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Die Besten der Branche

BEST PRACTICE: MEDIAN Kliniken Berlin

DIGITALISIERUNG DES PATIENTENFLUSSES

Vom Reha-Antrag bis zur Nachsorge

BENEDIKT SIMON
GESCHAFTSFUHRER
(CHIEF DEVELOPMENT OFFICER)

Basierend auf initialen Gedankenspielen kam die Entscheidung,
)) dass wir das Thema strategisch grofSer angehen wollen.

Die MEDIAN Gruppe ist mit 120 Kliniken der gréBte
private Anbieter auf dem deutschen Reha-Markt.
Jetzt ist die Klinikgruppe auf dem Weg, ein Pionier der
Digitalisierung zu werden und hat aktuell Preise fir die
digitale Patientenkommunikation sowie das digitale
Marketing bekommen.

STEPHAN ROTTHAUS: HERR SIMON, SIE SIND DABEI, AUF
BAsis EINER DIGITALISIERUNGSSTRATEGIE DIE MIEDIAN
KLINIKEN VOLLIG UMZUKREMPELN. \WAS WAR DER AUS-
LOSER?

BENEDIKT SIMON: Ausléser waren Uberlegungen, wel-
che Potenziale die Digitalisierung fir die Rehabilitation
im Allgemeinen und unsere Kliniken im Besonderen
bringen kénnte. Fiir uns war von Beginn an klar, dass
wir die Digitalisierung zur Steigerung der Qualitat der
Patientenversorgung, zur Prozessoptimierung, aber
auch zur Differenzierung im Wettbewerb nutzen wollen.
AuBerhalb dieser Ziele gab es aber zunachst aber nur

vage Vorstellungen, was dies fir unsere Patienten
und Kliniken bedeuten wiirde. Basierend auf initialen
Gedankenspielen zu digitalen Produkten, wie einer
Patienten-App, kam dann die Entscheidung, dass wir
das Thema strategisch gréBer angehen wollen, nicht
auf der MaBnahmenebene stehen bleiben werden,
sondern eine umfassende Digitalisierungsstrategie fur
MEDIAN entwickeln.

Dass wir die Kliniken véllig umkrempeln, stimmt aber
so nicht ganz - wir versuchen die Mdglichkeiten der
Digitalisierung konsequent zu nutzen, um die Patien-
tenversorgung zu verbessern und gleichzeitig auch
Prozesskosten zu reduzieren. Das bringt einiges an
Umwaélzungen mit sich, die sich zukilnftig starker auf
den Behandlungsverlauf auswirken werden.
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MEDIAN Kliniken Berlin

In Workshops haben wir die »Schmerzpunkte«
entlang des Patientenpfades identifiziert.

mit einem QR-Code fur die App. Wir arbeiten aber
gerade daran, die App bereits in der Behandlung

digitalisierten Systems fiir

WAS BEDEUTET »STRATEGISCH GROSSER ANGEHEN«
IM BEREICH DIGITALISIERUNG?

SIMON: Zunéchst bedeutet es, dem Thema auB3erhalb
des regularen Betriebs besonderes Gewicht zu geben.

Deke: haben wir uns zunichst mit der Geschafts-
tuhrung i asammenarbeit mit einer Unternehmens-
weratung zuriciigezogen. Dabei haben wir eine digi-
“:.¢ Landkars Jes Patientenpfades aufgezeichnet und
d’ss: i vier Bereiche strukturiert: 1. die Ansprache
w2 Iverzldion mit dem Patienten vor dem Aufenthalt
in unserer Klinik, 2. die Interaktion mit dem Patienten
wahrend des Aufenthalts in unseren Hausern, 3. die
digitale Nachversorgung sowie 4. die Nutzung von
Big-Data-Analysen zur systematischen Erhebung und
Verbesserung der Versorgungsqualitat.

In Workshops mit Vertretern aus unseren Medical
Boards haben wir dann die »Schmerzpunkte« entlang
dieses Patientenpfades identifiziert. Aus diesen Work-
shops sind die Produkte entstanden, die jetzt realisiert
werden.

EIN SO GROSSES PROJEKT IST SICHER SCHWER IN GANG zU
SETZEN — IHRE GRUPPE BETREIBT RUND 120 KLINIKEN.

