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ZURENmendes Prolemin'vielen Branchen Und Firmen/
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\CdlU smd
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endes Angebot
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“'3 nehmend strategisches Thema

-’jj_: uerst Trends und Ursachen fur diese Personalknappheit
‘verstehen

A Statt Aktivismus gezielte Massnahmen planen und
umsetzen
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Pieskage hat sich'in 202 /@229
ZUGespitzt (Hess, 2022

Die | :ILI\LUQ on hat sich in//nach Corona teilweise massiv erhoht.
DE] uu\,lff uf dle verbleibenden Mitarbeitenden wird immer hoher.
Vi tLdr_)éJser e fordern mehr Tellzeit, Home Office oder Ferien.

Die Lgln’ |rale peginnt zu drehen (auch wegen steigender
Inﬂac

= LS raucht V|el Zeit und Geld, um Mitarbeitende zu halten und neue
~ Mitarbeitende zu finden.

.-?"..

—

“

> AcPersonalmangel wird Chefsache.
'A Es praucht vermenhrt strukturelle und systemische Massnahmen.
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Sikukture eGrunde flr
FaehKrafte ahgel (Hess,

DismeglphisthE WenneEs
Eyeithombe ‘p‘iatzt in Zeitlupe»

VA umuk uallflkatlonen
i Digi ra] Sie ung, Hohergualifikation

)= -’\

VEle ng es (Brancher) Image
1 C I‘d*Economy

e

— R egﬂlatorlsche Beschrankungen
—— ~ [ Begrenzte Zuwanderung

,Z\'G'esellschaftllche Veranderungen

- i Home Office, Teilzeitarbeit

A Nicht nur Finden, sondern Halten
I Fuhrung und Kultur



DIERRUICIISEMINEn NEntaus ae esundheitswesen,-sondern-aus
,Je'MascD'lr._ s hinenindustrieé

I mltemer' ganz andicKFraun Verteilung Mann
nut,e!ner-x- ganz anderen Exportabh2ngi gk

ﬁfklppt (Alex Villiger, Graubtndner Kantonalbank, August

gWeshaIb glauben Sie, dass Sie die
cWeshalb glauben Sie, dass Si?2 der
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Wediege mogllche Unters
ZBRRG esundne wesen?

-2
=

DEOgraphie betrifit:-das Gesundheitswesen dopelt (weniger
FaelKrafte n ehr Nachfrage)

I\ odnnum; hat Branchenverband, der Aus und
\/\/uwu:n elU]s g ‘kenzipiert hat (praxisnah)

G (‘;Lﬂul d eltswesen hat keinen Branchenverband (nur
Qr an| sationen, die meinen, sie s

peaiP

= »:K Such Erfahrungs— und Vertrauensguter



KUT£Einfiihrung Giiterarten® 7 %

Injoenformationsokonomie-werden Guter in Bezug auf
clig jtlf t.L Kaufer prutbaren Kriterien in Such-,

LHJ”L[ULG}Q - und Vertrauensguter unterteilt:

. Bel S chgutern konnen die Leistungseigenschaften vor dem Kauf
g pruft werden (z.B. Produktdesign, -farbe).

= -~=—=3 el Erfahrungsgiitern konnen die Leistungseigenschaften erst nach dem

—~— -

- —

—— Kauf wahrend der Produktnutzung gepruft werden (z.B.

L

Sff _— Energiesparlampe, Airbag).

et W

~ = Bel Vertrauensgutern sind unter vertretbaren Informationssuch -Kosten
- die Vertrauenseigenschaften nicht Uberprufbar (z.B. recyclingfahige
Materialien). Der Kaufer muss auf die Leistungs-Zusicherung des
Anbieters vertrauen.

I Gluter bestehen in der Regel aus einer Kombination der drei Elemente,
wobei anhand der Dominanz einer Eigenschaft die Typologie
vorgenommen werden kann.
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JlIECretische Basis (1)«

GERSEl[€chterdie bienst elstungsqualltat beurteilt werden kann, desto
Wickiticjer iﬁ das Vertrauen des Kunden gegenuber dem Anbieter.
ECSONOEE edeutung hat dies dann, wenn auch nach dem Konsum die
@ Uittt mt sbewertet.werden kann und Unsicherheit besteht.

-~y -

GluRdsatZlieh wird zwischen interpersonalem und organisationalem
Vertrauen: unterschleden

, .,Ja.:ﬂ lnterpersonale Vertrauen beleuchtet die Vertrauensbeziehung zwischen Individuen.

-’ ""Das organisationale Vertrauen befasst sich mit der Beziehung zwischen einem Individuum
’,:-e__,._ — “und einer-Organisation, bzw. dem Vertrauen zwischen Organisationen.

