
Das Empfehlungsmarketing ist
die wirksamste Maßnahme für
den Erfolg einer Zahnarztpra-

xis. Verschiedene Untersuchungen zei-
gen, dass zwischen 60% und 75% der
Neupatienten aufgrund einer persön-
lichen Empfehlung die neue Praxis auf-
suchen. Aus diesem Grund sollte auch 
die Marketingstrategie jeder Praxis auf
diese Gegebenheit aufbauen. Auf der 
anderen Seite kommen aber immerhin
25% bis zu 40% der Neupatienten aus
anderen Gründen. Doch welche sind das?

Werbeträger
Neben den Stammpatienten werden als
die wichtigsten Werbeträger die Gel-
ben Seiten, das Praxisschild, Zeitungs-
annoncen, Vorträge und eben die Pra-
xishomepage genannt. Sicher ist auch,
dass die Bedeutung der Praxishome-
page in den letzten Jahren zugenom-
men hat. 
Nach Aussage von Fachleuten des 
Online-Marketings gehen inzwischen

durchschnittlich 94% aller Internet-
nutzer ins Web, um vor einer Kaufent-
scheidung Informationen einzuholen.
Auf den Dienstleistungsbereich bezo-
gen liegt der Anteil der Webnutzung
nach aktuellen Studienerkenntnissen
derzeit mit etwa 50% noch deutlich
niedriger. Es zeigt sich aber auch hier
eine klar ansteigende Tendenz: Die ak-
tuelle Studie „e-Health-Trends“ zur ge-
sundheitsbezogenen Internetnutzung
konnte zum Beispiel zwischen 2005
und 2007 beobachten, dass der Anteil
der Internetnutzung in Gesundheits-
fragen in Deutschland um 13% gestie-
gen ist von 44% auf 57%. Immerhin
37% der Deutschen betrachten der-
zeit das Internet sogar als wichtiges 
Informations- und Kommunikations-
medium im Kontext ihrer Gesundheits-
versorgung. 

Erwartungen an die Praxishomepage
Hinsichtlich des Aufsuchens einer Pra-
xiswebseite durch einen potenziellen

Neupatienten können zwei Grundtypen
unterschieden werden: 
Dem einen ist der Praxisname bereits
aufgrund anderer Informationsquellen
bekannt. Er möchte lediglich noch wei-
tere Informationen wie Öffnungszei-
ten, Telefonnummer oder Ähnliches 
bekommen. Der andere Typ sucht hin-
gegen primär nach einer geeigneten
neuen Arztpraxis meist über geeignete
Suchmaschinen und Verwendung indi-
vidueller Suchwörter. 
Zu der Frage, welche Faktoren letztlich
dann zu der Entscheidung eines sol-
chen Patienten für oder gegen die im
Netz präsentierte Praxis führen, liegen
derzeit kaum Erkenntnisse vor. 
Mit Sicherheit werden einerseits be-
kannte harte Kriterien der Professio-
nalität einer Homepage entscheidend
sein, wie z.B. ihre Usability und ein ho-
hes Ranking in Suchmaschinen. Darü-
ber hinaus ist allerdings zu vermuten,
dass diese Kriterien nicht alleinige Ent-
scheidungsfaktoren für oder gegen eine
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Bedeutung der Praxishomepage
für die Patientenakquisition
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Die Bedeutung der Praxishomepage für den wirtschaftlichen Erfolg der Zahnarztpraxis ist um-
stritten. Während noch vor einigen Jahren kaum ein Zahnarzt eine eigene Webseite hatte, ver-
zichtet heute fast niemand mehr auf dieses Medium. Doch welchen Einfluss hat die Seite über-
haupt und vor allem ihre Qualität auf den Erfolg bei der Neupatientenakquisition? Im Rahmen
eines Forschungsprojektes der Akademie für zahnärztliche Fortbildung in Karlsruhe zusammen
mit der Medizinischen Hochschule Hannover und der Universität Magdeburg sollen diese Fra-
gen beantwortet werden.


