
Teil 2: Die IT als Marketing
in der Praxis

Jeder Praxisinhaber hat in sei-
nem täglichen Handeln sehr
vie le Aufgaben zu erledigen. So
prägen der sichere Umgang mit
den Patienten und eine erfolg-
reiche Behandlung den Praxis -
alltag des Kieferorthopäden. Je-
der Praxisinhaber ist aber auch
Unternehmer und Firmenchef,
und das mit allen Aufgaben, die
dieses Business so mit sich bringt.
So fordern die Bereiche Marke-
ting, Vertrieb, Einkauf, Buchhal-
tung sowie Mitarbeiterführung
den Kieferorthopäden ebenso,
wie die Behandlung seiner Pa-
tienten.
Nicht nur Neugründer, sondern
auch bereits bestehende Praxen
sind stets bestrebt, neue Kunden
für sich zu begeistern, um erfolg-
reich am Markt zu bestehen. Ich
greife in diesem Zusammenhang
einmal den Bereich „IT als Mar-
ketingwerkzeug“ heraus und
möchte im Folgenden beschrei-
ben, wie eine gute IT-Struktur
Ihnen dabei helfen kann, diese
als Marketingwerkzeug zu nut-
zen. Sehen wir einmal die Pra-
xis mit den Augen des Patienten
und dessen Erziehungsberech-
tigten. 

Die KFO-Praxis – 
der erster Eindruck

Meine Tochter ist 13 Jahre alt, 
somit liege ich als Elternteil im
Alter von ca. 40 Jahren. Wir sind
eine durchschnittliche Familie.
Meine Tochter besitzt ein Smart-
phone und ich selbst kann, auf-
grund meiner beruflichen Tätig-
keit, mit dem PC umgehen und
nutze regelmäßig das Internet.
Nach einem Zahnarztbesuch er-
hielt ich für meine Tochter eine

Überweisung zum Kieferortho-
päden. Aufgrund einer Empfeh-
lung von Freunden habe ich in
diesem Zusammenhang den Na-
men einer kieferorthopädischen
Praxis bekommen. Also ran an
das Internet und erst einmal re-
cherchiert, mit wem wir es hier
zu tun haben werden. Ich bin 
positiv überrascht, da der Inter-
netauftritt der Praxis sehr viele
Informationen hergibt. Das ge-
samte Team wird vorgestellt und
ich kann mich über diverse Be-
handlungsmethoden informie-
ren. Adresse und Telefonnum-
mern sind zudem sofort für mich
sicht- und greifbar. Plötzlich sehe
ich die Möglichkeit, eine Bilder-
galerie oder einen virtuellen Pra-
xisrundgang anzuklicken. Nach-
dem ich mich eingehend über die
Praxis informiert habe, steht der
Entschluss fest. Wir machen ei-
nen Termin und rufen dort an. 
Dabei bemerken wir auf der In -
ternetseite die Möglichkeit, ei-
nen Online-Termin zu vereinba-
ren. Okay, wir trauen uns und
wählen die Funktion an. Nach-
dem ich auf der Internetseite
mei ne persönlichen Daten hin -
terlegt habe, bekomme ich über
einen Kalender auf dem Bild-
schirm die Möglichkeit, einen
bestimmtenTermin zu buchen.
Anschließend können wir 
online gleich den Anamnese-
bogen auszufüllen. Eine groß-
artige Funktion, bietet sie doch
die Möglichkeit, alles in Ruhe
von zu Hause aus durchzufüh-
ren, sodass der lästige Schreib-
kram in der Praxis entfällt. 
Hhm, ob das denn nun auch
wirklich klappt, überlege ich.
Nach einigen Sekunden mel-
det sich mein Smartphone mit
einer E-Mail, in der mein Ter-
min bestätigt wird. Mit einem
Klick habe ich den Termin in
meinem eigenen Terminka-
lender gespei-
chert. Jetzt

kann nichts mehr schiefgehen,
der Termin steht. Meine Tochter
meint: „Toller Service, ich habe
schon jetzt ein gutes Gefühl.“
Als wir nun zu unserem ersten
Besuch in die Praxis fahren, ha-
ben wir uns schon vorher über
die Parkmöglichkeiten bzw. Er-
reichbarkeit mittels öffentlicher
Verkehrsmitteln über die Praxis-
Internetseite informiert. Beim
Betreten der Praxis bekomme
ich nun meinen ersten persön-
lichen Eindruck von der Praxis,
die ich ja schon von der Internet-
seite her kenne.
An der Anmeldung gebe ich mei -
ne eGK ab und melde mich an.
Meine Tochter macht mich sofort
auf die wirklich hübschen Com-
puter am Empfang aufmerksam.
Ich selbst bemerke sofort, dass
es keinen „Kabelsalat“ gibt, wie
bei uns zu Hause oder in vielen
anderen Praxen, die ich kenne.
Die Mitarbeiterin am Empfang
trägt ein Headset und ist in der

