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Liebe Leserinnen und Leser,

wohl noch nie in der Geschichte der ambulanten
Pflege- und Betreuungsdienste gab es eine so
dustere Bestandsaufnahme. Ratlosigkeit und fast
schon Verzweiflung sind zu sehen.

L, Wir haben keine Lust mehr“, so konnte man den
Zustand der Branche zurzeit betiteln.

Aber das sollten wir nicht zulassen! Das Bild, das
wir erkennen und zeichnen, ist relativ einheitlich.
Uberall, in Deutschland, egal wohin man sieht:
Zunehmende Personalnot, hohe Ausfalle beim
Personal, Touren werden geschlossen, Annahme-
stopps flir neue Kunden verhangt, zuriickgehende
Renditen und seit Jahresanfang deutlich sinkende
Betriebsergebnisse.

Die Aussichten auf einen Blackout oder auf die
wahrscheinlich anstehende, groRte Wirtschafts-
krise sind zudem nicht sehr beflligelnd. Wie sollen
Pflegedienste in solch einem Umfeld agieren?

Ja, sie (oder Sie!) missen tatsachlich aktiv
handeln und sollten bitte nicht nur erleiden und
ertragen, was da so auf uns zukommt. Wir haben
- so finde ich - eine Verpflichtung, verantwortlich
zu handeln und unseren Beitrag zu leisten, wenn
es schon die Politik nicht tut.

Diesen schwermutigen Themen und Fragen
widmen wir uns in dieser Ausgabe. Das Schwerste
haben wir vermutlich noch vor uns. Doch ich bin
immer schon ein positiver Mensch und versuche
gerade deshalb, konstruktiv und positiv an die
Dinge heranzugehen. Alle Schatten, die wir sehen,
bringen auch die Chance, sich wieder dem Licht
zuzuwenden. Wir brauchen verschiedene Szena-
rien, um eine Vorstellung davon zu bekommen,
was auf uns zukommen konnte. Und dann entwi-
ckeln wir Strategien. Und Losungen!

So einfach seheich das.

Und bitte, bedenken Sie/wir: Ambulante Pflege-
dienste sind immer systemrelevant und werden es
bleiben. Es wird immer Wege geben.

Herzlichst

Thomas SieRegger

Die Lage der ambulanten Dienste ist dramatisch. n

Zuerst analysieren wir den Status Quo. Dann kommt
die Erkenntnis. Ziel ist es, zukiinftige Betriebsergeb-
nisse wieder zu stabilisieren und perspektivisch neues
Wachstum zu erzeugen. Thomas SieRegger zeigt mit
seinem 4-Phasen-Modell den Weg auf, bewusst und ziel-
orientiert aus dem Hamsterrad auszusteigen.

Kerstin Pleus setzt wieder ihre PDL Luise Glick ein, um
mit ihr zusammen ganz pragmatisch deutlich zu machen,
wie Veranderungen konkret und SMART im ambulanten
Pflegedienst umgesetzt werden konnen. Dazu braucht es
einen Plan, eine Idee, und das Wissen um den Weg.

Christian Loffing gibt Beispiele, wie Sie sich als Pfle-
gedienstleitung in diesen stlirmischen Zeiten gegen-
Uber lhren Mitarbeitern verhalten kénnen. Er zeigt an
Beispielen auf, wie Sie berechenbar werden, wie Sie
wertschatzend Kritik anbringen und wie Sie in diesen
schwierigen Zeiten formulieren.

Peter Wawrik sieht, wie sich in dieser Zeitenwende
neben den Risiken und unter den sich verschlechternden
Rahmenbedingungen auch Chancen ergeben konnen.
Durch seine Marktanalyse kann sowohl das eigene Leis-
tungsspektrum reflektiert als auch das der Mitbewerber
analysiert werden.

Unsere +++ Rubriken

Kennzahl des Monats
Der Anteil ,gemischter Hausbesuche*
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Krisen - Strategien - Losungen
Raus aus der Krisenbewaltigung, rein in die Gestaltung der Zukunft

mbulante Pflege und

Betreuungsdienste erleben

eine Zeitenwende. Wohl noch
nie wurde der Markt der ambulanten
Pflege und Betreuungsdienste so auf
und durchgerittelt wie seit fast 3
Jahren. Diese Zeit hat Spuren hinter-
lassen und wir haben das Schwierigste
mit Sicherheit noch vor uns. Wir
zeigen die aktuellen Entwicklungen
und Trends und analysieren sie, um
zum Schluss aufzuzeigen, welche
Losungsansatze es gibt.

Ambulante Pflegedienste sind und
werden auch in Zukunft immer
systemrelevant bleiben. Deshalb wird
es Losungen geben miissen.

Teil 1 = Analyse der
Herausforderungen

PDLs miissen ,,zurzeit“ in die
Pflege, auf Tour gehen

In sehr vielen Pflegediensten duRern
die Leitungskrafte, dass sie ,,zurzeit”
in die Pflege gehen ,miissen”, sie
fuhlen sich regelrecht dazu gendtigt.
Doch auf die Nachfrage, was denn
,zurzeit“ bedeutet, heilt es oft ,,oh,
das geht schon seit Uber einem Jahr

“

SO

Es gibt in vielen Pflegediensten keine
aktiven Losungsansatze, um aus
diesem Hamsterrad herauszukommen.
Teilweise scheint es sogar, als ob der
Gang in die Pflege, in eine Tour, eine
Flucht ist.

Krankheitsquoten so hoch wie noch nie
Im Frihjahr und Frihsommer
des Jahres 2022 waren die

Krankheitsquoten in den ambulanten
Pflegediensten wohl so wie noch nie.
Genau betrachtet war vieles jedoch
auf die ,positiven“ Corona-Testungen
und auf die Quarantane zurickzu-
fuhren. Diese hohen Ausfallzeiten
gefahrdeten in vieler Hinsicht die
Betriebe, teilweise konnten Kunden
nicht versorgt werden und Einsatze
mussten abgesagt werden. Krank-
heitsquoten von 20% bis 40% der
Mitarbeiterschaft waren keine
Seltenheit. Solange getestet wird, ist
abzusehen, dass diese Wellen immer
wieder kommen werden, wenn auch
hoffentlich nicht mehr so hoch.

Der zunehmende
Pflegefachkraftemangel

Dass es einen Pflegefachkrafte-

mangel gibt und dass ,gute” Betreu-
ungskrafte fehlen, wissen wir schon
seit langerem, aber dieser Trend hat

Altersaufbau

2022

sich noch einmal verscharft und wird
noch deutlicher. Mit einem Blick in
die Zukunft auf die demografische
Entwicklung wird deutlich, dass dies
wohl noch so weitergehen wird.

Demografische Entwicklung als
Herausforderung

Nehmen wir an, das Durchschnitts-
alter der Pflegebedirftigen, die von
ambulanten Diensten versorgt werden,
betragt 80 Jahre, und das Durch-
schnittsalter der Mitarbeiter 48 Jahre,
so sehen wir an dieser dynamischen
Vorausrechnung, das es zu weiter
steigendem Pflegebedarf kommen
wird, und auf der anderen Seite das
Potential an méglichen neuen Mitar-
beitern geringer wird. Das was wir
zurzeit als Problem erleben, wird sich
die nachsten 10 - 20 Jahre noch weiter
verscharfen.

Altersaufbau
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Der Kampf um Mitarbeiter

Es wird immer deutlicher, dass ein
regelrechter ,Kampf“ entbrennt. In
diesem Wetteifer um Mitarbeiter
mussen Arbeitsplatze deshalb
zukUnftig attraktiver gestaltet werden.
Innerhalb der Pflege stehen die
ambulanten Dienste unter anderem

in Konkurrenz zu Krankenhausern,
Wohngemeinschaften, stationaren
Pflegeeinrichtungen, Tagespflegen
oder Angeboten im Betreuten Wohnen,
aber auch zu anderen Berufsfeldern.
Denn auch in anderen Branchen fehlt
es massiv an Personal, bei der Bahn,

in der Gastronomie, usw. Fachkrafte
fehlen auch in anderen Bereichen.
Uberall erleben wir derzeit erste
Einschrankungen bei Dienstleistungen
und in anderen Geschaften, und alle
scheinen zu hoffen, dass es wieder
besser wird. Von alleine wohl nicht.

Mitarbeiter sind aus der Arbeitswelt
verschwunden, und viele fragen sich:
Wo sind sie hin? Es ist zu vermuten,
dass sie in krisensichere Arbeitsplatze
abgewandert sind oder sie haben ganz
aufgehort zu arbeiten? Wir wissen es
nicht.

