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 Introductie Albert Schweitzer Ziekenhuis
« Opzetten marketingfunctie

« Marketing beleid

« Instrumenten

 Waar leidt dit toe?
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Albert Schweitzer e
Kengetallen

« Aantal personeelsleden 3.755 (2.511 fte)
« Medisch specialisten 198 (172,2fte)
* Arts-assistenten 638

 Aantal bedden, 4 locaties 678
(operationeel)

« Ziekteverzuim 4.9 %

« Omzet ziekenhuis € 200 mjn
Omzet vrijgevestigden
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Vier locaties - Een ziekenhuis
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Dordwijk Amstelwijck
interventiecentrum Poliklinisch onderzoeks- en

dagbehandelings-centrum

Sliedrecht Zwijndrecht

Poliklinisch onderzoeks- en Versterkt Basisziekenhuis
dagbehandelings-centrum
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Anno 2007

* Unieke duale besturing
« Ruimte voor zorg, ondernemend verder (business units)
« Toegankelijke zorg op hoog niveau tegen lage kosten door:
— @Groei, ondernemerschap, resultaatgerichtheid, efficiency
« Teaching hospital
« Gezondheidspark
 Hoge ICT graad (SAP) verder uitbouwen
« Qverig beleidsthema’s
— Optimale patiéntenzorg
— Professionele dienstverlener
— Leren en groeien
— Samenwerken

 QOrganisatie klaarstomen voor échte marktwerkin
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Strategisch Marketing Atbort
Management Model

ziekenhuis
Marketing Nulmeting
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Nulmeting

Marketing X-cellence

Het 6 x 5 onderzoeksmode/
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B. Branding
Merkenbeleid

A. Marketing
Intelligence

6 Aspecten van
Marketing Excellence

5 X-cellence | evels

5. Markating X-callancs

4. Extarna Markating Coérding
»
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F. Integraal Klanten
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y Kosten
Leider AS

B~ L
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Management
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Marketingfunctie

« Centraal ondersteunen
— marketing informatie
— afstemmen van onderzoeken
— “coaching” in marktgericht denken
— bewaken van samenhangen (prioriteiten en
colrdinatie)
« Decentraal ontwikkelen
— onderdeel van jaarplan
— divisie weet welke producten / diensten
— vakgroepen stap voor stap adviseren
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Onderdelen marketing SWOT

Externe
analyse
v v v
Markt- en Concurrentie Omgevings
afnemersanalyse analyse analyse

Kansen en bedreigingen

« Externe Analyse
— Markt- en afnemersanalyse
— Concurrentieanalyse
— Omgevingsanalyse

SWOT-
analyse
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Interne
analyse
Organisatie Marketing
analyse informatie analyse

Sterkte en zwakke punten
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Onderdelen marketing SWOT

Externe
analyse
v v v
Markt- en Concurrentie Omgevings
afnemersanalyse analyse analyse

Kansen en bedreigingen

SWOT-
analyse

Interne
analyse

v

v

Organisatie
analyse

Marketing
informatie analyse

Sterkte en zwakke punten

Interne Analyse
Organisatieanalyse
— Marketinginformatie analyse
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Onderdelen marketing SWOT

Externe Interne
analyse analyse
v v v v v
Markt- en Concurrentie Omgevings Organisatie Marketing
afnemersanalyse analyse analyse analyse informatie analyse
SWOT-
> analyse
Kansen en bedreigingen Sterkte en zwakke punten
« Externe Analyse * Interne Analyse
— Markt- en afnemersanalyse — Organisatieanalyse

— Concurrentieanalyse
— Omgevingsanalyse

— Marketinginformatie analyse
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Marketingbeleid

« Confrontatiematrix

« Kanaal- en distributiemanagement
* Innovatie- en productontwikkeling
 Integraal klantmanagement

« Marketing Intelligence

« Onderhandelingen en kostprijzen
« Merkenbeleid

« Marketingmix (7 P’s)
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Waar leidt dat toe

« MarketingPortal
 Klanttevredenheid: Efteling

« Trainingen Zorgmarketing

« Business Units

« ToCare

» Service Concept voor huisartsen

« Marketing geintegreerd in ziekenhuisbeleid
en P&C cyclus
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MarketingPortal

