden-Wiirttemberg 584.513  590.848 11%  lichen Zahlen aus dem GKV-HIS (Ist). KV-Gebiete
\é\:]isimilsg';ifgﬂe igiggi 23(1)(2)%2 4211(;/:/ im grauen oder hellroten Bereich sind weniger re-
AT, e 4:8% gressbedroht als die roten Gebiete. (bu)
Mecklenburg-Vorpommern 65.259 68.445 4,9%

Schleswig -Holstein 152430  160.541 5,3%

Niedersachsen 365.411 398.433 9,0%
Berlin 172.574 201.747 16,9%
Hamburg* 71.618 50,3%
Bund 3.748.606 3.984.485 6,3%

* Seit 2008 keine neue Heilmittelvereinbarung geschlossen

| up-premium [T

Praxischefs, die Auswertungen fiir ihre Regi-
on bendtigen, z.B. fiir einen Arztbesuch, kon-
nen bei der geblhrenfreien up-premium plus
Hotline 0800 9477360 entsprechende Grafi-
ken anfordern.
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Service:

Die Broschiire kann kos-
tenlos im Internet her-
untergeladen werden.
Den Link dazu finden Sie
auf www.up-aktuell.de
unter dem Artikel.

Fachberufekonferenz entwickelt
interdisziplinare Konzepte

Wer macht sinnvollerweise was an welcher Stelle des
Versorgungsprozesses? Mit dieser Frage hat sich die
Konferenz der Fachberufe bei der Bundesarztekam-
mer auseinandergesetzt. Nun haben die Mitglieder
der Fachberufekonferenz bei ihrem Treffen am 23.
Marz in Berlin eine Broschiire mit Konzepten vorge-
legt. Auch Heilmittelerbringer wurden in die Prozesse
mit eingebunden.

In ihrer Broschire ,Prozessverbesserung in der Patien-
tenversorgung durch Kooperation und Koordination
zwischen den Gesundheitsberufen bieten die 40 Ver-
bande der Fachberufekonferenz Lésungsansatze fiir
optimierte Abldufe zwischen den Gesundheitsberufen
sowie zwischen den Sektoren und den verschiedenen
Bereichen zur Patientenversorgung. Sie beschaftigte
sich im Kontext der Fragestellung mit den diversen Be-
rufsgruppen und Sektoren bezogenen Schnittstellen
sowie mit Steuerungs- und Koordinierungsfragen in
der Patientenversorgung. Ziel war die Optimierung des
transsektoralen Prozesses ambulant — stationar —am-
bulant verbunden mit einem Gewinn an Qualitat und
Zeit fir den Patienten, einer verbesserten Koordinati-
on unter den Berufsgruppen und den Sektoren und die
Schaffung einer neuen Vertrauens- und Zusammen-
arbeitskultur zwischen den Professionen. Ausgerich-
tet ist die Betrachtungsweise primar auf multimorbide
pflegebediirftige Patienten in der Langzeitversorgung;
durchaus einbezogen werden kénnen allerdings auch
komplexe ambulante Behandlungssituationen oder
auch das ambulante Operieren.

Broschiire zeigt Ist- und Sollzustand auf

Das Papier beschreibt zunachst in Teil eins die Aus-
gangs- und Problemlagen in Bezug auf Koordination
sowohl in medizinischer wie rechtlicher Hinsicht. Da-
raus leitet Teil zwei die ,ideale” Kooperation im Sinne
des koordinierten Versorgungsmanagements sowie
die Aufgaben/Zustandigkeiten der beteiligten Be-
rufsgruppen beim transsektoralen ,Patientenpfad”
ab. Dies geschieht jeweils in Form einer grafischen

kurz & knapp

Darstellung und einer erlauternden Kurzdarstellung
in Stichworten. In Teil drei werden in einem kritischen
Ausblick weitere (Rahmen-)Bedingungen fiir eine Pro-
zessverbesserung aufllerhalb dieses Pfades reflek-
tiert, die bislang zu Versorgungsbriichen fiihren. Die-
se sind zum Teil durch leistungsrechtliche Unscharfen
bedingt.
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Mit der Broschiire will die Fachberufekonferenz auch
zu einer neuen Vertrauens- und Zusammenarbeits-
kultur zwischen den Professionen beitragen. Dieses
Konzept soll kontinuierlich veranderten Rahmenbe-
dingungen angepasst werden. Die Verbande warnten
allerdings davor, dass notwendige Verbesserungen in
der Behandlung und Betreuung von Patienten und im
Prozessablauf durch Personalknappheit und weiter
steigende Arbeitsbelastung der Gesundheitsberufe
gefahrdet seien.

Neue Wege in der medizinischen Versorgung

In den Gesundheitseinrichtungen herrsche bundes-
weit ein Mangel an Fachkraften, der sich nach allen
vorliegenden Prognosen angesichts der demografi-
schen und medizinischen Entwicklung auch noch ver-
scharfen werde. Deshalb seien die Anstrengungen der
Politik, der Arbeitgeber und der weiteren Beteiligten
im Gesundheitswesen zu verstarken, die medizini-
sche Versorgung durch neue Wege in der Gestaltung
gesundheitsforderlicher und familienfreundlicher Ar-
beitsplatze nachhaltig zu sichern. (pm)

Aufbewahrungsfrist fiir Geschaftsunterlagen begrenzt
+++ Zur Aufbewahrung von Geschaftsunterlagen kon-
nen Praxisinhaber Riickstellungen fir ungewisse Ver-
bindlichkeiten bilden. Der Bundesfinanzhof (BFH) be-
grenzte jetzt jedoch die Aufbewahrungsfrist auf 5,5
Jahre.

Im vorliegenden Fall hatte ein Apotheker die Auf-
bewahrungskosten mit jahrlich 1.070 Euro angege-
ben. Im Jahresabschluss des Streitjahres 2003 bildete
er eine Riickstellung von 10.700 Euro, gerechnet auf
die Aufbewahrungsfrist von zehn Jahren.

Der Bundesfinanzhof folgte der Argumentation des
Klagers nicht. Nicht alle Geschaftsunterlagen muss-
ten zehn Jahre aufbewahrt werden, sondern nur sol-
che, deren Existenz bis zum jeweiligen Bilanzstichtag
wirtschaftlich verursacht sei. Daher sei ,der vom Fi-
nanzamt vorgenommene und vom Finanzgericht be-
statigte Ansatz einer durchschnittlichen Restaufbe-
wahrungsdauer von 5,5 Jahren nicht zu beanstanden®,
heiRt es in einer Pressemitteilung des Bundesfinanz-
hofes. (ks)
(Az.: X R 14/09 vom 18. Januar 2011)
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TK Gesundheitsreport 2011

Jeder zehnte Fehltag geht auf
das Konto von Riickenbeschwerden

Es bleibt ein Kreuz mit dem Kreuz: Auch 2010 ging
fast jeder zehnte krankheitsbedingte Fehltag auf das
Konto von Riickenbeschwerden. Das ist ein Ergeb-
nis des aktuellen Gesundheitsreports der Techniker
Krankenkasse (TK). Lediglich auf die Diagnose ,,De-
pressive Episode” entfielen bei Mdannern und Frauen
mehr Fehltage.

