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Kaufleute in weifen Kitteln — davon

hilt der Okonom und Arzteberater
Professor Gerhard F. Riegl gar nichts.

Der Marketing-Guru aus Augsburg ist
Uberzeugt: Kollegen, die ihre medizinischen
Starken ausspielen, gehort die Zukunft -
auch und gerade im IGeL-Segment.

Arzte

Viele tausend Kollegen haben ithn in Seminaren
erlebt, 5000 Praxen hat er mit seinem Institut
beraten: Der Wirtschaftsprofessor Gerhard F
Riegl weiB, wo die Arzte der Schuh driickt.

Und er schitzt klare Worte: ,Es gibt keinen
dkonomischen Artenschutz fiir Arzte. Jeder

ist selbst seines Gliickes Schmied.” Riegl ist
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geben wird, Aberich bin mir ganz sicher, daly
jede Arztpraxis in Dewtschland in den nlich-
sten Jahren ein medizinisches and dkono-
misches RKonzept braucht, um zosfitzlich zuo
den klnssischen GRV- und PEV-Einnalmen
0000 bis 500 Luro im Jahe durch Ango-
bate fiir Selbstzahler z2u erwirtschalten. Wer

sicher, dall kein Niedergelassener an Zusatzan-
geboten fiir Selbstzahler vorbeikommt. Er wamnt
im Gesprich mit |1GeL-plus”-Redakteur Martin
Schwarzkopf aber auch davor, das Arzt-Patien-
ten-Verhaltnis als reine Geschiftsbeziehung zu
definieren: ,Arzte miissen Arzte bleiben, denn
ihre besondere Rolle und ihre Glaubwilrdigkeit
sind ihre Triimpfe im Gesundheitsmarkt.
Niemand will Kaufleute in weillen Kitteln.”

IGeL plus: fferr Professor Riegl, wivd s im
Jerler 2000 noch Avztpracen ohne Kiel.-
Angebate geben?

Gerhard F. Riegl: 1ch bin mir nicht sicher, ob
es die Bezeichnung 1GeL im Jahr 2010 noch

dafiir keine ldeen entwickelt, wird es schwer
habien, SchlieMich leitel jeder Arzd ein kon-
kursfiihiges Unternelunen.

IGeL plus: e Botschaft an Arzte lautet:
fgeln Sie wie der Tewlel - egal wie?

Riegh Nein, nintirlich nicht. Ganz im Gegen-
teil, jeder Aret muafh sehr Giberlegt vorgehen,
ik sednen Bl nicht 2o beschidigen, leh kann
jeden Praxisinhaber nure davor warnen, [r-
gendwelchen Falschen Propheten aufl den
Leim zu gehen, die aus Arzten windige Ver-
kiinfer beliebiger Leistungen oder Produkie
und aus Paticnlen nur noch Kunden machen
wollen, Patlenten sind viel mehrwert als Kun-
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Arzte bleiben

den, sie verdienen und bravehen viel mehr
Zuwendung. Arete sind keine x-beliebigen
Gesundhelsdiensteister. Das Arzt-Patienten-
Verhillinis ist elne gang besondere Beaiehung,
il wer ads Ar leichifertig damit umgeht,
wer daraus eine reine Geschiilisbezichung
machen will, der verspiell seinen wichlig-
sten Trumpl im hart umkdamphen Gesaned-
heilsmarkl.

IGeL plus: Ausgereehnes Sie, der seif Jahr-
zelinten Arsten predigl, dofl sie sich und
e Leisitngen besser darstellen miissen,
def? sie fir ihre Prozven desholl ein wolil-
fiberlegtes Marketing - Konzept brauchen,
ansgerechinet Sie mohnen jeist surd arsichi?

Riegl: Ja, weil ich sieher bin, dal sozinlkom-
petente Arzte am hesten damil fahren, wenn
sie ihre Stirken — e grolles medizinlsches
Wissen und kinnen und das darans riesultie-
rende Vertrauen der Patienten — nutzen und
betonen. Dber den Erfolg von Arztpraxen eni-
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gehieiden keine professionellen Hochglanz-
hroschilren oder durchgestylle Warlezimmer-
TV-Programme. Der Sclilfissel zum Erfolg e
Arztpraxen wird Kibaftig mebe denn je dorin
liegen, dall sie auBerordenthiche Qualitit an-
hieten — aber eine Qualitdt, die fe die Pra-
sisbesucher pueh erlebbar, bewerthar und
Lenutzbar sein mull.

