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Versorgungsangebote den Marktbediirfnissen anpassen
Ein Umdenken ist erforderlich

Versorgungsangebote sollten sich nicht an den Moglichkeiten des Anbieters, sondern
an den Beduirfnissen des Marktes orientieren. Dafiir sollte der Pflegemarkt verstarkt die
Menschen in den Blick nehmen — diejenigen, die versorgt werden genauso wie die, die
Versorgung leisten. So lautet das Fazit eines Fachkongresses.

DR THOMAS HILSE

Dusseldorf 7/ Neben den grofien
Marketingthemen Differenzierung,
Positionierung und Markenbildung
war die Arbeitgeberattraktivitat
das Schwerpunktthema des 2. Fach-
kongresses Marketing fiir Senio-
reneinrichtungen”, veranstaltet in
Disseldorf von den Management-
und Kommunikationst
Hilse:Konzept wund LO.EWissen
GmbH. Die Referenten verdeut-
lichten, dass die Pflegebranche in
nahezu allen Bereichen umdenken
miisse. Versorgungsangebote soll-
ten sich nicht an den Méglichkeiten
des Anbieters, sondern an den Be-
diirfnissen des Marktes orientieren.
Zudem erfordere der bereits beste-

Stellenanzeigen in Tageszeitungen
Effektiver wiirde das Werbebudget
fiir crossmediale Kommunikation
genutzt. Eine erfolgreiche Akquisi-
tion von Pflegefachkraften mache
eine Prisenz im &ffentlichen Raum
ebenso notwendig wie die Nutzung
von beispiel Google AdWord:

vorn Arbeit ium gefirderte
Projekt PFLEGEplusQ zur Fachkraf-
tesicherung ins Leben zu rufen. Es
habe zum Ziel gehabt, in kleinen
und mittelstdndischen Unterneh-
men Personal-Management-Struk-
turen aufzubauen, die der heutigen

und Facebook. Zwingend sei, wie er
anhand einer Kampagne zur An-
sprache von Jugendlichen fiir den
Ausbildungsgang ,Altenpflegefach-
kraft” verdeutlichte, die dialogorien-
tierte Kommunikation auf sozialen
Kanilen wie Instagram, Facebook,
und You Tube, die mit authentischen
und glaubwiirdigen Testimonials
agiere.

Probl ge der Branche gerecht
wiirden. Die teilnehmenden Betrie-
be seien in den als wichtigste Prob-
lemfelder angesehenen Bereichen
im Rahmen von Kompetenzverbiin-
den und externer Beraterleistung
unterstiitzt worden. Alle Betriebe
seien in der Lage gewesen, im Laufe
der zweijahrigen Projektdauer Ver-
besserungen zu erreichen. Aufgrund
des Projekterfolgs fithre der bpa
MNEW nun Personalzirkel ein, wel-

hende und sich zukiinftig
tende Mangel an Pflegefachkraften,
sich noch stirker um Mitarbeiter zu
bemithen.

Eric Langerbeins, Geschifts-
fithrer Commwork Werbeagentur
GrnbH, Hamburg, zeigte auf, wie ein
Trager gute und motivierte Pflege-
fachkrifte gewinnen und das Inter-
esse von Jugendlichen auf die Aus-
bildung zur Altenpflegefachkraft
lenken kbnne. Als so gut wie ver-
zichtbar seien dabei heute klassische

Strukturen sollten der heutigen che die Teilnehmer fiir die Themen
Problemlage gerecht werd des Personalbereichs sensibilisieren

und befahigen sollen, Schwachstel-
Wie wichtig es ist, sich dem Thema  len in Eigenregie aufzudecken.

Arbeitgeberattraktivitat von Pflege-
dienstleistern zu widmen, betonte
Christine Strobel, Landesbeauftrag-
te des bpa NRW, bei ihrer Prisenta-
tion {iber das Projekt PFLEGEplusQ,
Es sei entscheidend, so Strobel, Mit-
arbeiter zu binden und bei Bedarf
neue Mitarbeiter fiir den Pflegebe-
reich zu begeistern. Dies sei letztlich
die Motivation des bpa gewesen, das

Einen Ansatz, wie Unternehmen
sich selbst pflegen oder gar ,heilen”
und damit fiir Mitarbeiter attrakti-
wver werden konnen, lieferten Sabine
Krause und Dr, Heinz Pilartz vom
Forum M in Alfter. Sie demonstrier-
ten, wie es gelingt, mit Hilfe des Ein-
satzes von Mediatoren die Fithrung
eines Unternehmens zu verbessern,
indem interne Konflikte aufgedeckt

gen in der Pflege erbracht werden sollen. Die Fahigkeit, sich in den Kunden bzw. den

