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Wissen Sie was lhre Praxis

attraktiv macht?

Ein Benchmark-Vergleich deckt individuelle Praxisreserven auf
und bietet einen guten Einstieg ins Qualitatsmanagement.

B  Die nicdergelassenen Dermarologen
gihlen zu den wirtschafilichen Hauprverlie-
rern des GMG®, weill Prof. D, Gerhard I
Riegl, Leiter des Augsburger Insticurs file
Management im Gesundheitsdienst, Im
ersten Quarml 2004 gingen die Patienten-
zahlen gegenither dem Vorjahr um durch-
schoivdich 22 Prozenr zuriick. Uberwei-
sungen sind von friiher 10 bis 20 Prozent
m]th_‘mt A bis 70 Prozent h(:rﬂ1geschnelh.
Viele Haut- und Allergiemittel sind nicht
mehr erstasmngsfibig und miissen von den
Patienten selbst bezahlt werden.

Unrer diesen erschwerten Rahmenbe-
dingungen wird das Derma-Benchmarking
besonders interessant, das das Angsburger
Institut seit 2001 durchfithre. Bislang ha-
ben 360 dermatologische Praxen an der
Vergleichs-Analyse teilgenommen, berich-
et Riegl. Jeder “Teilnchmer erbile cine
vertrauliche Cualigis-Analyse seiner indi-
viduellen Praxissitcuadon vor dem Hinter-
grund des Benchmark-Vergleichs mit den
Praxen der Kollegen. 50 kinnen Leis-
tungsreserven aufgedeckr, Patentenwiin-
sche zu individuellen Gesundheisleistun-
gen erhoben oder das Zeivmanagement
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opamiert werden. , Es gile, nicht mehr zu
tun, sondern das Richeige besonders wir-
kungsvoll®, betont Riegl, Die Analyse-Lr-
gebnisse sind fiir weitere Verbesserungen
der Praxisorganisation bis hin zu Zertifi-
zierungen nutzhar. Damit bictec das
Ecnchm'.tr]cin_g einen guten Einsteg ins
Calititsmanagement, das ja neuerdings
Pficht ist*, erkldre Ricgl. Im Rahmen der
Benchmark-Smudiec wurden pro teilneh-
mender Praxis his zu 100 Patenten be-
fragt. Eine zentrale Fragestellung war, wie
Patienten heute ihre dermatologische Pra-
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xen aufriisten konnren®,

xis Anden. 85 Prozent der enrscheidenden

Impulse, einen bestimmien Dermarologen
auszuwihlen, kamen von  perséinlichen
Empfehlungen durch Bekannte und Ar-
beitskollegen (32 Prozent), Familie (24
Prozent), Hausarer (16 Prozent) sowie
Fachirzre, Klinik, Apotheke, Kosmetikerin
oder Friseur. Mediale Werbemafinahmen
wie Gelbe Seiten (13 Prozent), Anzeigen
oder Praxisschild (13 Prozent) haben eine
vergleichsweise geringere Bedeutung; das
Internet wurde SOHEAr nr einem Prozent
genanne, Die Mundpropaganda ist also der
entscheidende Faktor bei der Suche nach
ciner dermatologischen Praxis, resiimiert
Riegl. Er empfiehlt Dermatologen daher,
vor allem die Komperenz des Padenten-
gewinns® mit cleveren Kommunikations-
strategien weiter zu entwickeln.

Magische Wirkung der Praxis

Besonders spannend sei es, die Anzie-
hungskrifte der cigenen Praxis v kennen
und sich mit anderen wu vergleichen, so
Riepl. ,Wichrig ist, dass nichr nur der Arzt
magische Wirkungen hat, sondemn die ge-
samite Praxis®. Seir Beginn der Benchmark-
Swdie verinderten sich die Patentenbe-
wertungen graviercnd: Insgesame besger
beurteile werden jetet die Praxis-Standorre
i+ 10 Prozenc im Vergleich zum Ausgangs-
wert), die Einrichtung und Ammosphiire (+
[4 Prozent) sowie die Qualitit des Perso-
nals (+ 14 Prozent), Zuriickgefallen sind
die Dermatologen dagegen um 26 Prowent
bei  der Anziebungskeaft ihrer Behand-
lungsmethoden und um 38 Prozent bei der

so Riegl,

Besonders witiitig fiir die
Zukunft der dermatologi-
schen Praxen schiitze Riegl das [Gel-Spek-
trum ein. Im Vergleich awischen 20001 und
2004 zeigre sich, dass unveriindert cowa 42
Prozent der Patienten grundsilich au
1Gel.-Angeboten bereit sind. 7 Prozent
sind wie bisher Ablehner und 51 Prozent
Unentschlossene. [GeL-Angebote finden
hewte 50 Prozent der Parienten gur (2001:
48 Prozent). Erstounlich sei, dass immer
nach 40 Prozent der Praxishesucher keine
1Gel-Angebote kennen, Lririsiert Riegl.
Die monatlichen Ausgaben fiir Haue-,
Haar- und Nagelpflege sind im rechneri-
schen Durchschniw von 25 auf 29 Earo ge-
stiegen {+ 17 Prozent). Fraven haben deot-
lich mchr erwiinschte und akeeptierte
1GeL-Erwartungen als Minner,
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Was bedeutet ,,Benchmarking™?

Gehidrt hat den Begriff jeder schon mal,
Und wer dabei verstanden hat, dass
.Benchmarking” sa etwas Ahnliches be-
deutet wie ,die eigene Leistung mit der
anderer zu vergleichen®, der hat schon
das Wichtigste erfasst, Das Benchmark-
Prinzip besteht darin, zu untersuchen,
was die anderen besser machen und
was wir daraus lernen kénnen. Ent-
scheidend ist, dass das herangezogene
Vergleichsunternehmen dort, wo s un-
ter die Lupe genemmen wird, tatsdch-
lich exzellente Leistungen bringt.




