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Empfehlungsmarketing —
Der Patient als Litfaf$saule

Die Neukunden-Gewinnung ist meist mit hohen Kosten und grofSem Ner-
venaufwandverbunden. Das systematische Empfeblungsmarketingist ein
kostengiinstiges wie auch effektives Mittel, um schlummernde Marktpo-
tenziale gezielt zu aktivieren. Bei der praktischen Umsetzung gelten aller-
dings ganz besondere Gesetze. Nur wenn Sie die Kniffe dafiir beberrschen,
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bringt Ihnen das Empfeblungsmarketing auch Erfolg.

| Christian B. Bremer

ei einer Empfehlung gibt Ihr Patient
B seinen Bekannten und Freunden den

guten Rat, dass diese in Thre Praxis
kommen sollen. Die Empfehlung ist viel
wert, da Sie die Beziehung des Patienten
nutzen und diese nicht erst mithsam durch
Marketingmafinahmen wie Fachvortrage
oder aufwendige Broschiiren initiieren
missen. Eine Empfehlung unterscheidet
sich von anderen, rechtlich limitierten,
Werbemethoden in Print-, Radio- oder
Fernsehmedien und im Internet dadurch,
dass nicht Sie selbst fiir sich werben, son-
dern dassIhr Patient fiir Sie wirbt—und das
freiwillig, kostenlos und im Sinne einer
Kreislauffunktion!

Herkémmliches Marketing:

den treu bleiben. Von daher sprechen
manche Experten davon, ein gutes
Empfehlungsmarketing sei mit der Geld-
druckmaschine der Bundesdruckerei ver-
gleichbar.

Mit Empfehlungsmarketing erzielen Sie
die grofSten Erfolge, wenn Sie es planen
und systematisch anwenden. Zuerst stellt
sich die Frage, bei welchen Gelegenheiten
man das Empfehlungsmarketing einsetzen
sollte. Hier die wichtigsten Ansatzpunkte:
1. Situation: Die heutige Praxisdichte
machtes Patienten immer schwieriger, sich
vor einer komplexen Behandlung umfas-
send dartiber zu informieren und das indi-
viduell Richtige zu finden.

Praxis - Neupatient > Behandlung

Empfehlungsmarketing:

Praxis > Stammkunden - Neul(unden - Stammkunden

Vorteil Empfehlungsmarketing
Der Erfolg einer Empfehlung wird noch
potenziert, wenn der Patient, dem Ihre
Praxis aktiv empfohlen wurde, Thre Praxis
wiederum weiterempfiehlt. Nach dem
gezielten Aufbau eines Empfehlungsmar-
ketings haben Sie quasi ein ,,Perpetuum
mobile“ geschaffen, das Thnen immer
wieder neue Patienten bringt. Es liegt dann
an Thnen, ob sie Thnen als Stammkun-

Erhilt der Patient von einem Bekannten ei-
nen gezielten Hinweis, wie ,, Wenn Du eine
hervorragende Beratung brauchst und auf
Asthetik Wert legst, gehe unbedingt zu ...!*,
braucht er sich nicht zeitaufwendig durch
unzihlige Websites, Praxen oder durch Ge-
sprache mit Krankenkassen zu kimpfen.

2. Situation: Dem Wunsch des Patienten
nach der ,richtigen Kaufentscheidung
steht oft seine Orientierungslosigkeit gegen-



