


Praxis-Marketing wird zum Renditefaktor.

Was frither aus dem Blickwinkel des Berufsethos
fast ketzerisch geklungen hat, ist heute fiir Arzte
langst unverzichtbar: Werbung fiir medizinische
,Dienstleistungen®.

Die Zeiten, als kein Arzt {iber die Auslastung nach-
zudenken brauchte, sind angesichts des Wandels im

Die Einzigartigkeit liegt
in seinem Naturell und

beschert ihm immer
wieder einen eleganten

Auftritt.

Gesundheitsmarkt endgiiltig vorbei. Der Wettbe-
werb wird harter.

Das restriktive Werbeverbot fiir Arzte ist seit
einigen Jahren deutlich liberalisiert worden. Immer
mehr Arzte nutzen diese neuen Chancen, nicht nur,
um Patienten an die Praxis zu binden, sondern
auch, um die ,,richtigen®“ Patienten anzusprechen:
solche, die bereit sind, qualifizierte Zusatzleistun-
gen des Arztes als Selbstzahler zu honorieren und
damit die Rendite der Praxis zu erh6hen.

Werbung in eigener Sache starkt die Position von
Arzt und Praxis am Markt, profiliert die gebotenen
Leistungen und Behandlungsmethoden und bietet
die Chance, sich von der Konkurrenz abzuheben.



Wer nicht wirbt, der ,,stirbt*.
Oder: Der Patient wird zum Kunden.

Marketing fiir Arzte ist nicht ldnger eine Frage des
Wollens, sondern des Miissens. Wer untatig ist,
bleibt auf der Strecke, wie viele Insolvenzen von
Praxen belegen.

Deshalb werden wir als erfahrene Berater fiir die
Heilberufe immer 6fter von unseren Mandanten da-
rauf angesprochen, ob wir nicht auch Marketing fiir
sie machen kdnnen. Wir haben uns darauf konse-
quenter Weise langst eingestellt. Denn wir kennen
den Gesundheitsmarkt, wir kennen unsere Praxen,
wir haben den perspektivischen Blick fiir die Ent-
wicklungen und kommenden Trends.

Unser Credo lautet: die Gunst der Stunde nutzen,
um der eigenen Praxis ein alleinstellendes Profil,

eine deutliche Positionierung und damit ein positives

Image zu geben. Wer den Patienten unterschatzt,

lduft Gefahr, sich zu {iberschatzen. Denn der Pati-
ent sondiert den Markt und seine Angebote. Und

er entscheidet sich fiir jenes, das ihn am meisten
tberzeugt.

Man muss ja nicht alles
nachplappern, ein bisschen
Eigensinn schadet nicht
und bunter darf’s auch

mal werden.




Ein klares Konzept zeigt die Starken lhrer

Praxis in neuem Licht.

Erfolgreiche Praxiswerbung setzt ein an den
Bediirfnissen der Patienten und dem Leistungs-
potenzial der Praxis orientiertes Konzept voraus.
Parallel dazu sollten die angestrebten Ziele der
Praxis formuliert sein, um Ausrichtung und Mix
der Mittel und Wege prazise zu bestimmen.

Sicherlich kann er auch
mal die Krallen zeigen,
ansonsten gilt es eher,

gelassen Stdrke zu
demonstrieren.

Kock&Voeste begleitet Sie dabei — mit langjah-
riger Erfahrung und der ,,intimen* Kenntnis um die
Eigenheiten Ihrer Praxis. Das werbliche Know-how
haben wir uns {iber qualifizierte Spezialisten aus
allen Bereichen von Werbung und Marketing gesi-
chert. Diese Experten arbeiten auf hohem Niveau
und verfiigen tiber das erforderliche Wissen rund
um Medizin und Praxis.

Alle relevanten Daten und Fakten, die fiir ein
effizienteres Praxismarketing von Bedeutung sind,
werden im Rahmen eines Workshops bei Ihnen vor
Ort erhoben: Kompetenzen, Leistungen und Spezia-
litaten lhrer Praxis, die fiir Ihre Patienten von beson-
derem Interesse sind. Diese Stdrken bilden den
Schwerpunkt der Patientenkommunikation.



In 3 Schritten zum eigenstandigen

Praxisprofil.

