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Klinikken 2025

Patienten i 2025 ser

• Faglighed som en selvfølge – ”Hvad kan klinikken gøre for mig” og ikke 
”Hvad kan klinikken tilbyde”

• Individuel service og klinikken er ”let” at kommunikere med

• Oplever at tandlægen som mere end en behandler

Derudover skal klinikken kunne absorbere forandringer hurtigt uden at det 
påvirker drift og indtjening

Hvordan gør du så din klinik klar, til at matche de behov?
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Stil dig selv 9 spørgsmål

Økonomi

Hvem er det vigtigt 
for klinikken at 

samarbejde med?

Hvad er det klinikken 
gerne vil tilbyde?

Hvilke ressourcer og 
kompetencer har 

klinikken behov for?

Hvad gør klinikken 
unik så kunderne/ 
patienterne altid 

vælger os?

Hvordan skal 
kunder/ patienter 

opleve samarbejdet 
med klinikken?

Hvordan får klinikken
fat i kunderne/
patienterne?

Hvilke 
kunder/patienter vil 

klinikken gerne 
have?

Hvilke omkostninger har klinikken? Klinikkens budget og tidsplan?

Primære 
samarbejdspartnere

Nøgleaktiviteter Værditilbud Kunderelationer/
Oplevelse

Kundemålgrupper

Nøgleressourcer Markedsførings-
kanaler

Omkostningsstruktur Budget/mål

Markedsføring
Drift
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Drift 2025
• Hvem arbejder klinikken sammen med?

• Partnerskabsrelation til leverandører af forbrugsvarer, 
laboratorieydelser, udstyr og IT

• Revisor og banker inddrages mere i driften – der er en plan

• Personlige netværk – erfaringsudveksling/sparring

• Har et klart billede af hvad klinikken skal tilbyde

• Behandlinger

• Servicekoncept – modtagelse/behandling/afslutning 
(kunde/patient/kunde)

• Klinikken har de rette ressourcer og kompetencer 

• Klinikkens personale/kompetencer er tilpasset opgaver/processer

• Delegation er en integreret del at dagligdagen

• Administration og organisation simplificeret/automatiseret

• Kursusaktiviteter og uddannelse
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Økonomi 2025

• Økonomisk overblik

• Der er udarbejdet simple drifts- og  likviditetsbudgetter 
med enkle nøgletal

• Der er sat økonomiske mål, som involverer 
nøglemedarbejdere

• Tæt styring af omkostninger og strukturerede 
prisforhandlinger

• Hvor tjener klinikken penge (og hvor gør de ikke) –
gennemgang af behandlinger/services

• Skatterådgivning – optimér din personlige økonomi 

5



Markedsføring 
styrker jeres forretning i 2025

Resultatet

• Flere nye kunder

• Loyale kunder

• Anbefalinger

Skal ”sælge” klinikken

• Fortælle hvordan klinikken matcher kundens og patientens behov
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Klinikkens markedsføring starter med at have 
et værditilbud, der skiller sig ud

Værditilbuddet fortæller:

• Hvorfor skal man blive kunde på jeres klinik?  

• Værdien af samlet behandling og oplevelse 
netop på jeres klinik

• Hvilke behov og udfordringer I løser for jeres 
kunder og patienter?

• Hvordan gør I det bedre end de andre?
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Værditilbuddet kan formuleres som budskaber i klinikkens 
markedsføring

Respekt for din tid 

Ingen ventetid

Kom bare ind

Akut behandling 
uden mertillæg

Investering i dine tænder

En personlig 
tandplan

Tandlægeskræk

Smertefri behandling
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Klinikkens kundemålgrupper skal beskrives 
for at kunne målrette markedsføringen

Klinikken skal forstå hvem dens kunder er? 

• Alder, køn, beskæftigelse, uddannelse, 
adresse, civilstand og adfærd?

• Hvad ønsker de at opnå?

• Hvorfor er I gode til at behandle netop dem?

• Hvorfor kan de lide at komme på klinikken?

Er mixet af kunder rigtigt fremadrettet?

Understøtter det jeres forretningsmål?

Er der nogle målgrupper I gerne vil have flere af? 
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De mest effektive markedsføringskanaler til 
at få fat i kunderne

• SEO - Google

• Website

• Google Ads

• Facebook Ads

• Instagram Ads

• Egne sociale medier
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Ingen synlighed uden 
markedsføring på Google! 

• Folk bruger 3-5 sekunder på en website første gang de 
besøger den

• Don’t make me think! 

• Tydeligt værditilbud 

• Mobilvenlig – 90% af yngre generationer bruger dagligt 
deres telefon til at gå på nettet

• Fortæl mig hvad jeg skal gøre! 

• Søgeord skal indgår i indholdet

• Understøtte forretningsmål

Klinikkens website er ansigtet 
udadtil!

• Side 1 visning på Google
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Betalt annoncering på Google og sociale medier 
skaber øget trafik til hjemmesiden

• Annoncen skal have et relevant værditilbud

• Der betales for klik til klinikkens hjemmeside

• Besøget skal konverteres til henvendelse

Vigtigt at vide om investeringen 
i annoncering giver flere 
henvendelser og de rigtige 
kunder! 
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Styrk jeres relationer med kunderne gennem egne 
sociale medier

• Vejen til nye kunder kan gå 
gennem dem I allerede har!

• Inden start af egne sociale 
medier? 
• Hvilket udbytte får klinikken ud 

af at være på Facebook?

• Hvilket udbytte får kunderne ud 
af at følge klinikken?

• SoMe ansvarlige på klinikken

• Tjek på indholdet med en plan

Tilstedeværelse på social medier kræver man 
er aktiv og engagerer kunder og patienter
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Det skal I huske!

1. Værditilbud en forudsætning

2. SEO virker

3. Websitet er mere end jeres visitkort

4. Online annoncering skaber trafik og 
understøtter SEO

5. Egne sociale medier styrker loyalitet, 
hvis I gør det rigtigt 
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Sammenfatning – sådan bliver du klar til 2025
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Har I spørgsmål er I meget
velkomne til at ringe eller
skrive til os! 

• Ole Marker: om@tdl.dk

• Jens Røhme: jr@porthos.dk

• Niels Kirkebye: nk@porthos.dk
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