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1. Wo liegen Ihre Kernkompetenzen? Was ist der Grund, warum gerade lhre Praxis

aufgesucht wird? (Vision, Praxisziel, Ruf?)

2. Ist diese Kernkompetenz ausreichend, um kunftig erfolgreich zu sein?

Wissen - Kompetenz - Erfahrung: Fir Ihren Erfolg!

*) Zusatzqualifikation: Fachberater fir Unternehmensnachfolge (ASW e.V.)


mailto:robert@vernekohl.de
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3. Mit welchen Dienstleistungen kdnnen Sie zuklnftig erfolgreich sein?

4. Was mussen Sie tun, um diese Dienstleistungen aufzubauen und zu verkaufen?

Phase 1 — Wissensaufbau:
Eigene Ressourcen (Mitarbeiter, Partner) aufbauen oder durch Netzwerkpartner
(Kooperation)

Phase 2 — Neue Dienstleistungen darstellen:
z.B. durch Internet, Workshops, Newsletter

Phase 3 — Dienstleistung verkaufen:
Wer sind meine Multiplikatoren / Turoffner?
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5. Durch welchen Zusatznutzen kann ich die Patientenbindung férdern?

MARKETING

1. Uber welche Patientenstruktur verfiigt die Praxis?

2. Warum kommen die Patienten tatsachlich zu lhnen?
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3. Welche Patientengruppe stellen Sie sich in Zukunft vor?

4. Wie kénnen Sie diese Patientenzielgruppe konkret erreichen?

5. Wie kdnnen Sie die Mitarbeiter aktiv einbinden?

6. Welchen zuséatzlichen Service bieten Sie in |lhrer Praxis an?
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7. Welche IGeL-Leistungen méchten Sie in Zukunft anbieten?

8. Wie kalkulieren und verkaufen Sie konkret diese Dienstleistungen?

9. Listen Sie konkret mogliche Multiplikatoren auf, die zur Erh6hung der
Scheinzahl und der Patientenzielgruppe dienlich sein kdnnen?
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10.Erstellen Sie fur jeden Multiplikator einen Akquiseplan nach folgendem

Schema:

Name des Multiplikators:

Art des Multiplikators:

Kontaktperson:

Zeitpunkt der Kontaktaufnahme:

Art der Darstellung des erforderlichen Dienstleistungsangebotes ( Incentive-Mdglich-

keiten, Beurteilung nach Kontaktaufnahme):




