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Von der Gefahr einer
ungunstigen Website |

| Prof. Dr. Thomas Sander

In ihrem Buch ,Meine Zahnarztpraxis - Marketing” weisen die Autoren Sander und Miiller auf
der Basis einer Studie darauf hin, dass eine betrachtliche Zahl von Neupatienten zuerst durch
die Website auf eine Praxis aufmerksam wurden, in der sie dann zum Patienten wurden. Doch
welche Bedeutung hat das flir Praxen, die keine, eine ungeeignete oder eine schlecht platzierte
Website haben? Die nachfolgenden Uberlegungen sollen zum Nachdenken Anlass geben.

ie in 2009 durchgefiihrte Stu-
die weist aus, dass das Emp-
fehlungsmarketing flr die

Neupatientenakquisition mit 65 Pro-
zent der Patienten, die aufgrund einer
personlichen Empfehlung neu in die
Praxis kommen, nach wie vor die groBte
Gruppe darstellt, gefolgt von 13 Pro-
zent, die aufgrund der Praxiswebsite
zuerst auf die Praxis aufmerksam
wurden. Aufgrund der Studie und der
Auswertung weiterer Untersuchungen
kann angenommen werden, dass eine
deutsche Zahnarztpraxis im Durch-
schnitt zehn bis 15 Neupatienten (NP)
im Monat bekommt. Obwohl die Be-
deutung der Website in der Zwischen-
zeit nach den Erfahrungen des Autors -
auch im Zusammenhang mit der er-
héhten Quote bei jlingeren Patienten -
erheblich zugenommen haben diirfte,
soll bei den folgenden Uberlegungen
von den in der Studie ermittelten eher
niedrigen Zahlen ausgegangen werden.

Ein Patient sucht eine neue Praxis
Es gibt in Deutschland ca. 46.000 Zahn-
arztpraxen und ca. 67 Mio. behandelte
Patienten pro Jahr. Bei einer Rate von
zehn NP pro Monat suchen demnach
ca. 460.000 Menschen pro Monat eine
fiir sie neue Praxis auf. Die Griinde da-
fiir kdnnen sein:

- Sie waren noch nie bei einem Zahn-

arzt

- Sie sind unzufrieden mit ihrem Zahn-
arzt

- Siesind neuam Ort

- Dervorherige Zahnarzt hat die Praxis
aufgegeben bzw. verkauft

- Siesind grundsatzlich wechselwillig

- Der neue Zahnarzt hat eine Technik,
die der alte nicht hat

- Andere Familienmitglieder gehen be-
reits zu dem neuen Zahnarzt.

Mit der Quote von 13 Prozent finden
ca. 60.000 Patienten pro Monat eine
neue Praxis, indem sie zuerst durch die
Website auf diese aufmerksam wurden.
Bezogen auf die Zahl der behandelten
Patienten in Deutschland sind dies
0,90 NP pro Tausend Einwohner und
Monat.

Aufgrund der Studie miissen wir dari-
ber hinaus davon ausgehen, dass sich
mindestens 30 Prozent aller Neupa-
tienten die Website der Zahnarztpraxis,
in die sie neu gehen, vor ihrem ersten
Besuch ansehen, und zwar unabhiangig
davon, wie sie auf die Praxis aufmerk-
sam wurden. Das sind 138.000 Men-
schen insgesamt und 2,06 pro Tausend
Einwohner und Monat.

Was bedeutet das fiir lhre Stadt?

Die folgende Beispielrechnung bezieht
sich auf eine Stadt oder einen Stadtteil
mit 50.000 Einwohnern. Wir gehen da-
von aus, dass dies dem mittleren Ein-

zugsbereich entspricht, in dem sich Pa-
tienten fiir eine neue Praxis interessie-
ren. In diesem Bereich finden folglich
ca. 45 NP pro Monat ihren Zahnarzt
durch das Internet. Und ca. 100 NP
schauen sich eine zahnarztliche Web-
site pro Monat an, auch wenn sie an-
derweitig auf sie aufmerksam gewor-
den sind.

Was bedeutet das fiir Ihre Praxis?
Wir konnen nicht sagen, wie viele Neu-
patienten aufgrund lhrer Website in die
Praxis kommen. Ganz sicher konnen wir
aber sagen, dass in lhrer Stadt - wenn
sie denn der Beispielstadt entspricht -
garantiert KEINER von 45 bzw. 100 NP,
die in jedem Monat eine neue Praxis
suchen, in lhre Praxis kommt, wenn lhre
Praxiswebsite
- nichtvorhanden ist,
- den Patienten nicht anspricht oder
- schlecht in Suchmaschinen platziert
ist (wobei nur Google wichtig ist).

