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Erfahrungsbericht

. Kein schnelles Geld —
Gier frisst Hirn!"

»50 viel Schulmedizin wie nétig und so viel Naturheilkunde wie mdg-
lich”, ist das Credo von Dr. med. Anna-Luisa Rinneberg. Und: Statt Hek-
tik und Zeitdruck Zeit fiir die Patienten haben. Das klappt nur mit wirk-
lich effektivem Praxismanagement. Die saarlandische Allgemeinarztin
schilderte A&W-Autor Dr. Arne Hillienhof ihr Erfolgskonzept.

ir die Fachérztin fiir Allgemein-

medizin aus dem saarldndischen
Orscholz ist der Begriff ,,Ganzheitliche
Medizin“ mehr als ein Schlagwort.
,Der menschliche Organismus verfiigt
iiber ein riesiges Potenzial an Selbst-
heilungskriften. Die gilt es bei jedem
Menschen mit der geeigneten Methode
individuell zu wecken und zu unter-

Fiihren Sie
keine Patienten-
gesprache mit der
Stoppuhr

stiitzen®, sagt Dr. Anna-Luisa Rinne-
berg. Sie bietet deshalb neben den {ib-
lichen hausérztlichen Leistungen ein
breites Spektrum naturheilkundlicher
Methoden: Von der Bachbliitenthera-
pie iiber die Colon-Hydro-Behandlung,
die orthomolekulare Behandlung bis
zur Akupunktur. Besonders hat sie
sich auf Anti-Aging konzentriert, vor
allem bei Ménnern. Seit 2001 arbeitet
Tochter Dr. Sylvia Rinneberg mit, sie
ist auf Schmerztherapie spezialisiert.
Das groBe Therapiespektrum ist
fiir Rinneberg nicht eine Palette von
Produkten, die sie gerne ,verkaufen®
mochte, sondern Grundlage, fiir je-
den Patienten das fiir ihn Passen-
de auszuwidhlen. ,Jeder
Mensch ist verschieden
und bendtigt eine eigene
Ansprache®, erkldrt die
Allgemeinédrztin.  Zu
ihrem ganzheitlichen
Ansatz gehort auch,
dass sie kein ,IGeL-
Institut® gegriindet
hat: Alle Selbst-
zahler-Leistungen
sind in den nor-
malen Praxisbe-
trieb integriert.
Rinneberg
verfolgt fiir die
Vermarktung
ihrer Angebo-
te eine konse-

IGeLinder
PRAXIS

Dr. Anna-Luisa Rinneberg, in Or-
scholz niedergelassene Facharz-
tin fiir Allgemeinmedizin:
.Konsequente Zuwendung an die
Patienten ist viel wichtiger als all die
bunten Broschiren und noch so
groBartigen Praxisraume. "

quente Strategie. Plakate und andere
Medien zu den einzelnen IGeL finden
sich in der Praxis nicht. Auch die Arzt-
helferinnen sprechen die Patienten
nicht darauf an. An zwei Orten tau-
chen die Zusatzangebote auf: Die In-
ternetseite beschreibt ausfiihrlich,
welche Methoden die Praxis bietet.

+Nicht anbieten,
aufmerksam machen

'"

Am wichtigsten sei aber der Hinweis
auf mogliche Zusatzangebote im drzt-
lichen Patientengespréch: ,,Dabei bie-
te ich ihnen nicht einfach Leistungen
an®, betont die Allgemeinérztin. Viel-
mehr macht sie ihre Patienten auf be-
stimmte Verfahren aufmerksam, die
bei ihren individuellen Problemen ge-
gebenenfalls weiterhelfen: ,Die Pati-
enten sind nicht an meinen Produkten
interessiert, sondern an Losungen ih-
rer Probleme.*

Mit der Vermittlung der Selbstzah-
ler-Leistungen betreibt die Praxis ein
konsequentes ,Der Mensch steht im
Mittelpunkt“-Konzept. Dieses gilt in
allen Bereichen: Auf der Internetseite
und im Empfangsbereich ermutigt
das Team die Patienten, sich ausfiihr-
lich zu ihren Problemen zu duflern
und verspricht: ,Wir haben so viel
Zeit fiir sie, wie sie wirklich [



bendtigen.“ Die Praxis Rinneberg
schafft dabei, dies nicht nur konse-
quent umzusetzen, sondern auch zu
kommunizieren: Warme zuriickhal-
tende Erdfarben im Internetauftritt,
die Abbildungen eines freundlichen
Praxisteams, welchem die Freude bei
der Arbeit anzusehen ist, die Versi-
cherung, Zeit zu haben und sich Zeit
zu nehmen - all dies erzeugt eine
freundliche Atmosphére, welche die
Besucher honorieren. ,Viele meiner
Patienten fahren zwei Stunden, um

