
CHANCE
PRAXIS

Marketing

Und ewig lockt das Internet

Mit Webbaukästen
schnell zum
professionellen Webauftritt

Die Praxisgründung ist abgeschlossen, eine saubere Finanzplanung liegt bei der
Bank, der „Tag der offenen Tür“ ist gelaufen. Geduldig sein oder Initiative zeigen?
Entscheidende Faktoren bei der Frage, ob eine Praxis erfolgreich wird, sind Marketing
und der Umgang mit der Tatsache, dass Gesundheit immer mehr zu einer Ware wird.
von HERBERT  KOGEL ,  AACHEN

K unden ist ein Produkt et-
was wert, wenn die Leistung
stimmt. So auch im Gesund-

heitsmarkt. Wir müssen akzeptie-
ren, dass Patienten sich bei Investi-
tionsentscheidungen in der Zahn-
medizin genauso verhalten wie
beim Kauf eines Autos oder der Bu-
chung einer Reise. Ein neues Rollen-
verhalten für den Arzt: Er muss
sich, ob er will oder nicht, als freier
Unternehmer verstehen und nach
betriebswirtschaftlichen Prinzipien
handeln, denn unter diesem Aspekt
wird er in der Regel von seinen Pa-
tienten bewertet.

Als Marktteilnehmer 
agieren
Gesundheit ist das höchste Gut und
sollte unter strengen ethischen An-
sprüchen in einem seriösen Marke-
tingkonzept als solches vermarktet
werden. Güter werden auf Märkten
gehandelt. Der Gesundheitsmarkt
ist der Markt mit den größten Ent-
wicklungspotenzialen. 

Im Markt agieren heißt, im Markt
wahrgenommen werden. Gute Kom-
munikation ist mehr als die Kunst
des Köderauslegens. Patienten ver-
halten sich rational, vergleichen
Leistungen, checken Preise und in-

formieren sich vor größeren Inves-
titionen. Gerade in der Gründungs-
phase müssen nicht gleich alle Re-
gister des Marketing-Mix gezogen
werden. Unsere Devise: Gewinnen
Sie neue Patienten und Überweiser
mit wohldosierter, selektierter Kom-
munikation. Dieser Weg ist über
den Cash Flow finanzierbar und
schafft eine solide, strategische Ba-
sis für kontinuierliches Wachstum.
Die eigene Praxishomepage leistet
vor und nach der Praxisgründung
einen zunehmend wichtigen Bei-
trag bei der Gewinnung neuer Pa-
tienten. 
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Homepage – im Markt
wahrgenommen werden
Die Präsenz im Internet ist der
preiswerteste und sicherste Weg,
die Praxisleistungen vorzustellen.
Doch auch als Internetnutzer ent-
scheidet der Patient emotional. Die
Homepage muss einladend gestal-
tet sein und den Besucher mit Lö-
sungsvorschlägen für sein medizi-
nisches Problem fesseln. Eine gute
Homepage ist auf die Bedürfnisse
der Patienten zugeschnitten, lebt
von der Gestaltung und der Qualität
der Informationsaufbereitung. Sie
muss emotional ansprechen, sym-
pathisch und vertrauenerweckend
wirken. Erfolgreiche Homepages
liefern entscheidungsrelevante In-
formationen, sensibilisieren für Ih-
re Leistungen und motivieren Pa-
tienten zu einem Praxisbesuch. Ihre
Texte sind patientengerecht und
leicht verständlich. Eine Homepage
soll Angst vor einem zahnmedizini-
schen Eingriff nehmen und die Vor-
teile einer Behandlung verdeut-
lichen. Sie haben ein nettes Team,
dann stellen Sie Ihre Mitarbeiter
vor. Seiten mit Bildern der Behand-
ler und des Teams schaffen Trans-
parenz, bauen Berührungsängste ab
und haben die längsten „Besucher-
zeiten“. 

