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Content-Marketing: Informieren, unterhalten und beraten

Wer Inhalte transportieren will, kommt am Content-Marketing nicht vorbei. Das gilt auch fiir Zahnérzte und Kieferorthopédden. Ein wichtiges Thema.
Aber viele wissen nicht genau, was das ist und wie es funktioniert. Ein paar Tipps helfen bei der richtigen Umsetzung.

Die meisten Zahnérzte und Kie-
ferorthopidden haben keine eigene
Marketingabteilung. Manchmal
ist es ein Bekannter, der beim
Webauftritt hilft. Meist ist es ein
Mitarbeiter, der fiir die Medien-
arbeitzeitweise abgestellt wird,
oder Praxisinhaber kimmern
sich nach Feierabend selbst um
die Texte. Sicher ist das eine
kostengiinstigeVariante. Doch
leider funktioniert dieses Kon-
zeptin der Praxis nur selten. Das
Fachgebiet von Zahnérzten und
Kieferorthopéden ist ein ginz-
lich anderes als das Konzipieren
und Verfassen von Texten oder
die Optimierung von Webseiten.
Doch das alles gehort zu einem
guten Content-Marketing.

Content-Marketing
braucht Ziele

Beim Content-Marketing geht
es um zielgruppengerechte An-
sprache, die Patienten von ei-
ner Praxisund deren Leistungen
iberzeugen soll. Texte, die Zahn-
drzte und Kieferorthopdden ver-
offentlichen, sollen einerseits Pa-
tienten ansprechen, informieren
und unterhalten. Andererseits die-
nen sie dazu, den Zahnarzt und
sein Team als Experten und Be-
rater fiir spezielle Fragestellun-
gen und Behandlungsmethoden
darzustellen. Das sollte auf unter-
schiedlichen Kanélen erfolgen.

ANZEIGE

Wer etwa iiber sein Know-how
bei kieferorthopédischen Behand-
lungenvon Jugendlichenberich-
ten mochte, muss sich vorher tiber-
legen, wo er junge Menschen und
deren Eltern am besten erreicht.
Denn jedes Medium hat seine ei-
gene Zielgruppe. Wichtig ist auch,
einen besonderen Aufhénger zu
finden. Worin unterscheiden sich
etwa die eigene Praxis oder die
Behandlungsmethoden von de-
nen der Konkurrenz? Was ist das
Alleinstellungsmerkmal? Sind
die Ziele definiert, muss entschie-

den werden, welches Format die
Botschaft am besten transportiert.
Videos oder Infografiken konnen,
jenachThema, eine gute Alterna-
tive zum klassischenText sein.

Fir Patienten formulieren,
nicht fiir Kollegen

Verfasst ein Kieferorthopade die
Texte fiir seinen Webauftritt selbst,
ist der Text fachlich meist auf ho-
hem Niveau und inhaltlich kor-
rekt. Was viele Zahnérzte und Kie-
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ferorthopdden vergessen: Texte
auf ihrer Webseite oder in sozia-
len Medien werden nur in seltenen
Féllen von Fachpublikum gelesen.
Zielgruppe sind die Patienten.
Anders ist es, wenn ein Text ver-
fasst wird, der in zahnmedizini-
schen Fachmedien erscheint.
Wer denkt, dass er durch haufi-
ges Formulieren mit Fachbegrif-
fen seine Expertise in den Vor-
dergrund stellt, irrt sich. Patien-
ten fithlen sich durch Fachchine-
sisch eher abgeschreckt. Schnell
liegt die Schlussfolgerung nah:
‘Wer mir schriftlich nicht verstdnd-
lich machen kann, wie eine Zahn-
korrektur ablduft und welche Be-
handlungsmethoden es gibt, wird
es im personlichen Gespriach wohl
auch nicht kénnen. Pluspunkte
sammeln Kieferorthopdden hin-
gegen, wenn sie verstindlich
schreiben und auf Fachbegriffe
verzichten. Und wenn Fachbe-
griffe verwendet werden, ist es
sinnvoll, diese zu erklaren. So
fiihlt sich der Patient schon vor
dem personlichen Kontakt ver-
standenund wertgeschitzt. Eine
Vertrauensbasisist geschaffen.
Wichtig fiir das Vertrauen der
Patienten sind aber nicht nur
leichtverstindlicheTexte.Die
Texte sollten auf keinen Fall
werblich formuliert sein. An ers-
ter Stelle stehen Neutralitdat und
Information.

Dierichtigen Themen finden

Aber nicht nur der Stil entschei-
det, ob ein Text beim Leser gut
ankommt. Auch der Inhalt muss
sorgfiltig gewihlt sein.Informa-
tionen zu innovativen Behand-
lungsmethoden oder Forschungs-
ergebnisse sind eher etwas fiir
das Fachpublikum. Patienten inte-
ressieren sich fiir niitzliche Tipps,
Aufkliarung und Prévention. Es
hilft, sich in den Leser hineinzu-
versetzen. Dann fillt es leichter,
den richtigenTon zu treffen.

Durch hochwertige
Inhalte Patienten binden

Beim Content-Marketing geht es
darum, Mehrwert fiir den Leser
und Patienten zu schaffen. Ziel
ist es, durch hochwertige Inhalte
Patienten an die Praxis zu bin-
den oder neue Patienten zu ge-
winnen, ohne sie direkt zum Pra-
xisbesuch aufzufordern. Es gilt,
eine bestimmte Zielgruppe zu
erreichen und dauerhaft an sich
zu binden. Es geniigt nicht, gute
Inhalte zu formulieren und sie
auf der Praxiswebseite zu verof-
fentlichen. Ein Kieferorthopéde,
der seine Inhalte einem breiten
Publikum zugénglich machen
will, sollte seine Themen auch
iber andere Kanéle verteilen.
Newsletter und Foren bieten
sich an. Auch Twitter, Facebook
oder Google+ sind gute Multipli-
katoren. Kommen die Inhalte
beim Leser gut an, teilt er sie mit
Freunden. Durch wertvolle In-
formationen, die fiir den Patien-
ten ansprechend aufbereitet sind,
entsteht ein Mehrwert fiir den
Patienten. Dieser Mehrwert tiber-
zeugt ihn schlieBlich, die Praxis
zubesuchen oder weiterzuemp-
fehlen.

Sechs Fragen fiir erfolgreiches
Content-Marketing:

* Anwen richtet sich der Text?
» Was will ich dem Leser mitteilen?
» \Welche Themen interessieren den Leser?

« Uber welche Kanale konsumiert mein
Leser Informationen?

© Was will ich erreichen?

* Text, Infografik oder Video — Welches
Format eignet sich am besten?

Content-Marketing
ist keine Werbung

Content-Marketing ist also nicht
mit Werbung gleichzusetzen. Im
Gegensatz zur Werbung wird
beim Content-Marketing nicht
ein direkter Handlungsimpuls
ausgelost. Beim Content-Mar-
keting geht es vielmehr darum,
Patienten durch hochwertige In-
halte zu erreichen und sich als
Zahnarzt oder Kieferorthopéde
ins Gespréach zu bringen. Klassi-
sche Werbeaktionen fordern di-
rekt zu einem Praxisbesuch auf,
bieten aber keinen Mehrwert in
Form von Informationen, Unter-
haltung oder Beratung.
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