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Der Kunde hat mit dem Modul | eine Ist- und eine Soll-Situation bekommen.

Die Zahlen, Daten und Fakten bringen ihm herzlich wenig, wenn er nicht weiss, wie er seine
Strukturen aufbauen muss, um die gewiinschten Ergebnisse zu erreichen.

An dieser Stelle zeigen wir unserem Mandanten, wie er seine Praxis zu einem Unternehmen
liftet.

Die Orientierung an den Planzahlen ist genauso entscheidend, wie die Realisierung der
einzelnen Analysen in Themenschritten.

So wird der Mandant nicht drum herum kommen, in seinen regelméaBigen Team-Meetings
Selbstkritik zu Gben. Denn nur wer Fehler macht, lernt!

Die Meetings werden fir die Definition und Erstellung von zyklischen Ablaufen,
Strukturveranderungen, Kritiken, Patientenfalle, Anregungen, etc. pp. genutzt.
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MODUL I

= dor Arzt kornzenbriert sheh auf dis Medizind
= Kostonsenkueng durch 5'.r|_1l:t||rﬂ:|rurb;]tn!
> die Boll-Sitwation strukiuriert edangen!
* g “Partner” dar Praxis definlenen
* Orientienung erfolgt an Planzahlen!
> Planung/Frald Teammaelings!
* das Team dbt das Marksling aus]
> Individualitil: Angebot & Preist
= Zahlen, Daten, Fakton

> Pricing|

* “dig Praxis zum Unigmmehmaen - sfton!

— MR

2/2



