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Wie kann sich das Schweizer Gesundheitswesen in einem
internationaler werdenden Umfeld behaupten?

Im Ausland konkurrenzfahig?

Die Trends der letzten Jahre zeigen, dass das Gesundheitswesen immer internationaler wird. Das Schwei-

zer Spitalwesen sieht sich Tatsachen wie steigenden Gesundheitskosten, Qualititskontrollen und Pa-

tienten, die sich giinstig im Ausland behandeln lassen, gegeniiber. Um international konkurrenzfihig

zu bleiben, muss die Qualitiit der Spitéler transparenter gemacht, der Schweizer Binnenmarkt geosffnet

und die Spezialisierung der Spitiler gefordert werden.

il

Aleksandar Ruzicic und Patrick Diimmler
Roland Berger Strategy Consultants, Zirich

Die Welt wird zum Dorf — Informationstechnologien
ermdglichen eine erleichterte Kommunikation und
das Reisen wird immer einfacher und schneller. Im
Gesundheitswesen kampfen wir mit einer alter wer-
denden Bevoélkerung und steigenden Gesundheits-
kosten: Diese sollen langerfristig von momentan
11,6% des BIP auf 20% ansteigen. Da stellt sich die
Frage, wie sich unser nationales Gesundheitswesen
diesen Trends stellt. Momentan nutzen wir die hohe
Qualitat der Schweizer Spitéler, die gute Pflege und
die hohe Verfligbarkeit, um unsere Dienste im Aus-
land anzupreisen. Dies wird jedoch in Zukunft unter
erschwerten Wettbewerbsbedingungen kaum genti-
gen, denn andere Staaten bauen ihre Gesundheits-
wesen aus und der Gesundheitstourismus verlockt
Patienten zu Reisen um die ganze Welt. Was in der
Schweiz dringend notwendig ist, sind Massnahmen
zur Steigerung des Preis-Leistungsverhaltnisses hie-
siger Behandlungen und Angebote im Bereich der
Premium-Dienstleistungen.

Internationalisierung im
Gesundheitswesen

Der Trend im Gesundheitswesen geht Richtung In-
ternationalisierung: Patienten reisen fiir kostengins-
tigere Behandlungen ins Ausland, Lander mit Perso-
nalmangel im Gesundheitswesen holen sich Fach-
krafte aus dem Ausland und Unternehmen, die im
Gesundheitssektor tatig sind, suchen nach Méglich-
keiten, um das Potenzial des internationalen Mark-
tes auszuschopfen.

Patienten reisen ins Ausland

Patienten reisen immer 6fters fiir Behandlungen ins
Ausland, speziell wenn sie sich diese in ihrem
Heimatland nicht leisten kdnnen. Dieser sogenann-
te Gesundheitstourismus (vgl. Grafik 1) bedeutet
eine grosse Veranderung fiir die Gesundheitswesen
der betroffenen Lander. Einerseits bietet sich die
Madglichkeit zusatzlicher Einnahmen, andererseits
missen vermehrt internationale Standards einge-
halten werden, was mit zusatzlichen Kosten verbun-
den ist.

Die Griinde fir Behandlungen im Ausland sind
vielfaltig. So entscheiden sich Patienten zum Beispiel
fir das Ausland, wenn sich Behandlungen zuhause
aus Kapazitatsmangel hinausschieben, sie sich eine
Behandlung im Heimatland nicht leisten kdnnen,
oder die gewlinschte Behandlung nicht angeboten
wird, sei dies aus medizinisch riickstandigen, kultu-
rellen oder regulatorischen Griinden:

—Es gibt amerikanische Patienten, die fiir eine
Behandlung, welche von der Versicherung nicht
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bezahlt wird, ins Ausland reisen, um dort von tie-
feren Preisen zu profitieren; 2007 taten dies
750000 Amerikaner. Dies ist mit dem Risiko ge-
ringerer Qualitat verbunden, was aber meist be-
denkenlos in Kauf genommen wird. Doch nicht
nur Amerikaner reagieren auf tiefere Preise, auch
Schweizer lassen sich immer 6fter in Ungarn die
Zahne richten, in Frankreich die Augen lasern oder
gehen ins Nachbarland Deutschland zur Kur. Die
genannten Lander machen sich diesen Trend zu
Nutze, indem sie vermehrt genau jenes Kunden-
segment der Gesundheitstouristen bewerben. So
zum Beispiel ungarische Zahnkliniken, die mit
deutschen Homepages die deutschsprachigen
Europaer (iber ihre Dienste informieren.

