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I PRAXISMANAGEMENT

Mehr Aufmerksamkeit und Anerkennung fiir die Praxis

Ein Beitrag von Dr. Michael Visse, Kieferorthopéde aus Lingen.

Was bedeutet es, wenn eine Pra-
xis erfolgreich ist? Eine einfache
Antwort auf diese abstrakte Frage
zu geben, fallt nicht leicht. Die
Frage hingegen ,,Was sind die
Unterschiede zwischen einer er-
folgreichen Praxis und einer, die
um ihr Uberleben kimpft?“ wird
sehr viel schneller mit wesent-
lichen zugrunde liegenden An-
nahmen assoziiert.

In diesem Beitrag mochte ich
auf ein bedeutsames Kriterium
einer erfolgreichen Praxis einge-
hen und die moéglichen Griinde
fiir den Erfolg beschreiben. Zum
anderen mochte ich Thnen kon-
krete Vorschlidge aufzeigen, wie
Sie Ihre eigene Praxis bekann-
ter und damit auch erfolgrei-
cher machen. Dazu bedarf es ei-
ner Strategie, bei der nichts dem
Zufall tiberlassen werden sollte,
sowie professioneller Partner, die
Sie dabei unterstiitzen.

Erfolgreiche Praxen

genieBen Aufmerksamkeit

Bei dem Ziel, die eigene Praxis
bekannter zu machen, fithrt am
Internet kein Weg vorbei. Es bie-
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tet neue und ungeahnte Chan-
cen, die Bekanntheit der Praxis
signifikant zu steigern. Etwa
90 Prozent der Patienten sind
heute mit dem Internet verbun-
den, rund 60 Prozent nutzen Face-
book und/oder Instagram. Immer
noch aber herrscht bei vielen Kol-
leginnen und Kollegen zuweilen
eine tradierte Haltung vor, bei der
Internet, Facebook, Instagram,
YouTube und webbasierte Patien-
tenkommunikation konsequent
abgelehnt werden.

Das ist bedauerlich, denn leider
wird hier die Realitét ignoriert,
was strategisch in eine gefahrli-
che Sackgasse fiihrt. Es besteht
die Gefahr, den Anschluss zu ver-
lieren. Andere Kollegen entwi-
ckeln sich weiter und nutzen
kreative Internetlosungen. Bitte
iberlassen Sie nicht freiwillig
anderen Praxen das Spielfeld
Internet und katapultieren sich
damit selbst ins Abseits. Die gute
Nachricht: Bei sehr vielen Praxen
besteht auf diesem Gebiet noch
reichlich Potenzial nach oben.
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Mere Exposure Effect

die Praxis erhilt ein Gesicht

Aufmerksamkeit

B Fortsetzung von Seite 25

Starten Sie noch heute, denn es
lohnt sich!

Erfolgsorientierte Praxen ha-
ben das Internet schon friithzei-
tig identifiziert und sind somit
eindeutig im Vorteil. Sie haben
bereits eigene wertvolle Erfah-
rungen gesammelt und spezifi-
sches Wissen zur Internetnut-
zung aggregiert. Als leistungs-
starke Praxis nutzen sie schon
heute das Internet und nehmen
die Gestaltung der Patienten-
wahrnehmung aktivin die Hand.

Mere-Exposure-Effekt

Wichtig ist, die Praxis so oft wie
moglich ins Bewusstsein des Pa-
tienten zu bringen. Dabei spielt
der sogenannte Mere-Exposore-
Effekt eine wichtige Rolle. Er be-
sagt, dass unter ansonsten glei-
chen Bedingungen Bekanntes
angenehmer und sympathischer
empfunden wird als Unbekanntes.
Wie lasst sich dieses Wissen fiir
die eigene Praxis nutzen? Die Ant-
wort istim Grunde simpel. Es gilt,
die Praxis auf allen Kanélen zu
prisentieren. So erhélt sie au-
tomatisch Aufmerksamkeit und
wird als kompetent und sympa-
thisch wahrgenommen. Aufgabe
einer jeden Praxis ist es vor die-
sem Hintergrund, eine konse-
quente und professionelle Strate-
gie zu erarbeiten, mit der es ge-
lingt, die Praxis bekannter zu
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machen und ins Gedéchtnis des
Patienten zu gelangen.

Dieses Ziel lasst sich allein durch
die Schaffung einer wiederholten
Wahrnehmung erreichen: Die
positive Bewertung der Praxis
wird im Patientengehirn veran-
kert. Die implizierten Gedécht-
nisinhalte wirken dabei direkt
auf das Bewusstsein des Patien-
ten. Der Mere-Exposure-Effekt
tritt dabei sogar bei unterschwel-
liger Wahrnehmung ein. Es spielt
also keine Rolle, ob sich eine Per-
son des Kontaktes bewusst ist
oder nicht. Eine kurze Wahrneh-
mungszeit 16st sogar einen noch
starkeren Effekt aus. Dieses Phéa-
nomen wurde 1968 von dem Psy-
chologen Robert Zajonc entdeckt
und bezeichnet den Effekt des
bloBen Kontaktes.

