PRAXIS

Die Ordination als
Handelshetrieb

Der Verkauf von Waren ist eine Moglichkeit,
den Ordinations-Ertrag zu steigern. Der Ausbau
solcher Zusatzleistungen benétigt aber eine
klare Strategie. von JOSEF RUHALTINGER

MEHR ERTRAG BE! gleichem Aufwand - die Idee hat
etwas von einem Perpetuum mobile - und das gibt es
ja auch nicht. Interessant bleiben aber alle Ideen, die
die Wirtschaftskraft einer Ordination ohne grofie In-
vestitionen deutlich anheben. Eine Erweiterung des
Angebots iiber den rein medizinischen Bereich hinaus
gilt dabei stets als Denkoption. Das Angebot von Kos-
metika, Didthilfen oder Kontaktlinsen im Wartezim-
mer ist zu einer gingigen Praxis geworden. Patienten
sind heute fiir eine umfassende Gesundheitsbetreu-
ung offen. ,Eine Ordination, die mehr bietet als die
gewohnten Kassenleistungen, erarbeitet sich einen
Wettbewerbsvorteil”, ist die Steuerberaterin und Med-
Plan-Geschiftsfithrerin Iris Kraft-Kinz tiberzeugt.

GESUNDHEIT ALS LEITMOTIV. Beim Ausbau des Leis-
tungsportfolios geht es um spezialisierte Zusatz-
dienstleistungen, die entweder selbst eine #rztliche
Tatigkeit darstellen oder in einem engen Zusammen-
hang damit stehen. Beispiele dafiir sind sportmedizi-
nische Vorsorgeuntersuchungen, reisemedizinische
Beratung oder auch kosmetische Chirurgie. Aber
auch nichtmedizinisch begriindete Angebote wie
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Heilmittel, Didthilfen oder Cremes erweitern sinnvoll
die Angebotspalette der Praxis. ,Die medizinische
Kompetenz des Arztes und die Erwartungshaltung
des Patienten nach gesundheitlicher Betreuung er-
ginzen sich’, ist Kraft-Kinz iiberzeugt.

NICHT OHNE STRATEGIE. Kraft-Kinz warnt vor iiber-
stiirztem  Aktivismus: ,Der Ordinationsinhaber
braucht einen klaren Plan und Budgets, damit sich die
Mafinahmen auch lohnen. Wer nur ein paar Produkte
rund um die Rezeption drapiert, wird eher Geld ver-
lieren als etwas verdienen’

Anfangs muss gekldrt werden, ob es in der Patienten-
schaft eine Zielgruppe gibt, die ein Handelsangebot
rechtfertigt. Diese Uberlegung hiingt eng mit der Spe-
zialisierung der Ordination zusammen. Wihrend der
Vertrieb von Hautpflegemitteln in einer dermatolo-
gischen Praxis fiir den Patienten nicht erklért werden
muss, sollte sich ein Internist oder Allgemeinmedizi-
ner schon in Erndhrungs- oder Diabetes-Fragen posi-
tioniert haben, wenn er didtetische Produkte im Vor-
zimmer anbietet.

Bei der Wahl des Angebots ist natiirlich auf das Mi-
nenfeld des Gewerberechtes zu achten: Ein Augenarzt
darf Kontaktlinsen verkaufen, aber keine Brillen. Und
der Sportmediziner muss auf alle Angebote verzich-
ten, die unter die Doméne des gebundenen Gewerbes
der Bandagisten fallen.

AUFGABE DER MITARBEITER. Wesentlich ist die Auftei-
lung der Zustdndigkeit: Die Abwicklung und der
direkte Verkauf der Zusatzleistungen muss durch
Mitarbeiter erfolgen, nur in der Empfehlungsphase
ist der medizinische Kopf der Ordination involviert.
Kraft-Kinz: ,Das Zeitbudget der Arztin oder des
Arztes darf durch den Handel nicht weiter ver-
knappt werden.” Der Arzt kann bei einer Therapie
die unterstiitzende Wirkung der einen oder anderen
Ware erwihnen, verkaufen und kassieren miissen
aber Mitarbeiter. Bei der Kalkulation ist der zeitliche
und pekuniire Mehraufwand der Mitarbeiter zu be-
riicksichtigen. Aufserdem sind einschlédgige Fortbil-
dungsveranstaltungen ins Auge zu fassen, die von
den Teammitlgiedern besucht werden miissen.