Im ersten Schritt zu einem tragfahigen Konzept
erarbeiten Sie und unsere Berater anhand eines
erprobten Rasters alle Besonderheiten, Speziali-
taten und die Philosophie Ihrer Praxis. Dabei werden
alle Leistungen erfasst und betrachtet, die tiber die
iblichen Standards hinausgehen und durch Zu- und
Selbstzahler die Rendite der Praxis steigern helfen.
Ihre Praxis erhalt ein maBgeschneidertes, alleinstel-
lendes Profil, das Ihre individuellen Leistungen her-
vorhebt, einzigartig macht und Sie klar und deutlich
von Wettbewerbern abgrenzt.

Im zweiten Schritt wird aus dem vorliegenden Raster
die Basis fiir eine kreative Umsetzung des festgelegten
Profils geschaffen. Denn lhre Werbung muss ,,passen®
und soll so unverwechselbar wie Ihre Praxis selbst sein.

Im dritten Schritt wird festgelegt, welche Werbemittel
notwendig sind und sinnvoll erscheinen, um ein sympa-
thisches und tiberzeugendes Gesamtbild zu erzeugen.

Wer so gut dasteht, kann
reden, wie ihm der Schnabel
gewachsen ist, und dabei
auch noch gut aussehen.



Alles, was effizientes Marketing braucht.

Unsere Devise lautet: nicht blindlings, sondern
selektiv werben. Was macht Sinn? Was ist patienten-
orientiert? Was ist notwendig, was ist tberfliissig?
Wichtig ist ein homogener, sachlich-serioser Gesamt-
auftritt in der Offentlichkeit, der sich fiir Ihre Praxis
auszahlt und lhre Leistungen ansprechend, informa-
tiv und aktuell prasentiert.

Von wachsender Bedeutung fiir die Patientenwer-
bung ist, neben einem Leithild mit alleinstellendem
Logo und Slogan, die eigene Homepage, denn immer
mehr Patienten treffen die Wahl ihres Arztes auf Basis
einer Internet-Recherche.

Ebenso wichtig ist eine Priifung der Basisaus-
stattung: Hat die Praxis eine angemessene, optisch
tiberzeugende Grundausstattung mit Ordinations-
tafel, Briefpapier, Faxvorlagen, Rezeptblécken,
Terminkarten etc.?

Die legalen Freirdume fiir die Werbung von Arzten
erlauben heute weit mehr, als Sie vielleicht glauben.
Unsere qualifizierten Mitarbeiter beraten Sie im
Rahmen eines Workshops, ermitteln gemeinsam
mit [hnen eine Positionierung und alle angemes-
senen MarketingmaBRnahmen. Das Ergebnis bildet
anschlieBend die Basis fiir die optisch und inhalt-
lich professionelle Entwicklung und Gestaltung von:

Leitbild mit Logo und Slogan

Informations- und Imagebroschiiren
Personlicher Homepage im Internet
Info-E-Mails an Ihre Patienten

Anzeigen in allgemeinen und Fachmedien
Direct Mailings fiir Neu- und Bestandspatienten
Praxisaushadngen/Patientenveranstaltungen,
der bereits erwdahnten Basisausstattung etc.



lhr Auftritt, bitte wahlen Sie:
030 318 669-0

Alle MaBnahmen werden auf lhre Wiinsche, Wenn Sie mehr wollen ...
Anspriiche und Anforderungen zugeschnitten und ... mehr Erfolg und mehr Rentabilitdt fiir Ihre Praxis,
zu einem individuellen, stimmigen Service-Paket dann sollten Sie uns kontaktieren. Wir beantwor-
geschniirt. Im Ergebnis erhalt lhre Praxis ein profes- ten lhre Fragen, beraten und informieren Sie zum
sionelles Erscheinungsbild, das lhren Bestands- und Thema ,Erfolgreiche Praxiswerbung“ und zur wei-
Neupatienten mehr Transparenz und Orientierung teren Vorgehensweise. Unsere Kontaktdaten finden
bei der Suche nach dem richtigen Ansprechpartner Sie auf der Riickseite.

gibt. Ihr werbliches Gesamtbild kann entscheiden.

Ein echter Schlaumeier, wenn
es darum geht, sich effizient in
Szene zu setzen und anderen
die Show zu stehlen.

Womit wir Sie weiterbringen:

Effizienz durch QM optimieren
Umsatz steigern

Balance halten

Praxis griinden und abgeben
Personal managen
Praxismarketing
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