zahnmedizin | praxis | interview

84 zwp 9/2009

Sie lieben Bucher?!

| Redaktion

Gutes Marketing ist fiir die spezialisierte Zahnarztpraxis
heutzutage unumganglich. Einige Elemente des Praxismar-
keting sind fast schon Standard und in jeder Praxis vorzu-
finden: asthetisch gestaltete Raumlichkeiten, Flyer, eine
Praxishomepage. Immer haufiger trifft man auch auf ein
Praxisteam in einheitlicher, Kompetenz vermittelnder Be-

kleidung. Konsequenz und Originalitat sind essenziell fir

rerperprre R i e ——

m einen bleibenden Eindruck
| | beim Patienten zu schaffen,
gibt es neben den Mdoglich-

keiten der Raumlichkeiten, Flyer, Pra-
xishomepage und Bekleidung auch eine
gehobene Variante der personlichen
Patientenaufklarung: ein eigenes Buch.
Ein Ratgeber fiir die Patienten, vom Pra-
xisinhaber herausgegeben, mit Infor-
mationen zur Behandlung, aber auch

zur Praxis, eigenen Féllen etc. Ein rich-
tiges Buch, vom Arzt {iberreicht, Gber-
rascht den Patienten. Und ein Buch wird
nicht entsorgt wie eine Broschiire. Im
Gegenteil, bei erfolgreicher Behand-
lung wird er es eher noch an Freunde

und Bekannte weitergeben und damit
sogar die so wichtige Mund-zu-Mund-
Propaganda unterstiitzen.

Wir sprachen dariiber mit Dr. Markus
Lorch aus Oftringen in der Schweiz,
welcher schon frith die Chancen ei-
nes konsequenten Praxismarketings
erkannt und u.a. in Form eines eige-
nen Praxisbuches entsprechend um-
gesetzt hat.

Herr Dr. Lorch, seit wann betreiben Sie
ein aktives Marketing in lhrer Praxis und
mit welchen Mitteln haben Sie ange-
fangen?

Wir haben bereits beim Bau unserer
Praxis auf besondere Kundenfreund-
lichkeit und ein mdglichst angenehmes,
nicht ,zahnarzt-typisches" Ambiente
geachtet. Dieses Konzept zieht sich
dann von der Einrichtung dber den an-
gebotenen Service bis zum Training der
Mitarbeiterinnen durch. Weil dieser
Prozess permanent in Entwicklung ist,
probieren wir auch immer wieder neue
Ideen aus, um unsere Kunden positiv zu
tiberraschen.

Die Praxis Mund-Art war eine der ersten
Zahnarztpraxen in der Schweiz, welche
eine brauchbare Homepage und gute
Internetprasenz aufzuweisen hatte.
Heutzutage ist das jedoch ldngstens
nicht mehr genug, um sich von Mit-
bewerbern abzuheben.

,Ich bin weder Schriftsteller
noch Grafiker und habe
auch nicht die Zeit, mich

um jedes Detail personlich
zu kimmern. Der Verlag

nimmt einem diese ganzen
,Umgebungsarbeiten’ ab
und hat mich auch bei
der Bild- und Textzusammen-
stellung etc. tatkraftig
unterstitzt.”

Inserate und andere Formen der direk-
ten Werbung haben - zumindest hier in
der Schweiz - meist noch einen negati-
ven Touch. Man lauft damit Gefahr, in
eine Schublade mit gewissen als wenig
serids angesehenen Kollegen gesteckt
zu werden.
Mund-zu-Mund-Propaganda ist in un-
serem Beruf nach wie vor die wichtigste
Form der Werbung. Aus diesem Grund
ist es wichtig, den Kunden etwas in die
Hand zu geben, was sie ihren Freunden
und Bekannten zeigen kénnen und was
die Philosophie unserer Praxis zum Aus-
druck bringt.



Wie sind Sie auf das Konzept des eige-
nen Patientenratgebers gesto3en?

