Zielgruppen: Uberweiser und Patient.
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Auch Uberweiserkommunikation
will gelernt sein

PRAXISMARKETING Eine fachzahndrztliche Praxisausrichtung ist ein ganz klares Alleinstellungsmerkmal mit genau
umrissener Patientenzielgruppe. Eine wichtige Rolle nimmt dabei das kollegiale Netzwerk ein, um Patientenzuweisungen zu
erhalten. Auch die Uberweiserkommunikation zahlt folglich zum Praxismarketing und sollte strukturiert geplant sein sowie

umgesetzt werden.

Egal, ob in der Oralchirurgie, MKG-
Chirurgie oder Kieferorthopadie — eine
fachzahnarztliche Praxis erfordert be-
sondere MaBnahmen in den Bereichen
Kommunikation und Marketing, um von
Anfang an ideal aufgestellt zu sein.
Dabei steht bei allen MaBnahmen nicht
nur der Patient im Fokus, sondern ins-
besondere auch der Kollege. SchlieBlich
erganzen sich beide Kompetenzen im
Bestfall fur eine optimale Zahngesund-
heit des Patienten. Interdisziplinare Zu-
sammenarbeit ist dabei der Ansatz. Ein
gefllites Bestellbuch, planbare Praxis-
ablaufe und schlussendlich eine gute
Wirtschaftlichkeit sind das Ziel. Der
Weg dahin erfordert Konzept und struk-
turiertes Vorgehen, bei dem vor allem
die Nachhaltigkeit im Vordergrund ste-
hen sollte.

Erste Schritte bei Niederlassung

Erfolgt die Niederlassung in neuer
fachzahnarztlicher Praxis, ist es wichtig,
mégliche Uberweiser bereits vor der
Eréffnung zu kontaktieren — schlieBlich
sollten am ersten Praxistag bereits
Behandlungen stattfinden. Hierzu sollte
sich ein grundlegender Uberblick Uber
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potenzielle Zuweiser im Umkreis ver-
schafft und eine Auswahl flr eine erste
Kontaktierung getroffen werden.

Far den Erstimpuls bietet sich ein per-
sonliches Schreiben an. Stellen Sie sich
und Ihr Praxiskonzept vor, definieren
Sie lhre Mehrwerte und vermitteln Sie
einen moglichst konkreten Eindruck
davon, wie Sie sich eine Zusammen-
arbeit vorstellen. Wichtig: Dran bleiben!
Telefonisches Nachfassen ist hier emp-
fehlenswert, auch, um das Anschreiben
durch ein personliches Kennenlernen
nachzubereiten. Kommt es zu diesem
Schritt, ist es nun an lhnen, fachlich
wie menschlich zu Gberzeugen. Bringen
Sie beispielsweise Behandlungsdoku-
mentationen mit, veroffentlichte Fach-
artikel o.A. Wie auch im richtigen
Leben, sollte es ,menscheln® — Empa-
thie und Sympathie sind neben der
Qualifikation klare Entscheidungskrite-
rien fUr eine kollegiale Zusammenarbeit.

Hilfestellung bei
Praxistibernahme

Bei einer Praxisilbernahme kann bereits
ein gutes Netzwerk des Abgebers vor-
handen sein, auf das es sich aufbauen

lasst. Dennoch ist hier grundsatzlich
Basisarbeit erforderlich. Stellen  Sie
sich den Kollegen vor und setzen Sie —
wenn moglich — bereits im Vorfeld auf
ein gutes Eigenmarketing. Transparenz
und offene Kommunikation sind bei
der Ubernahme von Bestandstrukturen
besonders wichtig. Laden Sie bei-
spielsweise zu einem Get-together in
die Praxis ein, auch der Abgeber sollte
hier prasent sein. Das personliche Ge-
sprach und ein wertgeschatzter Fur-
sprecher sind Kklare Erfolgsfaktoren.
Setzen Sie besonders in der ersten Zeit
nach Ubernahme auf einen regelmaBi-
gen Austausch und halten Sie die Kon-
takte in strukturierten Abstéanden nach.
So lasst sich von Beginn an eine gute
Beziehung herstellen.