IGeL plus: Reiclit es dafiir nicht, einfach ein
guter Arst zu sein, der mit einem motivierien
Team seime Proxis betrefbil?

Riegl: Nein, das reichi nicht, auch wenn es
die wichtigste Yornusselzung e den lang-
fristigen Erfolg einer Arzipraxis isl. Die Pati-
enten miissen, sobald sie die Praxis betreten,
spitren, daf jede Geste, jedes Gespriich, jede
Malnahime harmoniseh und authentiseh ist.
Ein paticntenorientieries Qualitilsmanage-
ment lelstel dalite in Aralpraxen hervorrgen-
de Dienste, Es ist deshalb ans meiner Sichi
ein zentralder Baustein (e aukunfisfihige Act-

Arzte leiten
konkursfihige
Unternehmen. , ,
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praxen, Qualitit erlebbar une fszinlereod 20
mmachen, ist auberdem die wichtigste Aulgabe
eines modernen Praxis-Markelings.

1GeL plus: Befm Begriff Varketing zucken pie-
le Arzie eniseizi zusarmmen.

Riegl: lch welll, dafl viele Arzte sich auch heu-
le noch mit dem Marketing-Begreill schwer
lun. Sie glauben, dall sie als Arel versagt ha-
ben, wenn sie Marketing-Malnahmen brau-
chen, um ihire Praxis voll zu bekommen. Dem
liegt aber ein grundlegend falscher Marke-
ling-Begrill zugrunde: Das beste Marketing  der Berufsordnung sachlich zu informieren.
ist als solches gar nichl wabimehmbar, Es hat — Wenn es niedergelassenen Avzten so gelingt,
(iberhaupt nichits domit o un, rgendjemand e Rompetens besser daezustellen uned sie
irgendetwas aulzuschwalzen. Marketing be-  die Vertrauensbasis zu ihren Patienten weller
dentet letzilich nichis anderes, als die ganze  plegen und ausbauen, bravehen sie sich wmn
Arbeit in der Proxis aul die Winsche und Be-  die Zukunfi Keine Sorgen 2o machen,
diirfnisse der Proxisbesucher auszurichien.

Das Ergebnis sollte sein, dall die Patienten-  1Gel plus: Sie earen in den 80er Juliven ein
wiinsche und die Ziele der Praxis perfekt zu-  Pionfer des Praxis-Marketings in Dewtseli-

einander passen, fanel. Warnan iwares wnd sind Sie so sieler,
Cerhard F. Riegl: dafl auch niedergelassene Arzte ausgereifte
-Patientenwdnsche iGel plus: Ein Ziet ven Marketing ist aber Varkeiing-Konzepte brachen?
und Praxisziele auch dic Ferfawfsfiivdering. Miissen Arzte
salften immer perteid fernen, thre Leistungen besser zu verkan- Riegl: Weil ich mir als gelernler Raulmann
zueinander passen. Jen? noch pie vorstellen konote, dall es eine gange

Berulsgruppe gehen soll, die nicht aul ilire

Riegl: Wenn Sie damil meinen, dall Arzte und  Angebote wnd Leistungen aulmerksam -
Praxismitarbeiter mil ihrer Rompetenz ond  chen mull, Als wir die ersten Seminare [lr
ihren Leistungen wuchern sollten - jn, genan Arzte zu diesem Thema angeboten haben,
dus sollten sie tun, Fortbildungszedtifikate ge-  worden wir noeh sehiel angeschaut, In den
hiiren gut sichibar ins Warte- oder Sprechzim-  vergangenen 20 Jahren hat sich vieles ge-
mer, Zusatzqualiiikationen Kimnen beispiels-  wandelt. Etwa zelin bis 20 Prozent der Praxen
weise genutzl werden, um in Voririgen oder  nuleen ingwischen geziell Marketing-1nstro-
Presseveriffentlichungen unter Beachtong — mente, wobei illere Mediziner genauso akliv
undl engagiert sind wie jingere. Sle haben
Zur Person: Professor Gerhard F. Rieg' erkinnt, l!.‘l_!!l es heinen dhonmnischen Arten-
schitz liir Arele geben kann. Jeder ist sells

