Praxis, offne dich

Ausstellungen, Vortragsreihen, Jubilaumsfeiern, Kochkurse ...
Auch der Arzt darf mit Events werben. Gudrun Reul3 von der
Hamburger Agentur in:praxi liber neue Wege der Imagepflege.

Kennen Sie eine Arztpraxis, in der jetzt
gerade eine Kalenderausstellung zu sehen
ist? Oder die eine Vernissage mit Werken
junger Kiinstler veranstaltet? Oder die eine
gemeinsame Weihnachtsfeier in der Praxis
mit dem Team und den Patienten hatte?
Das hirt sich toll an! Was ich aber hisher in
Arzipraxen geschen habe, waren vereinzelt
Fotoausstellungen von Urlaubsreisen der Arzte,
mehr nicht. In grillerem Umfang und bewussi
eingesetzt zur Verbesserung des Praxismarke-
tings gibt es das nur sehr selten - und das ist
schade, denn solche Events sind eine erstklas-
sige Gelegenheit, auf das Besondere der Praxis
aufmerksam zu machen und zu zeigen, was die
Praxis leistet. Das Medium , Ausstellung” weckt
das Interesse der Patienten [ir die Praxis, es
schallt persinliche Bindungen, denn ein unge-
withnliches Event bleibt lange in Erinnerung, es
macht Medizin aul positive Weise erlebbar. 50
etwas spricht sich herum.

Also Hauptsache ein Event, egal was?

Nein, Event-Aktionismus wiire keine Losung.
MNicht jedes Event zu jedem Zeitpunkt ist ge-
eignet. Ein Event muss authentisch sein und
zum Praxisteam und Praxisimage passen. Wir
fragen zunichst mal, was gibt es hier in der
Praxis fiir Arbeitsschwerpunkte, welche Kom-
petenzen sind vorhanden, welche persinlichen
Interessen? Und dann kommen manchmal im
Gesprich tolle ldeen zustande, manchmal auch
nicht.

Warum sind niedergelassene Arzte so zu-
rickhaltend mit Events? Jede Sparkasse
macht damit auf sich aufmerksam, und auch
die Apotheken liberbieten sich gegenseitig
mit aufwiindiger Schaufenster-Deko.

Arzte wollen Mediziner sein, sie haben nicht
das Selbstverstéindnis, ein Unternchmer zu sein,
auch wenn sie es natiirlich sind, Arzre méch-

ten moglichst sachlich und wertfrei arbeiten.
Allerdings sind im Alltag die persinlichen
Bezichungen zu den Paticnten und zum so-
zialen Umfeld der Praxis ja extrem wichtig.
Viele Arzte glauben, dass Patienten zu ihnen
kommen, weil sie eine gute Medizin machen.
Aber die Kriterien, nach denen sich Patienten
ihren Arzt aussuchen, haben sich entscheidend
gewandelt, Fiir eine gute Patientenbindung sind
eine freundliche Atmosphiire, ansprechendes
Ambiente und die Aufmerksamkeit, die der
Patient in der Praxis erfihrt, der springende
Punkt. Genau das kann man durch Events
prima nach auben darstellen.

Das Bundesverfassungsgericht hat 1997 in
Sachen Werberecht fir Arzte so geurteilt:
~Neuerungen miissen moglich sein. Nicht
jede MaBnahme, mit der ein gewisser Wer-
beeffekt verbunden ist, stellt eine berufs-
widrige Werbung dar* Sind die niederge-
lassenen Kolleginnen und Kollegen in dieser
Hinsicht noch zu dngstlich?

Jahrzehntelang war den Arzien unternehme-
risches Handeln verboten. Jetzt dirfen dic
Arzte Fir sich werben, wenn auch in einge-
schriinktem Umfang. Das ist noch immer ein
ungewohnter Gedanke fiir viele. Sie wissen oft
gar nicht, was alles miglich ist. Wir zeigen un-
seren Kunden, wie sic den rechilichen Rahmen
nutzen kiimnen. Und selbstverstiindlich kliren
wir bei jedem geplanten Event, wie sich die
zustindige Arztekammer dazu verhiilt,

Mancher Arzt wird sagen: Schone Ildee, so
ein Event, aber wann soll ich das denn vor-
bereiten?

