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Der informierte Patient

Uber den Wandel
Im Patientenmarketing

Der Zahnarzt informiert — der Patient reagiert darauf mit Zustimmung oder Ablehnung - eine Behandlung
kommt zustande oder eben nicht. Was in unidirektionaler Ausrichtung iiber viele Jahre und Jahrzehnte
funktioniert hat, ist heute iiberholt, denn neue Medien bringen neue Madglichkeiten. Diese gilt es auch

praxisseitig zu nutzen.

Christin Bunn/Leipzig

B Im Wartezimmer vieler Praxen sitzen
heute zahlreiche gut informierte Patien-
ten. Vor ihrem Besuch haben sie sich
bereits tiber den Eingriff informiert, Vor-
und Nachteile abgewogen, Kosten ver-
glichen, Leistungskataloge von Mitbewer-
bern zurate gezogen, Google befragt und
ordentlich recherchiert. Im Behandlungs-
zimmer angekommen, meinen jene Pa-
tienten dann oftmals, ihr neu erlangtes
Wissen im Gesprach mit dem Zahnarzt
verlauten lassen zu miissen, um auf ihren
Kenntnisstand hinzuweisen.

Diese Art von Patienten ist unter den
Zahnarzten nicht sonderlich beliebt, sieht

sichdoch der Behandlervon Berufswegen
her in der Pflicht, zu informieren, zu bera-
ten sowie eine Empfehlung fiir Behand-
lung XY auszusprechen. Allen Lesern, die
sich durch den vorherigen Satz in ihrer
Wahrnehmung bestatigt fiihlen, sei an
dieser Stelle gesagt, dass dieses patien-
tenseitige Verhalten nicht abebben, son-
dern —im Gegenteil — vielmehr noch zu-
nehmen wird.

Es gilt folglich, den gegenwartigen
Wandelim Informationsverhalten der Pa-
tienten zu akzeptieren, diesen als Chance
zu begreifen und das eigene Praxismarke-
ting entsprechend anzupassen.

Information geht vor Aktion

Egal, ob es um eine Neuanschaffung
geht, einen Urlaub oder einen Restau-
rantbesuch — im Voraus betreiben die
meisten Konsumenten eine intensive
Recherchearbeit, um méglichst viele In-
formationen iiber das Produkt, die Stadt
oder die Speisekarte zu erhalten. Sie
suchen nach der Meinung Dritter, um
Bestatigung fiir ihre Entscheidung zu
erlangen, saugen ein hohes Pensum an
Informationen auf, um moglichst wenig
Risiko einzugehen, und dank dieser
umfangreichen Suche bestens auf alle
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Eventualititen vorbereitetzu sein.Inder
Psychologie wird dieses Verhalten als
Pull-Mechanismus definiert: Der Nutzer
hat sich schon im Vorfeld tiberlegt, was
er wissen mochte, sucht gezielt nach In-
formationen und trifft bewusste Ent-
scheidungen. Dem gegeniiber steht das
Push-Prinzip, das die Kommunikation
vom Sender zum Empfanger in nur eine
Richtung beschreibt.

Multimediale Kommunikation
ist gefragt

Nun konnte man meinen, dass der
Push-Mechanismus der Idealfall fiir das
Patientenmarketing sei, weil Informatio-
nen direkt von Zahnarzt zu Patient ver-
mittelt werden konnen, kein Abschweifen
in Nachbarbereiche erfolgt und oftmals
eine direkte Riickkoppelung gegeben ist.
Doch vor allem der wisshegierige, das
Pull-Prinzip bevorzugende Patient bietet
grofies Potenzial, Praxisleistungen gezielt
zu vermarkten. Aktiv, passiv, virtuell oder
Face to Face — so unterschiedlich wie die
Patienten sind, gestalten sich auch ihre
Informationshediirfnisse. Gut aufgestellt
sind hierbei all diejenigen Praxen, die
eine multidimensionale Kommunika-
tionsoffensive anbieten und den Nutzer
individuellerreichen.

Patientenkommunikation
im Bereich der Zahnaufhellung

Ultradent Products hat diesen Wandel
im Informations- und Kommunikations-
verhalten erkannt und bietet Tools fiir
alle Wege der Patientenansprache im Be-
reich der Zahnaufhellung an, im passiven
Bereich beispielsweise Poster, Broschii-
ren und Présentationen fiir das Warte-
zimmer.Auch die Bereitstellunggeeigne-
ter thematischer Zeitschriften aus dem
Bereich der Publikumspresse erzielt hier
einen guten Nutzen. Da die Informations-
beschaffung zunehmend iiber das Inter-
net erfolgt, wurde von Ultradent Products
auch auf diese Veranderung reagiert und
eine Plattform zur direkten Patienten-
ansprache ins Leben gerufen. Sucht der
Patient folglich im World Wide Web
nach den Schlagworten ,Zahnaufhel-
lung” oder ,Bleaching®, bietet ihm die
neue Website www.opalescence.com/de
umfangreiche Informationen.

Wie funktioniert das System Opales-
cence? Welche Produkte gibtes? Werden

—

~ Abb. 1: Das Internet ist heute Informationsmedium Nummer 1, wenn es um die Suche nach

Behandlungsmadglichkeiten geht. Auf dieses Bediirfnis hat Ultradent Products reagiert und eine
Website erstellt, die ausschlieBlich Patienteninformationen zum Thema Zahnaufhellung enthélt.
Der integrierte Zahnarztfinder ermdglicht das gezielte Suchen nach Leistungen.

meine Zahne bei einer Zahnaufhellung
geschadigt? Und wie lange halt das Er-
gebnis Gberhaupt an? All das sind Fra-
gen, die sich der gut informierte Patient
bereits im Vorfeld beantworten mochte,
um fiir sich selbst die bestmdgliche
Behandlungsoption zu definieren. Der

Download-Formular, per E-Mail-Regis-
trierung oder auch telefonisch — und dies
kostenlos.
HeuteeinneuerBleachingpatient, mor-
genzweiweitere—besondersdiedigitalen
Tools bringen im Bereich des Praxismar-
ketings weitreichende Maglichkeiten in

We . bleaching

www.Opalescence.com/de

Vorteil fiir den Zahnarzt ergibt sich bei
dieser Art von Patienten daraus, dass er
zum einen weniger informieren muss
und bereits eine ideale Compliance ge-
geben ist. Zum anderen wird es mit gro-
er Wahrscheinlichkeit auch zur Zahn-
aufhellung kommen — denn der Patient
besucht die Praxis ja unter dem Fokus
dieser Leistung.

Um die Dynamik zwischen behand-
lungsfreudigem Patienten und leistungs-
anbietender Praxis zu bekraftigen, wurde
von Ultradent Products dariiber hinaus
eigens ein Zahnarztfinderauf der Website
www.opalescence.com/de integriert, wel-
cher es Patienten ermdglicht, Opales-
cence-Anwendernach Stadtoder Postleit-
zahl zu finden. Doch gefunden werden
kann nur die Praxis, die sich dort auch lis-
ten lasst — dies geht unkompliziert via

puncto Schnelligkeit und Reichweite.
Diese gilt es zu nutzen. Und vielleicht ist
der neue Bleaching-

patient von morgen Infos zum Unternehmen
auch der zufriedene E - E
Patient von iiber- .
morgen, der weitere

Praxisleistungen in
Anspruch nimmt. 4 E
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Ultradent Products GmbH
Am Westhover Berg 30

51149 Koln

Tel.: 02203 3592-15

E-Mail: infoDE@ultradent.com
www.ultradent.com

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de
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