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SCHLAF- UND BEATMUNGSMEDIZIN

) Wir mussten den Wegfall von rund 20 Prozent

unseres Umsatzes kurzfristig ausgleichen.

STEPHAN ROTTHAUS: DAS MALTESER KRANKENHAUS IN
BONN STAND ANFANG 2016 VOR EINER DRAMATISCHEN
SITUATION.

Die Entscheidung war also sofort da, dass wir
das Feld nicht kampflos iiberlassen wiirden.

MARTIN MiLDE: Unsere beiden damaligen Chefarzte
der Thoraxchirurgie und Pneumologie kiindigten sehr
kurzfristig an, mit einem groBen Teil des Teams zu
einem Wettbewerber in unserer Stadt wechseln zu
wollen. Insgesamt rund 25 Mitarbeiter wollten das
Haus verlassen.

Die Geschaftsfiihrung wurde von dem kurzfristigen
Abgang Uberrascht. Wir standen vor der Herausforde-
rung, den Wegfall von rund 20 Prozent unseres Umsat-
zes kurzfristig auszugleichen bzw. zu verhindern und
verloren gegangene Strukturen neu aufzubauen.
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GAB ES VERSCHIEDENE STRATEGISCHE OPTIONEN, MIT
DER SITUATION UMZUGEHEN?

MiLpE: Es war direkt klar, dass wir das Lungenzentrum
halten wollten und mussten. Der Fachbereich ist tber
Jahre gewachsen, fest im Markt etabliert und passt
optimal zu unserem Haus. Die Entscheidung war also
sofort da, dass wir das Feld nicht kampflos tberlassen
wirden, auch wenn wir in der Zukunft in einer ganz
anderen Marktsituation stehen wirden.

SIE MUSSTEN SCHNELL REAGIEREN.

MiLDE: Erste Anzeichen gab es Anfang November
2015, erste Klarheit dann zwischen Weihnachten und
Neujahr durch erste Kiindigungen. Schon im Dezember
waren wir auf der Suche nach neuen Mitarbeitern. Die
Situation war natlrlich auch dadurch gekennzeichnet,
dass im Markt und vor allem bei den Zuweisern die



Malteser Krankenhaus Bonn

Botschaft gestreut wurde, dass es bei den Maltesern
kiinftig kein Lungenzentrum mehr geben wiirde.

Die » Tabula Rasa«-Situation bot auch die
Moglichkeit, das Lungenzentrum von Grund auf
neu zu konzipieren. Uns war klar, dass wir die
Flucht nach vorn antreten mussten.

EIN EINFACHES »WEITER SO« WAR NICHT MOGLICH.

MILDE: In der Krise liegt ja immer auch eine Chance.
Die »Tabula Rasa«-Situation bot auch die Méglichkeit,

das Lungenzentrum von Grund auf neu zu konzipieren.

Uns war klar, dass wir die Flucht nach vorn antreten
mussten: mit einem noch kompletteren Angebot, mit

einer hervorragenden &rztlichen Besetzung, einer star-

keren Verzahnung von Pneumologie und Thorax-
chirurgie und mit neuen Kooperationspartnern.

WIE SIEHT DIE SITUATION JETZT, ZWEIJAHRE DANACH, AUS?

MiLpk: Uberraschend positiv. Unsere neuen Angebote

im Bereich des Weanings werden sehr gut angenom-
men. Und wir haben unsere Zahlen bei den Primér-
karzinomen nahezu halten kénnen, obwohl wir ja mit
der abgewanderten Abteilung einen zusatzlichen
Anbieter im Markt haben.

DR. JOACHIM SCHMIDT UND MARTIN MILDE ERLAUTERN IHRE STRATEGIEN

WAS IST DER GRUND — IST DIE REGIONALE STRAHLKRAFT
GROSSER GEWORDEN?

DR. JoAcHIM ScHMIDT: Die gestiegenen Fallzahlen
erklaren sich zu einem groBen Teil durch mehr Gber-
regionale Patienten. Unser arztliches Team ist inzwischen
sehr gut vernetzt, wir haben neue Quellen angezapft,
Uberregional Marketing betrieben. Auch die Einfih-
rung neuer Operationsmethoden und eine hohe
Patientenzufriedenheit haben uns sehr geholfen.

