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W ie die Seminarreihe ins 
Leben gerufen wurde und
wie Ärzte, Zahnärzte und

Apotheker im wachsenden Wettbe-
werb erfolgreich bestehen können,
klärten folgende Experten in einem
Gespräch mit Redakteur Norbert
Stolze: Ute Szameitat (Deutsche Apo-
theker- und Ärztebank eG, Mitglied 
des Aufsichtsrats), Helmut Hamelmann
(stellv. Niederlassungsleiter), Wolfgang
Jansen und Boris Hantschke (beide
Gruppenleiter), Dr. Berson (Vorstands-
mitglied ÄKNo) sowie Stephan Kock
(Geschäftsführer der Kock & Voeste
GmbH und Seminar-Referent).

Frau Szameitat, wie sind Sie auf die 
Idee gekommen, diese Seminarreihe 
ins Leben zu rufen?
Frau Szameitat: Kurz und knapp gesagt:
Weil uns mit unseren Kunden ganz ein-
fach mehr verbindet. Wir, die apoBank,
sind mehr als ein reiner Finanzdienst-
leister. Uns ist es wichtig, den Heilberuf-
lern in allen finanziellen und betriebs-
wirtschaftlichen Fragen als kompeten-
ter und fairer Bankpartner zur Seite zu
stehen. Wir wollen die Heilberufler mit
unserer langjährigen Erfahrung und un-
serem Know-how dabei unterstützen,
sich auf die Herausforderungen, denen
sie sich im wandelnden Gesundheits-
markt stellen müssen, bestens vorzube-
reiten und sich im Wettbewerb zu be-
haupten. Wir haben uns deshalb im ver-
gangenen Jahr zusammengesetzt und
mit ihnen sowie im Dialog mit Herrn

Kock das Konzept zu dieser Seminar-
reihe entwickelt. Seit diesem Jahr bie-
ten wir nun die zertifizierten Seminare 
in enger Zusammenarbeit mit der Ärz-
tekammer Nordrhein an. Und dank 
der medizinischen Begleitung durch 
Dr. Berson von der Ärztekammer Nord-
rhein schlägt die Teilnahme auch mit
Fortbildungspunkten zu Buche. Das ist
ein Aspekt, den die Heilberufler be-
sonders schätzen. 

Was genau sieht dieses Konzept kon-
kret vor? 
Herr Hamelmann: Wie Frau Szameitat
schon gesagt hat, geht es für die Heilbe-
rufler heute darum, sich im steigenden
Wettbewerb eine gute Ausgangsposi-
tion zu verschaffen und den Wandel für
sich zu nutzen. Damit das gelingt, müs-
sen sich die Heilberufler entsprechend
weiterbilden und ein gewisses Maß an
Unternehmertum verinnerlichen. Und
genau hier setzt die Themenreihe an.
Wir haben uns auf die Themen fokus-
siert, die die Heilberufler heute interes-
sieren – also beispielsweise Kommuni-
kation, Patientenberatung, Marketing
und Unternehmens- sowie Mitarbei-
terführung. 
Herr Jansen: Dem kann ich nur bei-
pflichten. Unternehmerisches Denken
und Handeln sind wichtige Bausteine
für jede Praxis und Apotheke. Bezogen
auf unsere Themenreihe lautet die Er-
folgsformel: Wir vermitteln den Heilbe-
ruflern das nötige Fachwissen, gepaart
mit marktwirtschaftlichem Know-how!

Ideal unterstützt werden wir bei der
Durchführung der Seminare von der
Kock & Voeste GmbH.

