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Online-Marketing fiir Pflegeheime und Pflegedienste

Verbundete: Belegungsmanagement und Internet

Wer Online-Marketing optimal einsetzt und effektiv zu
nutzen weif3, spart auch Kosten. Sechs Tipps, die dafur

nutzlich sind.
Von Simon Zeidler

Mainz // Manche Pflegedienste set-
zen noch auf Flyer zur Auslage bei
Multiplikatoren. Andere Pflegeheime
glauben, dass sie Ihre Zielgruppe mit
Anzeigen in den lokalen Medien er-
reichen. Mag sein! Doch mindestens
genauso effektiv und zu deutlich ge-
ringeren Kosten geht es durch effek-
tives Online-Marketing. Diese sechs
Tipps sollten Sie dabei beherzigen.

1. Immer die Rentabilitdt vor Augen
haben: Starten Sie mit einem kleinen
Budget und sammeln Sie Erfahrung.
Daflr eignen sich beispielsweise be-
zahlte Suchanzeigen. Seien Sie krea-
tiv: Womit suchen Menschen nach
Ihrer Dienstleistung? Die Faustregel:
Je offensichtlicher die Antwort, desto
teurer der Klick aufIhre Anzeige. Was
gibt es also noch abseits von Begrif-
fen wie ,Pflegeheime Berlin“ oder
,Pflegedienst Munchen“? Woran ha-
ben bisher wenig andere Menschen
vor Ihnen gedacht?

Schreiben Sie zu jedem Suchbe-
griff passgenaue Anzeigenund leiten
Sie die Besucher dann am besten auf
eine Seite, die den Nutzer abholt, Ihre
spezifischen Vorzuge erklart und die
Moglichkeit der Kontaktaufnahme
bietet (Call-to-Action). Werten Sie
die ausgefiillten Kontaktformulare
aus, oder fragen Sie, wie Anrufer auf
Ihr Angebot aufmerksam gewor-
den sind. Eine grobe Faustregel: Ein
Kontakt bzw. Interessent sollte nicht
mehr als 50 Euro Kosten.

2. Neue Bewohner und Patienten,
wenn Sie Kapazitdten haben: Neben
dem grofen Vorteil der Messbarkeit
gibt es einen weiteren Vorteil, der
Pflegediensten und -heimen in die
Karten spielt. Sobald Sie wieder ei-
nen Platz frei haben oder die Touren-
planung Lucken aufweist, aktivieren
Sie Ihre Anzeigen. In der Regel erhal-
ten erhalten Sie bereits wenig spater
die ersten Interessenten. Sobald die

Vakanzen geschlossen sind, pausie-
ren die Aktivitaten. Sowird das Inter-
netzum Verbundeten des Belegungs-
managers im 21. Jahrhundert.

Es empfiehlt sich, die Aktivita-
ten in entsprechenden Kampagnen
zu bundeln. Die Kampagne ,Doppel-
zimmer" beinhaltet dann beispiels-
weise die Anzeige ,Platz im Dop-
pelzimmer gesucht? Anzahl freie
Zimmer: 1. Durch die Verknappung
schaffen Sie eine zuséatzliche Attrak-
tivitat des Angebots und sorgen fur
eine hohe Wandlungsrate von Be-
suchern zu ausgefullten Kontaktfor-
mularen. Eine grobe Faustregel: Sind
Suchbegriff, Anzeigen und Zielseite
ideal aufeinander abgestimmt, ful-
len drei bis vier Prozent der Besucher
das Formular aus und Ubermitteln
ithre Kontaktdaten.

3. Gewinnen Sie gezielt Anfragen aus
lhrer Region: Neben dem An-und Ab-
schalten konnen Sie Ihre Anzeigen
auch nur zu bestimmten Zeiten schal-
ten, z. B. dann, wenn Sie telefonisch
am besten erreichbar sind. Dartiber
hinaus bieten viele Advertising-An-
bieter auch die regionale Aussteue-
rung der Werbeanzeigen an. So bie-
ten sie die Moglichkeit, 4000 einzelne
Postleitzahlen — alleine in Deutsch-
land — anzusteuern. Damit schalten
Sie also Werbung, die nur fur Men-
schen aus dem direkten Umfeld sicht-
barist.

Besteht Bedarfin einem bestimm-
ten Gebiet oder erweist sich eine Re-
gion in einem kleinen Radius als be-
sonders fruchtbar, konnen Sie das
Werbebudget in diesem Zielgebiet
biindeln. So erreichen Sie hochste Re-
levanzIhrer Anzeigen und vermeiden
Streuverluste. Aus der Erfahrung ist
der mangelnde regionale Fokus der
Hauptgrund des Scheiterns von On-
line-Marketing-Aktivitaten fir Pfle-
gedienste und Pflegeheime.

