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Immer mehr Menschen nutzen das Internet an Stelle des Telefon-
buchs, um sich eine geeignete Zahnarztpraxis zu suchen. Wir
leben in einer vernetzten Welt und immer mehr Menschen halten
sich im Internet auf, Gber alle Altersstufen verteilt. Und, jeder
zweite Haushalt verfligt Uber einen Internetzugang. Eine Home-
page ist heute somit Pflicht fur jede Praxis. Der folgende Artikel
gibt Aufschluss Uber die erfolgreiche Nutzung von Empfehlungs-

portalen, Homepages, sozialen Netzwerken und mehr.

Wie werden Patienten
auf lhre Praxis aufmerksam?

Christa Maurer

Suchen Patienten eine neue Praxis,
sehen sie sich inzwischen meist auf den
bekannten Empfehlungsportalen um.
Wenn sie dort fiindig wurden, die favo-
risierte Praxis jedoch Uiber keine Home-
page verfligt, ist das Interesse auch
schon wieder erloschen. Denn diese Pra-
xis ist faktisch nicht vorhanden. Jede
weitere Suche macht Miihe, deshalb
fallt die Wahl mit groBer Wahrscheinlich-
keit auf eine Praxis, die es dem Suchen-
den leicht macht und erste Einblicke
ermdglicht.

Gut gedacht ist gut gemacht?

Viele Praxen haben sich der Notwendig-
keit einer Homepage gebeugt, ohne
selbst recht davon (iberzeugt zu sein.
Manche ,basteln” sie sogar selbst, um
Kosten zu sparen. Allerdings sparen sie
hier moglicherweise an der falschen
Stelle. Denn oft sieht man den Home-
pages an, dass sie von einem Hobby-
Webmaster erstellt wurden — und schon

dieser Eindruck schreckt ab. Sie bieten
in lhrer Praxis hochste Qualitat und As-
thetik. Der Patient als zahnmedizinischer
Laie sieht das meist nicht und beurteilt
die Praxis anhand der Kriterien, die er
bewusst sehen und wahrnehmen kann.
Und dazu zahlt auch Ihre Homepage.
Sparen Sie also Zeit und schmerzhafte
Lernerfahrungen. Und denken Sie daran:
lhre Homepage ist das Schaufenster
lhrer Praxis.

Eine Untersuchung der Stiftung Ge-
sundheit fand heraus, dass beinahe
jede zweite Praxishomepage rechtliche
Mangel aufweist. Das hat Folgen: vom
BuBgeld bis hin zur kostenpflichtigen
Abmahnung. Aber nicht nur bei nicht
eingehaltenen Vorschriften, auch in
puncto Suchmaschinenoptimierung
und Navigation lauern viele Fallstricke.
Wenn Sie also schon (iber eine Home-
page verfligen, aber kaum neue Patien-
ten Uber diese gewinnen, gibt es zwei
Méglichkeiten: entweder lhre Seiten
werden im Internet nicht gefunden oder

96 Prozent der Patienten erwarten eine Homepage von lhrem Zahnarzt
70 Prozent aller Patienten kommen aufgrund persénlicher Empfehlungen
30 Prozent lassen sich von Empfehlern aus dem Netz lenken, Tendenz steigend

beinahe jede zweite Praxishomepage weist rechtliche Mangel auf
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lhre Homepage spricht die Patienten
nicht an — oder sogar beides. Patienten-
akquise kann nur funktionieren, wenn
Sie lhrer Homepage die gleiche Bedeu-
tung beimessen wie der Qualitat Ihrer
zahndrztlichen Tatigkeit.

Arzte und Zahnérzte mit gut gemach-
ten Homepages berichten bereinstim-
mend, dass die Zahl der Patienten, die
Uber das Internet gewonnen werden,
stetig zunimmt.

Ist Ihre Homepage responsive?

Eine Homepage muss heute auch fir
Smartphones und Tablets lesbar sein
(responsive). Das heiBt, die Homepage
muss eine fiir mobile Endgerate opti-
mierte Darstellung aufweisen, aus zwei-
erlei Griinden:

1. Der Trend zu Smartphone und Tablet
hélt nach wie vor an. So schnell wie
Tablets hat sich kaum ein techni-
sches Gerdt ausgebreitet. Jeder
Vierte in Deutschland nutzt ein Tab-
let, was in etwa 18 Millionen Men-
schen entspricht (Bitkom).

