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25 praktische Tips fiir

erfolgreiches Praxis-Marketing
fir Arzte in Privatpraxen

1)  Werden Sie sich Uber Ihr Expertenwissen und lhre Spezialisierung im
Klaren. Kein Patient der Welt hat ,allgemeine Probleme,” jeder einzelne
Patient hat seine ganz individuellen Anliegen. Vor allem Privatpatienten
suchen Spezialisten, die sie beim Losen ihrer individuellen Probleme
konstruktiv unterstutzen. Es ist sehr schwierig — oder nur mit gro3er An-
strengung maoglich — mit einer Wald-und-Wiesen-Praxis langfristig hohe
Umsatze zu erzielen. In Marktnischen jedoch kdnnen Sie als Arzt oder
Arztin es sich bequem machen.

2) Kommunizieren Sie Ihre Spezialisierung angemessen. Begriffe wie ,In-
ternist” oder ,Orthopade” sind fiir ein erfolgreiches Marketing viel zu
umfassend. Wenn Sie beispielsweise als Or-
thopade besonders viel Erfahrung mit Knie-
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4) Informieren Sie sich immer Uber die fiir Ihren Beruf geltenden aktuellen
Werberichtlinien. Die Gesetze lassen mehr Spielraum, als Sie vielleicht
denken. Im Zweifel setzen Sie sich vor der Umsetzung Ihrer Marketing-
vorhaben mit einem spezialisierten Rechtsanwalt in Verbindung.

5) Denken Sie bei allem Marketing nicht lediglich an das Behandeln von
Krankheiten, sondern vor allem an das Erhalten der Gesundheit. Der Be-
griff ,Salutogenese” mag in Fachkreisen bereits abgenutzt klingen, je-
doch haben die wenigsten Patienten davon gehdrt. Wenn Sie (wie in
Punkt 1 empfohlen) bereits eine definierte Marktnische bedienen, bie-
ten Sie zusatzlich ein Praventionsprogramm, das genau in diese Nische
passt.

6) Uberreichen Sie lhren Patienten lhre Visitenkarte persénlich. Stellen Sie
auf keinen Fall einfach einen Kartenspender auf den Tresen—unperson-
licher und weniger wirkungsvoll geht’s kaum!

7) Senden Sie lhren Patienten Gliickwunschkarten
zum Geburtstag. Selbst in sehr grof3en Praxen
kann dies in bestehende Workflows vollautomati-
siert mit weniger Aufwand integriert werden, als
Sie vielleicht denken.

8) Verwenden Sie nur allerbestes Foto-Material fur
Ihre Broschiren und Website(s). Wirden Sie einen
Arzt aufsuchen, der Sie von einem schlecht ausge-
leuchteten Foto unmotiviert anblinzelt? Dasselbe
gilt fur Fotos lhrer Mitarbeiterinnen und und Mit- —
arbeiter. (Vorsicht: Verwenden Sie keine Fotos, die A;teoggr‘]’tF';ucL':r'tm:{';?e“r”hgértan‘i:

Sie in Berufskleidung oder wahrend der Arbeit zei- » Artikel herunterladen

gen; dies kann empfindliche Strafen nach sich zie-

hen.)

9) Aktualisieren Sie lhre Website regelmaBig mit fiir Ihre Zielgruppe inte-
ressanten Nachrichten aus lhrer Praxis oder zu Ihren Spezialgebieten
passenden Nachrichten aus dem Gesundheitswesen. Diese Aufgabe
kann auch Ihre Agentur Glbernehmen oder eine Arzthelferin, wenn lhre
Website auf einem modernen Content Management System basiert und
somit jederzeit leicht aktualisiert werden kann.
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Treten Sie in der Offentlichkeit als Experte auf. Viele Unternehmen und
Einrichtungen sind dankbar fiir Experten-Vortrage zu Themen, die fir
deren Mitarbeiter oder Gaste interessant sind. Wenn Sie Orthopade sind,
sprechen Sie in Luxus-Fitnessstudios Uber die Pravention von Knie-Er-
krankungen. Als psychotherapeutisch arbeitender Arzt halten Sie Vor-
trdge in Unternehmen zu Mdoglichkeiten der Raucherentwdhnung.
Scheuen Sie sich nicht, direkt mit der ,Basis” Kontkat aufzuneh-
men—und somit sehr schnell vertrauenswurdige Patienten zu gewin-
nen. Die Akquise flr Vortrage kann eine Arzthelferin oder Ihre Agentur
Ubernehmen. (Beachten Sie vor allem auch hier die teils knifflige Rechts-
lage.)

