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SIMPLY DOING MORE

Patienten!

Unser wichtigster Faktor gegen

die Wirtschaftskrise.

Die Nachrichten sind voller Hiobs-

botschaften tber die wirtschafiliche
lage und deren Aussichten fur
2009. Das Wort der ,Marktbereini-
gung” macht die Runde. Da kann es
schon beruhigend wirken, wenn das
Patientenautkommen nicht pléizlich
abnimmt. In der Krise gewinnen stets
die Besten, wer austauschbar ist und
sich nicht durch die vom Patienten
gewdnschten Leistungen differenziert,
kann nur verlieren. Selbstzahlerleis-
fungen und die richtige Praxisstrate-
gie erhalten in schwierigen Zeiten
einen umso hoheren Stellenwert. Auf
Grund schwieriger gesamtwirtschaft-
licher Rahmenbedingungen in Akfio-
nismus zu verfallen ware allerdings

genauso unangebracht wie ein
Verharren in Lethargie. Vielmehr ist
jetzt eine gute Zeit fur die Aufnahme
eines ,Status Quo” lhres Unterneh-
mens, lhrer Praxis.

Straumann machte Thnen hierbei als
der gewohnt verlassliche Partner
zur Seite stehen. In gemeinsamer
Kooperation mit dem unabhé&ngigen
Institut fir Management im Gesund-
heitsdienst von Prof. Riegl & Partner
kénnen Sie ohne grofen Aufwand
eine professionelle Patientenbefra-
gung durchfuhren. Selbstverstandlich
unter Beriicksichtigung aller formeller
Voraussetzungen wie Anonymitdt
und Datenschutz.

Zusatzlicher wesentlicher Benefit
dieser professionellen Zufrieden-
heitsevaluation ist die Form des
BenchmarkingReports: Sie erfohren
neben den eigenen Patientenzu-
friedenheiten auch die Ergebnisse
regionaler Kollegen. Die Resultate
lhrer Praxis werden hierzu den
Ergebnissen anderer Teilnehmer
(anonyme Regionalanalyse) gegen-
tbergestellt. Ihre individuellen Stér-
ken und Patientenvorteile werden
auf einen Blick ersichtlich.



Wenn Sie wissen...

® warum lhre Patienten gerade zu
lhnen zur Behandlung kommen,

B wo lhre Patienten die Stérken
Ihrer Praxis (also Differenzierungs-
pofenziale) sehen,

B welche Informationen lhre Patien-
ten in lhre Praxis gebracht haben
[Stichwort Mundpropagandal,

B wie hoch die Bereitschaft fir
hoherwertige Versorgungen mit
Selbstbehalt unter lhren Patien-
ten ist,

B welche Wichtigkeit lhre Patien-
fen insbesondere auch den
nicht behandlungsrelevanten
Rahmenbedingungen Ihrer Praxis
wie beispielsweise Service, Ter-
minmanagement, Freundlichkett,
Atmosphére, Sauberkeit, etc.
zuordnen und wie gut Sie in
diesen Bereichen abschneiden,

B ob |hre Patienten lhre Praxis
weiterempfehlen,

B wie sich |hre Ergebnisse im Ver
gleich zu regionalen Kollegen
verhalten,

... wird es lhnen wesentlich leichter

Fallen, die wesentlichen, richtigen

und vor allem patientenrelevanten
Dinge noch weiter zu optimieren.
Also Differenzierung zu betreiben.

In der Medizin erfolgt vor der
Behandlung stefs die Befundaufnah-
me. Cleiches gilt auch bei der Fih-
rung eines Unternehmens. Vor jeder
Investiion (unabhé&ngig davon ob
Zeit oder ggf. auch Geld investiert
werden soll] erscheint eine Analyse
des IstZustands ratsam. Es empfiehlt
sich zudem die eigene Einschatzung
der IstSituation durch die subjekii-
ven Empfindungen der Patienten zu
ergénzen. Erst eine Zusammenschau
aus der Patientenwahmehmung und
der Auffassung des Praxisinhabers
enthalten alle notwendigen Informa-
tionen zur Entscheidungsfindung.

Es erscheint wirtschaftlich nicht sinn-
voll Veréinderungen herbeizufihren
(also Zeit und evil. Geld einzuset-
zen), die letztlich vom Patienten nicht
wahrgenommen oder als unwichtig
eingestuft werden.
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Fihren Sie lhr Unternehmen gestérkt aus der Wirtschaftskrise!
Befragen Sie lhre Patienten

Wenn Sie Inferesse an einer professionellen Zufriedenheitseva-
luation Ihrer Patienten und dem Blick in lhre Region haben oder
weitere Informationen zu diesem Projekt wiinschen, nehmen

Sie unverbindlich Kontakt zu lhrem Straumann-Kundenbetreuver
auf. Oder rufen Sie uns an, Stichwort Patientenbefragung
0761-4501 450. Wir beraten Sie gernel!

Straumann - lhr verlésslicher Partner

Patienten sind somit in zweierlei

Form fijr jede Praxis wertvoll:

B aus medizinischer- und unterneh-
merischer Sicht (als Patient an
sich)

B als Informationstréger und (im
Falle einer représentativen Befro-
gung) anonymer Unfernehmens-
berater.

Erfahren Sie mehr tber lhre Stérken
und bauen Sie diese aus! Dieses ver-
spricht stefs schnellen und nachhalti-
gen Erfolg. Ein Gesetz der Wirtschaft
ist, dass ein Unternehmen dann am
besten funktionieren wird, wenn jeder
Mitarbeiter dort eingesefzt wird, wo
er seine Starken hat.
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