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Hierbei ist es wichtig, gut vorbereitet in
ein solches Gespräch zu gehen. Das be-
deutet schon im Vorfeld, das Gesprächs-
bzw.Verhandlungsziel klar zu definieren.
Das setzt voraus, dass das Angebot an den
Kunden klar definiert und berechnet sein
muss. Dieses Angebot kann zum einen lu-
krativere Leistungen und Leistungskom-
binationen der Pflegekasse, zum anderen
pflegebegleitende Privatleistungen ent-
halten. Spielraum für Verhandlungen
sollten dabei mit berücksichtigt werden,
weil viele Verhandlungspartner ihrerseits
einen Verhandlungserfolg erzielen möch-
ten. Der Spielraum sollte aber klar abge-
grenzt sein, ein Ergebnis unter dem Limit
ist nicht ratsam, weil unwirtschaftlich.

Weiterhin gehört zur guten Vorberei-
tung auf ein Verhandlungsgespräch das
Wissen um und über die Verhandlungs-
partner. Zunächst einmal gilt es, den Ent-
scheider zu finden; keine Verhandlung oh-
ne den Entscheider. Über ein vorherge-
hendes Telefonat sollte somit sichergestellt
werden, wer der Entscheider ist und dass
er an der Verhandlung teilnimmt. Oft ist
der tatsächliche Entscheider erst im per-
sönlichen Gespräch erkennbar, deshalb
fordern Sie den Patienten auf, ihm wich-
tige Personen zur Verhandlung hinzu zu
ziehen, somit ist die Chance groß, ihn auch
dabei zu haben. Im persönlichen Gespräch
werden Sie dann schnell feststellen, wer
„die Hosen an hat.“ Das ist nun Ihr wich-
tigster Gesprächspartner, schenken sie ihm
Ihre Aufmerksamkeit, allerdings ohne die
anderen Beteiligten zu vernachlässigen.
Wenn Sie darüber hinaus, evtl. sogar per-
sönliche, Informationen über Ihre Ver-
handlungspartner haben, so ist es durch-
aus sinnvoll, einige davon in das Gespräch

mit einfließen zu lassen. Themen können
sein: Urlaub, Kinder, Aktivitäten etc.

Wenn Sie nichts zu verbergen haben,
sollten Sie Ihren Verhandlungspartnern Ih-
re Probleme mit der Finanzierung der Pfle-
ge transparent machen. Erklären Sie, wie
viel Sie bei jedem Einsatz „draufzahlen“
indem Sie Ihre Kalkulation darlegen.
Wichtig: Der Verhandlungspartner muss
für Ihre Situation Verständnis aufbringen.
Machen Sie Ihr Dilemma an folgendem
„Bild“ deutlicher. „Wir machen ein Ge-
schäft, Sie geben mir 20,- € und bekom-
men dafür 17,- € zurück, wie gefällt Ihnen
das? Dieses Geschäft machen wir nun täg-
lich um 7.30 Uhr (Einsatzzeiten des Pati-
enten nennen). Wie lange machen wir die-
ses Geschäft?“ Die Antwort ist klar, die
Verhandlungspartner werden ablehnen.
„Sehen Sie, genauso geht es mir/uns täg-
lich mit Ihrem Pflegeeinsatz und das schon
seit (Wochen oder Monaten).“

Daraus ergeben sich nun drei Alter-
nativen:

1. Ihr Angebot auf Erhöhung der Lei-
stungen und somit auch der Kosten wird
akzeptiert.

2. Die Pflegezeit wird an den Erlös
nach unten angepasst, der Patient akzep-
tiert die geringere Pflegezeit.

3. Der Patient zeigt sich uneinsichtig.
Sie empfehlen den Wechsel des Pflegean-
bieters.

Alternative 1. sollte das klare Ziel jeder
Verhandlung sein. Sie sollten alles Nötige
dazu unternehmen. Alternative 2. ist das
Mindestziel der Verhandlung. Alternative
3. die notwendige Konsequenz bei Un-
einsichtigkeit.

In der Praxis werden Sie feststellen,
dass bei einer sensiblen Verhandlungs-
führung Ihrerseits, viele Ihrer Patienten die
Alternative 1. wählen werden. Zwischen 1.
und 2. gibt es noch Verhandlungsspiel-
raum, den Sie nutzen und auch anbieten
können. Sollten Sie Skrupel bei der Alter-
native 3. haben, so halten Sie sich das Bei-
spiel mit den 20,- und 17,- € vor Augen.
Besser kein Patient (vorausgesetzt die Min-
deststunden der Mitarbeiter werden er-
reicht), als einer, der jeden Monat hundert
oder mehr Euro kostet! ▲

k o s t e n  u n d  e r l ö s e :
nachverhandeln

bei defizitären einsätzen

von Ralph Wissgott

Die wirtschaftliche Berechnung der Einsätze ergibt oft ein Defizit.
Wenn die Toleranzgrenze erreicht ist, bleibt nur der Weg in die Nach-
bzw. Neuverhandlung des Pflegevertrages mit dem Patienten
und/oder seinen Angehörigen.

Infos unter: http://www.uw-b.de


