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.Video-Coachings bringen
mehr als normale Seminare!”

Seminaranbieter gibt es im Gesundheitswesen fast wie Sand am Meer,
die wirklich seriosen Experten sind allerdings rar. Sigrid Rybka gehort

mit Sicherheit zu dieser Gruppe: Die Arztin und Autorin' berét Kollegen,
hélt Seminare und begleitet Verdnderungsprozesse. Innovativ sind ihre
Video-Coachings, mit denen sie {iber die VitaMed-Manager auch die Arzte
erreicht, denen {ibliche Seminare zu zeit- und kostenaufwéndig sind.

Frau Rybka, warum bieten Sie Video-
Coachings an?

Rybka: Ich halte auch gerne Gruppense-
minare ab, aber nicht jeder Arzt und
nicht jede Arzthelferin kann immer wie-
der einen Mittwochnachmittag oder
einen ganzen Samstag fiir die Fortbil-
dung investieren. Hier lassen sich durch
die Video-Coachings Zeit und Kosten
sparen. Ein Video-Seminar ldsst sich
leichter in den Praxisalltag integrieren.

.DER VITAMED-MANAGER
MODERIERT DAS VIDEO”

Aber bringt diese Art der Fortbildung
dem Team auch etwas?

Rybka: Bei den Video-Coachings von
M+R Praxismarketing sitzt der Arzt ja
nicht einfach alleine vor dem Bild-
schirm. Der VitaMed-Manager, der die
Praxis betreut, moderiert das Video-
Seminar fiir das Team. Es ist aus meiner
Sicht sehr wichtig, dass der Arzt nicht
mit seinem Problem alleine gelassen
wird. Er braucht jemanden, der ihn bei
der Umsetzung der Erkenntnisse aus
dem Seminar direkt begleitet.

Und diese Funktion iibernimmt der
VitaMed-Manager?

Rybka: Genau. Aus meiner Sicht bietet
die Zusammenarbeit mit dem VitaMed-
Manager den grofen Vorteil, dass hier
Video-Seminar und Coaching miteinan-
der verbunden werden. Der VitaMed-
Manager unterstiitzt den Arzt, er steht
ithm zur Seite. Die VitaMed-Manager
sind iibrigens hervorragend ausgebildet.
Sie lassen nicht einfach ein Videoband
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ablaufen, sondern suchen gezielt die
Bereiche des Seminars heraus, die fiir
die Praxis inhaltlich wichtig sind. Und
im Anschluss begleiten sie die Praxis-
teams bei der Umsetzung der Ideen.

Sie sind an der Ausbildung der Vita-
Med-Manager beteiligt?

Rybka: Ja. Es ist mir ganz wichtig, die
VitaMed-Manager in das Thema einzu-
fiihren und ihnen meine Erfahrungen aus
den Einzelberatungen mitzugeben. Ich
biete ja auch individuelle Seminare und
Einzelberatungen in den Praxen an.
Dazu gehort auch, dass ich die Praxis in
ihrem Verdnderungsprozess begleite.

Wie sieht das beispielsweise aus?

Rybka: Nehmen Sie das Beispiel der
Mitarbeiterfithrung. Da startet man in
der Praxis nicht plétzlich von Null auf
Hundert, sondern geht Schritt fiir Schritt
vor. Zuerst werden regelméfige Teambe-
sprechungen eingefiihrt, dann geht man
iiber zu Stellenbeschreibungen und
schlieflich folgt eine jdhrliche Leis-
tungsbeurteilung der Mitarbeiter. In so
einem Ablauf muss jeder Punkt stim-
men, bevor der ndchste eingefithrt wird.

~JEDE PRAXIS HAT THEMEN
FUR TEAMSITZUNGEN"

Haben Sie einen Trick, um gute Team-
besprechungen einzufiihren?

Rybka: Viele Arzte fragen sich, welche
Themen iiberhaupt in eine Teamsitzung
gehoren. Dabei gibt es Themen genug:
Praxisfiihrung, Praxismarketing, Proble-
me mit Patienten und die Neueinfithrung

von Leistungen. Ein guter Anfang ist es,
sich gemeinsam zu iiberlegen, was es
eigentlich zu besprechen gibe.

Woher stammt eigentlich Thr Wissen
iiber Arzte und Betriebswirtschaft?
Rybka: Ich habe nicht nur Medizin
studiert, sondern auch Gesundheits-
okonomie, deshalb sehe ich relativ
schnell, wo die Probleme einer Praxis
liegen. Im Gegensatz zu einem klassi-
schen Unternehmensberater habe ich
keine Probleme mit den Eigenheiten
eines medizinischen Betriebs.

.IN DEN USA HAT JEDER ARZT
SEINEN BWL-BERATER"

Suchen Arzte heutzutage eigentlich
hiufig Unternehmensberater auf?
Rybka: Nein, leider nicht! In anderen
Staaten sieht das interessanterweise ganz
anders aus. In den USA ist es zum Bei-
spiel iiblich, dass jeder Arzt durch einen
auf Arztpraxen spezialisierten betriebs-
wirtschaftlichen Berater kontinuierlich
betreut wird. Es ist leider kaum bekannt,
dass auch Arzte bei uns die Mdglichkeit
haben, sich bei den Beratungskosten
durch o6ffentliche Fordermittel unterstiit-
zen zu lassen. Den Antrag stellt man ein-
fach beim Zentralverband des Deutschen
Handwerks in Berlin. Eine Beratung
lohnt sich, auch fiir Arzte.