— Eine weitere Moglichkeit, weswegen Patienten auf
das Gesundheitsangebot eines anderen Landes
ausweichen, konnen Regulierungen sein. Es gibt
Behandlungen, die in gewissen Landern nicht zu-
gelassen sind, aber im Ausland erhaltlich sind. Man
denke beispielsweise an die In-vitro-Fertilisation,
die in vielen Landern sehr unterschiedlich reguliert
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wird. So reisen unfruchtbare Paare nach Belgien
oder Sudafrika, wo praktisch alle In-vitro-
Fertilisationstechniken erlaubt sind.

— Ein anderer Grund fiir eine Behandlung im Ausland
ist das landerspezifische Gesundheitsangebot.
China ist bekannt fir seine fernéstlichen Heilme-
thoden und auch in Indien gibt es Kliniken, die
alternative Behandlungsmethoden wie zum Bei-
spiel Ayurveda anbieten. Will sich ein Patient solch
einer Behandlung unterziehen, kann es fiir ihn
unter Umstanden glinstiger sein, dies in Indien zu
tun, wo er seinen Spitalaufenthalt zusatzlich mit
erholsamen Ferien verbinden kann. Speziell
verlockend sind solche Angebote, wenn es sie in
der Heimat nicht oder nur zu einem viel hoheren
Preis gibt.

Es ist also eine deutliche Zunahme von Gesund-
heitstouristen zu verzeichnen. Ein Trend, dessen man
sich in der Gesundheitsbranche bewusst sein muss
und der von Unternehmen und Spitélern zugleich
noch nicht vollstéandig ausgeschépft wird.

Immer mehr ausldndisches Fachpersonal

Den Spitalern fehlt Gesundheitspersonal. Gefiillt
werden die Liicken durch internationale Arzte und
Pflegefachkrafte. Lander wie Grossbritannien,
Deutschland, Kanada, Australien, aber auch die
Schweiz, leiden unter einem Mangel an Arzten;
zunehmend auch an einem Mangel an Pflegeperso-
nal. In der Schweiz hat dies zwei Griinde: Einerseits
steigt der Bedarf an Arzten, andererseits werden zu
wenig Arzte ausgebildet. Ersteres ist der Fall, da der
Versorgungsbedarf durch eine alternde Gesellschaft
wachst. Gleichzeitig steigen die ambulanten
Behandlungen und es werden mehr Arztestellen
geschaffen, um die gesetzlich festgehaltenen
Arbeitszeiten einhalten zu kdnnen. Auf der anderen
Seite bilden die Schweizer Universitaten aus Kapa-
zitatsgriinden zu wenig Arzte aus, um den gestiege-
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nen Bedarf der Spitaler zu decken. Aufgefiillt werden
die Liicken mit Arzten aus dem Ausland, angelockt
durch bessere Verdienstmaoglichkeiten und attrakti-
vere Arbeitsbedingungen. In der Schweiz stammen
30% aller in Spitdlern angestellten Assistenzarzte
aus dem Ausland, 80% davon aus Deutschland. Im
Jahr 2000 betrug der Anteil an ausléndischen Arzten
erst 16%.Auch aus der Einwanderungsstatistik aus-
landischer Arzte ist diese Entwicklung abzulesen
(vgl. Grafik 2). Es wird gefordert, dass auch das Pfle-
gepersonal vermehrt durch auslandische Kollegen
unterstiitzt werden darf. Momentan liegt der Anteil
an auslandischem Pflegepersonal in Schweizer Spi-
talern bei rund 15%.

Diese Migration von Pflegepersonal und Arzten
generiert weiteren Mangel in den Herkunftslandern.
Vor allem Arzte aus Landern mit tieferen Lohnen
werden von Hochlohnlandern wie der Schweiz an-
gezogen. In manchen Landern wird dieser Mangel
wiederum durch auslandische Aerzte behoben, wie
zum Beispiel in Deutschland, wo vermehrt auch
polnische Arzte eingestellt werden.

