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/enn efiektive Marketing-lipps fur 2018

PRAXISMARKETING Neben den personlichen Vorsétzen flir das neue Jahr ist es hilfreich, sich auch fiir die eigene Praxis
tber die Wiinsche und Ziele fiir 2018 klar zu werden. Ein wichtiges Thema dabei ist, ganz klar, der Bereich Marketing. Als
Investition in den eigenen langfristigen Erfolg sollte hier nicht an Zeit gespart werden. Da diese jedoch gerade im Praxis-
alltag haufig knapp ist, finden Sie nachfolgend zehn effektive Tipps, wie auch mit wenig Aufwand das eigene Marketing

verbessert werden kann.

1. Erstellen Sie einen Google Firmen-
eintrag

,Sind Sie der Inhaber dieses Unterneh-
mens?“ Diese Frage sollte ab 2018 der
Vergangenheit angehoren. Ein vollstan-
dig ausgeflliter Google My Business
Firmeneintrag ist wichtig fur Patienten,
die eine Zahnarztpraxis suchen. Damit
wird die eigene Praxis sowohl Uber die
normale Google-Suche als auch Uber
Google Maps besser gefunden. Die Kir
ist ein Profil mit Praxisbildern fur einen
guten ersten Eindruck bei potenziellen
Patienten und ein gepflegter Google+
News-Bereich.

2. Holen Sie das Beste aus Bewer-
tungsportalen heraus

Nutzen Sie Bewertungsportale — lhre

Patienten nutzen sie sowieso. Daher

ist es besser, diese aktiv als Chance

zu begreifen, anstatt sich Uber den
einen oder anderen Kommentar zu &r-
gern. Zu empfehlen ist hier mindestens
ein korrekt ausgefilites Profil mit allen
wichtigen Angaben, Verlinkung zur
Website und professionellen Fotos.
Besser noch ist ein aktiv gemanagtes
Profil (je nach Portal sind verschiedene
Pakete verfligbar).

3. Optimieren Sie lhre Website flr
mobile Endgerate
Es gibt noch immer eine Vielzahl von
veralteten Praxiswebsites, die auf
Smartphones oder Tablets nur auBerst
schlecht dargestellt werden. Sowohl fir
die Betrachter der Website als auch fuir
die Auffindbarkeit bei Google ist eine
sogenannte ,responsive” Website, die
alle Informationen auf jedem Gerat op-
timal darstellt, sehr wichtig. Falls bisher

Starten Sie mit dem richtigen Praxis-

marketing voll durch. Ein Punkt von
vielen: Ihr Onlineauftritt. Denn: Uber
90 Prozent der Deutschen ist es wichtig,
sich vorab iiber ein Unternehmen
informieren zu konnen!

noch keine eigene Praxiswebsite exis-
tiert, gehdrt dies selbstverstandlich auf
die Agenda fur 2018 — denn Uber 90
Prozent der Deutschen ist es wichtig,
sich (vorab) online Uber ein Unterneh-
men informieren zu kdnnen.

4. Analysieren Sie die Besucher
lhrer Website
Wissen Sie, wer Ihre Website besucht?
Wenn auf der Praxiswebsite Google
Analytics oder ein ahnlicher Analyse-
dienst im Einsatz ist, kdnnen Sie u.a.
die Herkunft, Verweildauer und die ein-
zelnen aufgerufenen Seiten lhrer Web-
sitebesucher sehr genau analysieren
und bekommen wertvolle Informa-
tionen Uber sie. Dies ist eine gute Er-
folgskontrolle fur Ihre Website und |hr
Onlinemarketing und erdffnet Moglich-
keiten zur zielgerichteten Optimierung.

5. Priifen Sie Ihren visuellen Auftritt
auf Einheitlichkeit
Ein durchgangiges, einheitliches Er-
scheinungsbild ist wichtig, damit die
Alleinstellungsmerkmale der eigenen
Praxis sichtbar werden und fUr die
Patienten ein moglichst hoher Wie-
dererkennungswert gegeben ist.
So kann sich die Praxis langfristig
als Marke etablieren. Haufig passt
jedoch zum Beispiel die Beschil-
derung nicht zum Rest des Cor-
porate Designs, weil noch ein ver-
altetes Logo oder eine abwei-
chende Schriftart verwendet wurde.
Es lohnt sich, einmal alle Medien ne-
beneinander zu betrachten und so
zu prlfen, ob ein ginheitliches Design!
gegeben ist (Website, Schild, Visiten-
karten, Briefpapier, Rezeptblock, Ter-
minkartchen, Werbematerial etc.).

