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Schnee und Eis — Haftung und Marketing
fiir den Praxisinhaber

er Winter hat uns jetzt doch

erreicht, und so stellt sich wie

jedes Jahr die I'rage, wer bei
Unfillen auferund von Schnee und
Eis haftet.

Gefahrloser Zugang zur Praxis
ist Pflicht

Zivilrechtlich schlieBen Arzte mit ih-
ren Patienten — egal ob Kassenmitglied
oder Privatpatient — ¢inen Behand-
lungsvertrag. Eine der Nebenpflich-
ten ist, den Patienten (Auftraggeber)
einen gefahrlosen Weg zur Praxis und
wieder zuriick zu erméglichen. Die
Rium- und Streupflicht ergibt sich
offentlich-rechtlich auch durch die
StraBen- und Wegegesetze der Lin-
der sowie Satzungen der Kommu-
nen. Satzungen sehen allgemein bei
Pflichtverletzungen Geldbulien vor.
Grundstiickseigentiimer (Vermie-
ter) konnen die Pflichten auf Mieter
iibertragen, was nach der Rechtspre-
chung jedoch ausdriicklich erfolgen
muss. Ob die Ubertragung iiber eine
Hausordnung ausreicht (zustimmend
OLG Frankfurt/Main NJW 1989, 41)
oder nicht (ablehnend OLG Dresden
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WuM 1996, 553) ist umstritten. Arz-
te als Vermieter sollien also den si-
cheren Weg gehen und die Ubertra-
gung der Raum- und Streupflicht klar
und deutlich mit den Mietern verein-
baren (gegebenenfalls nachtriiglich
durch Zusatzvereinbarung) und die
ordnungsgemiBe Durchfiihrung an-
fangs zwei bis dreimal pro Woche, spi-
ter wischentlich kontrollieren. Arzte
als Mieter miissen vertraglich iiber-
nommenen Winterdienst mit ihrem
Team sorgfiiltig ausfiihren.

Ich bin ja versichert ...

Zum toleranten (bequemen) Lebens-
stil scheint es in dieser Zeit fiir vie-
le zu gehoren, sich um den Winter-
dienst gar nicht oder nachlissig zu
bemiihen. SchlieBlich hat man Haft-
pflicht-, Rechtsschutz- und andere
Versicherungen, - und last but not
least auch mit dem Alltagsgeschiflt
genug zu tun. Doch diese Rechnung
kann schnell ins Auge gehen. Buli-
gelder sind ebenso wenig versichert
wie Geldstrafen wegen Korperver-
letzung. Und bei grob fahrlidssiger
Herbeifiihrung des Versicherungsfalls
kann der Versicherer seine Leistung
nach § 82 Abs. 3 Versicherungsver-
tragsgesetz entsprechend der Schwe-
re des Verschuldens kiirzen, bis hin
zur Leistungsfreiheit. Die Abgren-
zung zwischen grober Fahrlissigkeit
und bedingtem Vorsatz (Lventual-
vorsatz) ist flieBend. Jede Form von
Vorsatz des Versicherungsnehmers
fiihrt zu Leistungsfreiheit des Ver-
sicherers. Wer also billigend in Kauf
nimmt, dass jemand durch unterlas-
sene Raumung zu Schaden kommt,

kénnte auch vorsitzlich handeln, mit
allen Folgen. Ubrigens ist die Beweis-
last bei grober Fahrlassigkeit fiir Ver-
sicherungsnehmer nachteilig; sie miis-
sen sich entlasten. Kommt ein Patient
(GK V- oder PKV-versichert) zu Scha-
den, hat der Kostentriger die Mog-
lichkeit, die Aufwendungen fiir die
Heilbehandlung als Schadensersatz
gegeniiber dem Grundstiickseigen-
tiimer oder Mieter geltend zu ma-
chen (Rechtsgrundlage ist ein ge-
setzlicher Forderungstibergang). In
Zeiten leerer Kassen konnte es sein,
dass die zuriickhaltende Praxis des
Schadensersatzes zukiinftig verlas-
sen und hiufiger Regress genommen
wird. Wohl dem, dessen Haftpflicht-
versicherung sich dann nicht auf eine
Leistungsfreiheit berufen kann. Denn
nur dann hat der Grundstiickseigen-
tiimer letztlich den erhofften Versi-
cherungsschutz (gegeniiber Gestiirz-
tem, Krankenkasse oder PKV).

Wer einen Kiindigungsgrund
sucht ...

Arzte als Grundstiickseigentiimer und
Mieter sollten also den Winterdienst
ernst nehmen. Erfiillt der Mieter die
ihm iibertragenen Pflichten nicht, liegt
darin wegen der damit verbundenen
Gefahren eine erhebliche Vertragsver-
letzung. Nach den Umstinden kann
deshalb der Vermieter das Mictver-
hiltnis {eventuell mit vorausgehender
Abmahnung) nach § 573 Abs. 2 Nr. 1
BGB kiindigen. Mieter von beruflich
genufzten Riumen sollten also auf-
passen, wenn der Vermieter sie trotz
noch linger laufenden Mietvertrages
los werden mochte. Raumungsschutz



wie bei Wohnraum gibt es bei beruf-
lich genutzten Raumen nicht, so dass
ein konsequentes Vorgehen des Ver-
mieters zu grofen (wirtschaftlichen)
Problemen fithren kann.

