
Einzugsbereichsanalyse

Überlassen Sie Ihre
Patientenzahlen nicht dem Zufall!



Was Sie erfahren - was wir analysieren

Ihre Marktanteile sind Ihr Potenzial. Gehen Sie
damit so pfleglich um, wie mit der Gesundheit
Ihrer Patienten. Um Ihre Anteile zu halten oder
zu vergrößern, brauchen Sie eine genaue
Diagnose des Ist-Zustands. 

Nach der Diagnose kommt die Therapie: Setzen
Sie Ihr Marketingbudget gezielt mit dem besten
Return on Investment ein.

Lassen Sie in Erfahrung bringen, in welche
Richtung sich Ihre Patientenströme verschieben,
d.h. an welchen Wettbewerber Sie regional
Patienten verlieren. Überprüfen Sie Ihre
Alleinstellungsmerkmale und entwickeln Sie sie
weiter.

Ihr Einzugsbereich nach Ent fernung und Ort. 

Ihr regionaler und lokaler Markt anteil auf Basis der Postleitzahlen.

Ihre Markt anteile und die Akquisitionsstärke Ihrer Fachabteilungen.

Ihre Markt anteile auch für einzelne Diagnosen (z.B. V arizen oder Lungenkarzinom).
Wichtig, wenn Sie einzelne Bereiche stärken möchten.

Ihre Stärken und Schwächen mit klaren Handlungsemp fehlungen.

Eine Präsent ation in Ihrem Hause vor Geschäf tsführung und Chefärzten.

Das erhalten Sie

Das erarbeiten wir daraus für Sie:

Vorschläge für die Erarbeitung interner Ziele 

Die Regionen mit dem besten Return on Investment für Ihr Klinikmarketing. Diese
sollten Sie für sich gewinnen. 



Umsetzung
Auf Wunsch begleiten wir die interne und externe Umsetzung der Ergebnisse in Maßnahmen. Wenn Sie
wünschen, übernehmen wir auch die Verantwortung und sind regelmäßig in Ihrem Hause präsent. 

Wenn Sie bei der Umsetzung der Empfehlungen interne Widerstände befürchten oder auf unsere 
Erfahrung in der Netzwerkbildung, bei der Integrierten Versorgung oder im Marketing im 
Gesundheitswesen zurückgreifen möchten, machen wir Ihnen gerne ein maßgeschneidertes Angebot.

Gewinnen Sie mit uns das vorhandene Patientenpotenzial. 

Wir liefern Ihnen nicht nur Zahlen, Tabellen und Karten aus einem 
Analyseprogramm. 
Wir werten mit Ihnen zusammen aus, machen konkrete
Zielvorschläge und geben Empfehlungen zum wirtschaftlichsten
Einsatz Ihrer begrenzten Ressourcen (Personal und Geld). 

Wir empfehlen eine echte
Einweiseranalyse durchzuführen!

Unser Angebot zur Einzugsbereichsanalyse

Erfassung Ihrer Daten in st andardisierten T abellen

Grafische Darstellung der untersuchten Parameter (z.B. Markt anteile) 

Herausarbeiten individueller Besonderheiten 

Benchmarking

Klare Handlungsemp fehlungen

Auf W unsch Übernahme der Implementierung der notwendigen Schritte

Wir bieten je nach Datenlage und individueller Situation



Kontakt

sananet GmbH
Krankenhausmarketing

Breite Straße 6-8
23552 Lübeck

Tel.: 0451 - 400 8300
Fax 0451 - 400 8302

klinikmarketing@sananet.com
Internet: www.sananet.com


