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Geschéftsmodell optimieren

Nach der Krise zu
den Gewinnern zahlen

Die Auguren sind sich einig, dass der Talboden der Krise erreicht ist. Ab jetzt geht es wieder aufwérts. Zwar
langsam, aber dafiir stetig. Und die Prognosen stimmen in einem weiteren Punkt iiberein: der Bereich ,,Ge-
sundheit und Soziales“ wird zum gréBten Wachstumsmarkt der nachsten fiinf Jahre in Deutschland. Und
wie kann es mit diesem Riickenwind gelingen, als Gewinner aus der Krise zu gehen? Was kénnen Sie als
Zahnarzt tun, um lhre Marktposition nachhaltig auszubauen, im Wissen, dass Menschen immer mehr auf
ihre Gesundheit, ihr Wohlbefinden und ihre Schionheit achten.

Christian Kalkbrenner/Lindau

B Wichtig ist die Sichtweise: Eine Praxis
ist ein Unternehmen. Zahnérzte, die sich
als Unternehmer verstehen, gehen mit ei-
nem ganz anderen Selbstverstandnis an
die Gestaltungsalternativen heran,dieder
Markt bietet. Sie nutzen Veranderungen
als Chancen, um zu wachsen. Halten nicht
nurSchrittmitderZeit,sonderngebenide-
alerweise auch den Takt vor. Sie planen
das Wachstum der nachsten Jahre, defi-
nieren das gewinnbringende Leistungs-
spektrum fiir ihre Praxis, konzentrieren
sichauf bestimmte Zielgruppen und iiber-
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prifen, inwieweit sie Lieferanten und
Partner in die Erweiterung ihres Ge-
schaftsmodells einbinden kdnnen.

1. Das Ergebnis der Behandlung
in den Vordergrund stellen

Strenggenommen hatsichinvielen Pra-
xen in den letzten 40 Jahren wenig getan.
Der Prozess der Behandlung ist gleich ge-
blieben. Das Wartezimmer ist schoner ge-
worden, die medizinischen Gerate leis-
tungsféhiger und die Behandlungsme-

thoden noch besser. Doch der Behand-
lungsprozess dominiert nach wie vor die
Wahrnehmungder Patienten.

Wesentlichreizvollerwérees,wenndas
Behandlungsergebnis, das durch diesen
Prozess ermdglicht wird, die Patienten an-
treiben wiirde, zum Zahnarzt zu kommen.
Wer beispielsweise zum Schonheitschi-
rurgen geht, beschéftigt sich nicht mitden
Schmerzen des Eingriffs und den Kosten
fiir eine schone Nase, ein faltenloses Ge-
sicht oder eine grofere Brust. Fiir den ist
der Zustand nach der Operation so erstre-
benswert, dass er den Behandlungspro-
zess bewusstin Kauf nimmt.

Besser beifien, fester kauen, weifer la-
cheln, selbstbewusster Auftreten —was ist
das Ergebnis Ihrer zahnérztlichen Bemii-
hungen? Zahnérzte, die sich mit dieser
Frage beschaftigen und eine Antwort dar-
auffinden,habenden Schliisselfiirihr Ge-
schaftsmodell in der Hand. Denn sie kdn-
nen ihre Leistungen damit wesentlich ge-
nauer auf dieses Ziel hin ausgerichtet in
Szene setzen.

2. Talk of Town -
Stadtgesprach werden

Wie kann Empfehlungsmarketing beim
Zahnarzt erfolgreich funktionieren? Eine
zufriedenstellende Behandlung der Pa-
tienten vorausgesetzt, sollten Sie in Ruhe
analysieren, was derzeit Themen sind, die
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die Patienten bewegen. Wie werden und
bleiben Sie das Stadtgesprach? Um die-
ses Brainstorming zu erleichtern, bieten
sich mehrere Richtungen an:

a) kulturell

Welche Maler, Bildhauer, Autoren,
Musiker u.a. aus der Region machen
Schlagzeilen und kdnnten mitihren Wer-
ken Einzug in lhre Praxis halten. Geben
Sie lhren Patienten die Chance auf ein
Umfeld, in dem sie sich wohlfiihlen, aber
das sie zu Hause nicht antreffen.

b) psychologisch

Seit einigen Jahren breitet sich die Er-
kenntniswelle des Neuromarketings aus,
die besagt, dass Menschen auf Reize
unterschiedlich reagieren. Die einen su-
chen Innovationen, die anderen Behag-
lichkeit und das personliche Gesprach,
wiederandere suchen den starken Auftritt
und wollen gesehen werden. Wie setzt
sich lhre Zielgruppe zusammen und wel-
che Reize bieten Ihre Rdumlichkeiten?

c) architektonisch

Eine Investition in diesem Bereich ist
in ihrer Bedeutung der Anschaffung
neuer Gerdte gleichzusetzen. Wer das
Budget schonen und sich trotzdem durch
eine geflihlvolle Atmosphare abheben
will, kann sich z.B. fiir etwas Besonderes
wie farbige Lehmputze entscheiden.

