Sanitatshaus

Emanzipation

Gut besucht: der Homecare-Branchentalk
am 20. Februar bei IT-Labs in Fiirth.

Homecare-Branchentalk am 20. Februar bei IT-Labs in Fiirth

Wie kann die Homecare-Branche ihre Leistungen
besser erkliren - und folglich entsprechend hono-
riert bekommen? Und wie kann Kiinstliche Intel-
ligenz die Betriebe kiinftig unterstiitzen? Dariiber
diskutierten Branchenexperten beim Homecare-
Tag von IT-Labs in Fiirth.

Am Anfang stand ein Eingestandnis. ,Seit 30 Jahren will
die Homecare-Branche Einzug finden im SGB V - sie hat
es nicht geschafft, sagte Norbert Bertram. Seit 2018 setzt
er sich als Geschiftsfithrer des Verband Versorgungsqua-
litast Homecare (VVHC) fiir die Interessen der Homecare-
Unternehmen ein.
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Bertram beschrieb ein grundsaitzliches Problem der
Homecare-Branche. ,Die hochwertige Dienstleistung ist
nie so richtig kommuniziert worden. Der Begriff Home-
care ist zu diinn. Diesen versteht auch keiner Die her-
kommliche Definition von Homecare als Abgabe von
erklarungsbediirftigen Produkten auf Basis einer vor-
liegenden 4rztlichen Verordnung mit dazugehoriger
Dienstleistung greife zu kurz. Sie berticksichtige nicht,
dass Homecare-Experten bereits vor der Verordnung in
den Behandlungsprozess von Klinik, Arzt und Pflege ein-
gebunden wiirden — etwa im Rahmen der Therapieassis-
tenz. Hier werde fiir den behandelnden Arzt ein patien-
tenindividueller Therapieplan erstellt, auf dessen Basis
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Michael Kohler, Geschaftsfiihrer San-Aktiv Homecare

die Verordnung erfolge. Gleichzeitig wiesen Homecare-
Fachkrifte unter dem Stichwort ,Enabling durch Su-
pervision® Laien, ambulante und stationdre Pflege in die
spezialisierte Behandlungspflege ein und koordinierten
diese mit dem Arzt.

Wahrend der Corona-Phase habe die Branche tiber Ar-
gumente verfligt, um hohere Preise und schlankere Pro-
zesse durchzusetzen. Aktuell sei die Abwehrhaltung der
Kassen aber ,so stark wie nie®, so Bertram. Das zeige sich
nicht nur in den Erstattungspreisen, sondern am fehlen-
den Willen, tiberhaupt zu verhandeln.

Unter dem Schlagwort Homecare-Therapiemanagement
will der VVHC daher die medizinische Leistungskompo-
nente starker zum Ausdruck bringen. Der Fokus liege auf
der effektiven Kombination spezialisierter Dienstleistun-
gen und komplexer Produktbehandlungen im auBerkli-
nischen Bereich.

Der VVHC spricht sich flir eine Emanzipation in der Bran-
che aus. Dabei vertritt er folgende These: Ohne eine ge-
setzliche Verankerung des Homecare-Therapiemanage-
ments und eine effektivere sowie effizientere Nutzung
der Ressourcen von Fachkraften wird die Versorgung
chronisch und schwer erkrankter Patientinnen und Pa-
tienten in Zukunft nicht mehr flichendeckend sicherge-
stellt werden konnen.

Um erfolgreich aufzutreten, brauche die Branche ein-
heitliche Versorgungsstandards. Daher gebe es die Idee,
in einer Akademie Homecare-Fachkréfte auszubilden.
AbschlieBend warb Norbert Bertram fiir den Schulter-
schluss in der Branche: Leistungserbringer und Versorger
missen sich weiter solidarisieren und einheitlich auftre-
ten.
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Bei einem Pflegedienst wisse jeder, was darunter zu ver-
stehen ist. Dieser Automatismus fehle in der Homecare-
Branche, erkldarte Michael Kéhler. Der Geschaftsfiihrer
von San-Aktiv Homecare wei3, wovon er spricht. SchlieB-
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Christina Ries, Lead Partnermanagement IT-Labs,
und IT-Labs-Geschéftsfiihrer Giiven Karakuzu

lich leitet er neben einem Homecare-Leistungserbringer
u.a. einen Pflegedienst.

,Die Produktlieferung ist nicht Kern unserer Arbeit", stell-
te Michael Kohler klar. Stattdessen riicke er den Dienst-
leistungscharakter von Homecare losgelst vom Produkt
in den Vordergrund. ,Ich bin ein Freund von Selektivver-
tragen und verhandele auch Dienstleistungspauschalen
fiir einzelne Gruppen.” Durch Beratung, als Ansprech-
partner und ,Kiimmerer” ermachtigten Homecare-Krafte
die Angehdrigen. Aber warum solle diese Leistung kos-

Kohler duBerte sich in Fiirth nicht nur branchenpoli-
tisch. Unter dem Schlagwort ,Homecare 4.0 setzt er
voll auf die Digitalisierung. Dafiir gebe es zwei Treiber:
den demographischen Wandel sowie den steigenden
Pflegebedarf.

