G P Kolleg

10 Min. fur Ihr Netzwerk.

> Schritte zum erfolgreichen Netzwerk

Das Netzwerk:
Chance fur die Zukunft

mit freundlicher Unterstitzung von:
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1 Die Autorin: Hildegund Wélfel
ist Kommunikationstrainerin
und Systemischer Coach mit
dem Schwerpunkt ,Verkau-
fen, Kunden- und Service-
orientierung”,
www.pr-und-training.de

2 Seien Sie selbst aktiv:
Networking ist ein wichtiges
Instrument, um dem Zufall
auf die Spriinge zu helfen.

Der besk Weg,
die Zukun(+
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Das Netzwerk:
Chance fur die Zukunft

Begriffe wie ,Netzwerk, netzwerken oder networking® sind in aller

Munde. Spiegelt das einen Trend wider? Vergédnglich wie so viele Trends
vorher? Oder ist es mehr? Berechtigte Fragen, die wir in diesem letzten
Teil des GP Kollegs beleuchten.

Ganz neu ist das Thema ja nicht.
,Vvitamin B” und Co. gab es
schon immer. Doch heute sind
Beziehungen - ein Netzwerk -
wichtiger denn je, zeitgemald
und ricken immer mehr ins Be-
wusstsein der Unternehmen und
der Menschen. Dabei ist auch
Professionalitat gefragt.

wir leben in einem Informations-
und Kommunikationszeitalter.
Wissen, Information und Kénnen

werden die entscheidenden
LRohstoffe” im 21. Jahrhundert
sein. Nur die Unternehmen und
Menschen, die tber dieses Po-
tenzial in ausreichendem Mal3e
verfugen, werden sich entwi-
ckeln, Veranderungen gestalten
kénnen und erfolgreich sein.
Wissen ist keine Ressource, die
hat man sie einmal - fur immer
gilt. Insbesondere im Bereich
der beruflichen Bildung erleben

wir einen rasanten Wandel. So
spricht man heute von einer
,Halbwertzeit" des Wissens von
zwei bis eineinhalb Jahren, das
heil3t, die Halfte des Fachwissens
ist danach bereits Uberholt und
wird von neuem Wissen, neuen
Erkenntnissen ersetzt.

Was bedeutet das fur Sie?

Es gilt immer und immer wieder,
Fahigkeiten und Strategien zu
entwickeln, die Sie auch nach
der Ausbildung oder dem Studi-

Nur den Samen

Ein junger Mann betrat im Traum einen Laden. Hinter der Theke stand
erer Mann. Hastig fragte er ihn: .Was verkaufen Sie, mein Herr?".

Der Weise antwortete freundlich: ,Alles, was Sie wollen.”. Der Junge

Mann begann aufzuzahlen: ..Dann hatte ich gerne die Welteinheit und den

Weltfrieden, die Ab

mehr Einheit und Liebe z

Mann und Frau und ...

Da fiel ihm der We

Sie haben mich f

5 Wort: .Entschuldigen Sie, jJunger Mann,

den. Wir verkaufen keine Fruchte, wir

verkaufen nur den Samen

aus: ,.Die Suche nach dem Sinn” von Nossrat Peseschkian

um in die Lage versetzen, den
immer neuen Herausforderungen
im Beruf gerecht zu werden.

Sich ein professionelles Netzwerk
aufzubauen, gehort zu diesen
Strategien. Nicht alles selbst zu
wissen, ist keine Schande.
Wichtig ist zu wissen, wen ich
danach frage oder wer mich
unterstitzt. Dabei handelt es
sich um keine EinbahnstralRe
sondern um eine Wissensauto-
bahn. Denn auch Sie gehoren

06 | 07



GP Kolleg

mit Ihren speziellen Fahigkeiten
und lhrem Wissen zu diesem
Netzwerk.

Welche Chancen bietet
ein Netzwerk fir die
Zukunft?

Fur das Unternehmen:
Zuverldssige, innovative Partner
sind unerlasslich fur erfolgreiche
Unternehmen. Suchen Sie Koope-
rationspartner. Gemeinsam las-
sen sich Starken bundeln und
der Marktauftritt gezielter
gestalten. Gerade im Gesund-
heitswesen ist ein starkes Team
an Partnern, ein funktionieren-
des Netzwerk, immer starker
gefordert. Die Integrierte Ver-
sorgung (IV) geht deutlich in
diese Richtung.

