Viktoria Hausegger, Wien

Serie Praxismarketing

Verbesserungen und Serviceleistungen der Praxis
erfolgreich in Szene setzen

Heute arbeiten bereits viele Zahn-
arztpraxen daran, Verbesserungen
sowie Serviceleistungen und Zu-
satznutzen zu etablieren. Aber auch
fiir ,kleine Projekte” dieser Art gilt:
Gezieltes internes Marketing erhoht
den Umsetzungs-Erfolg der Projekte
und erreicht mehr Anerkennung.

Projekte

Vielen Ordinationsinhabern ist heu-
te klar: Laufende Verbesserungen so-
wie Serviceleistungen und Zusatz-
nutzen werden von Patienten heute
vielfach erwartet. Deshalb arbeitet
oft das gesamte Praxisteam hart und
lange an solchen ,Projekten®.
Endlich ist al-
les abgeschlos-
sen, Neuerungen
eingefiihrt, die
Patienten werden
in diversen Infor-
mations-Aktio-
nen informiert.

der Ordination zu kdmpfen haben
werden.

Positive Resonanz

Um letztendlich positive Resonanz
von den Patienten zu erhalten, miis-
sen Sie zundchst'bei Ihren Mitarbei-
tern die Freude am Umsetzen wach
zu rufen.

Das Wichtigste fiir Thr Verbesse-
rungs-Marketing ist: Welcher Nut-
zen wird fiir wen durch das Projekt
erreicht?

Sie miissen also auch kommuni-
zieren, welchen Nutzen die Anderun-
gen/Neuerungen fiir Thr Team brin-
gen. Das heift also: Fiir den Erfolg ist

sen, dass zu den Adressaten auch die
Mitarbeiter zdhlen, fiir die neue Auf-
gaben dazukommen oder die mit
Kommunikations-Prozessen, (z.B.
Empfang, Organisations-Abteilung)
zu tun haben. Dann gehoren alle
dazu, die von Verdnderungen der
Arbeitsprozesse betroffen sind (z.B.
Lieferanten, EDV-Firmen, etc.).

KommunikationsmaBnahmen

Planen Sie fiir alle Adressaten geeig-
nete Kommunikationsmalinahmen.

Starten Sie mit der Kommunika-
tion nicht erst kurz vor der Einfiih-
rung oder gar danach. Zu leicht ent-
steht der Eindruck, alle Bereiche/
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Und dann pas-
siert das: Statt die
erhoffte Anerken-

* Professionelles Marketing fiir die Arztpraxis - gezielt und effektiv
» Seminare, Workshops und Schulungen fiir das erfolgreiche Unternehmen Arztpraxis

nung zu erhalten,
stellen Sie fest:
Die Neuerungen werden nicht be-
merkt, sie werden nicht genutzt.

Was ist schief gelaufen?

Liegt es an schlechter Leistung, oder
haben Sie sich inhaltlich geirrt und
die falschen Ideen und Serviceleis-
tungen entwickelt, weil sie intern
nicht umsetzbar scheinen?

Nein: Die meisten unterschétzen
eher, dass jede Verdnderung zu-
nédchst intern auf Widerstdnde stof3t
und Neuerungen gegen die Trégheit
des Gewohnten ankdmpfen miissen.
Fiir den Erfolg Ihrer Verbesserungs-
projekte ist es also wichtig, die Mog-
lichkeit dieser Probleme von Anfang
an zu berticksichtigen und sich dar-
auf vorzubereiten, dass Sie anfangs
mit Akzeptanzproblemen innerhalb

es auch wichtig das ,Projekt“ Thren
Mitarbeitern gut zu ,verkaufen®.

Es ist sinnvoll, diesen Nutzen
immer wieder explizit zu benennen,
da Projekte dazu tendieren, ein Ei-
genleben zu entwickeln. Auch Thnen
hilft es, bei Diskussionen den Nut-
zen des Projektes stets prdsent zu
haben und als Argument verwenden
zu kénnen.