= Je langer eine Geschaftsbeziehung andauert, desto mehr verandern sich die
~—  jeweiligen Eigenschaften im Hinblick auf die Dienstleistung. Giiter, die
S anfanglich einen hohen Anteil an Vertrauens-Eigenschaften verzeichneten,
konnen durch haufige Inanspruchnahme zuktinftig vermehrt Erfahrungs -
und Sucheigenschaften herausbilden.

A Zu welchen der drei Eigenschaften das Angebot letztlich eingeordnet wird,
hangt vom subjektiven Empfinden des Kunden ab.



e

‘ ' - —
jl€aretiscne Basis (”9}"

VERaten Ist in mefrrdannrelevant; wenn eine riskante Vorleistung eines
Trapseldie spartners notig Ist und die Gegenleistung nur im Sinne eines
_ustumw’ sprechens besteht. Dies ist v.a. bei sehr individuellen und
IMmeterielle ,ﬂbienstleistungen der Fall.

Wirde e »Zwischen Transaktionspartnern kein Vertrauen geben, ware das
Zustane ekommen einer Geschaftsbeziehung ausgeschlossen; da die mit der
i Eurrg ‘einhergehende Unsicherheit kaum Gberwunden werden kénnte.

A A ® fe Lverheriges Vertrauen wurden Kunden bestimmte Dienstleistungen
" nichtin Anspruch nehmen.

L

= .A ~Durch eine hohe Dienstleistungsqualitat wird das Vertrauen in den Anbieter
gestarkt und der Kunde ist zufrieden, wenn dessen Erwartungen an die
Leistung erfullt oder bestenfalls tibertroffen wurden.

A Aus dieser Zufriedenheit resultiert wachsende Loyalitat des Kunden
gegenuber zukunftigen Leistungen eines Anbieters.
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Il€0retische Basis (N)pe =

e

EEVERHALERNSVO| I nieterNéchfrager-Beziehug flhrt uber langeren
/uurum tfachtet zU hoherer:Kundenbindung und'infolgedessen
finke] g)konomlschen Erfolg fur den Anbieter der Dienstleistung.

nLLh die Re putatlon eines Unternehmens kann das Kundenvertrauen positiv
J@cwu’h eﬁ Wenn ein Kunde uber langeren Zeitraum positive Erfahrungen
m]i' ofap |enstle|stungsqualltat eines Anbieters gemacht hat, gibt er diese

s ﬁtIe welter.und der Reputationsaufbau wird gestarkt.

—

.._.::".' ers dem guten Ruf des Anbieters resultiert eine hohere

_Sf: -Zahlungsbereltschaft der Kunden, da sie diesem mehr vertrauen. Die

— - Reputation eines Unternehmens wird folglich durch gestérktes Vertrauen
erhoht.

A Besonders bei medizinischen Leistungen kommt dem Vertrauen eine grof3e
Bedeutung zu, nicht auch zuletzt aufgrund der Tatsache, dass
Gesundheitsdienstleistungen hauptsachlich Vertrauenseigenschaften
enthalten.

1



ifi€oretische. gasiis (N{"

Sa|bSt ncd] gifolgter Behandlung konnen Patienten schlecht beurteilen, ob
cie fig rugJ |agnose gestellt oder das richtige Therapieverfahren gewahlt
Wurela, )ar, nformatlonsvorsprung des Anbieters bringt:diesem eine
JEmISse Vs gehtuber den Nachfrager, der dadurch blindes Vertrauen
e\nrJega rmgen MUuSsS.

2 El rt-eres Problem stellt die Tatsache dar, dass die medizinische Leistung
= .,.;" i rst nicht regelmanig konsumiert wird, wodurch schlecht eigene
"_E%hrungen gemacht werden koénnen.

"_" ﬁ'——Andererselts konnen auch nicht immer Erfahrungen anderer auf die eigenen
- ~Gesundheitsprobleme und Behandlungen tbertragen werden, da diese Art
~ von Gesundheitsdienstleistung senr stark individuell gepragt ist.

c A Arzt und Patient stellen im Gesundheitssystem die zentralen Figuren des
Dienstleistungskontexts dar. In der Interaktion zwischen Arzt und Patient ist
zunachst das interpersonale Vertrauen wesentliche Ressource, wahrend-das
organisationale Vertrauen in das Gesundheitswesen und dessen Akteuren in
Wechselwirkung dazu stent.



jlpeeretsche Basis (V)J-’

SR IRVEirauensyo les\Verhaltnis zwischen Patient Und Arzt fahrt zu einem

WESSE[EN I formatlonsverhalten des Patienten, wodurch der Arzt einen

NUEZERiliFdie Qualitat seiner Diagnose ziehen kann. AuRerdem akzeptieren

ctlum.n Fﬁeraplevorschlage und Empfehlungen leichter, wenn sie dem
AlAS VeR auen

- \\/(_.l'bfa ien hat demzuiolge nicht nur positive Auswirkungen auf die

—_— Eenesung des Patienten, sondern auch auf die 6konomischen Kosten im

- .3 sesundneitssystem. Transaktionskosten konnen vermieden werden, wenn

:.-._'.f‘f der ersten Diagnose des Arztes vertraut wird und keine weiteren Akteure

— “;au_fgesucht werden mussen. Dem gegenuber verursachen Phanomene, wie
das Einholen einer zweiten Meinung aufgrund von Misstrauen, enorme

- zusatzliche Kosten im Gesundheitssystem.

