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PRAXISMARKETING

Praxismarketing hoch 3:
(Gesehen und verstanden werden

Text: Daniel Minzenmayer

FACHBEITRAG »>»> Steht der Entschluss fest, eine eigene Praxis zu er6ffnen oder zu tibernehmen, ist, neben viele
wichtigen Dingen, auch der Bereich Marketing entscheidend fr die erfolgreiche Praxisfiihrung. Egal, ob es sich
etablierte oder eine neu gegriindete Praxis handelt, in der Regel kann der Prozess zur erfolgreichen Marktpositi
drei Schritten absolviert werden, wobei selbstverstandlich unterschiedliche Schwerpunkte zu setzen sind.

Bei einer Neugrindung kénnen alle Entscheidungen von
Grund auf so getroffen werden, wie es dem Praxisgriinder ge-
fallt. Bei einer Praxistbernahme gilt es, immer auch sensibel fir
die Vorgeschichte und den bereits vorhandenen Auftritt der
Praxis zu sein. Hier sollte sorgfaltig gepruft werden, welche
Dinge tbernommen, Uberarbeitet oder neu entwickelt werden.

1. Strategische Positionierung

Das Fundament aller MarketingmaBnahmen bildet immer die

eigene Positionierung. Nur wenn man weil3, woflr man steht

und was die eigene Praxis besonders macht, kann man dies

auch erfolgreich an die Patienten kommunizieren. Hilfreiche

Fragen fur diesen Prozess sind:

¢ \Was sind die individuellen Starken (Alleinstellungsmerkmale)
unserer Praxis? Was ist uns wichtig (Haltung/Philosophie)?

e \Was schéatzen unsere Patienten an unserer Praxis? Warum
sollten Patienten gerade in unsere Praxis kommen?

¢ \Welche Mitbewerber gibt es in unserem Umfeld? Wie kdn-
nen wir uns wirkungsvoll abgrenzen?

2. Einheitliches Erscheinungsbild

Steht die Positionierung fest, ist der nachste Schritt, diese in

einem individuellen und ansprechenden Erscheinungsbild

(Corporate Design) fur die Patienten sichtbar zu machen. Hier

gehtes u.a. um folgende Fragen:

e Transportiert unser Auftritt nach auBen mit Logo, Farben,
Schrift, Bildern, Gestaltungselementen unsere Alleinstel-
lungsmerkmale?

¢ Welche Medien bendtigen wir, und wie sehen diese (der-
zeit) aus? (Visitenkarten, Rezeptblock, Terminkartchen,
Briefpapier, Briefumschlage, Beschilderung, Website etc.)

* Wie kdnnen wir das Erscheinungsbild in die Rdumlichkeiten
und auf die Arbeitskleidung Ubertragen?

Ziel muss stets ein moglichst hoher Wiedererkennungswert

sein, sodass alle Medien zueinanderpassen und die entwor-

fene ,Praxisidentitat” zeigen.
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3. Professionelle Website

Das wohl wichtigste Medium ist auch flr Zahnérzte d
Website — sie muss potenzielle Neupatienten auf d
Blick ansprechen und Uberzeugen. Wichtig ist hi f
genden, beim Besucher der Seite unterbewusst a
Fragen positiv zu beantworten:

e Erscheint mir die Praxis kompetent?

e |st mir die Praxis sympathisch?

e Finde ich mich auf der Website zurecht?

FUr den Aufbau der Website sollten daher fol
bertcksichtigt werden:

¢ Positive Emotionen erzeugen durch authent
thische Bilder der Praxis und der Mitarbeiter
trauen, Kompetenz und Menschlichkeit)
Leistungsspektrum Ubersichtlich und komp
ren und auf lange, fachliche Erlduterungen L
ckende Behandlungsaufnahmen verzichten

e Mobile Darstellung bertcksichtigen, d.h.
sollte auf jedem Endgerét optimal angezeigt
ob Computer, Tablet oder Smartphone
Rechtliche Richtlinien im Hinblick auf
Werberecht beachten (keine Vorher-Nach
bilder, vollstandiges Impressum und korrekte
erklarung etc.)

Analysetool einsetzen, um die Website stati
ten zu kénnen (Besucheranzahl, Besucherhe
verhalten)

Fazit g

Fdr neu gegrindete wie fur etablierte PraxenI
gische AuBenkommunikation eine wichtige A
erfolgreiche Praxisfihrung. Ein einheitliches
bild und eine zeitgem&Be Website prasentieren di
und den Wert der eigenen Leistung wirku
Bestands- als auch Neupatienten. <<<



PRAXISMARKETING

Professioneller
Markenauftritt:

Wofiir lohnt sich der Aufwand?
- Gewinnung neuer Patienten
- Bindung vorhandener Patienten
- Erleichterung der Personalsuche
- Abgrenzung von Mitbewerbern am Markt
- Mitarbeiteridentifikation mit der eigenen Praxis
- Zeitersparnis im Praxisalltag (z.B. durch
Online-Formulare)
- Langfristiger Imageaufbau
und Markenbildung
- Wertsteigerung der eigenen Praxis
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