4.Kunden von heute checken Produkt-
Bewertungen: Im Pflegebereich geho-

BFS Abrechnungs GmbH begriiBt tausendsten Kunden
,2Der Abrechnungsservice ist meine Liquiditatssicherung”

Hildesheim // Jeden Monat steht fir
Pflegedienste in ganz Deutschland
die Abrechnung an. Rudiger Haus-
mann hat fiir seinen Essener Pflege-
dienst Evitas einen Weg gefunden,
Zeit und Zahlungsverzégerungen zu
minimieren: Er ist der eintausendste
Kunde, der mit MediFox finance und
der BFS Abrechnungs GmbH seine
Abrechnung erledigt. Fur alle Betei-
ligten ein Meilenstein, der auf der
Altenpflege-Messe in Hannover mit
einem offiziellen Kundenempfang
gefeiert wurde.

Tausend ambulante Pflegedienste
profitieren vom Abrechnungsservice
der BFS Abrechnungs GmbH. Weil
ihre Pflegesoftware MediFox ambu-
lant Uiber die Schnittstelle MediFox
finance direkt an die BFS angebun-
den ist, konnen Abrechnungsdaten
am Monatsende auf Knopfdruck er-
stellt und sofort weitergeleitet wer-

den. Das spart Zeit und Kosten. Daru-
ber hinaus bietet die BFS aber weitere
Vorteile, wie Rudiger Hausmann er-
klart: ,Der Abrechnungsservice der
BFS ist meine Liquiditatssicherung”,
so Hausmann. Als innovativer Pflege-
dienst, der auch immer wieder gro-
Bere Ausgaben habe — zum Beispiel
fur die Fuhrparkaufstockung —miusse
er sich auf einen regelméafigen und
punktlichen Zahlungseingang verlas-
sen konnen. Die BFS pruft jeden ein-
zelnen Nachweis und klart eventu-
elle Fragen schon im Vorfeld mit dem
Pflegedienst. Absetzungen gibt es da-
her kaum noch.

,Mit der BFS kann jeder abrech-
nen”, fasst Rudiger Hausmann sa-
lopp zusammen und meint damit,
dass ihm bei der BFS eine personli-
che Ansprechpartnerin zur Verfu-
gung steht, die sich mit den Themen
Pflege und Abrechnung bestens aus-

Sind Suchbegriff, Anzeigen und Zielseite im Internet ideal aufeinander abgestimmt,
tibermitteln drei bis vier Prozent der Besucher ihre Kontaktdaten.

ren , Pflegeheim X Bewertungen“und
,Pflegedienst Y Erfahrungen” zu den
haufigsten Suchanfragen. Strategisch
denkende Vermarkter in der Pflege
nutzen diese Chance und setzen auf
Bewertungen von echten Kunden.
Prifen Sie, was das Netz Uiber Sie
weifd bzw. was bei den einschlagigen
Suchen zu Threm Heim oder Pflege-
dienst angezeigt wird. Im besten Fall
sorgen Sie dafr, dass Ihre zufriede-
nen Kunden dies mitteilen und Sie of-
fentlich bewerten.

5.Bauen Sie sich einen Interessenten-
Newsletter auf: Die Gewinnung von
Interessenten ist teuer. Wenn Sie be-
denken, dass Sie die Generierung ei-
nes Interessenten circa 50 Euro kos-
tet, sollten Sie aus dieser wertvollen
Ressource das Maximale herausho-
len. Sicherlich schulen Sie Thre Mit-
arbeiter schon fur die Kundengewin-
nung in punkto Gesprachsfuhrung
bzw. zielgesteuerte Vor-Ort-Termine
zu vereinbaren und den potenziel-
len Kunden bei der Entscheidungs-
findung zu unterstutzen.

Ebenso entscheidend ist aber
auch die Frage, wie Sie mit Interes-
senten umgehen, die Thnen abge-
sagt haben. Moderne Pflegeheime
und -dienste bauen schon jetzt Ver-
teilerlisten von Bewerbern und po-
tenziellen Kunden auf, um auf dieses
Potenzial bei Bedarf zurlickgreifen zu

kennt. Das ist besonders wichtig, da
esfurjeden seiner vier Standorte un-
terschiedliche Preise und Vertrage
gibt, die zu berucksichtigen sind.
JInsgesamt”, so sagt er, ,brauche ich
dank MediFox finance und der mo-
bilen Datenerfassung nun nur noch
rund vier Stunden, um alle Standorte
abzurechnen. In dieser Zeit konnte
ich friher noch nicht einmal einen
Standort abrechnen.”

Die Geschaftsfihrer der BFS Ab-
rechnungs GmbH, Andries HOoft,
und der MediFox GmbH, Christian
Stadtler, freuten sich uber so viel po-
sitive Ruckmeldung und bedankten
sich bei Riidiger Hausmann mit ei-
nem iPhone und einem grofen Blu-
menstraufl—naturlich in Orange, der
Farbe der BFS.

H Infos: www.medifox.de
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konnen. Es gibt bereits einfache Tools
zum Versenden von Newslettern. Be-
achten Sie: Die moderne Warteliste
ist digital.

