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Einfihrung

In einer Zeit, in der sich das Gesundheitswesen rasant wandelt
und die Anforderungen an Arztinnen und Arzte stetig steigen,
ist es wichtiger denn je, voneinander zu lernen und Erfahrungen
zu teilen. Dieses Buch versteht sich als eine Einladung, den
eigenen Blick zu weiten, Routinen zu hinterfragen und neue
Perspektiven zu gewinnen. Es ist kein Lehrbuch, sondern ein
Buch, das zum Nachdenken anregen will.

Fiir junge Kolleginnen und Kollegen, die am Anfang ihrer drzt-
lichen Laufbahn stehen, bietet dieses Buch eine Sammlung
von ,Hacks®, die den Einstieg in den Berufsalltag erleichtern
kénnen. Es sind kleine und groflie Knifte, die man sich sonst
mihsam selbst erarbeiten oder durch Versuch und Irrtum
aneignen muss. Dieses Buch mochte als freundschaftlicher Rat-
geber, als Wegweiser und als Ermutigung gesehen werden, die
ersten Schritte im Praxisalltag mit mehr Sicherheit und Freude
zu gehen. Ziel ist es, Stolpersteine zu vermeiden und die eigene
Entwicklung zu férdern.

Auch fir erfahrene Kolleginnen und Kollegen hilt dieses
Buch wertvolle Impulse bereit. Im Laufe eines langen Berufs-
lebens schleichen sich Routinen ein, manche Uberzeugungen
und Vorsitze, die man sich zu Beginn der eigenen Laufbahn
gesetzt hat, geraten in Vergessenheit. Dieses Buch lidt dazu
ein, innezuhalten und sich an diese urspriinglichen Ideale und
Erfahrungen zu erinnern. Es moéchte dazu ermutigen, alte
Gewohnheiten zu reflektieren, bewihrte Prinzipien wiederzu-
entdecken und vielleicht auch neue Wege zu beschreiten. Die
Lektire kann helfen, den eigenen Kompass neu auszurichten
und die Freude am irztlichen Tun wieder aufleben zu lassen.
Wichtig ist dabei: Dieses Buch erhebt keinen Anspruch auf
absolute Wahrheiten. Die hier versammelten Gedanken,
Tipps und Erfahrungsberichte sind subjektiv, sie spiegeln die
Sichtweisen und personliche Erlebnisse des Autors wider. Sie
sollen inspirieren, zum Austausch anregen und Mut machen,



den eigenen Weg zu finden. Jede Leserin und jeder Leser ist
eingeladen, das fiir sich Passende mitzunehmen, kritisch zu
hinterfragen und weiterzuentwickeln. In diesem Sinne versteht
sich das Buch als lebendiger Begleiter auf dem Weg durch die
vielfaltigen Herausforderungen und Chancen des érztlichen
Berufslebens.

Viel Erfolg!
Viel Freude!
jeden Tag
jede Stunde
jede Minute
in diesem herrlichen Beruf

Christian Richter Waldkirch, Mai 2026



#7: Vermeide Energiediebe!

#7: Vermeide Energiediebe!

,2Energiediebe“ sind Menschen oder Situationen, die einem
die Kraft und Motivation entziehen. Sie erscheinen oft als
Freunde, Kollegen und auch als Patienten. Auf den ersten Blick
wirken sie manchmal ganz normal, héflich und vielleicht sogar
sympathisch. Erst im Verlauf merkt man, dass man nach dem
Kontakt muder ist als vorher. Energiediebe haben die Fahigkeit,
unser Wohlbefinden und unsere Energie abzusaugen. Diese
Menschen zeichnen sich dadurch aus, dass sie stindig negativ
eingestellt sind, viel verlangen und ein hohes Maf} an Aufmerk-
samkeit und Unterstitzung beanspruchen, ohne Rucksicht
darauf zu nehmen, was dies fiir die Energie ihrer Mitmenschen
bedeutet. Es geht dabei nicht um einzelne schlechte Tage,
die hat jeder, sondern um ein dauerhaftes Muster. Typische
Anzeichen fiir Energiediebe sind stindige Klagen, Kritik und
das Suchen nach Problemen anstelle von Losungen. Du kennst
vielleicht Patienten, die bei jedem Medikament sofort die mog-
lichen Nebenwirkungen sehen, aber keinen einzigen Nutzen.
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Oder Kollegen, die in jeder Teambesprechung erkliren, warum
etwas nicht geht, anstatt einen Vorschlag zu machen, wie
es gehen konnte. Ein Patient als Energiedieb sieht oft nur
die negativen Aspekte, ist selten zufrieden und hiufig in der
Praxis, meist mit wenig klarer Verdnderung seines Zustandes.
Er stellt immer neue Forderungen, bringt Listen mit, will alles
ganz genau erklirt haben, nimmt die Erklirung aber nicht an
und beginnt beim nichsten Termin wieder von vorne. Das ist
medizinisch manchmal nachvollziehbar, emotional aber auf
Dauer belastend. Das Schwierige an Energiedieben ist, dass sie
oft schleichend wirken. Es gibt keinen lauten Knall, sondern
eher ein langsames Auslaufen des eigenen Tanks. Man merkt
erst nach und nach, wie erschopft und ausgelaugt man sich
nach einem solchen Kontakt fithlt. Ein ganz praktisches Warn-
signal ist, wenn Du schon beim Blick auf den Namen in der
Kartei innerlich seufzt oder automatisch denkst: , Dafiir reicht
meine Kraft heute eigentlich nicht.“ Spitestens dann ist es Zeit,
genauer hinzusehen, wie Du mit diesem Menschen und mit
Dir selbst umgehst.