Die Umsatze gehen zuriick

Im Herbst 2022 merken erste Pflege-
dienste, dass es einen Rlckgang gibt
bei der Inanspruchnahme von Sach-
leistungen, meist mit dem Verweis auf
gestiegene Energiekosten oder die
Inflation. Die anstehende Wirtschafts-
krise wird dabei noch gar nicht in die
Uberlegungen miteinbezogen. Insbe-
sondere bei den Pflegegraden 2 und 3
wird ersichtlich, dass hier gespart wird
und anstatt dessen die Entlastungs-
leistungsleistungen und die Verhin-
derungspflege als (scheinbar kosten-
freier) Ersatz gewahlt werden. Dabei
ware es gerade ein wichtiger Ansatz,
Uber Beratung Uber eine hohere
Ausschopfung der Sachleistungen

zu besseren Betriebsergebnissen zu
kommen.
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Tarifbindung und steigende Kosten

Die neue Tarifbindung und die damit
einhergehenden Kostensteigerungen
erfordern eine hohere Transparenz in
der eigenen Darstellung von Kosten
und Ertragen. Stark steigende Lohne
und Gehalter bedingen neue Vergu-
tungsverhandlungen mit den Kassen,
bei denen transparente und belastbare
Zahlen vorgelegt werden mussen.
Doch es ist absehbar, dass diese stark
steigenden Personalkosten zu einer
Schmalerung von gewohnten Renditen
fuhren, insbesondere bei privaten
Pflege- und Betreuungsdiensten.

Pflegedienste werden immer groer

Ambulante Pflege- und Betreuungs-
dienste sind sehr unterschiedlich nach
Tragerschaft und GroBenkategorien
am Markt. Sie entwickeln sich weiter
dynamisch.

Vor allem folgend angefihrte Entwick-
lungen sind bei der Betrachtung der
Pflegestatistiken der Jahre 1999 -
2019 zu beobachten.

1.) Sehr kleine, kleine und mittelgroBe
Pflegedienste sind mit abneh-
mender Tendenz Uberwiegend bei
den privaten Tragern, wahrend
groBe und sehr groRe Pflege-
dienste bis zu 62% bei den Wohl-
fahrtsverbanden angesiedelt sind.

2.) 81% der Pflegedienste haben unter
100 Pflegebedurftige also zirka
unter 140 Kunden! Wobei genau
diese groRen Pflegedienste, die

Pflegestatistik 2019

Pflegedienste tGber 100 Kunden,
in den letzten 20 Jahren in der
Anzahl um 4.000 Pflegedienste
gestiegen sind. Es sind genau die
Pflegedienste, die eher am Markt
Uberleben.

3.) Pflegestatistiken der Jahre 1999 -
2019 (welche hier in dieser Darstel-
lung nicht zu sehen sind) zeigen,
dass die Anzahl der privaten
Pflegedienste weiter leicht steigt,
sie machen zirka 2/3 aller 15.000
Pflegedienste aus. Die Anzahl der
Pflegedienste der Wohlfahrtsver-
bande stagniert.

4.) Das Wachstum bei den privaten
Pflegediensten ist starker als
bei den Pflege- und Betreuungs-
diensten der Wohlfahrtsverbande.

Private Pflegedienste geben auf
oder verkaufen sich unter Wert

Zirka 3.000 bis 5.000 Inhaber/-

innen von ambulanten Pflege- und
Betreuungsdiensten werden in den
nachsten funf bis zehn Jahren den
Besitzer wechseln. Die Frage ist,
finden sie Kaufer oder werden inner-
halb der Familie Gbernommen oder an
Mitarbeiter Uibergeben - oder geben
sie auf? Noch ist nicht absehbar, was
mit all diesen Pflegediensten passiert.
Tatsachlich ziehen sich seit Anfang
des Jahres 2022 sowohl nationale als
auch internationale Investoren fast
komplett zuriick aus Deutschland
und kaufen fast keine Pflegedienste
mehr. Der Wert und die Preise flr
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Pflege- und Betreuungsdienste sinken
rapide. Kaum jemand traut sich,
Pflegedienste zu Gbernehmen mit all
dem vorhandenen Personal und den
entstehenden Kosten. Verkannt wird,
dass ambulante Pflegedienste grund-
satzlich systemrelevant sind und auf
Dauer bestehen missen.

Die Inflation macht zusatzlich zu
schaffen

Die Inflation steigt weiter und ist nicht
vollumfanglich eingepreist in den
neuen Vergltungen beziehungsweise
wurde in den Vergltungsverhand-
lungen nicht angemessen berlck-
sichtigt. Nachverhandlungen sind
notwendig. Ein Ende der Inflationsent-
wicklung ist noch nicht abzusehen.
Zudem fragen sich manche Menschen,
ob der eigene Warenkorb starker
betroffen ist als der offiziell verwen-
dete Warenkorb fir die Messung der
Inflationsrate.

Blackout!

Im Winter 2002/ 2023 droht womog-
lich ein Blackout, ein Stromausfall
Uber mehrere Tage. Nichts geht mehr,
kein Telefon, kein Computer, kein
flieBend Wasser, kein Telefon, keine
Heizung, kein Computer, einfach
nichts. Die wenigsten Pflege- und
Betreuungsdienste sind darauf
vorbereitet. Im Kontext mit der fort-
geschrittenen Digitalisierung droht ein
Desaster. Es missten jetzt dringend
Notfallpléane entwickelt werden,

» welche Kunden mit Prioritat zu
versorgen sind,

» welche Mitarbeiter zur Verfligung
stehen,

» und welche MaBnahmen notwendig
sind, um eine Minimalversorgung zu
gewahrleisten.

Corona ist (eigentlich) vorbei

Corona belastete im Hinblick auf die
Erlose die Pflege- und Betreuungs-
dienste erstaunlicherweise nur flr
kurze Zeit zirka Marz bis Mai 2020,
war aber in dieser Hinsicht nie exis-
tenzgefahrdend. Was sich bei den

Prozessen innerhalb der Dienste gean-
dert hat und im Umgang miteinander
unter den Mitarbeitern und gegeniber
Kunden steht auf einem anderen Blatt.
Eigentlich konnte man zu einem neuen
,Normal“ zuriickkehren. Die ,,Reste”
von Corona sind drohende Betre-
tungsverbote wegen der Impfpflicht.
Diese schweben immer noch wie ein
Damoklesschwert tGber manchen
Pflegediensten und gefahrden somit
den Bestand, vor allem in den neuen
Bundeslandern. Wiirden die Betre-
tungsverbote durchgesetzt, missten
viele Pflege- und Betreuungsdienste
schlieBen, die Versorgung konnte
zusammenbrechen. In manchen
Regionen fehlt nur noch ein Tropfen,
um das Fass zum Uberlaufen zu
bringen.

Die ,,neue Normalitat“

Durch die CoronamaRnahmen und
durch entsprechende Sicherheits-
vorkehrungen hat das Betriebsklima
massiv gelitten und bestimmte,
existenziell wichtige Prozesse
wurden nicht wieder in Gang gesetzt:
Dienstbesprechungen, personliche
Erstgesprache vor Ort, personliche
Beratungsgesprache nach § 37 Abs.
3 SGB Xl vor Ort, Pflege- und Doku-
mentationsvisiten, Mitarbeiterjahres-
gesprache und so weiter.

Viele dieser frihen selbstverstandli-
chen Prozesse und Verfahrensweisen
werden jetzt seit ihrem Aussetzen
nicht in vollem Umfang wieder zurlick-
geflihrt. Dadurch gehen zum Beispiel
wichtige Informationen verloren,

wie sich der Leistungsumfang bei
Kunden verandert hat, und vor allem,
das Betriebsklima leidet darunter.
Mancherorts lasst sich aber auch
feststellen, dass aus ,,Bequemlich-
keit“ bestimmte Dinge nicht mehr neu
begonnen oder neu weiterentwickelt
werden.

Der kontraproduktive Rettungsschirm

Den Pflegediensten, die unter den
Rettungsschirm gefllchtet sind, geht
es tendenziell eher nicht so gut, sie
haben sich an die Ertrage gewohnt,

die sie nicht selbst erwirtschaften
mussten. Diese Dienste kommen
schwer wieder zurlick in die ,neue
Normalitat“ und fassen nicht richtig
FuB. Nebenbei bemerkt gibt es gar
nicht so viele Pflegedienste, die
bezliglich der Einnahmen, basierend
auf dem Referenzmonat von Januar
2020, tatsachlich den Rettungsschirm
nutzten. Lediglich im Kontext mit den
Hygieneartikeln und entsprechenden
SchutzmaBnahmen lieBen sie sich die
Kosten erstatten.