Der Kommunikationsplan

Die Entwicklung eines Kommunika-
tionsplans gehort direkt bei Start
des Projektes auf die Aufgabenliste:
Legen Sie zuerst fest, an wen Sie
kommunizieren miissen.

Das sind in erster Linie natiirlich
die Nutznieler des Projektes, Ihre
Patienten. Zu oft wird jedoch verges-

Personen seien durch die Projektar-
beit an sich ausreichend informiert.
Das ist leider ein Trugschluss! Ohne
einen Plan fiir die Einfiihrung (auch
aktive Kommunikation) der Ande-
rungen und/oder neuen Serviceleis-
tungen werden die Mitarbeiter im
Praxisalltag darauf vergessen.
Binden Sie spitestens nach Ab-
lauf von zwei Dritteln des Projektes
das gesamte Praxisteam ein, um de-
ren Meinung zur endgiiltigen Ausge-
staltung der Neuerungen und einzu-
holen. Ebenso sollten Sie mit dem
gesamtem Team planen, wie die Ein-
fihrung am besten erfolgreich um-
gesetzt — also in die Abldufe des Pra-
xisalltages — eingebaut werden kann.
Héufig sind Praxisinhaber der
Meinung eine ,Anweisung“ wiirde
hier ausreichen — so einfach ist es
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leider nicht. Sie brauchen das Enga-
gement Ihres Teams.

lichen Aktionen fiir die Einfithrungs-
phase ist lang. Wahlen Sie Aktionen
aus, die zu Threr Praxisphilosophie
und der Art des Projektes passen (z.B.
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Die Begeisterung des Teams Pralinen und ein paar nette Wiin-  marketing, das gezielt bewegt

schiiren sche zum Projektstart), aber belas-  Tel. +43 664 460 16 35

sen Sie es auf keinen Fall nur bei E-mail:
Machen Sie bei der Einfithrung auch  einer ,Anweisung“ oder einer E-  office@mehrwertmarketing.at
gegeniiber den Mitarbeitern ausrei-  mail. Schiiren Sie die Begeisterung Internet:

chend ,Tamtam®. Die Liste der még-  der ,Umsetzer" in Threr Praxis!

www.mehrwertmarketing.at
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erfolgreiche strategien
filr drzte

Bitte einfach faxen: +43 1768 54 44 20 viktoria hausegger

1090 wien
nufidorfer strafie 10-12/8

=% Ordination: 4
’ telefon 0664.460.16.35

Ansprechpartner: ERN office@mehrwertmarketing.at
Tel: A == www.mehrwertmarketing.at
Email: A -

Datum:

lhr GUTSCHEIN im Wert von Euro 100,-
Unser ORDINATIONS-MARKETING-CHECK® zeigt lhnen rasch Potenziale!

Haben Sie dic Pati die Sie sich w hen?

Sind Sie als Spezialist bekannt?

Wie hoch ist [hr Bekanntheitsgrad?

Wie oft werden Sie weiterempfohlen?

Wie und wodurch unterscheiden Sie sich von Kollegen?
Welche Schwerpunkte bieten Sie?

Kennen Thre Patienten Thre Stiirken?

Was vermittelt Thr AuBenaufiritt?

Jetzt nur Euro 490,-

Bis 31.12.2008 erhalten Sie Analyse und Auswertung zum vergiinstigten Preis.

Mit dem Ergebnis erhalten Sie einen konkreten Status quo und kinnen auf dieser Basis konkret planen.
Gleichzeitig erhalten Sie damit auch die unverzichtbare Basis fiir Ihr erfolgreiches Ordinations-Marketing -

Niitzen Sie rasch unsere Aktion!

Wert des Ordinations-Marketingchecks Euro 490,-. Abltse des Gutscheins von Euro 100,- gegen Bargeld ist
nicht maglich. Preise verstef h exkl. MwSt.
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