Mitarbeiter hinein zu tzen, erhilt

rt. Das Bild

zeigt Mit-Veranstalter Dr. Thomas Hilse bei der Moderation.

und bearbeitet wiirden. Die Mission
der Methode Mediation sei es, auf
dem Wege der Vermittlung durch
neutrale Dritte fiir verbesserte Kom-
munikation und eines neues Kon-
fliktverhalten zu sorgen. Der Medi-
ator betreibe Pflege fir die Pflege”,
fasste Krause die Intention des An-
satzes zusammen und rief auf, mit
unternehmensinternen Konflikten
jeder Art professionell umzugehen
und sie als Chance fiir Verbesserun-
gen zu nutzen,

In der Abschlussrunde wurde
nochmals die Notwendigkeit eines
Umdenkens verdeutlicht Die Bran-
che brauche eine neue Sicht auf die

Deutscher Verein fiir 6ffentliche und private Fiirsorge verleiht den Cicilia-Schwarz-Férderpreis fiir Innovation in der Altenhilfe

Neuartiges Trainingsprogramm will zu demenzpraventivem Lebensstil anregen

VON DR VALENTINA TESKY-IBELI

Frankfurt a. M. // Die Pravention der
Demenzen wird immer wichtiger.
Vor diesem Hintergrund entstand ein
neuartiger Ansatz zur Vorbeugung
von demenziellen Erkrankungen: das
kognitive Stimulation — Vorbeugung
im Alter). Es verfolgt das Ziel, dltere
Menschen ohne kognitive Defizite,
zu einem aktiven und demenzpra-
ventiven Lebensstil anzuregen. Ge-
lingen soll dies {ber eine Anregung
zu einer vermehrten Ausiibung von
sogenannten  kognitiv-stimulieren-
den Freizeitaktivititen (wa. Schach
spielen, Musizieren oder Museen be-
suchen).
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Dr. Valentina Tesky-lbeli hat in
ihrer Dissertation ein Trainings-
programm zur Vermeidung von
kognitiven EinbuBen im Alter
entwickelt. Dafir wurde sie dieses
lahr mit dem ,Cacilia-Schwarz-
Farderpreis fir Innovation in
der Altenhilfe” des Deutschen
Vereins fir dffentliche und private
Fiirsorge ausgezeichnet. Dieser
ist mit 10 0oo Euro dotiert. Das
Trainingsprogramm , AKTIVA: Akti-
ve kognitive Stimulation —Vor-
beugung im Alter” wurde bereits
erprobt.
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Das Trainin versteht
sich als Anleitung zu einem aktiven
und gesundheitsdienlichen Lebens-
stil fiir dltere Menschen und kann
aufgrund des strukturierten Manu-
als (Tesky & Pantel, 2013) in der Se-
niorenarbeit eingesetzt werden. Das
Programm wurde bereits von Wohl-
fahrtsverbanden sowie in Alten- und
Pflegeheimen von Mitarbeitern der
Soziale Betreuung angeboten. Gene-
rell eignet sich Aktivia fiir alle Ein-
richtungen, in denen Senioren anzu-
treffen sind. Auch in Krankenhausern
kann das dortige (Pflege-)Personal
Aktivia-Gruppen anbieten und so
zurmn Beispiel das Kurs-Angebot ge-
rontologischer Stationen bereichern.
Aktivia richtet sich an kognitiv gesun-
de dltere Menschen Bestehen bei den
Teilnehmerm bereits leichte kognitive
Beeintrachtigungen, empfiehlt sich
das Aktivia-MCI Trainingsprograrmm,
welches ebenfalls manualisiert vor-
liegt (Tesky et al, 2014).

Das Programm setzt sich aus
zehn Trainingssitzungen zusam-
men, die meist im wichentlichen
Turnus stattinden und thernatisch
aufeinander aufbauen. Zwischen
der achten und der neunten Sitzung
findet eine mehrwochige Pause
statt, die sogenannte Erprobungs-
phase. In dieser sollen die Teilneh-
mer die vermittelten Informationen
und Tipps selbstindig umsetzen
und ,erproben”, wie gut ihnen Ver-
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Die Basis des ng:r;mms be-
rizcksichtigt aktuelle Kenntnisse der

