Kreativ und systematisch planen

Marketingplanung ist eine wichtige Aufgabe im Unternehmen Arztpraxis, die zum einen von einem systematischen
Vorgehen, zum anderen auch von Kreativitat und Flexibilitat gekennzeichnet sein muss. von vikioria Hausegger

Ein Marketingplan ist das zentrale
Instrument im Praxis-Marketing.
Um entsprechende MaBnahmen
zielgerichtet und erfolgreich einzu-
setzen, miissen das Umfeld und die
Ausgangssituation analysiert, Stra-
tegie und Ziele geklart werden.

In vielen Praxen ist Marketing heute
bereits selbstverstdandlich. Probleme
entstehen jedoch héufig aufgrund ei-
ner starren Planung. Diese wird viel
zu wenig systematisch betrieben, oft
nur ,fortgeschrieben“ - ohne Anpas-
sung an ein verdndertes Umfeld,
ohne neue Leistungen oder Services
und ohne kreative Ideen. Praxismar-
keting erfolgt ,irgendwie”

Umso grofier ist dann die Enttau-
schung, wenn vereinzelte MafSnah-
men, durchgefiihrt mit mehr oder
weniger groflem Aufwand, nicht die
gewliinschten Ergebnisse bringen.

Marketingplanung ist also eine
wichtige Aufgabe im Unternehmen
Arztpraxis, die zum einen von einem
systematischen Vorgehen, zum an-
deren auch von Kreativitidt und Fle-
xibilitdt gekennzeichnet sein muss.

Ein Marketingplan ist ein Doku-
ment, das alle notwendigen Aktionen
und Mafsnahmen enthilt, um spezifi-
sche Marketingziele zu erreichen. Da-
riiber hinaus muss er auch Informati-
onen und Hintergriinde, die die Aktio-
nen und Mafsnahmen begriinden und
erldutern, enthalten. Er kann fiir eine

Praxis-Dienstleistung, eine Marke
oder eine Produktlinie erstellt wer-
den und zeitlich auf ein oder mehrere
Jahre ausgerichtet sein.

Grundlage miissen klare Marke-
tingziele und Strategien sein, die in
diesem Plan erldutert werden und
auch einer regelmifligen Anpassung
bediirfen. Im Zentrum der Marketing-
planung steht die Praxisstrategie, von
der die wesentlichen Vorgaben kom-
men miissen: Ziele, die in der Praxis
erreicht werden sollen, und die einzu-
schlagende Richtung. Dabei liefert der
Marketingplan auch wichtige Infor-
mationen, um eine angemessene Pra-
xisstrategie zu entwickeln. Der Marke-
tingplan ist aber auch ein wichtiges
Instrument der Mitarbeiterfithrung.
Er unterstiitzt die Mitarbeiter bei ihren
Aufgaben. Letztlich muss dafiir ge-
sorgt werden, dass die angebotenen
Leistungen nachgefragt werden, was
heute auch fiir Arztpraxen gilt.

Aufgaben
der Marketingplanung

Im Rahmen der Marketingpla-
nung miissen verschiedene Aufgaben
wahrgenommen werden, die verdeut-
lichen, dass Marketing eine wichtige
Funktion darstellt. Es sollte Dienstleis-
ter in der Praxis, aber auch ,Wachs-
tums-Motor“ sein. Um das zu leisten,
muss die Marketingplanung auf die
folgenden Aspekte ausgerichtet sein:

¢ Zukunftsgerichtete Planungsszena-
rien werden sichtbar.

¢ Patientenfokussierung ist ein zent-
rales Moment in der Arztpraxis.

* Marketingstrategien und Marke-
tingziele orientieren sich an den
Praxisstrategien und Zielen.

¢ Konflikte mit anderen Praxiszielen
werden sichtbar und ausgeglichen.

¢ Patienten, Wettbewerb und Mirkte
werden regelméfiig analysiert und
Informationen fiir das Marketing
genutzt.

¢ Andere Praxisbereiche werden da-
bei eingebunden und effizient koor-
diniert.

* Prozesse der Marketingplanung
werden standardisiert, bleiben aber
auch kreativ und flexibel.

Ein wesentliches Problem von
Marketingpldnen vieler Praxen ist,
dass diese nicht realistisch genug
sind und eher wagemutigen Bildern
iiber eine idealisierte Zukunft glei-
chen. Nachundnach zeigtsich dann,
dass der Plan nicht realisiert werden
kann und nicht mehr genutzt wird.
Oft wird auch die Bedeutung der Ist-
Situationsanalyse beziiglich Patien-
ten, Mirkte, Wettbewerb unter-
schdtzt. SchlieSlich sollte der Plan
nicht zu kurzfristig angelegt werden.

Sicher werden Sie sich jetzt fragen:
Wie soll ich das machen? Holen Sie
sich professionelle Hilfe, das bringt Ih-
nen wesentlich mehr, als es Sie kostet,
und entlastet Sie enorm. |

Geforderter Kompaktiehrgang

,Die professionelle Arzt-Assistentin®

Die Erfolgskompetenz des Praxisteams wird immer mehr zum
Wettbewerbsfaktor!

Die Forderung betrégt 60 Prozent, bei Mitarbeiterinnen tiber
50 Jahren sogar 70 Prozent der anerkannten Kurskosten! Zusatzlich
werden 5 Prozent Sonderrabatt fiir Leser der Arzte Woche gewihrt!

Inhalte des 5-teiligen Kompakttrainings sind:

¢ Kommunikation und Telefon - Visitenkarte lhrer Ordination; der erste
Eindruck z&hlt (2-teilig)

¢ Der erfolgreiche Umgang mit schwierigen Patienten

e Zeit und Personlichkeit: Typgerechtes Selbstmanagement im Alltag

e Souveranes Auftreten - mit Patienten richtig gut umgehen

Wo und wann?

Wien, Kanzlei Leonhart & | eonhart

Freitag, den 4. Méarz 2011, Samstag, den 5. Méarz 2011, und Samstag,
den 26. Méarz 2011

Innsbruck, Penz Hotel West
Freitag, den 18. Méarz 2011, Samstag, den 19. Méarz 2011, und Samstag,
den 2. Mérz 2011

Férderung-Rabatt niitzen und rasch anmelden: die Teilnehmerzahl ist
auf 14 Personen begrenzt! Wir helfen Ihnen bei den Férdermodalitaten.
Kosten ohne Férderung und Rabatt: Euro 995,- pro Teilnehmer
inklusive ausfiihrliche Unterlagen, exklusive Ust.

Unverbindliche Informationen und/oder Anmeldung:
Viktoria Hausegger, Tel: + 43 (0) 664 - 460 16 35 — oder
www.mehrwertmarketing.at