d) genieferisch

Sie diirfen zwar keine Werbung fiir
Dritte machen, aber sofern Sie selbst ein
Genussmensch sind, konnen Sie lhre
Vorlieben ausstellen. Sie konnen lhre
zehn Lieblingsweine der letzten Jahre
prasentieren. Sie kdnnen die Favoriten
Ihrer Restaurants, Urlaubsdestinationen
oder auch gelungene Urlaubsfotos aus-
stellen. Wichtig ist, dass die Exponate
wechseln und Sie damitins Gesprach mit
Ihren Patienten kommen.

e) elektronisch

Wartezimmer sind traditionell zeit-
schriftenlastig. Das ist nicht teuer und
deckt die Bediirfnisse der Mehrheit, aber
Kundenbindungerzeugen Sie damit nicht.
Wenn Kinder zu lhren Patienten zahlen,
konnten Sie lhr Augenmerk darauf legen,
die,coolsten“Spiele der Stadtanzubieten.
Sie konnen auch einen Fufballkicker auf-
stellen. Machen Sie eine Umfrage bei Ih-
ren Patientenkindern.FiirJugendlicheund

Erwachsene eignen sich Hightech-Kopf-
horer, mit denen sie in lhren Raumen ein
einmaliges Klangerlebnis erfahren und
verhinden. Investieren Sie, wenn moglich,
in mehrere Wartezimmer und zeigen Sie,
dass Sie zielgruppenorientiert denken.

3. Internet und E-Mails

Es ist unstrittig, dass eine Zahnarzt-
praxis liber einen Internetauftritt verfii-
gen sollte. Bieten Sie [hren Patienten die
Maoglichkeit, Termine online zu buchen,
so wie es bei Reisen und Hotels funktio-
niert. Verlinken Sie einen Bus-/Bahn-
plan und einen Fahrdienstleister bei
Ihrer Anfahrtsbeschreibung, damit auch
dieses kleine logistische Problem sofort
gelost werden kann.

Nutzen Sie die Daten Ihrer Patienten
vertrauensvoll. Gratulieren Sie zum Ge-
burtstag. Schicken Sie Informationen
und Einladungen per E-Mail-Newsletter,
sofern die Kunden lhnen das zuvor er-
laubt haben. Nutzen Sie Ihre Kundenbe-
ziehungen, um neue Geschéftsideen per
Internetvorab zu klaren.

4. Bleiben Sie beweglich

Die Kunden legen immer mehr Wert
auf Service und Komfort. Bieten Sie lhre
LeistungenvorOrtan.GehenSieinReha-
Kliniken und Senioren-Residenzen. Mie-
ten Sie sich dort ein oder riisten Sie ein
Wohnmobilentsprechend um. Wenn der
Patient nichtzum Arzt kommt, kommtder
Zahnarzt eben zum Patient. Vielleicht
nichtfiiralle Problemfalle,aberfiireinen
GroRteil der klassischen Aufgaben. Und
derjenige, der sich als erster fiir dieses
Modell entscheidet, wird in diesem
Markt zum Gewinner.

5.Bestes Team der Stadt

Uberlegen Sie mit lhrem Team ge-
meinsam, was und vor allem wie Sie es
umsetzen miissen, um in lhrer Stadt als
dasbeste Praxisteam wahrgenommen zu
werden. Geben Sie sich nicht damit zu-
frieden, dass Ihre Mitarbeiter gerne bei
Ihnen arbeiten und Ihnen ein angeneh-
mes, harmonisches Betriebsklima attes-
tieren. Versuchen Sie das mit Abstand
beste Teamder Stadtzusein.Woran kann
man das festmachen, worauf kommt es
an, wie spiiren das die Patienten, wie
stellen Sie das Feedback sicher?

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de

Fazit

Wenn Sie auf die zuvor beschriebene
Weise den Riickenwind der nachsten
Jahre aktiv nutzen, um das bisherige Ge-
schaftsmodell zu erweitern,werden Sie zu
den Key-Playern in lhren Regionen und
darliber hinaus gehoren, weil Sie Vorbild-
charakterhaben. Und Sie werden nach der
Krise zu den Gewinnern zahlen. 44
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Dipl.-Kfm. Christian
Kalkbrenner (univ.),
restrukturierte zahl-
reiche Unternehmen
und verhalfihnen
mit schlagkréftigen
Marktkonzepten zu
neuen Erfolgen. Er
ist Autor, Berater, Manager auf Zeit, Re-
ferent und seit vielen Jahren Experte
flir Wachstum und High-Speed-Marke-
ting.

Zu seinen Kunden zéhlen Unterneh-
men, die ihre Stellung am Markt weiter
ausbauen wollen, unabhéngig davon,
ob sie sich in wachsenden oder
schrumpfenden Mérkten bewegen.
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