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Das erste Marketinglexikon fur Zahnarzte

Kerstin Schulz

Warum sollte ein Zahnarzt ,.echt sein“? Was hat es mit dem Touch-
me-Prinzip auf sich? Und wie nutzt man eine Doppelqualifikation?
Das erste Marketinglexikon flr Zahndrzte enthalt rund 200 Begriffe
aus dem Bereich des zahnarztlichen Praxismarketings. Dabei han-
delt es sich um Basics ebenso wie um sehr spezifische Begriffe.
Das Lexikon &uBert sich zu Themen wie Doktortitel und Kommuni-
kationsleitfaden, Marketing-Budget und Give-aways. Nur zum Teil
geht es um Definitionen. Viel wichtiger sind die den einzelnen Be-
griffen zugeordneten Beispiele, Tipps und Hinweise — sie machen
die Arbeit mit diesem 4. Band aus der Reihe edition minimum all-
tagstauglich und gewinnbringend.

BegriiBungsbrief

MarketingmaBnahme, die viele Zahnérzte planen, meist aber nicht
umsetzen. HeiBt: Der BegriiBungsbrief hat in manchen Regionen
noch das Zeug zum Alleinstellungsmerkmal. Er ist dafiir gedacht,
Patienten nach Terminvereinbarung oder nach erstem person-
lichen Praxiskontakt mit relevanten Informationen zur Praxis zu ver-
sorgen oder bereits Hinweise flir weiteres Behandlungsprozedere
zu geben.

Beriihrungen

Grundsétzlich ist das Touch-me-Prinzip im Verkauf &uBerst erfolg-
reich, weil sich dartiber Qualitat von Material und Verarbeitung er-
splren Iasst. Die zahndrztliche Behandlung unterliegt ebenfalls ei-
nem Touch-me-Prinzip, aber auf andere Weise. Sie ist automatisch
und zwangslaufig mit Beriihrungen verbunden, was auBerdem zum
Eindringen in die Intimzone des Patienten fiihrt. Um das dafr not-
wendige Vertrauen aufzubauen, kann man den Patienten bereitsim
Vorfeld mit kleinen Bertihrungen einstimmen, z.B. Handschlag bei
BegriiBung, wahrend des Gesprachs im passenden Moment Hand
leichtauf Arm oder Schulter legen, um zu signalisieren: Ich bin ganz
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bei Ihnen, ich hore Ihnen zu. Spater wéhrend der Anésthesie die
Hand des Patienten halten, beruhigend streicheln oder sanft die
Schlafen massieren (entspannt und gibt Geborgenheit). Beriihrun-
gen im Behandlungsverlauf mehrmals wiederholen, z.B. den Sitz
der Serviette korrigieren, dem Patienten Lippen eincremen oder
am Mundwinkel herablaufendes Wasser abtupfen. Aber unbedingt
auf die Reaktion des Patienten achten und bei Ablehnung sofort
Vorgehensweise andern.

Geschaftsausstattung

Im Zusammenhang mit Praxismarketing als Sammelbegriff fir
Printprodukte der Praxis wie Visitenkarte, Terminzettel, Briefpapier
und Rezeptblock zu verstehen.

Guerilla-Marketing

Wichtigste Voraussetzung: Kreativitidt und perfektes Timing. Ge-
wohnliches wird mit ungewdhnlichen Impulsen verknlpft und wirkt
dadurch haufig provokativ. Beispiel: Asphaltwerbung (in Deutsch-
land leider noch nicht erlaubt). Guerilla-Marketing kommt ohne
Worte aus und hat hohen Unterhaltungswert.

Jameda

Wer im Internet nach einem guten Zahnarzt sucht, stoBt gegen-
wartig zuerst auf die Bewertungsplattform Jameda. Alle bundes-
deutschen Zahnérzte (und Arzte) in eigener Niederlassung sind hier
automatisch verzeichnet. Da Patienten diese Bewertungsplattform
immer héufiger flir die Zahnarztsuche nutzen, sollten Sie tiberpru-
fen,ob Sie selbst bereits Bewertungen auf Jameda erhalten haben.
Schlechte Noten diirfen Sie keinesfalls ignorieren, gute lassen sich
hervorragend flirs Praxismarketing nutzen.

Mund-zu-Mund-Propaganda

Das Weitersagen bzw. Weitergeben von Informationen iber Praxis,
Zahnarzt oder Team mit deutlicher Auswirkung auf das Praxisimage.
In digitalen Zeiten durchaus auch in verdnderten Formen moglich,
z.B. als Empfehlung auf Facebook oder Twitter. Achtung: Empfeh-
lungen werden heute (fast) immer online diberpriift, indem man die
entsprechende Webseite der Praxis aufsucht oder auf Bewertungs-
portalen wie Jameda tiber die Praxis nachliest. Die Gewichtung von
Mund-zu-Mund-Propaganda ist regional verschieden.
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