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Gemeinsam zum Erfolg —
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Narketing bel Praxiskooperationen

PRAXISMANAGEMENT Der Blick auf das Griindungsverhalten verdeutlicht, dass die Zahl der Praxiskooperationen kontinu-
ierlich wéchst. Immer mehr Zahndrzte bevorzugen den beruflichen Zusammenschluss — und das aus guten Griinden:
Kompetenzen konnen so geblindelt werden, Arbeitszeiten lassen sich flexibler gestalten und auch das finanzielle Risiko ist
ein geteiltes. Doch was bedeutet das flr den Bereich des Praxismarketings?

Marketingziele definieren
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Viele Partner verheifien viele Ideen

MarketingmaRnahmen gemeinsam planen
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Fallt die Entscheidung auf eine Praxis-
kooperation, kann dies verschiedene
Grinde haben: Es kann das gewéhlte
Grindungsmodell von Beginn an sein,
der Expansion dienen oder aber auch
der ErschlieBung neuer Patientenziel-
gruppen durch die Kombination unter-
schiedlicher Tatigkeitsschwerpunkte
forderlich sein. Allen gemein ist dabei
der Umstand, dass vorausschauendes
Denken sowie Feingefthl gefragt sind.
Sowohl beim Miteinander der einzel-
nen Partner als auch in der kommuni-
kativen Darstellung gegentiber den Pa-
tienten. Denn wo es viele Entscheider
gibt, will auch viel entschieden werden,
und Prozesse gestalten sich komplexer
und beddrfen einer vorausschauenden
Herangehensweise.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis - 3/2016

Praxisexpansion — Ein Partner
kommt neu hinzu

Eine Praxisexpansion um einen weite-
ren Partner hat fur den Patienten immer
etwas Einschiuchterndes, war er doch
die bisherige PraxisgroBe sowie Team-
konstellation gewdhnt und mochte sich
ungern auf neue Gegebenheit einstel-
len. Neuen Dingen begegnen wir von
Natur aus eher zurtickhaltend und dis-
tanziert, denn Neues kennen wir noch
nicht.

Tipp: Kindigen Sie die Neuerungen
durch einen Patientenbrief mit entspre-
chendem zeitlichem Vorlauf an. Der Pa-
tient fUhit sich automatisch gut infor-
miert und fasst Vertrauen in die neue
Situation. Kommunizieren Sie die Neu-
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erung zudem auch in der Praxis beim
Termin vor Ort, vermitteln Sie kommu-
nikativ ein Wirgeflhl und besonders,
dass die Teamerweiterung zugunsten
des Patienten erfolgt.

Ein Partner verlasst die Praxis
und/oder ein Partnerwechsel
findet statt

Dies ist wohl das unglnstigste Sze-
nario, das sich ein Patient vorstellen
kann. Der Patient kennt die Praxis, er
fihlt sich wohl, kommt seit vielen
Jahren und nun das — der Behandler
des Vertrauens geht.

Tipp: Arbeiten Sie hier kommunikativ
mit viel Vorlauf. Warum verlasst der
Partner die Praxis — lasst er sich an
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neuem Ort nieder, geht er beispiels-
weise in den Ruhestand oder gibt es
einen personlichen Anlass? Kommuni-
zieren Sie so viel wie mdglich und so
wenig wie notig und halten Sie lhre
Patienten gut informiert. Kommunizie-
ren Sie zudem alle Umstande positiv.
Geht ein Behandler und folgt ein
neuer, haben Sie dies flr noch mehr
Leistungsoffensive und folglich zum
Mehrwert der Patienten entschieden.
Nutzen Sie hierflr geeignet Marketing-
instrumente.

Das ,,Ich“ wird zum ,Wir*

Anhand der obigen gewahlten Bei-
spiele wird deutlich, dass sich der
Weg zu einer einheitlichen Patienten-
kommunikation und AuBendarstellung
bei Praxiskooperationen komplexer
gestaltet als beispielsweise bei einer
klassischen Einzelpraxis. Unter Berlick-
sichtigung der nachfolgenden Schritte
wird jedoch auch dieser Weg gelingen
und das Praxismarketing erfolgreich
Frlchte tragen.

1 Nutzen Sie einen Partnerwechsel
als Moglichkeit fur ein Fresh-up und
nehmen Sie Marketingmodifizierun-
gen vor. Eine Ist- und Sollanalyse ist
dabei besonders hilfreich. Betrach-
ten Sie Bestandsmaterial wie Pa-
tienteninformationen, Praxisflyer
und auch die bestehende Website
kritisch und hinterfragen Sie die
Nutzerfreundlichkeit aus Patienten-
perspektive.

2 MarketingmaBnahmen gilt es ge-
meinsam zu planen. Erstellen Sie
einen Jahresplan und definieren Sie
lhre Praxisziele sowie MaBnahmen
genau. Arbeiten sie mit einer Marke-
ting-Checkliste und Uben Sie sich
in systematischem Vorgehen: Erst
die Corporate Identity, dann die
Geschaftsausstattung und Beschil-
derung, mit Prioritat die Praxis-
Website und das Online-Marketing,
etwas spéater die Organisation eines
Tags der offenen TUr etc.

3 Behalten Sie den Uberblick Uiber
die Kosten. Definieren Sie hierzu
lhre Marketingziele auch monetér,
um keine Alleingange zu beguns-
tigen und in spontanen Aktionis-
mus zu verfallen. Wichtig ist es,
ein konkretes Budget festzulegen,
das zu lhren Umsatzen und Zielen
passt.

4 Viele Partner verheiBen viele Ideen —
Horen Sie sich gegenseitig zu und
machen Sie sich bewusst, dass er-
folgreiches Praxismarketing nie die
Entscheidung eines Einzelnen sein
kann. Marketing funktioniert nur
dann, wenn sich jeder mit dem
verabschiedeten Weg identifiziert
hat.

5 Legen Sie Zustandigkeiten fest,
denn Praxiskooperationen erfordern
ein gréBeres Kommunikationsvolu-
men. Definieren Sie untereinander
Verantwortungsbereiche und indivi-
duelle Entscheidungsspielraume.

6 Auswertung geht vor Fortsetzung:
Halten Sie Ihre Marketingaktivitaten
in regelmaBigen Abstanden fest
und passen Sie die Richtung ent-
sprechend an.

Fazit

Im Bereich der Praxiskooperationen
wird grundlegend ein langerer Atem
bendtigt, sowohl was eine Marke-
ting-Neukonzeption betrifft als auch
tégliche marketingseitige Herausforde-
rungen, die es zu meistern gilt. Gehen
Sie im Praxismarketing schrittweise
vor und nicht zu viele Baustellen gleich-
zeitig an. Erst muss das Fundament
stehen, bevor Sie weitere Marketing-
maBnahmen planen. Wenn Sie sich
dies von Zeit zu Zeit vor Augen
fUhren, erdet dies lhre Erwartungs-
haltung und Praxismarketing wird
zur gemeinsamen Disziplin, die Spaf
macht.
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