
Die meisten Zahnärzte und Kie-
ferorthopäden haben keine eigene
Marketingabteilung. Manchmal
ist es ein Bekannter, der beim
Webauftritt hilft. Meist ist es ein
Mitarbeiter, der für die Medien-
arbeit zeitweise abgestellt wird,
oder Praxisinhaber kümmern
sich nach Feierabend selbst um
die Texte. Sicher ist das eine
kostengünstige Variante. Doch
leider funktioniert dieses Kon-
zept in der Praxis nur selten. Das
Fachgebiet von Zahnärzten und
Kieferorthopäden ist ein gänz-
lich anderes als das Konzipieren
und Verfassen von Texten oder
die Optimierung von Webseiten.
Doch das alles gehört zu einem
guten Content-Marketing.

Content-Marketing
braucht Ziele

Beim Content-Marketing geht
es um zielgruppengerechte An-
sprache, die Patienten von ei-
ner Praxis und deren Leistungen
überzeugen soll. Texte, die Zahn-
ärzte und Kieferorthopäden ver-
öffentlichen, sollen einerseits Pa-
tienten ansprechen, informieren
und unterhalten. Andererseits die-
nen sie dazu, den Zahnarzt und
sein Team als Experten und Be-
rater für spezielle Fragestellun-
gen und Behandlungsmethoden
darzustellen. Das sollte auf un ter -
schiedlichen Kanälen erfolgen.

Wer etwa über sein Know-how
bei kieferorthopädischen Behand-
lungen von Jugendlichen berich-
ten möchte, muss sich vorher über-
legen, wo er junge Menschen und
deren Eltern am besten erreicht.
Denn jedes Medium hat seine ei-
gene Zielgruppe. Wichtig ist auch,
einen besonderen Aufhänger 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 können,
je nach Thema, eine gute Alterna-
tive zum klassischen Text sein.

Für Patienten formulieren,
nicht für Kollegen

Verfasst ein Kieferorthopäde die
Texte für seinen Webauftritt selbst,
ist der Text fachlich meist auf ho-
hem Niveau und inhaltlich kor-
rekt. Was viele Zahnärzte und Kie-

ferorthopäden vergessen: Texte
auf ihrer Webseite oder in sozia-
len Medien werden nur in seltenen
Fällen 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 häufi-
ges Formulieren mit Fachbegrif-
fen seine Expertise in den Vor -
dergrund stellt, irrt sich. Patien-
ten fühlen sich durch Fachchine-
sisch eher abgeschreckt. Schnell
liegt die Schlussfolgerung nah:
Wer mir schriftlich nicht verständ-
lich machen kann, wie eine Zahn-
korrektur abläuft und welche Be-
handlungsmethoden es gibt, wird
es im persönlichen Gespräch wohl
auch nicht können. Pluspunkte
sammeln Kieferorthopäden hin-
gegen, wenn sie verständlich
schreiben und auf Fachbegriffe
verzichten. Und wenn Fachbe-
griffe verwendet werden, ist es
sinnvoll, diese zu erklären. So
fühlt sich der Patient schon vor
dem persönlichen Kontakt ver-
standen und wertgeschätzt. Eine
Vertrauensbasis ist geschaffen.
Wichtig für das Vertrauen der
Patienten sind aber nicht nur
leicht verständliche Texte. Die
Texte sollten auf keinen Fall
werblich formuliert sein. An ers -
ter Stelle stehen Neutralität und
Information.

Die richtigenThemen finden

Aber nicht nur der Stil entschei-
det, ob ein Text beim Leser gut
ankommt. Auch der Inhalt muss
sorgfältig gewählt sein. Informa-
tionen zu innovativen Behand-
lungsmethoden oder Forschungs-
ergebnisse sind eher etwas für
das Fachpublikum. Patienten in te -
ressieren sich für nützliche Tipps,
Aufklärung und Prävention. Es
hilft, sich in den Leser hineinzu-
versetzen. Dann fällt es leichter,
den richtigen Ton zu treffen.

Durch hochwertige 
Inhalte Patienten binden

Beim Content-Marketing geht es
darum, Mehrwert für 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 genügt nicht, gute
Inhalte zu formulieren und sie
auf der Praxiswebseite zu veröf-
fentlichen. Ein Kieferorthopä de,
der seine Inhalte einem breiten
Publikum zugänglich machen
will, sollte seine Themen auch
über andere Kanäle 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 für den Patien-
ten ansprechend aufbereitet sind,
entsteht ein Mehrwert für den
Patienten. Dieser Mehrwert über-
zeugt ihn schließlich, die Praxis
zu besuchen oder weiterzuemp-
fehlen.

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
ausgelöst. Beim Content-Mar -
keting geht es vielmehr darum,
Patienten durch hochwertige In-
halte zu erreichen und sich als
Zahnarzt oder Kieferorthopäde
ins Gespräch 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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Content-Marketing: Informieren, unterhalten und beraten
Wer Inhalte transportieren will, kommt am Content-Marketing nicht vorbei. Das gilt auch für Zahnärzte und Kieferorthopäden. Ein wichtigesThema.

Aber viele wissen nicht genau, was das ist und wie es funktioniert. Ein paar Tipps helfen bei der richtigen Umsetzung.
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Sechs Fragen für erfolgreiches
Content-Marketing:

• An wen richtet sich der Text?

• Was will ich dem Leser mitteilen?

• Welche Themen interessieren den Leser?

• Über welche Kanäle konsumiert mein
Leser Informationen?

• Was will ich erreichen?