Dos and Don’ts bei
Niederlassung sowie fir
die etablierte Praxis

Die kollegiale Zuweisung zeugt von
Vertrauen in lhre Kompetenz und soll
dem Patienten eine bestmdgliche Be-
handlung ermdglichen. Dieser Erwar-
tung an Sie sollten Sie gerecht werden.
Dies beginnt mit einer professionellen



Innen- und AuBendarstellung (Corpo-
rate Identity/Corporate Design) und
endet mit einer Kommunikation auf
Augenhodhe. Halten Sie lhre Kollegen
informiert und beziehen Sie sie in
wichtige Behandlungsentscheidungen
ein. Klaren Sie im Vorfeld dabei ganz
klar den Umfang lhrer Leistung.

Zusatzlich die prothetische Versorgung
oder die Funktionstherapie zu Uber-
nehmen, spricht nicht fur ein gutes kol-
legiales Miteinander. Gestalten Sie lhren
Kollegen die Kommunikation mit Ihrer
Praxis zudem mdglichst komfortabel.
Neben einer detaillierten Dokumenta-
tion, zeitnahen Uberweiserschreiben
und einem konkreten Ansprechpartner
aus dem Praxisteam, eignet sich eine
Reihe von Printprodukten fir die Uber-
weiserkommunikation. Auch eine mo-
derne sowie nutzerfreundliche Web-
site sollte selbstverstandlich gegeben
sein, sodass sich sowohl der Kollege
als auch der Patient online informieren
kann und einen ersten Eindruck erhalt.
Grundsatzlich gilt, dass ein Netzwerk
nur durch Dynamik funktioniert und
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kontinuierlich aufrechterhalten werden
muss. Ruhen Sie sich nicht auf getatig-
ten Strukturen aus, sondern halten Sie
diese regelmaBig nach. Von Zeit zu
Zeit bietet sich dazu ein personlicher
Austausch an, auch regelméaBige Uber-
weiserveranstaltungen in lhrer Praxis
sind denkbar. Zudem sollte das Umfeld
stetig sondiert werden. Wo hat sich
ein Inhaberwechsel ergeben? Welche
neuen Praxen wurden er6ffnet? Welche
Interdisziplinaritaten  konnten auBer-
dem spannend sein? Sie sehen — ein
Netzwerk erfordert Ausdauer und Ak-
tion; ist man sich dessen bewusst und
steht der kollegialen Kommunikation
offen sowie positiv gegentiber, werden
sich schnell Erfolge abzeichnen.

Fazit

Eine fachzahnarztliche Praxis besitzt
grundlegend andere Strukturen und
folglich zwei Zielgruppen: Uberweiser
und Patient. Diese unterscheiden sich
in ihren kommunikativen Bedurfnissen,
sodass das Praxismarketing entspre-

chend ausgerichtet werden sollte. Die
Online- und Offline-Kanale sind dabei
vielfaltig und erdffnen groBes Poten-
zial - ein konzeptionelles Uberweiser-
konzept ebnet den Weg zum ge-
wulnschten Erfolg.
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Duraphat® Wirkstoff: Natriumfluorid, Zusammensetzung: 1 ml Suspension enthélt 50 mg Natriumfluorid (entsprechend 22,6 mg Fluorid-lonen).
Sonstige Bestandteile: Ethanol 96 %, Gebleichtes Wachs, Kolophonium, Himbeer-Aroma, Schellack, Mastix, Saccharin. Anwendungsgebiete:
Kariesprophylaxe, Behandlung iiberempfindlicher Zahnhélse. Gegenanzeigen: Uberempfindlichkeit gegen den Wirkstoff oder einen der sonstigen
Bestandteile. Ulcerierende Gingivitiden und Stomatitiden, allergisches Asthma bronchiale. Nebenwirkungen: Bei Neigung zu allergischen
Reaktionen sind in Ausnahmeféllen, besonders bei breitfléchiger Applikation, ddemattse Schwellungen der Mundschleimhaut beobachtet
worden. In sehr seltenen Fllen wurden ulcerierende Gingivitiden und Stomatitiden, Brechreiz und Ubelkeit sowie Hautreizungen und Angioddeme
beschrieben. Bei Patienten mit allergischem Asthma bronchiale kénnen in seltenen Féllen Asthmaanfélle auftreten. Wahrnhinweis: Enthalt 33,14
Vol-% Alkohol. Arzneimittel fiir Kinder unzugdnglich aufbewahren. Pharmazeutischer Unternehmer: CP GABA GmbH, Beim Strohhause 17, 20097
Hamburg. Verschreibungspflichtig Stand April 2014.
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