-
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Demenzpravention sowie motiva-
tionspsychologischer Aspekte und
Ansdtze zur Verhaltensinderung.
Die Teilnehmer sollen dazu befahigt
werden, ihre eigenen Kompetenzen
und Potenziale zu erkennen, um ei-
nen demenzpraventiven Lebensstil
zu verwirklichen. Dies gelingt iiber
den gemeinsamen Austausch in der
Gruppe und mit Unterstiitzung der
verschied Aktivia-Materialien
Jeder Teilnehmer soll beruhend
auf seinen Interessen und Fahigkei-
ten den Alltag umstrukturieren, in-
dem mehr geistig-anregende Aktivi-
titen ausgeiibt werden. Besonderer
Schwerpunkt wird hierbei auf Ei-
geninitiative und Selbstverantwor-
tung gelegt. Die Teilnehmern erar-
beiten individuelle Strategien, was
sie umsetzen mochten (zB. einen
Sprachkurs besuchen) und bespre-
chen die einzelnen Schritte ihres

Vorhabens (z.B. konkreten VHS-Kurs
auswihlen). Anschlieffend werden
moglich Hindemnisse des Vorhabens
identifiziert (zB. alleine macht es
keinen Spafl) und alternative Hand-
lungsstrategien erarbeitet (z.B. sich
Unterstiitzung im Freundeskreis
suchen). Hierdurch soll gewdhr-
leistet werden, dass das gesteckte
Ziel erreicht wird. U t wird
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Pflege und den Pflegeberuf, war der
allgemeine Tenor. Die Fahigkeit, sich
in den Kunden bzw. den Mitarbeiter
zu versetzen und unter Beriicksichti-
gung auch dieser Perspektive Unter-
nehmensstrategien zu entwickeln,
sei zukiinftig mafgeblich fiir Erfolg.
Die Frage ,Wie michte ich im Alter
leben und gepflegt werden?” kon-
ne als Leitlinie dienen, den Themen
Hilfs- und Pflegebedirftigkeit we-
niger technokratisch zu begegnen,
sondern den Menschen mit seinen
Bediirfnissen zu sehen.

B Kontakt: thomas.hilse@hilse-
konzept.com

Abrechnung
Liquiditat planen

Essen // Die Zahlungsziele der Kos-
tentriger bei der Abrechnung der
Leistungen der ambulanten Pflege
liegen je nach Vertrag zwischen vier
bis sechs Wochen; so geraten nicht
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immer mal wieder in die Liquidi-
tatsfalle und miissen z. B. Gehalts-
zahlungen iiber die Hausbank zwi-

chenf

dies durch spezielle Materialien
wie Fragebdgen, Tagesprotokolle
oder Ubungen (zB. Ziele SMART
formulieren). Das Training wird in
Kleingruppen abgehalten. Dies er-
moglicht den Teilnehmern direkt
die Erfahrung von sozialer Aktivitat,
gibt ihnen die Mdglichkeit, an die-
se Erfahrungen anzukniipfen, sie in
ihren Alltag zu integrieren und sich
weiter sozial einzubinden. Dariiber
hinaus kénnen die Beitrige anderer
Teilnehmer Anregungen enthalten
und Interesse wecken, Meues auszu-
probieren. Ebenso wird das Potenzi-
al dlterer Menschen im Alter noch
etwas zu lernen, beriicksichtigt.

Die Informationen im Interventi-
onsprogramim werden so prasentiert,
dass auf die veranderten Lembedin-
gungen &lterer Menschen Riicksicht
genommen wird. Eine verstandliche
Vermittlung von Informationen, die
durch einen Frontalunterricht, abge-
16st von zahlreichen Beispielen und
Ubungen, gewdhrleistet wird, steht
im Vordergrund.

- . ky@allgemei 4
zin.uni-frankfurt.de

Planbare Liquiditit ohne teu-
re Zwischenfinanzierung, Bank-
sicherheiten oder Bankbindung
bietet der neue opta data Basista-
rif fir die Abrechnung. Den Weg
frei zur Sofortauszahlung macht
das Online-Kundencenter der Esse-
ner Unternehmensgruppe. Mit der
Importfunktion wird einfach das
Rechnungsausgangsbuch hochge-
laden — und der Pflegedienst erhalt
je nach Wunsch sogar tagesaktuell
sein Geld. opta data bietet den Pfle-
gediensten auch die Moglichkeit
der manuellen Erfassung der Rech-
nungsdaten wie Datum, Nummer,
Empfianger und Summe. Automati-
sche Plausibilititspriifungen mini-
mieren dabei Erfassungsfehler.

Mit demn Basistarif hat der Pfle-
gedienst die Abrechnung zu den
Kostentrdgern in der eigenen Hand
und bleibt trotzdem jederzeit liqui-
de. Durch die tbersichtliche Dar-
stellung aller Zahlungsstrome im
Online-Kundencenter behdlt er auch
die Kontrolle iber die Zahlungsein-

gange der Kostentriger.

B www.optadata-gruppe.de



