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UNTERNEHMEN PRAXIS

ergo - das Mitteilungsblatt der KVBW

Im Wartezimmer ist kein ein-
ziger Platz mehr frei, der Ter-
minkalender randvoll, die Quali-
tit der Arztpraxis hat sich schon
lingst so herumgesprochen, dass
man eigentlich gar keine neuen
Patienten mehr annehmen kann.
Wozu sollte man dann noch fiir
die Praxis werben?

Ute Wutzler, QM-Profi in der KV,
gibt unter anderem Marketing-Se-
minare und berdt Mitglieder. Sie
meint, man soll nicht nur Gutes
tun, sondern auch dariiber reden.
Um sich als Unternehmen Praxis
langfristig auf dem Markt zu po-
sitionieren, ist strategisches Mar-
keting wichtig, insbesondere fiir
Praxis-Einsteiger.

Wautzler: Der Kurs ,,Praxismar-
keting™ ist vor allem an junge Arzte
gerichtet, die sich gerade erst nie-
derlassen. Sie miissen ihre Patien-
ten gewinnen oder die des Vorgén-
gers halten. Hier stellt sich wie
jedem Unternehmer die Frage, wo-
her wissen die Patienten, dass es
mich gibt und wie kann ich die In-
formationen an die Kooperations-
partner streuen und mich bekannt
machen mit meinem speziellen
Leistungsspektrum. Auch bei alt-
eingesessenen Arztpraxen kann die
wirtschaftliche Situation Marketing
notwendig machen. Die wichtigste
Botschaft ist hier, dass Werbung
mit Spielregeln erlaubt ist.

Marketing in Arztpraxen

Eine erfolgreiche Arztpraxis muss unverwechselbar sein — sachliche Werbung ist erlaubt

Was ist denn iiberhaupt er-
laubt?

Man darf sogar Fernseh- oder
Radiospots schalten. Es gibt auch
Arzte, die sich wirklich originelle
Marketingideen einfallen lassen.

Zum Beispiel gibt es tatsichlich ei-
nen Bus, der mit Werbung fiir eine
Arztpraxis durch die Stadt féhrt.
Manche Arzte stellen Praxisschil-
der mit einer GréBe von 1m mal 10
m auf. Auch das ist okay. Die
Spielregeln einzuhalten bedeutet,

die Werbung muss sachlich ange-
messen und informativ sein, die
Informationen miissen objektiv
und nachpriifbar sein. Nicht er-
laubt ist eine vergleichende, an-
preisende, irrefithrende Werbung.
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anstalten. Einfach zu realisieren ist
auch ein Praxisflyer, aus dem das
Leistungsspektrum hervorgeht, so-
wie Sprechzeiten, Rezepttelefon-
nummer et cetera. Was jede Praxis
briuchte, ist aber ein internes Mar-

Im Zweifelsfall konnen die Berater der KVBW Tipps zur Werbung in Arztpraxen geben.

Nun konnen oder wollen die
Wenigsten Fernsehspots schalten
oder meterhohe Schilder aufstel-
len. Was konnen Sie sonst noch
empfehlen?

Zum Beispiel einen Tag der of-
fenen Tiir zur Niederlassung ver-

keting. Dazu gehoren eine gute
Personalpolitik und Aus- und Wei-
terbildung fiir die Mitarbeiter. Ein
gutes Betriebsklima und ein gut
eingespieltes Praxisteam sind die
beste Visitenkarte der Praxis nach
auflen. Laut Umfrageergebnissen

wird tatsdchlich 70 Prozent der Zu-
friedenheit an den Medizinischen
Fachangestellten festgemacht. Es
spielt eine groBe Rolle, wie der Pa-
tient empfangen wird und ob er
sich in der Praxis wohlfiihlt. Wenn
das ganze Team gut zusammen ar-
beitet, spiirt das auch der Patient.
Man nennt das Corporate Behavi-
our. Eine Praxis sollte sich unver-
wechselbar machen.

Und wie?

Durch das Gesamtbild, mit
dem sie auftritt. Wobei das Ge-
samtbild aus vielen kleine Puzzle-
teilen entsteht. Hier kann schon
mit einfachen und kostengiinstigen
Mitteln viel erreicht werden — wie
eine einheitliche Farbgestaltung
fir die Kleidung, Namensschilder
oder Telefontraining fiir die Mitar-
beiterinnen. Das Thema Marke-
ting gehort ins Beratungsspektrum
der QM-Berater sowie der BWL-
und Praxisberater der KVBW, die
Tipps und Umsetzungsvorschlige
gerne weitergeben: Und die MAK
hat eigens einen Kurs dafiir im
Programm.
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