In den Spitalern zeichnet sich der Trend zur ver-
mehrten Einstellung von auslandischem Gesund-
heitspersonal ab. Dies ist eine notwendige Mass-
nahme, da der Bedarf der Spitaler steigt, wahrend
die Anzahl der ausgebildeten Fachkrafte nicht zu-
nimmt. International fiihrt dies zur Migration von
Spitalpersonal.

Unternehmen werden internationaler

Ein weiterer Trend Richtung Internationalisierung
ist, dass Unternehmen, die im Gesundheitssektor
tatig sind, immer internationaler werden, zum Bei-
spiel durch Expansion oder einen Zusammenschluss.
Damit folgen sie einem allgemeinen Trend, der sich
auch in anderen Branchen abzeichnet. Interessant
ist ein internationaler Markt, da er den Unternehmen
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viele Mdglichkeiten wie unter anderem Wachstums-
und Diversifikationspotenzial bietet.

In der Schweiz ist zu beobachten, dass einerseits
auslandische Unternehmen in die Schweiz, anderer-
seits aber auch Schweizer Unternehmen ins Ausland
expandieren:

— So gelangte vor Kurzem beispielsweise Euromedic
in die Schweiz. Euromedic ist ein in Ungarn ge-
griindetes Dienstleistungsunternehmen im Medi-
zinalsektor. Es bietet hier, wie auch anderswo,
seine qualitativ hochwertigen Dienste in den Be-
reichen der diagnostischen Untersuchungen, der
Dialyse und der Teleradiologie an. Euromedic be-
absichtigt auch weiterhin zu expandieren.

— 2007 dibernahm die Privatklinikgruppe Medi-Clinic
aus Siidafrika die Hirslandenkliniken, eine erfolg-
reiche Privatklinikgruppe in der Schweiz. Die
Medi-Clinic besass bis anhin verschiedene Spitéler
in Stidafrika und Namibia. Mit dieser Ubernahme
verschaffte sie sich ein Standbein im europaischen
Markt.

—Im gleichen Jahr fasste auch das schwedische
Unternehmen Capio, welches Gesundheits- und
Diagnosedienste anbietet, in der Schweiz Fuss.
Dies geschah durch den Kauf des schweizerischen
Diagnoseunternehmens Unilabs. Unilabs hat wei-
terhin seinen Hauptsitz in Genf und operiert er-
folgreich auch im Ausland.

— Doch auch Schweizer Unternehmen expandieren
ins Ausland, so beispielsweise Ameos, eine Orga-
nisation, die Krankenhauser aufkauft, saniert und
anschliessend fiihrt. Sie ist hauptséchlich in
Deutschland tatig, will aber auch in anderen
europadischen Landern aktiv werden.

Allgemein kann man beobachten, dass Unterneh-
men zunehmend international tatig werden, um von
einem grdsseren Markt zu profitieren.

Aus all den obigen Beispielen ist abzulesen, dass
sowohl fiir Patienten, wie auch fiir Arzte und wei-
teres Pflegepersonal, aber auch fiir die Spitéler und
die zuliefernden Unternehmen im Medizinalmarkt,
das Umfeld zunehmend internationaler wird. Es stellt
sich nun die Frage, welche Vorteile ein internationa-
les Umfeld bieten kann und mit welchen Herausfor-
derungen man zu rechnen hat.

Beachtliche Vorteile

Ein internationaler Gesundheitsmarkt bietet diverse
Vorteile fiir Patienten, Spitdler und Unternehmen
zugleich. Zu den wichtigsten zahlen Qualitatsstei-
gerungen, die durch den internationalen Wettbe-
werb und internationale Standards vorangetrieben
werden, bessere Preis-Leistungsverhaltnisse fiir die
Patienten, ebenfalls ausgeldst durch die starkere
Wettbewerbssituation, sowie die Moglichkeit neue,
weniger streng regulierte Behandlungsmethoden im
Ausland in Anspruch zu nehmen. Einige Beispiele
dazu seien im Folgenden genannt:



