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Editorial

Liebe M*C-VIPs,

sehr geehrter Leser,

der Veranderungs-
prozess zur Neuges-
taltung des Kran-
kenversicherungsbereichs im
Rahmen der groBen Koalition
geht weiter.

Die angekiindigte GOA-
Uberarbeitung bringt ca. 40 %
Umsatzverlust bei Beihilfe- und
PKV-Privatpatienten.

Hochstpersonlicher
Privatarzt

Die EBM-Abrechnung wird
dauerhaft ca. 15% Umsatzver-
lust p.a. bringen.

Somit werden der Durch-
schnittspraxis oft ca. EUR
45.000,00 Umsatz p.a. fehlen,
die es zu kompensieren gilt.

Mehr denn je wird es not-
wendig eine Arzt-/Patienten-
beziehung aufzubauen, die
nicht auf delegativer techni-
scher Leistung liegt, sondern
im Privatbereich auf einer
héchstpersonlichen Dauerbezie-
hung Arzt/Patient.

Sie verlangt eine charismati-
sche, von sich selbst begeisterte
Arztpersonlichkeit, die von ih-
rem Konzept und Auftrag tiber-
zeugt ist.

Dies muss dem Patienten die
Vision vermitteln, selbst ge-
setzte personliche und berufli-
che Ziel mit der Unterstiitzung
des Arztes im Rahmen eines
Dauervertrages(Vitalarztver-
trages ) erreichen zu kénnen.

Neuartige Dienstleistungs-
konzepte

Erforderlich ist also die Ziel-
setzung innerhalb von zwei
Jahren 300 Patienten gewinnen
zu wollen, die fiir zwei hochst-
personliche Untersuchungs-
blocks alle 6 Monate , gekoppelt
mit personlichen Quartalsge-
sprichen (4 x im Jahr) und 8

Ohne Anstrengung
2006 alles erreichen?

50,00 pro Monat bereit sind
auszugeben.

Parallel wird darum gehen,
standortiibergreifende Gemein-
schaftspraxismodelle und Teil-
gemeinschaften in der Region
zu bilden.

Facharztliche Kranken-
hauskooperation

Fachérzte miissen sich zum
Ziel setzen, zusammenzuri-
cken, um wieder Funktionen im
Krankenhaus zu tibernehmen.

Schriftliche Plane erarbei-
ten — Konzepte konsequent
umsetzen

Unverzichtbar wird es auf
der Basis von M*C-Gespriachen
sein, sich auf eigene Stérken
und Schwerpunkte festzulegen
und diese auch geduldig inner-
halb von 18 bis 24 Monaten
umzusetzen.

Ernsthaft kooperieren
wollen

Im Kassenbereich und im
Bereich private Teilgemein-
schaft ist es gut mit ausgewahl-
ten Kollegen zu sprechen und
sogenannte ,Runde Tische“ in
der Region (Runde Tisch-
Regionalkooperationen) zu bil-
den.

Suchen Sie sich nur Kollegen
und Kolleginnen aus, die den
Mut haben nach vorne zu
schauen. 60 % der Kollegen
werden fur solche Gespriach
ausscheiden.

Die Antwort in der Zu-
kunftsgestaltung kann nur hei-
Ben: Vorwarts, wie weiter?

Zukunft entsteht im Kopf

Die bisherige Vergangenheit
ist irreversibel vorbei; die Zu-
kunft gehort demjenigen, der
eine Vision hat in folgenden Be-
reichen:

Telefonaten (Monatszieler- 1. Transparente und qualitéts-
reichungsgesprdche) EUR gesicherte Kassenmedizin
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in Zusammenarbeit Haus-
arzt/Facharzt/Krankenhaus
mit regionalen Krankenkas-
sen

2. Optimale Aufmerksamkeit
und Zuwendung, Serviceop-
timierung fiir Patienten

3. Angebot der Begleitung ei-
genverantwortlicher Men-
schen, die gerne fiir optima-
le Gesundheit im Bereich
kurativer Innovation, Pra-
vention und geistiger Be-
gleitung bereit sind zu zah-
len (max. 25 % der Bevdlke-
rung)

Dabei geht es darum, jedem
Patienten dieses Konzept spie-
lerisch vorzustellen ohne von
ihm zu erwarten, sich dafir
entscheiden.

Der Arzt muss sich selbst
begeistern und verzaubern.

Das Team fiir Veranderung
gewinnen

Die Teamseminare des M2C
zum gesellschaftlichen Verén-
derungsprozess zeigen, dass in
der Sekunden, in der die Arzte
auch bei diesen Seminaren da-
bei sind, das Team sehr genau
weil}, was alles verbessert wer-
den kénnte.

Es gilt die bisherigen Ent-
tduschungsprozesse, die sich
innerlich verfestigt haben,

(Entwertung des Personals)
aufzugeben und neu zu star-
ten.

Zeit — Zeit - Zeit

Der zentrale Engpass ist die
bisherige Konditionierung
uber hochstpersonliche Arbeit
am Patienten, den unterneh-
merischen Gewinn selbst si-
cherzustellen. Ein Kommuni-
kationsprozess mit Team und
Patienten optimierender Arzt
braucht minimum die Arbeits-
kraft eines Tages in der Woche
fir diese neue Funktion. Ent-
weder geht dies durch delega-
tive Ubertragung von Kassen-
arztfunktionen oder durch
Mehrarbeit.

Vor allem geht es dadurch,
sich ein neues geistiges Kon-
zept zu schaffen. Hierzu bieten
wir entsprechende Seminare
mit dem Titel ,Denken wirkt®
an.

Unser Buchtipp 2006

Eine sehr schone Zusam-
menfassung wie Visionen und
Begeisterung wirkt, finden wir
in dem Buch: Fred Gratzon

»The lazy way to success”
Ohne Anstrengung alles errei-
chen,

J. Kamphausen-Verlag,

ISBN 3-933496-81-0

Lebensbejahende Patienten
begeistern

Wer spielerisch und mit ho-
hem Selbstwertgefithl Patien-
ten seine neuen Betreuungs-
aufgaben vermittelt, erhédlt ma-
ximale Aufmerksamkeit. Es
geht nicht darum Patienten et-
was zu verkaufen, sondern bei
ihnen im Kopf wieder die Freu-
de zu entwickeln, wie sie selbst
gesetzte personliche Ziele errei-
chen und ihnen auch durch die
Lebensenergie und Begeiste-
rung ihres Arztes kontinuier-
lich mehr eigene Kraft zur tag-
lichen Gestaltung von Beruf
und Leben zur Verfigung
steht. Diese quasi geistige E-
nergielibertragung (historische
Placebowirkung des Arztes) ist
wichtiger als alles andere. Nur
die Mehrzahl der niedergelas-
senen Arzte hat im Laufe der
letzten 20 Jahre durch das

Kassenarztsystem mit einer
schleichenden Depression
infiziert.

Der M3*C wird alles tun, Sie
aus dieser Depression zu be-
freien und Ihnen wieder Kraft
und Energie fiir die Zukunft zu
vermitteln.
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Bilder vom 12. M3*C-Unternehmerforum 2005