Privates:  geboren 1949 in Augsburg, verheiratet, ein Sohn seines Glickes Schmied. Und dazo gehiin
avch, mil individuell passendien Malnalimen

Beruf: Professor fir Betriebswirtschaftslehre an der Fachhoch- i ; s .
schule in Augsburg: wissenschaftlicher Leiter der Prof. dafitr zu sorgen, dall mir meine hisherigen
Riegl & Partner GmbH, eines privaten Forschungs- und fatienten erhalten hleiben, dal) ich neoe hin-
Beratungsinstituts, das sich mit Managementfragen im sugewinne und dall ich dalvie sorge, dall mei-
Gesundheitswesen beschiftigt (www.prof-riegl.de) e Patienten geniigend Informationen iiber

Stationen:  Ausbildung als Industrickaufmann, BWL-Studium in mediziniseh sinnvolle Zusatzangebole evhol-

Augsburg, 1976 Diplomarbeit , Marketing fir Arzte”, lem. Nur so Kinnen sic sich dann kompetent
1980 bis 1983 Leiter des Vorstandsbiros bei der heutigen fiir oder gegen 1Gel. entseliciden.

5GL Carbon AC, seit 1984 Dozent an der FH Augsburg
mit Schwerpunkt internationales Marketing-Management,
1984 Grindung seines Instituts, 1987 Verdffentlichung
des ersten Standardwerkes , Marketing fir die Arztprasis®

I1GeL plus: Bleiben wiv bein Iel -Segrient,
Welehe ganz konkreten Ratsofildge faben
Sie fiie das iGel -Marketing in Arziprazen?
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Hobbies:  Joggen, lesen und Bicher schreiben




IGel miissen die
Patienten gliicklich machen -

nicht drmer. ’ ,

Riegh 1Gel-Profis kann ich nur zur Vorsicht
et Wer 2o Beispiet bed der Patiemien-
information als Teil des Marketings #u viel
machl, schreckt nue ale. Wenn el in eine Pra-
wis ko, die el mil Bhren Wisgbetalieln
und Produkipriisentationen ehep an cinen Su-
permmarhl Erimmer, fihde ioh mich nich mehr
wolil, Grinvdsiitzlich sollte sich das Praxisteam
immer gemeinsam iberlegen, mit welchen
Mitteln man die gewiinsehte Palientenzicl-
Ernppe am besten eereichen Kano. Do gibl eg
heine Paveatisinget, das wmob jede Veads
fir sieh ermilteln uod entscheiden, Bei der
Matienteninformation haben wiv in mehreren
Belragungen zum Beispiel herausgefnden,
dall professionelie Hochalonz-Broschilren

von der Stange und ohne individoellen Be-
zug nicht so gul genulzl werden. Viel besser
kommen schriftliche Infos an, die geziell fire
den Einzelnen angelertigl worden sind. Dann
mindh das Ganee aneh gar nich professionet
aulgemacht sein,

Ein weiteres Markeling-Instriument st die
Preishildung. Teh glaibe, daly Arste durch
mehr Nachfrage belohm werden, wenn sie
bed 1Ge-OMeren den erimaien GOA-Rah-
mien nichl komple suseeizen. [Das gehl aber
nue dinn, wenn es aniler Rostengesichispunk-
ten verirethar ist,

Gt phos: Maorand mof aus Teer Sichl
Jede il -Pravis im Alltes unbedinst
aelien?

Riegl: Teh bin sicher, dill 1Gel-Angehole schon
bald w0 einem sethsiversiandiichen Teil des
Angehols in Arztpraxen werden, Arele brau-
chen keine Sehen davor za haben, mil ihren
Fraxisbesuchern offen dber Geld zu sprechen,
went denn die Leistung stirmml, Duea miis-
sery ey Arad undd sein Team mdertprozentiz
hinter jedem Angebot stehen. Das Wichiig-
ste ist, dall jeder [Gel-Nutlzer sofort erkenni:
Die Ausatzangebote bed meinem Azl machen
mich gliicklicher, nicht irmer.

Gerhard £ Rigpl:
MCEL-Angebote
werden schon bald selbsi-

verstdndlich sein, =

Foros: Afexander Kava



