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Dr. Gunter Umbach: Arzt-Seminar zur
kodexkonformen Kundenbindung

Was brennt den niedergelassenen Arzten wirklich unter den Nageln?

Der Riickgang des Gewinns aus ihrer Praxistitigkeit. Diese leidvolle Entwicklung konnen die niedergelassenen Arzte nicht ein-
fach durch Kostensenkungen wieder wettmachen. Die wirkungsvollere Option sind umsatzsteigernde Mafinahmen. Da das Budget
fiir Kassenpatienten gedeckelt ist, verbleiben zwei Optionen: Mehr Privatpatienten oder mehr individuelle Gesundheitsleistungen

(IGeL).

Diese Ziele erreicht man nur durch langfristiges Arzt-Praxis-Management und Marketing. Daher werden diese Themen fiir das wirt-
schaftliche Uberleben niedergelassener Arzte zunehmend bedeutender. Diese Entwicklung kann die Pharma-Industrie gewinnbrin-
gend nutzen, indem sie entsprechende Seminare anbietet.

Nutzen von Praxis-Management-Seminaren fur das Unternehmen

Ein Kundenbindungsprogramm mittels Seminaren zum Thema Arzt-Praxis-Management férdert die Verschreibungsbereitschaft zu-
gunsten der eigenen Produkte und stirke langfristig den Umsatz - durch Verdeutlichen des Unternehmens als verlisslicher und ver-
stindiger Partner und durch Intensivieren der persénlichen Beziehungen zu den Arzten.

Nutzen von Praxis-Management-Seminaren fiir die Arzte

In den Arzt-Praxis-Management-Seminaren erhalten die teilnehmenden Arzte aktuelle Anregungen und Tipps, wie sie Patientinnen
leichter gewinnen und binden kénnen, indem sie

@ ihre Stiirken und Verbesserungsmaoglichkeiten leichter erkennen

@ ihre externe Kommunikation iiberzeugender gestalten

® den Feedback von Patienten und Mitarbeitern effektiver einholen

@ die Fithrung ihres Praxisteams stirken

@ ihre Mitarbeiterinnen zum aktiveren Mitgestalten motivieren

@ von den Vorteilen des Internet profitieren

@ die Zufriedenheit Ihrer Patientinnen erhéhen

Nutzen von Praxis-Management-Seminaren im AufRendienst

Das Seminar dient als Kundenbindungsinstrument und Kommunikations-wvehikel fiir die vom Unternehmen ausgewihlten Arzte. Es
bietet dem Aussendienst (AD) fiinf gute Gelegenheiten und Griinde, seine Kompetenz darzustellen und mit dem Arzt in Kontake zu
bleiben:

1) Der AD informiert die selektierten Arzte iiber das Seminarthema und fragt sie nach ihrem prinzipiellen Interesse.

2) Bei Interesse des Arztes informiert der AD iiber Seminar-Details wie Ort und Datum und spricht eine offizielle Einladung aus.

3) Vor und nach dem Seminar sowie wihrend der Kaffeepausen hat der AD Gelegenheit zu informellen Gesprichen mit den Arzten
ohne Zeitzwang.

4) Wihrend des Seminars werden die Arzte gefragt, ob sie Verbesserungsvorschlige des AD willkommen heissen wiirden. Motto:
»Nutzen Sie die kostenlose Ressource Thres Pharma-Referenten, die in jedem Quartal weit iiber hundert Arztpraxen sehen®. Da die
teilnehmenden Arzte derartige kostenfreie Anregungen eines unabhingigen ,Beraters gerne in Anspruch nehmen, geben sie ihre
Zustimmung zu diesem Vorgehen (,Sonst sagt mir ja keiner, wie ich mein Praxis-Management und Marketing verbessern kann®)
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5) Beim nichsten Praxis-Besuch kann der AD den Arzt nach seiner Meinung zum Seminar fragen. Fiir den AD ist wertvoll, dass die
Arzte wihrend des Seminars begriifit haben, zukiinftig Anregungen fiir die Optimierung ihrer Praxis vom AD zu erhalten. Der AD
profitiert von dieser Zustimmung zum Feedback als einer Art ,Legitimation®, bei Praxis-Besuchen praktische Tipps geben zu kénnen

- natiirlich nur wenn gewiinscht und stets mit positiven Kommentaren verbunden.

Personliche Vorteile fur den AuBendienst-Mitarbeiter

Durch Erwerben zusitzlicher Kompetenzen als ,Praxisberater” wird der einzelne Mitarbeiter fiir Kunden und Arbeitgeber wertvoller

und fordert so seine eigene berufliche Laufbahn.

Erfolgsfaktoren beim Auflendienst
Der AD sollte folgendes mitbringen:

¢ die Zeit, am Seminar teilzunehmen
* den Willen, die eigene Achtsamkeit zu schirfen

¢ das Engagement, Anregungen ausgewihlten Arzten
zu geben

e das Taktgefiihl, diese Anregungen diplomatisch zu

vermitteln

Kommentar eines Arztes

Dy. med. Giinter Unbach, BDVT
Frauenarzt und Marketing Manager
Leiter der Gesellschaft fiir Arzt-
Praxis-Management (www.gapm.de)

» Wenn man jeden Tag in seiner eigenen Praxis arbeitet, wird man leicht betriebsblind. Anregungen von drauflen

konnen da manchmal wertvolle Tipps geben“

Multiplikatoren
m o) Danken Sie

Stamm. Neue oder treuen

1 2 3 4 5 6
Ja Nein
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u - Anhangerinnen

Patientin Patientin 'Fans", die Sie
an andere weiter empfohlen haben?

1

Chart aus dem Seminar, welches die Bedeutung der Multiplikatoren illustriert '
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