• Text, Infografik oder Video – Welches
Format eignet sich am besten?
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Welches sind die Auswahl -
kriterien für den Kortikotomie-
unterstützten Lückenschluss?
Die Auswahlkriterien sind fol-
gende:
1. Dauerhaft fehlender Zahn: Ist

die zu schließende Lücke auf-
grund einer kürzlich erfolgten
Extraktion entstanden, ist es
normalerweise nicht erforder-

lich, eine Kortikotomie durch-
zuführen. In solchen Fällen ist
die Größe des Kamms ausrei-
chend und die Widerstands -
fähigkeit lediglich aufgrund
des Umbauprozesses auf der
Ex traktionsseite gemindert.  

2. Alter des Patienten:Bei jungen
Erwachsenen ist eine Kortiko-
tomie zur Unterstützung der

Zahnbewegung möglicher-
weise nicht erforderlich, da der
Knochen in deren Alter noch
belastbar und der Umbaupro-
zess des Knochens stark ist. 
Jedoch wür de die Kortikoto-
mie bei Patienten im mittleren
Alter eine großartige Hilfe bei
der Zahnbewegung darstel-
len. Interessanterweise ist eine
Kortikotomie bei Senioren auf-
grund der verringerten Potenz
des Knochen um baus und der
erhöhten Steifigkeit des Kno-
chens wiederum nicht zu emp-
fehlen. 

3. Größe des Alveolarkamms: Bei
atrophiertem oder stark atro-
phiertem Kamm stellt die Kor-
tikotomie wohl die beste Option
dar, um die Zahnbewegung zu
unterstützen. Patienten mit gut
entwickeltem Alveolarkamm
benötigen für gewöhnlich kei ne
Kortikotomie. Ein älterer Arti-
kel stellt eine Klassifikation des
Alveolarkamms entsprechend
der Form seiner vertikalen Di-
mension vor.1 Mehr Details be-
züglich dieser Klassifikation

werden innerhalb der nächs ten
Fragen erörtert.  

4. Zielzahn: Die Gesundheit des
zu bewegenden Zahns ist es-
senziell für die Behandlung. 
Er sollte eine normale Wurzel-
größe und Form sowie ein ge-
sundes Parodontium aufweisen.
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Die orthocaps®-Hybrid-Aligner-
Therapie (HAT) stellt eine Be-
handlungsmöglichkeit zur Er-
weiterung der Indikationen der
Alignerbehandlung dar. Diese
Technik ermöglicht ästhetische
Behandlungen für fast alle Mal -
okklusionen ohne den Einsatz
von labialen Apparaturen oder
komplexen Lingualsystemen.
Die Technik dient dazu, die An-
zahl der notwendigen Therapie-
schritte sowie die Behandlungs-

zeit zu reduzieren. Komplizierte
Zahnbewegungen können mit
dieser neuartigen Technik pro-
blemlos und zeitsparend durch-
geführt werden.
1950 schrieb Elsasser in seinem
Artikel (Some observations on the
history and uses of the Kesling
Positioner) über die Verwendung
des Kesling Positioners Folgen-
des: „Die Geschichte des Positio-
ner beginnt mit der Idee von Dr.
H. D. Kesling, eine Apparatur zu
entwickeln, die Zähne ohne Ein-
satz von Bändern oder Drähten
in die gewünschte Position bewe -
gen kann… Dies war der Anfang
eines Therapiekonzeptes, mit Po-
sitionern eine Gesamtbehandlung
durchzuführen.“
Der Wunsch nach einer unsicht-
baren Behandlungsapparatur,
welche die konventionellen fest-
sitzenden Geräte mit gleich gu-
ten Ergebnissen ersetzen kann,
hat noch heute Bestand. So ba-
siert die Verbreitung der heuti-
genTechniken mit Alignern oder 
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Hybrid-Aligner-Therapie
Komplexe Zahnfehlstellungen und deren ästhetische 

Herausforderungen. Teil 1: Das orthocaps®-HAT-Konzept. 
Ein Beitrag von Dr. Wajeeh Khan
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Abb. 1a: Abgrenzende Kortikotomie. 

„Verschiedene Aspekte essenziell“
Im Rahmen des AAO-Kongresses in San Francisco stellten Professor Dr. Yoon-Ah Kook 

(Seoul/Korea) und Assistant Professor Dr. Mohamed Bayome (Seoul/Korea und Asuncion/Paraguay)
ihre Erfahrungen zum Thema „Kortikotomie-unterstützter beschleunigter Lückenschluss bei 

fehlendem Molar durch Einbeziehen des dritten Molaren“ vor. KN sprach mit ihnen. 
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Neue Maßstäbe
für Ästhetik
Sind Patienten mit dem Be-
handlungsergebnis nicht nur
zufrieden, sondern absolut
begeistert davon, dann ist der
Erfolg sicher. Dr. Michael
Visse über den klinischen
Einsatz des Experience Mini
Metal RC Bracketsystems.
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Der private HKP
Im Heil- und Kostenplan
finden sich neben Punkten
zur Leistungserbringung
und -abrechnung auch
Klauseln, die Vorsorge für
etwaige Vertragsstörungen
treffen und der Absicherung
des Privatpatienten im Hin-
blick auf Debatten im Rah-
men der Kostenerstattung
dienen sollen. Ein Beitrag
von RA Michael Zach.
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ASR – Routine
in der Kiefer -
orthopädie?
Mit welchem System sich
hierbei in kurzer Zeit op -
timale Ergebnisse erzielen
lassen, erläutern die Dres.
Heiko und Christine Gold-
becher.
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IOC in London
Über 6.000 Teilnehmer beim
8. International Orthodon-
tic Congress. Dr. Doreen
Jaeschke berichtet für die
KN.
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