2010 waren die Beschaftigten insgesamt seltener
krank: Die TK verzeichnete etwa 2,4 Prozent weniger
Krankschreibungen als 2009. Vor allem Erkrankungen
der Atemwege seien zurlickgegangen. Dagegen seien
die Fehlzeiten durch psychische Erkrankungen mit fast
14 Prozent deutlich gestiegen: Statistisch gesehen war
jeder Beschaftigte im vergangenen Jahr zwei Tage we-
gen einer psychischen Diagnose krankgeschrieben.

Von den durchschnittlich 3,5 Millionen erwerbstati-
gen TK-Versicherten im Alter zwischen 15 und 64 Jah-
ren wurden 2010 knapp 196.000 Krankmeldungen mit
der Diagnose Riickenschmerzen registriert - im Schnitt
fehlten die Betroffenen 13 Tage. Die hochsten Fehlzei-
ten wegen Riickenbeschwerden finden sich bei Be-
schaftigten aus dem Berufsfeld ,,Bau-, Bauneben- und
Holzberufe, also in Berufen mit kérperlich ausgespro-
chener Belastung. Ein einzelner Beschaftigter fehlte im
vergangenen Jahr durchschnittlich dort etwa 2,55 Tage
aufgrund von Erkrankungen der Wirbelsdule und des
Riickens. Mit 2,58 Fehltagen liegt die Quote nur noch
bei den Arbeitslosen hoher.

Betrachtet man die Krankschreibungen in den ein-
zelnen Bundeslandern, so zeigt sich ein deutliches
Nord-Stid-Gefalle: Statistisch gesehen kommen in
Baden-Wirttemberg auf 100 Beschaftigte nur durch-
schnittlich 88 Fehltage aufgrund von Riickenbe-
schwerden, in Sachsen 93 und in Bayern 99 Fehlta-
ge. In Mecklenburg-Vorpommern leiden dagegen die
meisten Menschen unter Riickenbeschwerden: Hier
gab es auf 100 Beschaftigte 2010 im Schnitt 156 Fehl-
tage aufgrund dieser Diagnose. Hohere Fehlzeiten
durch Riickenbeschwerden wurden auch in Branden-
burg (150 Fehltage je 100 Versicherte), in Schleswig-
Holstein (139), in Niedersachsen (136), in Berlin (134)
und Nordrhein-Westfalen (130) verzeichnet. Im Mittel-
feld liegen Hamburg (119) und Hessen (117). Im siidli-
chen Deutschland befinden sich lediglich das Saarland
(143) und Rheinland-Pfalz (128) im Spitzenbereich.

Jiingere 6fter krank als Altere

Deutliche Unterschiede zeigen sich auch in den
verschiedenen Altersgruppen: Jiingere Beschaftigte
zwischen 15 und 25 Jahren sind mit knapp zwei Krank-
schreibungen im Jahr etwa doppelt so haufig arbeits-
unfahig wie ihre alteren Kolleginnen und Kollegen.
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Allerdings nimmt die durchschnittliche Dauer eines
Arbeitsausfalls mit steigendem Alter kontinuierlich zu.
Wahrend die Jiingeren im Schnitt knapp sechs Tage
pro Jahr fehlen, sind es bei den lber 55-Jahrigen fast 19
Fehltage. ,Krankheiten wie Riickenschmerzen, Herz-
Kreislauf-Beschwerden und psychische Stérungen, die
erfahrungsgemaf sehr langwierig sind, treten bei al-
teren Erwerbstatigen haufiger auf®, so Gudrun Ahlers,
Expertin fur betriebliches Gesundheitsmanagement
(BGM) bei der TK. , Allerdings stellen wir auch bei jiin-
geren Beschaftigten in den letzten Jahren einen deut-
lichen Anstieg von Krankschreibungen aufgrund psy-
chischer Diagnosen fest.” (ks)

| Konkret: Riickenschmerzen sind nach wie vor eine
der hdufigsten Erkrankungen. Flr Physiotherapeu-
ten bieten die Ergebnisse des TK Reports eine gute
Datenbasis, um gezielt Praventionsangebote zu
entwickeln oder in die betriebliche Gesundheits-
forderung einzusteigen. Den vollstandigen Ge-
sundheitsreport 2011 kénnen Sie im Internet kos-
tenlos abrufen.
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Fehltage: regionale Unterschiede — so lange waren Berufstdtige und

Arbeitslose 2010 durchschnittlich krankgeschrieben.
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Sport hilft Leukamiepatienten
gegen die Mudigkeit

Neue Hoffnung fiir Leukdmiepatienten: Treiben sie vor
und wahrend der Transplantation von Blutstammzel-
len Sport, so hilft ihnen das gegen die durch Krankheit
und Therapie hervorgerufene Miidigkeit, die soge-
nannte Fatigue. Das haben Wissenschaftler in einer
Studie herausgefunden, die in der Fachzeitschrift
Blood veréffentlicht wurde.

»Mit unserer Studie konnten wir zeigen, dass geziel-
te korperliche Aktivitat, die bereits vor der eigentli-
chen Behandlung startet und auch danach weiterge-
flhrt wird, nicht nur das gefurchtete Fatigue-Syndrom
abmildert, sondern auch die Lebensqualitdt und die
Fitness der Patienten nachhaltig steigert®, erklarte

Sport hilft Leukdmie-
patienten, das ge-
flirchtete Fatigue-Syn-
drom abzumindern.

Finden Sie mehr
Informationen

zu diesen Themen
im Internet.

Joachim Wiskemann, stellvertretender Leiter des Pro-
gramms Sport und Krebs am Nationalen Centrum
fur Tumorerkrankungen (NCT) Heidelberg, in einer
Pressemitteilung.

Kraft- und Ausdauertraining unter Anleitung

Bei der Transplantation von Blutstammzellen erhalten
die Leukamiepatienten zunachst eine Hochdosis-Che-
motherapie, die nicht nur ihr eigenes blutbildendes Sys-
tem sondern auch ihre Immunabwehr ausschaltet. Dies
bedeutet, so der Experte weiter, dass der nun schutzlo-

kurz & knapp

se Patient isoliert in einer keimfreien Umgebung meist
Uber mehrere Wochen behandelt werden muss.

Fir die gemeinsame Studie des NCT und des Zentral-
instituts fiir Seelische Gesundheit, Mannheim, ordne-
ten die Wissenschaftler 80 Patienten einer Sport- oder
Kontrollgruppe zu. Wahrend die Sportgruppe zusatz-
lich zur klinischen Standardbehandlung zweimal pro
Woche unter Anleitung an Sportgeraten trainierte,
konnte die Kontrollgruppe die Sportgerate nur nut-
zen, jedoch mit demselben Maf an sozialer Betreu-
ung. Die ,Sport“-Patienten lernten ihre korperlichen
Fahigkeiten selbst einzuschatzen, sollten sich jedoch
nicht Uberlasten, wenn sie zusatzlich zu den beiden
Trainingseinheiten dreimal pro Woche eigenverant-
wortlich spezielle Kraft- und Ausdauertibungen absol-
vierten. Hierflr erhielten sie Trainingsplane und eine
Ubungs-DVD. Vor und nach dem stationaren Aufent-
halt trainierten die Patienten eigenstandig zu Hause.

