
Sehen und gesehen werden 
Praktische Lösungen für Deine perfekte 
Homepage  

Für alle Heilmittelberufe

Inklusive
inkl. Gutschein für einen  
30-minütigen Website-Check



Zielgruppe: Dieses Whitepaper ist sowohl für all 
diejenigen, die noch keine Website haben, aber 
jetzt alle Vorteile mitnehmen möchten und auch 
für diejenigen, die bereits eine eigene Website 
haben und eine gute Grundlage zu einem perfekten 
Marketinginstrument ausbauen wollen. Wir zeigen 
die wichtigsten Bestandteile, Funktionen und 
Automatisierungen und konzentrieren uns dabei 
speziell auf Dich als Heilmittelerbringer. 

Mit unseren Praxisbeispielen aus unserer eigens 
erstellten Musterpraxis zeigen wir dir, welche Elemente 
welchen Nutzen haben und wie daraus am Ende die 
perfekte Website für Heilmittelerbringer wird.

Übrigens: Unsere Musterpraxis kannst du dir bereits 
jetzt online ansehen. Außerdem findest du zu jedem 
Beispiel einen Link, über den du dir die entsprechende 
Seite unserer Musterpraxis anschauen kannst. 

Vorwort

In diesem E-Book zeigen wir 
Dir:    

welche Vorteile eine eigene Website bringt. 

mit welchen Inhalten du bei bestehenden 

und neuen Patienten punktest. 

welche Einsparpotentiale und 

Servicebooster dir eine gute Webiste bietet

wie du dein passendes Websiteprodukt 

findest. 

https://bit.ly/2RKih95


Im Jahr 2019 hatten laut Statistischem Bundesamt nur 66% aller deutschen Unternehmen eine eigene Website. 
Dabei hat eine eigene Website gerade für dich als Heilmittelerbringer viele Vorteile. Hier kannst du mit Patienten 
und Interessenten Informationen teilen, indem du beispielsweise dein Team, deine Räumlichkeiten oder dein Be-
handlungsspektrum vorstellst und auch ganz praktische Hinweise zu Öffnungs- und Urlaubszeiten, möglichen Ver-
tretungen oder zum Ablauf der Terminvereinbarung veröffentlichst. Fünf zentrale Vorteile möchten wir hier noch 
einmal aufzeigen: 

1. Authentizität schaffen: Eine Website kann dir helfen 
deine Persönlichkeit und die Ideen und Philosophie 
deiner Praxis mit den Besuchern zu teilen. Wenn Du 
authentisch rüberkommst und einen ehrlichen und 
offenen Eindruck erweckst, dann bleiben Personen 
länger auf deiner Website, sie ziehen dich in Betracht, 
wenn sie neue Therapeuten suchen und du kannst so 
mehr Patienten gewinnen. Eine persönliche Note (z.B. 
durch viele Bilder und Videos) sollte auf gar keinen 
Fall fehlen.  

2. Information teilen: Eine Website ist ein Schau-
fenster, mit dem du Außenstehenden einen kleinen 
Eindruck vermitteln kannst, wer du bist, wie du 
arbeitest und worauf du Wert legst. Suchende, die 
sich noch nicht für eine Praxis entschieden haben 
und keiner Empfehlung folgen, wählen den neu-
en Therapeuten häufig aus den ersten Einträgen 
bei Google aus. Mit einer Website, die am besten 
SEO-optimiert ist, kannst du hier punkten, indem du 
Interessenten direkt angezeigt wirst und so digital 
neue Patienten gewinnen kannst.  

3. Patienten binden: Auch für bestehende Patienten 
kann eine gute Website, neben einer professionellen 
Behandlung, ein guter Grund sein, bei dir zu bleiben. 
Hier punktest du vor allem mit kundenfreundlichen 
Services, wie einer Online-Terminvereinbarung, einem 
Chatbot für erste Fragen oder einem Blog mit Hinter-
grundwissen zu Krankheitsbildern und Behandlungs-
methoden.  

4. Als attraktiver Dienstleister positionieren: Mithilfe 
einer Website kannst du deinen guten Ruf nutzen, 
ihn digital abbilden und so deine Reputation im Netz 
steigern. Außerdem kannst du dich gezielt von der 
Konkurrenz abheben und dich als attraktiven Anbieter 
positionieren.  

5. Arbeitgebermarke stärken: Neben den Patienten gibt 
es noch eine weitere Gruppe, die du mit einer Website 
überzeugen kannst: Potentielle Mitarbeiter. Beson-
ders im Zeitalter des Fachkräftemangels kannst du 
Bewerber von deinen Qualitäten, deinem Team und 
deinen Benefits überzeugen. Wenn du darüber hinaus 
noch die Möglichkeit gibst, dass sich Bewerber direkt 
über die Website unkompliziert und schnell bewerben 
können, dann kannst du so die besten Talente im 
Markt für dich gewinnen. 

Vorteile Deiner Website 



Trotz der oben genannten Vorteile, gibt es immer noch einige Vorurteile, die man im Netz findet oder im Bekann-
tenkreis hört, wenn es darum geht, eine eigene Website für sich und sein Unternehmen zu erstellen. Wir haben die 
drei häufigsten Vorurteile gesammelt und möchten hier kurz zeigen, was wirklich dahinter steckt. 
 

1. “Für eine hochwertige Website muss ich Informatik studiert haben oder 
programmieren können.”  
 
Diese Aussage mag in der Anfangszeit des Internets noch durchaus ihre Berechtigung gehabt haben, ist aber 
heute völlig überholt. Um eine professionelle und gut aussehende Website zu erstellen, brauchst du weder 
ein abgeschlossenes Informatikstudium, noch musst du programmieren können. Selbstverständlich ist es 
möglich, die eigene Website von Null an selbst zu programmieren, allerdings steht das gerade für kleine 
und mittelständische Unternehmen in keinem sinnvollen Kosten-Nutzen-Verhältnis. Mittlerweile gibt es eine 
Vielzahl an Programmen, wie Wix oder Weebly, die Websites im Baukastensystem mit einem simplen Drag-
and-Drop Prinzip anbieten. Und auch für eine flexiblere und vielfältige Website mit WordPress braucht man 
keine großen Vorkenntnisse.  
 

2. “Eine gute Website kostet viel Geld und Zeit.”  
 
Eine gute Website, die Patienten, Bewerber und natürlich dich und dein Team überzeugt, muss gar nicht teuer 
sein. Eine vielschichtige und interaktive Website bieten wir für 197 € pro Monat an. Damit erschließt du dir 
gleichzeitig ein Plus an Umsatzpotential, Patientenbindung und Zeitersparnis. Richtig gemacht definitiv eine 
gute Investition. Geld sollte daher kein Grund sein, warum du dich gegen eine Website entscheidest. Dass 
eine Website einiges an Zeit kostet, ist schon näher an der Wahrheit, doch auch hier gibt es Abstufungen. Den 
größten zeitlichen Aufwand, nämlich das erste Vorbereiten, Anlegen und Befüllen einer Website, kannst du 
heute einfach in die Hände von Experten geben. Darüber hinaus brauchst du dann nur noch ein paar Stunden 
im Jahr zu investieren, um die Website aktuell zu halten.  
 

3. “Ich habe gar keine spannenden Inhalte, die ich auf eine Website stellen 
könnte.”  
 
Selbst wenn klar ist, dass eine Website technisch kein Hexenwerk mehr ist und sie auch nicht Unmengen an 
Ressourcen verschlingt, haben gerade kleinere Unternehmen und Praxen (noch) keine eigene Website, da sie 
nicht wissen, was genau sie dort teilen könnten oder wie sie einen konkreten Mehrwert schaffen. Die kurze 
Antwort vorab: Jede Praxis hat interessante Inhalte, für die sich eine Website lohnt. Welche das sind und wie 
du sie am besten auf deine Website präsentieren kannst, zeigen wir dir hier. 