Herr Kock, welche Seminare und In-
halte bieten Sie als Referent dieser 
Themenreihe an?
Herr Kock: Diese zertifizierte Semi-
narreihe hat ihren Fokus auf die Be-
reiche Kommunikation, Patientenge-
spräch, Marketing und Mitarbeiterfüh-
rung, also den sogenannten weichen
Themen. Und das sind ganz einfach die
Themen, die genau die Ärzte angehen
und interessieren, die erkannt haben,
dass sie heute nicht nur gute Mediziner
sein müssen, sondern auch gute Unter-
nehmer. Jedes Seminar ist dabei konkret
auf die Zielgruppe abgestimmt. Ich ver-
anschauliche und vermittle an prakti-
schen Beispielen erprobte Kommuni-
kationstechniken, die die Seminarteil-
nehmer nachvollziehen können und
sollen, und das sogar schon am Vor-
tragsabend. Der Lerneffekt ist somit ein
Vielfaches größer und die Teilnehmer
können schon am nächsten Arbeitstag
das frisch Gelernte umsetzen. Man kann
den Erfolg seiner Arbeit als Heilberufler
heute einfach nicht dem Zufall überlas-
sen, man muss aktiv steuern. Das ist ei-
gentlich der gemeinsame Nenner aller
meiner Seminare und ich gebe den Teil-
nehmern sozusagen das Werkzeug in
die Hand, selbstständig das Ruder zu 
ergreifen. Sie wenden also das Erlernte
unmittelbar selbst an und geben das
Wissen natürlich auch direkt an ihre
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So können Heilberufler im
Wettbewerb bestehen

| Norbert Stolze

Die zertifizierte Seminarreihe zu den Themen Kommunikation, Patientenberatung, Marketing
und Mitarbeiterführung, die die apoBank ausschließlich in Köln zusammen mit der Ärztekammer
Nordrhein seit Januar dieses Jahres veranstaltet, kann schon jetzt auf elf erfolgreiche und gut 
besuchte Veranstaltungen zurückblicken.



Mitarbeiter weiter. Eine Steigerung in
Effizienz und Effektivität durch verbes-
sertes Selbstmanagement und Kommu-
nikation stellt sich erfahrungsgemäß
unmittelbar ein und wirkt langfristig.

Herr Dr. Berson, Sie betreuen die Semi-
narreihe als ärztlicher Leiter. Was sind
dabei Ihre Aufgaben?
Herr Dr. Berson: Für alle von unserer
Ärztekammer anerkannten Fortbil-
dungsveranstaltungen muss grund-
sätzlich eine Ärztin oder ein Arzt als
wissenschaftlich Verantwortlicher be-
stellt sein. Diese Regelung unserer Fort-
bildungsordnung dient dazu, die Quali-
tät und die Unabhängigkeit der ärztli-
chen Fortbildung von wirtschaftlichen
Interessen zu sichern. Hier ist natürlich
in erster Linie daran gedacht, dass Fort-
bildungen nicht von der Arzneimittel -
industrie dazu missbraucht werden,
einzelne Produkte anzupreisen. Im 
Falle des Kommunikationsseminars
sieht meine Aufgabenstellung etwas
anders aus: Hier achte ich vor allem 
darauf, die Nützlichkeit der Fortbil-
dung für den Praxisalltag zu bewerten. 

Und wie kommen die Veranstaltungen
bei den Ärzten an?
Herr Dr. Berson: Die Seminare sind ein
schöner Erfolg. Mit Stephan Kock hat
Frau Szameitat offenbar den richtigen
Referenten gefunden, denn die Bewer-
tungen der zahlreichen Teilnehmer sind
ausgezeichnet. Das freut mich als Haus-
arzt in Kempen am Niederrhein und 
als Vorstandsmitglied der Ärztekammer
Nordrhein, denn aus meiner Praxis und
aus der Arbeit in der Ärztekammer weiß
ich, dass die Gesprächsführung eine
ganz wichtige Fähigkeit von uns Ärzten
ist. Leider gibt es da noch gewisse Defi-
zite. Das betrifft das Gespräch mit den
Kollegen und Mitarbeitern in der Praxis 
– vor allem aber das Patient-Arzt-
Gespräch, das eine sehr maßgebliche
therapeutische Bedeutung besitzt. 

