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Arzt  und S icherheit

Haftpflichtversicherung – jetzt ist Zeit zum Handeln
 D er Gesetzgeber hat mit der 

14. Ärztegesetznovelle schon 
im August des Vorjahres alle 
niedergelassenen Ärzte sowie 
Privatkliniken und Gruppen-
praxen zu einer verpflichtenden 
Haftpflichtversicherungen 
„verdonnert“. Das Gesetz sah 
weiters vor, dass sich Ärztekam-
mer und Versicherungsverband 
auf ergänzende Bedingungen 
einigen müssen. Nun ist es so-
weit. Diese liegen nun vor, und 
die Inhalte der „Ergänzenden 
Allgemeinen Bedin-
gungen für die Haft-
pflichtversicherung 
(EHVB)“ sind im 
Sinne des §117b 
ÄrzteG somit ge-
setzlich bindend! 
Der Verein Ärzte-
Service, seines Zei-
chen Marktführer 
bei den Ärzte-Haft-
pflichtversiche-

rungen, hat als einer der ersten 
Anbieter eine Haftpflichtversi-
cherung anzubieten, die dieser 
Rahmenvereinbarung zu 100 
Prozent entspricht. 

Streichung von der Ärzteliste. 
Jeder Arzt braucht eine Bestäti-
gung seiner Versicherung für 
seine Ärztekammer, dass er über 
eine Haftpflichtversicherung 
gemäß Ärztegesetz und EHVB 
verfügt, anderenfalls wird er von 
der Ärzteliste gestrichen. Ger-
hard Ulmer, der mit der Ärzte-

Service-Haftpflicht-
versicherung alle 
zwölf Punkte bereits 
erfüllt, erklärt, dass 
jeder betroffene 
Arzt diesen Vorga-
ben der Ärztekam-
mer und des Versi-
cherungsverbandes, 
die als Mindeststan-
dards gelten, folgen 
muss. 

Preisführer. „ÄrzteService hat 
nicht nur alle Bedingungen der 
14. Ärztegesetznovelle wie auch 
die Zusatzbedingungen von der 
Österreichischen Ärztekammer 
und dem Versicherungsverband 
zu 100 Prozent erfüllt, sondern 
ist auch jener Anbieter mit dem 
besten Preis-Leistungs-Ver-
hältnis“, bestätigt Ulmer und 
ergänzt: „Der Verein ÄrzteSer-
vice wurde von Ärzten für Ärzte 
gegründet und ist somit den 
Medizinern verpflichtet, das 
Beste zu bieten.“ 

Zusätzliche Leistungen. Der 
Verein stellt noch wichtige und 
sinnvolle Deckungserweite-
rungen bereit. So sind kosme-
tische Eingriffe auch ohne medi-
zinische Indikation mitversi-
chert, es gibt eine Deckung für 
Verstöße gegen den Daten-
schutz, die Versicherung gilt 
auch für Behandlungen in exter-
ritorialen Gebieten, für Unwelt-

schäden und Schäden, die im 
Rahmen einer egal an welchem 
Ort der Welt absolvierten Fort-
bildung verursachte werden. 

Der Verein ÄrzteService 
bleibt seiner Rolle als innova-
tiver und aktiver Versicherer 
treu. „Alle Vorteile gelten auch 
für bestehende Kunden. Ärzt-
Service-Kunden haben also ei-
nen dreifachen Nutzen: Sie sind 
gesetzeskonform versichert, ih-
re Versicherung entspricht auch 
den Empfehlungen der Ärzte-
kammer und dem Österrei-
chischen Versicherungsverband 
und ihre Versicherung verfügt 
auch über ergänzende zusätz-
liche Vorteile. Ärzte, die ihre 
Versicherung anpassen müssen, 
sollten darauf achten, ob neben 
den gesetzlichen Erfordernis-
sen auch die jüngsten ergän-
zenden Bedingungen von ihren 
bestehenden Versicherern er-
füllt werden“, meint Ulmer. n
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Gerhard Ulmer,  
Geschäftfsführer der  
ÄrzteService GmbH

amstag, 9. April 2011.
Der Frühling ist ausge-
brochen – zwar zum 
Leidwesen meiner Na-
se (werfe mir meine Ae-

rius wie Tik Tak ein), dafür aber zur großen 
Freude meines Schranks, dem ich derzeit 
meine volle Aufmerksamkeit (sowie meine 
letzten Ersparnisse) widme. 

Letzte Errungen-
schaften: Ein Traum 
in Weiß …  

Muss an dieser 
Stelle noch mal 
festhalten, dass ich 
den weißen Traum 
in der für mich 
noch immer um-
fassbaren Größe 
XS (kann mir 
das Etikett gar 
nicht oft genug 

ansehen) erstanden 
habe. Ehrlich gestanden 

ist es nicht nur XS, es fühlt sich auch so an. 
Also viel Verhandlungsspielraum bleibt 
nicht. 

Und da ich nicht nur privat auf mein – neu 
überholtes – Äußeres Wert lege, sondern auch 
beruflich, hab ich mich diese Woche fach-
kundig beraten lassen, wie ich mich beruflich 
präsentieren soll. Meine Steuerberaterin 
hat mir hierfür einen Marketingcoach na-
mens Natascha Thoermer empfohlen.  

Frau Thoermer hat mich gleich ge-
fragt, wie ich mir das so vorstelle, wer 
meine Zielgruppe ist und wie ich mich po-
sitionieren möchte – also in welchem Zah-
lungssegment. Ich bin ja der festen Über-
zeugung, dass man sich mit seinesgleichen 
am leichtesten tut – also in meinem Fall mit 
einer urbanen, attraktiven und hart arbei-
tenden Selbstständigen, die Wert darauf 
legt, dass man sie für 15 Jahre jünger hält. 
Diese Zielklientin kennt freilich ihre Prio-
ritäten – als ihre Dermatologin komm ich 
bei ihr gleich auf Stelle zwei – dh. also gleich 
nach Prada, aber noch vor Jimmy Choo. 

Weil meine Zielklientin schließlich non-
stop mit Marken zu tun hat und sich auch 
in ästhetischen Belangen an Labels orien-
tieren will, hat Frau Thoermer gleich vier 
Vorschläge für ein Logo – in Unternehmer-
kreisen, in denen ich nun auch verkehre, 

nennt man das wohl Corporate 
Identity – entworfen. 

Am meisten reflektiert die Nummer 2 
meine Identity – geheimnisvoll, schön. So 
wäre ich jedenfalls gerne.