Wir konnten trotz oder auch wegen dieser
Konfliktsituation Partner neu gewinnen.

GAB ES EINE VERSTANDIGUNG MIT ANDEREN KRANKEN-
HAUSERN UBER NEUE GEMEINSAME STRUKTUREN?

MiLbEe: Das war ein wichtiger Baustein des neuen
Konzeptes. Wir konnten trotz oder auch wegen dieser
Konfliktsituation umliegende Krankenh3user als Partner
neu gewinnen bis hin zu vertraglich fixierten
Kooperationen.

Im Lungenkrebszentrum sind es jetzt ca. 75 Partner,
niedergelassene Arzte, Onkologen, Strahlenthera-
peuten. Dass wir die meisten halten und einige dazu
gewinnen konnten, war wesentlich.

29



Malteser Krankenhaus Bonn

WELCHE ROLLE SPIELTE DIE KOMMUNIKATION MIT DEN
ZUWEISERN?

ScHMmIDT: Das war einer der zentralen Punkte. Das
Malteser Krankenhaus stand schon immer fir das
Thema Lunge. Zusatzlich konnten wir aber unsere
Partner im Lungenkrebszentrum iberzeugen, dass wir
eine modernisierte und weiterentwickelte Medizin und
Chirurgie betreiben. Das ist die medizinische Seite.
Hinzu kommen unsere Serviceversprechen an unsere
Zuweiser: Wir ibernehmen jeden Patienten, wir sind
jederzeit ansprechbar, wir melden uns verlasslich
zurlick.

Dieser Zuweiserdialog hat uns sehr geholfen,
Kritiker auszumachen und zu iiberzeugen.

WIE GROSS WAREN DIE VORBEHALTE UND WWIDERSTANDE
BEI DEN ZUWEISERN, DIE JA ZU EINEM GROSSEN TEIL MIT
IHREN VORGANGERN GUT ZUSAMMENGEARBEITET
HATTEN?

DRr. ABDEL HAKIM BAYARASSOU: Das war schon eine

groBe Herausforderung, die Patientenstréme zu halten.

Die Malteser sind aber auch professionell mit dieser
Situation umgegangen — nicht zuletzt ja mit lhrer Hilfe.

30

Dass binnen kirzester Zeit alle Zuweiser im weiten
Umkreis angerufen wurden und unser neues Konzept
vorgestellt wurde, war ein wesentlicher Schritt, um die
Situation zu drehen und der Gerlchtekiche ein Ende
zu machen. Dieser Zuweiserdialog hat uns sehr gehol-
fen, Kritiker auszumachen und zu Uberzeugen.

ScHMIDT: Die Zuweisertelefonate haben auch den
Boden bereitet, dass wir uns als Chefarztteam in
personlichen Gespréachen vorstellen konnten. Das hat
sehr viel gebracht. Am Ende hatten wir sogar einen
Vorsprung, bis die Konkurrenz sich an dem neuen Haus
etabliert hatte.

WIE KONNTEN SIE BEI ALL DER SKEPSIS GLAUBHAFT
MACHEN, DASS ES DEN IMALTESER GELINGEN WURDE, DAS
LUNGENZENTRUM WIEDER KOMPLETT AUFZUBAUEN?

BAvAarAssou: Naturlich geht es bei den niedergelasse-
nen Kollegen immer um gute Medizin. In unserem Fall
war aber auch eine wesentliche Aussage, dass es uns
gelungen ist, binnen kirzester Zeit wieder ein kom-
plettes Angebot — und ein komplettes Team - auf die
Beine zu stellen. Unser Marketing hat das wunderbar
in einem Zuweisermailing visualisiert, in dem ein grof3-
formatiges Titelbild mit allen neuen Mitarbeitern diese
Botschaft transportieren und »beweisen« konnte.

Malteser Krankenhaus Bonn

Internet www.malteser-krankenhaus-bonn.de
Umsatz 60 Mio. Euro
Patienten stationar 16.000
Patienten ambulant 20.000
Mitarbeiter 750

Angaben fiir 2017, gerundet
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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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