Die individuelle Homepage
Zur Schonung des Cash Flows ist
empfohlen, Angebote von „Exter-
nen“ genau zu lesen. Es geht rein
um die Konzeption, Gestaltung und
Programmierung einer individuel-
len Homepage. Lassen Sie sich im-
mer einen Festpreis nennen. Viele
Berater versuchen, erst teure Markt-
forschung zu verkaufen und aus
den Ergebnissen eine Marketing-
strategie oder einen Internetauftritt
zu entwickeln. Gute Berater liefern
das passende Marketingkonzept frei
Haus, weil sie ihr Geld mit der prak-
tischen Umsetzung und nicht mit
dem theoretischen Vorspiel machen.
Der Return on Invest der Kosten einer
individuellen Homepage muss sich
nach ein bis zwei Implantatpatien-
ten einstellen (siehe Abb. 1 bis 4).

Abb. 1: Erfolgreiche Homepages liefern entscheidungsrelevante

Informationen, sensibilisieren für Ihre Leistungen …

Abb. 2: … und motivieren Patienten zu einem Praxisbesuch. 

Abb. 3: Die Texte sind patientengerecht und leicht verständlich. 

Abb. 4: Eine Homepage soll Angst vor einem zahnmedizinischen

Eingriff nehmen und die Vorteile einer Behandlung verdeutlichen.
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zinische Kompetenz disqualifiziert
sich Ihre Außendarstellung. Abge-
sehen davon ist es für Stil und Tona-
lität wichtig zu wissen, wie man Pa-
tienten eine zahnmedizinische Leis-
tung kommuniziert. Detaillierte
Fachsprache führt ebenfalls zu Irri-
tationen. Die Information, wann
ein interner Sinuslift mit Osteotom
oder ein externer Sinuslift mit late-
ralem Zugang indiziert sind, macht
wenig Lust auf einen Besuch in Ih-
rer Praxis.

Die Praxis positionieren
Gute Berater positionieren die Pra-
xis, stellen Ihr Leistungsportfolio
dar und greifen Alleinstellungs-
merkmale auf. Hinterfragen Sie die
Kompetenz eines Marketingspezia-
listen und lassen sich Referenzen
zeigen: Imagebroschüren, Logos,
Poster, Praxis-Zeitschriften, Corpo-
rate-Design-Entwicklungen – all das
sollte ein professioneller Anbieter
überzeugend vorstellen können.
Auf die zunehmende Ökonomisie-
rung ihres Berufs und die Regeln
des Wettbewerbs werden Zahnärzte
während des Studiums selten vor-
bereitet. Was liegt näher, als sich in
Marketingfragen von einem kom-
petenten Partner beraten zu lassen?
Er liefert Ihnen patientenorientier-
tes Marketing und nicht zuletzt die
informativen und emotionalen In-
halte, die Patienten das Gefühl ver-
mitteln, gut versorgt und behandelt
zu werden.                                                !
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Selbst programmieren, als
Marktteilnehmer blamieren
Homepages von Hobby-Program-
mierern; die auf den ersten Blick
billigste Lösung – allerdings meist
von zweifelhafter Qualität und such-
maschinenunfreundlich. Bei diesen
Homepages wird die Rechtsrele-
vanz des eigenen Marketinghan-
delns oft unterschätzt. Der lasche
Umgang mit Urheberrechten oder
dem Heilmittelwerbegesetz (HWG)
hat in der Vergangenheit die Herzen
vieler Anwälte höherschlagen las-
sen. Eine Abmahnung wegen Copy-
right-Verletzung und mit ihr ver-
bundene Kosten sind meist höher
als die für eine professionell und
rechtssicher gestaltete Homepage. 

Sich in die richtigen 
Hände begeben
Suchen Sie sich von Anfang an er-
fahrene Marketingberater. Auch
der Externe muss fundierte Kennt-
nisse aus der Zahnmedizin haben.
Fehlen Ihrem Berater diese, glänzt
Ihre Homepage mit Allgemeinplät-
zen, die völlig an der Relevanz in-
formationssuchender Patienten vor-
beigehen. Gerade im Web wird nach
konkreter Information gesucht. Mit
Marketingslogans ohne zahnmedi-

Professionell 
Websysteme nutzen
Auch Webbaukästen liefern attrak-
tive Homepages. Grundvorausset-
zung für den Erfolg eines Websei-
tensystems ist, dass es speziell auf
das Portfolio einer Zahnarztpraxis
beziehungsweise einer chirurgisch
orientierten Praxis zugeschnitten
ist. Webbaukästen, die diese Kri-
terien erfüllen, sind www.dentist
host.de, www.oralchirurgiehost.de und
www.mkghost.de. Sie ermöglichen
eine Gestaltung ohne Program-
mierkenntnisse.