Selbstschutz

Um sich vor solchen Menschen in der Praxis und auch privat
zu schiitzen, ist es wichtig, Grenzen zu setzen. Grenzen sind
nichts Unfreundliches, sondern eine Form von Selbstschutz
und Professionalitit. Das kann bedeuten, dass Du die Dauer
oder Hiufigkeit des Kontakts einschrinkst oder auch lernst,
Nein zu sagen. In der Praxis kann das konkret heiflen, dass Du
fiir einen Patienten mit sehr hohem Gesprichsbedarf bewusst
lingere, aber dafiir seltenere Termine einplanst und nicht jedes
Mal einen zusitzlichen Zwischenschiebetermin vergibst.
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Zeit begrenzen

Du kannst am Anfang des Gesprichs klar sagen: ,Wir haben
heute 15 Minuten, in dieser Zeit konzentrieren wir uns auf
die zwei wichtigsten Themen.“ Auch sprachlich sind Grenzen
moglich. Statt endlos zu diskutieren, kannst Du zum Beispiel
sagen: ,Ich verstehe, dass Sie unzufrieden sind. Medizinisch
sehe ich im Moment keine andere sinnvolle Option. Lassen
Sie uns das so versuchen und in vier Wochen erneut schauen.“
Oder: ,Mehr kann ich heute nicht fiir Sie tun. Alles Weitere
wiirde ich als Arzt nicht verantworten. Das ist klar, ruhig und
dennoch wertschitzend. Im Privaten kann ein Nein bedeuten,
eine Einladung abzulehnen, ein Telefonat zu verkiirzen oder
nicht auf jede Nachricht sofort zu reagieren.

Mit Positivem umgeben

Eine weitere Strategie ist, sich bewusst mit Menschen zu
umgeben, die positive Energie ausstrahlen. Solche Menschen
inspirieren und motivieren uns und helfen uns, das Leben
aus einer konstruktiven Perspektive zu betrachten. In der
Praxis konnen das Teammitglieder sein, mit denen man gerne
zusammenarbeitet, weil sie 16sungsorientiert sind, mit anpacken
und auch einmal lachen konnen. Privat sind es Freunde, nach
deren Treffen Du Dich leichter und nicht schwerer fithlst. Du
kannst Dir durchaus die Frage stellen: ,Mit wem fiihle ich mich
nach einer Stunde Gesprich besser als vorher und mit wem
schlechter.“ Das ist ein ehrlicher, aber sehr hilfreicher Kompass.

Energie aufladen

Auch im Praxisalltag kannst Du bewusst fiir Ausgleich sorgen.
Wenn Du weifdt, dass Dich ein bestimmter Patient regelmifig
sehr fordert, plane danach gezielt einen kurzen Puffer ein. Zwei
Minuten durchschnaufen, Fenster 6ffnen, Wasser trinken, ein-
mal tief durchatmen. Diese Mikropausen wirken oft mehr,
als man denkt. Du kannst auflerdem im Team absprechen, ob
besonders belastende Patienten gelegentlich rotierend von ver-
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schiedenen Arzten oder Mitarbeitern betreut werden, damit
nicht immer dieselbe Person die volle Last tragt. Letztlich geht
es darum, achtsam mit der eigenen Energie umzugehen und
bewusst diejenigen Einfliisse zu wihlen, die das eigene Leben
bereichern und stirken. Dazu gehort auch, die eigene Haltung
zu Uberpriifen.

Energiediebe wird es immer geben, aber Du kannst entscheiden,
wie nah Du sie an Dich heranlisst und wie viel Raum Du ihnen
in Deinem Praxisalltag und in Deinem Privatleben gibst. Ein
gesunder Umgang mit Energiedieben ist ein wichtiger Schritt
zu mehr innerer Ruhe und Gelassenheit. Du darfst fir Dich
sorgen, ohne Dich schuldig zu fihlen. Je besser Du auf Deine
Energie achtest, desto stabiler kannst Du Dich um andere
kiimmern. In einer Praxis, in der stindig alle erschopft sind, ist
niemandem geholfen. In einer Praxis,in der Grenzen respektiert
werden, bleibt genug Kraft fiir echte medizinische Versorgung.
Merke: Erkenne Energiediebe friih, setze klare Grenzen, plane
Ausgleich und umgib Dich mit stirkenden Menschen, um
Deine Energie bewusst zu schitzen.

28



Reibung raus:
Konflikte, Delegation, Change

#18: Fuhre keine unnétigen
Auseinandersetzungen!

