
1Business Intelligence im Gesundheitswesen

Markt- und Zuweiseranalyse
Professionelle Analyse Ihres regionalen Spitalmarktes
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▪ Markt- und Zuweisermanagement

▪ TIP HCe mit Netpoint Consulting 

▪ Aufbauprogramm Zuweisermanagement

▪ 2 Use Cases

▪ Zuweiser-Reporting 

Agenda
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▪ Zuweiser sind Key Accounts (Schlüsselkunden) 
▪ Aktives und systematisches Zuweisermanagement hat strategischen Stellenwert

• Zuweiserzufriedenheit (Zusammenarbeitsprozesse, Servicequalität, Qualität für die Patienten)

• Zuweisergewinnung (zukunftsorientierte Entwicklung der Zuweiserbasis)

• Zuweiserbindung (Beziehungspflege, Wertschätzung, Serviceangebot, Zusammenarbeit)

➢ die Zuweiser kennen und ihre Serviceanforderungen verstehen - ernst nehmen - erfüllen

➢ systematische und koordinierte Pflege der Zuweiserbeziehungen organisieren

➢ Zuweiser-Controlling (frühzeitige Information über Veränderungen: Zuweisungen, Pat.-/Fall-Mix) 

➢ Neue Zuweiser und Zuweiser mit Potential fördern zu Stammzuweisern entwickeln

▪ Marktorientierung

➢ Marktanteile und Potentiale nach Zielregionen und Fachgebieten 

➢ Fallzahlen sichern: Potential-orientierte, gezielte Aktionen zur Marktentwicklung

Markt- und Zuweisermanagement
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▪ «Wir wissen seit mehreren Jahren, dass wir hier etwas machen müssen.»

Spitalleitung und Klinik-/Abteilungsleitung

Zuweisermanagement
systematisch implementieren und betreiben  

C R M 

Customer Relationship 

Management

Wir ermöglichen Ihnen einen gut 
fundierten Start mit den 
geeigneten Instrumenten:
- Markt- /Zuweiser-Analyse
- Zuweiserstrategie
- Markt-/Zuweiser-Reporting
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TIP HCe mit Netpoint Consulting

Maximaler Kundennutzen und Synergiepotential

▪ Markt_ICD
▪ Markt_CHOP
▪ Markt_ZW
▪ Markt_BFS

Knowhow und Erfahrung im 
Zuweisermanagement

Einbezug Ihrer Mitarbeiter und der 
Klinikstrategie
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Einführungsprogramm Zuweisermanagement

1. Vorbereitung ZM 
- Stammdaten bereinigen

- Basis Prozesse einrichten

- ZM verstehen

2. ZM-Analyse Hce
- Zuweiseranalyse

- Marktpotential

- Zuweiserstrategie

3. ZM-Reporting Hce

- Spitalleitung

- Kliniken/Zentren

- Spezialreports

Hce Markt mit Beratung
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HCe gestützte Workshops (TIP HCe + Netpoint)

•Vorbereitung 
HCe

Workshop 1

•HCe
Readiness

Workshop 2
•Marktanalyse

Workshop 3

•Zuweiser-
strategie

Workshop 4
•Zuweiser-

reporting

Workshop 5
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Use Case 1: Marktgebietserweiterung
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▪ Unsere Zuweiser (Liste)

▪ Zuweisungs-Mix  

▪ Zuweisungs-Trends

Use Case 1: Neuer Zielmarkt

▪ Nicht-Zuweiser (Liste)

▪ Nicht mehr aktive Zuweiser  

▪ Zuweiser mit besonderem 
Potential  (Liste)

▪ Neue Praxen

▪ Gesundheitszentren
Ärztehäuser/Gruppenpraxen

▪ Telemedizinische Dienste 
und Notfall-Dienste 

Aufbau gemäss Strategie / eigene Stärken

Vorhandene Beziehungen nutzen

lokale/regionale Plattformen 

Persönliche Kontaktpflege

ausgezeichneten Service sicherstellen

Einbezug ins Zuweiserprogramm
(Medien, Events, Services)
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Use Case 2: Neuaufbau Fachgebiet
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Use Case 2: Orthopädie 

-neues Orthopädie 
Team
-neuer Chefarzt
-2 neue Belegärzte
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Use Case 2: Zuweiseranalyse Orthopädie
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▪ Liste Zuweiser Spital / Nicht-Zuweiser - Orthopädie

▪ Liste der Nichtzuweiser

Use Case 2: Neuaufbau Fachgebiet
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Use Case 2: Massnahmen
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TOP 20 Zuweiser