Grundsätzlich muss ein Websys-
tem sichere Funktionalität und ein-
fache Handhabung bieten können.
Nur Webbaukästen mit unterschied-
lichen und hochwertigen Designva-
rianten, ästhetischen Bildern und
patientengerechten Illustrationen
ermöglichen Ihnen eine anspre-
chende Gestaltung. Bilder wecken
Emotionen! Auch für die Home-
page mit einem Webbaukasten gilt:
Arbeiten Sie mit einem virtuellen
Praxisrundgang und stellen Sie sich
und Ihr Team vor. Ein Webbaukas-
ten muss über frei definierbare Na-
vigationsbereiche verfügen, um Ih-
re Alleinstellungsmerkmale auf-
führen zu können (Abb. 5).

Herbert Kogel, Aachen

Herbert Kogel studierte Wirt-

schaftswissenschaften an der RWTH

Aachen. Er war von 1995 bis 2002

Bereichsleiter Marketing bei Nobel

Biocare. In den Jahren 2004/2005

war Herbert Kogel Bereichsleiter

Marketing und Mitglied der Ge-

schäftsführung bei der Straumann

GmbH. 2002 gründete er mit erfah-

renen Experten aus Pharma, Me-

dizintechnik und Marketing die

Agentur Hoc Modo (www.hoc-modo.de), die exklusiv Zahn-

arztpraxen, Oralchirurgen, MKG-Chirurgen und Zahnkliniken

betreut. 

Abb. 5: Nur Webbaukästen mit unterschiedlichen und hochwertigen

Designvarianten, ästhetischen Bildern und patientengerechten 

Illustrationen ermöglichen eine ansprechende Gestaltung.

Ein Webbaukasten muss über frei definierbare Navigationsbereiche 

verfügen, um Ihre Alleinstellungsmerkmale aufführen zu können.

Abb. 5



direkt über Suchmaschinen ge-
sucht – meist nach „Zahnarzt Ort“.
Überzeugen Optik und Inhalt, ist
ein Besuch in der Praxis sehr wahr-
scheinlich.

Ein Kollege aus Regensburg (etwa
145.000 Einwohner, > 100 Zahnärz-
te) gewinnt inzwischen die meisten
Neupatienten über seine Website. Je
kleiner der Ort, desto mehr Patien-
ten kommen auf Empfehlung. Mich
sprechen viele beim ersten Termin

J eder zweite Arzt hatte 2008 laut
Stiftung Gesundheit eine Web-
site. Manche scheuen die Inves-

tition in eine professionelle Au-
ßendarstellung und erstellen ihre
Homepage selbst – oder der zwölf-
jährige Sohn bemüht sich darum.
Dies sieht man der Seite oft auf den
ersten Blick an. Eine laienhafte Site
schreckt eher ab: Es wäre dann bes-
ser, der Zahnarzt hätte gar keine
Webseite. Der Neupatient projiziert

die unprofessionelle Darstellung
auf die Praxis und sucht sich einen
anderen Behandler.

Nutzen für die Praxis
Patienten informieren sich schon
vor dem Besuch über die Praxis. Je
größer die Stadt und Zahnarztzahl,
desto mehr wird im Internet ge-
sucht. Der potenzielle Patient tippt
entweder im Telefonbuch angege-
bene Webadressen ein, oder es wird

CP
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Der richtige Internetauftritt
für die Zahnarztpraxis
Laut einer Studie von ARD und ZDF hatten 1997 nur 6,7 Prozent der Haushalte 
Zugang zum Internet – 2009 waren es bereits 67,1 Prozent –, gut die Hälfte per DSL.
Informationsrecherche geht heute einfacher, schneller und meist kostenlos. Egal, ob
Telefonauskunft, Wikipedia oder Sprechzeiten einer Zahnarztpraxis – das Web bietet
fast alles. Wer nicht „drin“ ist, ist nicht mehr „in“ – und verliert Patienten.
von DR.  MED.  DENT.  RALF  PE I LER,  BOGEN BE I  STRAUBING

Die professionelle Außendarstellung oder: „Brauche ich eine Website?“
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Abb. 1: Design und Gestaltung sollten sich von der Masse 

abheben und den Besucher schon auf der Startseite in den 

Bann ziehen. Harmonische Farbkombinationen unterstreichen 

den positiven Eindruck.

