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Was im Praxismarketing heute
nicht nur méglich, sondern auch
notig ist, hat vor 20 Jahren wohl
noch kaum jemand zu trdumen
gewagt. Ob es sich dabei um
Fluch oder Segen handelt, kann
und muss jeder Praxisinhaber
fiir sich selbst entscheiden. Die-
ser Artikel mochte einen - sicher-
lich nicht vollstindigen — Uber-
blick und einige Tipps geben,
was bei der Offentlichkeitsarbeit

einer Praxis wichtig
ist, damit sich der ge-
wiinschte Erfolg ein-
stellt.

Praxismarketing: Fluch oder Segen?

Ein Beitrag von Dr. Manuela Stobbe, Geschéftsfithrerin AVVM GmbH, Schwerte.

oder -broschiiren in Berufsklei-
dung zeigte, drohten Abmah-
nungen in betrdchtlicher Hohe.
Lange Zeit wurden Werbung und
Berufsethik vom Gesetzgeber —
zuweilen durchaus aber auch
von einigen Arzten selbst —als
krasser Widerspruch be-
trachtet, da Werbung die
hilflose Situation kranker
Patienten ausnutze. Dem
Wandel vom hilfesuchen-

Die zeitgemialBle Webseite:
Wie sollte sie aussehen?

Bei der Suche nach der geeig-
neten Praxis spielt das Internet
nicht erst seit gestern eine erheb-
liche Rolle. Dabeireicht es heute

. 02314422261 = praxis@kieferorthopaedie-dortmund.de  f

jeder Kieferorthopéde eine Zahn-
fehlstellung korrigieren kann.
Bei seiner Recherche ldsst er sich
somit von anderen Kriterien, sog.
Soft Skills, leiten. Dazu gehoéren
u.a. Impressionen aus der Praxis
sowie die Vorstellung des Be-

Anfahrt  Impressum  Datenschutzerkdarung  Links.

Home (Uberuns v Leistungen v  Impressionen

Abb. 1: Responsiv programmierte Webseite: Ansicht auf Smartphone, Tablet und PC.

Arzt und Werbung:
Ein Kkleiner Riickblick

Vor zwei Jahrzehnten stellte eine
Praxiswebseite fiir Kieferortho-
pédden, aber auch fiir Zahnérzte
wie fiir Arzte iiberhaupt, noch
eher die Ausnahme als die Regel
dar. Klare Vorgaben der Zahn-
drztekammern - in einigen Kam-
merbezirken restriktiver ange-
wendet als in anderen - setzten
der Kreativitdt deutliche Gren-
zen. Erlaubter Standard war eine

den, unmiindigen hin zum infor-
mierten und aufgeklérten Patien-
ten konnte sich allerdings auch
die Gesetzgebung nicht dauer-
haftverschlieBen.Mit der Aufhe-
bung des grundsétzlichen Werbe-
verbotes fiir Arzte im Jahr 2000
und den folgenden weiteren Lo-
ckerungen wie Liberalisierung
von Verboten aus dem HWG und
v.a. der 16. AMG-Novelle vom
September 2012 begann eine
neue Ara. Was vor 20 Jahren
noch verboten war, ist heute
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Abb. 2: Facebook-Besucher nach Geschlecht und Alter am Beispiel einer Praxis.

Eingangsseite, die lediglich die
Kontaktdaten der jeweiligen Pra-
xis enthielt. Weitere Informatio-
nen durften nur durch Klick auf
einen Button erscheinen. Was
dann prasentiert wurde, waren
in aller Regel Textwiisten mit
briefmarkengrofen Fotos. Auch
Anzeigenwerbung in Printme-
dien war — mit Ausnahme eines
minimalen Eintrages im Tele-
fon- oder Branchenbuch - nicht

nicht nur erlaubt,sondern sogar
ein Muss fiir jede Praxis, die sich
auf einem immer enger werden-
den Markt auf Dauer behaupten
will.

jedoch bei Weitem nicht mehr
aus, iberhaupt mit einer Web-
seite im Netz vertreten zu sein.
Im Gegenteil: Eine Webseite, die
vor mehreren Jahren program-
miert wurde und damit nicht
mehr den aktuellen Anforderun-
gen entspricht, kann sogar kon-
traproduktiv sein. Was aber sind
die aktuellen Anforderungen und
wie sollte sich der Internetauf-
tritt einer Praxis gestalten?