2. Google bevorzugt seit 21. April 2015
Responsive Websites. Dies bedeutet,
dass Websites, die fiir mobile End-
gerate ausgelegt sind, bevorzugt bei
den Suchtreffern behandelt werden.
Sollte Ihre Seite also nicht respon-
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sive sein, sollten Sie hier unbedingt
nacharbeiten, um keine Suchanfrage
zu verpassen.

Was interessiert Ihre Patienten
besonders?

Finden Sie es heraus. Auf vielen Home-
pages ist das Besucheranalyse-Tool
,Google Analytics” bereits eingearbei-
tet, wird jedoch nicht genutzt. Schade,
denn so verpassen Sie die Gelegenheit,
herauszufinden, an welchen Informatio-
nen die Besucher Ihrer Homepage be-
sonders interessiert sind. Auf diesem
Weg lassen sich zusatzlich Erkenntnisse
gewinnen, die man fir gekonntes Pra-
xismarketing im weiteren Verlauf nut-
zen kann, aber auch nachvollziehen,
welche Ihrer Marketingaktionen Aus-
wirkungen auf die Besucherzahl lhrer
Website hat.

Google Analytics ist eine kommerzielle,
jedoch kostenfreie Software von Google.
Diese schllisselt auf, wie bzw. wie oft die
einzelnen Seiten Ihrer Homepage be-
sucht werden. AuBer der Anzahl der Sei-
tenaufrufe wird angezeigt, wie lange die
Besucher auf einer Seite waren, wie oft

sie die Website betreten oder verlassen
haben. AuBerdem lasst sich herausfin-
den, Uber welche Wege Ihre Besucher
den Weg zu Ihrer Website gefunden
haben. Dies kann iiber die direkte Ein-
gabe der Webadresse erfolgen, aber
auch iiber Google, ein Empfehlungspor-
tal oder einem Link auf einer anderen
Homepage.

Sollte Ihre Website Uber kein Analyse-
Tool verflgen, sollten Sie einen spezia-
lisierten Dienstleister mit der Einbindung
des Programmcodes beauftragen. Las-
sen Sie sich von ihm auch die ordnungs-
gemaBe Ausflhrung im Sinne des
datenschutzkonformen Einsatzes von
Google Analytics bestatigen, damit Sie
nicht unnétig Gefahr laufen, abgemahnt
zu werden.

Wie funktionieren
Empfehlungsportale?

Wenn Patienten nicht gerade eine gute
Empfehlung aus dem personlichen Um-
feld erhalten, sehen sie sich gerne auf
Empfehlungsportalen um. Das dort hin-
terlegte Adressverzeichnis gibt Auskunft
iiber Zahnarztpraxen in der Nahe. Mit

dem Routenplaner findet der Patient
den schnellsten Weg dorthin.

Die Entscheidung fir eine Praxis hangt
maBgeblich von den verdffentlichten
Kommentaren ab. Je mehr positive Ein-
trage vermerkt sind, desto eher verein-
bart der Patient dort einen Termin.

Auf den Empfehlungsportalen kdnnen
Sie ein Praxisprofil hinterlegen, das dem
Nutzer neben den Patientenbewertun-
gen erste wichtige Informationen zur
Praxis liefert.

Die meisten der Empfehlungsportale
verfligen Uber Apps, die die Suche
unterwegs erleichtern. Mit einem Smart-
phone kann der Nutzer nach bestimm-
ten Kriterien suchen, z.B. Praxen mit
arbeiternehmerfreundlichen Offnungs-
zeiten. Lassen Sie auch diese Chance,
lhre Praxis zu prasentieren, nicht unge-
nutzt verstreichen.

Aber nehmen Sie die Eintrdge ernst.
Nicht jeder Patient bewertet positiv.
Sehen Sie deshalb regelmaBig nach,
was Uber Sie im Netz berichtet wird.
Oder noch besser, steuern Sie die Ein-
trage, indem Sie Ihre zufriedenen Patien-
ten noch in der Praxis um entspre-
chende Statements bitten, die man idea-



lerweise via Tablet direkt in der Praxis
abgeben kann.