Die Prisentation der Ware muss aus standesrecht-
lichen Griinden ausschlief3lich auerhalb des Arate-
zimmers erfolgen. Vitrinen und Glaskdsten machen
das Angebot mit Preisen im Vorraum und Warte-
raum transparent, verkauft wird aber aus Diskreti-
onsgriinden an der Rezeption.

MARKETING UND WERBUNG. Fiir den Handel mit Ge-
sundheitsprodukten in der Ordination gibt es zwei
Voraussetzungen: Die Produkte miissen zum medizi-
nischen Leistungsprofil der Praxis passen und der
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Produkte fiir die Ordination

Diese Produkte diirfen mit einem einfachen Gewerbeschein (freies
Gewerbe) in jeder Ordination angeboten werden:

Blicher, Textilien (Kleidung, Bettwésche), Heilbehelfe, Nahrungsergan-
zungsmittel, Heilmittel (Tees, atherische Ole), Zahnbiirsten, Pasten und
Ahnliches, kosmetische Produkte, medizinische Produkte.

Schwieriger bis unmaéglich wird es mit Gutern, die einem gebundenen
Gewerbe mit speziellen Voraussetzungen vorbehalten bleiben:
Drogerie, Apotheke/Hausapotheke, Optiker (Brillen; Kontaktlinsen sind
erlaubt), Bandagist, Horgeratetechnik

Nicht ganz geklart ist die Abgabe von homdopathischen Produkten
(Apothekenvorbehalt)
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Arzt muss von seinem Angebot iiberzeugt sein. Denn
Patienten sind fiir Zusatzleistungen nur dann mobili-
sierbar, wenn der Arzt und iiber ihn die Mitarbeiter
diese glaubhaft vermitteln. Der Aushang im Warte-
zimmer ist der Anfang, Broschiiren untermauern die
Werbung. Eine Patientenzeitung oder ein Newsletter
tun das ihre. Zentral bleibt aber der Arzt selbst, der
die Zielgruppen gezielt anspricht, und etwa iiberge-
wichtige Patienten beim Hinausgehen ,vom neuen
Programm zur Gewichtsreduktion® informiert und ih-
nen eine Broschiire mitgibt. Dies schafft eine Ge-
sprachsgrundlage fiir den kommenden Besuch.

Wenn ein Patient auf die Angebote nicht eingeht, darf
keine Enttduschung spiirbar werden, selbst wenn der
Arzt der subjektiven Uberzeugung ist, dass er es mit
seinem Patienten ja nur gut meint. Wichtig bleibt,
dass der Patient sich betreut und nicht bedréngt fiihlt.

STEUER UND ABGABEN. Aus steuerlicher Sicht wird die
Ordination durch die Zusatzangebote zu einem Ge-
werbebetrieb — mit weitreichenden Konsequenzen.
Neben den nur méfig komplizierten einkommensteu-
erlichen und den umsatzsteuerlichen Aspekten sind
vor allem die sozialversicherungsrechtlichen Auswir-
kungen interessant. Die Ertrdge werden der Einkom-
menssteuer zugezihlt. Wichtig ist eine strenge Tren-
nung der medizinischen und gewerblichen Umsétze
und Einkéufe in der Buchhaltung. Nur dann gibt es
auch ein friktionsfreies Recht zum Vorsteuerabzug.