Lage zu telefonieren, ohne einen
Telefonhörer mit einem verdreh-
ten und verknotetem Kabel in die
Hand zu nehmen. Respekt ...!!!
Unseren Anamnesebogen haben
wir ausgedruckt und mitgebracht.
Das war gar nicht erforderlich, da
der Bogen bereits beim Ausfüllen
online über eine verschlüsselte
Internetverbindung übertragen
wurde.
Wir nehmen im Wartezimmer
Platz und werden darauf auf-
merksam, dass ein kostenfreies
WLAN für Patienten zur Verfü-

gung steht. Da ja meine Tochter
ihr Smartphone schon in der
Hand hat, mache ich sie darauf
aufmerksam. Sie sagt mir sofort:
„Ich weiß, benutze ich doch
schon ...  Toll hier.“
Beim Blick auf das Smartphone
meiner Tochter fällt mir auf, dass
das Logo der Praxis auf ihrem
Handy erscheint und sie ledig-
lich einen Namen und Code ein-
gegeben hat, um Internetzugriff
zu erhalten. Ich selbst schaue auf
einen großen Bildschirm im War-
tezimmer und informiere mich
über mögliche Behandlungsme-
thoden, die ja vielleicht auf mein
Kind zukommen könnten. Nach
einer „gefühlten Wartezeit“ von
null Minuten werden wir in ein
Behandlungszimmer gebeten.
Ich muss zugeben, der erste Ein-
druck ist wirklich gelungen.
Im weiteren Verlauf steht das Be-
ratungsgespräch mit dem Kie-
ferorthopäden an. Wir werden in
einem Gespräch darüber infor-

miert, welche Möglichkeiten be-
stehen, um die Zahnfehlstellun-
gen meiner Tochter in den Griff
zu bekommen. Der behandelnde
Arzt hat ein Tablet-PC in der
Hand und alles, was er uns er-
klärt, wird vom iPad ohne Kabel
auf den großen Bildschirm über-
tragen. Die Augen meiner Toch-
ter leuchten.
Wir werden durch Fotos und
Filmsequenzen sowie diverse
kleine Helfer (Typodonten) um-
fassend beraten. Dass plötzlich
das Röntgenbild von meiner

Tochter auf dem Bild-
schirm zu sehen war,
hat mich sehr beein-
druckt. Meine Tochter
nahm das iPad in die
Hand und hat sich das
Röntgenbild in der
Vergrößerung selbst
angeschaut und Fra-
gen gestellt. Auf-
grund der tollen Be-
ratung und faszi-

Datenschutz in der kieferorthopädischen Praxis
Ein Beitrag von Michael Daletzki, Sachverständiger IT-Technologien für den medizinischen Bereich.
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PRAXISMANAGEMENT

Während der vielen Behandlungstermine in der 
Praxis wurde immer mit modernen Mitteln über den 

Behandlungsverlauf informiert. Sogar Hypieneprobleme
wurden anschaulich mit Bildern und Videoclips am 

Behandlungsstuhl erklärt. Wie? Natürlich auf 
modernste Art und Weise – mithilfe eines iPads.
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Erfolg im Dialog

www.
dentalbauer.de

Das unverwechselbare 
Dentaldepot

dental bauer steht für eine moderne Firmengruppe traditionellen Ursprungs im Dentalfach-

handel. Das inhabergeführte Unternehmen zählt mit einem kontinuierlichen Expansionskurs 

zu den Marktführern in Deutschland, Österreich und den Niederlanden und beschäftigt 

derzeit rund 400 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. 

Die Unternehmensgruppe ist an über 30 Standorten innerhalb dieser Länder vertreten. 

Der Hauptsitz der Muttergesellschaft ist Tübingen. 

Unser Kundenstamm:
Zahnkliniken

Praxen für Zahnmedizin

Praxen für Kieferorthopädie

Praxen für Mund-/Kiefer- und Gesichtschirurgie

Zahntechnische Laboratorien

dental bauer GmbH & Co. KG
Stammsitz
Ernst-Simon-Straße 12
D-72072 Tübingen
Tel +49(0)7071/9777-0
Fax +49(0)7071/9777-50
e-Mail  info@dentalbauer.de
www.dentalbauer.de
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