Die anstehende Wirtschaftskrise

Unter anderem durch die Kriegssank-
tionen steht die groRte Wirtschafts-
krise seit dem Zweiten Weltkrieg
bevor, uns Blirgern, der Wirtschaft und
den Pflege- und Betreuungsdiensten.
Zusammen mit der neuen Tarifbin-
dung und den damit verbundenen
hoheren Kosten fir dies zu hunderten
Aufgaben von Pflegediensten. Viele
fahlen sich reglementiert, und in ihrer
unternehmerischen Freiheit einge-
schrankt. Oder einfach ausgedrickt,
viele haben einfach ,keine Lust

mehr*. Sie wollen ihren Pflegedienst
aufgeben, den sie urspringlich einmal
verkaufen wollten. Nun werden sie
eines Tages , die Tlre zuschlieBen®,
wenn es keine Mitarbeiter mehr gibt,
so originale Aussagen von Inhaber/-
innen von ambulanten Pflegediensten.

Die drohende Wirtschaftskrise wird
auch das Inanspruchnahmeverhalten
der Kunden massiv andern, und die
dann moglicherweise arbeitslos
gewordenen pflegenden Angehorigen
werden versuchen, noch mehr als
zurzeit schon, die Geldleistungen in
Anspruch zu nehmen, so dass den
Pflegediensten mehr oder weniger nur
noch die schweren Pflegen und die
Behandlungspflege bleiben. Genau die
Leistungen, die nicht so lukrativ sind.

Konstruktiv bleiben und versuchen,
die Zukunft zu gestalten

Wie soll man bei all den Entwick-
lungen konstruktiv bleiben?

Es besteht dringender Bedarf fur
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1.) eine Reflexion oder Analyse der
Geschehnisse

2.) fur eine neue Orientierung
3.) fir die Definition von neuen Zielen.

Das ist strategische Entwicklung,
nur so konnen Losungen gefunden
werden.

Teil 2 = Losungsansatze

Zunachst einmal: Pflege- und Betreu-
ungsdienste sind systemrelevant! Der
Gesetzgeber wirde und kénnte nie
auf Dauer die Dienste alleine lassen.
Das kann man als Lichtblick sehen,
durchaus. Nichtsdestotrotz missen
Sie zunachst einmal die anstehenden
schwierigen Zeiten Giberstehen und
sollten irgendwie optimistisch bleiben
- oder zumindest konstruktiv. Das
Wichtigste ist es, aus dem Hamsterrad
herauszukommen, in dem sich viele
Pflegedienste zurzeit befinden. Ein
erster Losungsansatz, der hier skiz-
ziert werden soll.

Es gilt

a) die Realitat zu akzeptieren,

b) nicht zu klagen, und anstatt
dessen

c) das Mogliche anzubieten und zu
gestalten

Unabadnderliches akzeptieren und
lernen damit umzugehen

Mit bestimmten neuen Rahmen-
bedingungen missen Pflege- und
Betreuungsdienste lernen zu leben.
Dass Krankheitsquoten in Zukunft
weiter schwanken werden, muss wohl
in gewisser Weise akzeptiert werden.

An den wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen, an steigenden Kosten
und an auf uns hereinbrechende
Krisen werden wir nicht direkt etwas
andern konnen. Aber wir missen uns
darauf einstellen. Was werden wir tun,
wenn es denn so kommt? Haben wir
fur diese Szenarien entsprechende
Losungen? Wenn nein, dann missen
wir sie jetzt skizzieren. Wir missen
uns wieder die Luft verschaffen,

uns auf die wichtigen Dinge zu
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konzentrieren und wir diirfen dabei die
neuen Ziele, die wir definieren, nie aus
den Augen verlieren.

Was nicht akzeptiert werden kann
und was Sie tun konnen

Nicht akzeptiert werden kann, dass
die Pflegedienstleitung weiter in

die Pflege geht. Hier miissen aktiv
Losungen gefunden werden, um den
Leitungsaufgaben wieder gerecht zu
werden.

Beim zunehmenden Pflegefach-
kraftemangel und dem Suchen nach
,guten” Betreuungskraften vor dem
Hintergrund der demografischen
Entwicklung, missen wir neu Uber die
Gestaltung der Touren- und Personal-
Einsatz-Planung nachdenken. Notge-
drungen werden dann eben Behand-
lungspflege-Touren aufgemacht, es
verbleiben Touren fir zeitintensive
Einsatze, und moglicherweise ist es
sinnvoll, von Leistungskomplexen auf
Zeitleistungen umzusteigen. Heraus-
fordernd ist es jedoch, wenn dadurch
nicht mehr so viele Kunden versorgt
werden kdnnen wie bisher.

Weniger Kunden + mehr Umsatz

In irgendeiner Form muissen sich
ambulante Pflegedienste entscheiden,
welche Kunden in Zukunft Gberhaupt
noch in welchem Umfang versorgt
werden kdnnen. Das ist eine riesen-
grofRe Verantwortung, der sich die
Pflegedienste stellen missen.

Kontinuierliche Beratung ist der
Ansatz fur die neue Gestaltung und
fur umfangreichere Angebote fir die
Leistungserbringung. Dem Sparen und
Hamstern von Seiten der Kunden muss
entgegengewirkt werden.

Wir konnen hier nicht alle oben ange-
sprochenen Herausforderungen mit
Losungsansatzen skizzieren. Wir
greifen einen Ansatz als Beispiel
heraus, wie Sie innerhalb von 3
Monaten aus dem Hamsterrad
kommen, um dann ganz bewusst

» die Zahl der Kunden

» den Umsatz pro Kunden

» die Zeit pro Hausbesuch

» und eine bessere Ausschopfung der
Sachleistungen

in den Griff zu bekommen und gleich-
zeitig dafir zu sorgen, dass die
Pflegedienstleitung nicht mehr in die
Pflege gehen ,muss*.

Stringente
Organisationsentwicklung

Viele Pflege- und Betreuungsdienste
»~Sschwimmen*® gerade. Die Situation ist
auBerst angespannt. Hohe Kranken-
stande treffen auf personelle Schwie-
rigkeiten und trotzdem eine weiterhin
hohe Nachfrage. Das Hamsterrad!

Die Zeit, die man nicht hat, muss ganz
bewusst geschaffen werden, sonst
werden Sie immer wieder von den
neuen Ereignissen und Katastrophen
des Alltags eingeholt.

Phase 1= Erkenntnis

Sie versorgen ziemlich viele Kunden, in
unserem Beispiel bis zu 130, das ist in
vielerlei Hinsicht zu viel. lhre Kunden
machen relativ wenig Umsatz. Der
durchschnittliche Umsatz pro Kunde
betragt 520 € pro Monat. Sie haben
relativ viel Arbeit mit der Organisation,
der Planung, der Kontrolle und der
Abrechnung der Leistungen. Insbe-
sondere der SOLL-IST-Vergleich im
Rahmen der Touren - und Personal-
Einsatz-Planung kommt jedoch zu
kurz, Sie haben keine Kontrolle mehr!
Problem erkannt.

Phase 2 = Annahmestopp und
Abbau der Zahl der Kunden

Erstens: Ganz bewusst sollten

Sie die Zahl der Kunden abbauen,
keine neuen annehmen oder nur
noch solche, welchen Sie sich nicht
erwehren kénnen.

Zweitens: Auch vorhandene Kunden
sollten dahingehend analysiert
werden, ob sie noch weiter versorgt
werden wollen, wenn Sie lhnen ein
neues angepasstes Angebot vorgelegt
haben. Dazu missen alle von lhnen

als kritisch eingestuften Kunden



neu besucht werden, und hinsichtlich
ihres Leistungsspektrums neu beraten
werden.

Durch neu abgeschlossene oder
geanderte Vertrage steigt in Phase 2
der Umsatz auf 600 € pro Monat pro
Kunde. Ihr Potential sind die wegfal-
lenden Kunden und der Riickgang in
der absoluten Zahl der Kunden.

Phase 3 = Stagnation und
Personalaufbau

Nach dem Abbau schlieBt sich eine
bewusst gestaltete Phase der Stagna-
tion an.

» Die Anzahl der versorgten Kunden
bleibt weitgehend gleich.

» Sie versuchen, neue Mitarbeiter zu
gewinnen oder bei den vorhandenen
Mitarbeitern mehr Stunden zu

Anzahl

bekommen.

» Weiterhin konsequent in der Ableh-
nung neuer (kleiner) Anfragen sein
und bei vorhandenen Kunden den
Leistungsumfang ausbauen.

