Wirtschaft | Praxismanagement

16 zwp 9/2014

Praxismarketing

Bedeutung der Website flir die
Personalsuche

| Prof. Dr. Thomas Sander

Uber die Bedeutung der Website und der sozialen Medien fiir die Neupatientengewinnung wurde
in der ZWP aus verschiedenen Perspektiven bereits ausfiihrlich informiert. Bemerkenswert ist,
dass die Neupatientengewinnung mithilfe der Website heute nahezu gleich aufliegt wie das
Empfehlungsmarketing, trotzdem aber weniger als die Halfte aller deutschen Zahnarztpraxen
eine Website hat. Dabei hat die Website dariiber hinaus noch eine weitere wesentliche Funktion:
die Mitarbeitergewinnung.

n den meisten Regionen ist das
I Problem bereits angekommen: Es

wird immer schwieriger, geeig-
netes Personal zu gewinnen. Wahrend
in den vergangenen Jahrzehnten auf
eine Stellenausschreibung teilweise
Hunderte von Bewerbungen eingingen,
kann eine Praxis heute oft froh sein,
wenn es liberhaupt eine Bewerbung
gibt. Von einer fiir die Praxis geeig-
neten Kandidatin manchmal ganz zu
schweigen.

Welche Motivatoren gibt es?

Obwohl der Fachkriftemangel allge-
mein und damit eben auch in der
Zahnmedizin zunimmt, gibt es natiir-
lich einen Stellenmarkt. Der bildet sich
gerade zu einem Nachfragemarkt aus
- die Stellensucher kénnen sich ihre

Stelle frei am Markt aussuchen. Das
fiihrt notwendigerweise zu vergroBer-
ten Anstrengungen der Stellenanbieter,
tiberhaupt Bewerber und dann idealer-
weise geeignete Bewerber zu finden.
Hinsichtlich der Motivatoren spielt si-
cher das Gehalt eine Rolle, und das ver-
schiebt sich zurzeit auch nach oben.
Wesentlich wichtiger fiir eine poten-
zielle Bewerberin ist aber das Arbeits-
klima in der Praxis. Wie ist der Chef oder
die Chefin? Passt die Praxisausrichtung

zu mir? Ist die PraxisgroBe fiir mich
ideal? Werde ich mich mit den Kollegin-
nen verstehen? Wird die Tatigkeit mei-
nen Anspriichen entsprechen? Werde
ich mich in der Praxis wohlfiihlen?
Wer zukiinftig gute, zur Praxis pas-
sende Mitarbeiterinnen gewinnen will,
muss sich mit der Darstellung dieser
weichen Motivatoren" auseinander-
setzen und in geeigneter Form ver-
mitteln, wie es damit in der die Stelle
anbietenden Praxis aussieht.

Mundpropaganda

Ein groBer Teil der sich auf dem Markt
befindenden Helferinnen kennt andere
Praxen bzw. dort arbeitende Zahnarzte
oder Kolleginnen. Dann kommt es iber
die Mundpropaganda zu Kontakten und
gegebenenfalls zum Vertragsschluss.
Doch nicht immer klappt es auf die-
sem Weg - die Partner miissen zusam-
menpassen, Stellen frei sein und wei-
tere Randbedingungen passen. AuBer-
dem gibt es eben oft den Fall, dass
eine Helferin schon ldnger aus dem
Geschéft oder beispielsweise neu hin-
zugezogen ist.

