PRAXISMARKETING

Gesundheit

ist ein ideales Geschenk

Geschenkgutscheine fiir IGeL werden inzwischen

in immer mehr Arztpraxen angeboten. Wenn man es

richtig macht, kommt dieses neue Angebot auch

bei vielen Patienten sehr gut an.

Von Swanert Kooprs

utscheine sind eine beliebte

Variante, wenn Geburtstage

oder Weihnachten vor der
Tiir stehen und die ziindende ldee
fitr ein Geschenk ausbleibt. Doch
etwas wirklich Besonderes ist der
folgende Kinobesuch oder das Ein-
losen des Warengutscheins im nich-
sten Kaufhaus nicht.

Personlicher ist da schon ein Gut-
schein fiir eine Portion Gesundheit
und Wohlfiihlen. Mit entsprechen-
den Individuellen Gesundheitslei-
stungen (1GeL.), die als Gutscheine
in der Praxis gekauft und verschenkt
werden kénnen, haben niedergelas-
sene Kollegen die Moglichkeit, ihr
1GeL.-Konzept noch attraktiver zu
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gestalten. Das belegen jedenfalls
die vielen positiven Erfahrungen
von Kollegen, die diese relativ jun-
ge ldee bereits in ihren Praxen um-
gesetzt haben.

»Gutscheine fiir 1GeL sind eine tol-
le Sache. Man hat die Méglichkeit,
noch mehr Patienten zu gewinnen
und leichter zu vermitteln, was man
alles anzubieten hat“, sagt Caroline
Beil, Praxisberaterin aus Hamburg.
Doch wie sollten Kollegen vorge-
hen, wenn sie die Gesundheit zum
Verschenken in ihrer Praxis anbie-
ten wollen?

Als erstes sollte man iiberlegen, ob
Gutschein-taugliche 1GelL iiber-
haupt ins individuelle Praxisspek-
trum passen. Nach Beils Angaben

eignen sich fiir die Gutscheine bhe-
sonders Leistungen aus dem Wohl-
fiihl- oder Wellnessbereich — wie
etwa die Vitamin-Aufbaukur, die
Sauerstoff-Mehrschritt-Therapie,
die Airnergy-Therapie oder eine
Wassermassage mit dem Hydrojet.

Weniger geeignet, aber grundsiitz-
lich auch moglich sind Gutscheine
fiir Leistungen, die zuvor eine spe-
zielle Diagnostik erfordern. Hier
nennt Beil als Beispiel etwa die Ton-
sillektomie bei Kindern mit Laser
oder die Allergiediagnostik mit Bio-
feedback.

Ist klar, welche 1GeL auch iiber Gut-
scheine angeboten werden sollen,
kommt als zweiter Schritt die Gestal-
tung: ,,Die Gutscheine sollten schon
etwas her machen. Dafiir eignet sich
kein billiges Papier, und auch die
Produktion im Copyshop ist nicht
zu empfehlen”, sagt Caroline Beil.
Die Praxisberaterin rét zu einer an-
sprechenden Gestaltung mit einer
Optik, die in das Konzept der Praxis
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pafit, etwa mit dem individuellen
Logo der Praxis — soweit vorhan-
den. Die Gutschein-Vordrucke soll-
ten zwei Leerzeilen hahen: In die
erste kann der Betrag, in die zweite
die verschenkte Leistung eingetra-
gen werden. Der Kiufer des Gut-
scheins erhélt eine Rechnung und
eine Quittung, auf der auch die ent-
sprechende GOA-Ziffer fiir
die ausgewihlte Leistung
aufgefiihrt ist.

Am besten ist es, das Gut-
scheinkonzept gemeinsam
mit dem Praxisteam zu ent-
wickeln. Dann ist gewihr-
leistet, daf3 die Mitarbei-
terinnen die I[dee auch
begeistert mittragen. Sie

scheine aufmerksam zu machen, da
dann Wellness-Angebote besonders
gern genutzt werden.“

Eine ganz besondere Art von Gut-
schein hat Dr. Lutz-Ingo FFischer,
Hausarzt-Internist aus Miinchen, im
Angebot: ,Wir bhieten ein Gesund-
heitsabonnement iiber ein Jahr an,
bei dem die Patienten alle
drei Monate zu einer Rou-
tineuntersuchung kom-
men.“ Diese Checks wer-
den individuell angepalfit
und enthalten Untersu-
chungen, die nicht zum
GKV-Katalog gehoren.
Das Abonnement bietet
er fiir 47 Cent pro Tag an,
am knde des Jahres wird

sind es schlieBlich in er- ,MitInfotafelnund abgerechnet, welche Lei-
ster Linie, die die Patienten  Plakaten kannman stungen in Anspruch ge-
fiir die neue Geschenk- auf die Gutscheine nommen wurden. Seine
idee gewinnen Kkonnen. hinweisen ,” Patienten seien begeistert,
Bei der Patienteninforma- CAROLINE BEIL so Fischer, ,da sie einen

tion sollte man sich aber

nicht nur aufs personliche Gesprédch
verlassen. Auch Infotafeln und Pla-
kate sind sinnvoll, weil sie auf die
Gutscheine aufmerksam machen
und die miindlichen Informatio-
nen visuell unterstiitzen.

Die Gutscheine konnen das gan-
ze Jahr iiber angeboten werden,
doch empfiehlt Beil: ,,Gerade sol-
che Durchhidngermonate wie No-
vember oder Januar/Februar sind
gute Zeitpunkte, um auf die Gut-

echten Gegenwert fiir ihr
Geld bekommen”.

Auch Jorn Wartenberg vom Arznei-
mittel-Hersteller Jenapharm ist vom
Konzept, Gesundheit zu verschen-
ken, iiberzeugt. Das Unternehmen
unterstiitzt Arzte bei ihren Aktivi-
titen, indem es Gutscheine und
Praxisplakate zur Verfiigung stellt.
»Eine Gutscheinaktion lebt von der
Aktivitat des Arztes. Wenn das Gan-
ze nicht mit Leben gefiillt ist, hat es
wenig Erfolg*, sagt Wartenberg.

Checkliste fiir Geschenkgutscheine

@ Habe ich passende
IGel im Angebot?

Alle Leistungen aus dem
Wohlfiihl- und Wellness-
bereich eignen sich gut.

@ Bei der Gestaltung
des Gutscheins sollte
nicht gespart werden:
Kein billiges Papier,
ansprechendes Layout,
hochwertiger Druck.

@ Der Gutschein
sollte zwei Leerzeilen
enthalten: eine fur die
Leistung, eine fir den
Betrag.

@ Gutscheinaktionen
sollten besonders
kommuniziert werden:
Visuelle Unterstiitzung
der mindlichen Informa-
tion durch Plakate.

@ Fiir eine Gutschein-
aktion eignen sich be-
sonders die tristen Mo-
nate November, Januar
und Februar, in denen
sich jeder Uber eine
Portion Wellness freut.

® Wer den Gutschein
kauft, erhilt eine Rech-
nung/Quittung mit ent-
sprechender GOA-Ziffer.
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