Amerikanische Spitaler sind im Allgemeinen fiir
ihre hohen Qualitatsanspriiche beriihmt, was ihnen
eine Vorbildfunktion einrdumt. So ist die amerika-
nische Non-Profit Organisation Mayo Clinic bekannt
fur ihre hohen Qualitatsstandards. Die Organisation
besitzt die weltberiihmten Mayo-Kliniken und ist
auch in der Forschung und Ausbildung fiihrend. lhre
Kliniken sind dafiir bekannt, dass sie jedem Patienten
zu jeder Zeit die bestmdgliche Behandlung bieten
konnen. Ihre Praktik der integrierten Versorgung, d.h.
der Verbindung einer stationdren Einrichtung mit
einer Praxisklinik, wurde von zahlreichen Kliniken
iibernommen. Andere Kliniken wie beispielsweise
das Johns Hopkins Hospital in Baltimore setzen
ebenfalls weltweite Standards in punkto Behand-
lungsqualitat.

Beziiglich Preis-Leistungsverhéltnis bieten Spita-
ler aus Landern wie Indien die verlockendsten
Angebote. Kostet eine Bypass-Operation in der
Schweiz rund 34000 Schweizer Franken, sind es in
Indien nur rund 11000 (vgl. Grafik 3). Die Gruppe
Apollo Hospitals India sei als Beispiel genannt. Sie
hat 43 Spitaler in und ausserhalb Indiens und lockt
internationale Patienten durch modernste Techno-
logien, gewonnene Auszeichnungen und gute Er-
folgschancen an. Verbinden die auslandischen Pa-
tienten ihren Spitalaufenthalt mit Ferien, profitiert
der lokale Tourismus mit.

Es gibt Behandlungen, die in unterschiedlichen
Landern verschieden reguliert sind. So ist beispiels-
weise die In-vitro-Fertilisation nicht in jedem Land
und nicht fir alle Personengruppen erlaubt. Kinder-
lose Paare, die in der Schweiz keine solche Behand-
lung in Anspruch nehmen diirfen, kdnnen diese in
anderen Landern durchfiihren, wie zum Beispiel in
Spanien, Belgien und Stidafrika, wo die Regulie-
rungen weniger strikt sind als in der Schweiz. Der
Gesetzgeber kann solche regulatorischen Unter-
schiede als Wettbewerbsvorteil fiir die lokalen Spi-
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taler verabschieden und damit spezialisierte Kliniken
fordern.

Auch aus Sicht der Unternehmen ist ein interna-
tionaler Markt interessant, da es in diesem einfacher
ist, sich zu spezialisieren. Mit wachsender Interna-
tionalitat wachst namlich das Marktpotenzial und
es kann sein, dass ein gewisses Arbeitsfeld erst da-
durch interessant wird, weil das Vorhandensein einer
gewissen Marktgrosse fiir den Geschéaftserfolg un-
abdingbar ist. Interessante Spezialisierungen im
Gesundheitsmarkt bieten sich den Unternehmen
beispielsweise durch die Fokussierung auf einen
kleinen Bereich der Wertschépfungskette, durch das
Angebot einer Dienstleistung fiir Kliniken oder als
Premium-Dienstleister fir internationale Patienten.
Die folgenden Beispiele aus dem In- und Ausland
verdeutlichen diese Méglichkeiten:

— Beziiglich Spezialisierung auf einen Teil der Wert-
schopfungskette sei hier das amerikanische
Unternehmen Nighthawk Radiology Solutions
erwahnt. NightHawk Radiology Solutions bietet
auf dem Fachgebiet der Radiologie aus den USA,
Australien und der Schweiz heraus seine qualita-
tiv hochwertigen und preisgiinstigen Dienste rund
um die Uhr an. Im Bereich des 24-Stunden Services
zahlt es zu den Pionieren.

—CROs, Contract Research Organizations, sind
Dienstleistungsunternehmen, welche die Pharma-
und Biotechnologiebranche durch ihre Forschungs-
arbeit unterstiitzen. Sie forschen auf Vertragsbasis.
Veeda Clinical Research ist eine solche indische
CRO, die global ihre Forschungsarbeit fiir die kli-
nische Entwicklung von Medikamenten anbietet.
Oder das Schweizer Unternehmen Timaq Medical
Imaging Inc.: Es widmet sich als CRO gezielt dem
Management von Bilddaten in klinischen und
pharmazeutischen Studien.