Die onlineaffinen Baby Boomer erreichten zunehmend
ein Alter, in dem Pflege und Homecare-Dienstleistun-
gen fiir sie essenziell wiirden. Vor allem mit Kiinst-
licher Intelligenz (KI) verbindet Kohler groBe Hoff-
nungen. Mit ihr lieBen sich in der hauslichen Pflege
Entscheidungsprozesse unterstiitzen, Risiken frithzei-
tig erkennen (z.B. in der Sturzpravention) und Thera-
pieplane optimieren. ,Muss in Zukunft noch jemand
kommen, der die Wunde ausmisst? Damit muss man
sich auseinandersetzen?® Durch vernetzte Systeme
konnten Patienten und Pflegebediirftige langer selbst-
bestimmt in ihrer hduslichen Umgebung leben. Und:
Digitale Homecare-Modelle vereinfachten aufBerdem
die Dokumentation, Telemonitoring-Modelle und Be-
stellvorgdnge bei den Leistungserbringern. ,KI schafft
Freiraume fiir die Mitarbeiter®, ist Michael Kéhler tiber-
zeugt.

Bot entlastet im Alltag
Wie KI Homecare-Leistungserbringer in der Praxis un-
terstiitzen kann, erlduterten IT-Labs-Geschéftsfithrer

tenlos erbracht werden? Guven Karakuzu und Christina Ries, Lead Partnerma-

Warum eine wertebasierte Unternehmenskultur Sinn macht

langjahrige Branchenexperte Dr. Jorg Diehl (u.a. GHD,
Hollister, Coloplast) anhand diverser Studienergeb-
nisse. Jeder dritte Arbeitnehmende habe innerlich ge-
kiindigt und sei offen fiir einen Berufswechsel, 15 bis
25 Prozent norgelten herum, verbreiteten miese Stim-
mung und torpedierten mehr oder weniger versteckt
den eigenen Arbeitgeber. Das koste die Unternehmer
nicht nur Geld, sondern verhindere auch die notwendi-
ge digitale Transformation, so Jorg Diehl.

Jeder Unternehmer wiinscht sich Mitarbeitende, die
jeden Morgen hochmotiviert in den Tag starten. Doch
die Realitat sind anders aus, veranschaulichte der

Berater und
Branchenexperte
Dr. Jorg Diehl

ety

,\ J"J\\ ’

i Diehl warb daher eindringlich fiir eine wertebasierte,
' an den Interessen der Menschen orientierte Unterneh-
menskultur. Diese aufzubauen und zu etablieren, dau-
ere etwa drei Jahre. Aber der Weg sei das Ziel.
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nagement IT-Labs. Sie demonstrierten live, was mit
dem kiinftig in die Alberta Patienten-App integrierten
Telefon-Bot moglich sein werde.

Der Bot konnte die Leistungserbringer stark entlas- Sca nne n’ M Od e‘ | |ereﬂ’
ten, denn iiber 70 Prozent aller Anfragen von Anrufern D rUcC ke N - SO ]CU N kt |onie rJ[
drehten sich um den Bearbeitungsstatus — also um In- .

formationen, die automatisiert mit Hilfe einer KI ge- der Sta rt 1 d en 3 D_
geben werden konnten. So kénnen Kunden tiber den |

Telefon-Bot zum Beispiel Termine vereinbaren oder D e k I H arl d WE rk
auch die Zusammensetzung ihrer Pflegebox dndern.
Dariiber hinaus kénne der Bot aktiv Kunden anrufen

und zum Beispiel Bedarfe erfragen.
AbschlieBend setzte sich Giiven Karakuzu mit dem

eRezept fir Hilfsmittel auseinander. Dabei erkldrte er KO S T E N F R E I E R
den Unterschied zwischen dem Pilotprojekt des BIV- W o R KS H O P

OT und der Initiative eGesundheit Deutschland, hin-

ter der sieben groBe Krankenkassen stehen. Karakuzu AU F D E R EX P 0 LI F E
hofft auf die Umsetzung des BIV-Projekts, da die Kos-

tentrager auf eine veraltete Technik der Krankenversi-

cherungen setzten. Da die Gematik Hilfsmittel aktuell o

tiberhaupt nicht auf dem Schirm habe, sei allerdings 21 ° MARZ 2025

offen, welche Elemente der Pilotprojekte spiter in die 14:30 — 16:00 Uhr

offizielle Infrastruktur der Gematik integriert wiirden. Raum 4/Festsaal

Damit bestehe die Gefahr, dass die Homecare- und

Hilfsmittel-Unternehmen zu ,Leistungserbringern

zweiter Klasse” wiirden. TK

Durch den Workshop fihren:

Strategische Empfehlungen von

Homecare-Experte Michael Kohler Dennis Opielka,

druckerfachmann.de

M Investieren Sie in digitale Losungen und smarte
Technologien, die den Alltag der Patienten erleich-
tern und effizientere Abldaufe ermdglichen.

M Bieten Sie Weiterbildungen fiir Pflegekrafte an, um

technologische Kompetenzen zu férdern und per- @,
sonalisierte Beratung zu ermdglichen. ﬂf' )

M Arbeiten Sie mit Herstellern innovativer Hilfsmittel, "%,‘r Lais Kriwat,
Smart-Home-Unternehmen und Telemedizin-An- -@/ | Kriwat GmbH
bietern zusammen, um ein ganzheitliches Service- . &\w
Portfolio zu ermdglichen. f

M Richten Sie Fokusgruppen oder Feedbackplattfor-
men ein, um die Wiinsche der Baby-Boomer-Gene-
ration besser zu verstehen und lhre Dienstleistun-
gen darauf abzustimmen.

Der Workshop ist kostenfrei.

Sie bendtigen lediglich ein Ticket zur EXPOLIFE.
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