SimoN: Das ist richtig. Wie immer gibt es die Vorrei-
ter unter unseren Kliniken, auf denen eine groBe Last
liegt — dies ist nicht zu unterschatzen. Gerade mit
unserer Patienten-App lernen wir jeden Tag dazu und
das bedeutet fur unsere Pilothduser auch viel zusatz-
liche Interaktion mit den Patienten, gerade wenn ein
Feature mal nicht von Anfang an so lauft, wie wir uns
dies vorstellen. Aber die »Kinderkrankheiten« sind
jetzt iberwunden und wir planen den weiteren Roll-
Out. Dies bedeutet fir unsere Kliniken aber zunéchst,
dass wir die notwendige Infrastruktur mit W-Lan und
Breitband-Internet realisieren, Letzteres ist an einigen
Standorten gar nicht trivial.

Die App ist die »Bedienobe;ﬂéiche« unseres
en Patienten.

AB WELCHEM PUNKT IM PROZESS WIRD DER PATIENT IN
DAS SYSTEM INTEGRIERT?

SimoN: Normalerweise ware der erste Kontaktpunkt
das Einladungsschreiben aus der jeweiligen Rehaklinik
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im Akutkrankenhaus einzufihren, indem der Patient
oder die Patientin Ubungen erhilt, die bereits vor der
Operation fir ein verbessertes Behandlungsergebnis
sorgen — im Sinne des »Better-In/Better-Out«-Konzep-
tes. Wir erhoffen uns hierdurch sowohl medizinische als
auch motivationale Effekte aufseiten der Patienten.

Kern der Patienten-App ist der Zeitraum wahrend des
Klinikaufenthaltes. So stellt die App zum Beispiel den
persoénlichen Therapie- und Speiseplan zur Verfigung
— stets aktuell und abgeglichen mit den Daten im KIS.
Wenn die Reha-Ubungen wegen schlechten Wetters
nicht im Garten, sondern drinnen stattfinden, ist der
Patient sofort informiert. In der analogen Welt muss
der Therapieplan téglich ausgedruckt und bei jeder
Anderung neu verteilt werden. Auch fiir die Therapie-
treue erwarten wir im Vergleich mit der analogen Welt
Effekte, denn 15 Minuten vor jedem Behandlungs-
termin werden die Patienten Uber das Smartphone
daran erinnert.

Die App ist — wenn man so will - die »Bedienoberfla-
che« unseres digitalisierten Systems fir den Patienten.
Auf die Patienten-App kann man kinftig vieles
aufbauen.

ES GIBT WEITERHIN EINEN ZWEITEN WORKFLOW FUR DIE
PATIENTEN, DIE DIE APP NICHT NUTZEN. LOHNT SICH DAS
DANN?

SimonN: Die Patienten-App wird von uns gerade aus-
gerollt, mit einem Testlauf in sieben Kliniken. Circa

60 Prozent unserer Patienten haben ein Smartphone,
davon nutzen in den Pilothdusern 80 Prozent die App
— Tendenz steigend. Uns ist aber bewusst, dass wir mit
der App-Entwicklung und der konsequenten Nutzung
der App aktuell noch der Welle der App-affinen Gene-
ration vorweg laufen.

EIN WEITERES PROJEKT IST DAS THEMA »DIGITALE
NACHVERSORGUNGK.

SimoN: Die Verstetigung des Reha-Erfolges in unseren
Klinken ist fiir uns eines der wichtigsten Anséatze fir die
App. In Kooperation mit der DRV Deutsche Rentenver-
sicherung Bund pilotieren wir gerade ein Projekt zur
App-basierten Nachsorge fir depressive Patienten in
der Psychosomatik: Wird ein Patient aus der psycho-
somatischen Rehabilitation entlassen, wird er gebeten,
in regelméaBigen Abstanden Angaben in der App zu



MEDIAN Kliniken Berlin

machen. Sobald ein Rickfall in die Depression erkennbar
zu sein scheint, wird er von der Klinik kontaktiert oder
er kann unsere Therapeuten proaktiv ansprechen.

Wir haben ein umfassendes Online-Booking-
Portal fiir Rehapldtze ins Leben gerufen.

NEBEN DER APP HABEN SIE GERADE EINEN PREIS IM
DiIGITALEN MARKETING FUR EIN REHA-BUCHUNGSPORTAL
GEWONNEN?