— Dienstleister fir internationale Patienten gibt es
inzwischen zahlreiche. Prominent vertreten sind

Preisvergleich von Operationen [CHF]
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E USA 45'000 180'000 48'000 69'500
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E Thailand 12'000 11'000 13'500 8'000
H Singapur 21'000 14'000 13'500 10'000
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sie in der Gesundheitstourismusbranche. Das
indische Unternehmen Health Tourism India bietet
auslandischen Patienten eine Auswahl an Behand-
lungsmaglichkeiten in verschiedenen indischen
Spitélern an und organisiert auf Wunsch auch die
Reise sowie Ubernachtungsméglichkeiten. In der
Schweiz existiert seit 2004 das Jungunternehmen
SWIXMED, das ahnlich operiert.

Zusammenfassend sieht man die breite Palette der
Madglichkeiten des internationalen Gesundheits-
marktes; Patienten erhalten billiger und meist zur
gleichen Qualitat, was sie brauchen, Spitaler werden
wettbewerbsfahiger, wenn sie sich international
vergleichen lassen und behaupten missen und
Unternehmen profitieren von vermehrten interna-
tionalen Kunden.

Grosse Herausforderungen

Ein internationales Umfeld bedeutet aber nicht nur,
dass der Patient seinen Behandlungsort frei wahlen
kann, ein Spital alle vermdgenden, auslandischen
Patienten betreuen und problemlos seinen Arztebe-
darf mit auslandischem Personal decken kann und
ein Unternehmen automatisch Zugang zu einem
grosseren Markt hat. Das internationale Umfeld birgt
neben all seinen Vorteilen auch ernst zu nehmende
Herausforderungen.

Eine der grossten Herausforderungen in diesem
Zusammenhang ist der zunehmende Wettbewerb,
verbunden mit einem wachsenden Druck auf die
einzelnen Organisationen. Wer international Uber-
leben will, muss flexibel und schnell sein. Einige
Mechanismen, die international spielen, sind die
Folgenden: Spitaler und Unternehmen auf der
ganzen Welt peilen dasselbe Kundensegment an;
vermégende Kunden, seien diese aus Russland,
Nordamerika, Europa oder dem Nahen Osten. Doch
die reichen Staaten ausserhalb Europas und Nord-
amerikas tberlassen uns ihre reichen Patienten nur
unfreiwillig und bauen ihre eigene Infrastruktur im
Gesundheitswesen aus. Gleichzeitig steigt auch die
Konkurrenz seitens der &rmeren Lander, die mit preis-
werten, qualitativ guten Gesundheitseinrichtungen
im Wettbewerb um die vermdgenden Patienten mit-
mischen. Die folgenden Beispiele veranschaulichen
diese Tatsachen:

— Die lukrativsten Patienten sind jene, die sich ihre
Behandlung etwas kosten lassen. Doch diese Pa-
tienten flir sich zu gewinnen ist nicht ganz einfach.
Auch die Schweiz will vermehrt reiche Kunden aus
dem Ausland, vor allem aus Russland, den Golf-
staaten und China, anlocken. Zur Zeit lassen sich
jahrlich tiber 30’000 auslandische Patienten in
Schweizer Kliniken behandeln. Um diese Zahl zu
erhéhen, wurde von der Aussenwirtschaftsagentur
Osec und Schweiz Tourismus der Verein «Swiss
Health» gegriindet. Geleitet wird der Verein von
dem bereits zuvor erwahnten Unternehmen
SWIXMED, das sich auf die Organisation von
medizinischen Behandlungen in der Schweiz

clinicum2-09 3



B SPECIAL

spezialisiert hat. SWIXMED erarbeitet momentan
eine Marketingkampagne, die im Spatsommer
anlaufen und Markte wie China, Indien, Russland
und die Vereinigten Arabischen Emirate erschlie-
ssen soll. Es ist abzuwarten, ob dies geniigt, um
international mithalten zu konnen, denn, wie
erwahnt, peilen auch andere Staaten dieses
Kundensegment an.