Wie beurteilen denn die Gruppenleiter
die Entwicklung der Seminarreihe? Und
wie sieht Ihr Plan für 2012 aus?
Herr Hantschke: Meine Erfahrung ist
ebenfalls, dass die Seminare von den
Heilberuflern sehr gut angenommen
werden. Ich denke, dass bei vielen Heil-
beruflern das Bewusstsein vorhanden

ist, dass man seine eigene Praxis bzw.
Apotheke noch besser aufstellen kann,
wenn man bestimmte Grundsätze be-
rücksichtigt. Hierzu trägt eine erfolg-
reiche Patienten- bzw. Kundenkom-
munikation genauso bei wie eine 
funktionierende Mitarbeiterführung
oder auch das Praxismarketing. 
Herr Jansen: Ja, und da wir insgesamt
eine so gute Resonanz auf die Semi-
narreihe bekommen haben, werden wir
sie auch 2012 fortsetzen. Stand heute
haben wir für das kommende Jahr zehn
Seminare geplant. Und auch hier gilt
natürlich, dass die Heilberufler für die
Teilnahme Fortbildungspunkte sam-
meln können. 

Gibt es als Resultat aus dem Seminar-
reihenbesuch schon Mandanten, die
bereits jetzt Erfolge vermelden durch 
ihr gelerntes und angewandtes Wissen?
Dr. Berson: Ja, es gibt Kollegen, die zum
Seminar schon konkrete Fragen aus
dem Praxisalltag mitbringen und um
Rat fragen. Auch kommen viele Teil-
nehmer regelmäßig und berichten über
ihre Fortschritte.
Herr Kock: Ein Arzt berichtete mir zum
Beispiel, dass seine Patienten nur sel-
ten die empfohlene Medikamentierung
einhalten würden. Als er dies bemerkte,
intensivierte er seine Beratung mit zu-
züglichem Zeitaufwand. Doch es blieb
dabei: Nur zwei von acht Patienten 
hielten sich an die Medikamentierung.
Durch seine Seminarteilnahme lernte
der Arzt, dass es keinen Sinn macht, 
sich über seine Patienten und deren
mangelnde Apperzeption seiner An-
weisungen aufzuregen. Also analy-
sierte er sein eigenes Verhalten im Pa-
tientengespräch neu und stellte fest,
dass seine Beratung im Aufklärungs-
gespräch nicht patientengemäß war.
Nach der Umstellung seines Patien-
tengesprächs hält sich nun nach einer
stichprobenartigen Überprüfung tat-
sächlich jeder befragte Patient dieser
Praxis an die empfohlene Medikamen-
tierung. Solches Feedback freut einen
natürlich und ist auch keine Seltenheit. 

Wie sehen Sie die momentane wirt-
schaftliche Lage der deutschen Heil-
berufler?
Herr Hamelmann: Grundsätzlich kann
man bei den Medizinern für die vergan-

genen vier Jahre von einer insgesamt
positiven Honorarentwicklung spre-
chen – auch wenn die jüngsten Hono-
rarreformen von vielen Ärzten kritisch
begleitet wurden. Die Hauptkritik ist si-
cherlich die, dass eine wesentliche Bau-
stelle offen geblieben ist. Und das sind 
die regionalen Honorarunterschiede
und die Verwerfungen in den Honoraren
einzelner Fachrichtungen. Hier erwar-
ten viele Ärzte, dass die Honorare aus-
geglichen, respektive erhöht werden. 
Herr Hantschke: Bei den Apothekern
sieht die Situation wie folgt aus: Die
meisten Apotheker spüren die öko-
nomischen Auswirkungen des Arznei-
mittelmarktneuordnungsgesetzes, dem
AMNOG, das ja vor einem halben Jahr 
in Kraft getreten ist. Vor allem große 
Betriebe versuchen daher, die Kosten-
seite zu entlasten. Sie verhandeln z.B.
mit dem Großhandel über Preise und
Konditionen, erhöhen die Direktbe-
zugsquote oder bauen Personal ab.
Gleichzeitig versuchen sie aber auch,
den Umsatz je Apothekenbesucher zu
erhöhen – z.B. durch intensivere Mar-
ketingmaßnahmen, Personalschulun-
gen und Zusatzverkäufe. 

