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Die Besten der Branche

BEST PRACTICE: Geriatrische Gesundheitszentren Graz

INNOVATIVE PRODUKTE ENTWICKELN

Immer einen Schritt voraus
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)) Eine Klinik kann nur iiberleben, wenn sie ihr Angebot strikt am Bedarf
orientiert — so wie jedes andere Unternehmen.

Is Armenhaus im Jahr 1724 gegriindet, haben sich

die Geriatrischen Gesundheitszentren der Stadt
Graz (GGZ) in den vergangenen 15 Jahren von einem
baufalligen Geriatrischen Krankenhaus zum Top-Unter-
nehmen weiterentwickelt.

Einen Preis nach dem anderen kénnen die GGZ fir
sich entscheiden — den Staatspreis fir Unternehmens-
qualitat, den KlinikAward und den Osterreichischen
Preis der Altenpflege, um nur einige zu nennen. Ein
Grund dafir: die Entwicklung immer neuer innovativer
Produkte in der Geriatrie — strikt auf der Basis der
Kundenbedurfnisse.

STEPHAN ROTTHAUS: HERR PROFESSOR HARTINGER, WIE
BEURTEILEN SIE DIE ENTWICKLUNG DES MIARKETINGS
UND DER MARKTORIENTIERUNG IM KLINIKBEREICH IN
OSTERREICH?

PrOF. DR. GERD HARTINGER: Als ein stetiges Voran-
schreiten. Vor der DRG-Einfiihrung — in Osterreich:
leistungsorientierte Krankenanstaltenfinanzierung —
war der Krankenhausmarkt stark staatlich regu-

liert. Jetzt 6ffnet sich der Bereich zunehmend, die
Marketingpositionen werden von Profis besetzt. Damit
einher geht die Uberzeugung, dass eine Klinik nur
uberleben kann, wenn sie ihr Angebot strikt am Bedarf
orientiert — so wie jedes andere Unternehmen. Bis das
zu den zustdndigen Behdrden durchgesickert ist, wird
es allerdings noch eine Weile dauern. Wir sehen uns
deshalb im Bereich der Public Health mit einer gréBe-
ren Verantwortung, fir Unternehmen und Mitarbeiter,
und setzen auch Projekte um, die noch keine staatliche
Unterstitzung bewilligt bekommen haben.
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Geriatrische Gesundheitszentren Graz

SIE NEHMEN HIER IN VIELEN FALLEN EINE ART
PIONIERFUNKTION EIN.

HARTINGER: Wir haben immer den néchsten und tber-
nachsten Schritt im Blick. Vor zwei Jahren haben wir
das Albert Schweitzer Institut fir Geriatrie und Geron-
tologie gegrindet mit den Hauptforschungsfeldern
Public Health und Versorgungsforschung. Wir arbeiten
in Kooperation mit Universitdten und Fachhochschulen
und vergeben Masterarbeiten, entdecken dabei
»Versorgungs-Felder« und »Produkte«, die uns haufig
als Grundlage fir unsere Marktstrategie dienen.

Wir wissen: Das, was wir machen, wird ge-
braucht. Mit dieser Uberzeugung konnen wir
nicht immer warten, bis die staatlichen Planungs-
institute nachziehen.

MiT DER FINANZIERUNG VON PROJEKTEN GEHEN SIE OFT
IN VORLEISTUNG. HAT SICH DIESE STRATEGIE BEWAHRT?

HARTINGER: Ja. Alle unsere Projekte haben eine trag-
fahige wissenschaftliche Grundlage. Wir wissen: Das,
was wir machen, wird gebraucht. Mit dieser Uberzeu-
gung kénnen wir nicht immer warten, bis die staatli-
chen Planungsinstitute nachziehen. Ein neues Projekt
ist zum Beispiel unsere IMC, die Intermediate Care
Station fir instabile geriatrische Patienten. Nach der
Konzeption und Implementierung ist es wichtig, dass
wir am Ball bleiben mit Evidence Based Medicine und
Fachpublikationen, Auftritten auf Kongressen, die neue
Dienstleistung flr Preise einreichen — oft folgt erst
dann die Akzeptanz der 6ffentlichen Hand. Ich konn-
te lhnen 20 Projekte nennen, die wir auf diese Weise
umgesetzt haben.

DAS RENTIERT SICH AUCH FINANZIELL?

HARTINGER: Unser Umsatz ist von jahrlich 15 Millionen
Euro im Jahr 2000 auf 45 Millionen Euro im Jahr 2015
gestiegen.

FRAU STREMPFL, SIE LEITEN DIE STRATEGISCHE UND
OPERATIVE PLANUNG DER GGZ. WWAS WAREN AUS
IHRER PERSPEKTIVE DIE GROSSTEN ERFOLGE IN DER
PRODUKTENTWICKLUNG?

MARLIES STREMPFL: Das Albert Schweitzer Institut ist
immens wichtig. Uber das Institut sind wir mit Kliniken
und Forschungseinrichtungen vernetzt. Aktuell nehmen
wir an 40 Forschungsprojekten teil. Unsere Kollegen
waren gerade in Lissabon und Barcelona zur Présenta-
tion von Projekten. Auf diese Weise profitieren wir von
einem Wissensaustausch, der es uns ermdglicht, die
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Entwicklung vor Ort voranzutreiben. Ein interessantes
Beispiel fur ein konkretes Projekt ist unser neuer Ge-
schaftsbereich »Betreubares Wohnen plus«. Wir planen,
die bereits existierenden Angebote zu Betreubarem
Wohnen weiterzuentwickeln auf der Basis von Markt-
recherche und der Auswertung von Best-Practice-
Beispielen. Dabei wird die Integration von »Ambient
Assisted Living«-Technologien wichtig, zu denen wir
am Institut forschen.