Abgestimmte Verbindung

fiir mehr Erfolg

Mit konstruktiven Vorschldgen
mochte ich Thnen dabei helfen,
solche Effekte zu nutzen und
Thre Praxis damit nachhaltig er-
folgreich zu machen. Praxen soll-
ten auf allen Internetkandélen pra-
sent sein und wahrgenommen
werden. In unserer Praxis in Lin-
gen nutzen wir die eigene Home-
page und verbinden diese mit
Facebook, Instagram,YouTube
und Arztbewertungsportalen, um
uns zu prasentieren. Weiterhin
nehmen Patienten unser Ange-
bot der digitalen Sprechstunde
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in Anspruch. Ganz wichtig und
entscheidend ist zudem, dass
Neupatienten online einen Bera-
tungstermin vereinbaren kénnen.
Noch einfacher und wesentlich
zielfiihrender ist jedoch eine
ganz neue abgestimmte Verbin-
dung zu unseren Patienten, die
iber die Praxismanagement-
Software automatisch erfolgt
(Abb. 1). Uber die Schnittstelle
ivoris connect® bestétigen wir

jeden Termin. Zwei Tage vor- 39

her bekommt der Patient au-
tomatisch eine Terminerin-
nerung (Abb.2).Aufdiese
Weise erhalten wir die
volle Aufmerksam-
keit der Patienten.
Da sie einen sol-
chen Terminser-
vice von anderen
nicht kennen, steigt
der Bekanntheitsgrad
unserer Praxis unweiger-
lich an. Durch den Termin-
service wird dem Patienten das
Bild unserer Praxis immer wie-
der gezeigt, was Spuren im Ge-
déchtnis hinterlédsst und sich im
Kopf festsetzt (Abb. 3). Durch die
Schaffung eines wiederholten
Sinnesreizes (jeder Termin wird
so bestétigt) erreichen wir unser
angestrebtes Ziel: Wir verankern
eine positive Bewertung der Pra-
xis in der Wahrnehmung des Pa-
tienten. Alles ist dabei auf mobile
Endgeréte optimiert und verstarkt
damit den positiven Gedéchtnis-
effekt (implizierte Erinnerung,
Abb. 4).

Was ich Thnen hier aufzeige, ist
ein sehr gutes Beispiel fiir eine
intelligente Verbesserung des
Terminmanagements, bei der die
Praxis ganz nebenbei den Mere-
Exposure-Effekt nutzt. Diesen
intelligenten Service setzen be-
reits heute ca. 150 Kieferortho-
péden ein. Die Praxen haben ihre
Bekanntheit und Reputation
deutlich gesteigert und erfolg-
reich den Wandel eingeleitet.

Chancen nutzen

Alles ist wechselseitig miteinan-
der verbunden.Vergleichen kann
man das mit unserem Nerven-
system, bei dem alles iiber die
Neuronen verschaltet ist (Abb. 5).
Wie genau die Wechselwirkun-
gen funktionieren, 1dsst sich we-
gen der extremen Komplexitéat
nicht anndhernd erkldren oder

verstehen. Fest steht jedoch, dass
die Chancen, die sich dadurch
ergeben, riesig sind.

Meine klare Empfehlung lautet
daher: Durchdenken Sie die Stei-
gerung der Internetpriasenz und
die Nutzung innovativer web-
basierter Anwendungen. Erzeu-
gen Sie Resonanz und verstdrken

nen, dass und wie alles funktio-
niert und welche enormen Chan-
cen mit den Anwendungen ver-
bunden sind.

So oder so: Zogern Sie nicht
langer und starten Sie am bes-
ten noch heute. Alles was Sie
selbst tun miissen, ist der erste
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Sie den positiven Ruf und das An-
sehen Ihrer Praxis. Die entspre-
chende Technologie steht zur Ver-
fligung und ist gepriift. Welches
enorme Potenzial neues Denken
und technologischer Fortschritt
(Schnittstelle zur Praxismanage-
ment-Software) beinhaltet, zeigen
die positiven Erfahrungen und Er-
gebnisse nicht nur in unserer ei-
genen Lingener Praxis, sondern
auch in allen Praxen, die die iie-
Technologie bereits anwenden.
‘Wenn Sie noch Bedenken haben,
darf ich Ihnen versichern, dass
alles messbar ist. Diese Tatsache
sollte im Grunde auch den letzten
Zweifler iiberzeugen. Der Mere-
Exposure-Effekt tritt in jeder
Praxis ein. Ziel sollte es sein, ihn
zu IhremVorteil zu nutzen.

Darf ich Thnen abschlieBend ei-
nen Rat geben? Machen Sie Thre
eigenen Erfahrungen, indem Sie
direkt mit den Anwendungen
von iie-systems starten. Das ge-
samte Team unterstiitzt Sie bei
der Umsetzung und steht Thnen
mit Rat und Tat zur Seite. Wir
haben in all den Jahren viel ge-
lernt und stellen unser Wissen
gerne jedem Interessierten zur
Verfligung. Wenn Sie trotz allem
noch Bedenken haben, lade ich
Sie herzlich nach Lingen ein, wo
Sie sich selbst iiberzeugen kon-

Schritt. Der Rest passiert auto-
matisch. Sie werden tiberrascht
sein, das verspreche ich Thnen
schon jetzt. =
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