Kennst Du das? Ein Patient ruft an und beklagt sich bei Deiner
MFA, dass die Barmenia den Betrag fiir die Untersuchung XY
nicht zahlen will. Er méchte, dass Du die Rechnung um den
Betrag kiirzt, obwohl Du die Leistung erbracht hast. Fir Dich
ist der Fall klar. Du hast sauber gearbeitet, korrekt nach GOA
abgerechnet, die Leistung wurde erbracht und dokumentiert.
Trotzdem sitzt jetzt ein verdrgerter Patient am Telefon, der
seinem Frust Luft macht und erwartet, dass sein Problem gelost
wird.

Patient bemangelt Steigerungsfaktor

Kennst Du das? Ein privat versicherter Postbeamten Patient
ruft an und beklagt, dass die Kasse die Steigerung auf den 2,3
fachen Satz nicht zahlen will. Er versteht die Logik der Ver-
sicherung nicht, fihlt sich ungerecht behandelt und macht aus
seiner Sicht das Naheliegendste. Er ruft nicht bei der Kasse an,
sondern bei Dir. Du bist in seinem Erleben der Verursacher
des Problems, denn Du hast ja die Rechnung gestellt. Eine
Rechnung zu kiirzen, das nervt. Es fihlt sich im ersten Moment
an wie ein kleines Einknicken. Du hast recht. Du hast Leistung
erbracht. Du hast korrekt abgerechnet. Und trotzdem sollst Du
nachgeben. Stelle Dir in solchen Fillen die Frage, was Dich
glnstiger kommt. Nicht moralisch, sondern ganz ntchtern.
Mir erscheint es in vielen Fillen kliiger, eine Rechnung zu
kiirzen und auf einen geringen zweistelligen Eurobetrag zu
verzichten, als mein Recht mit voller Hirte durchzusetzen und
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einen Patienten zu verlieren, der seit Jahren regelmifig kommt,
vielleicht die Familie mitbringt und im Freundeskreis positiv
tber Dich spricht. Ein Patient, der sich wegen 23,17 Euro im
Stich gelassen fihlt, wird sich beim nichsten Mal vielleicht
einen anderen Arzt suchen. Der Betrag, den Du dann lang-
fristig verlierst, ist deutlich hoher als der jetzt erlassene Betrag.
Bei solchen Rechnungskiirzungen solltest Du Dir aber immer
das Ablehnungsschreiben der Krankenkasse oder Beihilfe vor-
legen lassen. Ohne Dokument ist die Geschichte nur Horen-
sagen. Liegt Dir das Schreiben vor, sichst Du genau, woran es
hingt. Manchmal liegt ein Fehler im Sachbearbeitertext oder
eine falsche Interpretation der GOA vor. Manchmal ist es die
erwartbare Standardfloskel der Versicherung. Du kannst dann
entscheiden, ob Du den Patienten unterstiitzt, zum Beispiel
mit einem kurzen Standardtext, den er an seine Versicherung
weiterleiten kann, oder ob Du die Rechnung aus Kulanz gering-
tugig anpasst. Wichtig ist, dass Du steuerst und nicht reflexartig
auf stur oder auf nachgiebig schaltest. Kulanz ist eine bewusste
Entscheidung und kein Schuldeingestindnis.

Patient kommt zu falschem Termin

Kennst Du das? Ein Stammpatient betritt die Praxis und
besteht darauf, dass er doch einen Kontrolltermin hitte, die
MFA den aber nicht eingetragen habe. Er habe sich ganz sicher
nicht vertan. Der Terminzettel liege jedoch zuhause, irgend-
wo an der Pinnwand oder im Kalender, aber selbstverstindlich
nicht dabei. Dein Terminkalender ist voll, die Sprechstunde
lauft am Limit, und trotzdem steht der Patient jetzt da und
erwartet, dass Du das fiir ihn 16st. Einen Stammpatienten
einzuschieben, geht hiufig schneller, als demselben in Ruhe
zu erkliren, dass man heute keine Zeit hat. Rein betriebs-
wirtschaftlich betrachtet kostet Dich ein eingeschobener
Kurztermin vielleicht funf Minuten, ein ausuferndes Dis-
kussionsgesprich an der Anmeldung mit Erklarungen, Recht-
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fertigungen, eventuell hochkochenden Emotionen genauso
lange. Nur hast Du beim Einschieben wenigstens noch eine
medizinische Leistung erbracht, wihrend die Diskussion nur
Energie verbraucht. Natiirlich kannst Du nicht jeden Patienten
immer einschieben. Es geht um die Abwigung. Wie lange ist
der Patient schon bei Dir? Wie zuverlissig ist er sonst? Wie
sehr blockiert er den Ablauf? In manchen Fillen kannst Du
klar sagen: ,Heute schaffen wir das nicht mehr, ich biete Ihnen
aber morgen frith einen Termin an.“ In anderen Fillen ist die
pragmatische Losung, ihn kurz mit dazwischen zu nehmen, die
nervenschonendere Variante. Du musst nicht immer gewinnen.
Manchmal ist es kliiger, die Situation elegant zu entschirfen
und die Beziehung zu erhalten.