3 Vorurteile über eigene Websites 



Jede gute Website ist als “Gesamtpaket” stimmig, das heißt, für Besucher ist eine klare Struktur erkennbar, zwischen 
unterschiedlichen Seiten kann man einfach navigieren und alle wichtigen Informationen sind nur wenige Klicks 
entfernt. Mit diesem Gesamtpaket kannst du deine “Corporate Identity”, also die Identität deines Unternehmens, 
nach außen tragen, indem du authentisch, persönlich und professionell auftrittst. 

Authentizität schaffst du, indem du dir überlegst, welche Unternehmensphilosophie du vertrittst und wie du diese 
am besten digital darstellen und vermitteln kannst: Welche Werte sind dir wichtig? Worauf legt deine Praxis wert?  

Persönlich wird deine Website, indem du dein Gesicht zeigst und Einblicke in deinen Arbeitsalltag ermöglichst. Eine 
persönliche Bindung und Sympathie kannst du zum Beispiel stärken, indem du Bilder deines Praxisteams teilst oder 
ein persönliches Begrüßungsvideo aufnimmst.  

Da es ums Geschäft geht, darf zuletzt selbstverständlich Professionalität nicht fehlen. Patienten kommen zu dir, weil 
sie Hilfe suchen und darauf vertrauen möchten, dass du weißt, was du tust. Auszeichnungen, Zertifizierungen oder 
Weiterbildungen können diese Professionalität und deinen Status als Experte untermauern. Neben dem Inhalt zählen 
darüber hinaus auch ein professionelles Auftreten zu einem soliden Gesamtpaket. Vermeintliche Kleinigkeiten, 
wie eine korrekte Rechtschreibung und Zeichensetzung, können großen Einfluss auf deine wahrgenommene 
Glaubwürdigkeit und Professionalität haben.

11 Elemente Deiner Website



Wenn du diese Grundlagen geschaffen hast, dann helfen dir die folgenden elf Abschnitte, deine Website mit Leben 
und Inhalt zu füllen. Wir unterscheiden hier bewusst zwischen den Basics einer Website, und den Inhalten für eine 
perfekte Website, denn wir möchten dir Möglichkeiten zeigen, wie du mit einer Website nicht nur auffindbar wirst, 
sondern dich gezielt von den Mitbewerbern absetzt. Die ersten fünf Punkte gehören daher zu jeder Standard-
Website, die folgenden fünf Punkte zur Perfektion. 

Das darf auf keiner Website eines Heilmittelerbringers fehlen: 

• Startseite 
• Behandlungsspektrum 
• Teamvorstellung 
• Überblick der Praxisräume
• Kontaktdaten (z.B. Telefonnummer, E-Mail, Öffnungszeiten, Erreichbarkeit) 

 
Diese fünf Punkte sollten die fünf grundlegenden Seiten deiner Website bilden, damit Besucher die wichtigsten 
Inhalte schnell in der Navigation finden. Die nachfolgenden fünf Punkte musst du nicht zwingend auf eigenen 
Seiten abbilden, sondern kannst sie in die bestehenden Seiten integrieren. Die Möglichkeit online Termine zu 
vereinbaren und Sprechstunden wahrzunehmen kannst Du zum Beispiel auf der Seite deiner Kontaktdaten 
integrieren. Zusatzleistungen kannst du auf der Seite, auf der du dein Behandlungsspektrum vorstellst, gesondert 
nennen. Für Stellenausschreibungen empfehlen wir vor allem dann eine eigene Seite, wenn du regelmäßig 
mehrere Stellen ausschreibst, da eine eigene Seite hier signalisiert, dass das Thema wichtig und akut ist. Solltest 
du nur unregelmäßig und vereinzelt Stellen ausschreiben, kannst du einen Hinweis darauf auf der Seite deiner 
Teamvorstellung einbetten. Hier gibt es kein richtig oder falsch. Überlege am besten, welche Navigation und welche 
Seiten und Unterseiten aus Perspektive des Websitebesuchers Sinn machen und stimmig sind. 

Das sollte darüber hinaus auf keiner perfekten Website eines Heilmittelerbringers fehlen: 

• Online-Terminvereinbarung 
• Recruiting/Stellenausschreibungen 
• Zusatzleistungen (z.B. Selbstzahler-Angebote, spezielle Angebote für Privatpatienten) 
• Online-Sprechstunde (z.B. für Logopäden oder Physios)
• Bewertungsmöglichkeit 
• E-Mail-Automatisierungen 



Das Ziel deiner Website ist ein hohes Ranking bei Suchen wie “Physiotherapie in meiner Nähe” oder “Ergotherapie in 
Essen Süd”, denn so suchen fast alle, die neu in eine Stadt kommen bzw. zum ersten Mal einen Heilmittelerbringer 
aufsuchen wollen. Eine perfekte Website ist ein wichtiger Baustein deiner Außendarstellung, um im Netz schnell 
gefunden zu werden, denn das Internet ist schnelllebig. Wir treffen am Tag ca. 20.000 Entscheidungen. Kein Wunder 
also, dass uns häufig nur wenige Sekunden bleiben, um uns für oder gegen etwas zu entscheiden. Die Wahl wird 
dabei häufig nicht großartig überdacht oder bewusst reflektiert, d.h. es werden die ersten zehn Anbieter verglichen, 
diejenigen mit vielen positiven Bewertungen werden in die nähere Auswahl genommen und ein Blick auf die Website 
kann Professionalität und Authentizität vermitteln. Wenn dann schnell ein Termin gemacht werden kann (bestenfalls 
direkt online), es positive Kundenstimmen gibt und deine Website Expertise vermittelt, dann ist die Entscheidung 
getroffen. Wir wollen, dass du mit deiner Website hier immer die Praxis bist, für die sich ein Suchender entscheidet. 
Welche zehn Seiten dir dabei helfen und nicht fehlen dürfen, zeigen wir dir jetzt. 

Warum eine perfekte Website  
Dein Ziel sein sollte 



Die Startseite ist der erste Kontakt eines neuen Besuchers mit dir und deiner Praixs und wie heißt es so schön: “Es 
gibt keine zweite Chance für den ersten Eindruck”. 

Ziel: Alle relevanten Informationen sind auf den ersten Blick zu finden, Inhalte sind übersichtlich dargestellt und die 
weitere Navigation der Website ist auf den ersten Blick verständlich. 

Neue Interessenten müssen auf den ersten Blick erkennen, welche Behandlungen du anbietest, ob du derzeit neue 
Patienten aufnimmst, wie du zu erreichen bist und wie man einen Termin vereinbaren kann. 

Darstellung: Auf der Startseite steht zwar die Informationsvermittlung im Vordergrund, doch da dies der erste 
Kontaktpunkt für Besucher ist, musst du es hier schaffen Sympathie, Vertrauen und Professionalität auszustrahlen. 
Das kannst du zum Beispiel mit einem freundlichen Foto des Praxisteams schaffen. 

Do:  

• Persönliche Begrüßung 
• Übersichtliche Navigation 
• Kontaktmöglichkeiten (Telefonnummer, E-Mail) 

Don’t:  

• Zu lange Texte 
• Zu viele Details 

 
Expertentipp von Praxis-Profi:  
Sprich mit Freunden und Bekannten, die nicht in deiner Branche arbeiten und frag nach ihren Erfahrungen bei der 
Suche nach Heilmittelerbringern. So findest du schnell heraus, welche Informationen tatsächlich so relevant und 
wertvoll sind, dass sie auf der allerersten Seite deiner Website stehen sollten.  

Inhalt 1: Startseite 



Interessenten besuchen deine Seite häufig, weil sie wissen möchten, ob deine Praxis die für sie empfohlene bzw. 
verordnete Therapie anbietet. Eine umfassende Übersicht über dein Behandlungsspektrum ist daher unerlässlich.  