Die Personalzusammensetzung muss
gegebenenfalls angepasst werden.
Diese Phase hat keine bestimmte
Dauer, sie sollte so lange fortgesetzt
werden, bis es Moglichkeiten gibt,
durch weiteres Personal in Phase 4
einzusteigen.

In Phase 3 steigt der Umsatz pro
Kunde weiter auf 650 € pro Monat.

» Sie nehmen weiterhin nur noch
Kunden an, die eine Perspektive auf
eine Versorgung mit Pflege haben.

» Die Hauswirtschaft sollte eine eher
untergeordnete Rolle spielen.

Kunden Phasen einer gesteuerten Reorganisation

130

125

120 °
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Bleiben Sie konsequent in der Auswahl
lhrer Kunden, und behalten Sie den
Umsatz, den Sie zuvor auf 650 €
gesteigert haben, bei.

Phase 4 = Langsames
Wachsen nach den personellen
Moglichkeiten

Nachdem
» Sie Kunden abgebaut haben,

» Sie Leistungsumfange gesteigert
haben,

» es lhnen gelungen ist, neues
Personal zu finden oder vorhan-
denes Personal mit Stunden aufzu-
stocken,

kénnen Sie die Anzahl der Kunden -
im Rahmen der eigenen personellen
Moglichkeiten - langsam wieder stei-
gern, aber bitte ohne dass der Umsatz
pro Kunde wieder sinkt.

Die Darstellung zeigt auf, welche
Phasen Sie bewusst durchlaufen
sollten.

» Phase 2 dauert 3 Monate,

110  Phase1 Phase 2 1 Phase 3 1 Phase 4 » Ph 3 l . Stig ist
Erkenntnis Bewusster Abbau | Bewusste Stagnation | Langsames Wachstum ase S solange wie es notig Ist,
105« Viele Kunden mit « Analyse der Kunden « Stabilisierung und Festigung des « Langsam steigende Anzahl der aber nicht lénger als 6 Monate.

relativ wenig Umsatz neuen Auswahlverfahrens und

1

1

1

1

]

1

1

| - neue Angebote
100 = Viel Arbeitund 1

1

1

1

1

1

1

1

1

t

- vereinzelt Kiindigung

Kunden im Rahmen der personellen

der Beratung hinsichtlich neuer Méglichkeiten

Organisation bisheriger Vertrage Kunden ) « Kritische Priifung bei der Aufnahme » Phase 4 weist in die Zukunft und
95« Leitung ,muss zurzeit' « Zeitlicher befristeter « Personalrestrukturierung neuer Kunden . L. .

in die Pflege gehen Die Leitung ,geht nicht mehr in die hat im Prinzip keine festgelegte
90« Keine Zeit* fir nichts « Leitung zieht sich aus Pflege”

Pflege zuriick Dauer.

« Umsatz pro Kunde steigt
bis 600 € pro Monat

85+ Umsatz pro Kunde
=520 € pro Monat

» Umsatz pro Kunde steigt weiter
bis 650 € pro Monat

+ Umsatz pro Kunde bleibt bei

650 € pro Monat Wenn alles klappt.
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Thomas SieBegger

Darstellung: Die 4 Phasen der Reorganisation eines Pflegedienstes

SIEREGGER auf facebook

SieBegger SozialManagement
Eine Seite von Thomas SieBegger

SieBegger + Wawrik Management GmbH

» Unternehmensperspektiven fir ambulante
Pflege- und Betreuungsdienste und Tagespflegen
Eine Seite von Thomas SieBegger + Peter Wawrik

» eine Internet-Seite fur Leitungskrafte und fir
Geschaftsfihrungen von ambulanten Pflege- und
Betreuungsdiensten

Verwaltung optimieren im ambulanten Dienst
Eine Seite von Helge Ogan + Thomas SieBegger

PDL Management

» Die neue kostenfreie Fachzeitschrift mit wert-
vollem Praxiswissen mit Thomas SieBegger
+ weiteren Autoren

» die erste Internet-Seite Deutschlands, speziell
fiir Verwaltungskrafte in ambulanten Pflege- und
Betreuungsdiensten




Kerstin Pleus

Dortmund
Email:

pflege@kerstinpleus.de
Web: www.kerstinpleus.de

Organisationsberaterin, Krankenschwester, Sozialarbeiterin, MDK-Gutachterin,
Pflegedienstleitung, Business-Coach, Systemische Organisationsentwicklerin

Auf die Fiihrungskraft kommt es an!

or dem Hintergrund der

aktuellen Marktentwicklung

und den taglichen
Herausforderungen in der ambu-
lanten Pflege wei ,Luise Glick“
(Pflegedienstleitung; siehe auch
PDL-Management Ausgabe 6
,Change - den Veranderungsprozess
gestalten®) nicht wo ihr Kopf steht.
Nach dem Motto ,heute geplant,
morgen verworfen” fihlt sich Luise
Glick wie in einem Hamsterrad. |hr
Alltag ist bestimmt von ,Reagieren”
und nicht von ,aktivem Agieren”.

,Wie kann es mit dem Pflegedienst
Uberhaupt noch weitergehen? Wir
bendtigen Personal”.

, Wir kbnnen und vor lauter Kundenan-
fragen kaum retten”.

,Der Medizinische Dienst kann sich
jeden Tag anmelden, das Thema Quali-
tdtsmanagement hat in den letzten
Monaten geschlummert®.

,Jeden Tag kommt was Neues rein,
immer ist irgendetwas, wann schaffe
ich es endlich, meine Aufgaben zu
erledigen?*

Das Jahr nahert sich dem Ende und
Luise Gluck nimmt sich die Zeit, die
ersten 10 Monate des Jahres zu reflek-
tieren und macht sich Gedanken Utber
notwendige Veranderungen, die sie
im neuen Jahr planvoll und nachhaltig
angehen mochte. An ihrer Vision, den
Pflegedienst gemeinsam mit ihren
glicklichen Mitarbeitenden erfolg-
reich weiterzuentwickeln, mochte sie
festhalten.
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Schritt 1: Luise Gliick hélt an ihrer
Vision fest und nimmt sich Zeit, um
auf der Metaebene zu reflektieren

Metaebene oder auch Vogelpers-
pektive genannt, meint:

Die Metaebene ist die zweite
Ebene, also eine Ubergeordnete
Sichtweise, in der Strukturen,
Gesprache mit Abstand betrachtet
werden. Im Ubertragenen Sinne
wird nun von oben auf das
Geschehen geschaut. Kenn-
zeichnend fir die Metaebene ist
der sachliche Ton des Gesprachs
(im Kontext von Konflikten). Die
Emotionen haben sich abgekuhlt.

Gemeinsam mit den fur den Pflege-
dienst entscheidenden Personen,
arbeitet sie an der Vision, den Zielen
und an den daraus abzuleitenden
Strategien.

Schritt 2: Zielerreichung mit der
SMART-Methode

Um realistische Ziele richtig zu formu-
lieren und zu erreichen wendet sie

die SMART-Methode an. Laut Formel
dieser flnfstufigen Strategie miissen
die Ziele spezifisch, messbar, attraktiv,
relevant und terminiert sein - kurz:
SMART.

Die SMART-Methode ist ein einfaches
Werkzeug zur Zielformulierung.

Erst wenn alle Kriterien umgesetzt
sind, wird die SMART Methode erfolg-
reich genutzt. Diese Methode wird oft
in Unternehmen angewandt, um Ziele
zu formulieren, sie zu evaluieren und
in MaBnahmen umzusetzen.

Beispiel:

Luise Glick und ihr Team haben das
Ziel formuliert: ,,Wirtschaftlicher
Erfolg durch Ertragssteigerung“

» Spezifisch
S « Ziele so konkret und spezifisch wie méglich formulieren
* Messbar

J\jJ « Qualitative und quantitative MessgroRen bestimmen

» Attraktiv

_,'-\ » Das Ziel ist angemessen und attraktiv fiir alle Beteiligten
* Realistisch

J':g  Das Ziel kann mit den vorhandenen Strukturen realistisch erreicht werden
* Terminiert

—J" * Das Ziel ist zu einem bestimmten Zeitpunkt erreichbar

Abbildung: SMART-Methode


http://pflege@kerstinpleus.de 
http://www.kerstinpleus.de

Spezifisch

Spezifisch sind Ziele wenn sie
eindeutig definiert werden. Alle
Details sollten unmissverstandlich und
konkret in einem Satz zusammenge-
fasst werden.

Beispiel spezifisch: Der Pflege-
dienst erzielt eine Umsatzsteigerung
pro Kunde. Das Ziel wird mithilfe

der weiteren Kriterien der SMART
Methode noch spezifischer.

