Nadja Alin Jung

WIRTSCHAFT

\arketing tur die
implantologische Fraxis

PRAXISMARKETING Praxen mit einem implantologischen Schwerpunkt sehen sich oft vor einer kommunikativen Heraus-
forderung. Aus Angst vor einem Eingriff scheuen viele Patienten den Besuch in der Praxis, zudem fehlt oft das Wissen Uber
die implantologischen Behandlungsmoglichkeiten. Doch es gibt viele Wege, um Bestandspatienten sowie potenzielle Neu-

patienten anzusprechen und den Schwerpunkt Implantologie nach vorne zu stellen.

Zuallererst das Thema Corporate De-
sign (CD): Eine klare Positionierung
gegenuber den Wettbewerbern und
eine passende Corporate Identity ist
die Basis aller MaBnahmen. Verflgt die
Praxis Uber einen einheitlichen Ge-
samtauftritt? Schafft das Praxislogo
die unverwechselbare Wiedererken-
nung und weckt Emotionen? Wenn
die ,Hausaufgaben® hier bereits erle-
digt sind, aber der Bereich Implanto-
logie noch durftig kommuniziert wird,
kann dies mit einer eigenen Untermarke
geldst werden. So lasst sich ein eige-
nes Erscheinungsbild schaffen, das die
Kompetenz unterstreicht.

MaBnahmen flr eine individuelle
Patientenkommunikation

Bereits im Wartezimmer, aber auch
wahrend des Beratungsgespréachs fin-
det umfassendes Printmaterial fir eine
zielgerichtete Patientenkommunikation
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PRAXISMARKETING MIT KONZEPT

Schaffen Sie eine unverwechselbare Corporate Identity.

Betonen Sie mit einer Untermarke implantologische Behandlungen.

Sorgen Sie fiir Printmittel, die Ihr Leistungsspektrum abbilden.

Kommunizieren Sie in den digitalen Kanélen Ihr Behandlungskonzept.

Informieren Sie auf eigenen Veranstaltungen.

Sorgen Sie fiir persénlichen und patientennahen Service.

rund um das Thema Implantologie
Verwendung. Dazu gehort die Beant-
wortung haufig gestellter Fragen (FAQs)
und eine Ubersicht dartber, welche
Vorteile durch Implantateinsatz gebo-
ten werden und wie sich die Lebens-
qualitat bei Zahnverlust unbeschwert
wiederherstellen lasst. Hilfreich ist fur
Patienten ein Uberblick Uber die einzel-
nen Schritte der Behandlung, beispiels-
weise bei einem chirurgischen Eingriff
oder Implantation mit Sofortversor-
gung. Individuelle Printmittel schaffen
auBerdem Aufmerksamkeit fir beson-
dere Therapiemethoden, wie zum Bei-
spiel minimalinvasive Implantologie, na-
vigierte Implantologie etc. Informatio-
nen Uber die technische Ausstattung
der eigenen Praxis und ein genereller
Leistungsutberblick durfen hier naturlich
auch nicht fehlen.

Aber, wie wir wissen, findet zumeist
der erste Eindruck vorab online statt.
Bei der Abfrage der Patientenherkunft

in dem Anamnesebogen belegen die
Zahlen immer wieder, dass der GroB-
teil der Neupatienten Uber das World
Wide Web einen neuen Behandler
findet. Ein durchdachtes Onlinemarke-
ting-Konzept setzt dementsprechend
auf Google und Co. Zu den Basics ge-
hort die Praxiswebsite, das Herzstick
eines jeden Onlineauftritts. Diese sollte
folglich ausfuhrliche und Ubersicht-
liche Informationen bereitstellen. Zu be-
achten ist, dass Google eine Website
nach ihren Inhalten (Content) bewertet,
die sich wiederum auf die Position im
Google-Ranking auswirken. Daher ist
eine contentfreundliche Struktur und
die Bericksichtigung von hochfrequen-
tierten Suchbegriffen, sogenannter Key-
words, bei der individuellen Texterstel-
lung sehr wichtig.

Eine zusatzliche Landingpage kann ein-
zelne Implantationsmethoden hervor-
heben und besondere Behandlungs-
konzepte kommunizieren. Eine Lan-



dingpage ist eine speziell eingerichtete Website, die
ein bestimmtes Themenfeld in den Mittelpunkt rlckt
und nur fUr dieses Thema sensibilisiert. Da die meisten
Onlinebesucher sich meist nur sehr kurz auf einer Web-
site aufhalten, sollten die vorgestellten Behandlungs-
methoden sehr blndig zusammengefasst und alle
wesentlichen Informationen klar strukturiert sein.
Jungere Patientengruppen freuen sich zudem Uber eine
zielgruppengerechte Ansprache in den Social Media-
Kanélen. Eine genaue Festlegung der regelmaBigen
Postings fur die Gestaltung der Praxis-Facebook-Seite
wére zum Beispiel ein geeigneter Weg.