Ich bin schon seit 1dngerer Zeit auf der
Suche nach hochwertigem individuel-
len Informationsmaterial, welches ich
unseren Patienten mit nach Hause
geben kann. Flyer wirken irgendwie
billig; eine standardisierte Patienten-
broschiire hebt sich nicht ab und eine
gute, eigene Praxisbroschiire ist sehr
aufwendig zu realisieren. Ich suchte et-
was Hochwertigeres - etwas, was das
Image unserer Praxis widerspiegelt.
Als der nexilis verlag mit der Idee auf
mich zukam, ein eigenes Buch in He-
rausgeberschaft zu realisieren, ohne
es komplett selbst schreiben, gestalten
und drucken zu miissen, war das genau
das Kommunikationsmittel, das ich ge-
sucht habe.

Wie ging es weiter?

Ich bin weder Schriftsteller noch Grafi-
ker und habe auch nicht die Zeit, mich
um jedes Detail persénlich zu kiimmern.
Der Verlag nimmt einem diese ganzen
+Umgebungsarbeiten” ab und hat mich
auch bei der Bild- und Textzusammen-
stellung etc. tatkréftig unterstiitzt.

Der Ratgeberteil des Buches ist leser-
freundlich vorbereitet, didaktisch und
grafisch perfekt aufbereitet, das Edito-
rial und die Praxisvorstellung spiegeln
exakt das Image unserer Praxis wider.
Diese gute Zusammenarbeit war fiir
mich wirklich der entscheidende Punkt
bei einem solchen Projekt.

Wie setzen Sie das Buch ein und wie ist
die Resonanz lhrer Patienten?
Natiirlich ist es u.a. ein hervorragendes
Mittel, um viele Situationen anhand
der dargestellten Falle zu erkldren. Der
Eindruck ist jedoch besonders nach-
haltig, wenn die Leute von sich aus darin
zu lesen anfangen. Wir haben jeweils
ein Exemplar im Wartebereich und in
den Sprechzimmern ausliegen und sehr
oft werde ich spontan darauf angespro-
chen. Dann iibergebe ich ein ,person-
liches" Exemplar, was die Leute sehr
schatzen. Dass sie es dann wirklich
auch lesen, merke ich daran, dass in der
nachsten Sitzung Fragen oder Kom-
mentare dazukommen. Ich bin sicher,
dass das Buch fast immer auch an Ver-
wandte und Freunde weitergegeben
wird.

Sie sind also von dem klassischen Me-
dium Buch als MarketingmaBnahme
begeistert?

Wie bei den meisten Marketingmal3-
nahmen ist der Erfolg nicht in Zah-
len messbar. Dieser Patientenratgeber
passt jedoch perfekt in unser Gesamt-
konzept. Die gute redaktionelle Betreu-
ung, aufwendige grafische Gestaltung
und hochwertiger Buchdruck haben
selbstverstandlich ihren Preis; das Pro-
dukt kommuniziert aber in hervorra-
gender Weise das gewisse Etwas unse-
res Leistungs- und Serviceangebotes.
Uberdies ist es schlichtweg unméglich,
in Eigenregie zu diesem Preis etwas
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qualitativ Vergleichbares zu produ-
zieren. Das klassische Medium Buch
bewahrt sich auch hier und ein groBer
Teil unserer Kundschaft gehdrt nunmal
nicht der Internet-Generation an. Neu-
erdings gibt es den Patientenratgeber
aber sogar als Online-Ausgabe.

eitere Informationen2U diesem
Unternehmen hefinden
www.lwp—onlinunfu

sichauf

nexilis verlag GmbH
Landsberger Allee 53
10249 Berlin

E-Mail: info@nexilis-verlag.com
www.nexilis-verlag.com

kontakt. - -

ANZEIGE

Patienten fiihlen den
Unterschied.

Weichheit und Flexibilitat
begeistern.

Und geben ein ,gutes Gefihl”.

Unser Beitrag zu Ihrem Prophylaxe-Erfolg:

Compliance ist,

wenn’s den Patienten Spafl macht
Angenehm - FLEXI

TANDEX GmbH
24941 Flensburg

Tel.: 0461 4807980
Fax: 0461 4807981

Duales System

Das Interdentalpflege-Gel mit dem
doppelten Wirkprinzip:

e antibakterielle Reinigung

e Forderung der Remineralisierung

mit 0,2% Chlorhexidindigluconat und 0,2% Natriumfluorid
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Qualitat
zu fairen
Preisen