RegelmaRiges Training hilft

Fazit: Die Ausdauerleistung konnten die ,,Sport“-Patien-
ten trotz der schwerwiegenden medizinischen Thera-
pie halten, wahrend die Kontrollgruppe um 15 Prozent
schwacher geworden war. Der wichtigste Effekt zeig-
te sich beim Fatigue-Syndrom, das sich in chronischer
Mudigkeit und Antriebsschwache zeigt. Bei den Patien-
ten in der Sportgruppe war der sogenannte Fatigue-
Score zum Abschluss der Studie um 15 Prozent geringer
ausgepragt, wahrend er sich bei der Kontrollgruppe
um 28 Prozent erhoht hatte.

»Durch das regelmaRige Training konnten wir den Pa-
tienten helfen, diese normalerweise von kérperlicher
Inaktivitat gepragte Phase der Transplantation bes-
ser zu Uberstehen und erhebliche psychische Folge-
storungen zu reduzieren®, meinte Professor Dr. Martin
Bohus vom Zentralinstitut fir Seelische Gesundheit.
Bei der Studie handelt es sich um eine der weltweit
groften Untersuchungen ihrer Art. Die José Carreras
Stiftung (Projektnummer R0O5/33p) unterstitzt das
Projekt mit 270.000 Euro. (ks)

Ubergewicht schadet dem Herzen +++ Herzpatienten
miissen auf ihr Gewicht achten. Wie die Arzte-Zeitung
berichtet, haben US-Forscher herausgefunden, dass
Ubergewichtige Menschen vermehrt zu einer Herz-
insuffizienz neigen. Therapeuten kdnnen praventive
MaRnahmen in ihrer Praxis anbieten.

Fur die Studie hatte das Team um Dr. Marco Di Tul-
lio bei 950 Teilnehmern mit einem Durchschnittsalter
von 70 Jahren das Herz auf eine diastolische Dysfunk-

tion untersucht. Ihr Fazit: Bei insgesamt 53,5 Prozent
aller Probanden wurde eine solche Funktionsstérung
festgestellt. Bei den Normalgewichtigen lag die Krank-
heitshaufigkeit bei 50,8, bei fettleibigen Menschen lag
der Wert bei 57,1 Prozent. Die Forscher vermuten, dass
die spezielle Herzfunktionsstérung zumindest partiell
die Grundlage fiir das erhohte Herzinsuffizienz-Risiko
sein kénnte. Die Studienergebnisse wurden jetzt im
Fachmagazin ,Journal of the America College of Car-
diology* veroffentlicht. (ks)
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Werbeidee fiir die Praxis

Wer dealt, gewinnt

»18 Euro statt 31,80 Euro — Entspannende Wohlfiihl-
Massage in der Physiotherapie Colonia“ — damit
warb eine KéIner Physiotherapiepraxis auf dem In-
ternetportal wergehthin. Rund 70.000 Kélner haben
dieses Angebot erhalten und konnten den Gutschein
erwerben. Eine wirkungsvolle Werbemaglichkeit fiir
Heilmittelpraxen, um nachhaltig neue Patienten zu
gewinnen.

»Schnapp zu — Sag es weiter — Lose Deinen Gutschein
ein —Mach’s nochmal®, das ist das denkbar einfache
aber erfolgreiche Konzept des Internetportals wer-
gehthin in K6ln. Hier bieten lokale Unternehmen eine
Gutscheinaktion an und die User konnen die zeitlich
begrenzte Aktion zu deutlich reduzierten Preisen per
Mausklick erwerben. Das haben auch Mark Beisel
und Alexander Burkard gemacht — bereits zum drit-
ten Mal. Die beiden Physiotherapeuten sind Inhaber
der Kolner Physiotherapiepraxis ,,Physiotherapie Co-
lonia®. Auf rund 150 qm? Quadratmeter beschaftigen
sie zwei Teilzeitkrafte und haben sich auf Osteopathie
spezialisiert.

Freie Kapazitaten fiillen

Die Praxis lauft mit einem Anteil von 40 Prozent Pri-
vatpatienten gut, nur der angestellte Masseur im An-
erkennungsjahr war bislang nicht ausgelastet. Das
brachte Mark Beisel auf die Idee, mit einer Gutschein-
aktion bei wergehthin die Kapazitaten besser zu nut-
zen. Er selbst kannte bereits das Portal und hatte auch
schon einige Gutscheine fiir sich privat erworben. ,Ich
habe mir gedacht, dass die Gutscheinaktion eine gute
Moglichkeit ist, die Kapazitaten von unserem Masseur
besser auszunutzen und gleichzeitig unsere Praxis be-
kannter zu machen®, erzahlt er.

Mark Beisel wandte sich an wergehthin mit dem An-
gebot ,Massage (20 Minuten) und Fango (20 Minu-
ten) flir 18 Euro statt 31,80 Euro, die dieses auf seine
Qualitat hin tberpriiften. ,Wir schauen uns immer
die Angebote an und unterhalten uns mit dem An-
bieter. Als Stadtmagazin haben wir ganz klar einen
Qualitatsauftrag, so dass nicht jede Donerbude eine
Aktion starten kann, um es mal ganz platt zu sa-
gen®, erklart Inhaber Christian Dommers. Nachdem
beide Seiten voneinander liberzeugt waren, schick-
te das Portal einen Redakteur und einen Fotografen
in die Praxis, so dass Mark Beisel einen professionel-
len Artikel Gber seine Praxis plus professioneller Fo-
tos erhielt. ,Fir diese Werbung habe ich keinen Cent
ausgegeben®, freut sich der Physiotherapeut. Text,
Fotos und Gutscheinaktion gingen dann als aktuel-
ler Deal per E-Mail an 70.000 Kolner raus.
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18 Euro statt 31,80 Euro
Entspannende Wohlfithl-Massage
in der Physiotherapie Colonia

Die Physiotherapiepraxis Colonia warb mit einer Gutscheinaktion

auf dem Internetportal wergehthin.de.

179 verkaufte Gutscheine

Das Ergebnis: 179 Menschen kauften das Angebot.
Nachdem die Aktion beendet war, meldeten sich ca.
20 Prozent der Kaufer in der Physiotherapie Colonia
und baten um einen Termin. ,Innerhalb weniger Tage
kamen sehr viele Anfragen. Danach verlief es sich et-
was“, so Beisel. Wer eine Aktion startet, sollte also auf
den Ansturm vorbereitet sein und freie Kapazitdten
haben, rat der Physiotherapeut. >>>

Tipp




Tipp

Mark Beisel und
Alexander Burkhard
sind Praxischefs der
Physiotherapie
Colonia.