Genau so ist es, Vielen Arzte bleibt neben dem
langen und anstrengenden Praxisalltag einfach
keine Zeit mehr. Auberdem gibt es kaum nach-
ahmenswerte Beispicle, die Anregung geben
fiir dic eigene Praxis. Deshalb bieten wir an, in
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die Bresche zu springen und ein Event von der

Konzeption bis hin zu Stithlen und Getriinken
ZU OTEAnISieren.

Aber das Fachwissen des Arztes kdnnen
Sie nicht ersetzen - etwa wenn es um eine
Vortragsveranstaltung geht.

Wir haben das Fachwissen nicht, versichen
aber in der Regel genug von einem Thema,
um nach einer Skizze des Arztes eine Power-
Point-Prisentation zusammenzustellen, Dann
sorgen wir durch eine gute Moderationen dafiir,
dass die Besucher ihre Fragen auch loswerden,
Unser Arbeitsprinzip lautet: Wir wollen den
Arzt in seiner Praxis entlasten, damit er wieder
mehr zu seinen eigentlichen Aufgaben und
Titigkeiten kommt; das kiimnen wir bei Veran-
staltungen sehr gut umsetzen. Und obendrein
muss ¢s ja nicht immer der Arzt selbst sein, der
da seine Kompetenz vorfihrt. Auch sein Team,
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seine Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen haben
Fachwissen und persiinliche Interessen, und
Fiir die kann es sogar sehr reizvoll sein, mal aus
dem Schatien des Arztes herauszutreten.

Was ist Ihrer Erfahrung nach innerhalb der
Grenzen des Werbeverbots méglich? Arzte
diirfen sogar Veranstaltungen sponsern und
ihre Unterstiitzung dafiir 6ffentlich bekannt
machen.

Richtig, das diirfen sie. Das genaue Proze-
dere muss schr sorgfiltig geplant und mit
den zustindigen Arztckammern abgesprochen
werden. Ohne rechtliche Sicherheit einzuholen
sollte man hier in griBerem Rahmen nicht titig
werden, Aber nach unserer Erfahrung gibt es
bei kleineren Aktionen in der Praxis fir die
eigenen Patienten oder zum Beispiel bei einer
beratenden Titigkeit fir einen Kindergarien
keine Probleme.

Fato: Rewl



Da stellt sich doch die Frage, wieso die
Arzte nicht gleich selbst Veranstaltungen
organisieren und damit auf sich aufmerk-
sam machen?

Das Repertoire der Moglichkeiten ist grof.
Es reicht von Ausstellungen mil Vernissagen
iiber Veranstaltungen zu praxisnahen Themen
his hin zu Info-Abenden zu einem Fachthe-
ma, zum Beispiel Erkiltungskrankheiten oder
Impfungen. Oder wie wiir's mal mit einem Fest
zum zehnjdhrigen Praxisjubilium oder zum
Frithlingsanfang? Zum Info-Abend kiénnte
man eine kleine Broschiire herstellen oder
einen Presseartikel verfassen und der Lokal-
redaktion anhieten. Und warum muss das jede
Praxis allein machen? Auch gemeinsame Ak-
tivititen mit anderen medizinischen Fachbe-
reichen sind eine gute Méglichkeit, das Profil
der Praxis zu schirfen,

Muss ein Event méglichst spektakulir und
medientauglich sein?