6. Definieren Sie Ilhre Marke

LWer sind wir? Wo wollen wir hin? Was
k&nnen wir besonders gut? Wie modch-
ten wir gegenlber unseren Patienten
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auftreten?” Es lohnt sich, diese strate-
gischen Fragen immer wieder einmal zu
Uberdenken und schriftlich als Praxis-
profil oder -leitbild zu fixieren.

,Lehen Sie Ihr Praxisleithild
und machen so lhr Team zu
Markenhotschaftern.”

7. Machen Sie Ihr Team zu Marken-
botschaftern

Sind die Fragen aus Punkt 6 beantwor-
tet und ist ein Praxisprofil definiert, ist
es enorm wichtig, diese Werte und
Vorstellungen zuerst an das eigene
Praxisteam weiterzugeben, zu erlautern
und gemeinsam festzuhalten, wie sich
dies im Praxisalltag umsetzen l|&sst.
Alle Mitarbeitenden sind dafr verant-
wortlich, sich gegenlber den Patienten
so zu verhalten, dass die ,Praxismarke”
mit Leben gefullt wird.

8. Belohnen Sie Empfehlungen

Bei vielen etablierten Praxen wéchst
der Patientenstamm hauptsachlich
Uber Empfehlungen. Um den Anreiz
daflr zu erhdhen, ist es sinnvoll, erfolg-
reiche Empfehlungen zu belohnen. Uber
den Anamnesebogen kann beispiels-
weise gezielt abgefragt werden, wie
ein neuer Patient auf die Praxis auf-
merksam wurde — wird hier ein Be-
standspatient genannt, kann dieser mit
einem Gutschein, einer ErmaBsigung fir
bestimmte Leistungen oder einem an-
deren attraktiven Werbegeschenk be-
lohnt werden.

9. Nutzen Sie Ihr Wartezimmer

Haufig halten sich die Patienten langer
im Wartezimmer auf, als im Behand-
lungszimmer. Machen Sie sich diesen
Umstand bewusst und bedenken auch
hier die Wirkung der Praxis auf die Pa-
tienten. Setzen Sie sich einmal selbst
in das Wartezimmer und betrachten
den Raum in Ruhe. Denken Sie an die
verschiedenen  Zielgruppen  (Kinder,
Angstpatienten, Kontrollpatienten). Wie
begegnet der Raum und die dargebote-
nen Unterhaltungsmedien evtl. vorhan-
dener Angst vor der Behandlung? Wird
den Wartenden die hier verbrachte Zeit
subjektiv eher langer vorkommen oder

wie im Flug vergehen? Wie und an wel-
cher Stelle kann der Raum genutzt wer-
den, um Patienten Uber zusétzlich an-
gebotene Dienstleistungen anspre-
chend zu informieren?

10. Machen Sie Kinder zu Fans
Kinder sind eine wichtige Zielgruppe
und die Patienten von morgen. Auch als
Zahnarztpraxis lasst sich dies positiv
nutzen, indem Sie Ihre kleine Patienten
zu Fans der eigenen Praxis machen.
Dies kann oft durch Kleinigkeiten er-
reicht werden, wie z.B. einem kleinen
Geschenk, das die Kinder nach jedem
erfolgten Zahnarztbesuch auswahlen
durfen (z.B. Murmeln, Sammelfiguren,
besondere Steine, kleine Bilder- oder
Ausmalbticher etc.).

All diese Tipps sind selbstverstandlich
kein Ersatz fUr einen professionellen
Marketingplan, aber kleine MaBnah-
men, die bei der erfolgreichen Praxisfuh-
rung helfen. Wer sich als Praxisinhaber
eine konzentrierte Stunde Zeit nimmt,
kann manche Dinge direkt umsetzen
und andere der Prioritét nach delegie-
ren — an Mitarbeiter der Praxis oder an
externe Dienstleister, die bei der Errei-
chung der Ziele unterstitzen.

Quelle: * http://www.absatzwirtschaft.de/ohne-
website-keine-competition-jeder-dritte-kunde-
geht-verloren-53799/
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