Ist Ihre Kommunikation authentisch? Sorgen Sie dafiir, dass alle lhre
Marketing-Materialien — online und offline — genau lhre individuelle Ar-
beitsweise und vor allem lhre professionelle Personlichkeit widerspie-
geln. Mit Broschiiren, Visitenkarten oder Websites ,von der Stange” geht
das nicht: Nur wenn Sie echte Individualitdat kommunizieren, erhalten
Sie eine grol3e Zahl treuer Patienten, die Sie gern weiterempfehlen.

Stellen Sie einen Wasserspender in lhr Wartezimmer und bieten Sie bei
unerwartet langen Wartezeiten den wartenden Patienten einen Cap-
puccino an, natirlich kostenfrei. Die verschwindend geringen Kosten fur
ein paar Tassen Kaffee sorgen fiir eine ungeahnte Loyalitatssteigerung
bei lhren Patienten.

Ist Ihr Praxisschild wie jedes andere? Viele Praxisschilder gehen im all-
gemeinen Schilderwald unter. Auch im Rahmen der Richtlinien gibt es
oft Moglichkeiten, Ihr Schild so zu gestalten, dass es deutlich ins Auge
sticht und genau die Patienten anspricht, die zu Ihnen passen.

Entwickeln Sie eine Info-Broschiire fir neue Patienten (oder lassen eine
entwickeln), die Ihre Spezialisierung klar beschreibt. Kaufen Sie keine
Designs oder gar Texte ,von der Stange”. Nichts ist peinlicher als wenn
Ihnen ein Patient belustigt die Broschiire eines Kollegen zeigt, die doch
,fast genau so aussieht” wie Ihre eigene, da beide von derselben Stange
gekauft wurden.

WEB medical.maulco.de FON DE 040-414315042-1
EMAIL officec@maulco.de FAX DE 040-414315042-9
SKYPE mathias.maul FON UK 0845-5272681 E-Book 25ACT/A rev. 003

TWITTER mathiasmaul FON US 650-488-8383 © 2009 MAULCO. Mathias Maul



MAULCO.

medical

15) Schreiben Sie einen Info-Brief fiir bestehende Patienten und lassen ihn
einmal im Monat an |hre Patienten per Post (nicht E-Mail!) senden. Die-
ser Info-Brief ist umso leichter zu verfassen, je genauer Ihre Marktpositi-
onierung definiert ist. Ubertragen Sie diese Aufgabe
an eine dafiir geschulte Arzthelferin. Der ,Papier-
kram” lasst sich einfach automatisieren, so dass die
Arzthelferin sich nur um die Texte kiimmern muss.
zum erfol
16) Erfassen Sie die E-Mail-Adressen lhrer Patienten und
lassen sich bestatigen, dass die Patienten sich mit
dem Erhalt von Info-Mails einverstanden erklaren.
Nutzen Sie die E-Mail-Adressen mit Bedacht: Bei-
spielsweise konnen Sie in unregelmafigen Abstan-

I I;"Il‘LI_IL ( jl : )

| c— —

. g . E-Book 5 Schritte zum
den kurze Informations-E-Mails Gber neue Artikel auf erfolgreichen Marketing.

Ihrer Website versenden. (Beachten Sie hierbei unbe- » E-Book gratis herunterladen
dingt die Datenschutzrichtlinien!)