6. BloB nicht ,,Ich mach‘ das schon“:
Die effektive Nutzung der Online-
Marketing-Kanéle wie Google Ad-
Words, Facebook, Criteo, Taboola, Out-
brain, Plista und Ligatus oder eben
der erwahnte Aufbau eines eigenen
Newsletter-Verteilers bieten gro-
Res Potenzial fur alle Pflegedienste
und -heime. Sei es zur Gewinnung
von neuen Bewohnern und Patien-
ten oder zur Gewinnung von neuen
Mitarbeitern. Setzen Sie deshalb auf
Profis und auf den besten Mitarbei-
ter, den Sie fiir diesen Bereich gewin-
nen konnen.

Auch Dienstleister und Portale
wie Wohnen-im-Alter.de, Senior-
place.de, Pflege.de oder eine Koope-
ration mit dem Verband Pflegehilfe
konnen hilfreich sein, spezifisches
Online-Marketing-Wissen  aufzu-
bauen.

B Der Autor ist Leiter Partnernetz-
werk beim Verband Pflegehilfe
in Mainz. Kontakt:
Simon.Zeidler@pflegehilfe.de
Infos: pflegehilfe.org
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Neue Marke inCare bei
Piening Personal

Unter der neuen Marke inCare
tritt ab sofort die Medical-Sparte
von Piening Personal am Markt
auf. Damit starkt der Personal-
dienstleister, der nach eigenen
Angaben zu den Top 12 seiner
Branche in Deutschland zahlt,
seine Spezialisierung auf umfas-
sende HR-Losungen fur die Ge-
winnung und Entwicklung von
medizinischem und Pflege-Per-
sonal. Ziel des Marken-Launches
ist eine noch starkere Zielgrup-
pen-Fokussierung in Zeiten des
Fachkraftemangels. ,Eine Kran-
kenschwester oder ein Altenpfle-
ger haben andere Anspriiche an
ihren Arbeitsplatz und vor allem
anihrArbeitsumfeld als ein Hand-
werker oder kaufmannischer An-
gestellter. Diesen Anspriichen
wollen wir in Zukunft noch bes-
ser gerecht werden und schaffen
mit der neuen Marke dafir die op-
timalen Rahmenbedingungen®,
begriindet Holger Piening, ge-
schaftsfihrender Gesellschafter
von Piening Personal den Schritt.
Infos: www.in-care.de

Korian: Neuer Leiter der
Service-Organisation

Der Fachmann fir infrastruktu-
relles Facility Management, Mat-
thias Klingenstein, ist seit April
2018furdie bundesweite Service-
organisation bei Korian-Deutsch-
land und somit flr knapp 4 500
Mitarbeiter im Bereich Kiiche, Rei-
nigung, Facility Management und
Wascherei verantwortlich. Der
Bereich Service ist deutschland-
weit an allen Standorten vertre-
ten und stellt die Speiseversor-
gung im Rahmen einer lokalen
Frischklche, die Gebdudereini-
gung und teilweise des Facility-
Managements der 234 Korian-
Einrichtungen in Deutschland
sicher. Die Wascherei hat mit 277
Mitarbeitern ihren Sitz in Kaiser-
sesch (Pfalz), sie erbringt die Wa-
schedienstleitungen flr tber 70
Einrichtungen der Gruppe. Infos:
www.korian.de

Diakonische Altenpflege-Akteure tagen

Hannover // Der Niedersichsische
Evangelische Verband fur Altenhilfe
und Pflege e. V. (NEVAP) 14dt am 21.
Juni 2018 zu seinem Pflegekongress
nach Osnabruck ein. Ein Kernthema
ist die Umsetzung des neuen Pflege-
bedurftigkeitsbegriffes, der nach dem
fachlichen Verstandnis des NEVAP
Einzug in die Praxis halten muss:
Rahmenvertrage, Leistungsbeschrei-
bungen, Pflegeverstandnis und Kon-
zepte sind weiterzuentwickeln, wenn
Pflege sich verdndern soll.

Der Pflegenotstand ist in eini-
gen Einrichtungen und Diensten be-
reits angekommen. Pflegebedurftigen
droht eine Unterversorgung. Gleich-
zeitig werden die Arbeitsbedingun-
gen Pflegender verbessert durch ho-
here Personalschlissel in stationaren
Pflegeeinrichtungen. Im ambulan-
ten Sektor wird hart gerungen um
bessere Refinanzierung von Leistun-

gen und Fahrtkosten. Wie es gelin-
genkann, trotz widriger Bedingungen
zu einem attraktiven Arbeitgeber zu
werden, ist ein weiteres Thema des
Kongresses.

Im Mittelpunkt der Veranstaltung
stehen die Umsetzung des PSG Il und
PSG IIL. Die Themen im Uberblick:
= Neues Pflegeverstdndnis —

neue Leistungen?
= Neuer Pflegebedurftigkeits-

begriff — neue Konzepte?
= Wachstumsbranche ohne

Mitarbeitende?
= Neue Expertenstandards —

neues Wissen?
= Neue Begutachtungspraxis —

neue Sichtweisen?

B Weitere Infos, Programm und
Anmeldung finden Sie unter:
www.nevap.de