Abb. 2: Viele Patienten sehen sich die Räumlichkeiten

vor dem Besuch an. Es empfiehlt sich, einen Profi-

Fotografen zu buchen und die Fotos nicht selbst

aufzunehmen.

Abb. 1 Abb. 2
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an: „Ich habe auf Ihrer Homepage
gelesen, dass Sie …“. Das zeigt, dass
man uns schon vor dem Besuch
„anklickt“. Die persönliche Emp-
fehlung wird so zusätzlich unter-
mauert. Uns bereits bekannte Pa-
tienten fragen nach Leistungen, die
wir auf der Website beschrieben ha-
ben. Das Web bringt also neue Pa-
tienten, bestärkt Empfehlungen und
sorgt für zusätzliche Nachfrage.

Welche Informationen 
erwartet der Patient?
Am häufigsten gelesen werden In-
formationen zu Spektrum, Sprech-
zeiten und Kontaktdaten. Dahinter
folgen Bilder von Räumlichkeiten
und Team, Praxisphilosophie und
Anfahrtsskizze sowie Infos zum Be-
handler (laut Prof. Dr. Thomas San-
der, 2009). 

Die primäre Nachfrage nach „tech-
nischen Daten“ zeigt, dass der Pa-
tient kein umfassendes Lexikon zur
Zahnmedizin erwartet. Dafür gibt
es Portale, die eine adhäsive Kom-
posit-Füllung bis ins Detail be-
schreiben. Bei Bedarf kann dorthin
verlinkt werden. Dies spart Kosten
und Zeit beim eigenen Internetauf-
tritt.

Kosten
Eine „Web-Visitenkarte“ ist ab 150
Euro zu haben. Eine professionelle
Website umfasst meist etwa zehn
bis 15 Seiten inklusive Kontaktfor-
mular und Anfahrtsplan. Wir raten
zusätzlich zu hochwertiger Such-
maschinen-Optimierung, damit die
Seite gut gelistet wird. Wer hier
geizt, kann sich die Ausgaben für
die Website eigentlich komplett
sparen. 

Erfahrungsgemäß sollte der Zahn-
arzt zwischen 2.500 und 5.000 Euro
für den Webauftritt einplanen – je
nach Umfang und Sonderwünschen.
Für professionelle Fotos muss man
zwischen 500 und 1.500 Euro rechnen.

Merkmale einer 
professionellen Website
„Es gibt keinen zweiten ersten Ein-
druck!“ Design und Gestaltung soll-

Abb. 3: Sprechzeiten, Behandlungsspektrum und Kontaktdaten 

werden oft aufgerufen. Zusatzinfos wie der „Zahnpflegetipp“ (rechts) 

machen den Websitebesuch spannend.

Abb. 3



Dezember eingeblendet werden und
am 26.12. automatisch „offline“ gehen.

Animationen
Animationen fesseln und machen
eine Website spannend. Bewegte In-
halte werden meist mit dem Pro-
gramm „Flash“ erstellt und können
auch durch Musik und Videos er-
gänzt werden. Der Mehraufwand
gegenüber „einfachen“ Text- und
Bildinhalten verursacht deutlich
höhere Kosten.

Flash-Inhalte sehen toll aus und
eröffnen neue Möglichkeiten. Im
Einzelfall können sie eine spannen-
de Ergänzung auf einer Unterseite
darstellen (Imagevideo, Interview
mit dem Behandler). Sie können in
der Regel nicht von Suchmaschinen
indiziert werden (oder nur mit er-
heblichem Mehraufwand, der die
Kosten unnötig steigert). Demzu-
folge empfiehlt es sich nicht, den
gesamten Webauftritt mit Flash zu
erstellen. 

Eine Website lohnt sich
Wer noch nicht im Netz der Netze
positioniert ist, wird auch nicht
„rausgefischt“. Eine professionelle
Internetseite gehört heute zum
Standard und amortisiert sich in-
nerhalb kürzester Zeit – selbst wenn
pro Jahr nur ein großer Behand-
lungsfall an Land gezogen wird.    !

ten den Besucher schon auf der
Startseite in den Bann ziehen. Ein
professioneller Webdesigner sorgt
für ansprechende Optik und har-
monische Farbkombinationen. Da-
bei werden Logo und eine bestehen-
de Corporate Identity perfekt einbe-
zogen.