Ein harmonisches Team
in der Praxis ist wichtig

sich bei uns behandeln zu lassen®,
freut sich Rinneberg. Sie betont:
,Diese konsequente Zuwendung ist
wichtiger als Broschiiren und
groBartige Praxisrdume.“ Thr wich-
tigstes Marketinginstrument ist da-
her die Mund-zu-Mund-Propaganda.
»~Wer durch Empfehlung auf uns auf-
merksam wird, kann anrufen oder
sich auf unserer Internetseite infor-
mieren”, erkldrt Rinneberg. Das ge-
schieht oft, auch deshalb, weil sie als
Anti-Aging-Spezialistin hdufig von
Zeitschriften und TV fiir Interviews
oder Hintergrundinfos angesprochen
wird.

Rinneberg betont: ,,Wichtig ist,
dass die Patienten von den
Leistungen iiberzeugt
sind.“ Deshalb werden
Behandlungen oder
Diagnoseverfahren, die
auBerhalb der kas-
sendrztlichen  Vergii-
tung liegen, nie sofort
umgesetzt:  Rinne-
berg fordert ihre
Patienten auf, sich
mindestens  zwei
Tage Zeit zu neh-
men und die Sache
genau zu iiberlegen.
Zum Beispiel bei der
orthomolekularen The-
rapie: Gute Erfahrungen
hat die Praxis mit dem so
genannten Myer’s Cocktail bei
Fibromyalgie- oder chronischem
Erschopfungssyndrom gemacht.
Nach dem é&rztlichen Gespriach er-
hilt der Patient einen Aufkldarungs-
bogen, in dem alle Bestandteile der
Infusion aufgelistet sind. Sie enthélt
neben Calcium und Magnesium vor
allem Vitamin C und verschiedene
Sorten Vitamin B. Die Infusion iiber
60 Minuten kostet die Patienten in-
klusive der Infusionslésung 46,15
Euro.

Fiir eine ansprechende Atmosphé-
re in der Praxis ist das Praxisteam
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von groBer Bedeutung. Rinneberg
nimmt sich Zeit, aus den einzelnen
Mitarbeiterinnen  ein  wirkliches
Team zu bilden. Die jiingste Mafinah-
me: Ein gemeinsamer Praxisausflug
fiir vier Tage nach Rom. ,Auf die
Stimmung kommt es an®, weil} die
Arztin. ,Wenn die Helferinnen gern
kommen, prigt das die gesamte
Stimmung in der Praxis — und das
geht auch auf die Patienten iiber.*

A&W-Doku: Auf's Praxismanagement kommt’s an

[\ Zeit fur die Patienten, eine warme und menschliche At-
mosphare, statt Hektik und Zeitdruck: Dies ist nur mit einem
effektiven Praxismanagement maglich. Rinneberg und ihr
Team haben daher fur diesen Bereich ein internes Qua-
litdtsmanagement eingefuhrt und sich nach DIN EN ISO
9001 zertifizieren lassen.

[\ Dazu gehort etwa, dass Patienten sich fur einen
Vitalitatscheck einen Fragebogen von der Internetseite der
Praxis ausdrucken kénnen, der in 29 Punkten viele wesentli-
che Bereiche abfragt: Von Vorerkrankungen und familidren
Belastungen Uber den Beruf, die familidre Situation, Sport
und Bewegung und die Ernahrungsgewohnheiten, es geht
um ganzheitliche Medizin. Bei dem Besuch in der Praxis hat

Rinneberg dann bereits ein Profil ihrer Patienten. AuBerdem
konnten diese sich in Ruhe auf den Arztbesuch vorbereiten.
Das effektive Praxismanagement ist fur Rinneberg die Me-
thode, Zeit fur ihre Patienten zu gewinnen und ihnen zu
vermitteln, als individuelle und einzigartige Persénlichkeiten
wahrgenommen zu werden. Dazu gehért auch, jederzeit
ansprechbar zu sein: Zum Beispiel per eMail, die sie konse-
quent am selben Tag beantwortet.

[\ Ihr wichtigster Tipp fur andere Praxen, die Selbstzahler-Leis-
tungen anbieten mochten? ,Es gibt kein schnelles Geld. Gier
frisst Hirn"”, sagt die Allgemeinarztin und betont: ,Nicht nur
der Verstand muss eingeschaltet sein. Die Patienten suchen
beim Arzt vor allem Herz, dann kommen sie von selbst.”
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