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Eine der wichtigsten „Neukunden-

Quellen“ für Ihren ambulanten
Pflegedienst sind die niedergelas-

senen Vertragsärzte. Daher sollte es Ihr
Ziel sein, ein professionelles und part-

nerschaftliches Verhältnis zu den Ärzten
aufzubauen. Doch nicht nur die Neu-
kundengewinnung ist ein wesentlicher
positiver Aspekt für eine Zusammenar-
beit zwischen Pflegedienst und Ver-
tragsarzt, sondern auch 
◗ eine Verbesserung des Verordnungs-

wesens, 
◗ eine Optimierung der Kommunikation, 
◗ die Installation eines Berichtswesens, 
◗ die Koordination der gemeinsamen

Patientenversorgung 
◗ sowie die gegenseitige Unterstützung. 

Auch die Ärzte haben Vorteile: Sie 

können helfen, das Budget zu entlasten 

Viele Ärzte sind genervt, wenn sie

immer wieder neue Verordnungen aus-
stellen müssen. Dabei können auch vie-
le der vorgenannten positiven Aspekte
für den Arzt von großem Interesse sein.
Denn für den Arzt können sich durch
eine Kooperation noch weitere Vorteile
ergeben wie z. B. die Entlastung seines

Budgets, denn die meisten Ärzte liegen
über ihrem Budget. Beispiel: Viele Ärzte
machen Hausbesuche, um bestimmte
Vitalzeichen ihrer Patienten zu erheben,
die sie nicht (mehr) abrechnen können.
Diese Aufgabe könnte der Pflegedienst
übernehmen. Tipp: Weitere Beispiele fin-
den Sie in der untenstehenden Übersicht.

Die Vorteile einer professionellen

Zusammenarbeit sind häufig nicht

bekannt  

Bestimmt sind auch Ihnen oben genann-
te Punkte bewusst, nicht aber den Ärz-
ten. Viele Ärzte wissen noch nicht ein-

mal, dass die Verordnung über häusliche

Krankenpflege 1-mal pro Quartal für
den Arzt eine abrechnungsfähige Leis-

tung ist. Einige Ärzte glauben sogar,
dass Verordnungen das Budget belasten.
Daher sollten Sie die Ärzte über die Vor-
teile einer professionellen Zusammen-
arbeit informieren. 

Führen Sie Gespräche über eine enge

Zusammenarbeit immer persönlich

Ein Gespräch über die Zusammenarbeit
oder Kooperation sollten Sie nicht am
Telefon führen. Allerdings ist dies das
geeignete Mittel um einen persönlichen

Gesprächstermin zu vereinbaren. Doch
häufig ist es schwierig an der Arzthelfe-
rin vorbei zu kommen um den Arzt
direkt zu sprechen. Doch dies ist
grundsätzlich sehr wichtig, da der Termin
mit dem Arzt persönlich vereinbart wer-
den sollte. Denn nicht nur der Termin

ORGANISATION & MANAGEMENT

Zusammenarbeit mit Hausärzten:Darauf sollten Sie achten 

Motive für enge Zusammenarbeit 

Optimierung des Verordnungs-
managements

Bessere Koordination der ärztlichen
Versorgung und der ambulanten
Pflege

Entlastung des ärztlichen Budgets

Optimierung der Kommunikation
(kurz, zielgerichtet und direkt)

Synergie zwischen Arzt und Pflege-
dienst in der Patientenversorgung
(Präsentation als Einheit)

Leben des Systems „ambulant vor
stationär“, gezielte Abgrenzung zum
Krankenhaus (Patienten verbleiben
kürzer in stationärer und länger in der
ambulanten Versorgung) 
wirtschaftliche Interessen des Arztes

Beispiel

Oft wissen Ärzte und Helferinnen nicht
genau, welche Leistungen verordnungs-
fähig sind und wie die Verordnung kor-
rekt ausgestellt werden müssen.
Meist finden zwischen Arzt und Pflege-
dienst keine geplanten (regelmäßigen)
Fallbesprechungen statt.

Die Ärzte sprechen von so genannten
teuren Patienten; diese belasten das ärzt-
liche Budget enorm. Pflegebedürftige
Patienten sind oft solche „teuren“ Pati-
enten. 

