©koldunova_anna - stock.adobe.com

m August/September 2018

Erfolgreich granden - aber wie’?

Der bescheidene Lorenz

Seit mehr als 20 Jahren berat Sander Con-
cept in ganz Deutschland Zahnarzte zu die-
ser Frage. In einer losen Artikelserie in der
iNPUT! will ich von unseren Erfahrungen
berichten. Dabei erzdhle ich euch die wah-
ren Geschichten von jungen Existenzgrin-
dern, nattirlich mit geindertem Namen und
ohne Ortsangabe.

Lorenz ist Kieferorthopéade. Nach der Fach-
zahnarztausbildung wollte er sich in einer
Grof3stadt in bester Lage niederlassen. Lo-
renz meldete sich bei uns, nachdem er die
Praxisimmobilie bereits angemietet hatte.
Firihn stand namlich von vornherein fest,
sein eigenes Konzept mit einer Neugrun-
dung zu verwirklichen und nicht nach einer
Ubernahme im Stil des Abgebers einfach
weiterzumachen.

Die Lage: Die Villa, in der sich neben Lorenz’
Praxis nur noch eine Rechtsanwaltskanzlei

befindet, liegt in hochwertiger Lage mit ei-

ner Uberdurchschnittlich hohen Anzahl von
kieferorthopddischen Praxen. Die Anbin-
dung an den 6ffentlichen Personennahver-
kehr ist ausreichend: Die Haltestellen meh-
rerer Linien befinden sich in flinfmintitiger
Entfernung. Die Parkmoglichkeiten sind
eher ungiinstig —aber mit etwas Geduld fin-
den die Patienten auch hier einen Parkplatz.
Das Konzept: Lorenz wollte neT)en der klas-
sischen Kinder- und Jugendlichen-KfO vor
allem sein Profil als Kieferorthopade fiir Er-
wachsene scharfen. Er nahm zwei Unsicht-
barkeitste}hniken in sein Programm auf.

Die Praxisrdume wurden so eingerichtet,

dass in jedem der drei Behandlungszimmer
lediglich ein Behandlungsstuhl steht. Flr
die klassische KfO ist er ergonomisch so
zwar nicht optimal aufgestellt, aber fur sei-
ne privaten Patienten ist die Konzeption au-

thentisch, hochwertig und tiberzeugend. Lo-
renz lief3 sich auch nicht davon abbringen,
jeden Patienten — ob jung oder alt, mit viel
Geld oder weniger —gleich, vor allem gleich
sorgfaltig und griindlich zu behandeln.
Das Marketing: Die Orientierung auf Schu-
len war in diesem Fall schwierig, weil dies
bereits von alteingesessenen Kollegen prak-
tiziert wurde. Lorenz wollte an diese Akqui-
sitionsform aber ohnehin nicht recht ran,
weil er seinen Schwerpunkt ja bei den Er-
wachsenen sah. Wir setzten daher — neben
der Vorstellung bei den zahnérztlichen Kol-
legen — vollstandig auf Online-Marketing.
Gemeinsam mit Lorenz gestalteten wir eine
moderne und exakt auf die Zielgruppe aus-
gerichtete Website, auf der wir die Unsicht-
barkeitstechnik in Verbindung mit der Qua-
litat des Fachzahnarztes in den Vordergrund
stellten. Entscheidend aber war die Wahl der
Keywords fiir die unverzichtbare SEO (Such-
maschinenoptimierung). Denn anfangs ge-
wann Lorenz wenig neue Patienten durch
Mundpropaganda, weil es ja zundchst noch
gar keine Altpatienten gab.

Der Erfolg: Er setzte dementsprechend lang-
sam ein. Die angesprochenen Zahnarzte
uberwiesen nur zogerlich, weil sie ja bereits
ihr Netzwerk hatten. Und auch die Neupati-
entenzahl war zundchst gering. Allerdings
hatten wir diese Entwicklung im Business-
plan so auch angenommen. Nach einem Jahr
im geplanten Minus wurde der Break-even-
Point im zweiten Jahr erreicht. Immer mehr
Patienten kamen aufgrund der Platzierung
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der Website, und auch die tiberweisenden
Kollegen wurden — wegen der guten Quali-
tat — von Monat zu Monat mehr. Dartiber
stieg auch die Patientenzahl, die durch Emp-
fehlung kam. Heute geht es Lorenz wirt-
schaftlich mehr als gut.

Fazit: Der Griinder wihlte hier einen Praxis-
standort, von dem wir eher abgeraten hat-
ten. Aber er hatte ein Konzept, ein Ziel und
den festen Willen, dies auch umzusetzen.
Das Konzept war authentisch — es passte zu
ihm. Dies sind die besten Voraussetzungen
fir einen grof’en Erfolg, vorausgesetzt, die
Entwicklung wird marketingmaflig profes-
sionell und wirksam begleitet.
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