KV-Burokratie

Kennst Du das? Die KV schickt Dir eine sachlich rechnerische
Richtigstellung zu einem Fall, der zwei Jahre vorbei ist. Du hast
den Patienten kaum noch prisent, der Quartalsausdruck ist
irgendwo im Archiv, und jetzt sollst Du erkliren, warum genau
diese eine Ziffer damals berechnet wurde. Dein erster Reflex:
Widerspruch! Prinzip! Gehst Du in Widerspruch, stellt sich
direkt die nichste Frage. Schreibst Du auch eine Begriindung
zu dem Widerspruch oder schickst Du nur das Formular zuriick.
Kalkuliere fiir Dich ganz trocken. Wie hoch ist der Streitwert.
Wieviel Geld steht real auf dem Spiel. Wie lange dauert es,
die Begriindung des Widerspruchs zu schreiben, Unterlagen
herauszusuchen, eventuell in der Akte nachzusehen. Wie hoch
ist der Ertrag bei Praxistitigkeit pro Stunde. Wenn Du in der
Stunde Praxisbetrieb 300 Euro erwirtschaften kannst und der
Streitwert bei 48 Euro liegt, musst Du sehr genau tiberlegen, ob
es sich lohnt, eine Stunde in den Widerspruch zu investieren.
Bewerte hieraus, ob es fiir Dich wirtschaftlich sinnvoll ist, den
Widerspruch ausfihrlich zu verfassen oder ob ein knapper
Standardtext reicht. Im Zweifelsfall kalkuliere die wirtschaft-

73



Christian Richter

lich sinnvolle Zeit, die Du fiir den Widerspruch anwenden
darfst. Setz Dir eine Grenze. Zum Beispiel: Wenn ich mehr als
15 Minuten brauche, lohnt es sich nicht mehr. Und nutze, wo
moglich, Hilfsmittel. Nimm Dir Vorlagen, Textbausteine und
auch KI bei der Texterstellung zu Hilfe. Du musst nicht jedes
Mal bei Null anfangen.

Das heifst nicht, dass Du alles schluckst. Es heif’t, dass Du
bewusst entscheidest, wo Du Deine begrenzte Zeit und
Energie einsetzt. Willst Du wirklich jedes Mal um kleine
Betrige kimpfen oder wihlst Du Deine Kimpfe so aus, dass
sie sich finanziell, nervlich und strategisch lohnen. Fiihre keine
unnotigen Auseinandersetzungen. Nicht mit Patienten, nicht
mit Kostentrigern, nicht mit der KV und auch nicht mit Dir
selbst. Wige ab, was Dir wichtig ist, was Deine Praxis nach vorne
bringt und wo es sich tatsichlich lohnt, Haltung zu zeigen. Den
Rest darfst Du loslassen. Deine Zeit, Deine Nerven und Deine
Energie sind zu wertvoll, um sie an jeder kleinen Front zu ver-
brennen.

Merke: Wahle Deine Auseinandersetzungen bewusst, ent-
scheide wirtschaftlich und beziehungsorientiert und verzichte
auf unnotige Kampfe mit Patienten, Kassen und KV.
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#21: Mach' nicht alles allein!

Als Praxisinhaber oder -inhaberin ist es verlockend, méglichst
viele Aufgaben selbst zu tibernehmen. Schlieflich kennst Du
Deine Praxis am besten und mochtest sicherstellen, dass alles
reibungslos lauft. Du weifst, wie die Abldufe gedacht sind,
Du kennst die Patienten, Du kennst die Besonderheiten der
Riume und Deines Teams. Da liegt der Gedanke nahe: ,Bevor
ich es jemandem lange erklire, mache ich es lieber schnell
selbst.“ Genau dieser Reflex fithrt aber schnell zu Uber-
lastung, Stress und letztlich zu Fehlern oder Unzufriedenheit.
Die moderne Arztpraxis ist ein komplexes Unternehmen, das
weit mehr als nur medizinische Kompetenz erfordert. Neben
der Patientenversorgung fallen zahlreiche Aufgaben an: Haus-
meisterdienste, I'T-Betreuung, technische Wartung, Qualitits-
management, Datenschutz, Abrechnung, Einkauf, Personal-
fihrung, Dienstpline, Beschwerdemanagement, Marketing
und vieles mehr. Wenn Du ehrlich bist, merkst Du, dass man
all das auf Dauer nicht ernsthaft nebenbei bewiltigen kann,
ohne dass Deine drztliche Tiatigkeit oder Dein Privatleben
leidet. Gerade in diesen Bereichen lohnt es sich, Aufgaben zu
delegieren und die Arbeitsbelastung auf mehrere Schultern zu
verteilen. Du musst nicht mehr konnen als ein Elektriker, ein
I'T-Techniker, ein Steuerberater und ein Organisationscoach
zusammen. Die IT ist ein weites Feld. Datensicherheit, Soft-
ware Updates, Netzwerkwartung, Konfiguration der Praxissoft-
ware, Datensicherung, Virenschutz und die Einhaltung gesetz-
licher Vorgaben sind Aufgaben, die spezialisierte Dienstleister
oft schneller und sicherer erledigen kénnen als Du selbst. Statt
am Abend noch an einem Router herumzuschrauben oder
Fehlermeldungen zu googeln, kannst Du definieren, wer Euer
fester Ansprechpartner ist und wie schnell Probleme bearbeitet
werden. Auch fir die Wartung medizinischer Gerite oder die
Organisation des Qualititsmanagements gibt es Experten, die
Dich entlasten und fur reibungslose Abldufe sorgen. Ultra-

