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Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Projektmodule im Überblick
Modul 1: Vermarktungs-Check-Up
• 3-Phasen-Vermarktungs-Check-Up
• Ergebnis: Priorisierte Handlungsempfehlungen

Modul 2: Toolbox
• Entwicklung und Zusammenstellung von in der Praxis erprobten 

Vermarktungsinstrumenten
• Ergebnis: Evaluierte Instrumente, die allen Projektteilnehmern zur Verfügung stehen

Modul 3: Anwendung und Auswertung von Maßnahmen der Toolbox
• Je nach Bedarf des teilnehmenden Zentrums (ggf. Unterstützung bei der) Umsetzung 

der Maßnahmen
• Wissenschaftliche Evaluation der Maßnahmen

Modul 4: Arbeits- und Erfahrungskreis der Teilnehmer
• Lernprozess und Austausch bezüglich Vermarktungsfragen und der Anwendung von 

Vermarktungstools 
• Rhythmus: 2 x p.a.



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Modul 1: Vermarktungs-Check-Ups

Status Anzahl der Zentren

Vermarktungs-Check-Up abgeschlossen 7

Pre-Phase A – Timing und Verträge 10

Phase A – Anfrage und Analyse von Materialien 3

Phase B – Vor-Ort-Besuch 2

Phase C – Ergebnispräsentation 0

Weitere Interessenten 2

Darunter auch Anfragen von zertifizierten Darmkrebszentren, welche bislang noch keine Mitglieder der addz e.V. 
sind.

& Sie!



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Modul 2: Toolbox – Überblick zu ausgewählten Tools
Informationsgerichtete Tools
• Fallherkunft und -entwicklung
• Potenzialanalysen
• Einweiseranalysen, Einweiserstatistik und -segmentierung
• Wettbewerbssteckbriefe
• Mystery Calls

Kommunikationsgerichtete Tools
• Optimierung der Kommunikationsmaterialien
• quadata – Visualisierung von Qualität
• Patientenratgeber
• Optimierung der Qualitätskommunikation (online & print)
• Optimierung der Internetwebsite (inhaltlich und strukturell)

Vertriebsorientierte Tools
• Einweisermanagement
• Leitfaden zur Durchführung von Einweisergesprächen
• Firmenveranstaltungen
• Zusammenarbeit mit Selbsthilfegruppen
• Zusammenarbeit mit Kostenträgern



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Modul 3: Evaluation von Tools (Stand Juni 2018)
− (Fortlaufende) Entwicklung eines Gesamtframeworks für das Wirkungsgefüge von 

Vermarktungs-Tools auf Fallzahlen bzw. der Fallzahl vorgelagerten Zielgrößen (z.B. 
Behandlungs- und Weiterempfehlungsabsicht, Qualität der Website, Reputation)

− (Andauernde) Entwicklung eines wissenschaftlichen Evaluationskonzeptes für ein Tool zur 
Qualitätskommunikation (quadata)

• Entwicklung verschiedener Implementierungsstufen von Qualitätsinformationen auf den Website zertifizierter Darmkrebszentren 
(randomisiertes Experimentaldesign im Labor)

• Verwendung etablierter Skalen zur Messung der visuellen Ästhetik, Zufriedenheit mit der quadata-Website, Behandlungs- und 
Weiterempfehlungsintentionen

• Einkauf und Nutzung eines Panels (Auswahl der Soziodemografika, welche der Risikogruppe für Darmkrebs entsprechen)

− Dokumentation des Einsatzes von Tools in der Praxis und praxisnahe Evaluation
• Entwicklung reduzierter Designs zur approximativen Messung von Effekten von in zertifizierten Darmkrebszentren eingesetzten Tools
• Dokumentation des Einsatzes der Tools  Sammlung von Erfolgsfaktoren für den „richtigen“ Einsatz
• Dissemination der Ergebnisse an teilnehmende Darmkrebszentren, z.B. im Rahmen von Arbeits- und Erfahrungskreisen (Modul 4)



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Modul 4: Arbeits- und Erfahrungskreis der Teilnehmer
− 2 Arbeits- und Erfahrungskreise p.a. mit DKZ-Vertretern, externen Experten und 

Kooperationspartnern
− Erste Sitzung des Arbeits- und Erfahrungskreises am 16.05.2018 in Kassel
− Themen:

• Vorstellung der Masteranwendungen für die Vermarktungstools „quadata“ und „Patientenratgeber“
• Diskussion von Handlungsempfehlungen für den strukturierten Einsatz der Tools
• Feedback der Teilnehmer zur inhaltlichen und ästhetischen Gestaltung des Patientenratgebers zur zeitnahen 

Finalisierung der Masteranwendung

− Zukünftige Arbeits- und Erfahrungskreise sollen an andere Veranstaltungen (z.B. addz-
Jahrestagung, Symposium zum Gesundheitsmanagement, Chirurgen-Kongress) gekoppelt 
werden