Die Gutscheinaktion
hat sich nicht nur
finanziell gelohnt,
sondern hat auch
neue Patienten in
die Praxis gebracht.

>>> Fortsetzung S. 17

Kundengewinnung per Gutscheinpropaganda

Was Mark Beisel die Gutscheinaktion aus wirtschaftli-
cher Sicht gebracht hat, hat er grob kalkuliert (s. Tabel-
le). Fuir ihn hat sich diese Form der Werbung in mehre-
rer Hinsicht gelohnt. ,,Unser Praktikant ist ausgelastet
und sicherlich wird uns der ein oder andere User im
Hinterkopf behalten, wenn er mal eine Physiothera-
piepraxis sucht®, so Beisel. Bisher haben zwei Kunden
eine Massage als Selbstzahlerleistung in Anspruch ge-
nommen, aber Beisel ist sich sicher, dass noch mehr
kommen werden. ,Wir haben die Aktion ja auch ge-
macht, damit wir bei den Leuten bekannt werden. In

Das Ergebnis in Zahlen

Preis normal

dem sehr ausfiihrlichen Text steht ja nicht nur Massa-
ge, sondern auch alle anderen Leistungen, die wir an-
bieten. Nachhaltigkeit ist auch das Ziel von wergeht-
hin: ,Es geht uns nicht um die Schnappchen-Jager, die
nur vorbeikommen, um das Angebot abzugreifen,
sondern um die, die auch langfristig dabei sein wollen
und wiederkommen*“, so Dommers. Markus Beisel und
Alexander Burkard sind mit der Werbeaktion rund-
um zufrieden und sind sich sicher: Der nachste Deal
kommt ganz bestimmt. (ko)

B Kontakt: Praxis fiir Physiotherapie, Mark Beisel
& Alexander Burkhard, Hohenzollernring 90,
50672 Koéln, Tel.: 0221 9981855, E-Mail: info@
physiotherapie-colonia.de, www.physiotherapie-
colonia.de

Der Anbieter stellt eine Leistung zu einem redu-
zierten Preis zu Verfugung. Er erhalt einen redak-
tionellen Artikel und professionelle Fotos, sowie
eine ausflhrliche Beratung lber Zeitpunkt und
Preis der Leistung. wergehthin erhalt 30 Prozent
der Einnahmen pro Gutschein. Dem Anbieter
bleiben 70 Prozent der Einnahmen aus den ein-
gelosten Gutscheinen. Wird ein Gutschein nicht
eingelost, erhdlt der Anbieter nichts. Die Gut-
scheine sind zeitlich begrenzt.

Preis reduziert

Anzahl Gutscheine 179

Dauer aktiv (Massage) 20" 32€ 18€
Dauer passiv (Fango) 20"

Anteil Gutscheinanbieter 30%

Anteil Praxis 70%

Arbeitskosten je Stunde aktiv 10,00 €

Kosten je Stunde passiv 3,50 €

Ergebnis Umsatz gesamt 5.728,00€ 3.222,00€
Ergebnis Umsatz Gutscheinanbieter 966,60€
Ergebnis Umsatz Praxisanteil 2.255,40€
Zeitaufwand aktiv 60'

Zeitaufwand passiv 60'

Zeitaufwand gesamt no'

Kosten aktiv 597,00 €

Kosten passiv 208,83 €

Summe Kosten 805,50 €

Gewinn Praxis 1.449,90 €
Gewinn je Stunde 12,15€
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Tipp

Ein Konzept, das auf
Empfehlungen basiert Ak

20 und 40 Jahren,
wobei sich das Kli-

,»Wir suchen nach den besten Parties, Konzerten und Kultur-
events und kampfen uns durch die tagliche Flut von Flyern,

Plakaten und facebook-Einladungen. AuBerdem tingeln wir entel mittlerwei-
durch die Stralen und finden Restaurants, Boutiquen und le auch nach oben
kleine Geschifte, die noch nicht jeder kennt, aber die sehrzu  hin 6ffnet.

Wer einen Gut-
schein erwerben
mochte, der kann
das einfach per
Mausklick tun. Das

empfehlen sind“ — mit dieser Idee starteten die beiden Jung-
unternehmer Peter Falk und Christian Dommers 2008 das
Internetportal wergehthin. Der Grund: ,,Wir waren mit dem
damaligen medialen Programm iiber KoIn nicht zufrieden.
Die zahlreichen Stadtmagazine und Webseiten haben uns ei-

gentlich nie zum Ziel gefiihrt, sondern wir sind meistens iiber
Empfehlungen zu den Aktivitdten gekommen.“ Das Prinzip,
iiber Empfehlungen zu einer Location oder einer Veranstal-
tung zu kommen, iibertrugen die beiden Jungunternehmer
kurzerhand auf eine Internetplattform — mit groBem Erfolg.

Zwei Jahre spater kamen dann die sogenannten Deals hinzu.
,Wir haben gemerkt, dass wir unsere Leser und die Anbietern
zusammenbringen kénnen. Die beste Methode war fiir uns
das Gutscheinkonzept®. Mittlerweile erhalten 70.000 Kolner
regelmalig den E-Mail Newsletter von wergehthin, wo neben
Veranstaltungsempfehlungen auch die aktuellen Deals an-
gezeigt werden. Zielgruppe sind junge Akademiker zwischen

Prinzip funktioniert wie bei normalen E-Commerce-Handlern.
Nach dem Bezahlen erhalt der Kunde dann eine E-Mail mit ei-
nem individuellen Gutscheincode, der dann beim Partner vor
Ort eingel6st werden kann.

wergehthin gibt es zurzeit in K6In und Berlin. Noch in diesem
Jahr kommen Hamburg, Frankfurt und Miinchen dazu. Wer
sich jetzt schon fiir eine Gutscheinaktion in diesen Stadten in-
teressiert, kann sich bei dem Portal melden. (ko)

ontakt: wergehthin Ltd., Hohenstaufenring 11, oln,
I ((ontakt: wergehthin Ltd,, Hohenstaufenring 11, 50674 Kol
Tel.: 0221 67773750, E-Mail: support@wergehthin.de

Das Angebot im Test
,»yMehr Information und direkt Angebote*

Ursula Mierzwiak ist selbstéindige Diplom-Ubersetze-
rin/Dolmetscherin in Kdln. Als Unternehmerin hat sie
lange und stressige Arbeitstage und hat das Massage-
Angebot getestet.

Prima. Die Massage war sehr gut, eine Mischung aus
wohltuender und medizinischer Massage. Der Masseur
hat mir dann sogar noch Tipps gegeben, wie ich mich
am besten sportlich betatigen kann. Das fand ich be-
sonders gut und werde das auch in Zukunft umsetzen.
? Frau Mierzwiak, wie sind Sie auf die Aktion bei wer-
gehthin aufmerksam geworden?