Gleichzeitig bauen Staaten, die momentan ihre
reichen Patienten an die Schweiz und andere
Lander verlieren, die Infrastruktur ihres Gesund-
heitswesens aus und konkurrieren mit uns um ihre
reichen Mitbirger. Ein prominentes Beispiel ist
Saudi-Arabien. Dort begann vor ein paar Jahren
in Dubai der Aufbau einer regelrechten Gesund-
heitsstadt. Dubai Healthcare City soll die Patienten
aus der ganzen Welt mit einem ganzheitlichen
Angebot anlocken. Bis 2010 sollen 50 Kliniken,
wie auch Forschungszentren, Lehreinrichtungen
und Wellnesszentren gebaut werden. Auch in
Singapur existieren Spitaler, die sich auf interna-
tionale Kunden ausrichten, so zum Beispiel das
Singapore National Eye Center, das fiir seine
Laseroptikoperationen bekannt ist.

Doch nicht nur Kliniken in anderen reichen Staaten
machen unseren hiesigen Spitalern Konkurrenz,
auch etwas armere Lander bauen ihr Gesundheits-
wesen aus und locken Patienten aus aller Welt
durch billige Preise und alternative Behandlungs-
moglichkeiten an. Indische Gesundheitseinrich-
tungen verzeichnen jahrlich zwischen einer halben
und einer Million auslandischer Patienten. Sie
bieten neben allen herkdmmlichen Behandlungen
ofters auch alternative Behandlungsmethoden,
wie zum Beispiel Aryuveda, an. Einer Prognose
zufolge wird der Gesundheitstourismus in Indien
bis zum Jahre 2021 2,4 Milliarden Schweizer Fran-
ken einbringen. Ebenso riisten sich Thailand fiir
den internationalen Wettbewerb in der Alterspfle-
ge und Brasilien fiir Schénheitsoperationen.

Aus obigen Beispielen sind die Herausforde-
rungen eines internationalen Umfeldes abzulesen.
Diese bestehen darin, sich im Wettbewerb mit den
qualitativ guten und preiswerten Kliniken anderer
Staaten um die Gunst reicher Patienten zu be-
haupten.

Schweiz noch in den Kinderschuhen

Die Schweiz hat den internationalen Gesundheits-
markt zwar entdeckt, nutzt sein Potenzial jedoch
erst teilweise. Eine Studie des Gottlieb Duttweiler
Instituts zeigt, dass die Schweiz grosses Potenzial
als Gesundheitsdestination hat. Kurorte seien be-
sonders pradestiniert, um auslandische Patienten zu
versorgen, da sie neben der Anonymitét, die sie bie-
ten, Spitzenmedizin und Rehabilitationsbehandlung
vereinen. Bereits heute kommen pro Jahr rund
30'000 Personen aus dem Ausland fiir eine Behand-
lung in die Schweiz. Unter den Schweizer Spitalern
gibt es viele, welche versuchen, die Vorteile der
Internationalisierung gezielt zu nutzen:
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Genolier Swiss Medical Network

Vergleich zweier Schweizer Privatkliniken

Privatklinikgruppe Hirslanden

Allgemein Kooperation von 4 Westschweizer Kliniken, seit Ende  Seit Oktober 2007 im Besitz der international tatigen
2006 im Besitz von Agéfi stidafrikanischen Spitalgruppe Medi-Clinic
Umsatz I 127 Mio. CHF 1,05 Mia. CHF

Lokalisierung I Welsche Schweiz

Deutsche Schweiz

Personal 583 Angestellte, wovon ca. 280 Arzte

3000 Angestellte, aber nur 70 fest angestellte Arzte
(Spezialarzte betreiben zum Teil ihre Praxen in der
Klinik)

Spezialisierung
Radiotherapie und weiter)
« Check-ups

+ Verschiedene Fachgebiete der Medizin (Onkologie,

+ Zahlreiche Fachgebiete der Medizin (Orthopadie
und weitere)

* Notfall

* Check-ups

+ Chinesische Medizin

Strategie zur
Anwerbung von
ausléndischen
Patienten

» Angebot in plastischer Chirurgie

Englisch und Russisch

Quelle: Presse und Homepages der Kliniken

« Besondere Zimmer- und Servicekategorien

« Eigenes Restaurant "La Table de Genolier"
* Homepage in folgenden Sprachen: Franzdsisch,