'Sehr empfehlenswert: Sigrid Rybka: Indivi-
duelle Gesundheitsleistungen — IGeL. Erfolg-
reiche Praxisfilhrung durch gezieltes Anbieten
von Privatleistungen. Loseblattwerk. Forum
GesundheitsMedien, 74,- Euro.
Bezug: M+R Praxismarketing



News und Tipps

Corporate Design -
muss das denn sein?

Muss das eigentlich sein? Im Rahmen
eines Marketingkonzeptes wird nicht
selten ein Corporate Design entwickelt,
ein unverwechselbares Erscheinungsbild
der Praxis. Und plétzlich erstrahlen Visi-
tenkarten und Briefpapier im gleichen
Glanz wie die Kittel der Helferinnen.
Schon sieht das aus, ja klar: Aber woll-
ten Sie wirklich Thr Geld dafiir ausge-
ben, dass die Versicherungen Thre Gut-
achten jetzt mit einem neuen Briefkopf
bekommen? Das darf nicht alles gewe-
sen sein! “Ein Corporate Design muss in
ein Gesamtkonzept der Praxis eingebet-
tet sein”, fordert Helmuth C. Roider, der
stolz auf seine Produktpalette “aus einer
Hand” ist. Es kommt schlieBlich kein
zusdtzlicher Kunde bloB wegen dem net-
ten Logo in Thre Praxis!

IGel sind Teamarbeit!

Immer wieder stellen die VitaMed-

Manager fest, dass die Einbeziehung des

Praxisteams Dreh- und Angelpunkt fiir

den Erfolg von IGeL-Angeboten ist.

Folgende Grundsitze gelten fiir die

Arbeitsteilung zwischen Arzt und Arzt-

helferinnen (mehr dazu auch im Video-

Coaching zum Thema Teamarbeit mit

Barbel Keim-Meermann):

Aufgabe des Arztes muss es sein,

B die Patienten medizinisch kompetent
zu beraten,

B ihnen die Bedeutung von Testergeb-
nissen zu erkldren und

B weitere Maflnahmen zu empfehlen.

Die Arzthelferinnen dagegen miissen

B alle IGeL der Praxis kennen (auch die
ungefdahren Kosten!)

W wissen, wann diese Angebote grund-
sdtzlich sinnvoll sind

B die ndtigen Aufklarungsbogen und
Patientenvereinbarungen kennen

B bei moglichst vielen Tatigkeiten die
delegierbaren Anteile libernehmen

B ... und im Alltag die Zeit haben, liber
den Sinn und Zweck der IGeL
ein paar Worte zu wechseln.

“0Oh, das Druckerpapier
ist leider gerade alle...”

In den meisten Praxen gibt es immer

noch das “Kein-Druckerpapier-Phidno-

men”: Irgendwann ist plotzlich keins
mehr da, keiner weil warum - und

jemand holt “schnell mal eben” im

Schreibwarenladen Nachschub. Ahnlich

ist es mit anderen Materialien. Das

kostet im Praxisalltag Nerven und Geld.

Wenn Sie dieses Phdnomen kennen, soll-

ten Sie etwas dndern:

B Hat eine Threr Mitarbeiterinnen die
Verantwortung fiir die Bestellung von
Material oder bestellt immer der, der
gerade merkt, das etwas fehlt?

B Gibt es ein System, wo welche Lager-
materialien hingehdren oder werden
die Schrinke “kreativ” eingerdumt?

B Sind die Schrinke beschriftet, sodass
sich auch Aushilfen zurechtfinden?

Beim Bestellen lésst sich iibrigens Geld

sparen: Haben Sie schon einmal einen

Online-Shop ausprobiert, beispielsweise

www.gggm-bw.de?

Griines Rezept

Die nicht verschreibungspflichtigen Pra-

parate konnen Sie auf dem so genannten

Griinen Rezept verordnen. Die Vorteile:

B Der Patient verldsst das Behandlungs-
zimmer nicht mit leeren Handen (“der
Arzt konnte mir auch nicht helfen”)

B Das griine Rezept sieht besser aus als
ein Schmierzettel und wird nicht
vergessen wie ein miindlicher Tipp

W Sie konnen den Hinweis eindrucken,
dass das griine Rezept als Nachweis
fiir auBergewohnliche Belastungen
gilt, die steuermindernd anerkannt
werden kdnnen.

Wer zu spat kommt,
den bestraft...

in der Wirklichkeit leider fast nie das
Leben. Manchmal kommen verspitete
Patienten sogar besonders schnell dran.
Wie ist das in Threr Praxis?
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Helmuth C. Roider,
M+R Praxismarketing, Obertraubling

.Brauchen Sie einen
Gesprachspartner, um
sich Giber lhre Haltung zu
Selbstzahler-Leistungen
klar zu werden? Oder um
individuell zu erarbeiten,
welche IGeL fiir Sie
serios sind und welche
nicht? Ihr VitaMed-
Manager hat ein offenes
Ohr fiir Sie!”

B Haben Sie ecine Regelung fiir den
Umgang des Teams mit immer wieder
verspétet erscheinenden Patienten
oder Kunden?

B Unterscheiden Sie zwischen denen,
die vorher absagen und denen, die das
nicht ndtig haben?

m Weill vielleicht nur die Arzthelferin
am Empfang, wie stressig die Termin-
abstimmung ist?

Weitere Infos zum VitaMed-Konzept:

M+R Praxismarketing
Edekastr. 1

93083 Qbertraubling
Tel.: 094 01/60 73 00
Fax: 094 01/60 73 33
e-Mail: info@igeldoc.de
www.igeldoc.de

Text und Konzept der IGeLdoc-Seiten:
Ruth Auschra (ruth_auschra@web.de)
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