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~Raucherentwohnung in der
Praxis? Aber ja, sicher doch!”

Durch erfolgreiches Nichtrauchertraining lieBen sich viel Leid und Kosten sparen.
Mit der Umsetzung hapert es allerdings in vielen Praxen — nur wenige Arzte bieten
Rauchern entsprechende Unterstiitzung aktiv an. Anders das Nichtrauchertrainings-
programm von Dr. Udo Béhm, das jetzt (iber M+R Praxismarketing auf den Markt
kommt. Seit Jahren fiihrt der Unterwdssener Allgemeinarzt Nichtraucherberatungen
durch. Und das Schone an seinem Konzept: Arzt und Patient profitieren nachweisbar!

Herr Dr. Bohm, wer mit dem Rauchen
aufhoren will, kann es einfach lassen
oder sich Unterstiitzung in der Apo-
theke holen. Was ist das Besondere an
IThrem Nichtrauchertrainingskonzept,
warum kommen Raucher zu Ihnen?
Dr. Bohm: Weil es eben viele nicht allei-
ne schaffen und immer mehr Raucher
meine Unterstiitzung haben mdochten.
Und damit meine ich weder den erhobe-
nen Zeigefinger noch eine Broschiire
iiber Nikotinkaugummis. Meine Unter-
stiitzung sieht zum Beispiel so aus, dass
ich mir ausreichend Zeit fiir den entwdh-
nungswilligen Raucher nehme. Manche
Ex-Nikotiniker kommen in der Anfangs-
phase tdglich in meine Praxis.

.MANCHE RAUCHER KOMMEN
ANFANGS TAGLICH ZU MIR"

Was konnen Sie ihnen anbieten?

Dr. Bohm: Eine individuell zugeschnit-
tene Betreuung: oft Einzelgespriche,
manchmal Gruppenarbeit, evtl. kombi-
niert mit Medikamenten, Akupunktur
oder Hypnose. Vor allem muss ich den
Menschen aber begleiten und unbedingt
dauerhaft motivieren.

Stellen Sie IThr Gesamtkonzept zur
Raucherentwohnung kurz vor?

Dr. Béhm: Das VitaMed-Nichtraucher-
trainingspaket enthélt verschiedene Bau-
steine, beispielsweise das Konzept der
Bundesidrztekammer fiir die Einzelbera-
tung, ein evaluiertes Programm fiir die
Gruppenarbeit und ein Entspannungs-
training. Das Trainingspaket umfasst
allerdings nicht nur theoretische Infor-
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mationen, sondern vor allem praxis-
taugliche Unterlagen, beispielsweise
Handouts, Folien fiir die Vortrdge und
Formulare fiir die Teilnehmer — man
kann praktisch sofort damit arbeiten.

.DER ARZT MUSS WISSEN,
WELCHE PATIENTEN RAUCHEN"

Was ist fiir Sie der erste Schritt zum
Nichtraucherspezialisten?

Dr. Bohm: In der Praxis miissen Sie
mehrere Faktoren bedenken: Sie miissen
den Raucher erkennen, ihn fiir sein Pro-
blem sensibilisieren, dann zu einer Ver-
haltensidnderung motivieren und ihn auf
seinem oft schweren Weg langfristig
begleiten, ihm also auch bei Riickfillen
mit Rat und Tat zur Seite stehen. Jeder
Schritt ist dabei wichtig. Aber natiirlich
sollte der Arzt wissen, welche Patienten
rauchen und ob sie authéren wollen.

Wie funktioniert das bei Ihnen?

Dr. Béhm: In meiner Praxis ist das
Thema Nikotin eigentlich immer pra-
sent, schon auf dem Praxisschild steht
‘Raucherberatung’. Und meine Arzthel-
ferinnen wissen ganz genau, welche
Anlédsse sie nutzen sollen, um nach dem
Nikotinkonsum zu fragen. Natiirlich
bleibt es nicht bei der Frage, sondern ich
werde entsprechend informiert.