Selbstverstiandlich muss eine
Webseite Informationen zum
Leistungsspektrum einer Praxis
enthalten. Mit einer Textwiiste
diirfte sich das Ziel, neue Patien-
ten zu gewinnen, jedoch kaum
erreichen lassen. Um Patienten
anzusprechen, sie zu begeis-
tern und zu iiberzeugen, bedarf
es Emotionen. In dieser Hinsicht
unterscheidet sich die Praxis
kaum von Unternehmen anderer
Branchen. Realistisch betrachtet
weicht das Leistungsspektrum
der kieferorthopédischen Pra-
xis A allerdings nur wenig von
dem der Praxis B ab. Zudem kann
der Patient als medizinischer
Laie die Qualitét einer Behand-
lung ohnehin kaum beurteilen.
Er geht daher davon aus, dass

handlers und des Praxisteams
mit hochwertigen und anspre-
chenden Fotos.

Unsere Auswertungen zeigen,
dass diese Bereiche beim Be-
such einer Webseite — gefolgt von
Offnungszeiten und Anfahrt —
zuerst angeschaut werden. Erst
danach informiert sich der User
uber das Leistungsangebot der
Praxis. Auch hier ist ein hoher
Bildanteil, ggf. ergédnzt durch
kleine Videos, Praxisfilme oder
360-Grad-Panoramen, unbedingt
empfehlenswert. Optimal verfiigt
die Praxis zudem tiiber ein On-
line-Buchungssystem, mit dem
der Patient seinen gewiinschten
Termin direkt und damit unab-
hingig von Wochentag und Uhr-
zeit buchen kann.

Die mobile Nutzung des Internets
steigt stdndig. Schon heute er-
folgen rund 50 Prozent der Sei-
tenaufrufe tiber ein Smartphone
oder Tablet — Tendenz steigend.
Wichtig ist vor diesem Hinter-
grund eine sogenannte respon-
sive Programmierung, bei der
sich die Webseite dem jeweili-
gen Endgerdt anpasst. Nicht
zuletzt wird eine solche Pro-
grammierung, ebenso wie die
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frithen Kindheit gelegt.

Nicht spéter Krankheit behandeln, sondern
rechtzeitig dafiir sorgen, dass Gesundheit erhal-
ten bleibt: Dafiir méchten wir uns gemeinsam — =
W mit den Eltern unserer kleinen Patienten einset- i —
zen. Denn die Grundlagen fiir ein strahlendes
und vor allem gesundes Lacheln werden in der

SSL-Verschliisselung, auch von
Google honoriert, indem diese
Funktionen das Ranking beider
Suche verbessern. Die SSL-Ver-
schliisselung sorgt zudem nicht
nur fiir eine sicherere Ubertra-
gung, sondern verhindert auch,
dass die Webseite in modernen
Browsern als unsicher gekenn-
zeichnet und damit teilweise
nicht sofort angezeigt wird. Dies
vermittelt dem User ein ungutes
Gefiihl und verhindert oftmals
den Besuch der Seite.

Social Media: Spielerei
oder Pflichtprogramm?

Eine hochwertige und den ak-
tuellen Anforderungen entspre-
chende Webseite ist somit im
Hinblick auf das Praxismarke-
ting ein unverzichtbarer Faktor.
Unbedingt ergdnzt werden sollte
sie jedoch durch eine professio-
nelle Bedienung der sozialen Me-
dien. Neben Facebook nehmen
auch Instagram und Twitter ge-
rade fiir kieferorthopédische Pra-
xen einen immer wichtigeren
Stellenwert sein. Langst ist Face-
book dabei kein Medium mehr,
das iiberwiegend von Kindern
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Dr.Schneidereit & Partner

'Wir lieben es unseren Patienten mehr Lebensfreude
zu bescheren. #bielefeldlichelt

‘We create perfect smiles!

kfo-bielefeld.de/

Abb. 3: Instagram-Account einer kieferorthopédi-
schen Praxis.

und Jugendlichen genutzt wird.
Diese Zielgruppe ist zu einem
grofen Teil zu anderen Portalen
wie Snapchat oder eben Instagram
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Obp! r, wahrend und nach der Behand-
lung, i i i ikation und A irung, hocheffizien-
tes Web-basiertes Termi mit it

und Erinnerung, das Ihnen bei lhrem Besuch kurze Wartezeiten garantiert:
Unser auRergewdhnlicher Service wird Sie begeistern.

erlaubt.