Ich bin schon langer bei dem Portal angemeldet und
hab von der Aktion durch den Newsletter erfahren.
Mir kam das Massage-Angebot gerade recht, weil ich
durch die Schreibtischarbeit standig verspannt bin.
Also hab ich es sofort gekauft.

? Gab es etwas, das Ihnen nicht so gut gefallen hat?
Ich habe den Masseur am Schluss noch gefragt, ob er
Informationsmaterial fiir mich hat. Er hat mir dann
aber nur einen allgemein gehaltenden Firmenflyer
gegeben. Da hatte ich mir mehr gewiinscht.

? Werden Sie sich noch einmal in der Physiotherapie-
praxis massieren lassen?

Prinzipiell ja. Aber ich wiirde mir wiinschen, dass die
Praxis mich darauf ansprechen wiirde und ich nichts
selbst aktiv werden miisste. Wenn ich sofort ein An-
gebot bekommen hatte, zum Beispiel liber zehn Mas-
sagen zu einem Paketpreis, hatte ich das wahrschein-
lich gemacht.

? Was genau hat lhnen an dem Angebot gefallen?

Ich lese mir die Angebote in der Regel immer durch
und schau mir dann auch die Anbieter an. In diesem
Fall hab ich mir gedacht, dass eine Massage bei einem
Physiotherapeuten ja gut gemacht sein muss. Denn
der hat das ja richtig gelernt und ist Fachmann. Au-
Berdem fand ich den Preis von 18 Euro sehr fair.

? Sie haben die Massage ausprobiert. Wie war’s? ? Vielen Danck fiir das Gesprdch.
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Finden Sie mehr

Sp\2

Informationen
zu diesen Themen
im Internet.

Serie: Was ist eigentlich die ICF?

Folge 5: Alphanumerisches Kodierungssystem

Die ICF (Internationale Klassifikation der Funktionsfa-
higkeit, Behinderung und Gesundheit) ist eine Klassi-
fikation zur Beschreibung des funktionalen Gesund-
heitszustandes, der sozialen Beeintrachtigung sowie
der beeinflussenden Umweltfaktoren von Menschen.
Fiir Arzte ist die Nutzung bereits Pflicht. Deswegen
sollten sich Therapeuten jetzt mit dem Klassifizie-
rungssystem auseinandersetzen. In der letzten Aus-
gabe von up haben wir mit dem Aufbau der ICF abge-
schlossen. Nun geht es um die Kodierung.

Die Kodierungsmaoglichkeit der ICF erfiillt verschiede-
ne Zwecke. Zum einen kdnnen Vergleiche innerhalb
einer Einrichtung, zwischen verschiedenen Regionen
oder Landern angestellt werden. Zum anderen kann
die Kodierung als einheitliches Bewertungssystem ge-
nutzt werden. Dariiber hinaus kdnnen Informationen

Uber einen Patienten verschliisselt werden. So kdnnen
kurz und pragnant die wichtigsten Informationen wei-
ter gegeben werden. (nm)

Alphanumerisches Kodierungssystem

Die Kodierung findet auf der Ebene der Kategorien
statt. Jeder Code besteht aus einem alphanumeri-
schen System.

Der Alpha-Teil besteht aus den Abkiirzungen der
Komponenten der ICF:

b — Korperfunktionen (body function)

s — Korperstrukturen (body structure)

d — Aktivitdten und Teilhabe (life domains)
e — Umweltfaktoren (eviromental)

Bewilligung von Reha-MaRnahmen soll schneller gehen

Die Bundesregierung will die Rechte fiir Patienten stér-
ken. Das sieht ein ,,Grundlagenpapier” zum Patienten-
rechtegesetz vor, das der Patientenbeauftragte
Wolfgang Zaller (CSU) jetzt vorgelegt hat. Es soll noch
2011 verabschiedet werden und dabei helfen, Patien-
ten bei Behandlungsfehlern schneller und leichter zu
entschadigen.

Experten schatzen, dass rund eine Million Menschen
pro Jahr Opfer arztlicher Behandlungsfehler werden.
Bislang war es flr Patienten ,,oft schwierig, ihre An-
spriiche durchzusetzen®, erklarte Zéller. Viele scheu-
ten den Gang vor Gericht oder zu Schlichtungsstellen.
Bei der Durchsetzung von Schadensersatzanspriichen
sollen den Versicherten jetzt unter anderem die Kran-
ken- und Pflegekassen helfen, sofern ein entsprechen-
der Verdacht vorliege. Bisher war dies nach § 66 SGB V
nur eine Kann-Bestimmung.

Keine generelle Beweislastumkehr

Bei groben Fehlern sei eine Umkehr der Beweislast ge-
plant: Der Arzt musse in bestimmten Fallen beweisen,
dass ihn keine Schuld treffe. Eine generelle Beweislas-
tumkehr aber lehnte Zoller ab. Dies wiirde zu mehr
Vertuschung von Fehlern fiihren: ,Dann bekommen
wir amerikanische Verhaltnisse.”

,Es wird Zeit, dass wir daflir sorgen, dass Patienten
als Partner anerkannt und respektiert werden®, meinte
Zoller. Sie mussten in die Lage versetzt werden ,mog-
lichst selbstandig ihre Rechte gegeniiber den Kranken-
kassen und Leistungserbringern wahrzunehmen®. Dazu
gehore auch, dass gesetzlich Versicherte nicht mehr
viele Monate auf die Bewilligung von Antragen fur
Reha-Malinahmen oder eine Haushaltshilfe durch die
Krankenkassen warten sollen. Gedacht sei an eine Frist
von vier Wochen, gebe es dann keine Entscheidung,
sollen sich die Versicherten , die erforderliche Leistung
selbst beschaffen kdnnen“ — auf Kosten der Kassen.

Gesetzliche Grundlage
fiir Arzt-Patienten-Beziehung

Seit Jahren gab es Bestrebungen, die in vielen Gesetz-
biuchern geregelten Rechte der Patienten in einem
zentralen Patientenrechtegesetz zusammenzufas-
sen. Bisher war es jedoch nicht gelungen, sich auf In-
halte zu einigen. Bei dem Patientenrechtegesetz gehe
es vor allem darum, die Arzt-Patienten-Beziehung auf
eine gesetzliche Grundlage zu stellen, erklarte Bundes-
gesundheitsminister Dr. Philipp Rosler anlasslich des
Weltverbrauchertages in Berlin. (ks)
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Gastbeitrag

Gefilihle in der Kommunikation

Therapeuten kommunizieren wahrend ihrer Arbeit viel
mit ihren Patienten. Oft kommen dabei auch emoti-
onsgeladene und private Themen zur Sprache. Die
Kommunikation ist dann nicht immer einfach. Um eine
effektive Behandlung zu gewdbhrleisten, sollte der The-
rapeut wissen, wie viel Gefiihl er in seiner Kommuni-
kation zulassen darf und wie er professionell mit einer
emotionalen Kommunikation seitens des Patienten
umgehen kann. Die diplomierte Wirtschaftsingenieu-
rin und zertifizierter Coach der Wirtschaft Wiltraud
Johanning-Natzke ist Expertin in Sachen Kommuni-
kation und erklart, wie es richtig geht:

Gefiihle in der Kommunikation erleichtern das Mit-
einander. Sie schaffen Transparenz auf allen Seiten
der Partnerschaft und damit einen konsequent posi-
tives Miteinander. Die Voraussetzung fir eine erfolg-
reiche Kommunikation liegt in der Bereitschaft sich
»aus-einander-zu-setzen®. Das bedeutet in der Regel
ein Zusammentreffen auf ,, Augenh6he®, um partner-
schaftlich kommunizieren zu kdnnen. Dies ist in der
Beziehung zwischen Therapeut und Patient allerdings
oft erschwert, denn der Patient fuhlt sich dem Fach-
mann durch seinen Gesundheitszustand oder seinem
Allgemeinempfinden eher unterlegen. Dennoch ist
eine gute Beziehung, bzw. die passende Chemie, fir
den Behandlungserfolg eine wichtige Voraussetzung.

Authentisches Verhalten

Im Vordergrund der Beziehung steht die Personlich-
keit beider Personen, die den Kommunikationsstil be-
stimmt. Von hoher Bedeutung ist hierbei ein authenti-
sches Verhalten. In Anlehnung an Carl R. Rogers* lasst
sich zusammenfassen: Wenn sich der Therapeut trans-
parent verhalt, wobei seine Worte und Gefiihle einan-
der entsprechen und wenn der Therapeut die wesent-
lichen Gefiihle des Patienten versteht —dann handelt
es sich mit hoher Wahrscheinlichkeit um eine effekti-
ve, hilfreiche Beziehung.

Der Grundstock fir eine erfolgsversprechende Be-
ziehung ist in der Arbeit des Therapeuten durch sein
emphatisches Vorgehen gelegt. Er kennt die Empfin-
dungen seines Patienten und kann nachvollziehen,
wie sich dieser fuihlt. Also ist es doch mehr als schliis-
sig und hilfreich, dieses auch zu kommunizieren. Sat-
ze wie: , Ich verstehe Sie“ oder ,Ich weil3, wie es lhnen
geht” sind oft an der Tagesordnung. Das vorherrschen-
de Gefiihl konkret zu benennen, kann die Beziehung
entscheidend formen und die Zusammenarbeit effek-
tiver werden lassen.

Mit ,,Ich“ und ,,Du“ Kommunikationsraum 6ffnen
Begeben wir uns in eine praxisnahe Situation: lhr Pati-
ent befolgt Ihre Anweisungen nur zégerlich und arbei-

tet zurlickhaltend mit. Der Arbeitserfolg bleibt dem-
nach zuriick. Sie haben nun zwei Méglichkeiten, in die
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Kommunikation — also in das sich ,, Aus-einander-set-
zen“ einzusteigen:

1. Sie sprechen lhren Patienten in der ,,Du-Bot-
schaft” an:,Geht es Ihnen nicht gut? Sie arbeiten
nicht ausreichend mit. Haben Sie Probleme?

2. Sie bieten lhrem Patienten ein Gefiihl an und
bleiben in der ,Ich-Botschaft”: ,Ich habe das Ge-
fuhl, Sie fihlen sich heute mide. Wie kann ich
Ihnen am besten helfen?*

Die zweite Moglichkeit wird Ihnen in jedem Fall den
Kommunikationsraum 6ffnen. Ihr Patient wird sehr
schnell bereit sein, sich mit Ihnen tber ein etwaig vor-
liegendes Problem zu verstandigen.

Wie sieht es aber mit den Gefiihlen des Therapeuten
aus? Wie geht es ihm in der obigen Situation? Viel-
leicht wird er ansatzweise argerlich sein, dass der Pati-
ent nicht mitarbeitet, schlieBlich arbeitet er auch unter
Zeit- und Erfolgsdruck. Vielleicht steigt auch Aggressi-
vitdtin ihm hoch. Ist es sinnvoll, diese Emotionen dem
Patienten mitzuteilen? Fakt ist: Die Wahrscheinlich-
keit, dass der Patient das Empfinden des Therapeuten
splrt, ist sehr hoch. Er wird es nicht benennen kon-
nen, aber er bemerkt eine Veranderung im Umgang.
Bevor also eine Unsicherheit aufkommt und die Be-
ziehung gefahrdet wird, sollten die Gefiihle auf den
Tisch. Auch hier gibt es wieder zwei Moglichkeiten:

1. Die ,Du-Botschaft®: , Sie machen mich heute
wiitend.”

2. Die Ich-Botschaft®: ,Ich fiihle mich heute
ineffektiv. Ich mochte gern heute das Arbeits-
ergebnis xy erreichen.

Die zweite Moglichkeit wird Ihnen einen positiven Ein-
stieg in eine positive Kommunikation und eine effek-
tive Beziehung ermoglichen. Eine positive Beziehung
zwischen Therapeut und Patient pragt also den Be-
handlungserfolg entscheidend. Die offene und ehrli-
che Form des Umganges ist hier die Grundvorausset-
zung, das bedeutet, die Gefiihle zu zuzulassen und zu
benennen. (Wiltraud Johanning-Natzke)

. Kontakt: jobperform®, [der Mensch macht’s!],
Oberloh 57a, 32457 Porta Westfalica, Tel.: 05731
98160-80/-81, www.job-perform.com, www.
argumentieren-lernen.de, info@job-perform.com

Tipp

Wiltraud Johanning-Natzke ist
Dipl.-Wirtschaftsingenieurin
und zertifizierter Coach der
Wirtschaft. Als Coach und Trai-
ner bei jobperform hat sie sich
auf die Dialogfdhigkeit und
erfolgreiche Argumentation
ihrer Klienten im beruflichen
Alltag spezialisiert.

*Carl Ransom Rogers, US-amerikanischer Psychologe und Psychotherapeut, entwickelte

die klientenzentrierten Gesprdchstherapie, die bis heute fester Bestandteil der Ge-
sprdchsfiihrung im Rahmen von Therapiegesprichen und in der generellen Gespréichs-
fiihrung der alltdglichen pddagogischen Arbeit mit Klienten ist. Im oben genannten
Fall beziehen sich seine Ausfiihrungen sich auf die Berater/Klient-Beziehung.



Tipp

Was Praxisinhaber iiber den

Informationshunger der Banken wissen sollten

Geld gegen Infos

Ob Investitionen in neue Gerite oder die Renovie-
rung der Praxisriume — jeder Praxisinhaber macht
sich irgendwann auf den Weg zu seiner Bank. Am
Kredit geht meist kein Weg vorbei. Bis der Praxischef
das Geld auf sein Konto iiberwiesen bekommt, hat
seine Bank die Praxis nach bestimmten Regeln durch-
leuchtet, ein bankinternes Rating aufgestellt und
schlieBlich eine Rating-Note fiir die Praxis vergeben.
Sie dient den Kreditinstituten dazu, ihr Ausfallrisiko
im Laufe des ersten Jahres abzuschitzen und hat Ein-
fluss auf die Zinsen, die Praxischefs fiir ihren Kredit
zahlen miissen.

