Marketing hat viele Aufgaben

Praxisfiihrung sollte fiir den Arzt von heute bereits selbstverstandlich sein

Planung und Organisation sind in Arztpraxen schon selbstverstandlich. Doch
es gibt mit Praxismarketing noch eine weitere Aufgabe, die von vielen Arzten

noch zu wenig wahrgenommen wird.

LPraxismarketing wird oft mit
verbotenem, unstandesgemé&Bem
und dem viel zitierten markt-
schreierischen Auftreten gleichge-
setzt und ist daher fiir viele Arzte
immer noch undenkbar®, so Vikto-
ria Hausegger, Spezialistin fir
Arztemarketing aus Wien. Aus ih-
rer Beratungspraxis weiB sie, dass
Marketing fédlschlicher Weise
meist als Synonym fiir Absatz,
Verkauf oder Werbung verstanden
wird. ,Dies wird dem Grundge-
danken des Marketings jedoch in
keinster Weise gerecht.”

Neben den okonomischen As-
pekten sind beim Marketing auch
soziologische, psychologische und
verhaltenswissenschaftliche Uber-
legungen von groBer Bedeutung.
~Praxismarketing beeinflusst prak-
tisch alles, was auf der Ertragsseite
einer Praxis geschieht und hat ein-
zig die Aufgabe, den Erfolg durch
gezielte Patientenorientierung
nachhaltig zu sichern.”

Marketing bezeichnet jedes un-
ternehmerische Planen und Han-
deln, das sich am Markt orientiert.
,Um Marketing zu betreiben,

braucht man nicht unbedingt wis-
senschaftliche Methoden zu ken-
nen.” Vieles geschieht mit Hilfe
genauer Beobachtung und indem
man sich in seine zukiinftigen
Kunden hineinversetzt. ,Und ge-
nau das gilt auch fir das Unter-
nehmen Arztpraxis.”

Wem die wesentlichen Grund-
elemente, Werkzeuge und Mog-
lichkeiten des Marketings bekannt
sind, erkennt auch sofort, warum
Marketing nicht verboten sein
kann, ja sogar im Gegenteil ein
unverzichtbarer Bestandteil mo-
dernen Praxismanagements ist.
»Allzu oft wird bei der Erstellung
eines Marketingkonzepts das Pferd
von hinten aufgezaumt®, berichtet
Hausegger. Als erster Schritt wer-

den hdufig MaBnahmen gesetzt,
ohne sich zuvor mit der Zielbe-
stimmung und der Strategie, wie
diese Ziele zu erreichen sind, aus-
einandergesetzt zu haben.

Mangelnde Harmonie
gefdhrdet den Erfolg

Um fir eine Praxis ein erfolg-
reiches Marketingkonzept erstel-
len zu konnen, sind klar umrissene
Schritte zu gehen. ,,Und zwar einer
nach dem anderen®, wie Hausegger
betont. Die vier Hauptschritte des
Marketingprozesses sind aus ihrer
Sicht die Ist-Analyse der Aus-
gangssituation, die Zielbestim-
mung, die Strategieauswahl sowie
zuletzt die Auswahl der richtigen
MaBnahmen und Marketing-Ins-
trumente. Diese vier Schritte des
Marketingprozesses miissen durch
Planung, Durchfithrung und Kon-
trolle begleitet werden. ,Ist der er-
wartete Nutzen eingetreten? Muss
nachgebessert werden?*
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Damit Sie im Praxisalltag die Zufriedenheit
und die Bindung zu lhren Patienten verbes-
sern, gewinnt Dienstleistungsmarketing zu-
nehmend an Bedeutung. Professionelles
Marketing fiir Arzte ist dabei viel mehr als
Werbung und Promotion. In diesem Buch
erfahren Sie pragnant und ibersichtlich das
erforderliche Know-how fiir einen gelun-
genen Marketingprozess. Anhand von Pra-
xis- und Fallbeispielen aus dem Beratungs-
alltag wird schnell verstandlich, wie Praxis-
marketing funktioniert, welche Denkweisen
und Instrumente notwendig sind, um sich
im Wettbewerb kiinftig erfolgreich zu be-
haupten. [}
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>> Um Marketing zu
betreiben, braucht man
nicht unbedingt wissen-
schaftliche Methoden
zu kennen. <<

Praxismarketing fiangt eigent-
lich schon mit den ersten Uberle-
gungen eines Arztes an, sich nie-
derzulassen. Auch die Definition
der Patientengruppen, die Stand-
ortanalyse, Standortwahl, Ent-
wicklung des Leistungsangebotes,
der Serviceleistungen bis hin zur
Gestaltung und Einrichtung sind
feste Bestandteile des Praxismar-
ketings. Ebenso miissen Patienten-
potenzial im Umfeld, betriebswirt-
schaftliche Gesichtspunkte und
letztlich auch Fragen der Lebens-
planung des Arztes in das Konzept
mit einflieBen. ,Ist hier etwas
nicht harmonisch, ist der Erfolg
einer Arztpraxis gefdhrdet.”

Der Arzt entscheidet,
wie er wahrgenommen wird

Zur Entscheidungsfindung muss
der Markt beobachtet werden, es
muss erforscht werden, was ge-
wiinscht wird und lohnend ist. Be-
reits hier wird einer der haufigsten
Marketingfehler begangen, wie
Hausegger meint: ,Man beschrankt
sich auf ein Leistungsspektrum,
das fast alle anderen auch bieten.
So wird man als Dienstleister aber
auch austauschbar, es fehlt da-
durch das einmalige, unverwech-
selbare Profil.“ Einfacher ausge-
driickt, es fehlt der Grund, warum
ein Patient eine Praxis wihlen
soll.

Deshalb sei es wichtig, sich ein
Marketingkonzept zu erarbeiten,
welches den Anforderungen aller
Marktteilnehmer gerecht wird. Zu
der konzeptionellen Phase miisse
die menschliche Komponente kom-
men: ,Professionelle Kommunika-
tion ist hier das entscheidende
Stichwort.” Als Teil des Marke-
tingkonzeptes schafft die Kommu-
nikation mit Patienten, den Mitar-
beitern, Zuweisern und der Offent-
lichkeit den Praxisstil, die unver-
wechselbare Praxisidentitét. ,Der
Arzt entscheidet, wie er wahrge-
nommen wird.“ Mpm