Ziel: Alle Behandlungsmethoden sind übersichtlich dargestellt und mit ihren jeweiligen Diagnosen, Symptomen und 
weiteren Details zur Behandlung versehen. 

Besucher wollen schnell und ohne viele Klicks herausfinden, ob sie bei dir richtig sind und sich eine 
Kontaktaufnahme oder Terminvereinbarung lohnt. Häufig suchen sie die Diagnose (als Text oder ICD-10 Code) in 
Verbindung mit der Art der Heilmittel (z.B. Krankengymnastik), um mögliche Praxen in der Nähe zu finden.  
 
Darstellung: Gerade wenn du breit aufgestellt bist oder viele verschiedene Therapeuten bei dir arbeiten, kann diese 
Seite ziemlich schnell ziemlich voll werden. Hier bieten sich Dropdown-Listen an, wobei die Besucher eine Übersicht 
der Methoden sehen und beim Klick auf ihre gewünschte Methode weitere Details ausgeklappt werden. Auch eine 
Suchfunktion speziell für die verschiedenen Behandlungen und Diagnosen ist hilfreich, damit sich neue Besucher 
schnell zurecht finden. 

Do:  

• Schwerpunkte und besondere Expertise klar 
herausstellen (z.B. durch Zertifikate) 

• Klare Unterscheidung zwischen Abrechnung über 
GKV oder als Privatzahler 

• Einheitliche Darstellung der Behandlungsmethoden 

Don’t:  

• Zu viele Fachwörter und akademische 
Beschreibungen 

• Keine Gliederung, fehlende Überschriften und 
schlechte Orientierung auf der Seite 

 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Nutze die Formulierungen und Keywords von Verordnungen und Rezepten, denn danach suchen die meisten Perso-
nen, wenn sie sich über verschiedene Praxen und Therapeuten informieren.  

Inhalt 2: Dein Behandlungsspektrum 



Beispiel 

Hier kannst du dir die Leistungsseite anschauen

https://bit.ly/3uT27J2


Das ist die Seite, bei der du am besten die beiden oben angesprochenen Punkte Authentizität und Persönlichkeit 
transportieren kannst, denn hier geht es um die Menschen und Gesichter hinter deiner Praxis.  

Ziel: Das Team ist mit Bildern, kurzen Steckbriefen und Behandlungsschwerpunkten bzw. Qualifikationen dargestellt. 

Interessenten besuchen diese Seite, um herauszufinden, welche “Persönlichkeit” hinter einem Praxisnamen und 
ihren Behandlungsmethoden steckt. Das ist vor allem dann relevant, wenn bei einer Online Terminvereinbarung 
Präferenzen für Therapeuten angegeben werden können. Auch für feste Patienten kann es interessant sein hier 
Neues über die behandelnden Therapeuten zu erfahren, daher solltest du neben rein fachlichen Daten immer auch 
ein/zwei Fragen bzw. Stichpunkte zu persönlichen Dingen wie Hobbys oder dem Lieblingsbuch mit aufnehmen. 

Darstellung: Hochwertige Fotos gehören auf dieser Seite zum Standard dazu. Wenn du darüber hinaus punkten 
möchtest, kannst du über ein Video nachdenken, indem du dich und dein Praxisteam vorstellst. Je individueller, 
desto besser.  

Do:  

• Professionelle Fotos und Videos   

• Einheitlicher Auftritt (am besten mit Praxis T-Shirts/
Pullover/Jacken und vor demselben Hintergrund)  

• Besondere Qualifikationen, Zusatzausbildungen oder 
Schwerpunkte (auch Fremdsprachen) sichtbar machen.  

Don’t:  

• Veraltete/unvollständige/falsche Informationen (z.B. 
keine Aktualisierung nach einem Mitarbeiterwechsel)  

• Kein Einverständnis des Teams einholen zur 
Veröffentlichung der Bilder 

 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Bilder schaffen Persönlichkeit und du kannst aus deinen Teambildern mehr herausholen, als nur normale Bewer-
bungsfotos. Alles, was den Besucher überrascht sorgt dafür, dass er länger auf der Seite ist und du mit deiner Praxis 
in Erinnerung bleibst. 

Inhalt 3: Dein Team 



Beispiel 

Hier kannst du dir die Über-Uns-Seite anschauen

https://bit.ly/3eKf3f3


Gerade Physio- und Ergotherapeuten haben häufig eine Vielzahl an Behandlungsräumen in ihren Praxen, damit sie 
ältere und junge Patienten bestmöglich bei der Therapie begleiten und unterstützen können. Um einen Eindruck 
zu bekommen, wie die Praxisräume aussehen, welche Angebote und Möglichkeiten es gibt und wie die Praxis 
aufgebaut ist, hilft diese Seite. 

Ziel: Die Praxisräume sind umfassend abgebildet und dargestellt. Es gibt sowohl Bilder und Videos, als auch 
beschreibende Texte, die Besonderheiten hervorheben und technische Geräte/Spezifikationen leicht verständlich 
erklären.  

Darstellung: Auf dieser Seite sollten Bilder und Videos im Vordergrund stehen. Wenn du dich von der Konkurrenz 
abheben möchtest, kannst du darüber hinaus besondere Erlebnisse schaffen, zum Beispiel mit 360-Grad-
Bildern, einem virtuellen Rundgang, oder interaktive Bildern (wie im IKEA-Katalog), die mit wenigen Klicks weitere 
Informationen bereitstellen, wie Spiele, Werkzeuge oder besondere Behandlungselemente.  

Do:  

• Hochwertige Fotos und Videos der Praxis   

• Alle Räume mit aufnehmen, d.h. auch den Empfangs- 
und Außenbereich  

• Hinweise geben auf Barrierefreiheit bzw. mögliche 
Einschränkungen  

 
Don’t:  

• Kreatives Chaos abbilden, denn auch wenn es mal 
unordentlich wird, sind die Bilder der Website der 
erste Eindruck für Besucher  

• Personen bzw. personenbezogene Daten ohne 
Einverständnis abbilden (z.B. Kinder während einer 
Behandlungseinheit)   
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Weise auf Besonderheiten hin, zum Beispiel ob feine Praxis (kostenfreie) Parkmöglichkeiten hat, es WiFi gibt oder 
du eine Behandlung/Beratung in Fremdsprachen anbietest. 

Inhalt 4: Deine Praxis 



Auf dieser Seite brauchst du nicht kreativ zu sein, dennoch ist sie unerlässlich, denn bestehende und neue Patienten 
müssen dich schnell und ohne große Recherche deiner Kontaktdaten erreichen können.  

Ziel: Verschiedene Kontaktmöglichkeiten und mögliche Einschränkungen (z.B. Sprechstunden, Öffnungszeiten, 
Urlaubszeiten) sind übersichtlich dargestellt.  

Darstellung: Alles Wichtige muss auf einen Blick zu finden sein. Für die Kontaktaufnahme eignet sich ein 
Kontaktformular, bei dem Anfragen mit Hilfe von Keywords oder Auswahlfeldern schon einmal vorsortiert werden 
können (z.B. “Frage zu einer Behandlung”, “Erstkontakt”, “Private Leistungen”, “Bewerbung”).  

Do:  

• Mindestens zwei alternative Kontaktmöglichkeiten 
anbieten (z.B. Telefonnummer und Kontaktformular)  

• Urlaub oder sonstige Ausfälle stets aktuell halten 
und bei Bedarf auf einen behandelnden Kollegen 
verweisen    

 

Don’t:  

• Kontaktmöglichkeiten angeben, die nicht aktiv/
regelmäßig genutzt werden  
 
 
 
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Ein Chatbot kann helfen viele einfache und wiederkehrende Fragen abzufangen und ist für die Besucher rund um 
die Uhr verfügbar. Eine einfachere Alternative ist eine kurze FAQ-Seite mit häufigen Fragen und Antworten, um 
mögliche Gründe der Kontaktaufnahme direkt zu adressieren. 

