Erfolgreiches Praxismarketing

Checkliste 1: Komparative (= auf Vergleichen beruhende) Vorteile

Fragestellung

Bemerkung

Welche besonderen Produkte/DL bietet unse-
re Praxis an?

Welche Produkte/DL beruhen auf den beson-
deren Starken unserer Praxis?

Welche Uber das Ubliche Mass hinausgehende
DL bieten wir unseren Kunden?

Wo bieten wir?
e Schnelligkeit
e Erreichbarkeit
e Flexibilitat
e Know-how

Wo bauen wir besondere Kundenahe auf?

Welche Produkte/DL werden vom Kunden als
Vorteile und gegentiber der Konkurrenz tber-
legen wahrgenommen?

Welche unserer DL haben gegenuber der
Konkurrenz einen Vorsprung?
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