.Das Ganze ist mehr als“
die Summe seiner Teile.

Zusammen lasst sich mehr errei-
chen. Von Vorteil ist, wenn die
beteiligten Partner komplemen-
tare, sich erganzende Fahigkei-
ten besitzen.

Ermuntern und starken Sie lhre
Mitarbeiter, aktiv zu netzwerken,
zu kontakten, Augen und Ohren
offen zu halten. Das starkt die
Mitarbeiter und deren Loyalitat,
erhoht den Bekanntheitsgrad
des Unternehmens, schafft
Image und fordert Kompetenz.
Fur Partner/Lieferanten:
Werden Sie ein verlasslicher, ak-
tiver Partner. lhre Partner sind
auch darauf angewiesen, Ihr
Feedback zu erhalten, denn Sie
arbeiten am und mit dem Kun-
den. So bietet auch hier ein
Netzwerk Chancen fir die Zu-
kunft, denn mit Produkten, die
zu lhren Kunden passen und die-
sen optimalen Nutzen bieten,
sind Sie erfolgreich. Geben Sie

Ihre Erfahrungen weiter. Oft sind
diese die Grundlage fur Produkt-
weiter- oder -neuentwicklung.
Fiir die Kunden:

Ein Netz von starken Partnern
sichert dem Kunden optimale
und gute Auswahl und Betreu-
ung. ,Alles aus einer Hand”, die
vernetzte Abstimmung zwischen
den Partnern, ist eine Kunden-
forderung, die immer mehr in
den Fokus ruckt — auch im Ge-
sundheitswesen. Aus Patienten
werden Kunden und als solche
wissen diese es zu schatzen,
wenn er oder sie ,nur” eine
bzw. so wenig wie maogliche
Anlaufstellen hat. Der Dienst-
leistungsgedanke wird auch im
Gesundheitswesen immer mehr
Einzug halten.

Fiir Sie:

Sie sind Dreh- und Angelpunkt
in diesem Netzwerk. Wer gute
Kontakte hat und pflegt, ist ein
,wertvoller” Mitarbeiter. Das gilt
in Richtung Kunde wie in Rich-
tung Partner, innerhalb des Un-
ternehmens wie auch auf3er-
halb. Deshalb seien Sie aktiv.
Denken Sie daran: Networking
hilft dem Zufall auf die Springe.
Sie erhalten Unterstitzung,
wenn Sie diese brauchen, denn
Sie wissen, an wen Sie sich
wenden konnen.

Mit dieser Ausgabe endet die
Reihe ,GP-Kolleg 2007”. In den
vergangenen finf Ausgaben ha-
ben Sie erfahren, was ein Netz-
werk auszeichnet, wie Sie es
professionell und kommunika-
tionsstark auf- und ausbauen.
Welche Stolpersteine es geben
kann und wie Sie diese meis-
tern. Setzen Sie dieses Wissen
ein und schaffen Sie sich Ihr per-
sonliches Netzwerk. Wie in der
Geschichte ,Nur der Samen”
fallt Ihnen thr Netzwerk nicht

fertig zu. Erkennen Sie die
Samenkorner, lassen Sie es
wachsen und pflegen Sie es.
Auch ich kann zu Threm Netz-
werk gehoren — mailen Sie mir
Ilhre Fragen, schreiben Sie mir
Ihr Feedback oder berichten Sie
mir von lhren Erfahrungen:
hw@pr-und-training.de. Gerne
auch tber die Redaktion des
GesundheitsPROFi. Viel Erfolg
Ihre Hildegund Wolfel &

Alles liegt in Dir

denkst, das cht kannst,
ist es fast unmoglich, dass Du es
schaffen wirst.
Wenn Du denkst, d
wirst, hast Du ve
Welt drauflen wi
Erfolg mit dem Willen eines
schen beginnt. Alles liegt in Dir

Du verlieren

Gar oft ist mancher Lauf verloren,

Denke grof3 und Deine Taten werden
en

Denke klein und Du wirst

zuruckbleiben

Denke, dass Du kannst und Du wirst

konnen. Alles liegt in Dir.

Wenn Du denkst, dass Du ausge-

stollen bist, dann bist Du es.