Kommen wir zu den Themen der re-
gionalen Unterversorgung und dem
Praxensterben – wie ernst ist die Lage 
wirklich?
Herr Hamelmann: Fakt ist, dass bis 2020
knapp 50.000 Haus- und Fachärzte 
altersbedingt ihre Zulassung abgeben
werden. Gleichzeitig steigt der Versor-
gungsbedarf, weil unsere Gesellschaft
immer älter wird. Setzt man jetzt diese
Praxisabgabewelle perspektivisch in
Relation zum Potenzial und den Prä-
ferenzen des ärztlichen Nachwuchses, 
so zeichnet sich in der Tat auch heute
schon ein Ärztemangel ab. Dem muss
man natürlich entgegenwirken. 
Herr Jansen: Hier wird auch das ge-
plante GKV-Versorgungsstrukturgesetz
(GKV-VSG) ansetzen. Es soll die Voraus-
setzungen dafür schaffen, dass poten-
zielle Nachfolger insbesondere in länd-
lichen Regionen attraktive Rahmenbe-
dingungen vorfinden. Hierfür sind neue
Versorgungs-, Verzahnungs- und Ver-
gütungsregelungen im Gespräch. Ich
denke, dass das ein durchaus sinnvoller
Ansatz ist. Grundsätzlich gilt aber auch:
Eine unternehmerisch geführte, erfolg-
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reiche Praxis wird in der Regel einen
Nachfolger finden.

Wie sehen Sie als Experten den Ansatz
von Gesundheitsminister Bahr, via Be-
zuschussung aus dieser Krise zu gelan-
gen?
Herr Hantschke: Grundsätzlich ist das
GKV-VSG ja als Antwort auf die aktu-
ellen Tendenzen im Gesundheitswe-
sen gedacht. Es geht mehrheitlich um 
drohenden Ärztemangel, Überalterung
der Gesellschaft und der Ärzteschaft,
veränderte Patientenbedürfnisse und
die veränderten beruflichen Präferen-
zen des ärztlichen Nachwuchses. Die
Schwerpunkte liegen hierbei auf Rege-
lungen zu neuen Versorgungsstruktu-
ren, zu sektorübergreifenden Verzah-
nungsinitiativen und zu Vergütungs-
regelungen. Das alles soll künftig die
flächendeckende, wohnortnahe Ver-
sorgung gewährleisten. Grundsätzlich
sind diese ersten Schritte zu begrüßen.
Wichtig wird aber sein, dass für alle
Leistungssektoren gleiche Anforderun-
gen hinsichtlich Zugangsmöglichkei-
ten, Leistungsinhalten, Qualitätsanfor-
derungen und Honorarumfang gelten.

Ein Weg aus der Krise ist für jeden ein-
zelnen Arzt gesehen die stetige Weiter-
bildung. Die Punkteregelung zusammen
mit der wirtschaftlichen Herausforde-
rung ist sicher eine Doppelmotivation.
Was sind denn in diesem Kontext der
Fortbildung Ihre nächsten Planungen?
Frau Szameitat: Wir werden diese er-
folgreiche Reihe auch in 2012 ganzjährig
weiterführen, und wir sind froh, für das
kommende Jahr wieder Herrn Kock als
Hauptreferenten gewonnen zu haben.
Herr Kock: Die Freude ist ganz auf mei-
ner Seite, die Inhalte werden wir zusam-
men noch konkret auf die einzelnen Ziel-
gruppen verifizieren. Klar wird es auch
Wiederholungen zu 2011 geben, aber die
Teilnehmerzahl ist eben begrenzt und
nicht alle Interessierte konnten an den
diesjährigen Terminen teilnehmen. So
bekommt jeder noch eine Chance, diese
Fortbildung zu besuchen.

