wirtschaft | praxismanagement

Bernd Sandock
zahnarzt-beratung-sandock
Spindelmiihler Weg 22

12205 Berlin

Tel.:030/8129 4063
Fax:030/8129 4060

E-Mail:
zahnarzt@beratung-sandock.de
www.zahnarzt-beratung-
sandock.de

24 ZWP 3/2005

MarketingmafSnahmen
fiir die Patientengruppe 50 +

Ein Praxisprofil ist eine wichtige Voraussetzung fiir effektive Marketing-
mafSnahmen. Wenn die Praxis Klarbeit iiber ibre Starken und Ausrichtung
hat, kann sie die von ibr gewiinschten Patientenzielgruppen gezielter an-
sprechen. Wodurch kann sich eine Praxis generell profilieren und welche
MafSnahmen kann sie unter Marketinggesichtspunkten ergreifen, um die
spezielle Patientenzielgruppe 50+ anzusprechen?

Bernd Sandock

ie Profilierung von Zahnarztpraxen
D schreitet voran. Ein Phinomen, das

ebenso in anderen Branchen zu be-
obachten ist. Dies beruht auf der Erkenntnis,
dass in gesittigten Markten die Chance zum
Wachstum vor allem darin besteht, sich von
den anderen Wettbewerbern zu unterschei-
den, erkennbare Individualitit zu entwi-
ckeln. In fritheren Phasen des allgemeinen
Wachstums und eines von starker Nachfrage
gekennzeichneten Marktes war ,,gut sein
gefragt, Gleichheitstorte nicht. Heute aber st
»gut und anders sein“ wichtig.

Einzigartigkeit der Praxis
Bei der Umsetzung geeigneter Marketing-
mafinahmen sind deshalb zentrale Fragen:
Was sind die Stiarken und charakteristischen
Besonderheiten unserer Praxis, was ist jetzt
und zukunftig unser USP (unique selling pro-
position), das Einzigartige unseres Angebots
und unserer Praxis; und: Was ist der heraus-
ragende Nutzen fiir unsere Kunden, die Pati-
enten? Erfolgreiche Praxen sind Praxen mit
,,Personlichkeit®, mit einer unverwechselba-
ren Identitat, einer Anziehungskraft, die be-
stimmte Patientenzielgruppen anspricht und
langfristig fur die Praxis gewinnt. Will eine
Praxis erfolgreicher werden oder erfolgreich
bleiben, wird sie ihre Stirken bewusst aus-
bauen und ihr individuelles Profil, ihre Cor-
porate Identity, weiterentwickeln. Ein Profil,
das aus einer praxisspezifischen Mischung
verschiedener Faktoren besteht (s. Grafik).
Es bildet die Grundlage fur die erfolgreiche
Entwicklung und Umsetzung zielgerichteter

Marketingmafsnahmen, ausgehend von den
Bediirfnissen der jeweiligen Zielgruppe, z.B.
der Patientengruppe 50 +.

Bediirfnisse von Patienten 50 +

Bei der Patientengruppe 50 + bilden sich u.a.
auf Grund der gestiegenen Lebenserwartung
neue Bedirfnisse heraus: ,,Marketing-
strategen gehen davon aus, dass sich die Be-
dirfnisse der neuen Alten mafsgeblich von
denen der heutigen Senioren unterscheiden.
... Vollig neue Mirkte fiir Produkte und
Dienstleistungen konnen sich entwickeln.
(Harvard Businessmanager 1/2005) Wer lan-
ger lebt, mochte dies bei geistiger und kor-
perlicher Fitness tun. Viele Menschen wollen
moglichst lange ihre Attraktivitit erhalten,
wollen vital bleiben, ihre gewohnte Lebens-
qualitat sichern, sehen sich eher als ,,alter ge-
wordene Junge“. Thnen sind aber auch Ver-
anderungen gegentiber fritheren Lebenspha-
sen bewusst, was sie fiir vorbeugende und
gegensteuernde MafSnahmen aufschliefSt.
Gleichzeitig weif§ diese Patientengruppe,
dassattraktives Aussehen und Wohlbefinden
Geld kostet und man dafiir investieren muss,
aber auch kann. Asthetische Bediirfnisse ge-
winnen dadurch auch im (zahn-)medizini-
schen Bereich an Bedeutung. ,, Anti-Aging“,
»Wellness“, die Zunahme kosmetischer
Operationen sind duflere Symptome dieser
Entwicklung — gleichgiiltig, wie man dazu
steht.

Auflerdem gewinnt die Altersgruppe 50+
aus quantitativen Griinden an Bedeutung.
Die Babyboomer-Generation kommt in die