Du musst hoch denken, um

aufzusteigen

Du musst von Dir liberzeugt

bevor Du jemals einen Pre

Des Lebens Kampfe werden nicht

immer von den starkeren und sc

leren gefuhrt.

Aber fruher - oder spater - gewinnt

der Mensch, der denkt, er kann.

Gefunden auf www.metaphern.de.
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1 In der Kompressionstherapie ist eine
ausflihrliche und kompetente Beratung
fiir die Kundenbindung wichtig. Dariiber
hinaus konnen Patienten durch gezielte
Marketingaktionen - zum Beispiel
Gutscheine oder Sportkurse - ange-
sprochen werden. Kunden, die mit dem
Produkt, seiner Funktionalitdt und dem
Service zufrieden sind, kommen immer
wieder und werden durch ihre
Empfehlung zum Multiplikator.

Vorurteile uberwinden -
Kunden binden

»,Ja, aber...|* Fachverkiufer kennen die lange Liste der Vorurteile.
Deshalb stehen im Fachhandel und bei mediven® alle Zeichen auf
»Pro Kompressionstherapie!“. Denn die Zeiten dicker Gummistriimpfe
sind vorbei und die GP-Kolleg Serie hat mit Vorurteilen aufgerdumt.

Viele Patienten haben Vorurteile
und finden erst gar nicht den
Weg in den Fachhandel. Sie sind
durch Erzahlungen oder Urteile
aus ihrem sozialen Umfeld beein-
flusst und gehemmt, ihre
Kompressionstherapie einzuhal-
ten oder uberhaupt zu beginnen.
,Kundenbindung” und Kontinuitat
ist der Schlussel fur zufriedene
Kunden. Ihre Compliance sichert
die Existenz des Fachhandels und
kann auch im Freiverkauf man-
ches Zusatzgeschaft bescheren.
Seit der Einfuhrung gesetzlich
festgeschriebener Zuzahlungen
muss die Dienstleistung erst
recht qualitativ berzeugen. Kun-
den, die mit dem Produkt, seiner
Funktionalitdt und dem Service
zufrieden sind, kommen immer
wieder und werden durch ihre
Empfehlung zum Multiplikator.
Patienten haben jahrlich zweimal
Anspruch auf eine Neuversorgung
mit medizinischen Kompressions-
strampfen. Erfahrungsgemal?

kommt aber nur die Hélfte der
Erstversorgten wieder, die ande-
re Halfte bricht die Therapie ab
oder vergisst, die Folgeversorgung
punktlich in Anspruch zu nehmen.
Der Fachhandel kann sich durch
geschickte Marketingaktionen
mit mediven® im Gedachtnis der
Kunden halten und so seinen
Umsatz steigern.

Folgende Kundenbindungs-
instrumente sind Erfolg ver-
sprechend:
> Personlicher Brief mit
Gutschein
Ein personlicher Brief signalisiert
dem Kunden, dass man ihn wert-
schatzt. Ein zusatzlicher Gut-
schein zieht den Patienten in den
Fachhandel und macht die Aktion
evaluierbar.
> Gratisprobenversand von
mediven® Pflegeprodukten
Gratisproben machen dem Kun-
den die mediven® Produkte er-
lebbar und er kann sofort ent-
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fachwissen

scheiden, ob das Produkt ihn
tberzeugt.

> Aktion vor Ort: Thementage,
Gesundheitstage, Venenwochen
oder Vortragsabende holen Kun-
den und Neukunden direkt in
den Fachhandel. Abhangig vom
jeweiligen Thema kénnen Exper-
ten oder tiberzeugte Kunden ein-
geladen werden, die referieren
oder ihre Erfahrungen berichten.
> Sportevents

Viele Patienten wirden gerne
aktiver sein, doch oft sind sie ge-
hemmt oder es fehlt der richtige
Impuls. Wenn der Fachhandel
regelmalige Kurse, z. B. Nordic
Walking, Gymnastik mit der
Venenschlinge, Radfahren etc.
veranstaltet, bindet er nicht nur
seine Kunden, sondern macht sie
mobiler und zufriedener.

Weitere Informationen fur erfolg-
reiche Marketingstrategien gibt
es im Partnerportal bei
www.medi.de und bei den
mediven® Handelsvertretungen.




