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Short text:

+ Wie machen Sie Ihre Praxis zur Marke?
+ Was sind die Schliisselfaktoren erfolgreicher Positionierung als Spezialist?
+ Welche Tools niitzen lhnen und sind sofort umsetzbar?

Jeder (zahn)arztlich Tétige, der vor der Berufsentscheidung "Generalist oder
Spezialist?" steht, muss sich mit diesen Kriterien und analytischen Fragestellungen
beschéftigen. In diesem Buch erfahren Sie am Beispiel einer endodontologischen
Fachpraxis, wie Sie Schritt fiir Schritt eine zahnmedizinische Fachpraxis planen, in den
Markt einfiihren und dauerhaft etablieren kdnnen.

Sie erhalten wertvolle Hinweise, wie Sie sich als Spezialist positionieren und erfolgreich
bekannt machen. Mit detaillierten Kommunikations- und Marketingstrategien, mit
vielen Fallbeispielen und Checklisten gibt Ihnen dieses Buch einen Leitfaden an die
Hand, der die Griindung lhrer zahnmedizinischen Fachpraxis wesentlich erleichtert und
zu lhrem zukiinftigen Erfolg beitragen wird.

Inhalt

« Terminologie und Bedeutung von Markenbegriffen

+ Die Entwicklung des zahnarztlichen Marketings

- Die aktuellen gesetzlichen Vorgaben fiir zahnérztliches Marketing

+ Merkmale heutiger Markenfiihrung als Planungsvorbild

« Erldauterungen zum Praxisbeispiel — Wie nutzt man dieses Buch?

* Marktanalyse (Umfeld-/Kunden-/Wettbewerberanalyse)

* Trends und Megatrends

* Eigenanalyse

- Die Starken/Schwachenanalyse (SWOT) - Das Eigenbild

« Der Vergleich des Fremdbildes mit dem Eigenbild (SWOT-TOWS-Analyse)
* Folgerungen aus der SWOT-TOWS-Analyse

- Das Markensteuerrad ("Brandwheel")

« Von der Positionierung zum "unique selling point (USP)"

+ Die Endodontiepraxis als Marke — Die Corporate Identity (Cl) als Voraussetzung fiir
Markenbildung

+ Die Kommunikation als wichtiger Baustein zur Markenbildung
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