Patientenveranstaltungen, bei
denen der Arzt iiber bestimmte
Therapiemethoden informierte,
durften nur dann stattfinden,
wenn sie von einem Verein oder
einer unabhingigen Organisa-
tion angeboten wurden. Einem
Arzt, der sich in Praxisflyern

Ein schones Licheln &ffnet Tiiren. Um es zu errei-

Dass wir Sie mit modernsten Methoden und Ver-
fahren ist fr andli
Wir mdchten jedoch, dass Sie sich bei uns nicht
nur gut behandelt, sondern auch rundum wohl-
fiihlen. Vertrauen, Verantwortung, Zeit und
Transparenz sind daher wichtige Werte unserer
Praxisphilosophie.

chen, ist es nie zu spét. Zahne lassen sich ein

Leben lang im Kiefer bewegen — gleichgiiltig ob

(=) man 20, 40, 60 oder élter ist. Die Behandlung mit

= Lel transparenten Schienen oder Lingualtechnik er-

- - maoglicht eine Zahnkorrektur, die ganzlich unsicht-
bar bleibt.

Abb. 4: Individuell abgestimmte Broschiiren oder Flyer unterstitzen die AuRenwirkung der Praxis perfekt.



Manche Dinge kann man nicht
vorhersehen. Die Ergebnisse
einer WA/ Behandlung schon.

Zertifizierungskurse

09.-10. Marz 2018 London
Sprache: Englisch
21.-22. Marz 2018 Stockholm (Unikurs)
Sprache: Englisch
13.—-14. April 2018 Frankfurt am Main (Unikurs)
Sprache: Deutsch _
20. - 21. April 2018 Barcelona

Sprache: Englisch mit
spanischer Ubersetzung

08. — 09. Juni 2018 Mailand
Sprache: Englisch mit

italienischer Ubersetzung

28. — 29. September 2018 Frankfurt am Main
Sprache: Deutsch

06. — 07. Oktober 2018 Paris

Sprache: Franzosisch

Fortgeschrittenenkurs

30. Juni 2018 Paris

Sprache: Franzosisch

Anwendertreffen

11. Marz 2018 London
Sprache: Englisch

10. Juni 2018 Mailand

Sprache: Englisch mit
italienischer Ubersetzung

30. Nov. — 01. Dez. 2018  Frankfurt am Main
Sprache: Deutsch

09. Dezember 2018 Paris

Sprache: Franzosisch

www.lingualsystems.de/courses
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und hochwertige Produkte sowie ein super
Team. Das ist unser Erfolgsrezept und die Basis
fir 30 Jahre Ortho Organizers GmbH/WCO.

Erfolgreich von Anfang an.

Das 1988 gegriindete Unternehmen Ortho Organizers
GmbH/WCO ist ein Premium-Anbieter, der seinen
Kunden das Beste aus der Welt der kieferorthopa-
dischen Produkte zur Verfligung stellt. Zugegeben,
dieser Anspruch ist hoch, aber weniger sollten Sie
von uns und unserer Arbeit auch gar nicht verlangen.

Unser Portfolio:

Laborartikel
Tubes
Zahnpflege
Zangen

Extraoral
Hilfsmittel
Instrumente
Intraorals
Kleber

Bénder
Brackets
Desinfektion
Drahte
Elastomerics

World Class Orthodontics®
Ortho Organizers® GmbH

LauenbiihlstraBe 59
D-88161 Lindenberg/Allgéau

Telefon  +49 8381 89095-0
Telefax  +49 8381 89095-30
E-Mail:  info@w-c-o0.de

Internet:  www.w-c-0.de
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gewechselt. Uber die Facebook-
Fanpage lassen sich vor allem
Menschen im Alter von 25 bis 44
Jahren erreichen, und das sehr
viel aktueller und schneller, als
dies iiber die Webseite moglich
ist.

Wichtig ist hier der Mix aus fach-
lichen Themen (z.B. Therapie-
methoden oder Behandlungs-
schwerpunkte mit entsprechen-
dem Verweis auf die Praxisweb-
seite) und Informationen aus der
Praxis - seien es Fortbildungen,
neue Geréte, Geburtstage, Jubi-
lden, Praxisausfliige etc. Insta-
gram hingegen lebt von Fotos.

