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Der Patient als Kunde

Ein ,,.Danke‘ macht Lust auf mehr

IM SINNE eines moder-
nen Praxismarketings wird
der Patient zum Kunden.
Und um seine Kunden zu-
frieden zu stellen, bedarf
es nicht immer ausgefeilter
Strategien: Ein simples
,,Dankeschon‘ hat oft eine
erstaunliche Wirkung. Sich
bei jemandem zu bedan-
ken ist einerseits eine
selbstverstandliche Verhal-
tensform, andererseits eine
durchaus anspruchsvolle,
kreative Téatigkeit. Da un-
sere Lebensqualitit ent-
scheidend davon abhingt,
wie gut das Zusammenle-
ben mit anderen funktioniert, ist das Bedan-
ken ein wichtiges Instrument zur Steige-
rung derselben.

Wer es versteht, sich bei seinem Gegeniiber
aufmerksam und liebenswiirdig zu bedan-
ken, dem bietet sich die Mdglichkeit, sich
positiv von den anderen Mitgliedern seines
Berufsstandes abzuheben. Gerade im wirt-
schaftlichen Wettbewerb ein nicht zu unter-
schétzender Vorteil.

POSITIVE EMOTIONEN BEIM ARZTBESUCH

Nach wie vor schrecken manche Arzte

davor zurtick, sich bei ihren Patienten zu

bedanken, etwa wegen der (falschen) Sicht-

weise: ,,Wer sich bedankt, hat es auch

ndtig®, oder weil man glaubt, bei seinen Pa-

tienten an Respekt zu verlieren. Diese

Angst ist unbegriindet. Man sollte sich

stattdessen stets vor Augen fiihren, wie viel

man durch Bedanken erreichen kann:

e Sie verbessern die Arzt-Patienten-Bezie-
hung

e Der Patient freut sich, seine Stimmung
hebt sich

e Sie lenken seine Gedanken weg von ne-
gativen Umstidnden

e Sie erhdhen seine Wertschétzung

e Sie motivieren ihn und beeinflussen sein
weiteres Verhalten

Ein dergestalt beeinflusster Patient sieht

dem kiinftigen Arztbesuch natiirlich mit po-

sitiveren Emotionen entgegen. Im Sinne der

Patientenbindung ist daher das Bedanken

ein probates Mittel im Praxismarketing.

Das gilt nicht nur in Bezug auf die Patien-
ten, auch bei den Mitarbeitern wirkt sich
Bedanken als Teil Thres Fithrungsstils posi-
tiv aus. Und motivierte Mitarbeiter sind fiir
den Erfolg einer Arztpraxis unerldsslich.

Ich m&chte mich bei Thnen

bedanken, dass Sie

e die Unterlagen, die Sie
von mir bekommen
haben, so sorgfiltig stu-
diert haben

® 50 diszipliniert zur Vorsor-
geuntersuchung kommen

emir offen gesagt haben,
dass unsere Dbisherige
Therapie nicht den erhoff-
ten Erfolg gebracht hat

e Verstindnis dafiir haben,
dass Sie heute langer war-
ten mussten

® 50 freundlich und nett zu
meinen Mitarbeiterinnen
sind

® seit so vielen Jahren mein Patient sind
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Nehmen Sie sich ein bisschen Zeit und
denken Sie iiber ein Bedank-Programm
nach. Bestimmt kommen Ihnen noch ei-

»BEDANK-PROGRAMM*“‘ ENTWICKELN

Wenn man sich nun vornimmt, das
Erfolgsmittel ,,Bedanken® stirker
einzusetzen, kann man ein regelrech-
tes Bedank-Programm einfiihren.
Selbstverstandlich soll das Bedanken
nicht nach dem ,,Giekannenprinzip*
erfolgen. Wichtig ist, dass man sich
dartiber Gedanken macht und es ge-
zielt einsetzt. Grundsatzlich gibt es
fiir die Art und Weise, wie man sich
bedanken mochte, mannigfaltige
Moglichkeiten, ein paar Eckpunkte
sind allerdings zu berticksichtigen:

® Wofiir mdchte ich mich bedanken?
e Bei wem mochte ich mich bedan-

ken?
e In welcher Form und mit welchen
Mitteln soll der Dank erfolgen?

Bei der Umsetzung dieses Bedank-
Programms sind natiirlich Threr Krea-
tivitit keine Grenzen gesetzt. Danken
ist eine positive Verstarkung. Man
kann dadurch leichter erreichen, dass
der Patient Thre Anweisungen be-
folgt. Hier ein paar Beispiele fiir Si-
tuationen, in welchen Sie durch Dank
die Motivation Thres Patienten stei-
gern konnen.

gene Ideen, die sich fiir Thre Praxis umset-
zen lassen.
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WIE WIRD EIN ORDINATIONSWERT BERECHNET?
Objektives Rechenergebnis sorgt noch lange
nicht fiir angemessenen Kaufpreis

EINE LEBENSVERSICHERUNG

DER NEUEN PRODUKTGENERATION
RentaSafe auf Basis so genannter ,,variabler
Annuities*

AUSWIRKUNGEN DER
4-KILOMETER-HAUSAPOTHEKENGRENZE
Aktuelle Rechtsprechung zu Ordinationsver-
legungen innerhalb des selben Ortes
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