83



Christian Richter

schall, EKG, Roéntgen, Autoklav, Laborgerite brauchen regel-
miflige Wartung, Kalibrierung und Dokumentation. Wenn
Du diese Aufgaben strukturiert an Fachfirmen tbergibst,
weifdt Du, dass Priifintervalle eingehalten werden und Priif-
protokolle vollstindig sind. Beim Qualititsmanagement kannst
Du Dir Unterstiitzung holen, um Prozesse einmal sauber auf-
zuschreiben, Formulare zu erstellen und Dein Team zu schulen,
statt jedes Formular selbst zu entwerfen und im Alltag stindig
nachzubessern. Auch innerhalb des Teams gibt es viele sinn-
volle Delegationsmoglichkeiten. Hausmeisterdienste miissen
nicht immer von Dir erledigt werden. Kleinere Aufgaben wie
das Kontrollieren von Leuchtmitteln, das Melden von Defekten
oder das Uberpriifen von Fillstinden kénnen bestimmten
Personen zugeordnet werden.

Delegiere an Dein Team!

Eine MFA kann Verantwortung fiir den Einkauf von Praxis-
bedarf tibernehmen, eine andere fiir das Recallsystem, eine
dritte fir Social Media oder die Aktualitit der Homepage.
Wichtig ist, dass die Zustindigkeit klar benannt wird und die
Person dafir Zeit und Ruckhalt bekommt. Das Delegieren
von Aufgaben bedeutet nicht, die Kontrolle zu verlieren. Im
Gegenteil. Es verschaftt Dir Freirdume, Dich auf Deine Kern-
kompetenzen zu konzentrieren, nimlich die medizinische Ver-
sorgung und die Fihrung Deiner Praxis. Du musst wissen, was
lduft, aber nicht jede Schraube selbst drehen. Wenn Du zum
Beispiel das QM an eine motivierte MFA tbertrigst, bleibst
Du trotzdem derjenige, der Ziele vorgibt, Entscheidungen triftt
und Priorititen setzt. Gleichzeitig férdert es die Motivation und
das Verantwortungsbewusstsein im Team, wenn Mitarbeiter
eigenverantwortlich Aufgaben ibernehmen diirfen. Eigenver-
antwortung ist keine Floskel, sondern ein spiirbarer Unterschied
im Alltag. Klare Zustindigkeiten, regelmifige Absprachen
und eine offene Kommunikation sind dabei entscheidend.
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Delegation heifdt nicht: ,Mach mal“, sondern: ,Das ist Deine
Aufgabe, so sieht das Ziel aus, so oft schauen wir gemeinsam
drauf.“ Plane kurze, wiederkehrende Besprechungen ein, zum
Beispiel einmal im Monat eine halbe Stunde mit den Personen,
die besondere Aufgaben haben. Dort werden Fortschritte,
Probleme und nichste Schritte besprochen. So bleibt alles im
Fluss und niemand hat das Gefiihl, mit einer Zusatzaufgabe
allein gelassen zu sein.

Gonn' Dir externe Dienstleister!

Scheue Dich nicht, externe Dienstleister oder spezialisierte
Fachkrifte einzubinden, wenn es sinnvoll ist. Ja, es kostet
Geld, aber die Frage lautet: Was kostet es Dich, wenn Du es
selbst machst. Wenn Du eine Stunde lang versuchst, ein IT-
Problem zu 16sen, in der Du eigentlich Patienten behandeln
oder Dich erholen konntest, ist diese Stunde sehr teuer. Ein
externer Dienstleister 16st das Problem vielleicht in 15 Minuten
und verhindert, dass das System am nichsten Tag wieder aus-
fallt. Dasselbe gilt fur professionelle Geritewartung oder
Abrechnungsberatung. Die Investition in professionelle Unter-
stiitzung zahlt sich langfristig aus, weil sie Fehler, Ausfallzeiten
und Stress reduziert.

Analysiere die Aufgaben!

Uberlege und kalkuliere, welche Aufgaben Du abgeben kannst
und wo Dein Team oder externe Partner Dich am besten
unterstitzen konnen. Du kannst Dir dazu eine einfache Liste
machen und folgende Fragen stellen:

- Was mache ich aktuell selbst?

- Muss das wirklich der Arzt machen?

- Wer konnte es sonst tun?

- Welche Unterstiitzung wire notig?
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Schon nach einer solchen Ubung wirst Du sehen, dass Du
Aufgaben identifizieren kannst, die problemlos verlagert
werden kénnen, ohne dass der Praxisbetrieb leidet. Im Gegen-
teil: Oft wird er besser. Letztlich ist eine erfolgreiche Praxis-
fihrung Teamarbeit. Du bist die zentrale Figur, aber ohne ein
gut eingebundenes Team und verlissliche Partner funktioniert
auf Dauer nichts. Indem Du die Arbeitsbelastung verteilst,
schaffst Du ein produktives, motiviertes Umfeld und sicherst
die Zukunftstihigkeit Deiner Praxis. Mitarbeiter, die Ver-
antwortung tragen diirfen, fihlen sich ernst genommen und
sind eher bereit, sich einzubringen. Du gewinnst Zeit, Energie
und Gelassenheit und kannst Dich auf das konzentrieren, was
wirklich zdhlt: Deine Patienten, Deine medizinische Quali-
tit und die Weiterentwicklung Deiner Praxis. Statt stindig
Kleinigkeiten hinterherzulaufen, kannst Du vorausschauend
planen, Entscheidungen in Ruhe treffen und abends eher das
Gefiihl haben, Deine Rolle als Arzt und Praxisleiter ausgefiillt

zu haben, statt nur als Feuerwehrmann im Dauereinsatz.