Messbar

Im kiinftigen Rickblick soll die Errei-
chung des Ziels sich bewerten lassen.
Es werden quantitative und qualita-
tive Kriterien formuliert, um das Ziel
messbar zu machen. Es muss festge-
legt sein, dass sich die Zielerreichung
objektiv beurteilen lasst.

Beispiel messbar: Der Umsatz pro
Kunde liegt bei 600 €.

Eine quantitative Uberprifbare Kenn-
zahl (600) wird festgelegt.

Attraktiv

Ein Ziel muss fir alle Mitarbeitenden
attraktiv und akzeptabel sein. Es wird
immer positiv und mit aktiven Verben
formuliert. Das, was mit dem Ziel
erreicht wird, soll fir alle eine positive
Erfahrung sein.

Beispiel Attraktiv: Der Umsatz pro

Abbildung: Beratungspotentiale

Auswertung fir das Jahr

Kunde liegt bei 600 €, die Umsatz-
steigerung soll moglichst aus allen
Bereichen (SGB X| + SGB V + Privat-
zahler) erzielt werden. Die Riickmel-
dungen zu den Dienstleistungen sind
durch alle Mitarbeiter wichtig und
unabdingbar.

Ein Interesse an den mitarbeiterorien-
tierten Rickmeldungen macht das
Ziel attraktiv und motiviert das Team,
dem Leitungsteam Rickmeldungen zu
geben.

Realistisch

Ein Ziel muss sich realistisch erreichen
lassen, damit alle auch motiviert sind,
daran mitzuarbeiten. Um ein groReres
Ziel zu erreichen, lassen sich vorab
realistische kleinere Ziele formulieren.
Andererseits sollten Ziele auch eine
Herausforderung sein. Hier gilt es
auch, Ressourcen und Kompetenzen
richtig einzuschatzen

Beispiel Realistisch: Luise Gliick
erstellt eine Ubersicht. Die Kunden
werden je nach Umsatz bzw. Bera-
tungspotenzial sortiert und in einem
Ranking gelistet.

Terminiert

Ziele lassen sich kontrollieren, wenn
ein Zeitpunkt fur ihre Erreichung
vereinbart wird. Bei Formulierung des
Ziels wird ein konkreter Zeitpunkt

bestimmt, an dem es erreicht sein soll.

Beispiel terminiert: Der Pflegedienst
verzeichnet 120 Kunden. Luise Gliick
und ihr Team terminiert 10 Kunden pro
Monat.

Schritt 3: Nicht reden - machen!

Luise Glick hat sich fest vorge-
nommen, die vereinbarten Ziele,
gemeinsam mit ihrem Team umzu-
setzen bzw. zu erreichen. Nur, wie
schafft sie es, dass sie Hindernisse
Uberwindet bzw. unter unglinstigen
Rahmenbedingungen ihre Ziele auch
wirklich umsetzt?

,Der Wert einer Idee liegt in der Umset-
zung ‘. Ob ich Unternehmer, Fihrungs-
kraft oder Elternteil bin. Immer wieder
kommt es im Leben darauf an, dass
wir die Dinge tun, die wir uns vorge-
nommen haben. Ob wir Lust haben
oder nicht. Von Menschen, die das tun
sagt man, sie hatten eine besonders
groe Willenskraft bzw. Willensstarke.

Kerngedanke der Umsetzungskom-
petenz: Was nutzen exzellente Fahig-
keiten, Fachkenntnisse und ehrgeizige
Ziele, wenn sie in der Praxis nicht in
Resultate umgesetzt werden? Eine
Losung liefert das Konzept der Umset-
zungskompetenzen (Fachbegriff
Volition oder Willenskraft).

Potentiale im Jahr 2022 fir die 1) Pflegegrade im Rahmen der Pflegeversicherung

Namen der Kunden
(mit Pflegegraden
Nr. von 1 bis 5)

Kurze Anmerkungen

004/|Kerstin Pleus 5 2.095€ 50 € 2% +2.045€
001|Thomas SieRegger 3 1.363€ 400 € 29% +963 €
002|Prof. Dr. Loffing 2 724 € 240 € 33% +484 €
003|Peter Wawrik 4 1.693€ 1.700¢€ 100%

+24.540€ 1
+11.556€ 2
+5.808€ 3

4

Hinweis: Diese EXCEL-Dateiist auf der Internet-Seite https://pdl-management.de unter ,Downloads + Verdffentlichungen” kostenfreizum Download verfigbar.
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Willenskraft (Volition) auch Willens-
starke genannt, ist die Fahigkeit,
Motive, Winsche und Ziele in
Resultate (Erfolge) umzusetzen.
Deshalb bezeichnet man sie auch als
Umsetzungskompetenz.

Wissenschaftliche Studie zu diesem
Thema haben ergeben, dass es

nicht visionare oder charismatische
Eigenschaften sind, die auBerge-
wohnlich erfolgreiche Unternehmer
und Manager auszeichnen, sondern
die Fahigkeit, Ziele und Motive in
Resultate umzusetzen, und das auch
unter unglinstigen Umstanden. Diese
Umsetzungsstarke (Volition) besteht
aus funf erlernbaren Kompetenzen:

1.) Fokussierung der Aufmerksam-
keit auf das Wesentliche wissen,
worauf es ankommt und fokus-
sieren ihre Aufmerksamkeit auf
das Wesentliche, statt sich zu
verzetteln.

2.) Emotions- und Stimmungsma-
nagement (Energie mobilisieren)
steuern ihre Gefuhle so effizient,
dass sie emotionale Belastungen
schnell Uberwinden, statt darunter
zu leiden. AuRerdem konnen sie
sich selbst und Andere in eine gute
Stimmung versetzen, die die Arbeit
erleichtert.

3.) Selbstvertrauen und Durchset-
zungskraft (Erfolgserlebnisse)
starken regelmaRig die Basis ihres
Selbstvertrauens und konnen sich
wirksam durchsetzen.

4.) Vorausschauende Planung und
kreative Problemlosung haben
mehr praktische Intelligenz
(Cleverness), mit der sie Probleme
und Risiken kreativ bewaltigen.

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin
durch tieferen Sinn der Leistung
wissen, warum sie arbeiten,
erkennen also den tieferen Sinn
in ihren Aufgaben und konnen
dadurch sich selbst und andere
begeistern und ,,mitziehen®.

Auf Basis dieser wissenschaftlichen
Erkenntnisse kann man WILLENS-
KRAFT trainieren.

PDL Management November 2022

Herausragende Leistungen sind nicht
primar die Folge einer auBergewohn-
lichen Anstrengung, sondern das
Ergebnis einer intelligenten Entwick-
lung dieser Fahigkeiten. Wenn man die
Motivation mit einem Motor vergleicht,
dann ist die Volition der dazu notwen-
dige Treibstoff (oder Strom).

Mit anderen Worten: Willenskraft
ist positive Energie; sie ist wesent-
lich machtiger als negative Energie,
die sich aus Angsten oder (3uReren)
Zwangen speist.

Schritt 4: So starken Sie lhre
Umsetzungskompetenz

Die Umsetzungskompetenz
(Willenskraft oder Volition)

lasst sich auf wenige konkrete
Verhaltensgrundsatze im Alltag redu-
zieren. Dieser Praxisbezug ist bei der
Motivation kaum moglich, weil Motive
i.d. R. wesentlich abstrakter sind und
am Anfang der Handlungskette liegen,
die zu Ergebnissen flhrt.

Diesen Prozess bezeichnet man auch
als Selbstregulation. Und das ist das

eigentliche Erfolgsgeheimnis heraus-
ragender Personlichkeiten.

Die Metapher: ,,Der Wille versetzt
Berge“, ist Ihnen sicherlich bekannt
und meint: Man kénne alles im Leben
erreichen, man miisse es nur wollen.

Besonders wichtig ist dabei der
Aspekt, dass umsetzungsstarke
Menschen ihre Gedanken, Geflihle
(Motive), Aktivitaten (Handlungen)
und den Erwerb relevanten Wissens
(bewusst) durch ihren Willen steuern.

Ohne diesen Willen, verliert der
Mensch an Handlungsfreiheit, er wird
passiv, planlos, lasst sich treiben, ist
leicht verfihrbar und verliert schlieR-
lich an Selbstachtung. Die Folge ist
Abhéangigkeit von untergeordneten
Antrieben, von Suggestionen, Grup-
penstimmungen, eigenen Verstim-
mungen, von primitiven Nahzielen, von
Gerlichten und Zank.

