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~Nicht jammenn,
durchstarten!”

Der Chef des Arzteberatungsunternehmens VitaMed Helmuth C. Roider
nimmt kein Blatt vor den Mund, er kennt das Gesundheitswesen und die
Probleme in den Arztpraxen. Vor allem, wenn es um IGeL-Angebote geht,
drgert sich Roider auch schon mal dffentlich iiber Mediziner, die kurz vor

der
Ratschldge befolgen wollen.

DER KASSENARZT:

Herr Roider, wer damit beginnt, Selbst-
zahler-Leistungen anzubieten, steht vor
einigen Problemen und Herausforderun-
gen ...

HELMUTH C. ROIDER:

Ja, das ist richtig. Aber cinem Arzt
bleibt heute gar nichts anderes iibrig, als
1GeL anzubieten. Das ist weder Hobby
noch Geldschneiderei. Die Politik hat
Tatsachen geschaffen, an denen faktisch
niemand mehr vorbeikommt. Da niitzt
kein Jammern: Unsere Volkswirtschaft
hat keine andere Mdg-
lichkeit mehr, als die
Leistungen der gesetz-
lichen Kassen zu be-
schriinken.

DER KASSENARZT:

Aber das passt vielen Arzten nicht ...
HELMUTH C. ROIDER

Viele Arzte kennen zwar ihre betriebs-
wirtschaftliche Situation, beklagen sich
aber weiter, dass eine Selbstzahlermedi-
zin nicht in ihren Alltag passt oder dass
die Titigkeit als nicdergelassener Arzt
heute ganz allgemein immer kompli-
zierter wird. Mir personlich ist das zu
passiv, die Welt geht nicht unter! Heute
stehen alle Berufsgruppen vor neuen
Herausforderungen. Die wirtschaftliche
Entwicklung macht auch vor den Arzt-
praxen nicht Halt. Was sollen denn dic
Arbeitslosen, die Bauunternchmer oder
dic Manager groBer Konzerne sagen?
Sollen wir alle gemeinsam jammern?
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NICHT JAMMERN,
SONDERN HANDELN!

Insolvenz stehen und trotzdem keine betriebswirtschaftlichen

Die Macher unter den Arzten handeln
lingst und nutzen die ,Krise* als Chan-
ce. Nein, meiner Uberzeugung nach
sollten auch die Arzte versuchen, aus
der Situation das Beste zu machen.

DER KASSENARZT:

Was wiire denn das Beste in dieser Si-
tuation?

HELMUTH C. ROIDER:

Zuerst einmal miissen wir alle akzeptie-
ren, wie die aktuelle Situation im Ge-
sundheitswesen nun einmal ist. Fiir die
Arzte heift das, sic miis-
sen erst einmal lernen, un-
ter den neuen Rahmenbe-
dingungen zu arbeiten,
Veriinderung steht an. Der Arzt muss
sowohl méglichst gute Kassenmedizin
machen als auch cine Praxis unter be-
tricbswirtschaftlichen Gesichtspunkten

Quallo: privat

Unternehmensberatung fiir Arzte an,
und zwar Top-Angebote von Basel II bis
Qualitatsmanagement. Dazu kommen
Coachings und Trainings fiir Arzt und
Team vor Ort in der Arztpraxis. Aber
wichtiger als die Vermittlung von Theo-
rie ist fiir viele unserer Arzte die Unter-
stiitzung im Alltag.

DER KASSENARZT:
Wie geht das?
HELMUTH C. ROIDER:
Was in der freien Wirtschaft normal ist,
hiilt allméhlich auch Einzug in die Arzt-
praxen. Wer Selbstzahlermedizin ver-
kaufen will, braucht unserer Erfahrung
nach einen starken Partner, der nicht nur
redet, sondern arbeitet. Fiir unsere Arz-
te haben wir das umgesetzt, sie konnen
mit unseren VitaMed-Praxisberatern vor
Ort zusammenarbeiten. Das sind keine
Arzte,

fithren  kénnen. Und 2 son-
wer etwas verindern VWER ETWAS VERANDERN WILL,  dern  Bera-
will, muss lernen — MUSS LERNEN! ter — oder

egal, ob es um Golf-

spielen oder um Unternehmertum geht.
Steuern, Recht, Standesrecht, betriebs-
wirtschaftliche Analysen, Kommunik:
tion — dieses Wissen muss man sich
aneignen.

DER KASSENARZT:

Sie haben vermutlich schon Angebote
parat, oder?

HELMUTH C. ROIDER:

(lacht) Selbstverstindlich! Im Rahmen
unseres VitaMed-Konzeptes bieten wir

besser Prak-
tiker. Allrounder, die dem Arzt Hilfe-
stellung in den oft so ungeliebten, aber
notwendigen Bereichen Marketing, Per-
sonaltraining oder Kommunikation ge-
ben, die bei Problemen mit anpacken
oder wenigstens den richtigen An-
sprechpartner kennen. Unser Netzwerk
von Experten steht jedem der Arzte of-
fen. Und ganz praktisch haben Arzte mit
dem VitaMed-Manager einen Vertrau-
ten, der auch mal mit zur Bank geht,
cine Teamsitzung organisiert oder mit




[image: image2.jpg]dem sic cinfach einmal einen Abend
lang wertfrei diskutieren kénnen.

