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Profilieren Sie sich:
Pflege und Tod sind Berater-Themen

Ulrich Welzel,
Bankkaufmann.

www.brain-active.com

erbert S. (66) findet seine Frau Mar-

ta (67) nach einem Herzinfarkt im
Wohnzimmer. Sie muss dort schon 15
Minuten gelegen haben. Herbert S. ruft
sofort den Notarzt, der seine Frau ins
Krankenhaus einweist. Im Krankenhaus
fallt seine Frau ins Wachkoma.

Herbert S. bittet darum, keine lebens-
verlangernden Mallnahmen einzuleiten.
Seine Frau Marta S. hat immer mindlich
deutlich gemacht, dass sie nicht leiden
und so nicht sterben will. Eine unter-
schriebene Patientenverfligung und Vor-
sorgevollmacht hatte Marta S. immer
herausgezogert, in der Hoffnung, dass
ihr nichts passiert.

Der Arzt bittet Herbert S. und seine
Tochter (42) aus dem Krankenzimmer zu
gehen. ,Da Sie keine Patientenverfiigung
und Vorsorgevollmacht vorlegen kon-
nen, haben Sie hier nichts zu sagen!”
Wiitend auf den Arzt und betroffen, dass
er seiner Frau nicht helfen kann, wendet
sich Herbert S. an einen Anwalt. Es dau-
erte noch 2 Jahre, in denen Marta S.
nicht mehr aufgewacht ist, bis die Ma-
schinen abgestellt worden sind und sie
friedlich versterben konnte.

Fazit Herbert S.: Hatte ich das ge-
wusst, was da auf mich zukommt, hatte
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ich eine Patientenverfu-
gung und Vorsorgevoll-
macht ausgefillt oder
den Notarzt 5 Minuten
spéter geholt.”!

Kein Einzelfall

Diese Situation erleben

viele Familienangehorige.
Wer bei Betroffenen nachfragt, ob der
Finanzberater, Banker oder Versiche-
rungsmakler die Patientenverfligung und
Vorsorgevollmacht jemals angesprochen
hat, bekommt sehr oft ein Nein.

Der Berater, der heute biometrische
Risiken seiner Kunden absichert, sollte
sich inhaltlich mit dem Thema beschaf-
tigt haben. Ab dem 18. Lebensjahr be-
nétigt jeder Bundesbiirger eine eigene
Patientenverfiigung. Volljdhrige dirfen
keine Entscheidungen fiir andere volljdh-
rige Menschen treffen. Das gilt auch fir
Ehepartner. Kinder sind automatisch bis
zum 18. Geburtstag abgesichert.

Was regelt die Patientenverfiigung?

Far den Fall, dass eine Person ihren Wil-
len auf Grund von Erkrankungen nicht
mehr wirksam erkldren kann, gilt die
Patientenverfiigung als schriftliche Vo-
rausverfiigung.

Die Patientenverfligung ist Ausdruck
des Selbstbestimmungsrechtes und do-
kumentiert den Willen des Patienten.
Der Betroffene entscheidet, fiir den Fall
einer schweren Krankheit oder eines
schweren Unfalls, Gber zukiinftige medi-
zinische Behandlungen. Die Einstellung
zu lebensverlingernden Mafnahmen
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wird ebenfalls geregelt. Gerade in
schwierigsten Féllen, wenn der unmittel-
bare Sterbeprozess noch nicht begonnen
hat, ist es sinnvoll die Einstellung zur
Beendigung von Sondererndhrung zu
kennen.

Fiir Arzte, Bedienstete von Kranken-
hdusern und Pflegeheimen, Angehorige,
Bevollmachtige und Betreuer ist der in
der Patientenverfligung gedufRerte Wille
verbindlich und dient somit als Hilfestel-
lung. Die Rechtswirksamkeit und Ver-
bindlichkeit ist im Patientenverfligungs-
gesetz geregelt.

Die Patientenverfligung muss Kiar,
genau und unmissverstandlich
formuliert sein.

Die Wertvorstellungen zu Leiden, Krank-
heit, Sterben, Verlust von Wahrnehmung
und Kommunikation, Behinderung und
Tod werden dokumentiert. In einer ge-
sonderten Erkldrung wird die Einstellung
zur Organspende beschrieben. Weltan-
schauliche und religiése Einstellungen
finden genauso Berticksichtigung und
werden auf einem Beiblatt handschrift-
lich hinterlegt. Diese Art der Erkldrung
dient der grélReren Glaubwdirdigkeit und
findet bei Arzten und Pflegern eine hohe
Akzeptanz.

Spezielle Formen der Patientenverfii-
gung sind sinnvoll, wenn es sich um
sterbenskranke Kinder, Hochbetagte
oder Schwersterkrankte wie ALS-Pati-
enten® handelt. Hier ist es notwendig,
dass ein Arzt den Beratungsprozess mit
begleitet. Eine notarielle Beurkundung ist
grundsdtzlich nicht notwendig. Bei Ver-




HB & Marketing |

lust der Schreibfahigkeit, bei Blindheit,
Immobiliengeschaften, Handelsfirmen,
Darlehensaufnahmen ist es jedoch sinn-
voll , einen Notar hinzuzuziehen. Das
hat den Vorteil, dass die Einsichts- und
Geschéftsfahigkeit mit Gberpriift werden
kann. Es kann zudem sinnvoll sein, wenn
erste demenzielle Verdnderungen be-
kannt sind.