« Vertrage mit internationalen Firmen, die dem
Kader erlauben sich in einer Hirslanden-Klinik
behandeln zu lassen

* Homepage in folgenden Sprachen: Deutsch,
Franzésisch, Englisch, Russisch und Arabisch
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— Die Privatkliniken Genolier Swiss Medical Network
und die Hirslanden-Gruppe locken schon seit Lan-
gem durch ihren guten Ruf internationale Patien-
ten an. Sie bewerben auf ihrer Homepage in deut-
scher, franzésischer, englischer, arabischer oder
russischer Sprache ihre Fahigkeiten in der Ortho-
padie, der Schonheitschirurgie sowie anderen
Disziplinen. Die Hirslanden-Gruppe geht dabei
noch einen Schritt weiter: Sie schliesst mit inter-
nationalen Firmen Vertrage ab, die ihrem Kader
erlauben, sich in einer Hirslanden-Klinik behandeln
zu lassen (vgl. Grafik 4).

—Auch offentliche Spitaler, Regional- wie auch
Zentrums- und Universitatsspitaler, versuchen ver-
mehrt, Kunden aus dem reichen Ausland in die
Schweiz zu holen. Fiir diese ist aber der Anteil
auslandischer Patienten relativ klein. Eine Ausnah-
me bildet das Kantonsspital St. Gallen, bei dem
2007 der Anteil an auslandischen Patienten 7%
betrug, was iiber dem schweizerischen Durch-
schnitt von rund 2,8% liegt (vgl. Grafik 5).

Schweizer Spitaler konnen vor allem mit hoher
Qualitat, guter Pflege und hoher Verfiigharkeit bei
den auslandischen Patienten punkten, was einzelne
Privatspitaler durch clevere Selbstvermarktung zu
nutzen wissen.

Nun beabsichtigt aber auch die Schweiz, ihr Image
als Gesundheitsoase durch gezieltes Marketing zu
starken. Dies wird, wie bereits erwahnt, von SWIX-
MED im Rahmen des Vereins Swiss Health getan.
Das Jungunternehmen SWIXMED organisiert, nebst
seiner Tatigkeit fiir den Verein Swiss Health, fiir aus-
landische Patienten die Behandlung in der Schweiz
und steht ihnen wahrend ihres Aufenthalts beratend
zur Seite. Den Gesundheitstourismus nutzen will
ebenfalls ein Gesundheitscluster in Luzern. Dieser
Verein beabsichtigt, die Behandlung auslandischer
Patienten in verschiedenen Spitalern und Kliniken

zu organisieren sowie, dhnlich wie SWIXMED, auch
die Organisation von Reisen und Ubernachtungen
zu iibernehmen.

Die Schweiz lockt also vor allem durch einige
Privatspitaler Patienten aus dem Ausland an. Um
vermehrt auch in 6ffentlichen Spitalern internatio-
nale Kundschaft zu behandeln, soll die Schweiz
insgesamt als Gesundheitsstandort beworben wer-
den, indem man die hohe Qualitat der Behandlung,
die gute Pflege und die hohe Verfiigharkeit heraus-
streicht.

Schweizer Defizite

Diese Vorteile des schweizerischen Gesundheitswe-
sens bilden eine gute Voraussetzung fiir den inter-
nationalen Markt. Im Falle der Privatkliniken werden
sie auch bereits erfolgreich zur Vermarktung genutzt.
Um aber als Land eine internationale Spitzenposition
im Gesundheitsmarkt zu belegen, muss die Schweiz
noch mehr tun. Fiir Spitéler sind vor allem Speziali-
sierungen, die Offnung des Binnenmarktes und eine
grossere Transparenz der Qualitét der Behandlungen
wetthewerbsentscheidend (vgl. Grafik 6):

— Die Spezialisierung der Spitaler muss gefordert
werden. Durch eine Spezialisierung der Spitaler
auf einige Fachgebiete konnen Effizienzsteigerun-
gen und Kosteneinsparungen erzielt werden sowie
gezielt Fachkrafte aufgebaut, ausgebildet und
gebunden werden. Zusatzlich bietet die Speziali-
sierung die Méglichkeit, Patienten aus dem In- und
Ausland interessante Premiumangebote zu unter-
breiten.