Viele Praxisinhaber diirf-
ten sich einem anony-
men Bewertungs-System
der Banken ausgeliefert
sehen. Um hier mehr
Orientierung und Sicher-
heit zu schaffen, hat die
JInitiative Finanzstand-
ort Deutschland” — eine
Gruppe von Kreditinsti-
tuten — eine Informati-
onsbroschiire zum Vor-
gehen der Banken bei der
Kreditvergabe heraus ge-
geben. Hier erfahren Pra-
xischefs, worauf Banken achten, bevor sie ihr Porte-
monnaie 6ffnen. Auch Praxisinhaber profitieren, weil
sie das Rating, die Finanzstruktur ihres Betriebes und
die Chancen am Markt besser kennen lernen, meinen
die Autoren der Studie.

Harte und weiche Faktoren flieBen mit ein

In die Ratingnote, die eine Bank einer Praxis gibt, flie-
Ren die harten Fakten der finanziellen Grundkoordi-
naten ein: Wie viel Eigenkapital steckt in der Praxis?
Wie viel Fremdkapital? Wie rentabel ist die Praxis? Wie
sieht der Cash-Flow aus? Weil viele dieser Zahlen erst
dann vorliegen, wenn die Praxisinhaber den Jahresab-
schluss gemacht haben, der Kredit aber oft nicht so
lange warten kann, bewerten die Banken zusatzlich
»auch die vorldufigen und unterjahrigen Zahlen®, wie
es in der Broschiire heif3t. Je langer die Praxis mit ih-
rer Hausbank schon zusammenarbeitet, umso besser
ist das fiir das Rating. Berufsstarter haben es dagegen
bei Krediten in der Regel schwerer als die alten Hasen
der Branche.

Aber nicht nur die harten Zahlen der Praxis flieBen in
die Rating Note ein, sondern auch die so genannten
soft facts. Ob es den Praxis-Inhabern gefallt oder nicht
— die Banken wollen auch die Management-Qualita-
ten der Chefs durchleuchten und bewerten. Die Pra-

xisinhaber sollten sich auf entsprechenden Fragen
einstellen. Auch eine schliissige Arbeits-Organisation
in der Praxis gilt den Bankern als Zeichen von Kredit-
wirdigkeit. Ebenso wichtig: Was geschieht, wenn die
Praxischefin ausfallt — gibt es eine Erfolg versprechen-
den Nachfolgeregelung? Woher kommen die Patien-
ten — alle aus dem gleichen Stadtteil oder aus weiter
gestreuten Wohngebieten und Milieus? Mit welchen
Mitbewerbern muss sich eine Praxis auseinanderset-
zen? Gibt es ein funktionierendes Controlling? Schliel3-
lich wird die Bank auch das , Kontoverhalten“ der Pra-
xis prufen: Wurden bisher alle Kredite regelmaRig
bedient? Selbst die Auskunftsfreudigkeit der Praxisin-
haber flieRt in das interne Rating ein.

Ausfallwahrscheinlichkeit durch Vergleichsermittlung

Die Banken vergleichen schlielich all diese Faktoren
und Praxisdaten regional oder bundesweit mit den
Datensatzen ihrer bisherigen vergleichbaren Kredit-
kunden und ordnen die Praxis entsprechend ihrer
Kreditwiirdigkeit in die Reihe ihrer Kunden ein. ,Eine
Ratingklasse spiegelt hierbei eine Bandbreite von Ein-
Jahres-Ausfallwahrscheinlichkeiten mit ihrem Klassen-
mittelwert wider, heil3t es in der Broschire. ,Jeder
Kunde kann also anhand seiner Ratingnote erkennen,
mit welcher mittleren Wahrscheinlichkeit die Bank
oder Sparkasse aufgrund ihrer historischen Ausfaller-
fahrung rechnet, dass ein Kreditnehmer wahrend des
kommenden Jahres ausfallen wird.“ SchlieBlich wird
jede Bank nach etwas anderen Kriterien und nach ei-
ner eigenen Formel Giber den Praxiskredit entscheiden.
Zudem ist der Datenpool, nach dem eine Praxis be-
wertet wird, je nach Bankhaus unterschiedlich.

Gute Vorbereitung hilft

Wahrend die Praxischefs die harten Zahlen relativ ein-
fach mit Hilfe von Praxiscomputer und Stererberater
liefern konnen (die Broschiire liefert eine ausfihrliche
Checkliste), wird es bei den soft facts fiir die potenti-
ellen Kreditnehmer deutlich schwerer. Je weniger die
Praxischefs vom Auskunftshunger der Banken Uber-
rascht werden, umso besser. Also heil3t es, vorbereitet
zu sein. So bieten anstehenden Kredite eine gute Ge-
legenheit zum Beispiel die Organisationsstruktur der
Praxis neu zu lberdenken und zu optimieren. Zum
Trost: Uber die Kreditvergabe entscheidet nicht nur
die Rating Note. Auch zum Beispiel das Kundenport-
folio oder das Einzelkreditvolumen der Bank entschei-
det tiber Top oder Flop bei der Kreditvergabe.  (ben)

. Konkret: Die Broschiire konnen Sie als PDF im Inter-
net downloaden unter www.finanzstandort.de.
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Marketingplan mit Geling-Garantie

Linkshander und Schulranzen

Marketingaktivitaten fiir den August miissen jetzt
dringend vorbereitet werden. Auch wenn im August
noch das groBe Sommerloch herrscht, lohnt es sich
besonders fiir Ergotherapeuten, am internationa-
len Linkshdndertag Marketingaktionen zu starten.
Alle anderen bereiten sich marketingmaRig auf den
Schulanfang vor. Alle Termine sind im Marketingplan
verzeichnet. Wer neben unseren Anregungen eigene
Ideen entwickeln méchte, kann das ganz leicht mit
Hilfe der Planungs- und Kommunikationsstrategien
auf der Riickseite des Plans tun.