Häufig sind Ärzte, auch in dringenden
Fällen, nicht direkt erreichbar; zudem
wartet der Pflegedienst häufig lange oder
sogar vergeblich auf einen Rückruf.
Manchmal findet keine für Dritte sicht-
bare Zusammenarbeit zwischen Arzt und
Pflegedienst statt. In einigen Fällen prä-
sentieren sich Arzt und Pflegedienst
sogar als uneinig.
Oft könnten Krankenhausaufenthalte
vermieden werden, wenn den Ärzten das
komplette Leistungsspektrum eines Pfle-
gedienstes bekannt wäre.

s. oben (Budget- und Arbeitsentlastung)

Umsetzung

Schulung des Arztes und des Praxisper-
sonals anhand der aktuell gültigen Richt-
linien zur Verordnung häuslicher Kran-
kenpflege
Regelmäßige Fallbesprechungen (z. B.
monatlich), ansonsten bei Bedarf, evtl.
abwechselnd in der Praxis und im Pfle-
gedienst
Würde der Arzt, um die Versorgung sicher-
zustellen, einen Pflegedienst beauftra-
gen, entlastete er sein Budget enorm, hät-
te weniger Arbeit, ein etwas leereres
Wartezimmer und keinerlei wirtschaftli-
che Nachteile. 
Man verpflichtet sich gegenseitig bei ent-
sprechender Wichtigkeit zu einer direkten
Erreichbarkeit, z. B. Handy.

Darstellung nach außen als „ein“ Versor-
gungsteam. Dadurch entsteht bei den
Patienten ein enormes Vertrauen, sowohl
in den Arzt als auch in den Pflegedienst.

Durch optimale Kommunikation und
Abstimmung untereinander, genaue
Kenntnisse des Leistungsbereichs kann
vielen Patienten der Weg ins Kranken-
haus erspart bleiben
s. oben (Budget- und Arbeitsentlastung)

Übersicht:Vorteile und Umsetzung Ihrer Zusammenarbeit mit Hausärzten

Tipp: Arbeiten Sie alle Vorteile und Ihre Vorstellungen der Umsetzung dazu in einem Skript aus. Übergeben Sie dieses Skript
auch dem Arzt.  
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MITARBEITERFÜHRUNG

Frage: Ich bin PDL in einem Pflege-
dienst mit 84 Patienten. Seit 3
Monaten fehlen uns insgesamt 4

Pflegfachkräfte. 2 haben gekündigt, 1 ist
dauerkrank und die andere befindet sich
im Mutterschutz. Die restlichen Mitar-
beiter sind völlig überlastet, und auch ich
stoße bald an meine Belastungsgrenzen.
Doch durch den Inhaber des Pflegediens-
tes fühle ich mich ziemlich allein gelas-
sen, denn er erwartet, trotz dieser Perso-
nalnotlage, die gleichen Einnahmen.
Was kann ich tun? Denn auf Dauer kann
ich den Mitarbeitern und mir die Mehr-
arbeit nicht zumuten.

Antwort der Redaktion: Sie sollten drin-
gend ein Gespräch mit Ihrem Arbeitge-
ber führen. Durch einen langanhalten-
den Fachkräftemangel und ausgelaugte

Pflegemitarbeiter können Pflegefehler
und Mängel in der Kundenversorgung
auftreten. Sie als Verantwortliche Pfle-
gefachkraft sind aber für die kontinuier-
liche und gute Pflege Ihrer Patienten

verantwortlich und könnten haftungs-

rechtlich sogar belangt werden. Daher
sollten Sie folgende Schritt-für-Schritt-
Anleitung beachten und den Inhaber
Ihres Pflegedienstes während eines Ge-
sprächs auf die bestehende Notlage hin-
weisen. 

So führen Sie in 7 Schritten ein

Überlastungsgespräch 

1. Schritt: Führen Sie im Beisein eines
Zeugen, wenn möglich Ihrer stellv. Pfle-
gefachkraft, ein Gespräch mit dem Inha-

ber Ihres Pflegedienstes. Weisen Sie ihn
darauf hin, dass Sie und Ihre verbliebe-
nen Mitarbeiter nicht mehr in der Lage
sind, alle Leistungen, die mit den Pati-
enten vereinbart wurden, ordnungs-
gemäß und patientengerecht durchzu-
führen.   
2. Schritt: Informieren Sie Ihren Arbeit-
geber darüber, wie viele Pflegekräfte für
die Diensttouren zur Verfügung stehen
und wie viele Pflegekräfte tatsächlich
notwendig sind. 

