Boommarkt Tagespflege: Chancen fiir Pflegedienste (Teil 8)
Das Angebot verkauft sich (noch) nicht von allein

Von Ralph WiRgott

Trotz Boommarkt — Tagespflege-
plitze verkaufen sich (noch) nicht
von allein. Deshalb hier ein Fahr-
plan fir die unerlissliche Ver-
marktung des Angebots.

Hambiihren. Die meisten An-
spruchsberechtigten wissen noch
nichtsvonihrem Gliick. Tagespfle-
ge als Pflegeangebot ist bei Pfle-
gebediirftigen und Angehorigen
noch lange nicht angekommen.
Dabher ist die aktive Vermarktung
unerlédsslich, um schnellstmog-
lich die kalkulato-
rische Auslastung
zuerreichen,denn
auf dieser Basis
wird schlie3lich
der  Pflegesatz
verhandelt. Jede
Auslastung unter-
halb des Break-
Even-Tagessatzes
bedeutet Verlust.
Da Tagespflege
sowohl fiir am-
bulante als auch
fiir stationdre Einrichtungen eine
Ergdnzung des bisherigen Leis-
tungsangebotes darstellt, wird im
Folgenden auf die Vermarktung
aus Sicht beider Bereiche einge-
gangen.

Dem Pflegedienst ist anzuraten
jeden seiner SGB XI-Pflegekunden
aufzusuchen und die Tagespflege
detailliert in einem personlichen
Gesprich zu erldutern. Die glei-
che Vorgehensweise bietet sich
bei allen ,Beratungspatienten® (§
37.3 SGB XI) an. Denn auch diese
haben vollen Anspruch auf die Ta-
gespflegesachleistung. Nach un-
seren Erfahrungen hingt hier der
Erfolg erheblich von der beraten-
den Person ab. Daher sollten die
Mitarbeiter diese Besuche durch-
fithren, die im Leistungsrecht fit
sind und verkduferisches Talent
mitbringen.

Unterstiitzen ldsst sich die per-
sonliche Vermarktung durch Gut-

scheine fiir einen Schnuppertag,
also einen kostenlosen Probetag.
Kunden schitzen unverbindliche
Angebote und begegnen dem An-
gebot Tagespflege nicht immer
mit offenen Armen. In diesen
Fillen hat sich ein kostenloser
Probetag bewidhrt. Zudem bietet
sich grundsitzlich im Vertrag eine
vierwochige Probezeit mit tigli-
cher Kiindigungsmoglichkeit an,
so dass in einigen Fillen auf den
kostenfreien Probetag verzichtet
werden kann.

Pflegeistin erster Linie ein Kon-

takt- und Empfehlungsgeschift.
Dies gilt ambulant wie vollstatio-
ndr. So ist es von entscheidender
Bedeutung, dass die vorhandenen
Kontakte und Empfehlungsgeber
(Arzte, Sozialdienste, Berufsbe-
treuer sowie zukinftig Pflegebe-
rater und Pflegestiitzpunkte) von
diesem neuen Angebot erfahren.
Auch hier sind personliche Ge-
spriche sinnvoll.

Zudem bieten sich Informati-
onsveranstaltungen fiir jeden Inte-
ressierten an. Also tiber die Presse
beworbene Informationsabende,
an denen die Einrichtung die Vor-
zlige und das Konzept der Tages-
pflege den Zuhérern niher bringt.
Das ist eine hervorragende Mog-
lichkeit, um mit den interessierten
Empfehlungsgebern, potenziellen
Tagesgisten und Angehorigen ins
Gesprich zu kommen.

Sinnvoll ist es, die ortliche
Presse von Anfang an in das Pro-

~1agespflege als
Angebot ist bei den
Kunden noch lange
hicht angekommen*“
Ralph Willgott

jekt Tagespflege einzubeziehen.
Ein Artikel, wenn feststeht wann
die Tagespflege eroftnen wird, ein
zweiter mit Fotos, wenn die Rium-
lichkeiten bezugsfertig sind, und
ein dritter Artikel mit Fotos, wenn
die Einrichtung in Betrieb ist.

Je nach Struktur vor Ort ist es
ratsam die Kommunalpolitik in
das Tagespflegeprojekt einzubin-
den. Das erleichtert hiufig das
Vorhaben enorm und hat zusitz-
lich einen nicht zu unterschitzen-
den Marketingfaktor.

Die Erfahrung zeigt uns, dass
Einrichtungen,
die diesen ,Mar-
ketingplan“ um-
gesetzt  haben,
schnell die not-
wendige Auslas-
tung  erreichen
konnten und die
Il Nachfrage alsbald

die Kapazititen
tiberstieg. Einige
Einrichtungen
haben es inner-
halb der letzten
1,5 Jahre geschaftt, zwei oder so-
gar drei Tagespflegeeinrichtungen
erfolgreich aufzubauen.

In der Vergangenheit haben
wir in Projekten hdufig Tages-
pflege mit Seniorenwohnen und/
oder ambulant betreuten Wohn-
gemeinschaften kombiniert. Eine
Kombination, bei der wir festge-
stellt haben, dass sich die Ange-
bote gegenseitig so befruchten,
dass die Nachfrage und die damit
verbundene Belegung noch deut-
lich groRer und somit schneller
als bei solitiren Angeboten sind.
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