Klare Gliederung und Navigation
sind von großer Bedeutung: Spätes-
tens nach zwei Klicks möchte der
Benutzer die gewünschte Informa-
tion erreichen. Der Nutzer ist au-
ßerdem extrem „scroll-faul“: Pro
Unterseite werden höchstens zwei
Bildschirminhalte gelesen. Die In-
halte sollten daher in mehrere klei-
ne Häppchen zerlegt werden. Und
Suchmaschinen messen umfang-
reicheren Sites höhere Bedeutung

in der Positionierung zu als solchen
mit wenigen Seiten.

Spannende, kurze und prägnante
Texte fesseln den Leser. Für Google
und Co. sollten allerdings suchrele-
vante Begriffe auch immer im Text
vorhanden sein. Der virtuelle Pa-
tient informiert sich über Räum-
lichkeiten und Team. Gute Fotos
sind die halbe Miete. Es lohnt sich,
einen Profifotografen zu engagie-
ren. Wer mit der eigenen Digitalka-
mera „knipst“, spart am falschen
Ende. 

Redaktionssystem/CMS
Redaktionssysteme (Content Ma-
nagement System) erlauben, Inhal-
te wie Texte oder Bilder selbst zu
ändern, auch ohne Programmier-
kenntnisse. Sie sind schnell erlern-
bar und funktionieren wie eine
Textverarbeitung. Es muss keine
spezielle Software installiert wer-
den. Die Bedienung kann von jedem
Computer erfolgen, der über einen
Internetzugang mit Browser ver-
fügt. 

Eine Website lebt von aktuellen
Informationen und sollte regelmä-
ßig überarbeitet werden. Moderne
Redaktionssysteme erlauben die
Zeitsteuerung für Inhalte. So kön-
nen Weihnachtsgrüße schon im
Mai eingegeben werden. Das CMS
sorgt dann dafür, dass sie erst im

CP
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Dr. med. dent. Ralf Peiler, Bogen

Dr. med. dent. Ralf Peiler schloss

1997 das Studium der Zahnmedizin

ab und gründete 1990 die Werbe-

agentur „Praxisdesign“. Die Agen-

tur hat sich seitdem auf Zahnärzte

spezialisiert und erhielt zahlreiche

Auszeichnungen – unter anderem

2009 beim Wettbewerb „Deutsch-

lands beste Zahnarzt-Website“.

Schwerpunkte sind neben dem

Corporate Design auch die Erstel-

lung professioneller Praxis-Websites. Kontaktmöglichkeit über

www.praxisdesign.de

Abb. 5: Der Neupatient informiert sich vorab über

seinen zukünftigen Zahnarzt, Fortbildungen und

Behandlungsspektrum.

Abb. 4: Eine klare Gliederung und Navigation sollte es 

ermöglichen, jede Information nach dem zweiten Klick

zu erreichen.

Abb. 4 Abb. 5
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Netzwerk

Vor allem junge Zahnmediziner schließen sich hier zusammen 

Online im Netzwerk
zum Erfolg
Patienten sind heute größtenteils im 
Internet und verlassen sich auf die Zahn-
arztempfehlungen ihrer Krankenkasse. 
Zukunftsorientierte Zahnärzte wissen
diese Entwicklungen für sich zu nutzen
und schließen sich zu onlinebasierten
Netzwerken zusammen, um so neue 
Patienten zu gewinnen.

O hne Patienten ist auch die
beste fachliche Qualifikation
wertlos. Junge Zahnmedizi-

ner haben in ihrer noch kurzen
Laufbahn gelernt, wie sie Patienten
zahnmedizinisch erstklassig ver-
sorgen. Doch niemand hat ihnen
beigebracht, wie sie im harten Wett-
bewerb Patienten für sich gewinnen
und an ihre Praxis binden. Das ist
jedoch ein essenzieller Bestandteil
ihrer gewählten Berufstätigkeit und
entscheidet maßgeblich über den
Erfolg oder Misserfolg ihres Tuns. 