In den beiden unteren Fallen sprechen
wir von ,ungiinstigen” Websites. Dies
erklart auch, warum nach Erfahrungs-
werten einige Praxen mit gut gemach-
ten und gut platzierten Sites eine Quote
von bis zu 70 Prozent bei einer Rate von
teilweise mehr als 100 NP pro Monat
aufweisen kdnnen.

Als Anhaltswert flir den zusatzlichen
Umsatz pro NP (der in vielen Fillen
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einen zusitzlichen Gewinn bedeutet)
liegt bei 400 Euro - pro Jahr. Und wenn
Ihre Leistungen iberzeugend sind,
bleibt der Patient viele Jahre bei [hnen.

Welche Konsequenzen

sollten Sie ziehen?

Wenn Sie Interesse an Neupatienten
haben, sollten Sie alle Griinde beachten,
weshalb ein NP eine neue Praxis auf-
sucht. Dabei ist insbesondere das Emp-
fehlungsmarketing zu beachten, aber
auch z.B. ein gut gemachtes Praxis-
schild. Sie sollten auch bedenken, dass
Sie mit einer glinstigen Website - und
das bedeutet eine nach wissenschaft-
lich-praktischen Erkenntnissen gut ge-
machte und gut platzierte Website -
bis zu 100 Neupatienten pro Monat
gewinnen kdnnen. Gut gemacht be-
deutet, zundchst die Aufmerksamkeit
und dann das Vertrauen des Patienten
aufgrund der Site zu bekommen.
Natiirlich gibt es noch andere Web-
sites in lhrem wettbewerblichen Um-
feld. Wichtig ist nur die erste Google-
Seite, auf der maximal zehn Zahnarzt-

ANZEIGE

praxen zu finden sind. Mit der An-
nahme, dass alle Sites gut gemacht sind
und sich die Neupatientenzahl gleich
verteilt, kommen dann fiinf bis zehn
NP pro Monat aufgrund der Site in Ihre
Praxis, und das jeden Monat. Allerdings
konnen mehr Neupatienten gewonnen
werden, wenn lhre Site besser ist als
die anderen guten, wobei die absolute
Hohe von der individuellen Struktur ei-
ner Stadt und ihrer Bevolkerung immer
unterschiedlich ist.

Der zusatzliche Umsatz betrdgt bei fiinf
NP pro Monat und den oben genannten
Annahmen 24.000 Euro pro Jahr zuziig-
lich des Folgeumsatzes. In vielen Fillen
und unter bestimmten Voraussetzun-
gen entspricht dies nahezu dem zusétz-
lichen Gewinn. Eine im obigen Sinne
glinstige (vorteilhafte) Website kostet
einschlieBlich Suchmaschinenoptimie-
rung und einer Laufzeit von drei Jahren
ca. 2.000 Euro pro Jahr.

Empfehlung
Sorgen Sie noch heute dafiir, dass Ihr
Online-Auftritt fiir Sie vorteilhaft ist -
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bevor es viele andere in Ihrer Stadt fiir
sich machen. Und beachten Sie, dass
die angefiihrten Zahlen eher niedrig
angesetzt sind. Viele junge Menschen
konnen sich lberhaupt nicht vorstel-
len, einen Zahnarzt anders als im Inter-
net zu suchen.
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Auf www.zwp-online.info finden Sie
eBooks zu den verschiedensten Spezial-
gebieten der Zahnheilkunde und zum
Thema Wirtschaft. Die fachspezifischen
eBooks konnen ganz einfach online und
interaktiv mit dem gewohnten Lesekom-
fort genutzt werden, zum Beispiel das
eBook ,Marketing in der Zahnarztpraxis —
Teil 1" von Prof. Dr.-Ing. Thomas Sander.

autor.

Prof. Dr.-Ing. Thomas Sander
Praxisbkonomie, Medizinische Hoch-
schule Hannover. Der Autor berdt auch
Praxen und erarbeitet Losungen fir
diese mit folgenden Themenschwer-
punkten: Marketing, Positionierungsstra-
tegien, Unternehmensberatung, Internet-
auftritte, Praxisarchitektur, Existenzgriin-
dung.

kontakt.

E-Mail: Sander.Thomas@MH-Hannover.de
www.Prof-Sander.de
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