Inhalt 5: Kontaktdaten 



Die Vereinbarung von neuen Terminen, das Verschieben von alten oder das Bestätigen von bereits gemachten 
Terminen kann viel Zeit in Anspruch nehmen, die entweder zu Lasten der Behandlungszeit gehen oder das Einstellen 
einer eigenen Bürokraft erfordern. Um Zeit und Geld zu sparen und darüber hinaus am Puls der digitalen Zeit zu 
sein, bietet sich eine Online-Terminvereinbarung an. Hier können alte und neue Patienten digital und rund um die Uhr 
Termine bei ihren Therapeuten buchen und bei Bedarf verschieben oder stornieren. Ein intelligentes Planungssystem 
speichert alle Veränderungen in Echtzeit und ermöglicht eine effiziente Praxisführung.  
 
Ziel: Termine für Behandlungen können flexibel digital mit einem smarten Terminplanungsassistenten gemacht 
werden, wobei die Praxis relevante Hintergrundinformationen erhält (z.B. Versicherungsstatus, Diagnose, Erst- oder 
Folgebehandlung) und der Patient einen umfassenden Service bekommt (z.B. automatische Termineinladung, 
Erinnerungen). 

Darstellung: Um eine Online-Terminvereinbarung in die eigene Website einzubetten gibt es eine Vielzahl von 
Anbietern. Wichtig ist hier bei der Darstellung vor allem eine einfache Bedienbarkeit.  

 
 
 
 
 
 
 
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Nutze bei der Einrichtung einer Online-Terminvereinbarung möglichst viele Automatisierungen, die dir jede 
Menge Arbeit abnehmen. Dazu ein Beispiel: Wenn ein Patient auf deiner Website einen Termin bucht, sollte dieser 
automatisch als Kalendereintrag an den Kunden geschickt werden, er sollte bei dir im Praxiskalender geblockt 
werden und der Patient sollte rechtzeitig vorher eine automatische Erinnerung zugeschickt bekommen. Diesen 
Prozess kannst du stetig weiterentwickeln, zum Beispiel indem du die Möglichkeit gibst, Termine bei bestimmten 
Therapeuten zu buchen, regelmäßige Termine eintragen zu lassen oder eine automatisierte Erinnerung vor der 
Stornierungsfrist zu verschicken. Wie du zwischen 3.000 und 8.000€ pro Mitarbeiter in einem Jahr dank Online-
Terminvereinbarungen sparen kannst, haben wir dir hier zusammengestellt.  

Inhalt 6: Online-Terminvereinbarung  

Do:  

• Einen zentralen Kalender für alles (inkl. der Online-
Terminvereinbarung)  

• Terminbuchung im Browser und auf mobilen Geräten 
ermöglichen  

• Terminbestätigung an die Praxis und den Patienten 
schicken  

• Online-Terminbuchung als konkreten Mehrwert 
kommunizieren (z.B. bei Google My Business, auf der 
Startseite, auf Social Media)  
       

Don’t: 

• Zu viele (unnötige) Informationen abfragen, die den 
Prozess verlangsamen  

• Mit mehreren Kalendern arbeiten  

• nicht mit deinem Haupt-Praxiskalender 
synchronisiert

Wie du eine Online-Terminvereinbarung 

erfogreich in deiner Praxis umsetzt, 

haben wir in einem Leitfaden für dich 

zusammengefasst. 

 Hier mehr erfahren

https://bit.ly/3vYyRkr


Beispiel 

Hier kannst du dir die Online-Terminvereinbarung anschauen

https://bit.ly/3vYs7Tv


Besonders während der Coronapandemie haben digitale Gesundheitsangebote noch einmal an Bedeutung 
gewonnen. Dabei sind Videosprechstunden auch unabhängig von aktuellen Einschränkungen eine wunderbare 
Möglichkeit mit bestehenden Patienten in Kontakt zu bleiben, mobil eingeschränkte Patienten zu erreichen und 
über den regionalen Radius hinaus Leistungen anzubieten. Teletherapie bzw. -beratung ist darüber hinaus eine 
niedrigschwellige Möglichkeit erste Ängste und Unsicherheiten zu nehmen.  

Ziel: Die Möglichkeit einer digitalen Beratung und Behandlung ist klar beschrieben inklusive möglicher 
Anwendungsbeispiele und der Möglichkeit, sich digital anzumelden.  

Darstellung: Da eine Online-Sprechstunde voraussichtlich für viele Patienten Neuland ist, ist es hier besonders 
wichtig einfache Prozesse und Beschreibungen zu finden, sodass sich Besucher auf der Website schnell zurecht 
finden und die Online-Sprechstunde intuitiv ablaufen kann. Hier kann ein kurzes Erklärvideo helfen, was den 
Besucher Schritt für Schritt durch den Prozess der Anmeldung zu einer Sprechstunde begleitet.  

Do:  

• Klare Benennung, in welchen Fällen eine Online-
Sprechstunde sinnvoll ist und in welchen nicht  

• Intuitive Bedienbarkeit und Anmeldung  

• Klare Hinweise auf den Datenschutz, um 
Berührungsängste zu nehmen  

Don’t:  

• Hohe technische Hürden bei der Anmeldung und der 
eigentlichen Sprechstunde  
 
 
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Eine detaillierte Auflistung von Behandlungen, die online durchgeführt werden können, sowie eine Schritt für Schritt 
Anleitung für eine erfolgreiche Online-Sprechstunde findest du hier. 

Inhalt 7: Online-Sprechstunde 

Was du bei deiner Online-Sprechstunde 

beachten solltest, haben wir in einem 

Leitfaden für dich zusammengefasst. 

Hier mehr erfahren

https://bit.ly/33BjClh


Qualifizierte Bewerber zu erreichen ist gerade im Zeitalter des Fachkräftemangels bei Heilmittelerbringern eine 
große Herausforderung. Im Durchschnitt vergehen knapp 200 Tage, bis eine ausgeschriebene Stelle besetzt 
wird, sodass die Frage, wie neue, gut ausgebildete Mitarbeiter gewonnen werden können für jeden Praxisinhaber 
mittlerweile zum Alltag gehört. Übrigens: In unserem Whitepaper findest du eine Schritt-für-Schritt-Anleitung zum 
„Dream Team“. Das Beste daran: Die Umsetzung kostet nichts! Klicke dafür einfach den Link unten auf der Seite.
 
Ziel: Bewerber bekommen eine übersichtliche Darstellung der offenen Stellen, des Bewerbungsprozesses und der 
Benefits der Praxis. Eine Bewerbung ist direkt auf der Website mit wenigen Klicks möglich.   

Darstellung: Die Seite muss gut strukturiert und übersichtlich sein, damit Interessenten sofort erkennen können, 
welche Stellen ausgeschrieben werden und wie sie sich bewerben können. Um den Bewerbungsprozess oder die 
Benefits zu beschreiben bietet sich ein Video an.  