— Der Schweizer Binnenmarkt sollte ge6ffnet werden,
wie dies mittels Einfiihrung eines Systems zur
pauschalisierten Vergiitung nach DRGs (Diagnosis
Related Groups) versucht wird. Mittlerweile rech-
nen bereits tiber die Halfte der Schweizer Spitaler
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mittels solcher Fallpauschalen ab. Bis 2012 soll
dieses System in allen Spitélern eingefiihrt werden.
Bei den Fallpauschalen wird pro Diagnose eine
fixe Pauschale verrechnet. Dies fiihrt zu einer er-
hohten Transparenz zwischen den Spitélern, was
einen direkten Vergleich ermdglicht und zu Qua-
litdtssteigerungen und Kosteneinsparungen fiihren
sollte. Als eine Folge davon wiirden Schweizer
Spitdler im internationalen Wettbewerb gestarkt
werden, denn die Kombination von hoher Qualitat,
angemessenen Preisen und guter Pflege ist fiir
auslandische Patienten 3usserst interessant. In
einem nachsten Schritt wird sich auch der Ver-
gleich mit auslandischen Kliniken einstellen.

—Wie oben beschrieben, kann die Qualitat der
Behandlung in Schweizer Spitalern durch Fall-
pauschalen erhoht werden. Andere Ansatze fir
mehr Transparenz in der Qualitat der Behandlung,
sind die Analyse von Mortalitéts- und Fallzahlen
ausgewahlter Krankheitsgruppen. Solche wurden
in der im April veroffentlichten Pilotstudie des
Bundesamtes fiir Gesundheit verwendet. Die
Todeszahlen sind eine sehr umstrittene Art der
Qualitatsmessung, da zum Beispiel Unispitaler eine
hohere Mortalitétsrate haben konnen, weil sie auf
Grund ihrer Spezialisierung eher schwerere Félle
behandeln, wohingegen Regionalspitéler ihre
schweren Falle vorzugsweise in ein grdsseres
Spital verlegen. Jene Fallzahlen hingegen, welche
beziffern, wie oft eine spezifische Operation in
einem Spital durchgefiihrt wird, stellen im
Allgemeinen einen akzeptierten und aussagekraf-
tigen Qualitatshinweis dar. Sie ermdglichen eine
Erh6hung der Transparenz der Qualitdt. Zum Bei-
spiel nutzt der Schweizer Spitalverband Qualitats-
zahlen, um Patienten bei der Wahl ihrer Klinik zu
helfen.

Die Realisierung dieser Massnahmen verstarkt
die Position des schweizerischen Spitalwesens im

internationalen Markt wie folgt; durch eine Spezia-
lisierung der Spitéler, die Offnung des Binnenmarktes
sowie die Einfiihrung von nationalen Qualitatskri-
terien erh6hen die Spitéler ihre Qualitat und senken
ihre Kosten, was zu einem besseren Preis-Leistungs-
verhaltnis und interessanten Premiumangeboten fiir
die Patienten fiihrt. Dies kann dann als Wettbewerbs-
vorteil im internationalen Markt genutzt werden.

Konklusion

Finden in der nachsten Zeit keine Veranderungen im
Schweizer Gesundheitsmarkt statt, wird das Schwei-
zer Gesundheitswesen langerfristig, trotz seinen
Vorteilen, der ausgezeichneten Qualitat der Behand-
lungen, der guten Pflege und der hohen Verfiighar-
keit, von der auslandischen Konkurrenz tiberholt.
Denn schon heute erhalten Patienten im Ausland
teils kostengiinstigere und gleichzeitig qualitativ
hochwertige Behandlungen. Um in diesem interna-
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tionalen Vergleich mithalten zu kénnen, muss die
Schweiz auslandische Patienten mit qualitativ hoch-
stehenden und einzigartigen Premium-Angeboten
anlocken und hiesige Patienten halten kénnen. Die-
ses Ziel kann erreicht werden, wenn sich Spitéler
auf gewisse Fachgebiete spezialisieren und die Qua-
litét der Behandlungen national transparenter ge-
macht wird. Letzteres wird automatisch zur ge-
wiinschten Kostensenkung fiihren.
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