Merke: Delegiere konsequent an Team und externe Profis,
damit Du Dich auf Deine arztliche Tatigkeit, die Fuhrung und
nachhaltige Entwicklung Deiner Praxis konzentrieren kannst.

86



Sprechstunde stabilisieren:
Taktung, Durchlauf, Stress raus

#24: Terminmanagement

Bespreche Deinen Plan mit dem Team. Erklire, warum Du
bestimmte Regeln einfilhren mochtest und was genau sich
dadurch verbessern soll. Hole Dir Rickmeldungen, frage nach
Erfahrungen aus dem Alltag:

- Wo hakt es gerade?

- Wo entstehen Wartezeiten?

- Wo gibt es immer wieder Stress?

Wenn das Team versteht, was Du erreichen willst, wird es eher
mitziehen, konsequenter Termine markieren, genauer planen
und eher bereit sein, Gewohnheiten zu verindern. Vereinbart
gemeinsam, wie ihr mit besonderen Fillen umgeht und was
verbindlicher Standard sein soll. Markiert eventuell aufwindige
Patienten im Terminkalender. Alles, was Du oder die MFA am
telefon oder im Empfang vorher als ,das konnte linger dauern®
erkennst, z. B. komplexe Krankheitsbilder, viele offene Fragen,
ausfihrliche Gespriche, Aufklirungen, organisatorische
Themen, bekommt ein klares Kennzeichen. Drei zeitauf-
windige Patienten hintereinander fithren fast zwangsliufig zu
einem Stau und lingeren Wartezeiten im Wartezimmer. Wer
lange wartet, moéchte dementsprechend auch lange behandelt
werden, hat oft das Gefiihl: ,Wenn ich hier schon so lange
sitze, dann muss jetzt aber auch Zeit fiir mich sein.“ Das ist
menschlich. Verteilt die aufwindigen Patienten bewusst tber
die gesamte Sprechstundenzeit.
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Plane vorher!

- Wo passt ein lingerer Termin? Wo lieber nicht?

Schnelle und einfache Kontrollen gemischt mit zeitaufwindigen
Patienten machen die Sprechstunde beherrschbarer, weil Du
zwischendurch wieder ,Luft* bekommst, Riickstinde autholen
kannst und das Wartezimmer sich nicht komplett fullt.

Identifiziere Distraktoren!

- Wias stort in der Terminplanung?

- Wo wirst Du immer wieder rausgerissen?

Sind es Telefonate mitten in der Sprechstunde, stindig
zwischengeschobene ,ganz schnelle“ Fragen, unangekiindigte
Zusatzpatienten, Doppelbuchungen, unklare Zustindigkeiten
am Empfang? Schreib Dir an ein bis zwei typischen Tagen alles
auf, was Dich aus dem geplanten Ablauf herausbringt. Erst
wenn Du die grofiten Storfaktoren kennst, kannst Du ent-
scheiden, was Du abstellen, delegieren oder besser strukturieren
kannst. Manche Dinge lassen sich nicht vermeiden, aber vieles
lasst sich klarer regeln.

Plane den Umgang mit Unpunktlichen!

Schicke Patienten, die deutlich zu frith kommen, nochmal raus.
Erklire freundlich, dass es fiir den Ablauf sinnvoll ist, wenn sie
nicht eine Stunde vorher erscheinen, nur ,um sicher zu sein,
dass es klappt®. Mach deutlich, dass zu friithes Kommen das
Wiartezimmer fillt, Unruhe erzeugt und die gefiihlte Warte-
zeit deutlich verlingert. Frage Patienten, die deutlich zu spit
kommen, nach dem Grund. Hore kurz zu, aber bleibe beim
Kern: Bitte beide Gruppen, die sehr frithen und die sehr spiten,
die Terminzeit moglichst einzuhalten. Verweise darauf, dass so
tiir alle optimierte Wartezeiten geschaffen werden kénnen, und
dass auch andere Patienten darauf angewiesen sind, dass der
Plan in etwa eingehalten wird. Argumentiere gerne damit, dass
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vor allem in der Erkiltungszeit das Wartezimmer zum Schutz
der Patienten nicht so voll werden soll, um Ansteckungen zu
vermeiden und den Aufenthalt so kurz wie moglich zu halten.
So vermittelst du, dass die Regel nicht ,gegen den Patienten
ist, sondern zu seinem Schutz und zum Schutz der anderen.

Terminkapazitat nicht auslasten!