Wie ist denn abschließend die Meinung
der Expertenrunde zu einer wirtschaft-
lichen Prognose für Heilberufe?
Herr Hamelmann: Das geplante GKV-
VSG sieht moderate Honorarerhöhun-

gen in Höhe von 1,25 Prozent, einen
Strukturfonds gegen Unterversorgung
und Zuschläge für besonders förde-
rungsfähige Leistungen und Praxen vor.
Grundsätzlich ist das eine positive Ent-
wicklung – allerdings ist sie nicht eins
zu eins auch auf die Gewinnsituation
der Heilberufler übertragbar. Schließ-
lich steigen die Praxiskosten an. Und die
Gesundheitsleistungen werden durch
die immer älter werdende Gesellschaft
immer stärker in Anspruch genommen.
Darüber hinaus stehen 2011 bzw. 2012
auch die Reform der GOÄ und GOZ ins
Haus. Hier hoffen die Ärzte und Zahn-
ärzte auf eine überfällige Erhöhung der
Vergütung bei Privatpatienten und bei
Selbstzahlern. Im zahnärztlichen Be-
reich gilt das zunehmend auch für GKV-
Patienten, die jenseits ihres GKV-Fest-
zuschusses zu Selbstzahlern werden. 
Herr Jansen: Im Apothekenbereich müs-
sen wir vor allem abwarten, wie sich 
die Neuregelung der Großhandelsver-
gütung, die für 2012 geplant ist, aus-
wirkt und welche zusätzlichen Belas-
tungen hierdurch auf die Apotheken zu-
kommen. Auch die Verhandlungen zum
GKV-Abschlag 2009 und 2010 können
für die Apotheker noch zu nachträgli-
chen Kosten führen. Gerade vor diesem
Hintergrund wird es umso wichtiger,
dass sich die Heilberufler eine Strategie
erarbeiten, wie sie auf die Herausforde-
rungen der Zukunft reagieren wollen.
Anders formuliert: Dem unternehme-
risch orientierten Heilberufler gehört
die Zukunft. Und in diesem Zusammen-
hang ist es sinnvoll und auch notwendig,
sich gezielt weiterzubilden. 

Stillstand ist also zusammenfassend ge-
sagt der Feind des Erfolges; so wie Wis-
sensdurst, Know-how und Fortbildung
heute mit die wichtigsten Komponenten
sind, sich in dem stetig steigenden Wett-
bewerb zu behaupten. Ich bedanke mich
für dieses Expertengespräch.

kontakt.
Kock & Voeste Existenzsicherung für
die Heilberufe GmbH
Kantstraße 44/45, 10625 Berlin
Tel.: 0 30/31 86 69-0
E-Mail: info@kockundvoeste.de
www.kockundvoeste.de

Semperdent GmbH
Tackenweide 25 
46446 Emmerich

Tel. 02822. 98 1070
Fax 02822. 99 209
info@semperdent.de

pay less. 
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Schritt 2
Lenken der Aufmerksamkeit auf das
Ein- und Ausatmen
Nehmen Sie nun, immer noch mit ge-
schlossenen Augen, einen langsamen,
tiefen Atemzug durch Ihre Nase und 
atmen langsam durch Ihren Mund wie-
der aus. Lassen Sie Ihren Atmen nun in
dieser Art fließen und nehmen jeden
Atemzug wahr. Einatmen durch die
Nase, ausatmen durch den Mund. Auch
hier wird Ihre Aufmerksamkeit von 
aufkommenden Gedanken abgelenkt
werden. Tun Sie das Gleiche wie in der
ersten Übung: Nehmen Sie diese Ab-
lenkung einfach wahr und lenken Sie
Ihre Aufmerksamkeit wieder auf das
Einatmen durch die Nase und das Aus -
atmen durch den Mund. Bewerten Sie
sich nicht mit Gedanken wie „andere
können das besser“ oder „ich kann mich
nicht gut konzentrieren“ oder „ich ma-
che das falsch“. Wenn diese Gedanken
aufkommen, dann nehmen Sie diese
einfach als das wahr, was sie sind: 
Gedanken. Stattdessen nehmen Sie ein-
fach wahr und lenken sich dann selbst

zu Ihrer Atmung zurück. Führen Sie 
diesen zweiten Schritt der Übung für
Entspannung und mentale Stärke für
drei bis fünf Minuten durch.