17) Seien Sie vorsichtig, wenn lhnen ein,sichere Zusatzverdienste” angebo-
ten werden, beispielsweise durch den Vertrieb von Gesundheitsproduk-
ten. Neben steuerlicher Risiken kann durch lhnen durch den Vertrieb
unserioser Produkte im schlimmsten Falle ein nachhaltiger Image-Scha-
den fiir Sie und lhre Praxis resultieren.

18) Fuhren Sie ein Qualitatsmanagement in Ihrer Praxis ein und dokumen-
tieren Sie im ersten Schritt, falls noch nicht geschehen, die wichtigsten
Workflows. Messen Sie die Effizienz aller Workflows regelmaBig und
nehmen entsprechende Anpassungen vor.

19) Richten Sie eine Spielecke im Wartezimmer ein. Wenn Sie die personel-
len Kapazitaten haben, bieten Sie wahrend der Behandlung der Mutter
oder des Vaters eine Beaufsichtigung an. (Oder machen Sie z. B. alle 2
Wochen einen “Eltern-Tag,” an dem Sie eine/n externe/n Erzieher/in in
Ihrer Praxis beschaftigen, der sich um die Kinder der Patienten kiim-
mert.) Kommunizieren Sie dies ganz deutlich in lhrer Praxisbroschiire
und Ihrem - naturlich regelmaf3ig erscheinenden! — Info-Brief.
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Drucken Sie einen Anfahrtsplan auf Ihre Visitenkarte, vor allem dann,
wenn viele Ihrer Patienten einen langen Anfahrtsweg haben. Vergessen
Sie auch nicht einen Link zu einem Routenplaner (idealerweise Google®
Maps) auf Ihrer Website anzubringen.

Messen Sie den Erfolg aller Ihrer Marketing-MalBnahmen, egal ob online
oder offline, und passen Sie die Malinahmen entsprechend an. Vor al-
lem bei Online-Kampagnen ist es sehr einfach, den Erfolg zu messen
und schnell Optimierungen vorzunehmen.

Geben Sie kein Geld fiir Werbeanzeigen aus, wenn Sie sich nicht sicher
sind, dass sie lhre Zielgruppe wirklich punktgenau erreichen. Durch un-
genaue Positionierung kdnnen jahrlich viele Tausend Euro verloren ge-
hen. Investieren Sie dieses Geld besser in sinnvolle MaBnahmen.

Wenn sich ein Patient von einer Mailingliste abmeldet, fragen Sie
freundlich nach dem Grund—aber versuchen Sie nicht um jeden Preis,
ihn in der Liste zu halten.

Spielen Sie Golf! (Nein, dieser Tipp hat sich nicht aus einem HeadPro-
Coaching®-E-Book hierher verirrt.) Nutzen Sie jede Moglichkeit, ins Ge-
sprach zu kommen und scheuen Sie sich nicht, fur Ihre Praxis immer
dann zu werben, wenn sich die Gelegenheit ergibt. Als Arzt sind Sie vor
allem auch eines: Unternehmer.

Entwickeln Sie sich weiter. Lesen Sie immer die neueste Marketing-Lite-
ratur mit einem kritischen Auge, doch vergessen Sie dabei nicht, Ideen
auch umzusetzen und den Erfolg genau zu messen. Nur so kdnnen Sie
den langfristigen Erfolg lhrer Praxis sichern und lhren Patienten glei-
chermal3en dienen wie lhrem Unternehmen.

Der letzte — sechsundzwanzigste — Tip ist der einfachste und zugleich
wirkungsvollste: Wahlen Sie genau eine der hier aufgefiihrten Mafnah-
men aus, setzen sie konsequent in lhrer Praxis um und dokumentieren
die Ergebnisse. Nur das Experiment entscheidet!

(Bei Fragen schreiben Sie einfach eine E-Mail an office@maulco.de oder rufen Sie an.)
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