Nicht auf das ,,Was*,
sondern auf das ,,Wie*
kommt es an

Sind Printprodukte somit in Zu-
kunft verzichtbar? Die Antwort
darauf ist ein klares Nein. Pro-
fessionell gestaltete Praxisbro-
schiiren, Flyer oder individuelle
Informationen zu speziellen The-
rapiemethoden erginzen das
Praxiskonzept perfekt, ebenso
wie Veroffentlichungen in der
regionalen Presse, Sponsoring
z.B. anséssiger Sportvereine oder
Organisationen, Infotage fiir Pa-
tienten und vieles mehr. Wichtig
und erfolgsentscheidend ist ein
Marketingmix, der professionell
konzipiert und aufeinander ab-
gestimmt ist und das ,,Gesicht®
der Praxis, die Corporate Identi-
tiy (CI), widerspiegelt. Es kommt
nicht allein darauf an, was man
macht, sondern vielmehr wie es
umgesetzt wird. Patienten ver-
binden mit einem professionel-
len AuBlenauftritt einen guten
Service, eine gute Qualitidt und
damit eine gute Behandlung.
Ein ausgedruckter A4-Zettel mit
Informationen zur Praxis oder
einer Therapiemethode ist vor
diesem Hintergrund wenig ziel-
fiihrend und erreicht oftmals
genau das Gegenteil.

Professionelle Unter-
stiitzung kostet Geld.

Der Verzicht darauf kostet
Patienten!

Bedarf es also eines professio-
nellen Dienstleisters? Oder kann
man seine Webseite nicht auch
selbst konzipieren, alle Texte in
Eigenregie schreiben und mit
einem Baukastenprinzip pro-
grammieren? Und kann man
nicht auch den Facebook-Account
der Praxis selbst erstellen und
pflegen oder eine Mitarbeiterin
dafiir verantwortlich machen?
Natiirlich kann man das. Die Er-
fahrungen zeigen jedoch, dass die
Pflege des Facebook-Accounts
beirund dreivonvier Praxen,die
dies versuchen, nach einer An-
fangseuphorie nicht oder nur
sehr marginal weitergefiihrt wird.
Auch bei einer Webseite wird in
aller Regel der Pflegeaufwand
mit den notwendigen regel-
méBigen Sicherheitsupdates
dramatisch unterschétzt. Nicht

gepflegte Facebookseiten sind
wenig unterhaltsam oder infor-
mativ und damit effektlos.
Nicht gepflegte Webseiten kon-
nennoch sehrviel dramatischere
Folgen haben. Wer hier also lie-
ber selbst Hand anlegen mochte,
kann tiber diesen Weg sicherlich
Geld sparen. Eine Ersparnis al-
lerdings, die sich tiber kurz oder
lang mit hoher Wahrscheinlich-
keitriacht,denn der Mitbewerber
am gleichen Standort arbeitet
mit Profis und hat damit im Ver-
gleich eindeutig die Nase vorn.

Vorbildlichkeit fiir die Weiter-
entwicklung der Praxiskultur in
Arztpraxen aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Er-
folg macht Spafl — auf Kunden-
wie auf Agenturseite gleicher-
mafen!

Kompetenz seit 20 Jahren

Seit Februar 1998 ist AVVM Wer-
bung & Marketing als Dienst-
leister im Bereich des medizini-
schen Marketings téitig. Mit ihrem

Das FLUS fir
Praxis und Patien

Abb. 5: Von den diesjahrigen 50 Siegerpraxen des praxis+award werden vier von AVWM Werbung & Marketing
betreut. Preisverleihungam 11.November 2017 inHamburg(v.l.n.r.): Dr. J6rg Thieme (Orthopade Hattingen), Prof.
Dr.Dr. Winand Olivier, M.Sc. (Leiter Zahnklinik Dinslaken), Dr. Manuela Stobbe (AVVM), Dr. Michael Schneidereit
(Kieferorthopade Bielefeld). Nicht auf dem Foto: Dr. Ingo Réller, M.Sc. (Zahnarzt Dortmund).