Do:  

• Klare Darstellung des Bewerbungsprozesses und der 
einzureichenden Unterlagen  

• Möglichkeit der Initiativbewerbung betonen  

• Übersicht der angebotenen Benefits  

• Nennung eines konkreten Ansprechpartners für 
Personal-/Bewerbungsfragen  
 

Don’t:  

• Kein Verweis auf den Datenschutz bzw. den Umgang 
mit personenbezogenen Daten  

• Keine automatische Bestätigung des 
Bewerbungseingangs  

• Lange und undurchsichtige Bewerbungsprozesse   
 
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Mach’ es möglich, dass interessierte Kandidaten sich direkt auf der Website bewerben können, indem sie einen 
kurzen Fragebogen beantworten und Anschreiben, Lebenslauf und ggf. weitere Dokumente hochladen. So ist 
die Hürde sich zu bewerben wesentlich geringer und der Prozess effizienter und schlanker, als wenn nur eine 
Mailadresse angegeben ist, an die die Bewerbungsunterlagen geschickt werden sollen. Darüber hinaus kannst 
du die Möglichkeit geben, sich bei Interesse an offenen Stellen in einen Mailverteiler eintragen zu lassen, sodass 
Interessenten automatisch eine Benachrichtigung bekommen, sobald neue Stellen auf der Website veröffentlicht 
werden. Ebenfalls automatisieren kannst du auch hier den Bewertungsprozess des Bewerbungsverfahren, indem 
du automatisierte Benachrichtigungen mit der Bitte zur Bewertung an die Bewerber schickst und (positive) 
Rückmeldungen direkt auf relevanten Portalen wie kununu oder stepstone bzw. auf deiner Website veröffentlichen 
kannst.

Inhalt 8: Recruiting 

Mit welcher Strategie du motivierte 

und gut qualifizierte Mitarbeiter 

findest, haben wir in unserer Anleitung 

zusammengefasst.
Hier mehr erfahren

https://bit.ly/3y7LR94


Beispiel 

Hier kannst du dir die Jobs-Seite anschauen

https://bit.ly/33zmFKM


Viele Praxen bieten neben den Leistungen, die über die GKV abgerechnet werden können, weitere Behandlungen 
und/oder Produkte an, da sie hier eine größere Marge haben bzw. weitere Gewinne einfahren können. Darüber 
hinaus kann sich eine Praxis mit speziellen und hochwertigen Angeboten für Selbstzahler im Markt gegenüber 
den Mitbewerbern als Experte positionieren und so weitere Kundengruppen adressieren, die derzeit keine ärztliche 
Verordnung zum Aufsuchen eines Heilmittelerbringers haben.  

Ziel: Zusatzleistungen, die nicht über Krankenkassen abgerechnet werden, sind als diese gekennzeichnet auf der 
Website angegeben und klar von verordneten Leistungen abgegrenzt. Preise für einzelne Leistungen und Paketpreise 
sind angeboten.   

Darstellung: Da hier ein Mehrgeschäft generiert werden soll, muss diese Seite besonders ansprechend gestaltet 
werden, zum Beispiel mit Hilfe von Fotos oder Empfehlungen von begeisterten Kunden.  

Do:  

• Klare Abgrenzung zwischen verordnungsfähigen 
Leistungen und privaten Leistungen  

• Angabe von Preisen für Einzelleistungen und/oder 
Paketpreisen  
 

Don’t:  

• Vorteile und Mehrwert für den Patienten nicht klar 
herausstellen  

• Leistungen auf der Website “verstecken” (denn hier 
können gute Gewinne erzielt werden)  

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Gerade wenn deine Praxis Weiterbildungen und Einstiegsseminare zu Gesundheitsthemen für Interessierte anbietet 
oder “Wellnessbehandlungen” wie Massagen im Angebot hat, ist es sinnvoll, online und in der Praxis Gutscheine 
bereitzuhalten. 

Inhalt 9: Zusatzleistungen 



Beispiel 

Hier kannst du dir die Leistungsseite anschauen

https://bit.ly/3uT27J2


Bewertungen und Berichte sind im Internet Gold wert, denn nichts hat einen so hohen Überzeugungswert und eine 
so hohe Glaubwürdigkeit, wie persönliche Erfahrungsberichte und Kommentare. Jeder Zweite vertraut Online-
Bewertungen genau so viel wie dem Rat eines Freundes oder Familienmitglieds. Bewertungen beeinflussen uns 
bewusst, wenn wir beispielsweise explizit die Bewertungen verschiedener Anbieter miteinander vergleichen, aber 
auch unbewusst, wenn wir ohne groß darüber nachzudenken zuerst die Website des Anbieters anklicken, der viele 
positive Kommentare und 5-Sterne-Bewertungen hat. Bewertungen sind oft ausschlaggebend für Entscheidungen 
und daher für dich als Heilmittelerbringer eine gute Möglichkeit dein positives Image nach außen zu tragen, deine 
Patienten für dich sprechen zu lassen und somit neue Interessenten von dir zu überzeugen. Darüber hinaus steigern 
gute Bewertungen deine Attraktivität als Arbeitgeber und wirken positiv auf Selbstzahler, die du damit bewusst 
ansprechen kannst. 
 
Ziel: Bewertungen zur Praxis und zur Behandlung können einfach und unkompliziert zu verschiedenen Zeitpunkten 
abgegeben werden. Alle Bewertungen werden vom Team berücksichtigt, bei Fragen ggf. kommentiert und 
exemplarisch auf der Website und weiteren Bewertungsportalen eingebunden.  

Darstellung: Bei Bewertungen hat sich das 5-Sterne-Modell durchgesetzt, daher solltest Du es auch hier bei Deiner 
Website verwenden. Menschen orientieren sich neben der durchschnittlichen Anzahl an Sternen auch an der Anzahl 
der abgegebenen Bewertungen, daher solltest Du diese immer mit angeben.  

Do:  

• Offline/analoge Möglichkeit zur Bewertung nicht 
vergessen (z.B. über Feedbackformulare in der Praxis 
für ältere/nicht-digitale Patienten)  

• Regelmäßige Erinnerungen zur Bewertungsabgabe 
einrichten  

• Automatisierte Prozesse zur Anfrage von 
Bewertungen erstellen  

Don’t:  

• Negative/kritische Kommentare und Bewertungen 
ignorieren  

• Kommentare/Statements (mit Namen) ohne explizite 
Zustimmung veröffentlichen 
 
 
 
 

Expertentipp von Praxis-Profi:  
Mach‘ eine Bewertung so einfach wie möglich. Helfen können hier QR-Codes in der Praxis, sodass Patienten die Zeit 
im Warteraum nutzen können, um eine Bewertung abzugeben oder ein Link zur Google Bewertung in einer Termin-
erinnerung per Mail. Nutze die Möglichkeit wiederkehrende Prozesse zu automatisieren, zum Beispiel eine automa-
tische E-Mail mit der Bitte um eine Bewertung nach Abschluss einer Verordnung oder das automatische Einpflegen 
von positiven Bewertungen auf Bewertungsportalen und/oder Google My Business, nachdem sie eingegangen sind. 
Um gerade zu Beginn schnell viele Bewertungen zu bekommen, kannst du kleine Anreize schaffen, wie zum Beispiel 
eine kostenlose Behandlung aus deinem Angebot für Selbstzahler für die 50ste oder 100ste Bewertung. 

Inhalt 10: Bewertungen einholen



 

Beispiel 

Mit unserer Bewertungsstrategie 

holt deine Praxis im Handumdrehen 

5-Sterne-Bewertungen.

Hier mehr erfahren

https://bit.ly/3feZaMj


Die zentrale Funktion deiner Website für deine Kunden ist neben der Möglichkeit Bewertungen abzugeben und 
einzusehen das Sammeln und Nutzen von Daten und Kontakten - zum Beispiel über E-Mail-Automatisierungen. 

Wenn wir von Daten reden, meinen wir in diesem Fall vor allem Namen und E-Mailadressen von Personen, die 
bereits als Patient bei dir in der Praxis sind oder aber grundsätzlich Interesse an deinen Services, Angeboten und 
Themen haben. Wenn du Kontaktdaten von diesen Personen hast, dann kannst du sie - natürlich nur nach ihrem 
Einverständnis - gezielt informieren, ihnen einen Newsletter zukommen lassen, Angebote und Rabatte teilen oder sie 
über aktuelle Veränderungen informieren. 