Folglich ist es notwendig, Willens-
starke durch das tagliche Prakti-
zieren einer Uberschaubaren Anzahl
von Verhaltensgrundsatzen zu

Aufgabe 1:

Nehmen Sie jetzt eine Selbsteinschatzung auf einer Skala von 1 - 10 vor:

1.) Fokus

2.) Stimmungsmanagement

3.) Selbstvertrauen/Durchsetzung

4.) Planung und Problemlosung

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin

Aufgabe 2:

In welchem Bereich wollen Sie sich verbessern und warum?

Grund fiir die Verbesserung

1.) Fokus

2.) Stimmungsmanagement

3.) Selbstvertrauen/Durchsetzung

4.) Planung und Problemlosung

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin




10

trainieren, insbesondere die Verhal-
tensweisen, bei denen sich erfolg-
reiche von erfolglosen Menschen am
starksten unterscheiden.

So empfahl schon O.S. Marden 1920 in
seinem Buch folgendes:

,Du musst jeden Morgen mit dem
Entschluss aufstehen, dass heute
irgendetwas besser werden muss im
Vergleich zu gestern®.

Ubertragt man diesen Gedanken auf
heute, muss man vor allem an kontinu-
ierlichen Veranderungen der Verhal-
tensgewohnheiten arbeiten.

Es liegt an uns selbst, wie wir diese
Erkenntnisse in Taten umsetzen und
diese zur Gewohnheit machen.

Luise Glick nimmt sich vor, ihre
Verhaltensgewohnheiten zu reflek-
tieren und an diesen zu arbeiten.
Zum Beispiel mochte Luise Glick
ihre Energie auf klar definierte Ziele
lenken!

Im ersten Schritt hat Luise Glick ganz
klar die Ziele definiert. Der Pflege-
dienst erzielt eine Umsatzsteigerung
pro Kunde.

Kerstin Pleus

Beratung | Coaching | Seminare

Beraterin fiir Pflegeeinrichtungen
CottastraBe 14 | 44265 Dorfmund

1:0151 61812813

pflege@kerstinpleus.de
www.kerstinpleus.de

Jeden Morgen nimmt Luise Gllck sich
5 Minuten Zeit, um sich diesem Ziel
klar zu werden und fragt sich dann,
was kann ich heute tun, um meinen
Fokus darauf zu lenken, dem Ziel ein
Stlck naher zu kommen, bei dem was
ich tue.

PDL-Management-Tipp:

Frage dich bei jeder Arbeit, die du
anfangen willst: ,Gehort das zu
meinen Aufgaben und bringt mich
das, was ich jetzt tute meinem Ziel
naher?“

Machen
Sein lassen.

Wenn Ja:
Wenn Nein:

In der taglichen Arbeit stellt Luise
Gluck immer wieder fest, wie unter-
schiedlich die Menschen sind. Die zu
pflegenden Menschen, die Angeho-
rigen, die Mitarbeiter oder Kollegen
haben unterschiedliche Werte, es kann
zu Missverstandnissen kommen oder
Erwartungen werden geweckt, die
jedoch nicht erfillt werden. Wir gehen
immer wieder davon aus, dass unsere
Werte auch fir alle anderen genauso
gelten und diese auch alle kennen. Das
ist leider nicht der Fall.

-

Luise Glick mochte ihre eigenen
Werte erkennen, bestimmen und die
der anderen wahrnehmen. Sie nimmt
sich Zeit fur ,,Welche Werte sind mir in
meinem Leben und bei meiner Arbeit
wichtig? Und erstellt eine Liste:

»

»

»

»

Ich will helfen

Ich will, dass man sich auf mich
verlassen kann

Ich méchte anderen Menschen
mit Wertschatzung und Respekt
begegnen

PDL-Management-Tipp:

Im Alltag kann es helfen, wenn wir
uns die unterschiedlichen Werte
bewusst machen und fiir andere
Werte sensibel bleiben. Wenn wir
versuchen, eine gute Balance zu
finden, statt darauf zu bestehen,
was richtig oder falsch ist.

Liebe Leser, ich winsche lhnen immer
eine gute Balance und maximalen
Erfolg bei lhrer Zielerreichung und
beim ,Versetzen von Bergen®.

Kerstin Pleus

i

=g A\
»Pflege p{b ©55 F.c)aa Jestaltent

Beratung | Prozessbegleitung | Coaching | Seminare

3
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IHR TEAM

Thomas SieRegger

Dipl.-Kfm., Organisationsberater und Sachverstandiger
fiir ambulante Pflege- und Betreuungsdienste
Hamburg + Langenargen

WORKSHOP | KONZEPTION | ENTWICKLUNG

Kontakt: privatzahler@siessegger.de

®00c000c000000000000000000000000000 00

Anette Klein

Diplom-Grafikerin & Projektleiterin
liber 25 Jahren Berufserfahrung
Hamburg & Budapest

DESIGN | PROJEKTLEITUNG | DRUCK

Kontakt: kontakt@anetteklein.com

®00c000c000000000000000000000000000 00

Hans-Georg Lipp

Organisationsberater und Coach fiir
Einrichtungen der Pflege und der Jugendhilfe
Bremen

VERKAUFSTRAININGS | COACHING

Kontakt: hgl@hansgeorglipp.de

®00c000c000000000000000000000000000 00

Kerstin Pleus

Systemische Organisationsberaterin, MDK-Gutachterin,
PDL, Business-Coach, DGQ- Auditorin

Dortmund

IMPLEMENTIERUNG | FACHLICHE BEGLEITUNG

Kontakt: pflege@kerstinpleus.de

HAND IN HAND

ZUM PRIVATZAHLERKATALOG
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Email:
Web:

Dr. Christian Loffing

Diplom-Psychologe mit dem Schwerpunkt Arbeits-, Organisa-
tions- und Personalpsychologie in Pflegeeinrichtungen
Eckernforde, Essen, Berlin

christian@loffing.com
www.loffing.com

lhre Mitarbeiter beobachten Sie Tag fiir Tag
Seien Sie berechenbar und lhre Mitarbeiter sind zufrieden

assend zum Hauptthema

dieser Ausgabe fallen mir

direkt zahlreiche personliche
Krisen genauso wie Krisen in den von
mir begleiteten Pflegediensten ein.
Interessant ist dabei jedoch, dass es in
allen Fallen mit der richtigen Strategie
auch Losungen gegeben hat. Dies
haben Sie als Pflegedienstleitung
sicherlich zurtickblickend auch schon
oft erlebt.

Ein wichtiges Hilfsmittel ist dabei
grundsatzlich die Beeinflussung

des eigenen Mindsets. Ist die Krise
ein riesiges, scheinbar unlosbares
Problem oder betrachten Sie diese als
Herausforderung? Letzteres hilft bei
der Uberwindung und entspricht dem
eigentlichen Ursprung des Wortes
Krise. Der Ursprung des Wortes
~Crisis“ bedeutet Ubersetzt soviel wie
Wendepunkt. Und wenn Sie nun den
Begriff Krise in Wendepunkt Uber-
setzen, dann kriegt dieser doch direkt
eine viel positivere Bedeutung.

Als Personalpsychologe kiimmere

ich mich ganz haufig um verzwickte
Situationen im Team. Meist harmo-
nieren dabei Team und Fihrungskraft
nicht mehr. Manchmal ist es sogar so
schlimm, dass das Team schon den
Kopf der Pflegedienstleitung fordert
und man nicht mehr miteinander
spricht. Das geht so natUrlich nicht
lange gut und von selbst heilt so etwas
auch nicht.

Erst vor einigen Wochen hatte ich eine
solche Situation und die Gesprache
mit den Mitarbeitern verdeutlichten,
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dass die betroffene Pflegedienstlei-
tung sich oft unberechenbar verhalten
hat. Das sollte Ihnen besser nicht
passieren!

Ihre Mitarbeiter folgen lhnen lieber,
wenn diese Sie als ,,gute Pflege-
dienstleitung erleben

Ilhre Mitarbeiter sind auf Sie und lhre
konkreten Flhrungshandlungen ange-
wiesen. Sie geben die Richtung vor
und teilen mit, was zu tun ist. Das ist in
der Regel auch gar nicht das Problem,
sondern die Art und Weise, wie dies
geschieht. In der nachfolgenden

Tabelle habe ich Ihnen die Klassiker
beschrieben, wie Sie fir lhre Mitar-
beiter berechenbar bleiben.

Naturlich sind wir als Fihrungs-
krafte keine Roboter. Da geht also
auch schon einmal etwas schief.
Aber entscheidend ist, dass wir dies
wenigstens wahrnehmen. Denn so
kdnnen wir uns, wo es notwendig ist,
auch mal entschuldigen. Das rechnen
auch lhre Mitarbeiter Ihnen hoch an.
Zumindest wenn Sie sich nicht jeden
Tag gleich mehrmals entschuldigen
mussen.