Schritt 3
Der innere Ort der Stille
Immer noch mit geschlossenen Augen,
suchen Sie nun in sich, in Ihrem Inne-
ren, einen Ort der Stille auf. Von diesem
Ort aus beobachten Sie Ihre Gedanken.
Nehmen Sie einfach wahr, welche Ge-
danken kommen und gehen. Beobach-
ten Sie, von welchen Gedanken Sie mit-
gerissen werden und kehren auch hier
immer wieder an Ihren inneren Ort der
Stille zurück. Vielleicht werden Sie fest-
stellen, dass Ihre Gedanken tatsächlich
von alleine kommen und von alleine ge-
hen und sie nur dann bei Ihnen bleiben,
wenn Sie sie festhalten. Finden Sie im
Laufe des täglichen Übens heraus, ob
Gedanken von sich aus dazu neigen, in
einem friedlichen, ständigen Fluss oder
Kreislauf zu sein. Nur wenn Sie einen
Gedanken festhalten, werden Sie von
ihm mitgerissen und das kann an-

strengend sein. Sobald Sie selbst einen
Gedanken loslassen, fühlen Sie sich
wohler. Probieren Sie, all das von Ihrem
inneren Ort der Stille zu beobachten.
Führen Sie auch diesen dritten Schritt
der Übung für drei bis fünf Minuten
durch. Es ist nicht wichtig, wie oft Sie
abgelenkt werden. Es ist wichtig, die
Übungen durchzuführen. Nehmen Sie
sich die Zeit für sich und trainieren Sie 
jeden Tag. Wenn Sie einmal einen Tag
nicht trainieren, bewerten Sie sich nicht,
sondern nehmen es einfach wahr und
trainieren am nächsten Tag. Anfangs
reichen diese sechs bis zehn Minuten
vollkommen aus. Nach ungefähr zwei
Wochen können Sie die Zeit verlängern,
beispielsweise auf zehn Minuten pro
Übung. Nach weiteren zwei Wochen
können Sie probieren, jeden Schritt 
30 Minuten zu üben. Wählen Sie eine
Zeit, die Ihnen gut tut. Vergleichen Sie
nach Ihrem Training Ihr Befinden mit
dem Befinden vor dem Training. Sie
werden feststellen, dass Sie sich ruhi-
ger, kraftvoller und entspannter fühlen.
Wenn es Ihnen gelingt, sich entspannt
auf Ihre Atmung zu konzentrieren, wird
es Ihnen auch besser gelingen, sich auf
Ihre Ziele in beispielsweise einem Ge-
spräch zu konzentrieren. Sie bleiben 
locker, entspannt, wach und haben da-
bei das im Fokus, was Ihnen wichtig ist.

Praxistipp
Nutzen Sie die verkürzte Übung als
Blitz-Vorbereitung. Wenn Sie vor einem
wichtigen Gespräch aufgeregt sind oder
sich über jemanden aufgeregt haben
und es gleich ansprechen wollen, ist es
für gute Ergebnisse wichtig, mental ge-
lassen und ausgeglichen zu sein. Hier-
für gehen Sie die drei Schritte durch –
einfach pro Schritt eine Minute!
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kontakt.
Christian Bremer
BREMER Coaching und Training
Stapelbachweg 16a
40625 Düsseldorf
Tel.: 02 11/30 17 61 88
www.christian-bremer.de

Optimierungsberatung+
EFFIZIENZ STEIGERN

Weitere Informationen auf:
www.kockundvoeste.de

Ihr Praxisalltag und Privatleben leiden 
unter dem zu hohen Stress des 
Praxisalltags? Wir helfen Ihnen, 
der Hektik mit Erfolg die Stirn 
zu bieten. Die Kock und Voeste 
GmbH steht für Ihre Existenz-
sicherung und ist bundesweit 
mit über 6.000 erfolgreichen 
Mandaten Marktführer der 
Existenzberater für Heilberufler. 
Wir sind für Sie da, wenn es heißt, 
Ihre Praxis auf Erfolgskurs zu bringen 
oder zu halten. Einfach, ertragreich und 
erschwinglich. Von der Gründung bis zur 
geglückten Abgabe. Setzen Sie auf uns, zum Beispiel, wenn
Sie Ihre Praxisabläufe verbessern wollen. Optimierungsbera-
tung für Praxen ist unser Spezialgebiet. Wir freuen uns 
darauf, auch Ihnen helfen zu können.
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