Wie bei jeder gewerblichen Tatigkeit kommt es auch

anstalt der gewerblichen Wirtschaft. Wirft die ge-
werbliche Nebentitigkeit nur niedrige Gewinne ab, so
kann die gewerbliche Pflichtversicherung dazu fith-
ren, dass eine giinstigere Moglichkeit der Krankenver-
sicherung erreicht wird als fiir einen Mediziner ohne
gewerbliche Tatigkeit. Ohne Rat von Steuer- und Ab-
gabenexperten ist das allerdings kaum umzusetzen.
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IDEALER JOB FUR PARTNER. In vielen Ordinationen wird
der Handel mit Gesundheitsprodukten von den Ehe-
partnern getragen. Dadurch besteht auch die Mog-
lichkeit der Anstellung des Partners im Rahmen eines
Dienstverhéltnisses: Die Gehaltsaufwendungen und
Lohnnebenkosten mindern den steuerpflichtigen Ge-
winn, und: Der Ehepartner ist kranken-, pensions-
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Disease- und Ordinations-Management vertragen sich gut

Therapie Aktiv ist das erste und einzige Disease-
Management-Programm in Osterreich. In der
Ordination kann es durch seine Strukturiertheit
wichtige Impulse fiir das Praxis-Management
bei chronischen Krankheiten liefern. Die Vor-
teile im Prozess, den Therapie Aktiv fiir Diabe-
tes-PatientInnen anbietet, sind iibertragbar.

Der einfache Betreuungsweg in der Ordination:

-

AM ANMELDUNGSDESK IM UNTER-
Vorselektion, Information iber das SUCHUNGSZIMMER
Programm, Termine und Recall, Wiegen, Messen und
Uberweisungen und Eintragen der Checken

Befunde in den Diabetes-Pass,

Dokumentation, Administration
und Verrechnung

BEIM ARZTGESPRACH
Kontrolle, Abstimmung

und Beratung

AUSSERHALB DER ORDINATION

Therapie Aktiv geht fiir [hre
Patientlnnen weiter. Vielfaltige
Schulungen und Angebote
unterstiitzen die Compliance

CHRONISCHE KRANKHEITEN wie der
Typ-2-Diabetes unterscheiden sich
im Ordinationsablauf von akuten
Erkrankungen. Therapie Aktiv un-
terstiitzt im Ordinationsalltag mit
Struktur und Kontinuitét.

INDIVIDUELL UND STRUKTURIERT
Therapie Aktiv bietet einen gut
strukturierten Rahmen mit vielen
Moglichkeiten der individuellen
Betrenung. Kontrolluntersuchun-
gen sind so in das gesamte Pro-
gramm eingebettet, dass aty-
pisches Kommen durch Kontinui-
tit ersetzt wird. Durch die klare
Struktur und Betreuungskontinui-
tdt wird die Gesundheitspartner-
schaft zwischen ArztIn und Patien-
tIn bewusster erlebt.

ROUTINE SPART ZEIT

Die Abldufe von Therapie Aktiv
sind dhnlich denen einer Vorsorge-
untersuchung, wobei administra-
tiv sogar weniger zu erfiillen ist.
Mit jedem Kontrolltermin wird der
Zeitanfwand geringer und der Ab-
lauf fiir alle Beteiligten routi-
nierter. Durch die Zielvereinba-
rung bringen PatientInnen ihr
Thema schneller auf den Punkt

und die Arztassistenz kann viele
Informationen vorerheben. Da-
durch bleibt mehr Zeit fiir das Ge-
spréch mit PatientInnen.

MOTIVIERT IM TEAM

Die Einbindung der Arztassistenz
in das Therapie Aktiv Programm
trigt neben der persénlichen Ent-
lastung der Arztlnnen auch zur
Motivation der MitarbeiterInnen
durch Kompetenzerweiterung bei.
Die Administrationsabliufe sind
iibersichtlich und das Handling
einfach. In der Kommunikation
mit PatientInnen kénnen sich Arzt-
assistentlnnen ein interessantes
Betidtigungsfeld schaffen: Angefan-
gen bei der Vorselektion und den
Einstiegsinformationen bis zur Ab-
gabe der qualitdtsgesicherten In-
formationsmaterialien konnen sie
direkt einen Beitrag zur Lebens-
qualititsverbesserung der Patien-
tlnnen leisten. Mitmachen ist ein-
fach - einfach mitmachen! 0

Information: www.therapie-aktiv.at

Therapie Akt

ENTGELTLICHE EINSCHALTUNG



