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Abb.1: Vor allem jlingere KFO-Praxen
sind bei Facebook und/oder Instagram
unterwegs. Abb.2 und 3a,b: Die Zah-
len und Fakten von Instagram und
Facebook sollten unbedingt Beachtung
finden. Abb. 4: Beispiel eines Content-
Plans. (© Abb. 1 und 3a: Facebook Inc.;
3b: Instragram, Abb. 2 und 4: Perfect Smile
Media)
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Eve-Mona Visse (BA) studierte Medien-
und Kommunikationsmanagement an
der Fresenius Hochschule in Kéin. Sie
absolvierte ein Auslandssemester am
Berkeley College & Pace University in
New York. Seit Oktober 2018 arbeitet sie
selbststandig und ist verantwortlich fiir
Strategie und Umsetzung im Bereich
Social Medlia. Zu ihren Kunden zéhlen aus-
schlieBlich kieferorthopadische Praxen.
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Facebook und Instagram:
Wie kann eine Praxis davon profitieren?

Ein Beitrag von Eve Visse, Perspektive KFO — Perfect Smile Media, Rheine.

Viele kieferorthopadische Praxen nutzen bereits Social-Media-Kanale. Vor allem die jiingeren sind auch privat bei Facebook
und/oder Instagram unterwegs und mochten ihre dortigen Erfahrungen fiir ihre Praxis nutzen (Abb. 1). Auch wenn dies zunachst
einmal ein guter Ansatz ist: Ganz vergleichbar sind private und kommerzielle Auftritte im Bereich Social Media natiirlich nicht.
Die berufliche Nutzung erfordert weitaus mehr Planung und Struktur, um nachhaltig erfolgreich zu sein. Jedoch der Wille ist da -
eine Grundvoraussetzung fiir eine moderne und erfolgreiche Kommunikationsstrategie mit seiner Zielgruppe. Nicht wenige

Kieferorthopaden scheuen jedoch noch davor zuriick.

er mit seiner Praxis
noch nicht in Face-
book oder Instagram
aktiv ist, sollte sich
unbedingt sehr zeitnah mit der The-
matik auseinandersetzen, denn die
Daten und Fakten dieses Mediums
sprechen fiir sich (Abb. 2).

Zahlen und Fakten
nicht ignorieren

Im Hinblick auf die Zielgruppe der
Patienten einer KFO-Praxis geht
an Facebook und Instagram heute
tatsachlich kein Weg mehr vorbei.
Social Media, Internet und Mes-
sengerdienste haben zu einer nach-
haltigen Veranderung der Kommuni-
kation gefiihrt. Ratsamist es, dies zu
akzeptieren, auch wenn man eher
zu den Skeptikern gehort. Wer die
Zahlen ignoriert, begibt sich ab-
sehbar auf sehrdiinnes Eis.

Intelligent eingesetzt, bieten Social
Media und kreative Internetnutzung
jeder Praxis grofRe Chancen und

79,13 MILLIONEN

2

ungeahnte Mdglichkeiten. Hier bin
ich naturgemal stark von meinem
Vater, Dr. Michael Visse, gepragt,
der seinen kieferorthopadischen
Kolleginnen und Kollegen seit Jah-
ren und sehr eindringlich die inno-
vative Nutzung des Internets ans
Herzlegt.

Professionelle Social
Media Nutzung ist fiir jede
Praxis forderlich

Kieferorthopaden, die sich Uber das
Thema ,Social Media“ Gedanken
machen, fragen mich haufig, ob ihre
Patienten eigentlich nicht alle bei
Instagram unterwegs seien und ob
sie vor diesem Hintergrund tberhaupt
noch eine Fanpage bei Facebook
brauchen. Meine klare Empfehlung
lautet, beide Plattformen zu nutzen.
So kann man seine Praxis als Marke
darstellen und mit jeder Zielgruppe
gleichermafen gut in Verbindung
treten: mit den jlngeren Uber
Instagram, mit den &lteren (30+)
tiber Facebook (Abb. 3aundb).

+ Facebook und Instagram geho-
ren zum gleichen US-Konzern.
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+ Die Durchdringung und Erreich-
barkeit in den fir die Praxis
wichtigen Altersgruppen ist per-
fekt.

+ Die jeweiligen Zielgruppen soll-
ten mit relevantem Content an-
gesprochen werden.