Wir sehen uns als Universalanbieter fiir Alters-
medizin und Pflege, auch aufSerhalb der Klinik.

HARTINGER: Was das noch mit der Klinik zu tun hat,
werden wir oft gefragt. Wir sehen uns als Universal-
anbieter fur Altersmedizin und Pflege; und das umfasst
auch Leistungen auBerhalb der Klinik.

HERR SCHEUCHER, WIE GESTALTET SICH IHRE
MARKETINGARBEIT IN EINER KLINIK, DIE EINEN DERARTIG
STARKEN SCHWERPUNKT AUF DIE PRODUKTENTWICK-
LUNG LEGT?

FRANZ SCHEUCHER: Es geht nattrlich in erster Linie

um das Bekanntmachen der Produkte. Die Stabstelle
Marketing arbeitet eng mit der Produktentwicklung zu-
sammen. Ein neues Produkt, wie unser Memory Tages-
zentrum, ist in der Balanced Scorecard als strategisches
Ziel verankert. Davon leiten sich die operativen Ziele
ab: An wen richtet sich das neue Produkt, wer sind die
Zuweiser, wer sind die Stakeholder und Gber welchen
Kanal kénnen sie erreicht werden?

WELCHER KANAL HAT SICH BEI IHNEN ALS BESONDERS
EFFEKTIV HERAUSGESTELLT?

SCHEUCHER: Wir konnten grofB3e Erfolge im Zusammen-
hang mit Preisen und Zertifizierungen verzeichnen. Wir
haben eine Green Building Zertifizierung, 2014 haben
wir den Staatspreis fir Unternehmensqualitat erhalten,
dann ein Jahr spater den EFQM Award und den
KlinikAward fur bestes Klinikkmanagement. Um nur
einige zu nennen. Tatsachlich haben sich diese Erfolge
schon verselbstandigt: Der Vorschlag fur die Staats-
preisteilnahme kam von einem Co-Visitor fiir eine
Zertifizierung.

WAS SIND DIE GEHEIMNISSE DES ERFOLGES?

SCHEUCHER: Das starke Produkt- und Qualitdtsmanage-
ment treibt uns voran. Wir haben in den letzten 15
Jahren 220 GroBprojekte realisieren kénnen. Wir bieten
die passende Versorgungsform fiir alle Situationen, von
unserem mobilen geriatrischen Konsiliardienst fir die



Geriatrische Gesundheitszentren Graz

Die REPRASENTANTEN DER GGZ AUF DEM KONGRESS 2016: FRANZ SCHEUCHER, IMIARLIES STREMPFL

Pflegeheime, Tagesstatten Uber die Versorgung chro-
nisch und akut Kranker in der Albert Schweitzer Klinik.
Gleichzeitig ist entscheidend: Zuerst kommt immer die
interne Qualitat. Wir haben eine sehr lernfahige Orga-
nisation, mit kleinen, hocheffizienten Abteilungen und
kurzen Wegen. Wir kénnen schnell und unkompliziert
reagieren.

HARTINGER: Richtig. Wir sind ein vergleichsweise
kleines Unternehmen mit rund 700 Mitarbeitern. Meine
Erfahrung hat gezeigt: Wenn man zu schnell wachst,
geht Qualitat verloren.

WIE GROSS IST IHRE REICHWEITE? SPRECHEN SIE AUCH
INTERNATIONALE PATIENTEN AN?

HARTINGER: Unser Angebot richtet sich vor allem an
die Region Graz und die Steiermark. Wir stehen jedoch
in standigem Austausch auf internationaler Ebene.
Think global, act local! In Osterreich haben wir z. B.
den Verband Geriatrischer Krankenh&user Osterreichs
(VGKO) gegriindet, ein groBartiges Netzwerk fiir den
Erfahrungs- und Wissensaustausch. Einige andere An-
bieter sind auf unsere Lésungen aufmerksam geworden
und setzen sie in ihren Hiusern um. Ein groB3es Inter-
esse kommt auch aus China: Das dortige Langzeit-
Pflegesystem versagt aufgrund der Ein-Kind-Politik. Wir

UND PROFESSOR GERD HARTINGER

haben bereits Delegationen von Universitaten und der
Regierung empfangen und Memoranden of
Understanding unterschrieben.

WAS SIND DIE GROSSTEN STOLPERSTEINE FUR IHRE
ENTWICKLUNG?

HARTINGER: Die Verantwortlichen in Regierung und
Verwaltung legen uns mitunter Steine in den Weg. Das
liegt nicht nur an fehlendem Know-how, sondern auch
an der kurzlebigen Personalsituation. Wir wollen aktiv
an der Gesundheitspolitik teilhaben, aber missen zu
oft von vorne beginnen, um wirklich etwas zu bewirken.

Geriatrische Gesundheits-
zentren der Stadt Graz

Internet www.ggz.graz.at
Umsatz 47 Mio. Euro
Patienten gesamt 4.200

Mitarbeiter 600

Angaben fiir 2016, gerundet
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Erfolgreiche Wettbewerbsstrategien im Klinikmarkt.
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BAUSTEINE

fiir Ihren Erfolg.
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Von den Besten lernen ...

... mit unserer speziellen Kongressmethode: Kurze Interviews,
dann Dialoge in kleiner Runde. Keine Vortrage. Fir maximalen
Lerneffekt an einem Tag. Die Beitrdge erscheinen in unserem
»Strategiebuch”. 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 Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Mehr unter:

www.rotthaus.com
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