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten

 Ausgewählte Kommunikationsaktivitäten zur Bekanntmachung 
des Forschungsprojektes und seiner Erkenntnisse
− Entwicklung und aktiver Einsatz eines Projektflyers
− Entwicklung einer dedizierten Projektwebsite 
− Öffentlichkeitswirksame Kommunikation durch die Stiftung LebensBlicke
− Präsentation des Projekts als eigenständiger TransMIT-Projektbereich auf der Internetpräsenz 

der TransMIT GmbH 
− Eigenständiger Track auf dem 22. Symposium zum Gesundheitsmanagement
− Vorstellung des Projekts im Rahmen der Koordinatorenfortbildung
− Planung von Publikationen in verschiedenen Journals
− …



Bisherige Teilnehmer und Aktivitäten
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Projektzentrale /-mitarbeiter, Projektwebsite

 Projektzentrale – TransMIT GmbH
− Etablierung eines TransMIT-Transferbereichs zum Thema „Evidenzbasiertes Marketing“ als 

organisatorische Plattform für das Forschungsprojekt

− Struktur erlaubt Einwerbung von finanziellen Mitteln von Non-Profit-Einrichtungen und von 
ausgewählten Unternehmen, die keinerlei Einfluss auf die Ausgestaltung des 
Forschungsprojektes haben

− Plattform zur Verbindung mit verschiedenen Kooperationspartnern (z.B. impressum)

− Juristische Kompetenz durch Justiziar zur Erstellung von Kooperationsverträgen, Gestaltung 
von Angeboten für die Durchführung von Vermarktungs-Check-Ups, Geheimhaltungs-
vereinbarungen etc.



Projektzentrale /-mitarbeiter, Projektwebsite

 Website – Zentrale Anlaufstelle für Interessierte

www.marketing-fuer-zentren.de



Projektzentrale /-mitarbeiter, Projektwebsite

 Projektmitarbeiter

Univ.-Prof. Dr. Michael Lingenfelder
Leiter des TransMIT-Projektbereichs für evidenzbasiertes 
Marketing der TransMIT GmbH & Inhaber der Professur für 
Marketing und Handelsbetriebslehre der Philipps-
Universität Marburg 

Dr. Daniel Hoppe
Leiter des Projekts "Evidence-based Marketing -
Darmkrebszentren" & Postdoktorand an der Professur für 
Marketing und Handelsbetriebslehre der Philipps-
Universität Marburg 

Frank von Spee
Experte für Gesundheitskommunikation & 
geschäftsführender Gesellschafter der impressum health & 
science communication oHG in Hamburg

Janina Würz
Masterstudentin an der Philipps-Universität Marburg & 
verantwortlich für betriebswirtschaftliche Analysen 
(Potential- und Wettbewerbsanalysen) sowie Entwicklung 
von Vermarktungs-Tools

Saskia Dormann
Masterstudentin an der Philipps-Universität Marburg & 
verantwortlich für betriebswirtschaftliche Analysen (Wettbewerbs-
und Einweiseranalysen) im Rahmen der Vermarktungs-Check-Ups

Michelle Schlosser
Masterstudentin an der Philipps-Universität Marburg & 
verantwortlich für betriebswirtschaftliche Analysen 
(Potentialanalysen, Wettbewerbssteckbriefe, 
Einweisermanagement) im Rahmen der Vermarktungs-Check-Ups

Alexander Wunsch
Masterstudent an der Philipps-Universität Marburg & verantwortlich 
für betriebswirtschaftliche Analysen (Potential- und 
Einweiseranalysen, Mystery Calls) im Rahmen der Vermarktungs-
Check-Ups

Inge Trinkl
Sekretariat und organisatorische Abwicklung
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Finanzierer, Untersützter und Sponsoren

Das EBM-Projekt wird durch die folgenden Organisationen unterstützt:
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Potenzialanalyse auf Basis von Geodaten

 Potenzialanalyse – Patienten und Einweiser 

Legende

KH ohne Darmkrebszentrum

KH mit Darmkrebszentrum

Analysiertes zert. DKZ

Derzeitige Einweiser (Hausärzte)

Potenzielle Einweiser (Hausärzte)

Derzeitige Einweiser (Gastro.-Ent.)

Potenzielle Einweiser (Gastro.-Ent.)

DKZ

DKZ

DKZ

DKZ

Potenziale basieren auf den Daten des epidemiologischen 
Krebsregisters NRW (2014); Inzidenz für ICD C.18 und C.20 
sowie Einwohnerzahlen der PLZ-Gebiete. Fallpotenziale 
reduziert um die im analysierten Darmkrebszentrum 
behandelten Fälle. Die in den Konkurrenzeinrichtungen 
behandelten Fälle sind in den Potenzialen noch enthalten.



Mitarbeiter zu Botschaftern des 
Darmzentrums machen

 Erfahrungen aus bisherigen Vermarktungs-Check-Ups
− Im Bewusstsein der Mitarbeiter findet i.d.R. keine strukturierte Vermittlung der Strategie und 

Information bezüglich des Darmzentrums statt
− Viele Mitarbeiter kennen die Stärken eines zertifizierten Zentrums nicht

Mitarbeiter sind wesentliche Multiplikatoren eines Darmzentrums!