Dariiber hinaus wird nahezu jede Hel-
ferin, der eine Stelle liber Mundpropa-
ganda empfohlen wurde, versuchen,
sich weitergehend - z.B. mithilfe der
Website - Uber diese Praxis zu infor-
mieren.
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Wie informieren sich die
zahnmedizinischen Angestellten
tiber freie Stellen?
Selbstverstandlich gibt es die klassi-
schen Stellenmérkte, z.B. tiber die Stan-
desvertretung, die auch die suchende
Helferin zundchst einmal ansehen wird.
Doch dort wird keine der oben genann-
ten Fragen beantwortet. Als erstes bzw.
als ndchstes geht eine stellensuchende
Helferin ins Internet und googelt
Zahnarztpraxen mit freien Stellen bzw.
schaut auf einer infrage kommenden
Website nach, ob die Praxis zu ihr pas-
sen konnte. Zwar kdnnen die oben ge-
nannten Fragen auch hier nicht ab-
schlieBend beantwortet werden, aber
die Website gibt Hinweise auf wahr-
scheinliche Antworten. In jedem Fall
wird eine Emotion transportiert - und
die ist entscheidend dafiir, ob sich die
Helferin dann in der Praxis meldet oder
nicht. Bitte beachten Sie: Wenn Sie
keine Website haben, wird sich keine
Helferin, die auf dem oben genannten
Weg eine neue Stelle sucht, bei lhnen
melden. Wie bei der Neupatientenge-
winnung ist natiirlich auch die Such-
maschinenoptimierung essenziell. Die
Website lhrer Praxis muss unter den
geeigneten Schlagwdrtern auf der ers-
ten Google-Seite erscheinen.

Authentizitdt steht im Vordergrund
Wie bei der Neupatientengewinnung
ist auch bei der Personalsuche die Au-
thentizitat ein wichtiger Erfolgsfaktor.
Sie miissen sich und die Praxis so dar-
stellen, wie sie wirklich sind. Es muss
unbedingt vermieden werden, dass
beim tatsachlichen Kennenlernen der
Praxis ein vom virtuellen Kennenler-
nen abweichender Eindruck entsteht.
Gleichzeitig miissen Emotionen ge-
weckt werden. Die richtige Bildgebung
und Gestaltung, eine angemessene
Textauswahl und die beste Suchma-
schinenoptimierung beeinflussen den
Qualitatsgrad maBgeblich. Dazu muss
die Website professionell erstellt wer-
den, und der Webdesigner muss sich
sowohl mit Zahnarztpraxen allgemein
sowie speziell mit |hnen und lhrer
Individualitdt intensiv auseinanderge-
setzt haben. Nur die Website ist exzel-
lent, die Ihnen viele Patienten bzw. hier
eben die geeigneten Mitarbeiter in die
Praxis bringt.
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Personalsuche via Facebook?

Wenn lhre Patienten Facebook-Nutzer
sind und Sie eine Fanpage betreiben,
weil lhre Patienten zu lhnen passen,
dann sind Sie mit Facebook authen-
tisch. Und dann werden auch face-
bookaffine Helferinnen lhre Praxis als
neuen Arbeitgeber finden - eben weil
sie dann ebenfalls zu lhnen passen.

In diesem Zusammenhang wird der
Autor oft gefragt, ob nun die eine oder
andere Werbemethode fiir die Praxis
richtig ist. Meistens lautet die Gegen-
frage: ,Mit welcher Methode fiihlen Sie
sich denn wohl?" Dieser Aspekt wird oft
unterschatzt. Wahlen Sie die Darstel-
lung, die zu lhnen passt, und dann las-
sen Sie diese professionell ausarbeiten.

Schlussbemerkung

Friiher stand das Empfehlungsmarke-
ting im Vordergrund. Mit ihm wurden
Emotionen transportiert. ,Da kannst
Du hingehen, der Zahnarzt ist echt
klasse." Dieses Grundprinzip gilt nach
wie vor, nur dass heute die Emotio-
nen vermehrt {iber das Internet trans-
portiert werden. Dabei stellt sich nicht
die Frage, welche Farbe oder welche
Struktur des Corporate Design fiir den
Erfolg entscheidend ist - essenziell ist,
dass das Ganze zu lhnen passt. Und
dann finden Sie auch die zu lhnen
passende Helferin - neuerdings ver-
mehrt lber die Website und Facebook.
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