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Die Einflhrung des strukturierten Kooperationsma-
nagements in der AMEOS Gruppe 2015 (KlinikA-
ward »Bestes Zuweisermarketing« 2017) war die Basis
fur die Ausstattung des Bereichs mit einem wichtigen
strategischen Hilfsmittel, um eine noch bessere Wir-
kung zu erzielen. Das eingeflihrte CRM ist ein klassi-
sches Vertriebswerkzeug, das Transparenz von Daten,
Prozessen und Berichten innerhalb der gesamten
Gruppe auf ein neues Level brachte. Es ermdglicht,
dass verschiedene Kompetenzbereiche auf dersel-
ben Datenbasis zusammenarbeiten. Das stérkt die
Professionalitat, Reaktionsfahigkeit und Wirksamkeit
in der Wahrnehmung. Es sorgt fur eine Reduzierung
von Komplexitdt und eine Abschaffung von lokalen
Dateninseln. Informationen stehen ad-hoc und trans-

DAS NEUE SYSTEM BIETET EINE VIELZAHL AN MOGLICHKEITEN.
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parent allen relevanten Anspruchsgruppen zur Verfu-
gung. Das bisher an ein Schweizerisches Kédsemodell
erinnerndes Auffangsystem fur kritische Riickmeldun-
gen von Zuweisern UberlieB es teilweise dem Zufall, ob
eine Rickmeldung den Weg zum richtigen Bearbeiter
fand. Das nun eingefiihrte CRM fiihrt ein digitales
»Ké&sestlick« in unser »Critical Referrer Management«
ein, um so kritische Riickmeldungen effektiv, abtei-
lungsuibergreifend und nachvollziehbar bearbeiten zu
kénnen. Dies schafft Verlasslichkeit und eine solide
partnerschaftliche Basis zwischen den niedergelas-
senen Arzten und den Einrichtungen. Das CRM ist
Baustein der Digitalisierungsstrategie von AMEOS mit
dem Ziel, auch in Zukunft die qualifizierte Versorgung
ihrer Patienten zu gewahrleisten.
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Institution

Name des Projekts
Homepage

Anzahl Patienten 2018
Mitarbeiter 2018
Umsatz 2018

Zeitraum

Wichtigste MaBnahmen

Ergebniskontrolle

Resultate

nominiert

AMEQS Gruppe/ D/A/CH

CRM - Critical Referrer Management
Wwww.ameos.eu

ca. 500.000

13.000

850 Mio. Euro Betriebserlése

Start des Projektes 2017, erster Einsatz des
Systems Ende 2018

Einbeziehung der relevanten Stakeholder,
Standardisierung der Berichte und Prozesse,
Einflihrung der Software inkl. Schulung der
Mitarbeiter

Gemeldete Mangel werden nun interdisziplinar
und nachvollziehbar abgearbeitet. Quantifizie-
rung aufgrund unstrukturierter Ausgangsdaten
schwierig.

Héhere Zufriedenheit bei Mitarbeitenden,
professionelleres Auftreten, Austausch zw. den
Anspruchsstellern, Verbesserung Datenqualitat
und Transparenz

DuURCH EINFUGEN EINES WEITEREN KAsEsTUCKS (CRM-SYSTEM) WIRD DAS

»DURCHRUTSCHEN KRITISCHER RUCKMELDUNGEN VERHINDERT.
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Den Erfahrungsaustausch organisieren.

Von den Besten lernen ...
... mit unserer speziellen Kongressmethode: Kurze Interviews,
dann Dialoge in kleiner Runde. Keine Vortrage. Fiir maximalen
Lerneffekt an einem Tag. Den nachsten Termin finden Sie hier:
www.kongress-klinikmarketing.org

Ehre, wem Ehre gebiihrt.

Der KlinikAward ist der wohl renommierteste Preis der Klinik-
branche. Die besten Einreichungen erscheinen online und in
unserem ,,Praxisbuch”. Wenn Sie sich bewerben mochten:
www.klinikaward.org

Bausteine fiir lhren Erfolg.

Gezielt. Wirksam. Erprobt. Mit unserem modularen Marketing-
System machen wir auch lhre Klinik erfolgreich. In Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz. Mehr unter:
www.rotthaus.com
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