Mitarbeiter zu Botschaftern des 
Darmzentrums machen

 Erfahrungen aus bisherigen Vermarktungs-Check-Ups
− Tool zur Ermittlung des Status quo der Kenntnis bei Mitarbeitern mit Erstkontakt zu 

(potentiellen) Patienten  Mystery-Calls

• Profil des Anrufers / des Erkrankten
• Anrufer: besorgter Enkel, berufstätig, sucht 

für Oma ein geeignetes Krankenhaus
• Erkrankter: Oma
• Alter: 76 Jahre
• Beschwerde: Wechsel zwischen Durchfall 

und Verstopfung, Schmerzen beim 
Stuhlgang (Hausarzt vermutet kolorektales
Karzinom / Dickdarmkrebs)



Mitarbeiter zu Botschaftern des 
Darmzentrums machen

 Verbesserung der Bindung und Motivation der Mitarbeiter
− Nutzung der Kommunikationsinstrumente für externe Stakeholder (z.B. Patientenratgeber, 

quadata) auch für Kommunikation nach Innen
− Kommunikation (z.B. bei Mitarbeitergesprächen nach erfolgreicher (Re-)Zertifizierung des 

Darmzentrums) der überdurchschnittlich hohen Qualität Ihres Zentrums
− Mögliche Qualitätsindikatoren

− Ergebnisse des jährlichen Audits, im bundesdeutschen Vergleich (Benchmark!)
− Ergebnisse von Patienten- oder Einweiseranalysen (Weiterempfehlungen, Zufriedenheit der 

Patienten und Einweiser)
− Besondere medizinische Leistungen (z.B. Anteil laparoskopischer Operationen)



Jetzt sind Sie dran – Beteiligen Sie sich und verbessern Sie die 
Marktstellung Ihres Darmkrebszentrums!

 Der Vermarktungs-Check-Up bietet konkrete Hilfestellungen und Beantwortung von 
relevanten Fragestellungen bezüglich Vermarktungsstrategien, z.B.:
− Öffentlichkeitswirksame Kommunikation von Qualitätsergebnissen in verständlicher Art und Weise an 

Patienten und andere Zielgruppen
− Instrumente zur Gewinnung neuer und Bindung bestehender Einweiser an das Darmkrebszentrum
− Positionierung des Darmkrebszentrums als Marktführer in der Region für die Behandlung von Darmkrebs

 Was unsere Teilnehmer über den Vermarktungs-Check-Up sagen…

Auf Basis unserer Erfahrungen können 
wir zertifizierten Darmzentren die 
Teilnahme am Vermarktungs-Check-
Up ausdrücklich empfehlen.

PD Dr. Torsten Überrück
St. Agnes-Hospital Bocholt

[…] sind die bislang verwendeten 
Kommunikationsmaterialien […] 
einer intensiven Prüfung unterzogen 
und mit konkreten Empfehlungen 
[…] versehen worden. Im Ergebnis war 
es uns möglich, mit verbesserten 
Kommunikationsmaterialien und 
Informationen unsere Marktstellung
zu optimieren. 

Prof. Dr. Matthias Behrend
DONAUISAR Klinikum Deggendorf

Mit der Durchführung, unseren neuen 
Erkenntnissen und den resultierenden 
Handlungsempfehlungen des 
Vermarktungs-Check-Ups sind wir sehr 
zufrieden.

Dr. Oliver Haase
Charité – Universitätsmedizin Berlin



TransMIT-Projektbereich für
evidenzbasiertes Marketing

c/o Professur für Marketing und 
Handelsbetriebslehre
Philipps-Universität Marburg
Universitätsstraße 24
35037 Marburg

Vielen Dank!

Univ.-Prof. Dr. Michael Lingenfelder

Leiter des TransMIT-Projektbereichs für
evidenzbasiertes Marketing der TransMIT GmbH 
& Inhaber der Professur für Marketing und 
Handelsbetriebslehre der Philipps-Universität
Marburg 

Tel.: 06421 28 23-763

E-Mail: lingenfe@wiwi.uni-marburg.de 

www.marketing-fuer-zentren.de



Ausblick – die nächsten Schritte

 Erweiterung des Teams um einen weiteren wissenschaftlichen Mitarbeiter (ab Herbst 
2018)

 Prozessverbesserungen zur Steigerung der Effizienz und Effektivität der Vermarktungs-
Check-Ups (z.B. durch Pilotierung der Kooperation mit einem Anbieter für Geodaten im 
Rahmen der Vermarktungs-Check-Ups)

 Motivation zur Implementierung von Vermarktungs-Tools bei den bisherigen Teilnehmern 
der VCUs zum Start der Effektmessung

 Wissenschaftliche Evaluation von quadata im Labor
 Praxisnahe Evaluation der Effekte des Einsatzes des Patientenratgebers
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