Welche Rolle spielen die Arzthelferin-
nen grundsétzlich in dem Programm?
Dr. Bohm: Eine grof3e! Die Arzthelferin-
nen erfahren viel umstandsloser als ich
etwas iiber das Rauchverhalten der
Patienten. Sie konnen da mit meiner

Unterstiitzung sehr viele Informationen
abfragen und die Raucher iiber das
Nichtrauchertraining informieren. Bei
den Gruppenschulungen sind die Arzt-
helferinnen selbstverstidndlich auch ein-
gebunden: Sie konnen nach entsprechen-
der Ausbildung die meisten Sitzungen
mit meinen Unterlagen selbst gestalten.

Ist Nichtrauchertraining etwas fiir
jeden Arzt und jede Praxis?

Dr. Bohm: Ja und nein: Mein Programm
enthélt alle Unterlagen, um sich in eine
Raucherberatung in Form von Einzel-
gesprachen und Seminaren einzuarbei-
ten. Aber interessanterweise haben Arzte
und Raucher oft ein ganz dhnliches Pro-
blem. Beide stehen ndmlich vor der
Frage, ob sie ihr Leben wirklich radikal
verdndern wollen — und die Bereitschaft
dazu entscheidet {iber den Erfolg.

VIELE ARZTE SCHEUEN
DEN ERSTEN SCHRITT"

Wie meinen Sie das?
Dr. Béhm: Jeder von uns kennt Raucher,
die ‘eigentlich’ ganz gerne aufhéren
wiirden zu rauchen. Mit diesem ‘eigent-
lich’ ist schon alles iiber die Ernsthaftig-
keit der Motivation gesagt. Und ich
kenne viele Arzte, die ebenfalls ‘eigent-
lich> viel mehr Priventionsleistungen
anbieten wollen, beispielsweise eben
Raucherentwdhnung. Manchen Arzten
geht es mit der Umsetzung ganz genauso
wie den Rauchern. Sie wollen etwas ver-
dndern, aber sie nehmen den ersten
Schritt nicht in Angriff.
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News und Tipps

Im Alter reicht gesunde
Erndhrung nicht immer!

Viele alte Menschen sind nicht ausrei-
chend mit essentiellen Mikronéhrstoffen
versorgt. Die Griinde dafiir liegen auf
der Hand: Im Alter sinken Grundumsatz
und Appetit, die Stoffwechselaktivitit
nimmt ab und Resorptionsstorungen
durch Schleimhautverdnderungen sind
hiufig. AuBerdem nehmen alte Men-
schen oft (mehrere) Medikamente ein
und haben Kauprobleme durch Gebiss-
schiaden, sodass sie wenig essen.

Eine tbliche Erndhrung reicht deshalb
im Alter nicht unbedingt aus. Besonders
sollten Sie bei alten Menschen auf fol-
gende Mangelzustidnde achten: Vitamine
der B-Gruppe, Vitamin C, E und D
sowie Zink und Calcium. g 1GeT

Und wo lassen Sie
schreiben?

Selbstverstandlich konnen Sie Thre
Patienten-Informationen auch selbst
schreiben — vielleicht fillt Thnen das
sogar ganz leicht? Vielen Texten von
Arzten merkt man allerdings an, wie
lieblos sie formuliert worden sind —
gerade aus Marketingsicht eine ungute
Sache. Der VitaMed-Tipp zum Erstellen
von Info-Broschiiren lautet deshalb:
Entweder gerne und gut selber schreiben
oder lieber giinstig bei M+R Praxismar-
keting kaufen! Die angebotenen Themen
reichen von Akupunktur und Anti-Aging
bis zu Vitaminversorgung und Wunsch-
sono. Auf der Nachfrage-Hitliste ganz
oben steht im Augenblick {ibrigens das
Thema Sauerstoff-Mehrschritt-Therapie
— sicher auch wegen der giinstigen Miet-
angebote fir die SMT-Gerite von M+R
Partner GenoMed.

Wenn Sie Interesse an weiteren Informa-
tionen haben, fragen Sie einfach Thren
VitaMed-Manager. Kennen Sie nicht?
Dann Sie lassen sich bei M+R Praxis-
marketing (siche rosa Kasten) die Kon-
taktdaten von Ihrem regionalen Vita-
Med-Manager geben.

