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Erfolgreich griunden - aber wie’?

Die zielorientierte Nicola

Erfolgreich griinden - aber wie? Seit mehr u UJber den Autor s 2us Denn du willst nur Patienten, die dei-

als 20 Jahren berdt Sander Concept Zahn-
arzte in ganz Deutschland zu dieser Frage.
In einer losen Artikelserie in der iNPUT!
will ich von unseren Erfahrungen berich-
ten. Dabei erzdhle ich euch die wahren Ge-
schichten von jungen Existenzgriindern,
natlirlich mit geandertem Namen und oh-
ne Ortsangabe.

Nicolatratan uns heran, als der Vertrags-
abschluss zur Ubernahme einer Praxis in
Stiddeutschland bereits vollzogen war. Die-
sesollte in ein paar Monaten umgebaut und
dann wiedererdffnet werden. Sie liegt im
Vorort einer sehr grof3en Stadt. Das notwen-
dige Marketing ist durch den Grof3stadtein-
fluss gepragt.

Vom Bestand zum Zukunftserfolg: Aus Sicht
der Planbarkeit des Marketings ist eine Uber-
nahme giinstiger als die Neugriindung, da
man das Patientenverhalten besser ein-
schatzen kann. Dazu muss man wissen, wie
viele Neupatienten pro Monat (Praxissoft-
ware) aufgrund welcher Marketingaktivita-
ten (aktiv messen) kommen. Ziel: Mindestens
20 Neupatienten pro Monat und Behandler,
dann stimmt das Marketing. Bei Nicolas
Praxis waren es lediglich acht Neupatien-
ten, und wie die auf die Praxis aufmerksam
wurden, wusste niemand so genau.

Die Strategie: Der zielorientierten Nicola
war bekannt, dass die meisten Patienten ge-
wohnlich Uber Empfehlung kommen. Sie
informierte sich weiter: 40 Prozent der Neu-
patienten kommen dadurch in die Praxis,
dass diese gegoogelt wird. Es musste also
eine Website her. Vor Ort gab es viele An-
bieter, aber keiner hatte Kenntnis von zahn-
arztlichem Marketing. Deshalb rief sie bei
uns an.
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Die Erkenntnis: Wir empfahlen Nicola die
Drei-Sdulen-Strategie. Zunachst einmal
mussten alle Alt-Patienten informiert wer-
den. Dazu war aber die Mitwirkung des Ab-
gebers erforderlich, weil nur er ,seine“ Pa-
tienten anschreiben darf. Dann musste Pas-
santen klargemacht werden, dass dort eine
Praxis ist. Der Abgeber meinte zwar, dass
das alle wiissten — wir konnten Nicola aber
vom Gegenteil tiberzeugen. Die Praxis wur-
deangemessen ,plakatiert”. Diese Form der
Werbung vervielfacht die Zahl der Neupa-
tienten, die mit einfacher Auf3endarstellung
den Weg in die Praxis finden. Und schlief3-
lich eine Website, denn damit erreicht man
mehr als 40 Prozent aller Neupatienten.
Doch wie sollte das alles gestaltet werden?

Grundlage aller Werbung — die individuelle
Positionierung: Diese driickt die Individu-
alitdt des Praxisinhabers und der Praxis

ne Arbeit schétzen, die zu dir passen. Und
umgekehrt ist es genauso. Erzdhle ,deine
Geschichte“—das wichtigste Medium dazu
ist die Website. In einem Positionierungs-
workshop haben wir dann alles gemeinsam
ausgearbeitet, ein Corporate Design entwi-
ckeltund die Website, die Plakatierung und
die Anschreiben an die Patienten gestaltet.

Was noch? Zum Marketing gehort noch
mehr, als ich hier am Beispiel von Nicola in
der gebotenen Kiirze vorstellen kann. Ganz
wichtig ist im grof3stadtischen Bereich et-
wa die Suchmaschinenoptimierung, denn
kein googelnder Patient wird zu dir finden,
wenn du eine schlecht platzierte Website
hast. Auerdem gehort die angemessene
Prdsenz in Arztbewertungsportalen heute
auch zum Marketing. Schlief3lich muss die
Neupatientenquote noch durch geeignete
Messmethoden erfasst werden, um jahrlich
die Strategie anpassen zu konnen.

Fazit: Nicola ist zielorientiert und strate-
gisch verniinftig vorgegangen. Sie hat nach
der Ubernahme einer Praxis die Basis ihres
Marketings in einem Positionierungswork-
shop erarbeitet und alles Weitere in einem
Marketingkonzept festgelegt. Und weil sie
mittlerweile bei den Patienten grof3es Ver-
trauen aufgebaut hat, wiachst ihr Erfolg ste-

tig.
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