Ansprechender
Content: Die groBe
Herausforderung

Im Hinblick auf Content ist Planung

das A & O. Hier sind Sie gut beraten,

sich professionelle Unterstiitzung

zu suchen und gemeinsam einen

Content-Plan zu erarbeiten. Dieser

kénnte beispielsweise wie folgt

aussehen:

+ Montag: Vorher-Nachher-Bilder
von Patienten

+ Mittwoch: Vorstellung einer spe-
ziellen Behandlungsmethode

+ Freitag: Smile Quote (eingangige
emotionale Spriiche) (Abb. 4).

Ihre Praxis als Marke
Praxen, die konsequent Facebook

und Instagram nutzen, werden zum
Sender und steigern damit auto-

~Intelligent eingesetzt, bieten Social Media
und kreative Internetnutzung jeder Praxis grol3e
Chancen und ungeahnte Maoglichkeiten.”
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matisch ihre Bekanntheit im regio-
nalen Umfeld. Noch schneller, ein-
fach und kostenginstig lasst sich
diese regionale Positionierung durch
abgestimmte Werbung in den bei-
den Plattformen erreichen. Eben
hier liegt das Geschaftsmodell von
Facebook und Instagram, deren
Einnahmen auf Anzeigenwerbung
basieren. Fir Unternehmen — und
damit auch fir Praxen — liegen hier
riesige Chancen, indem Werbung
(gesponserte Posts) ohne Streu-
verluste und mit einem zuvor fest-
gelegten Budget einer klar definier-
ten Zielgruppe eingespielt werden
kann.
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7© perfect smile
Kieferorthopadie

'Button mit direkter

Verlinkung

Giinstige Werbung // Genaues Targeting

Facebook- und Instagram-
Werbung fiir KFO-Praxen:
Drei gute Griinde

1. Zielgruppe

Facebook bietet die Mdglichkeit,
die gewiinschten Zielgruppen exakt
zu targetieren. Dabei kdnnen Fak-
toren wie Wohnort, Alter, Geschlecht,
Interessen, Verhalten, Beruf etc.
vorab definiert werden und bei pas-
senden Nutzern in der Timeline
platziert werden (Abb. 5).

2. Messbarkeit
Facebook-Werbung ist planbar und
messbar. Wenn Sie hier investieren,

lasst sich genau nachvollziehen,
was Sie am Ende der Kampagne
erreicht haben. Die Abbildung 6
zeigt eine glinstige, aber sehr ef-
fektive Werbung, die nicht nur eine
positive Beeinflussung der Bekannt-
heit im regionalen Umfeld nach
sich zog, sondern auch zur Online-
Buchung von Erstberatungsterminen
und damit zu Neupatienten flihrte.

3. Innovation

Facebook und Instagram veran-
dern sich permanent und bieten
somit immer neueste und intelli-
gente Losungen. Die Abbildung 7
zeigt das Beispiel einer Facebook-

Fanpage. Was viele nicht wissen
ist, dass man den Button auf der
Fanpage individualisieren kann. Bei
Praxen, die einen Online-Termin-
service anbieten, eignet sich der
Button "Jetzt buchen" mit der Mog-
lichkeit fir Neupatienten, dariiber
auf Facebook direkt einen Online-
Termin zu vereinbaren.

Meine Kunden nutzen den von
iie-systems entwickelten Online-
Kalender, eine bewahrte und erfolg-
reiche Anwendung, die in immer
mehr Praxen zur Anwendung kommt.

Unterstiitzung und
Entlastung fiir die Praxis

Sie glauben an die besondere Wir-
kung innovativer Internetnutzung
oder mdchten diese Erfahrung zu-
kiinftig gerne machen? Sie mdch-
ten sich jedoch auf Ihr Alltags-
geschéaft, also die Behandlung von
Patienten, konzentrieren? Dann
empfehle ich Ihnen, professionelle
Hilfe zu nutzen. Mit qualifizierten
Posts und abgestimmten Werbe-
anzeigen bei Facebook und Instagram
biete ich meinen Kunden bestmdg-
liche Unterstiitzung. Wenn Sie noch
Zweifel haben, nehme ich mir gerne
Zeit fur eine ausfihrliche Beratung
mit dem Ziel, lhnen lhre Skepsis
zu nehmen. Glauben Sie mir: Es
lohnt sich!

Abb.5: Targetieren der gewilinschten
Zielgruppen. Abb.6: Beispiel einer
gezielten Facebook-Werbung. Abb.7:
Beispiel fir einen Facebook-Post.
(© Abb. 5-7: Perfect Smile Media)
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