Eine Möglichkeit diese Daten gewinnbringend und effizient zu nutzen, sind E-Mail Automatisierungen. Hinter 
diesem Begriff verbirgt sich das automatisierte Versenden von E-Mails an bestimmte Personengruppen nach fest 
vorgegeben Regeln und Rhythmen.  
 
 
Ein Beispiel 

Ein Patient kommt auf deine Website, um sich zu informieren. Bei der Online-Terminvereinbarung wird ihm die 
Möglichkeit gegeben, sich für einen Newsletter anzumelden, um über Neuigkeiten der Praxis auf dem Laufenden 
zu bleiben. Nachdem er seine Anmeldung bestätigt hat, sind seine Kontaktdaten im Mailprogramm der Praxis (z.B. 
Mailchimp) hinterlegt und können bestimmten Kampagnen zugeordnet werden. Direkt nach der Anmeldung folgt 
eine automatisierte Willkommen-Mail, die den Neuen herzlich begrüßt, zum Beispiel mit einem Video vom Inhaber, 
und auf das vielfältige Behandlungsspektrum verweist. Darüber hinaus können jetzt weitere aufeinanderfolgende 
Mailings geplant werden, die automatisch verschickt werden. So können zu Feiertagen wie Ostern beispielsweise 
automatisch Rabattcodes für Behandlungen auf Selbstzahlerbasis verschickt werden, zum Geburtstag der Person 
eine kurze E-Mail mit Glückwünschen oder bei neuen Behandlungsmethoden, die auf der Website hinzugefügt 
wurden, eine automatisierte Mail, die darüber informiert.  

Ziel ist es hier immer, eine vertrauensvolle Beziehung zum Kunden herzustellen und auch über den persönlichen 
Austausch in der Praxis hinaus in Kontakt zu bleiben. Bei allen Kampagnen sollte zuerst immer überlegt werden, 
welches Ziel verfolgt wird, wie man tatsächlichen Mehrwert für die Empfänger schaffen kann und was das “richtige 
Maß” an Mailings ist.  

Der große Vorteil von sogenannten Auto-Responder-Kampagnen ist es, dass sie nur einmal gründlich und 
durchdacht angelegt werden müssen und dann immer wiederkehrend ohne großen Aufwand eingesetzt werden 
können. Wer neben der perfekten Website auch mit einem überzeugenden Kundenkontakt punkten will, sollte diese 
Möglichkeit daher auf jeden Fall wahrnehmen.

Inhalt 11: E-Mail-Automatisierungen 



Wer ohne viel Vorwissen, Geld und Zeit eine erste Website erstellen will, greift heute schnell zu sogenannten Bau-
kastensystemen, wie Wix, Weebly oder Jimdo. Hier können Websites mit einem einfachen Drag-and-Drop-System 
und nach dem WYSIWYG-Prinzip (What you see is what you get) in wenigen Stunden erstellt werden. Für eine erste 
Sichtbarkeit im Netz ist das in der Regel völlig ausreichend, jedoch sind diese Systeme sehr starr und können kaum 
individuell angepasst oder nachträglich verändert werden. Wer mehr Flexibilität und Möglichkeiten zur Automatisie-
rung möchte, greift daher häufig zu Content Management Systemen (CMS). Zu den beliebtesten Content Manage-
ment Systemen gehören heute WordPress, Joomla und Drupal. Mit über 60% Marktanteil dominiert WordPress im 
CMS-Markt und über 40% aller Internetseiten im Netz (u.a. New York Times oder Forbes) sind mit WordPress erstellt. 
Kein Wunder, bei über 500 Seiten, die täglich neu dazu kommen. Hier gibt es standardisierte Templates (d.h. Vor-
lagen), die für häufig verwendete Inhalte einer Website, wie ein Kontaktfeld oder einen Blog, genutzt werden können. 
Wer sich darüber hinaus gezielt von der Konkurrenz abheben möchte und bei (lokalen) Suchen ganz oben im Ranking 
mitspielen will, der setzt auf vollständig individualisierbare Seiten und eine Website, mit vielen Automatisierungen. 

Die oben beschriebenen Varianten lassen sich in der folgenden Tabelle zusammenfassen, wobei fast immer gilt: Ein-
fachheit geht zu Lasten der Individualität und Flexibilität. 

Variante Ziel Effekt Preis

S
 
Digitale Visitenkarte bessere Sichtbarkeit im Internet 0 bis ca. 25 € / Monat

M flexible & individuelle Website
 
Website passt zur Praxis und entlastet 
den Arbeitsalltag 

2000 bis ca. 7000 € /  
je nach  
Funktionsumfang

L

 
vollständig individualisierbare,  
vollautomatisierte Website mit  
umfangreichen Funktionen 

Website erhöht die Effizienz der Praxis, 
ist online gut sichtbar und erfüllt alle Be-
dürfnisse von Therapeuten & Patienten 
 

ca. 15.000 € /  
je nach  
Funktionsumfang

Achtung vor teuren eigenen Entwicklungen: 

Viele Agenturen bieten mittlerweile eine komplett eigene Entwicklung von Websites an. Das Ganze ist oft nicht nur 
sehr kostspielig und hat keine ausgewogene Kosten-Nutzen-Balance, sondern führt häufig dazu, dass selbst kleinere 
Anpassungen häufig nicht selber und schnell umzusetzen sind. Die Bindung an einen hochpreisigen Anbieter lohnt 
sich oft nicht, denn wie wir oben schon klargestellt haben, brauchst du nicht Informatik studiert haben, um eine tolle 
Website zu schaffen. Wir möchten dafür sensibilisieren, dass das teuerste Produkt nicht immer das Beste ist und 
auch kostengünstige Angebote den Mehrwert schaffen können, den Du suchst.

Finde Dein passendes Produkt 



Wie entscheidest du, was am besten zu dir passt und welche Überlegungen solltest du anstellen, wenn es um die 
Auswahl von Websiteanbietern und Produkten geht? 

Diesen Fragen möchten wir auf den Grund gehen, denn wie immer gibt es hier kein “richtig” oder “falsch”, sondern 
individuelle Situationen, die individuell unterschiedliche Lösungen mit sich bringen. Grundsätzlich gilt: Bevor du mit 
einer Website-Entwicklung beginnst, Anbieter suchst oder Angebote vergleichst, kannst du anhand der folgenden 
Reflexionsfragen feststellen, wo du gerade stehst und welcher Weg für dich der Beste ist. 

Reflexionsfragen: 

1. Ressourcen: Welche Ressourcen habe ich aktuell 
und welche Ressourcen kann ich langfristig bereit-
stellen?  

2. Zeit: Wie viel Zeit kann und möchte ich in das Projekt 
Website stecken? Habe ich eine klare Deadline oder 
bin ich flexibel? Wie viel Zeit habe ich zu Beginn, um 
das Projekt zu planen und aufzusetzen? Wie viel Zeit 
kann ich wöchentlich/monatlich investieren?  

3. Geld: Wie viel Geld soll und kann investiert werden? 
Welches Budget steht für den Projektstart bereit, wie 
viel für monatlich/jährlich anfallende Kosten?  

4. Personal: Wer kümmert sich um die Website?   

5. Wissen: Wie viel Vorwissen bringe ich selbst mit? Wie 
viel Vorwissen hat mein Team? Gibt es Personen, die 
ich abseits von einem Technik-Support bei Fragen 
kontaktieren kann? Wie viel Wissen kann und möchte 
ich mir selber aneignen?  

6. Ziel: Was ist das Ziel meiner Website? Welchen Mehr-
wert soll sie für Patienten schaffen? Wie kann ich die 
Zielerreichung messen? Wann kann ich sagen, dass 
die Website ein Erfolg war?  

7. Benchmark: Gibt es “Vorbilder”, d.h. andere Web-
sites, die mir gut gefallen? Gibt es konkrete positive 
Beispiele aus meiner Branche? Welche Websites aus 
anderen Branchen/Bereichen gefallen mir?   