Die Bundeszahndrztekammer und die
Kassenzahnérztliche Bundesvereinigung
haben in Zusammenarbeit mit der Bun-
desarztekammer, der Kassenarztlichen
Bundesvereinigung und dem Arztlichen
Zentrum flir Qualitdt in der Medizin im
Februar 2012 das Papier ,Gute Praxis
Bewertungsportale — Qualitatsanforde-
rungen fiir Zahnarztbewertungsportale”
entwickelt. Dort sind Qualitatsanforde-
rungen formuliert, um eine Qualitats-
sicherung gegentiber den Patienten zu
gewahrleisten, aber auch um die Quali-
tat der Werbeangebote anhand eines
Anforderungskatalogs Gberpriifen und
besser einschatzen zu konnen.

Wann macht Facebook Sinn?

Social Media liegt im Trend. Das derzeit
nutzerstarkste Social Network ist Face-
book mit einer beeindruckenden Erfolgs-
geschichte. Viele Ihrer Patienten werden
Sie dort wiederfinden. Dass dieses Me-
dium fir Zahnarzte interessant ist, bele-
gen Studien, die aufzeigen, dass Aussa-
gen anderer Patienten vertrauenswirdi-
ger erscheinen als Printwerbung in einer
Lokalzeitung. Eine personliche Empfeh-
lung ist auch hier hoher einzustufen und
hat eine deutlich hdhere Authentizitét als
eine gezielt gesteuerte Werbebotschaft.
Die gesetzlichen Vorgaben, die fir
Homepages Glltigkeit haben, gelten
natirlich auch fiir eine Facebook-Seite:
Inhalte und Themen unterliegen den
Vorgaben des arztlichen Berufsrechts
und des Heilmittelwerbegesetztes. Auch
auf ein Impressum ist unbedingt zu
achten, damit keine unnétigen Abmah-
nungen drohen.

Und noch ein Tipp: Ist lhre Facebook-
Seite online, muss sie kontinuierlich ge-
pflegt werden. Es reicht, wenn zweimal
taglich nachgesehen wird, ob es Fragen
Uber Facebook gibt. Soziale Netzwerke
leben vom regen Austausch, stellen Sie
also vorab sicher, dass entsprechende
personelle Ressourcen fiir deren Pflege
vorhanden sind. Ist dies nicht der Fall,
sollten Sie darliber nachdenken, ob
Sie Uberhaupt ein Profil anlegen. Sie
werden ohne entsprechenden , traffic”
nicht gentigend Beachtung finden.

Und wie suchen Patienten
sonst noch?

Auf keinen Fall im klassischen Telefon-
buch. Diese Kosten kénnen Sie sich
sparen. Wie eingangs erwahnt, suchen
sich 70 Prozent der Patienten aufgrund
von persénlichen Empfehlungen eine
neue Praxis. Je zufriedener, noch besser
begeisterter Ihr Patient lhre Praxis ver-
ldsst, umso eher wird er zu einem Bot-
schafter, der Ihre Praxis warmstens wei-
terempfiehlt.

Denken Sie daran, dass klassischen Me-
dien, z.B. Imagebroschiire oder Flyer
noch langst nicht ausgedient haben. Oft
komme ich in Praxen, die sehr viele Bro-
schiren oder Flyer von Dentalunterneh-
men ausliegen haben. Sicherlich be-
kommt man diese giinstig oder gar gra-
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tis und man hat keine Arbeit damit. Aber
lhre Patienten schatzen das Besondere,
dies gilt auch fir Informationsunterla-
gen. Flyer von Dentalfirmen werden als
Werbung wahrgenommen und hinterlas-
sen nicht denselben Effekt wie profes-
sionell gestaltete Broschtiren oder Flyer.
Egal fir welche Medien Sie sich ent-
scheiden. Denken Sie daran: AuBer-
gewodhnliche Praxen prasentieren sich
auBergewdhnlich.

Christa Maurer
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Management
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