Verplane nie 100% der Terminkapazitit. Es kommen immer
Notfille, unerwartete Verschlechterungen, dringende Riick-
fragen, akute Schmerzen, Kinder mit Fieber, Patienten, die
»nur mal schnell reingeschoben werden missen. Wenn Dein
Kalender von Anfang an komplett voll ist, hast Du keine
Reserve. Jeder Notfall bringt dann das System zum Kippen.
Plane bewusst eine Pufferzone ein, zum Beispiel ein, zwei kurze
Blocke, die offiziell nicht vergeben werden, aber als Sicherheits-
netz dienen. Wenn Du sie an einem ruhigen Tag nicht brauchst,
kannst Du dort Dinge nacharbeiten, Befunde schreiben oder
Rickrufe erledigen. Erwarte, dass nicht alle Patienten kommen.
Nach meiner Erfahrung kommen im langfristigen Durch-
schnitt etwa 10% der einbestellten Patienten nicht zum Termin
ohne abzusagen, aus Vergesslichkeit oder weil sich das Problem
erledigt hat. Plane das mit ein, aber verlasse Dich nicht blind
darauf. Beachte, dass an manchen Tagen doch alle kommen.
Dann wird es voll, und genau an diesen Tagen bist Du froh
Uber etwas Reserve.

Bei Sturm und Regen, Blitzeis oder dem ersten heiflen
Schwimmbadtag werden Termine eher vergessen oder abgesagt,
weil andere Dinge plotzlich wichtiger erscheinen oder die
Anfahrt schwieriger ist. Bedenke, dass viele Patienten vor den
grofen Feiertagen ,lieber nochmal draufschauen lassen wollen,
ob ,doch was ist‘. Kurz vor Weihnachten, Ostern, langen
Wochenenden oder dem eigenen Urlaub steigt der Wunsch
nach Sicherheit: ,IJch mochte nicht im Urlaub krank werden®
oder ,Ich will nicht an den Feiertagen in die Notaufnahme
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miussen.“ Blockiere daher bewusst einige Termine vor Feier-
tagen und Urlauben, um nicht zu diesen Zeiten ,iberrannt® zu
werden. Halte Kapazitit fiir akute Anliegen frei, und sei Dir
klar, dass diese Tage selten ,ganz normal® laufen. Wenn Du hier
strukturierst und Puffer einplanst, schitzt Du nicht nur Dich
und Dein Team, sondern sorgst auch dafiir, dass die Patienten
mit ihren dringenden Anliegen wirklich gut versorgt werden
konnen.

Merke: Effektives Terminmanagement erfordert klare Regeln,
Berlcksichtigung und Kennzeichnung zeitaufwandiger
Patienten, Pufferzeiten, Disziplin bei Ankunftszeiten und
Planung vor StoBzeiten zur Vermeidung von Stress und
Wartezeiten.

104



Christian Richter

#29: Schutz vor Regressen

Die Krankenkassen und die Kassenirztlichen Vereinigungen
tberwachen laut §106 SGB V gemeinsam die Wirtschaft-
lichkeit der vertragsirztlichen Versorgung durch Beratungen
und Priifungen. Du kannst eine Wirtschaftlichkeitspriifung
der in Deiner Praxis verordneten Arznei- und Verbandmittel
nach Richtwerten oder nach Einzelfall erfahren. Beides fiihlt
sich im ersten Moment unangenehm an, weil sofort Bilder von
dicken Ordnern, Rechtfertigungsschreiben und schlaflosen
Nichten im Kopf auftauchen. Wichtig ist: Wirtschaftlichkeits-
priifungen sind kein personlicher Angriff, sondern ein gesetz-
lich vorgegebenes Instrument der Kontrolle. Wenn Du ver-
stehst, wie sie funktionieren und worauf geachtet wird, verlierst
Du einen Teil der Angst und gewinnst ein Stick Handlungs-
freiheit zurtck.

Prifkriterien

Die Gemeinsamen Priifungseinrichtungen unterliegen per
Gesetz der Verpflichtung, ein Priifverfahren einzuleiten, wenn
die Gesamtkosten der in einem Kalenderjahr von einer Richt-
wertgruppe innerhalb einer Praxis verordneten Arznei- und
Verbandmittel (= veranlasstes Verordnungsvolumen) das
praxisindividuelle Richtwertvolumen um mehr als 25 Prozent
Uberschreiten. Das heifdt: Es geht nicht um einzelne Rezepte,
sondern um die Summe Deiner Verordnungen im Vergleich
zu einer Referenzgruppe. Sobald Du deutlich dartiber liegst,
,missen sie titig werden, auch wenn Du personlich vielleicht
sehr gute Grinde hast. Achte deshalb unterjihrig auf Dein
Verordnungsvolumen. Warte nicht bis zum Jahresende, wenn
das Kind schon im Brunnen liegt.
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Praxis-EDV nutzen