8. Priorität: Welche Priorität hat die Website (im Ver-
gleich zu anderen Projekten und dem Tagesge-
schäft)?  

9. Details: Gibt es bereits ein Corporate Design, z.B. 
feste Farben, Schriftarten und Grafikelemente?  

10. Struktur: Gibt es bereits eine Idee, wie die Website 
strukturiert sein soll? Wie viele und welche Untersei-
ten gibt es? Welche Funktionen sind mir wichtig? Ist 
es mir wichtig, dass die Website in ihren Funktionen 
in Zukunft erweiterbar ist?  

11. Komplexität: Möchte/Brauche/Will ich komplexe 
Grafiken, bewegliche Elemente und viele interaktive 
Funktionen oder möchte ich hauptsächlich Texte, 
Bilder und Videos teilen? Welche Schnittstellen soll 
es zu anderen Programmen/Projekten geben (z.B. 
eine Kalenderintegration für eine Online-Terminver-
einbarung)? Sollen “Extras” wie ein Shop oder digitale 
Bezahllösungen möglich sein? 

Schritt für Schritt zu deiner  
Website-Entwicklung 



Wenn du diese Fragen geklärt hast, ist es wesentlich einfacher, konkrete Produkte miteinander zu vergleichen, An-
bieter zu finden, die zu dir passen und die richtigen Fragen vorzubereiten, wenn du mit ihnen im Gespräch bist. Eine 
Sache solltest du immer beachten: Flexibilität. Wenn du nach einem ersten Entwurf später noch einmal Inhalte an-
passen möchtest, Seiten löschen oder hinzufügen möchtest oder das Menü verändern willst, dann muss deine Web-
site-Lösung flexibel sein. Das heißt du solltest bei der Anbieterauswahl darauf achten, in welchem Rahmen du selbst 
nachträglich noch Dinge verändern kannst oder ob du auch bei kleinen Änderungen immer wieder einen externen 
Dienstleister mit ins Boot holen musst – der selbstverständlich auch wieder Geld kostet. 

Neben dieser Flexibilität solltest Du die folgenden fünf Themen bei der Anbieterauswahl beachten: 

Produktauswahl: Welche Produkte und Dienstleistun-
gen werden angeboten? Gibt es verschiedene Produkte 
für verschiedene Anforderungen und Budgets? Gibt es 
Einmalangebote und/oder eine dauerhafte Websitebe-
treuung? 

Erfahrung: Welche Erfahrung hat der Anbieter schon mit 
der Erstellung und Betreuung von Websites? Gibt es bran-
chenspezifische Erfahrungen? Welche Expertise bringen 
die Mitarbeiter mit? 

Kosten: Wie viel kosten die Produkte? Ist die Kostenstruk-
tur transparent? Sind die Kosten nachvollziehbar? Wie 
sind diese Kosten im Vergleich zu Mitbewerbern? Wie ist 
das Preis-Leistungs-Verhältnis einzuschätzen? 

Begleitung: An wen wende ich mich bei Fragen und Prob-
lemen? Gibt es einen Kundensupport, feste Ansprechpart-
ner und eine langfristige Beziehung?  (Nicht vergessen: 
Wie wichtig sind mir diese Punkte?) 

Bewertung: Wie bewerten Kunden den Dienstleister? Gibt 
es Referenzen und wenn ja, wie sehen diese aus? 

Der erste Punkt der Produktauswahl ist für viele, die eine neue Website erstellen (lassen) wollen am wichtigsten, 
daher möchten wir hier noch einmal genauer darauf eingehen. Dafür greifen wir nachfolgend die drei Varianten (S, M 
und L), die wir oben bereits in der Tabelle vorgestellt haben, noch einmal auf und schauen sie uns im Detail an.  
 



Die schnellste und einfachste Art eine Website zu erstellen ist mit einem Baukastensystem. 

Baukasten-Systeme sind vor allem für den Einstieg für alle geeignet, die gar kein technisches Vorwissen oder 
Programmierkenntnisse mitbringen und daher viel auf bestehende Vorlagen, Strukturen und Designs zurückgreifen 
möchten. Du selbst kannst verschiedene Bausteine wie Texte, Videos oder Bilder per Drag-and-Drop sehr anwender-
freundlich auf einer Oberfläche anordnen, während ein Editor alles im Hintergrund in eine Programmiersprache über-
setzt. Anbieter dieser Baukasten-Systeme bieten in der Regel eine All-inclusive Variante mit Designs, Editor, Hosting, 
Domain und Support aus einer Hand an. 

Beispiele: 
• Wix  

• Jimdo  

• Weebly 

Vorteile:
• Keine technischen Kenntnisse notwendig, d.h. gerin-

ge Einarbeitungszeit  

• Einfache und intuitive Editoren (What-you-see-is-
what-you-get)  

• Große Auswahl an kostenlosen Plug-Ins (Software-
Erweiterungen)  

• Suche nach einem Website-Hoster entfällt (in der 
Regel)  

• Keine zusätzliche Software nötig  

• Transparente und weitgebend gleichbleibende Kos-
ten 

 

 

 
Nachteile:

• Zusatzfunktionen und nachträgliche Anpassungen 
können häufig nicht berücksichtigt werden (limitierte 
und begrenzte Erweiterungen)  

• Geringere Flexibilität und höhere Einschränkungen, 
da man auf einen Anbieter und sein Repertoire an-
gewiesen ist  

• Ggf. Ziel von automatischen Hackerangriffen (wie 
WordPress), da WordPress Websites einen sehr gro-
ßen Anteil der Websites im Netz ausmachen  

• Häufig feste Werbeflächen und Erreichbarkeit unter 
Subdomains in den kostenfreien Versionen   

• Ungeeignet für komplexe und vielschichtige Projekte 
mit hohen Grafik-/Layoutanforderungen  

• Wenig Spielraum für individuelle Einflüsse und per-
sönliche/authentische Gestaltungsideen, da größten-
teils mit vorgegebenen Strukturen gearbeitet wird  

• Längerfristige Anbieterbindung, aufgrund von man-
gelnder Portabilität (d.h. du kannst mit deiner Web-
site später nicht einfach auf ein anderes System wie 
WordPress umziehen) 

1. Variante S: Homepage-Baukasten 



Etwas komplexer sind sogenannte Content Management Systeme, auch CMS abgekürzt. Im Grundsatz sind sie ähn-
lich wie Baukasten-Systeme aufgebaut, allerdings in der Bedienung etwas komplexer. 

Hosting, Domain, Installation und Support hängen vor allem von Deinem Budget und vorhandenen Kenntnissen ab. 

 

Beispiele: 
• WordPress  

• Drupal  

• TYPO3  

Vorteile: 
• Gutes Preis-Leistungsverhältnis  

• Individuelle Anpassbarkeit und Erweiterbarkeit durch 
Themes, Plugins und Extras  

• Riesige Auswahl an Templates und Plugins (von kos-
tenfrei über verschiedene Preisstufen)  

• Geringe technische Einschränkungen durch den An-
bieter  

• Freie Wahl des Hostings  

• Flexible Zugriffsrechte  

• Volle Kontrolle über die eigenen Daten  

• Gut für die Integration von Blogs geeignet  

• Große WordPress Community für Fragen und Aus-
tausch

  

 
Nachteile:
• Grundverständnis des CMS wird vorausgesetzt bzw. 

muss sich angeeignet werden  

• Kosten für Hosting, sowie gewisse Plugins und Sup-
port  

• Gestalterische Freiheit hängt stark vom gewählten 
Theme ab  

• Wartung und Sicherheit liegen in der eigenen Verant-
wortung  

2. Variante M:  
Content Management System  



Die Königsdisziplin ist unumstritten die eigene Programmierung einer Website. Da hier häufig nicht selbst Hand an-
gelegt wird, holt man sich verschiedene Experten wie Designer, und Programmierer bzw. Webentwickler dazu.  

