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Fachbuch
Die  prakt ische Frage

Mag. Iris Kraft-Kinz, MEDplan, 1120 Wien, Tel. 01/817 53 50-260, www.medplan.at, 
Fragen & Anregungen: praxis@aerztemagazin.at

„Wie entwickle ich die Service- 
Philosophie in meiner Ordination?“

Ich verstehe sehr gut, dass Ärztinnen 
und Ärzte genervt reagieren, wenn in 

Analysegesprächen mit Beratern immer 
wieder die Schlagwörter der „Dienst­
leistungsorientierung“ und „Service­
qualität“ fallen. Ein Klient nannte dies 
einmal „Beratergerede“. Denn „Hilfs­
bereitschaft und Freundlichkeit“ seien 

in seiner Ordination „selbstverständlich“. In einem lebenden 
Organismus wie einer Ordination, in dem jeden Tag etwas 
anderes passiert und das Team in wechselnder Verfassung an­
tritt, ist es aber unverzichtbar, Regeln für die Dienstleis­
tungen und Patientenorientierung aufzustellen. Denn in der 
Routine geht der Servicegedanke schon einmal unter, beson­
ders an hektischen Tagen oder bei Problemen in der Mann­
schaft. Patienten wählen ihre Praxis nach verschiedenen Kri­
terien aus. Es ist dies meist ein Mix aus Gewohnheit, Man­
gel an Alternativen und Zufriedenheit mit der medizinischen 
und kommunikativen Kompetenz. Daher gilt es, den Pati­
enten in seiner Wahl zu bestärken – und ihm einen gleich­
bleibenden Level an Leistung zu bieten. Teambesprechungen 
können dabei helfen, den Fokus auf den zentralen Leitgedan­
ken der Praxisphilosophie zu richten: Welche Leistungen 
werden nachgefragt, und welche will das Team tatsächlich 
anbieten? Das Ordinationsmanagement setzt fest, ob Unter­
stützung bei der Beschaffung eines Hausnotruf­Systems oder 
Pflegehilfe gewährt werden kann. Nachgefragt wird dies 
ganz sicher. Über das übliche Maß hinausgehend ist auch die 
Herstellung von Kontakten zu Selbsthilfegruppen, Beratung 
zur Pflegestufen, aber auch Gespräche im Rahmen von Prä­
vention und Lebensführung. Das Team definiert, wie auf der­
artige Patientenwünsche reagiert wird und zu welchen Kon­
ditionen. Nicht alles kann im Rahmen des Service­Konzeptes 
kostenlos angeboten werden. Andererseits lassen sich nicht 
alle Aufwendungen auf den Patienten überwälzen. Es gilt 
aber die Regel: Gutes Service darf seinen Preis haben. 

Heilendes Wasser:  
Auch Kneippanwendungen sind  
Inhalt des Kur-Diplomkurses 

Fortb i ldungst ipp 

Mit Diplom zum Kurarzt 
Rasch Entschlossene können Anfang Mai noch in den neuen Di­

plomlehrgang für das ÖÄK­Diplom Kur­, Präventivmedizin 
und Wellness einsteigen. Die Weiterbildung vermittelt in drei Mo­
dulen die Kenntnisse für die qualifizierte ärztliche Tätigkeit in 
Kurbetrieben, Rehab­Zentren und Wellness­Einrichtungen, ist 
aber auch für Ärzte offen, die bereits kurärztlich tätig sind und sich 
über einzelne Module fortbilden wollen. Vermittelt werden Infor­
mationen über die in Österreich vorkommenden natürlichen Heil­
mittel und deren Einsatz, gängige Methoden der physikalischen 
Medizin, medizinische Wellness und Lyfestylemedizin. Modul I 
dauert eine Woche, Modul II ist ebenfalls in einer Woche absol­
vierbar, und das Modul II umfasst mehrere Tagesveranstaltungen.

ÖÄK-Diplomlehrgang Kurmedizin. Modul I (2.–4.5., und 13.–15.6.). 
Veranstalter, Anmeldung: ÖÄK-Referat Kurmedizin und österreichische 
akademie der ärzte, Tel. 01/718 94 76-33, www.arztakademie.at

Arzneimittel.  Das vorliegende 
Buch bietet in 665 Wirkstoff­
profilen unabhängige Informa­
tionen zu den wichtigsten  
Arzneimitteln. Im Anhang 
werden Handelspräparate und 
Wirkstoffe zum Nachschlagen 
zusammengestellt. 
D. Schneider, F. Richling.  
„Arzneimittel A–Z“. 6., überarb.  
und erw. Aufl. 2013, 768 Seiten, 
Thieme, 20,60 €

Narzissmus.  Wie erkennt  
man Narzissten, was sind ihre 
Motive, und wie kann man sich 
vor ihnen schützen? Der  
renommierte Psychiater und 
Gerichtsgutachter Reinhard 
Haller gibt in seinem neuen 
Buch Antwort auf diese Fragen. 
R. Haller. „Die Narzissmusfalle.  
Anleitung zur Menschen- und  
Selbstkenntnis“. 2013, 208 Seiten, 
ecowin, 21,90 €
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Kommunikat ionst ipp

Logisches Logo      

War es früher ausreichend, ein Praxisschild 
an die Tür zu schrauben und unter „Ärzte“ 

im Telefonbuch zu stehen, ist heute die Infor­
mationsbeschaffung der Patienten vielschich­
tiger. Suchmaschinen wie Google verweisen 
auf die verschiedensten Plattformen, auf de­

nen Ärzte angezeigt werden. Um in dieser Informationsflut 
wahrgenommen zu werden, bedarf es eines leicht erkennbaren 
Zeichens, das auf Ihre Praxis aufmerksam macht. Dieses Logo 
ist Ihre erste Identität. Bereits über Farbwahl und Gestaltung 
projizieren Sie Ihre Persönlichkeit auf den Patienten. Ein als 
sympathisch bewertetes Logo bewegt ihn dazu, genau Sie aus 
der Vielzahl an Kollegen in ihrer Nähe auszuwählen. Nutzen 
Sie diese erste Chance auf einen guten Eindruck und arbeiten 
Sie mit einer professionellen Grafikagentur zusammen. Wenn 
Sie wissen möchten, welche Werte Ihr Logo transportiert oder 
über ein neues Logo nachdenken, dann kontaktieren sie eine 
Kommunikationsagentur die wertebasiert arbeitet.
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