3. Schritt: Weisen Sie den Inhaber Ihres
Pflegedienstes darauf hin, dass Sie die
Verantwortung für auftretende Pflege-
fahler und Mängel in der Versorgung
der Ihnen anvertrauten Patienten nicht

länger tragen. Zudem sollten Sie auch
auf die Regelungen des Arbeitsschutz-
und Arbeitszeitgesetzes verweisen. Denn
auch diese werden in solchen Situatio-
nen nicht mehr eingehalten. 
4. Schritt: Bestehen Sie darauf, die Perso-

nalsituation bedarfsgerecht zu verbessern. 
5. Schritt: Legen Sie gemeinsam fest,
welche Aufgaben bei der gegenwärtigen
Personalausstattung unbedingt erledigt
werden müssen oder welche ausgelagert
werden können. 
6. Schritt: Dokumentieren Sie das
Gespräch nachvollziehbar.
7. Schritt: Sollte der Inhaber Ihres Pfle-
gedienstes nichts unternehmen, sollten
Sie ihm eine Überlastungsanzeige über-

geben. Beachten Sie hierzu das Muster in
Ausgabe 21/02 von „pdl.konkret ambu-
lant“. 

selbst ist wichtig, sondern auch die Vor-
bereitung, denn auch der Arzt sollte sich
auch auf den Termin vorbereiten können. 

Machen Sie den Arzt neugierig auf

die Zusammenarbeit

Wenn Sie den Arzt erreicht haben, wird
dieser auch neugierig sein, und er wird
Sie bestimmt fragen, ob das Thema nicht
telefonisch besprochen werden kann.
Sagen Sie ihm, dass: 
◗ es um mögliche Optimierungen der

Zusammenarbeit geht, 
◗ Sie sich bereits Ihre Gedanken dazu

gemacht haben. 

Befriedigen Sie auf keinen Fall die Neu-
gierde des Arztes am Telefon, sondern
weisen Sie ihn darauf hin, dass Sie oben
stehende Punkte in einem persönlichen
Gespräch besprechen möchten. Verein-
baren Sie einen Termin, und sagen Sie
dem Arzt auch direkt, dass dieses
Gespräch ungefähr 30 bis 60 Minuten
dauern wird. 
Hinweis: Bitten Sie den Arzt, sich auch
bis zum vereinbarten Gesprächszeit-
punkt Gedanken über eine bessere
Zusammenarbeit zu machen. 

So bereiten Sie das Gespräch vor

Damit Sie den Arzt für eine enge

Zusammenarbeit oder sogar als Koope-

rationspartner gewinnen, müssen Sie
ihn von seinen Vorteilen überzeugen.
Sie können fast jeden Menschen für Ihre
Zwecke gewinnen, wenn er seinen Vor-
teil erkennt. Nutzen Sie das Gespräch
dazu, die möglichen Motive des Arztes

zu finden und im Gegenzug die eigenen
Wünsche und Anforderungen an eine
Partnerschaft zu kommunizieren. 

Absolut tabu: Provisionen und

Gewinnbeteiligungen

Bieten Sie auf keinen Fall von sich aus
irgendwelche Provisionen, Gewinnbe-
teiligungen oder Ähnliches an. Viele
Ärzte interessiert in erster Linie die

Versorgung der Patienten und sie wür-
den ein solches Angebot als moralisch

bedenklich betrachten. Stellen Sie vie-
le Fragen, um die Motive des Arztes
herauszufinden, und beantworten Sie
seine Fragen sachgerecht. Machen Sie
sich Notizen, und erstellen Sie daraus
ein Gesprächsprotokoll, das Sie dem
Arzt im Nachhinein zukommen lassen
sollten.

Wichtig: Eine enge Zusammenarbeit
oder Kooperation muss leben. Daher
sind beide Seiten für die Einhaltung
von Absprachen und Vereinbarungen
verantwortlich. Das gelingt aber nur,
wenn die Kommunikation stimmt und
aufrechterhalten wird. Daher sollten Sie
Ihre Belange mit Ihren Kooperations-
partnern besprechen und eine sinnvol-
le Form der Zusammenarbeit finden.
Sie werden sehen, es kann viel verän-
dert und verbessert werden. Meine
Erfahrungen mit Kooperationen waren
bisher durchweg positiv.

Hier finden Sie weitere Informationen: 

In Ausgabe 14/06 von „pdl.konkret
ambulant“ finden Sie Informationen,
wie Sie die Zusammenarbeit mit Arzt-
praxen verbessern können. 

Der Autor Ralph Wissgott ist Inhaber
einer Unternehmens- und Fachberatung
für die ambulante Pflege. Unterneh-
mensberatung Wissgott, Persebecker Str.
47, 44227 Dortmund, http://www.uw-b.
de – E-Mail: rw@uw-b.de

Fehlende Pflegekräfte:
Trotzdem erwartet der Inhaber die gleichen Einnahmen 