Deine Praxis-EDV unterstiitzt Dich hierbei meistens gibt es
Auswertungen nach Richtgrofien, Verordnungsstatistiken, Hin-
weise auf teure Priparate oder Uberschreitungen. Nutze diese
Funktionen regelmifig, nicht nur einmal im Quartal, wenn
gerade zufillig Zeit ist. Ein kurzer Blick zu jedem Quartalsende
kann reichen Entwicklungen frih zu erkennen. Achte eben-
falls auf die Frihinformation der Kassenirztlichen Vereinigung
und passe Dein Verordnungsverhalten ggf. frithzeitig an. Diese
Schreiben wirken manchmal drohend oder trocken, sind aber
im Grunde ein Warnsignal: ,Achtung, Du bewegst Dich auf
eine Grenze zu.“ Kodiere bei teuren Verordnungen die richtige
Diagnose. Das hort sich trivial an, wird aber leicht vergessen.
Gerade im hektischen Alltag, wenn man schnell ,irgendwas
Passendes“ anklickt, um das Rezept fertig zu bekommen. Die
Diagnose ist aber die Begriindung fiir die Verordnung. Wenn
auf dem Papier nur eine banale Erkiltung steht, Du aber ein
teures Rheumamedikament verordnest, wirkt das im Priifver-
tahren unplausibel, auch wenn der Patient in Wirklichkeit seit
Jahren eine gesicherte Autoimmunerkrankung hat.

Sorgfaltig dokumentieren und kodieren

Sorgtiltige Dokumentation und Kodierung der Verordnungen
ist also keine Schikane, sondern ein Schutz fiir Dich. Dies
gilt auch im Hinblick auf Einzelfallprifungen. Dies konnen
Prifungen z.B. auf besondere Medikamente sein (z.B.
Melatonin) oder weil Du bei sehr vielen Deiner Verordnungen
»2Aut idem“ angekreuzt hast. Auch hier gilt: Das System schaut
nach Auffilligkeiten. Wenn Du in einem Bereich deutlich
aus der Reihe tanzt, wird nachgefragt. Bedenke ,Aut idem®
immer in Deiner Dokumentation zu begriinden (Compliance,
Unvertriglichkeit gegen Hilfsstoffe wie z. B. Laktose, frithere
schlechte Erfahrungen mit anderen Priparaten u.a.) und die
Begriindung nach Méglichkeit auch zu kodieren. Ein kurzer
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Satz in der Akte wie ,Patient lehnt Generikum nach wieder-
holten Unvertriglichkeiten ab“ oder ,Laktoseintoleranz — Aus-
wahl laktosefreies Priparat® kann im Nachhinein Gold wert
sein, weil er zeigt, dass Du bei der Verodrnung etwas gedacht
hast und nicht nur ,aus Spafl“ das Kreuz gesetzt hast. Deine
Kassenirztliche Vereinigung unterstitzt Dich bei Wirtschaft-
lichkeitspriifungen. Informiere Dich unbedingt. Viele KVen
bieten Beratungen, Merkblitter, Schulungen oder sogar
individuelle Gespriche an, in denen Dir erklirt wird, wie Deine
Zahlen einzuordnen sind und welche Spielriume Du hast.
Es ist sinnvoll, nicht erst dann Kontakt aufzunehmen, wenn
der Priifbescheid im Briefkasten liegt und die Panik grof} ist,
sondern vorher einmal zu kliren, wo Deine Praxis im Vergleich
zu anderen steht.

Nachforderungsbetrag und Arbeitsaufwand
far Widerspruch in Relation setzen

Sollte es zu einer Wirtschaftlichkeitspriifung kommen, dann
kalkuliere den Arbeitsaufwand und setze diesen in Relation zur
Nachforderung. Das ist ein Punkt, der in der drztlichen Ehre
manchmal untergeht. Wir neigen dazu, alles bis ins Detail
begriinden zu wollen, jede Verordnung zu verteidigen, nichts
»stehen zu lassen®. Es macht aber keinen Sinn, fiir € 200 tagelang
tur seitenlange Abhandlungen zu recherchieren. Bei €250 Nach-
forderung wiirde ich maximal eine Stunde zur Bearbeitung der
Nachforderung einplanen. Eine lingere Bearbeitung ist nicht
wirtschaftlich. Mach Dir klar: Deine Arbeitszeit ist auch Geld.
Jede Stunde, die Du zusitzlich investierst, fehlt Dir entweder
in der Patientenversorgung oder in Deiner Freizeit. Mach es
»quick and dirty“. Sei pragmatisch: konzentriert, sachlich, ohne
Perfektionismus, mit den wichtigsten Argumenten, den ent-
scheidenden Diagnosen, den relevanten Unterlagen. Schreibe
in einem Widerspruch keinen Roman. Wenn die Summe héher
ist und die Sache prinzipielle Bedeutung hat, kannst Du mehr
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Zeit einplanen oder Unterstiitzung hinzuziehen (z.B. Berufs-
verband, KV, Rechtsbeistand). Aber im Alltag hilft Dir eine
innere Grenze: Bis hierhin lohnt sich der Aufwand, dariiber
hinaus nicht. So behiltst Du Deine Energie fur das, was wirk-
lich zdhlt: Deine Patientinnen und Patienten und Deine eigene
wirtschaftliche Stabilitit.

Merke: Verstehe Wirtschaftlichkeitsprufungen als Kontroll-
instrument, Uberwache Verordnungen und Kodierung lau-
fend, nutze KV-Beratung und wage Bearbeitungsaufwand
gegen Nachforderungen ab.
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