SIMON: Ja, wir sind stdndig daran interessiert, die
Prozesse zu und mit unseren Einweisern zu optimieren.
Denn von einer verbesserten Kooperation von Akut-
und Rehakliniken profitieren am Ende die Patienten.
Um die administrativen Prozesse zu verbessern, haben
wir ein umfassendes Online-Booking-Portal fir Reha-
pléatze ins Leben gerufen. Das Portal steht nicht nur den
Kliniken der MEDIAN Gruppe zur Verfligung, sondern
prinzipiell allen 1.300 Rehakliniken in Deutschland.
Aktuell nutzen es bereits drei Akuthauser in der Pilotie-
rung, weitere sollen sehr zeitnah folgen.

EINE SMARTERE KOORDINATION DER VERSCHIEDENEN
LEISTUNGSERBRINGER IST DOCH NICHT NUR FUR
KLINIKEN INTERESSANT?

SIMON: Ja, in diese Richtung kann man noch viel weiter
denken — ambulante Pflege, stationare Pflege - alle
diese Dienste kénnten ebenfalls Gber eine zentrale
Plattform gebucht werden. Auch der Reha-Antrag bei
den Krankenkassen lief bisher papierbasiert — jetzt
stellen wir ihn den Akut-H&usern online in einem
digitalen Work-Flow zur Verfigung.

WIE LANGE HAT DER DIGITALISIERUNGSPROZESS BISHER
GEDAUERT?

SimoN: Die Vorbereitungsphase mit Workshops und
die Entwicklung der digitalen Landkarte haben etwa
ein halbes Jahr in Anspruch genommen. Seit einem
Jahr befinden wir uns jetzt in der Umsetzung.

WIE VIELE MITARBEITERINNEN UND MITARBEITER SIND
DAMIT BESCHAFTIGT?

SiMmoON: Es sind unsere Mitarbeiter in den Klinken - von
der Rezeptionsmitarbeiterin, tber den Arzt bis zum
Therapeuten, die die App mitgestaltet haben und nun
mit uns weiterentwickeln. Im Hintergrund sind es je
zwei Mitarbeiter in der Unternehmenszentrale fir die
Patienten-App und das Belegungsportal.

WELCHE ROLLE SPIELT KUNFTIG DAS THEMA BiG DATA?

SimoN: Unser Ziel war es schon immer, unsere
medizinisch-therapeutischen Behandlungspfade
standig zu optimieren, um den Behandlungserfolg

fur unsere Patienten zu verbessern. Hierzu haben wir
bereits vor Jahren unsere Medical Boards etabliert, um
aus dem Erfahrungswissen aller MEDIAN Chefarzte die
Best Practices fur unsere Behandlungspfade zu erarbei-
ten. Dies wollen wir zukiinftig unterstitzen, indem wir
unsere Prozessdaten mit sozio-demographischen Daten
und den medizinischen Outcome-Daten unserer circa
230.000 Patienten pro Jahr zusammenfihren. Hieraus
wollen wir Analysen ableiten und den Arzten zur
Verfigung stellen.

WIE KANN DIES FUNKTIONIEREN UND WANN ERWARTEN
SiE EFFEKTE AUF DIE VERSORGUNG?

SiMoN: Wir haben einen gro3en Schatz an historischen
Daten, auf den wir zuriickgreifen kénnen und den wir
laufend ausbauen; hier haben wir noch verschiedene
Licken, die wir sukzessive fillen. Das Aufsetzen der
Systeme hat auch begonnen. Wir sind jetzt dabei, die
Grundlagen zu legen, um in Zukunft Rehabilitation
vollig neu denken zu kénnen.

WIE TIEFGREIFEND WERDEN DIE VERANDERUNGEN SEIN,
WENN SIE VON »VOLLIG NEU DENKEN« SPRECHEN?

SIMON: In der Konsequenz bedeutet der jetzt eingelei-
tete Prozess die Entwicklung von auf Datenevidenz
basierenden Behandlungspfaden. Mit diesen auf Daten-
evidenz basierten Ansatz werden wir — innerhalb der
uns von Leistungstrdgern gegebenen Méglichkeiten

- die medizinisch-therapeutische Outcome-Qualitat
maximieren. Das ist der Vorteil unserer GréBe, mit
230.000 Patienten pro Jahr haben wir hierfir die
notwendigen Volumina.

MEDIAN Kliniken

Internet www.median-kliniken.de
Umsatz 960 Mio. Euro
Patienten stationar
und ambulant 230.000
Mitarbeiter 15.000

Angaben fiir 2017, gerundet
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Erfolgreiche Wettbewerbsstrategien im Klinikmarkt.
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BAUSTEINE

fiir Ihren Erfolg.

HI rotthaus.com

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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