Beispiel zur Umsetzung: Das macht Sie berechenbar

Problem

So geht es besser...

Sie haben sich geargert und
sind schlecht gelaunt. Das
kriegen nun auch lhre Mitar-
beiter ab

v' Sagen Sie sich, dass lhre Mitar-
beiter nichts mit Ihrem Arger zu
tun haben. Dem entsprechend
durfen diese auch nicht die
schlechte Laune abkriegen.

v" Wenn Sie das nicht hinkriegen
und lhre Mitarbeiter die
schlechte Laune bemerken, dann
teilen Sie wenigstens den Grund
mit. So entstehen keine komi-
schen Gerlichte.

lhre Mitarbeiter haben den
Eindruck, dass Sie jemanden
bevorzugen

v' Ganz haufig tritt dies bei
Dienst- und Urlaubsplanen auf.
Lassen Sie sich hier jedoch nicht
angreifbar machen. Werten Sie z.
B. die Anzahl der Wochenenden
aus und zeigen Sie auf, dass
niemand bevorzugt wird.



mailto:christian%40loffing.com?subject=
http://www.loffing.com
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Beispiel zur Umsetzung: Das macht Sie berechenbar

Problem

So geht es besser...

Sie sind mit einem Mitarbeiter
befreundet und dieser wird
angeblich besser behandelt

v Priifen Sie dies fur sich, denn es
kann gut sein, dass der Vorwurf
der Mitarbeiter begriindet ist.
Menschen die wir mégen, behan-
deln wir auch besser. Ricken Sie
dies wieder gerade und behan-
deln Sie lhre Mitarbeiter grund-
satzlich alle gleich.

lhre Mitarbeiter sagen, dass
Sie heute so und morgen so
sind

v Uberlegen Sie woran das liegt.
Fahren Sie etwa auch manchmal
schon schlecht gelaunt zur
Arbeit? Mir geht das jeden-
falls schon mal so. Aber bevor
ich ins Bliro gehe sage ich mir
noch einmal, dass es heute ein
guter Tag wird und lachle dabei.
Das schittet direkt die richtige
Portion an Gliickshormonen aus.

Angst darf niemand vor lhnen haben

Noch ein Hinweis, falls Sie bislang
nicht ganz Gberzeugt sind: Unbe-
rechenbarkeit im Verhalten der
Pflegedienstleitung erzeugt Angst
und Angst ist ein ganz schlechter
Motivator. Man folgt Ihnen viel eher,
wenn man Sie jeden Tag klar und
berechenbar erlebt.

Kontern Sie gekonnt - Ein bisschen
Strategie und Sie werden nicht
gleich tiberrumpelt

Vielleicht haben Sie diese Situation
auch schon einmal erlebt: Da sind Sie
in einer heiBen Diskussion und man
versucht Sie immer wieder mit mehr
oder wenigen guten Argumenten zu
Uberrumpeln. Wenn Sie hier nicht
Uberzeugen, dann haben Sie schnell
verloren. Aber was soll man nur tun,

Formulierungshilfen: So verschaffen Sie sich Zeit

Behauptung eines Mitarbeiters

Formulierungshilfe

,Der Urlaubsplan ist einfach
ungerecht!”

v" ,Wenn ich Sierichtig verstehe,
dann sind Sie mit der Planung der
Urlaube nicht zufrieden?*

v ,Wo stimmt der Urlaubsplan denn
lhrer Meinung nach nicht?“

v',Bitte erklaren Sie mir genau, was
Sie mit ungerecht meinen.”

v',Da binich nun aber Gberrascht.
Wir hatten doch eigentlich alles
geklart, oder was meinen Sie
genau?”

wenn einem zunachst nichts einfallt?
Dann brauchen Sie eine besondere
Form der kommunikativen Selbst-
verteidigung. Diese zeige ich lhnen
nachfolgend anhand einer Diskussion
Uber den Urlaubsplan.

Tipp: AuBern Sie Kritik im
Mitarbeitergesprach und nicht
offentlich

Akute Probleme mit einem
Mitarbeiter klaren Sie nach

dem 4-Augen-Prinzip in einem
Mitarbeitergesprach. Selbst
wenn Sie in diesem Gesprach
sehr argerlich tGber das Verhalten
eines Mitarbeiters sprechen, so
darf eine konstruktive Losung nie
fehlen. Und ganz wichtig: Nach
dem Gesprach arbeiten Sie wieder
normal miteinander zusammen.
Sonst unterstellt man Ihnen, dass
Sie nachtragend sind.

Mit Nachfragen beim Gespréachs-
partner gewinnen Sie wertvolle Zeit

Auch in einer heiBen Diskussion
erwartet niemand von lhnen als
Pflegedienstleitung, dass sie sofort
ein Gegenargument parat haben.
Ganz im Gegenteil sollten Sie sogar
darauf achten, dass Sie nicht sofort
antworten, denn sonst geht eins |hrer
wirklich guten Gegenargumente im
Eifer des Gefechts im schlimmsten
Fall verloren. Verschaffen Sie sich erst
einmal ein wenig Zeit zur Klarung und
zum Nachdenken!

Mit diesen Nachfragen verschaffen
Sie sich nicht nur wertvolle Zeit,
sondern klaren auch den Sachverhalt.
Antworten Sie sofort, konnen Sie nur
verlieren. Denn nicht immer stimmt
die Behauptung eines Mitarbeiters.
Dadurch, dass Sie sofort gegen-
argumentieren, schenken Sie dem
Argument des Mitarbeiters vor allen
anderen Mitarbeitern Glauben, obwohl
die Behauptung mitunter Unsinn ist.
In der zuvor beschriebenen Formulie-
rungshilfe binden Sie den Mitarbeiter
konkret ein.

PDL Management November 2022



Behauptung

Formulierungshilfen: So tiberfiihren Sie eine nicht haltbare

Behauptung eines Mitarbeiters

Formulierungshilfe

,...der Urlaubsplan ist doch an
ganz vielen Stellen ungerecht!”

v" ,Herr Mdller, Sie missen mir
schon genau sagen, was nicht
stimmt!“

v',lch mochte mir das gerne mit
lhnen noch einmal gemeinsam
anschauen und prifen! Wo sollen
wir anfangen?“

,Hier z. B. ..., da hatte ich doch
auch gerne Urlaub gehabt.”

v',Aber wir haben doch schon vor
einigen Jahren geregelt, wie wir
mit den Urlauben in den Sommer-
ferien umgehen! Dem hatten Sie
damals auch zugestimmt!“

v',Sie hatten aber doch die Moglich-
keit gehabt, mit einer Kollegin oder
einem Kollegen Uber einen Tausch
der Urlaubszeit nachzudenken.
Haben Sie da mal nachgefragt?“

Formulierungshilfen: Bieten Sie etwas an

Behauptung eines Mitarbeiters

Formulierungshilfe

,Glucklich bin ich mit dem Plan
dennoch nicht!“

v'Herr Muller, was konkret wirden
Sie sich denn wiinschen? Aber
bitte denken Sie daran, dass dies
realistisch sein muss.”

v",Was halten Sie von folgendem
Vorschlag...?“

Mit gezielten Nachfragen
entkraften Sie so manches
Argument

Wenn |hr Mitarbeiter genau berichten
soll, was denn eigentlich das Problem
ist, dann konnen Sie die Behauptung

auch Uberprifen. So manche Behaup-
tung und manches Argument bricht da
schon von selbst wieder zusammen.

Eine erlebte Ungerechtigkeit
lhrer Mitarbeiter entspricht nicht
immer einer wirklich vorhandenen
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Ungleichbehandlung. Aber dennoch
ist sie da und macht unzufrieden.
Deshalb ist das Nachfragen eine ganz
entscheidende Fihrungsaufgabe.
Denn Sie konnen dadurch wieder eine
objektiv wahrgenommene Gerechtig-
keit herstellen.

Vielleicht haben Sie zum Schluss
sogar noch ein gutes Angebot in der
Hinterhand

Kommunikative Selbstverteidigung
heiBt also nicht, dass Sie sofort immer
ein Gegenargument haben mussen.
Ganz im Gegenteil, Sie brauchen
lediglich eine rhetorische Strategie. Zu
dieser zahlt in dem hier beschriebenen
Fall auch ein zum Schluss eventuell
noch vorhandenes Angebot, um die
Wogen zu glatten.

Bis zum Schluss haben Sie in diesem
Fall wertschatzend gehandelt. Fir
den am Ende formulierten Vorschlag
haben Sie sich durch Ihre Nachfragen
genlgend Zeit verschafft.