Ach ja, die Patienten gibt es
auch noch ...

Von rechtlichen Pflichten war zuvor
viel die Rede. Betrachten wir die Sa-
che doch einmal aus Patientensicht.
Gerade Altere registrieren genau, wie
gut gerdumt ist (und als Bonus: Mehr
als 2 mm iiber die Grundstiicksgren-
ze hinaus. wenn der Nachbar gleich-
giiltig ist). Verantwortung fiir die Kli-
enten driickt sich auch so aus, und es
kann hervorragend gelingen, sich von
Wetthewerbern positiv abzusetzen. Und
wer dann auch Parkpliitze nicht (vol-
lig) verzisst — mgen sie auch dffent-
licher Parkraum an der Stralle sein
— hat schon gewonnen. Ein solcher
Service kann auch gut in das Praxis-
marketing eingebaut werden, z.B. Foto
des Teams beim Winterdienst (bitte
grob und nicht 9 X 13 cm) als Warte-
zimmeraushang mit dem Motto , Wir
sind stark fiir lhre Gesundheit und auch
bei Schnee und Eis".

Sekundir- und Tertiarmerkmale
sind oft ausschlaggebend

Guter Winterdienst ist also ein Teil
des Praxismarketings und — richtig
aufgefasst — mehr als eine listige

Pflichterfiillung. Erstklassige Medi-
zin ist selbstverstindlich und unter-
scheidet zunehmend weniger die eine
von der anderen Arztpraxis. Spezi-
alisierung ist die eine Reaktion. Sie
ist aber nichts ohne die andere, nim-
lich das immaterielle und materiel
le Ambiente (zugewandte, empathi-
sche lelferinnen, funktionierendes
Bestellsystem, renovierte Praxisriu-
me — und eben auch funktionieren-
der Winterdienst). Erfahrungsgemif
werden Patientenentscheidungen fiir
eine bestimmte Praxis vielfach an-
hand solcher Sekundir- und Terti-
drmerkmale getroffen. Und die B-
Note kann entscheidend sein fiir die
Zusammensetzung Thres (gewiinsch-
ten) Patientenkreises. Die Unterneh-
mensberater Schneider und Stang
bringen es auf den Punkt in ei-
ner Untersuchung fiir Zahnirzte,
die auf Arzte iibertragbar ist: ,.Un-
tersuchungen haben ergeben, dass
Patienten die Arbeitsqualitit viel-
mehr an Sekundidrmerkmalen fest-
machen. Wie sieht die Praxis aus?
Wie werden Patienten vom Personal
behandelt? Wie verstidndlich ist das
Beratungsgesprich? Wie vertrauen-
erweckend und kompetent wirkt der
Therapeut dabei?*

Die General Motors-Erkenntnis
Konservative meinen, wozu brauchen

wir besonderen Service, wozu brau-
chen wir Marketing? Eine gute Heil-

Mit Recht an threr Seite

behandlung spricht fiir sich und sorgt
fiir weiteren Patientenzulauf. Ist das
zutretfend? Wir kénnen, wie so oft,
aus der Wirtschaft lernen. Es wird
berichtet, dass General Motors eine
Umfrage bei den Kiufern ihrer Auto-
mobile durchfiihrte: man wollte wis-
sen: Warum kaufen sie unsere Autos?
Weshalb bleiben sie einer Marke treu?
Die Lirgebnisse dieser Umfrage wa-
ren so erschreckend, dass sie sofort
in der Schublade verschwanden. Der
Grund: An erster Stelle in der Gunst
der Kiufer stand die Telefonistin, an
zweiter Stelle der Kundendienstleiter
und an dritter Stelle die Buchhaltung,
bei der die Kunden bezahlten, wenn
sie ihr Auto abholten. Vom Produkt
weit und breit keine Spur. Neben der
fachlichen Qualitit ist der gute Service
einer der wichtigsten Wettbewerbs-
und Wertschopfungsfaktoren einer
erfolgreichen Arztpraxis.

Kommen Sie gut durch den Winter,
wiinscht Thnen

Dr. jur. Frank A. Stebner (Salzgitter).
Fachanwalt ftir Medizinrecht
www.drstebner.de

Lesetipp: Frank A. Stebner, Aufbruch
zur Praxis 2010 — Ein Ratgeber fiir
Praxiskonzeption und Marketing, Ei-
genverlag Goppingen, kostenfrel zu
beziehen iiber www.drstebner.de (Ru-
brik: Recht aktuell). «