Praxismarketing weiterdenken

Eine weitere Moglichkeit sind Patienteninformations-
veranstaltungen. Wahrend im Behandlungsalltag die
Zeit oft sehr knapp ist, kann hier ausfuhrlich Uber das
eigene Behandlungskonzept informiert werden. Seien
es moderne Therapieverfahren, die den Patienten Zeit-
oder Kostenersparnis bringen, minimalinvasive Kon-
zepte und die Themen Zahnersatz und Zahnasthetik.
Aber auch Informationen wie Prophylaxe, Erndhrung
und Mundhygiene kénnen eine solche Veranstaltung
unterstitzen. Eine geeignete Prasentation mit an-
sprechendem Bildmaterial sowie die Vorbereitung von
potenziellen Fragen bereiten die Veranstaltung optimal
vor. Spannend ist auBerdem eine offene Implantat-
sprechstunde. Dieses Format eignet sich sehr gut,
um individuelle Behandlungsverfahren vorzustellen und
Interessierten direkt einen ersten Eindruck von der
Praxis zu verschaffen. Begleitet wird dies durch auf-
merksamkeitsstarke WerbemaBnahmen, die eine sol-
che Veranstaltung ankundigen.

Und naturlich zéhlt der Service: Umfangreiches Infor-
mationsmaterial vor bzw. nach Implantationen unter-
stutzt die Umsorgung der Patienten bzw. die Patien-
tenzufriedenheit. Patienten sollten erfahren, dass die
Konzepte dem neuesten wissenschaftlichen Kennt-
nisstand entsprechen und besonders hochwertige
Materialien fUr eine zuverlassige Funktionalitat und
Haltbarkeit zur Verfligung stehen. Denn nicht zuletzt
gilt: Patienten, die sich rundum wohlfihlen, werden
die Praxis gerne weiterempfehlen!
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Die Empfehlung an lhre
Patienten. Fiir starke Zdhne.

elmex
&
gelée
1,25 % Dentalgel
Dectaflur, Olaflur, Natriumfluorid

&

A
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1x wéchentlich

Nach 2-3 Minuten ausspiilen. Die Gesamtzeit
der Anwendung (Putz- und Einwirkzeit) darf 5
Minuten richt Uberschreiten. Gebrauchsinfor-
mation beachten. Arzneimittel fir Kinder un-
auginglch aufbewahren. Nach dem Offien
ist das Arzneimittel 20 Monate bis hochstens
m Ablauf des Verfalldatums haltbar.
Art-Nr. 246464
Dentalgel 299

Karies betrifft jeden - und um Karies vorzubeugen,
empfehlen Sie lhren Patienten elmex® gelée, die Inten-
sivkur mit hochkonzentriertem Aminfluorid. 1x pro Woche
flr 2 Minuten einblrsten, danach ausspilen. So wird das
Kariesrisiko nachweislich* gesenkt, der Zahnschmelz ge-
starkt, Initialkaries remineralisiert und tberempfindliche
Zahnhalse behandelt.

5. Prophylaxe-
Symposium
16.-17.6.2017

elmex® gelée - fiir starke Zahne.

Diisseldorf

mit elmex® KARIESSCHUTZ Zahnpasta, Madléna M, et al., etzt anmelden

* elmex® gelée vs. Placebo Gel, beide Gruppen in Kombination
J
Caries Res 36 (2002), 142-46 ngaba-events. e

100 % erstattungsfahig im Rahmen der Individualprophylaxe.

elmex® gelée. Zusammensetzung: 100 g elmex® gelée enthalten: Aminfluoride Dectaflur 0,287 g,
Olaflur 3,032 g, Natriumfluorid 2,210 g (Fluoridgehalt 1,25 %), gereinigtes Wasser, Propylenglycol,
Hyetellose, Saccharin, Apfel-Aroma, Pfefferminzaroma, Krauseminzl, Menthon-Aroma, Bananen-Aro-
ma. Anwendungsgebiete: Zur Kariesprophylaxe; therapeutische Anwendung zur Unterstiitzung der
Behandlung der Initialkaries und zur Behandlung tiberempfindlicher Zahnhélse. Gegenanzeigen:
Nicht anwenden bei Uberempfindlichkeit gegen einen der Inhaltsstoffe, Abschilferungen der Mund-
schleimhaut und fehlende Kontrolle tiber den Schluckreflex, Kinder unter 3 Jahren. Nebenwirkungen:
sehr selten: Exfoliation der Mundschleimhaut, Gingivitis, Stomatitis, Rétung, Brennen oder Pruritus im
Mund, Gefuhllosigkeit, Geschmacksstérungen, Mundtrockenheit, Schwellung, Odem, oberflach-
liche Erosion an der Mundschleimhaut (Ulkus, Blasen), Ubelkeit oder Erbrechen, Uberempfind-
lichkeitsreaktionen. Bei entsprechend sensibilisierten Patienten kénnen durch Pfefferminzél und
Krauseminzol Uberempfindlichkeitsreaktionen (einschlieBlich Atemnot) ausgelést werden. Die
Gesamtzeit der Anwendung (Putz- und Einwirkzeit) darf 5 Minuten nicht tiberschreiten. CP GABA
GmbH, 20097 Hamburg. PackungsgréBen: 25 g Dentalgel (apothekenpflichtig); 38 g Dentalgel
(verschreibungspflichtig); 215 g Klinikpackung (verschreibungspflichtig). Stand: April 2014