Beispiele: 
• Sprachen: HTML, CSS, JavaScript, PHP  

• Editoren: Brackets, Atom, GNU Emacs, Coda 2 (nur 
Mac), Notepad++ (nur Windows) 

Vorteile:
• Maximale Flexibilität und Individualität  

• Endlose Freiheit und Möglichkeiten  

• Keine technischen Einschränkungen 

Nachteile:
• Sehr hohe und (teilweise) intransparente Kosten 

 
• Schwere Kostenkalkulation  

• Kein Support  

• Langsame Lernkurve (wenn man das Projekt selbst 
umsetzen möchte)  
 
 

 
Unser Fazit:  
Wenn du eine professionelle Website möchtest, die über Baukasten-Systeme hinausgeht, jedoch wenig Zeit (und 
Lust) hast, dich in die Details von Hosting, Domains, Templates und Plugins einzulesen, empfehlen wird, das “Projekt 
Website” als Komplettpaket an einen zuverlässigen externen Partner zu übergeben. So bleiben die Kosten über-
schaubar und sind von vornherein kalkulierbar, es gibt feste Ansprechpartner und du hast schon bald deine eigene 
professionelle und authentische Website. 

3. Variante L:  
Eigene Programmierung  



Egal für welche der oben genannten Varianten du dich entscheidest, ein Themen möchten wir hier abschließend 
noch einmal aufgreifen: Die DSGVO. Hinter diesem Kürzel verbirgt sich die Datenschutz-Grundverordnung, die in ihrer 
neusten Fassung seit 2018 gilt und für jeden Websitebetreiber relevant ist.  

Immer wenn du personenbezogene Daten (z.B. Name, Alter, E-Mail, Standort) erhebst, übermittelst oder verarbeitest, 
brauchst du eine Datenschutzerklärung. Selbst wenn du diese Daten nicht bewusst abfragst, ist eine Datenschutz-
erklärung ein Muss, denn sobald ein Benutzer deine Website aufruft, wird in der Regel seine IP-Adresse übermittelt 
und die ist laut EU-Verordnung eine personenbezogene Information. In der Datenschutzerklärung unterrichtest du die 
Besucher deiner Website über die Verarbeitung ihrer Daten.  

Bei Nichtbeachtung drohen Abmahnungen, Strafgelder oder Schadensersatzforderungen. Dieses Thema solltest du 
daher gewissenhaft angehen und bei Fragen immer einen Rechtsexperten hinzuziehen. 

Exkurs: DSGVO



So zahlt sich deine professionelle 
Website aus 
Auch wir von Praxis-Profi bieten, ähnlich wie einige Agenturen, ein Website-Paket mit den beschriebenen Funktionen 
an – in einem bequemen Leasingmodell für 197 € / pro Monat. Rechnet sich das für dich und deine Praxis? Lass 
uns gemeinsam einen genauen Blick darauf werfen, wie sich das Praxis-Profi-Homepage-Paket für dich auszahlt. 

Online-Terminvereinbarung 
Deine Patienten buchen Termine bequem online, das entlastet dein Servicepersonal und verhin-
dert teure „No Shows“
         Kostenersparnis von 3000 bis 8000 Euro pro Therapeut/Jahr 
         besserer Service rund um die Uhr

Aufbau einer Mailingliste 
Durch deine Online-Terminvereinbarung baust du dir ganz nebenbei eine E-Mail-Liste deiner 
Patienten auf.
         Lücken im Terminkalender schnell & einfach füllen
         Selbstzahlerangebote vermarkten & gezielt auf neue Angebote aufmerksam machen

moderne, responsive Website 
Deine Website ist mobil-optimiert und so auf allen Geräten – also PC, Laptop, Tablet und Smart-
phone – abrufbar.
         höheres Ranking bei Suchmaschinen wie Google
         geringere Absprungrate

automatisiertes Reputationsmanagement 
Deine Patienten werden automatisiert dazu aufgefordert, ihr Feedback in Form einer Google-Be-
wertung abzugeben.
         höheres Ranking bei Suchmaschinen wie Google
         mehr & bessere Bewertungen als Mitbewerber = mehr Anfragen & Terminbuchungen

modernes Recruting
Über deine Jobs-Seite präsentierst du deine Jobangebote authentisch & persönlich und hebst 
dich von deinen Mitbewerbern ab.
         mehr Personality = mehr Bewerbungen
         mehr qualifizierte Mitarbeiter = mehr Umsatz

Unterm Strich erhältst du mit deinem Homepage-Paket nicht nur eine professionelle und hochfunktionale Website , 
sondern schöpfst auch das wirtschaftliche Potential deiner Praxis voll aus. Übrigens: Der monatliche Leasingpreis 
ohne hohe Intialkosten rechnet sich auch schon für eine 1-Mann-Praxis. Du bist neugierig geworden und möchtest 
dein Homepage-Projekt endlich umsetzen? Wir übernehmen das gern für dich. 

Entdecke das Homepage-Paket von Praxis-Profi

https://bit.ly/3v2URdZ


Wir hoffen dieses E-Book konnte dir viele Fragen, die 
es rund um das Thema Website gibt, beantworten. 
Die fünf zentralen Punkte haben wir hier noch einmal 
zusammengestellt: 
 
1. Mit einer guten Website schaffst du Authentizität, 

kannst relevante Informationen mit deinen Patienten 
teilen, positionierst dich als attraktiver Dienstleister 
und stärkst deine Arbeitgebermarke.  
 

2. Neben grundlegenden Elementen wie einer 
Leistungsübersicht oder einer Praxisvorstellung, 
kannst du dich mit innovativen Angeboten, 
wie einer Online-Terminvereinbarung, digitalen 
Bewerbungsangeboten und Online-Sprechstunden 
von der Konkurrenz abheben.  

3. Eine gut aufgesetzte Website bietet dir viele 
Möglichkeiten, Prozesse zu automatisieren und so 
beispielsweise mit Mailkampagnen Bewertungen 
von Patienten zu sammeln oder Newsletter mit 
Zusatzangeboten zu versenden.  

4. Das eine passende Websiteprodukt gibt es nicht, da 
jeder andere Ansprüche und Anforderungen hat. Bei 
der Auswahl solltest du grundsätzlich reflektieren, 
was du mit deiner Website erreichen möchtest, 
welche Ressourcen du hast und wie komplex das 
Projekt sein soll.  

5. Wenn du eine professionelle Website möchtest, die 
über Baukasten-Systeme hinausgeht, jedoch wenig 
Zeit (und Lust) hast, dich in die Details von Hosting, 
Domains und Plugins einzulesen, empfehlen wir, das 
Projekt Website an einen zuverlässigen externen 
Partner zu übergeben.  

Zusammenfassung 

Jetzt Termin vereinbaren

https://bit.ly/3gyNBSk


Checkliste 1: Fragebogen: Grundlagen einer perfekten Website  

Wer ist meine Zielgruppe?  

Wen möchte ich mit der Website erreichen?  

Wie sollen meine Praxis und mein Team wahrgenommen werden? 

Welche 3-5 Begriffe zeichnen meine Unternehmensphilosophie aus?  

Was unterscheidet mich von der Konkurrenz?  

Was kann ich meinen Mitarbeitern/potenziellen Bewerbern bieten? 

Wie sieht mein einzigartiges Corporate Design aus? 



Checkliste 2: Meine eigene Website | Funktionen

Seite Ja, bitte!

Basis-Seiten (Startseite, Kontakt, Über uns) 

Leistungsübersicht & Behandlungsspektrum

Übersicht der Behandlungsräume

Online-Terminverwaltung

Online-Sprechstunde

Recruiting-Seite

Angebotsübersicht für Selbstzahler/Privatpatienten

Bewertungsmöglichkeit & E-Mail-Automatisierung


