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Fllm alb! Mit dem eigenen
Praxisvideo Patienten gewinnen

ONLINEMARKETING Eine professionelle Onlinestrategie gehort inzwischen zu den Must-haves des Praxismarketings,
denn nirgends erreichen Sie so viele potenzielle Patienten wie im Internet. Doch ob Website, Bewertungsportal oder
Social Media — fir alle Plattformen gilt: Je mehr Ihr Content die Zielgruppe auf emotionaler Ebene anspricht, desto
besser fur den Marketingerfolg. Und wie kénnten Emotionen besser transportiert werden als per Imagevideo?

Sie sind fachlich hochkompetent und
bieten lhren Patienten herausragende
zahnmedizinische Leistungen auf dem
neuesten Stand der Technik. lhre Pra-
xis ist modern und einladend gestaltet
und lhr Team glénzt mit einem einzig-
artigen Patientenservice. Aber wie ver-
mitteln Sie all dies einem potenziellen
Neupatienten noch bevor er Sie und
lhre Praxis personlich kennenlernt?

Storytelling: Was zahilt,
ist die Geschichte

Das Stichwort heiBt ,Storytelling”. Eine
emotionale Bildsprache vermittelt dem
Betrachter die zwischenmenschliche
Beziehung zwischen lhnen und Ihren
Patienten. Er kann sich in die Patien-
tenposition hineinversetzen und baut
bereits eine Beziehung zu Ihrer Praxis
auf, bevor er sie zum ersten Mal betritt.
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Und das Wichtigste: Mit dieser Story
bleiben Sie im Gedachtnis.

Das funktioniert auch mit professio-
nell aufgenommenen Praxisfotografien.
Aber noch besser klappt es mit Be-
wegtbild!

Praxisvideos konnen verschiedenste
Inhalte transportieren: Das klassische
Imagevideo stellt Sie und das Praxis-
team vor und vermittelt dem Betrach-
ter die Werte Ihrer Praxis. Sie k&nnen
per Video aber auch Informationen
vermitteln: Beispielsweise erklaren Sie
in einem ,Expertenvideo® die Vorzige
einer bestimmten Behandlung oder
lhrer Spezialisierung und stellen auf
diese Weise |hre Kompetenz in den
Fokus. Oder Sie lassen Ihre Patienten
personlich zu Wort kommen: Testimo-
nials eignen sich besonders gut, um
Vertrauen herzustellen, denn die Kom-
munikation von Patient zu Patient wirkt

authentisch und spiegelt die Perspek-
tive des Betrachters wider. Gerade bei
komplexen, kostenintensiven oder be-
sonders umfassenden Behandlungen
ist dies ein guter Weg der authen-
tischen Bewerbung.

Ein  hochwertig produziertes Video
vermittelt dem Betrachter aber noch
mehr: Eine so spezielle Ansprache wie
Uber ein Video haben nicht viele Ihrer
Kollegen — Sie bieten dem Patienten
etwas Besonderes und geben ihm
das Geflhl, dass er genau bei lhnen
das gewisse Extra erhalt, auf das er
Wert legt.

Die Praxis wird zum Filmset:
So entsteht Ihr Video

Wie jede gute MarketingmaBnahme
sollte auch das Projekt Praxisvideo mit
einem klaren Konzept beginnen: Uber-



legen Sie zun&chst, was Sie vermitteln
wollen — und vor allem: wem! Die Ziel-
gruppenbestimmung ist entscheidend
flr den Inhalt und die Gestaltung. Im
néchsten Schritt gilt es zu bestimmen,
wo das Videomaterial eingebunden
werden soll. So kénnen Sie gut vor-
bereitet den nachsten Schritt in An-
griff nehmen: Ihren Drehplan.

Auf Sendung: Hier kommen lhre
Videos zum Einsatz

Haben Sie Ihr Praxisvideo im Kasten,
konnen Sie es vielfaltig nutzen: An
erster Stelle steht dabei selbstver-
standlich lhre Website. Dort kénnen
Sie gut ein Imagevideo einbinden, das
die Philosophie Ihrer Praxis vermittelt.
Und auch Testimonials werden gerne
angeklickt. Grundsétzlich gilt: Bewegt-
bild erhoht die Verweildauer des Besu-
chers auf der Website, denn ein gutes
Video erzeugt Interesse und mochte
bis zum Schluss gesehen werden.

Damit sind seine Verwendungsmaoglich-
keiten aber noch lange nicht erschopft:

WIRTSCHAFT

Auch auf Social-Media-Kanalen wie
Facebook und Instagram kénnen Sie
lhr Videomaterial verdffentlichen, um
auf sich aufmerksam zu machen. Ent-
scheidend ist bei der Auswahl der
Kanéle die Zielgruppe: Im Video geht
es um Zahnersatz? Dann ist Instagram
nicht unbedingt das Richtige. Die Vor-
zUge eines Bleachings hingegen kon-
nen Sie dort gut vermitteln.

Und auch fur eine Werbekampagne in
lhrer Stadt kann Bewegtbild sinnvoll
sein: Uber den Videoscreen am Bahn-
hof kénnte schon bald eine Sequenz
aus lhrem Imagevideo flimmern.

Fazit

Flr lhre Praxisvideos sollten Sie sich
unbedingt Zeit nehmen und in eine
professionelle Umsetzung investieren.
Sie werden schnell feststellen, dass es
sich lohnt: Mit einer so personlichen
Patientenansprache heben Sie sich
vom Wettbewerb ab und sprechen
anspruchsvolle Patienten an. Um diese
auf dem umkampften Gesundheits-

markt fUr sich zu gewinnen, muissen
Sie heute zu besonderen MaBnahmen
greifen. Hier ist das Praxisvideo ein
Medium, von dem Sie lange profitie-
ren und das Sie vielfaltig einsetzen
koénnen. In diesem Sinne: Film ab!
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