Es muss nicht gleich
von 0 auf 100 gehen

Keine Praxis, die ihr Marketing
verbessern oder tiberhaupt erst
damit beginnen mochte, muss
gleich alles umsetzen. Aber das,
was umgesetzt wird, sollte pro-
fessionell sein, damit sich der ge-
wiinschte Erfolg einstellt. Auch
wenn es keine optimale Losung
darstellt, kann es fiir den Anfang
zuweilen auch ausreichend sein,
beispielsweise eine bereits vor-
handene &ltere Webseite zu tiber-
arbeiten, auf den neuesten Stand
zu bringen und mit den aktuellen
Sicherheitseinstellungen zu ver-
sehen. Eine gute und individu-
elle Beratung, Kreativitit, ein
fairer und offener Umgang mit-
einander sowie gegenseitiges
Vertrauen sind dabei die aus-
schlaggebenden Faktoren, die
sicherstellen, dass Praxis und
Agentur zu einem Team werden,
in dem es nicht allein um die
bloBe Abarbeitung von Auftri-
gen geht. Vielmehr geht es auch
um SpaB und Freude an der Ar-
beit — und die hat auf der einen
wie auf der anderen Seite positi-
ven Einfluss auf die Qualitét.

Ganz nebenbei kénnen sich zu-
weilen auch weitere Chancen er-
geben, die sich perfekt fiir die
Offentlichkeitsarbeit nutzen las-
sen und die Reputation der Pra-
xis bzw. den Bekanntheitsgrad
in der Region erheblich steigern.
Beispiele sind u.a. das FOCUS-
Empfehlungssiegel, das Praxis+
Qualitétssiegel oder sogar der
praxis+award. Mit Letzterem wer-
den von einer Expertenjury aus
allen Tragern des Praxis+Qua-
litdtssiegels jahrlich die ,Bes-
ten der Besten“ ausgezeichnet.
Als ,Ambassador of Excellence“
gelten sie als Botschafter einer

Full-Service-Anspruchbietet die
Agentur neben Konzeption und
grafischer Umsetzung vor allem
auch alle redaktionellen Arbei-
ten im Bereich Webseiten, Bro-
schiiren, Patienteninformationen
etc. Medizinische Texte fiir Laien
versténdlich aufzubereiten, ist fiir
den Arzt als Experte seines Fach-
gebietes oftmals nicht nur schwie-
rig, sondern auch zeitlich kaum
zu managen. Die ,Rundum-sorg-
los-Pakete“ werden daher nicht
nur von Kieferorthopédden, son-
dern auch von Praxen zahlrei-
cher anderer Fachbereiche ge-
schitzt. =

5 Kurzvita

Dr. Manuela Stobbe
[Autoreninfo]

EjAdresse

Dr. Manuela Stobbe
Geschéaftsfiihrerin AVVM
Werbung & Marketing GmbH
Messingstrale 14b

58239 Schwerte

Tel.: 02304750064
info@avvm.de
www.avvm.de
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ALLER GUTEN
DINGE SIND DREI.

CA DIGITAL_IHR PARTNER FUR DIGITALE KFO

Der CA® CLEAR ALIGNER von CA DIGITAL ist einfach dreifach gut:

3 innovative Materialstarken fir bis zu 1 mm Zahnbewegung pro Step, 3 Steps pro Abformung
fUr prazisere Ergebnisse und all das online mit nur 3 Klicks. Dank innovativer Softwareldsungen,
integriertem Workflow und fortschrittlichen Behandlungsmdglichkeiten ist CA DIGITAL damit der
richtige Partner flr alle Praxen, die den Schritt in die Digitalisierung planen.

CA DIGITAL - lhre digitale Zukunft ist nur einen Klick entfernt: www.ca-digit.com
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START TO
LOVE YOUR
SMILE.

JETZT ANMELDEN UND PROFITIEREN!

Seit Oktober 2017 |duft unsere Patientenkampagne
+START TO LOVE YOUR SMILE".

Die Ergebnisse kénnen sich sehen lassen:

Mehr als 35,8 Millionen Menschen haben unsere Werbung

bereits gesehen und liber 56 Tausend Menschen haben unsere
Webseite besucht. Davon haben liber 4.000 Interessierte liber die
Arztsuche einen Arzt gesucht.

Werden auch Sie Teil dieser Kampagne und profitieren Sie von
starker Nachfrage fir Ihre Praxis.

Informationen erhalten Sie unter:
Kampagne®@ca-digit.com