Wir empfehlen zundichst kleine Aktonen mit
einem begrenzien Arbeits- und Kostenaufwand.
Erst mal testen, was fur die Praxis leistbar
ist, denn schlieilich muss der Event-Muskel
trainiert werden. Spiiter kilnnen griifere Akti-
onen folgen. Eine Vernissage kann man nutzen
als Aufiakt fiir eine kleine Voriragsreihe in
der Praxis. Eine Jubiliiumsfeier kinnie der
Einstieg sein, um mit Kollegen oder lokalen
Gesundheitseinrichtungen  Netzwerk-Kontakie
aufzubauen, Ein kleiner Kochkurs fiir Patienten
mit Gewichtsproblemen oder eine Nordic-Wal-
king-Gruppe, bei der Patienten und Personal
gemeinsam aktiv werden - das schalfl Gemein-
samkeiten und Motivation.

Was ist der Benefit von ,Event-Marketing”
gegeniiber klassischen WerbemaBnah-
men?

Viele Arzte michten gerne gezielt eine he-
stimmte Patientengruppe ansprechen, sie waol-
len zum Beispiel Schwangere, Jugendliche
oder Asthma-Patienten vermehrt in ihre Praxis
holen. Mit einem entsprechenden Event kann
die Zielgruppe konkret angesprochen werden.
Durch unseren Aktionen .Praxis zum Anfas-
sen” wird das Besondere der Praxis unmittelbar
erlebbar fiir Patienten und Praxisteam. Die
Praxis wird mit positiven Erlebnissen ver-
kniipfi. Patienten brauchen das Gefiihl, gut in
der Praxis aufgehoben zu sein. Das kann eine
Hochglanzbroschiire nicht leisten,

Was kommt konkret auf den Arzt und auf
das Team zu, wenn er sich auf ein Event
einlésst?

Wir schauen uns Riume und Personal an,
beraten bei der Auswahl und Planung einer
Aktion, tibernehmen bei Bedarf die Einladung
und die Pressearbeit. Unser Ziel ist es, den Ar-
beitsaufwand [Gr Arzt und Praxisteam niedrig
zu halten. Entscheidend ist es, das Personal gut
aul cin Event vorzubereiten, Bevor dann die
niichste Aktion geplant wird, sollte unbedingt
eine Erfolgskontrolle durchgefithrt werden.
Aufwand und Kosten [iir ein Event richten sich
nach der Grifie und Umfang. Da wir hiulig mit
kleinen Aktionen gute Wirkung erzielen, bleibn
auch der finanzielle Aufwand begrenat.

Ihr Leitbild ist ,die besondere Arztpraxis“.
Was darf man sich darunter vorstellen? Wie
entdecken Sie ,das Besondere” an einer
Praxis und wie stellen es nach auBien hin
dar?

Mal sind es besondere medizinische Leis-
tungen, die cine Praxis bietet, mal verfiigen
Praxen tiber gut funktionierende Metzwerke,
die cine umfassende gute Versorgung der
Patienten erméaglicht, mal ist
es die herausragende Patien-
tenorientierung. Dicsen Be-
reich gilt es dann herauszu-
stellen und zu stirken. Hiufig
wissen Praxen gar nicht, wo
ihre Besonderheiten liegen,
obwohl sie diese schon lange
leben, Wir haben den Vorreil
des Blicks von auben - und
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wir kénnen mit anderen Pra-
xen vergleichen, Wenn wir
cine Besonderheit gefunden haben, dann ken-
nen wir auch die Mittel, das nach auBen zu

kommunizicren.

Was ist, wenn Selbstbild (des Arztes) und
Fremdbild (lhr Eindruck) absolut nicht kom-
patibel sind?
Solch eine Arbeitssituation kommt so gut wie
gar nicht vor, wenngleich es oft cin langer
Weg ist von der ersten Vorstellung his zum
tatsiichlichen Event. Mit dem Thema Event-
Marketing leiten wir hiufig die Entwicklung
einer Praxisvision ein. Eine solche Vision ist fir
das langfristige Bestehen vieler Praxen absolut
notwendig,

Interview: Bernd Harder
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