DER KASSENARZT:

Ganz offen gefragt: Was sollen die Vita-
Med-Manager den Arzten verkaufen?
HELMUTH C. ROIDER

Erfolg und Zukunft, Selbstbewusstsein
und Freude an der Arbeit.

DER KASSENARZT:

Und was zahlt der Arzt dafiir?
HELMUTH C. ROIDER:
Beratungshonorare, die allerdings oft
schon durch Einsparungen im Rahmen
der giinstigen Einkaufskonditionen un-
serer  Kooperationspartner  zustande
kommen. Zum Beispiel arbeiten wir mit
ciner der groBten Wirtschaftspriifer-
und Steuerberatungsgesellschaften zu-
sammen. Praxis- und Sprechstundenbe-
darf kann man bei der GenoMed zu
Genossenschaftskonditionen bestellen.
Werbemittel kann man bei unserem
Partner marcapo erstellen lassen. Und
wer iiber ein externes Gesundheitszen-
trum verfiigt, dem kénnen wir ein Kom-
plettangebot machen bis hin zu Nah-
rungsergiinzungsmitteln von Biomada.

DER KASSENARZT:

Sie hatten vorhin schon Teamsitzungen
angesprochen, Wie sehen Sie die Rolle
der Arzthelferin?

UTH C. ROIDER:

Wer seinen Patienten innovative und in-
dividuelle Angebote machen will, muss
nicht nur seine Praxisorganisation iiber-
denken und
vielleicht
Geld in die
Einrichtung
investieren. Er muss auch seine Arzthel-
ferinnen ausbilden und siec vom Sinn
und Zweck der neuen Leistungen iiber-
zeugen. Das kann cin grofies Problem
fiir die Arzte sein, wenn sie — genauso
wie ihre Angestellten — am liebsten alle
medizinischen Leistungen per Chipkar-
te abgeben wiirden. Wer selbst nicht so
richtig weiB, wie es weitergehen soll,
kann kaum seine Arzthelferinnen aus-
bilden, oder? Deshalb bicten wir Aus-
bildungen und Trainings fiir Praxismit-
arbeiterinnen an. Wir informieren sie
iiber dic Rechtslage, trainieren neue
Verhaltensweisen und diskutieren mit
ihnen iiber die Mdglichkeiten — besser:

HE|

GEHT NICHTS!
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OHNE EINE GUTE HELFERIN

fliance / 28

Die Helferin hat eine groBe Aufgabe bei der wirtschaftlichen Praxisfiihrung

die Notwendigkeit! —, eine Praxis er-
folgreich zu fithren.

DER KASSENARZT:

Wie erkennt ein Arzt, ob bei seinen
Mitarbeiterinnen  Fortbildungsbedarf
besteht?

HELMUTH C. ROIDER:

Wenn er zufrieden ist, sollte er einfach
einen Anreiz fiir neue Aufgaben setzen —
vielleicht die Ausbildung zur Expertin
fiir Selbstzahler-Leistungen mit zusitz-
lichem Einkommen! Das mehrmonatige
Seminar kostet nur 295
Euro und kann bequem
im Selbststudium, unter-
stiitzt durch Coaching, in
der Praxis durchgefiihrt werden.

DER KASSENARZT:

Gibt es eigentlich unethische Selbstzah-
ler-Leistungen?

HELMUTH C. ROIDER:

Wenn cin Angebot medizinisch unsin-
nig ist, merken das auch die Patienten.
Aber das meinen Sie nicht. Ich stelle
Ihnen mal eine Gegenfrage: Ist es
unethisch, dass sich bei uns nicht jeder
einen Porsche leisten kann? Kein
Mensch braucht so ein Luxusauto, um
von cinem Ort zum nichsten zu kom-
men. Aber niemand findet deshalb,
dass dic Hersteller von Edelkarossen

unethisch sind. Im Resultat kommt im-
mer wieder heraus, dass der Staat es
sich eben nur leisten kann, der Bevol-
kerung Busse und Bahnen anzubieten,
keine Porsches. Damit miissen wir le-
ben, bis wir eine bessere Welt haben —
und die missen wir uns schon selbst
schaffen. Also nicht jammern, sondern
durchstarten!

Lesen Sie dazu auch den Kassenarzt-
Berater, der dieser Ausgabe beiliegt!

EN ZUM

Wir geben Ihnen gerne weitere In-
fos zu unserem VitaMed-Konzept
und unseren anderen Angeboten
fiir Arztpraxen. Auch iiber kritische
Leseranfragen freuen wir uns.

M+R Praxismarketing
Edekastr. 1, 93083 Obertraubling
Tel.: 094 01 /60 73 00

Fax: 094 01/60 73 33

E-Mail: info@vitamed.de

www.vitamed.de













