Gastkommentar

Es reicht, wenn die Pflege gut beraten kann

Von Andreas Heiber

Immer hdufiger taucht in der Hauslichen Pfle-

ge das Wort ,Verkaufen® auf. Es geht zuneh-
mend um ,Verkaufskompetenz®, um ,Ver-
kaufstraining® und dhnliches. Die Pflege tut

~ sich schwer damit, etwas ,,verkaufen zu miis-

sen®, gleichzeitig fragen viele nach dem be-
sten Weg des Verkaufens. Allerdings, auch das
ist widerspriichlich, haben immer noch sehr

viele ambulante Dienste keine Privatpreisliste,

sondern bieten zunachst nur Leistungen der
Kranken- und Pflegeversicherungan.
Worum geht es eigentlich? Die Pflegeversi-
cherung finanziert seit Beginn an nur eine
Teilversorgung, einen Zuschuss zum insge-
samt notwendigen Pflege- und Betreuungs-
bedarf. Der Rest ist Eigenanteil. Ein Eigenan-
teil der Pflegebediirftigen, filschlicherweise
auch als Zuzahlung bezeichnet, war schon
immer systembedingt normal und ist es
auch heute noch. Allerdings wurde diesaﬁ:
genug nicht von Anfang an gesagt oder an-

denuéi_tig" kaschiert. Da der wirtschaftliche
Druck immer weiter zunimmt, wird nun die
L6sung iiber das ,Verkaufen® gesucht, und

die Pflegekrifte werden ZU Verlfcauf’e rnaus-
gebildet. s -
Seit die Arzte zunehmend auFIGEL-Le:stun- _-

gen setzen (privat zu berechnende Zusatz— |

._ d:enstimstungen), schwmdet das Vertrauen

in die Arzte, denn der Patient fragt sich im-

mer Ofter, firwen der Theraplevﬂrschlag des
~ Arztes die richtige Medizin ist: fiirihn oder |
__doch (nur) fiir den Arzt. Gleiches gilt fiir die

Pflege, da dIE-Grundlagejeder Pflegesitua-
tion Ver_*tra’uen-ilst. Wenn dieses Vertrauen
dadurch strapaziert wird,'dass cler_pﬂe'ge'_.
kunde 'Angst bekommt, ihm wiirde etwas

verkauft, wird der Pflegekunde den Pflege-

dienst wechseln.

' Andererseits wird die Pflege oft genug um
Rat und Vorschlidge gefragt. Allein durch ei-
ne gute Beratung lassen sich Pﬂegeﬂ und Be-

treuungsieistungen besser verkauten. Ein
guter Berater wird alle sinnvollen Leistungen

und Moglichkeiten aufzeigen und dem Kun-
den die Auswahl und Entscheidung tiberlas-
sen, Er wird auch dafiir sorgen, dass der
Kunde keine Leistungen wahlt, die er nicht

braucht oder die ihm nichts bringen.

- Wenn allerdings die Pﬂegekrafte iiber An-
' re:zsysteme am Verkaufvon Leistu ngen be-
teiligt werden (z.B. (iber den Umsatz), dann
"geht die Beraterrolle schrittweise verloren.

~ Dies ware dauerhaft fiir alle Seiten der fal-
-sche Weg.
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und der Pflegedienst auch eine vollstandige
- Produktpalette anzubieten hat (einschlieR-

lich Privatleistungen). Ein Blick auf die noch
sehr geringe Inanspruchnanme von Leistun-
gen der Verhmderungspﬂege nach § 39 SGB
Xl zeigt, dass es hier noch viel Beratungsbe-

. darfauch fiir die Pflegedienste gibt. Eher

fragwiirdig wird es, wenn die Pflege der er-
weiterte AulRendienst beispielsweise des Sa-
nititstachhandels wird und sich das Verkau-
fen in den Vordergrund drangt.