3 Albert Schweitzer Ziekenhuis - Microsoft Internet Explorer aangeboden door Albert Schwe

=
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Marketingportal

Tulmed 3 Albert Schweitzer Ziekenhuis - Microsoft Internet Explorer aangeboden door Albert Schweitzer ziekenhuis
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Algemeen

Zorgverzekeraars
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Marketing

- Behoeften van patienten Telefoongids  Leerh: Personeel v Afdelingen~

Kwaliteithandboek

- Behoeften van huisartsen Albert
SR - Zongeersckeraacs Schweitzor Behoeften van patiénten
- Ziekenhuizen in onze regio ziekenbuis

- Ontwikkelingen in de omgeving.
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Klanttevredenheid: Efteling

Z astvrij wil ik zijn

/
ZO werk ik veilig

* medewerkerveiligheid The miracles of science”
informatiebeveiliging

* patiéntveiligheid
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Trainingen Zorgmarketing

« Opleiden in Zorgmarketing is noodzakelijk
« Managers, specialisten, medewerkers en staf
« Kennis, houding en gedrag
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Business Units

Business Units Kosten 2005 Aantal Aantal Kosten 2005 incl
FTE's specialisten doorbelasting SU's
BU Interne Geneeskunde € 10.824 227.6) 22| | € 23.895
BU Chirurgie € 6.446 144 .4 15] L€ 13.634
BU Kindergeneeskunde € 7.227 113,3] 12| | € 9.865
BU Gynaecologie / verloskunde € 4.209 89.0] 1] | € 7.742
BU Cardiologie € 6.007 84,7 1] L€ 9.955
BU Neurologie € 3.457 79.8 8| | € 7.604
BU SEH € 2.929 56,6 1 L€ 4.834
BU Oogheelkunde € 2.374 54,6 4] | € 5.963
BU Psychiatrie - -
BU Urologie Resultaat overzicht Gynaecologie
|BU Geriatrie
BU Longgeneeskunde Opbrengsten Kosten
BU Dermatologie
BU Keel-, Neus- en Oorziekten .
BU Plastische Chirurgie - EPB 100.000 - direct personeel 400.000
BU Mondziekten en kaakchirurgie - Opnamen 250.000 - direct materiaal 300.000
BU Orthopedie _ - Verpleegdagen 150.000 - direct apparatuur 120.000
(Bu Reumatologie___] Dagopname 350.000 Subtotaal 820.000
BU Allergologie Sub 1
BU Neurochirurgie ubtotaal 850.000 Lo
BU Revalidatie - indirg .
— - DBC B-segment sso00 | -indird Service Level Agreement
| Totaal By Units - indire
- ObV 25.000 Subtot
— Overlg 10.000 Productbeschrijving verpleegdag klasse 3
Subtotaal 35.000 Inleiding
Verlies Winst Doel
Scope
Totaal 970.000 Totaal
Ter informatie Kwaliteit
Declaratie A-segment 980.000
Leveringsvoorwaarden
Contact
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Private Activiteiten

Gericht op:
toca'['e -Preventie
e o e vl e -Vitaliteit
-Welzijn & Comfort

2 . Preventie in de vorm van:
w Preventiecentrum . .
Zuid-Holland zuid 'MGdlSChe SCreenlng
-Voor particulieren

-Voor bedrijven
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Service Concept voor
huisartsen

Betere Service Huisartsen

Kernwoorden

— Klant (huisarts en patiént) centraal
— Bereikbaardheid
— Probleemoplossend

Huisarts behandelen als BROODHEER
ICT

Outside-in Marketingmix
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Leerpunten

Een nulanalyse en SWOT maken werkt: niet bedreigend

« “Gedoe komt er toch wel”
« Twee stappen vooruit, €één stap terug

« Doorzetten: lukt de ene stapyniet; ga dan door met een andere
stap

« Nieuwe manier van denken

» Niet star vasthouden aan maodellen

« Keuzes maken gebeurt alleen als er urgentie is

« Als urgentie ontstaat, moeten alle voorbereiding voltooid zijn.
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Leerpunten (2)

« Besteed niet té véél tijd aan informatie verzamelen en analyses.
« Marketingkennis delen metioperationeel management en
stafmedewerkers
— Marketingportal
— Interne cursus
— Coaching
« Concern marketingplan is belangrijk...

« maar marketing- en actieplannen voor Product-Markt-
Combinaties zijn nog belangrijker

- DOEN
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