Internationaler Linkshdndertag

Punktlich zu Beginn des neuen Schuljahres findet der
internationale Linkshandertag bereits seit 1976 am
13. August statt. Besonders fiir Ergotherapeuten eig-
net sich dieser Tag ganz besonders fiir intensive Of-
fentlichkeitsarbeit. Denn bereits in den letzten Jahren
hat die Presse intensiv berichtet. Fiir Praxen, die eine
Linkshanderberatung anbieten, eigenen sich natirlich
an diesem Tag besonders Vortrage, offene Beratung
flr Eltern mit linkshandigen Kindern und Informati-
onsveranstaltungen. Sie kdnnen aber auch mit eher
ungewdhnlichen Aktionen die Offentlichkeit auf sich
aufmerksam machen. Wie ware es zum Beispiel mit
einer Kooperation mit dem ortlichen Minigolfverein?
Richten Sie an diesem Tag ein Linkshander-Minigolf-
turnier aus — natirlich unter therapeutischer Anlei-
tung. Teilnehmen durfen naturlich nicht nur Links-
hander, sondern auch Rechtshander. Sie kénnen auch
Jlinks“ gegen ,rechts” spielen lassen und testen, wer
denn nun Meister im Minigolf wird. Informieren Sie
friihzeitig die lokale Presse und lhre Patienten, da-
mit Sie genligend Teilnehmer haben. Vielleicht schaf-
fen Sie es auch, dass ein Lokalredakteur vorbeikommt
und Sie mit lhrer Praxis sowohl eine Vor- als auch eine

kurz & knapp

Nachberichterstattung bekommen. Wie Sie
die Presse am besten mit einer Presse-
mitteilung informieren, lesen Sie in
unserem Schwerpunktthema auf
Seite 3 bis 9 in diesem Heft.

Schulranzencheck

Jedes Jahr im August sieht man sie wieder: die stol-
zen Knirpse, die einen Schulranzen tragen, der fast
groRer ist als sie selbst. Sommerende heif3t Schulan-
fang und damit entbrennt auch die alljahrliche medi-
ale Diskussion um den richtigen Schulranzen. Zu grof3,
zu schwer, zu riickenschadlich ist oft der allgemeine
Tenor. Physio- und Ergotherapeuten kénnen deshalb
besonders gut mit einer Schulranzen-Aktion auf sich
aufmerksam machen und Grundschiilern und deren
Eltern konkrete Hilfestellungen geben.

Die AOK bietet bereits seit Jahren
den sogenannten ,Schulranzen-TOV*
an, bei dem ihre Mitarbeiter das The-
ma in den Schulklassen spielerisch
bearbeiten.

Das kann fur eine auf Kinder ausge-
richtete Physio- oder Ergotherapiepraxis
ebenfalls eine Moglichkeit sein, auf sich aufmerksam
zu machen. Die Ergotherapeutin Cornelia Miiller fiihrt
schon seit Jahren einen erfolgreichen Schulranzen-
check in Zusammenarbeit mit einem 6rtlichen Hand-
ler durch. Dieser Ubergibt beim Kauf einen Gutschein
Uber einen kostenlosen Schulranzencheck in Miillers
Praxis. ,Da lernen Menschen meine Praxis kennen, die
vorher nicht einmal wussten, dass es so etwas wie Er-
gotherapie gibt“, beschreibt sie ihre positiven Erfah-
rungen. Zusatzlich profitiert sie von der Pressearbeit
des Handlers, der dafiir sorgt, dass die ortliche Lokal-
zeitung immer wieder Uber die Aktion berichtet. (ko)

Steuerbescheid bleibt trotz ,neuer Tatsachen® giiltig
+++ Das Finanzamt darf einen Steuerbescheid nicht we-
gen ,neuer Tatsachen zu Ungunsten des Steuerpflich-
tigen nachtraglich andern, wenn es zuvor die Angaben
in der Steuererklarung iibernommen hat. Das hat das
Finanzgericht Rheinland-Pfalz jetzt entschieden.

Im vorliegenden Fall hatte der Klager als Bezirks-
verkaufsleiter einen Bezirk von fiinf bis neun Filialen
zu betreuen. In seinen Steuererkldrungen fir 2003
bis 2005 hatte er keine Angaben zu seinem Beruf ge-
macht, lediglich fir 2004 gab er an, Verkaufsleiter zu
sein. Er beantragte die Beriicksichtigung von Wer-
bungskosten bei seinen Einkiinften aus nichtselbstan-
diger Tatigkeit fir Fahrten zwischen Wohnung und Ar-
beitsstatte sowie Verpflegungsmehraufwendungen,
die ihm auch anerkannt wurden.
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Nach einer AuBenpriifung stellte das Finanzamt fest,
dass die Voraussetzungen fiir eine Einsatzwechselta-
tigkeit nicht vorgelegen hatten, weil die verschiedenen
Filialen tatsachlich einheitliche regelmaRige Arbeits-
statten des Klagers seien und der Mann damit keine
Verpflegungsmehraufwendungen abziehen diirfe.

Die Steuerbescheide wurden wegen ,neuer Tatsachen®
geandert. Der Klager sei seiner Steuerklarungs- und
Mitwirkungspflicht nicht ausreichend nachgekom-
men. Der Mann klagte und bekam Recht. Die ver-
meintlichen ,,neuen Tatsachen“ waren dem Finanzamt
nicht verborgen geblieben, wenn es seine Ermittlungs-
pflicht ordnungsgemal erfiillt hatte, argumentierten
die Richter. Das Urteil ist noch nicht rechtskraftig. (Az.:
3 K2208/08). (ks)




Kunden werben Kunden...

..und als Dankeschon erhalte ich folgende Primie: /—%

O Pramie 1: O Pramie 2: O Pramie 3:

360°-Segel- Pantone Espressotassen — Energie-Sparleuchte

tuchtasche Set 2009 ,»,MAULforte“

»lender* inkl. Energiespar-Tageslicht-
Leuchtmittel

-

O Ich habe einen neuen Abonnenten fiir ,,up-premium“ (ehemals up-unternehmen praxis) geworben.
Sobald die erste Jahresrechnung bezahlt ist, erhalte ich als Dankeschén meine ausgewahlte Pramie.

up-premium [

..und als Dankeschon erhalte ich folgende Primie:

O Pramie 1:
Staubsaug-Roboter
»,iRobot Roomba 531“ —
Sauberkeit von
Zauberhand

O Pramie 2:

Ein Luftbefeuchter ,,Oskar —
fiir ein perfektes Wohlge-
fiihl in der Praxis — in weifs,
schwarz und silbergrau

[
erhdltlich v
-~k

Ich habe einen neuen Abonnenten fir ,,up-premium plus“ (ehemals praxiswissen24) geworben.
Sobald die erste Jahresrechnung bezahlt ist, erhalte ich als Dankeschén meine ausgewahlte Pramie.

PLZ, Ort

Neukundenangebot:

O Ich mochte ,,up-premium*“ ab der ndchsten Ausgabe zum Abo-Preis von 12 Euro
abonnieren. Der Preis versteht sich inkl. 7% MwsSt. und Versandkosten und
wird jeweils fiir zwolf Monate im Voraus berechnet (Jahresbetrag: 144 Euro).
Das Abonnement ist jederzeit kiindbar. Bereits bezahlte Betrage konnen nicht
erstattet werden.

Ich mochte ,,up-premium plus“ ab den kommenden Monat zum Abo-Preis
von 34,51 Euro abonnieren. Der Preis versteht sich inkl. 19 % MwSt. und
Versandkosten und wird jeweils fiir sechs Monate im Voraus berechnet
(Halbjahresbetrag: 207,06 Euro). Das Abonnement ist drei Monate vor dem
Vertragsablauf kiindbar. Die Vertragslaufzeit betragt zwolf Monate.
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