Lange Wartezeiten...

»Wir schieben Sie irgendwie dazwi-
schen® — eine Standardaussage an vielen
Praxistelefonen. So nett es klingt: Leider
ist dieser Satz meist das Ende einer ver-
niinftigen Terminplanung.

Ist in Threr Praxis eindeutig geregelt, wer
als Notfall zusétzlich zu den Terminpa-
tienten behandelt werden darf? Wenn
nicht: ein gutes Thema fiir die néchste

Teamsitzung! g 1Ger’)

Basel Il
Jetzt wird es ernst!

Seit ein paar Wochen ist es amtlich: Die
Notenbankchefs der zehn fiihrenden
Industrienationen haben das Basel-II-
Abkommen unterzeichnet.Bereits vor
2006, dem Start von Basel II, werden die
Banken bei der Kreditvergabe anders
handeln als bisher. Sie werden modifi-
zierte oder neu entwickelte Rating-Ver-
fahren anwenden, kurz: Sie werden die
Bonitdt ihrer Kunden intensiver priifen,
ermitteln und dokumentieren. Das alles
mit dem Ziel, die Kreditzinsvereinba-
rungen stirker als bisher auf die jeweili-
ge Bonitit des Arztes abzustellen.

JVor allem jiingere Arzte sollten sich
angesichts der tendenziell sinkenden
KV-Einnahmen - Stichwort ‘neuer
EBM’ — beispielsweise gut auf die Frage
vorbereiten, welche Anpassungsmali-
nahmen sie geplant haben und umsetzen
wollen, um ihre laufenden Praxis- und
Privatausgaben ohne zusétzliche Ver-
schuldung dauerhaft finanzieren zu kon-
nen“, rit VitaMed-Manager Manfred
Heyd. Er erlebt immer wieder, dass
Arzte nichts oder nur wenig von einer
Finanz- und Liquidititsplanung halten
und eher zum Abwarten neigen. Notfalls
so lange, bis ein nicht aufschiebbarer
Handlungsbedarf besteht, z.B. ein Bank-
brief mit der Aufforderung, innerhalb
eines Monats den aufgelaufenen Soll-
Saldo auf dem Praxiskonto wieder auf
die vereinbarte Maximalhohe zuriickzu-
fiilhren. Was tun? ,,Entwickeln Sie mit
uns rechtzeitig Ihre Anpassungsstrategie
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Manfred Heydt, Kelkheim
Dipl.-Kaufmann und Bankkaufmann,
VitaMed-Manager/Regionalleiter

VitaMed-Tipps Basel I

1. Werden Sie selbst aktiv, gehen Sie
auf lhre Bank zu!

2. Gehen Sie gut vorbereitet in ein
Bankgespréch!

3. Spielen Sie vor dem Bankbesuch
verschiedene Szenarien durch, wie
Sie die Rentabilitdt Ihrer Praxis
erhdhen kénnten.

4. Besorgen Sie sich die notwendigen
Zahlen von lhrem Steuerberater.

5. Nicht immer macht es Sinn, Kosten
einzusparen. Weniger Personal
heillt meist auch weniger Service.

6. Lassen Sie sich helfen: Die VitaMed-
Manager von M+R Praxismarketing
sind dafiir ausgebildet, das Bankge-
sprach gemeinsam mit lhnen (und
lhrem Steuerberater) vorzubereiten.

und gehen Sie als planender Unterneh-
mer-Arzt auf Thre Bank zu. Das verbes-
sert Thre Bonitit und wird nachhaltig
Thre Kreditkosten senken®, rdt der pra-
xiserfahrene Bankkaufmann von M+R
Praxismarketing. g (el

Wir geben |hnen gerne weitere Infos zu
unserem VitaMed-Konzept und unseren
anderen Angeboten fiir Arztpraxen. Auch
tiber kritische Leseranfragen freuen wir
uns.

M+R Praxismarketing

Edekastr. 1, 93083 Obertraubling
Tel.: 094 01/60 73 00

Fax: 0 94 01/60 73 33

E-mail: info@igeldoc.de
www.igeldoc.de
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