Rechtssichere Vordrucke sind eine gu-
te Basis und kénnen im Ankreuzverfah-
ren beantwortet werden. Alle Ergin-
zungen kénnen handschriftlich hinterlegt
werden. Die Vordrucke halten zum Be-
sipiel das Bundesministerium der Justiz*,
der C.H.Beck-Verlag oder die Medizin-
rechtskanzlei Putz & Steldinger bereit.

Ein Widerruf ist jederzeit teilweise wie
ganz moglich. Es gilt immer die aktuelle
Verfiigung. Uberholte Verfiigungen
sollten aufbewahrt werden, da der per-
sonliche Entwicklungsprozess klarer
wird. Sinnvoll ist eine zweijdhrige Auffri-
schung der Verfligung durch Datum und
Unterschrift.

Aufbewahrung der Dokumente

Ein Hinweis in der Geldbdrse auf eine
bestehende Patientenverfligung und den
Namen eines Bevollmdchtigten ist im-
mer angebracht.

Fur die Aufbewahrung Zuhause ist es
notwendig, dass die Familienangehori-
gen, der Arzt, und Vertrauenspersonen
wissen, wo die Patientenverfiigung hin-
terlegt ist.

Wird ein Betroffener zuhause gepflegt,
kann man die Patientenverfligung in ei-
ner Klarsichtfolie hinter die Tur des Pfle-
gezimmers hingen. Wenn Arzte und das
Pflegepersonal unterrichtet sind, ist bei

einem Notfall sofort alles geklart. Diese
Vorgehensweise ist auch sinnvoll beim
Aufenthalt im Pflegeheim.

Im digitalen Zeitalter gibt es die Mog-
lichkeit, alle wichtigen Dokumente auf
einer digitalen Notfallkarte zu hinterle-
gen. Im Notfall wird eine Notrufnummer
angerufen und das Dokument wird tiber-
mittelt. Der Vorteil liegt in der standigen
Verfligharkeit. Eine Versicherung und
mehrere Dienstleister bieten unter-
schiedliche Losungen an. Der Versiche-
rungsmakler Ralf Kohl bietet seinen Kun-
den seinen selbstentwickelten digitalen
Versicherungsordner an. Die Kunden
zahlen dafiir wenige Euro im Monat und
Makler Kohl hat seine Kunden ein Stiick
mehr an sich gebunden.

Hatte Herbert S. vor dem Herzinfarkt
seiner Frau von diesen Moglichkeiten
gewusst, wdre seiner Frau, seiner Tochter
und ihm viel Leid erspart worden.

Wandel im Vertrieb

Die Banken- und Versicherungsland-
schaft hat sich seit September 2008 dra-
stisch gedndert. Das Ansehen von Fi-
nanzprofis war noch nie so schlecht wie
heute. Das US-Beratungsunternehmen
Bain-Company geht schon in seiner Ban-
kenanalyse 2012 davon aus, dass die
schlechte Marktsituation bis 2020 anhal-
ten wird. Die Zeit ist also gekommen,
Vertriebsstrategien, Ausbildungsstand
und die eigene Flexibilitdt in einem ge-
sattigten Markt auf den Prifstand zu
stellen und notfalls zu verdndern.

Die Statistik zeigt, dass bereits heute
20,4% der Bevolkerung dlter als 65 Jahre
sind. Eine alternde Gesellschaft bedeutet
zugleich eine zunehmende Zahl von
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Sterbefallen. Im Jahr 2012 verstarben in
Deutschland 870.000 Menschen, davon
136.000 im berufsfahigen Alter. Die Zahl
der Sterbefdlle® wird sich in den ndch-
sten Jahren auf 1.050.000 Todesfdlle pro
Jahr erhohen.

Dadurch, dass die geburtenstarken
Jahrgédnge in ein Alter kommen, in dem
Sterblichkeit wahrscheinlicher wird, ver-
andern sich Lebensformen, Umgangs-
formen wie auch Beratungsprozesse.
Daraus leiten sich Konsequenzen ab.
Eine sich seit Jahren verschiebende Al-
terspyramide verlangt eine an den
Marktrealitdten orientierte Losung.

Lebensphasenorientierte Finanzbera-
tung bedeutet fiir Berater, den Kunden
auch in seinen schwersten Zeiten zu
betreuen. Also, in der Krankheits- und/
oder Sterbephase. Hinzu kommt die Be-
treuung der trauernden Angehdrigen,
wenn der Kunde verstorben ist.

Fachliche Kompetenz ist hier eine Seite
der Medaille und leider nicht ausreichend.
Wertschitzung und Empathie sind die
zweite Seite der Medaille. Diese gilt es, in
die Beratung mit einfliefen zu lassen.
Bauen Sie ab heute die Patientenverfi-
gung in lhren Beratungsprozess ein. Da-
mit gewinnen Sie weit mehr an Aufmerk-
samkeit und Kundenvertrauen, als zum
Beispiel allein mit Pramienvergleichen.

1 Wahre Begebenheit aus 2010, Namen der Be-
troffenen gedndert

2 § 1901a BCB

3 Amyotropher Lateralsklerose, unheilbare Ner-
venkrankheit

4 BMJ  Betreuungsrecht/Patientenverfiigung,
Download unter bit.ly/Z4LQ2U

5 Destatis (statistisches Bundesamt Wiesbaden)
2012