A Durch Sparmal3nahmen fuhlen sich Patienten in ihrer Versorgung
benachtelligt, weshalb es schwierig ist, das Vertrauen in eine angemessene
Behandlung aufrecht zu halten. Daraus kann entstehen, dass ausschliesslich
grundversicherte Patienten im Vergleich zu zusatzversicherten Patienten
seltener Vertrauen in ihre Versorgung haben.



JliEuretische Basis (Vi

P

URNnormationsdefizite zu reduzieren, liefert:die Informationsokonomik
AGRlraliSpunkie ~fur Anbieter:und Nachfrager. Dazu stehen zwel Mallnahmen

ZURVerfligung.
D UCH SIghe ﬁﬂg werden Informationen ausgesandt, die von der besser informierten
Mat ”L:'BL%I S relsgegeben werden.

"

I Das G Ge entell dazu stellt Screening dar. Hier geht die Informationssuche von der schlechter
SInio mlerten Seite aus.

j;,a F‘konnen Signaling- und Screening-MalRnahmen sowohl von der

—:-' Anbieter- als auch der Nachfrageseite kommen.
- “’iL::'l'_: Klassisches Beispiel furSignaling-Aktivitaten eines Unternehmens sind Garantieversprechen

—_—

...~ gegenuber dem Kunden.

I Nachfragerseitige Signaling-Aktivitaten stellen beispielsweise Informationen dar, die beim
e Anbieter dazu beitragen, eine Leistung an die individuellen Bedirfnisse des Kunden
anzupassen, wie z.B. das Zusenden von Sprachnachweisen fur die Einordnung in einen
Sprachkurs.
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Dl Folich zUIaVE il [ensokonomie basieren-auf/ sind entnommen

BIISIRESS age n‘Von
EARenym, G Ge undheltsdlenstlelstungen als Vertrauensgut. Die Relevanz

.Jn'zer:;;h]}‘“ chhster Akteure in der Vertrauenshildung, Bachelorarbeit, 2015

(wm&]ja com/document/978586).

EKuehir i(e'Bjorn Sind vor- und vollstationare Krankenhausleistungen

= -k Ffraue‘ﬁsguter? Eine Analyse von Informationsasymmetrien und deren

-—

— T

’ _:; ==5 ewaltlgung, Institut fur Volkswirtschaftslehre, Technische Universitat limenau,

—

T "S’eptember 2000.

T
e -e...p “RitzerAngerer Petra, Was bedeuten die Vertrauensguteigenschaften der

= Jahresabschlussprifung fiir die Regulierung der Wirtschaftspriferhaftung?, in:
: - ZIWP 2020; 69 (2), S. 89 i 1109.

I Sowie die in diesen Arbeiten zitierte Literatur.

—
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L J\ enenirC esun eits, sondern auch
\V/Ef %I(IIG ngsguter sind oft VVertrauensguter.

RV/ETiralie n wird nicht tiber. Kosten-, sondern
Wen ¢ chon tber LelstungsVergIelche und
=G antren geschaffen.
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L"@Uno ansatze H'Er Ind <:f
Sttukilrthemeni(Hess, 2C 22)

BEEtIChEr/ Firmen=spezifische Ansatze
IN0ETANdUSTrie-oftmals- umgesetzt:

b RUREUNG Und Kultur

= rnut_uu? teigerungen

-’\

I Autc t{§|erungen
‘ u saurcmg/ Kooperationen
= - '-;' -J'A s[andlsche Arbeitskrafte

"Attraktlwtat und Image verbessern

— - _;.'|' - Berufliche Grundbildung starken

-4 e 44-
———— t—

———] Berufllche Weiterbildungen fordern
—— '|" Elgentllche Umschulungen machen (MEMPasserelle 4.0)

—

i



E ldung IS Schlu§'§'l bel ‘n'.k

chlm el (HesS, 202

Battfliche al _u; ildung (I"ehre) ist:ein optimaler-Ansatz fir
J L(.hl\l fi.(..r. -V" ALY i

DurchIaSS|gke|t ISt heute gegeben.
| ren sind gefragt far gerlngere Qualifikationen.

-
2 .

- \-

: "« Berufsbllder anzubieten
.:_.-' i _-_tIthenellge Kompetenzen fur Firmen sicherzustellen

== ‘;EI"_eu{e kénnen selbst Top-Firmen nicht mehr alle Lehrstellen
-~ besetzen.

-
—