Auch an dieser Stelle méchte
ich Ihnen wieder eine kostenlose
Sprechstunde anbieten. Wenden
Sie sich mit Ihrem Anliegen zu
dieser Thematik gerne an

christian@loffing.com

und ich melde mich zeitnah bei
Ihnen. Gerne konnen wir auch
ein professionelles Coaching
vereinbaren.

Ich freue mich auf lhre
Kontaktaufnahme!

Christian Loffing

SieRegger
I Wawrik

Management GmbH

Beraten, bewerten, begleiten.

Unternehmensperspektive
firambulante Pflege- und Betreuungsdienste
und Tagespflegen

Siellegger

I Wawrik

Management GmbH

Am Kanzleramt Thomas SieBegger Peter Wawrik
Rahel-Hirsch-StraBe 10 Mobil +49 1712019092 Mobil +49 171 2019091
10557 Berlin siessegger@sw-management.de wawrik@sw-management.de
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Seminare mit Christian Loffing

Service GmbH
Erfolgreiche Fiihrung

Umgang mit Demotivation und kontraproduktivem Arbeitsverhalten

Der Erfolg eines Unternehmens wird primar durch die dort beschaftigten
Mitarbeiter bestimmt. Fihrungskrafte haben in diesem Zusammenhang den
Auftrag, Motivation und produktives Verhalten zu fordern. Da Motivation und
Produktivitat jedoch keine Selbstverstandlichkeiten sind, werden konkrete
FUhrungsinstrumente bendétigt, mit denen ein Filhrungserfolg erreicht werden
kann.

Immer wieder kommt es in Unternehmen zu bewussten kontraproduktiven
Verhaltensweisen von Mitarbeiter (Diebstahl, Missbrauch von Ressourcen,
unzuverlassige Anwesenheit etc.). Diese Verhaltensweisen konnen den Erfolg
eines Unternehmens nachhaltig geféahrden. Hier werden vor allem praventive
MaRBnahmen benotigt.

In diesem Seminar werden konkrete Flihrungsinstrumente zur Forderung der
Motivation und Produktivitat sowie zur Vermeidung kontraproduktiver Verhal-
tensweisen erarbeitet und bewertet.

Referent:

Dipl.-Psych. Prof. Dr.
Christian Loffing, Honorar-
Professor, Fachbuchautor
und Berater im Gesundheits-
wesen, Eckernforde

Seminardauer:
10:00 bis 17:00 Uhr | 1 Tag

Seminargeblihr:
330.- € (netto)

Termin und Ort:

29. Marz 2023 in Berlin
5. September 2023 in Koln

Weitere Informationen zu den Inhalten finden Sie durch einen Klick auf den nebenstehenden Punkt. Hier geht es auch
. direkt zur Anmeldung - oder unter: https://www.bfs-service.de/Seminare/erfolgreiche-fuehrung.html

Service GmbH

Mitarbeitergewinnung und -bindung in der Pflege
Fach- und Fihrungskrafte gewinnen und binden

Wichtiger als je zuvor wird es fur Unternehmen in der Pflege, passende Fach- und
FUhrungskrafte zu gewinnen und zu binden. Nur durch systematisches Vorgehen
besteht auch in Zukunft die Chance, sich auf dem Arbeitsmarkt zu behaupten.
Hierfir ist es notwendig, die eigene Arbeitgebermarke eindeutig zu definieren und
mit zielgruppenspezifischen Marketingmanahmen neue Mitarbeiter anzuziehen.
Eine starkere Bindung dieser ist bereits mit relativ wenig Aufwand moglich, wenn
man die richtigen Anséatze in den erforschten sieben Erfolgsbereichen verfolgt.

Auszige aus dem Inhalt:

» Grundbausteine und Erfolgsfaktoren von Arbeitgebermarke, Employer Bran-
ding und Personalmarketing in der Pflege

» Aufbau und Entwicklung einer eigenen Arbeitgebermarke

» wirkungsvolle Instrumente und MarketingmaRnahmen fur die Gewinnung
neuer Mitarbeiter

» Kennenlernen der sieben Erfolgsfaktoren der Mitarbeiterbindung und
Moglichkeiten der Implementierung im eigenen Unternehmen

Referent:

Dipl.-Psych. Prof. Dr.
Christian Loffing, Honorar-
Professor, Fachbuchautor
und Berater im Gesundheits-
wesen, Eckernforde

Seminardauer:
10:00 bis 17:00 Uhr | 1 Tag

Seminargebiihr:
330.- € (netto)

Termin und Ort:
11. September 2023 in Berlin

Weitere Informationen zu den Inhalten finden Sie durch einen Klick auf den nebenstehenden Punkt. Hier geht es auch
‘ direkt zur Anmeldung - oder unter: https://www.bfs-service.de/Seminare/mitarbeiterbindung-in-der-pflege-76.html
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Service GmbH

Mitarbeitergewinnung und -bindung in der Pflege

Fach- und Fihrungskrafte gewinnen und binden Referenten:
Sie sind in eine Fiihrungsposition aufgestiegen Christian Koch, Diplom-Kaufmann,
oder werden dies in nachster Zeit tun? Fachautor und Unternehmensberater

flr soziale Dienstleistungsunter-
nehmen und Nonprofit-Organisa-
tionen: www.npoconsult.de, Bonn

Der Aufstieg in eine Flihrungsposition beinhaltet ganz neue Anforderungen: Der
Steuerberater bespricht mit Ihnen gemeinnttzigkeitsrechtliche Probleme, Sie sollen
mit einer Leitungskraft wegen massivem Fehlverhaltens ein Personalgesprach fiihren,
fur die nachste Kostensatzverhandlung missen Sie die Erlossituation der betroffenen
Kostenstellen verstehen, der Betriebsrat zogert beim Abschluss einer Betriebsverein-
barung, ein wichtiger Beleger wirft lhnen eine Verletzung von Sorgfaltspflichten vor,
das ehrenamtliche Aufsichtsgremium mochte Jahresabschluss und Wirtschaftsplan mit
lhnen erortern und bei alle dem sollen Sie sich noch Gedanken Uber die langfristigen
Organisationsziele fur die nachsten zehn Jahre machen.

Thomas von Holt, Rechtsanwalt und
Steuerberater, Bonn

Dipl.-Psych. Prof. Dr. Christian
Loffing, Honorar-Professor, Fach-
buchautor und Berater im Gesund-
Nicht alle Fragestellungen sind ganzlich neu fir Sie, aber oft fehlen systematische heitswesen, Eckernforde
Grundlagen und die Sicherheit, auf welche Punkte es in der Praxis ankommt.
Prof. Dr. Klaus Schellberg,
Diplom-Kaufmann, Professor fir
Betriebswirtschaftslehre fiir Sozial-
1. Strategisches und operatives Controlling Wie kann ich meine Organisation kurz- unternehmen an der Evangelischen
und langfristig erfolgreich steuern? Hochschule Nirnberg, Unterneh-
mensberater xit GmbH, Fachautor
(Jahresabschluss, Finanzierung

In der BFS Managementwoche werden lhnen in finf Themenblécken kompakt die wich-
tigsten Aspekte erfolgreichen Managements einer Nonprofit-Organisation vermittelt.

2. Jahresabschluss und Finanzierung Woran erkenne ich eine kritische Vermégens-
situation und wie stelle ich jederzeit sicher, dass ausreichend finanzielle Mittel zur

Verfligung stehen? .
Seminardauer:

3. Fuhrung und Personalentwicklung Wie kann ich gute Mitarbeiter/innen erfolg- Sonntag, 17:00 Uhr bis Freitag, 12:30
reich fihren und an das Unternehmen binden? Uhr|5 Tége §

4. Recht und Steuern Wie gehe ich konstruktiv mit Rechtsfragen um und was sollte
ich unbedingt Gber Gemeinnitzigkeit und Arbeitsrecht wissen? Seminargebiihr:

5. Risiko- und Qualitatsmanagement Wie organisiere ich meinen Betrieb so, dass mir 1.890.- € (netto)

bedrohliche Haftungsrisiken erspart bleiben und ich Tag flir Tag bessere Ergebnisse .
erziele? Termin und Ort:

- . I . 7.-12. Mai 2023 in Berlin
Profitieren Sie von der langjahrigen Berufserfahrung und Branchenkenntnis der Referenten 15. - 20. Oktober 2023 in Berlin

Weitere Informationen zu den Inhalten finden Sie durch einen Klick auf den nebenstehenden Punkt. Hier geht es
‘ auch direkt zur Anmeldung - oder unter: https://www.bfs-service.de/Semin