Um auf dem zentralen Feld der
Patientengewinnung und -bindung
erfolgreich zu sein, nutzen vor
allem junge Zahnmediziner die
Chancen der Gegenwart und schlie-
ßen sich zu onlinebasierten Netz-
werken zusammen. War es früher
noch verboten, dass Krankenkassen
Gruppen von Zahnärzten empfeh-
len, so gehört das heute im Kampf
um Marktanteile zum unverzicht-
baren Repertoire einer Krankenkas-
se. Durch die Netzwerke werden die
alten Grabenkämpfe zwischen Zahn-
ärzten und Krankenkassen zum
gegenseitigen Nutzen überwunden.

Teilnehmende Zahnärzte profitie-
ren von den Empfehlungen der
Krankenkassen und können so ihre
Praxis auf- und ausbauen. 

Gemeinsam wurde von Zahn-
ärzten und Krankenkassen ein ein-
zigartiges Angebot entwickelt, in
dem Heil- und Kostenpläne online
erstellt, genehmigt und abgerech-
net werden. Abweichend vom GOZ
erhalten Patienten für geplante Be-
handlungen klare und transparente
Festpreise, und Zahnersatz wird bei
freier Laborwahl nur in Deutsch-
land hergestellt. Patienten schätzen
dieses überzeugende Angebot und
schreiben sich reihenweise für das
zukunftsorientierte Programm ein.
So erhält der Zahnarzt fortwährend
neue Patienten, und die Kranken-
kassen haben zufriedene Kunden.
Wettbewerbsvorteile sind immer
schön für den, der sie hat. 

Es zeigt sich, dass jede Zeit ihre
Chancen bietet. Die Frage ist nur,
welcher Zahnmediziner sie erkennt
und für sich nutzt. Zusätzliche Pa-
tienten für Ihre Praxis finden Sie
unter www.ihren-zaehnen-zuliebe.
de.                                                                  !
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Drei Stunden surfen       
täglich

Immer mehr
Deutsche
verbringen
immer mehr
Zeit im Netz

L aut einer Studie der IT-
Lobbyvereinigung Bitkom
ist die Zahl der deutschen

Internetnutzer von 64 Prozent
in 2009 auf 71 Prozent in 2010
gestiegen. Dabei ist der Deut-
sche durchschnittlich 100 Mi-
nuten pro Tag online. Rund 35
Prozent sind zwischen einer
und zwei Stunden täglich on-
line, 30 Prozent bis zu einer
Stunde, berichtet news.de. 
(Quelle: IT-Dienst)



W ird im Patientengespräch
die aktuelle Frontzahnauf-
stellung erörtert, kann die-

se mit der Simulation des Vita-
Zahnkonfigurators spontan und an-
schaulich den Patientenwünschen
angepasst werden. Mit dem iPhone
wird einfach ein Foto des Patienten
erstellt und als individuelle Grund-
lage für die Ermittlung der optima-
len Zahnform – rundlich, dreieckig,
quadratisch etc. – genutzt. Über zu-
sätzliche Tools können auch die
Größe, die Länge sowie die vertikale

Position der Zähne geändert und
die Farbe im Hell-Dunkel-Bereich
angepasst werden. 

Erhältlich ist der Zahnkonfigura-
tor gratis ab sofort über die Inter-
netplattform iTunes, einfach „Tooth-
configurator“ in die Suchmaske
eingeben. Die Vollversion der PC-
Software Vita Zahnkonfigurator
wird voraussichtlich ab Ende 2010
verfügbar sein. 

Weitere Informationen sind im
Internet unter www.vita-zahnfabrik.
com erhältlich.                                        !
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Zahnkonfigurator
fürs iPhone

Apps (englisch für application), das heißt, Anwendungen für
sogenannte Smartphones wie das Apple iPhone, liegen voll
im Trend. Über das Internet können die kleinen Software-
programme zu unterschiedlichsten Themen auf das Mobilte-
lefon heruntergeladen werden. Die Auswahl reicht von
lustigen Spielen bis hin zu ernsthaften Anwendungen wie
Wörterbüchern und Datenbanken. Praktisch ist auch der
neue Vita-App-Zahnkonfigurator: Dieser ermöglicht die
Simulation verschiedener Zahnformen, sodass einfach und
direkt geprüft werden kann, welche am besten mit dem
Gesicht harmoniert – jederzeit und überall.

Simulation verschiedener Zahnformen
jederzeit und überall
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