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Teil 2: Anzahl von Empfehlungen entscheidend

Patientenbewertungen
im Internet

| Paula Hesse

Das Internet steigt zum wichtigsten Medium unserer Zeit auf. Entsprechend konzentriert sich
das Marketing groBBer Firmen sowie aller Unternehmen, die mit dem Zeitgeist gehen, eben-
falls auf das Internet. Genauer gesagt: auf Social Media. Findige Zahnarzte haben das langst
erkannt und daher Online-Marketingstrategien entwickelt. Hierbei spielen Patientenempfeh-
lungen eine groBe Rolle. Empfehlungen von fremden Patienten sind fiir Arztsuchende fast
genauso relevant wie die Empfehlungen durch Bekannte. Zahnarzte tun daher gut daran, die
Anzahl von Patientenbewertungen aktiv zu steigern.

mpfehlungen von Kunden ha-
ben einen sehr groBen positi-
ven Effekt auf die Neukunden-

gewinnung. Sie erzeugen ein authenti-
sches Bild vom jeweiligen Zahnarzt, auf
das sich die Internetnutzer zu groBen
Teilen verlassen. So generiert das In-
ternet flir Zahnadrzte, die es richtig
nutzen, bis zu 70 Prozent aller neuen
Patienten (Quelle: conamed). Richtig
nutzen bedeutet einerseits, eine stan-
dig aktualisierte, ansprechende Pra-
xiswebseite aufzuweisen und ande-
rerseits, Bewertungen von Patienten
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direkt auf der eigenen Praxiswebseite
darzustellen. Die Konvertierungsrate
vom Webseitenbesucher zum Patient
wird insbesondere auch durch die letz-
tere MaBnahme wesentlich gesteigert.

Wie sich Bewertungen

aktiv steigern lassen
Patientenbewertungen einzusammeln
und online zu stellen ist mit hohem
Aufwand verbunden und im Praxis-
alltag nur fiir ein oder zwei der etwa
50 existierenden Portale zu bewerk-
stelligen. Ein wirklich portaliibergrei-
fendes und intelligentes Bewertungs-
management kann nur durch externe
Dienstleistungsunternehmen, wie bei-
spielsweise die Firma DentiCheck,
umgesetzt werden. Das Unternehmen
DentiCheck generiert fiir eine Praxis —
je nach Modell - etwa 200 bis uber
1.000 Bewertungen jahrlich. Am An-
fang des intelligenten Bewertungs-
managements steht die Analyse der
Ausgangssituation hinsichtlich der bis
dato bereits im Internet vorhandenen
Bewertungen der jeweiligen Praxis. Da-
rauf aufbauend vereinbart DentiCheck
mit dem Kunden eine Zielsetzung. In
der Praxis werden fortan ohne Mehr-
aufwand fiir Patient oder Praxisteam
Bewertungen systematisch gesammelt.

DentiCheck stellt diese nach marke-
tingstrategischen Gesichtspunkten in
relevante Portale ein. Dabei wird der
Multiplikatoreneffekt einiger Portale
wie imedo.de oder arzt-auskunft.de
beriicksichtigt. Die Praxis rangiert da-
durch mit nur geringem eigenen Auf-
wand innerhalb kurzer Zeit auf den
vorderen Platzen ihrer Region.

Warum Bewertungen

mafBgeblich fiir den Erfolg

Ihrer Onlineprasenz sind

Jede Praxis kann im Internet auf Gber
50 Onlineverzeichnissen und Suchpor-
talen gefunden und bewertet werden.
Auch ohne eigene Initiative hat jede
Praxis auf den meisten dieser Portale
einen eigenen Eintrag. Sucht ein Inte-
ressent im Internet nach einem Zahn-
arzt in seinem Ort, werden ihm in
der Ergebnisliste der Suchportale diese
Portaleintrage aufgezeigt. Eine hohe
Anzahl an Patientenbewertungen
steigert die Wahrscheinlichkeit, dass
der Praxiseintrag fiir den Zahnarztsu-
chenden interessant und attraktiv ist,
maBgeblich. Je mehr Bewertungen ein
Zahnarzt in seinem Eintrag zu ver-
zeichnen hat, desto mehr Internetnut-
zer werden diesen Eintrag aufrufen.
Doch wie wichtig ist die Bewertungs-



anzahl tatsachlich? Und wie sehr tragt
die Anzahl der Patientenbewertungen
zur Neukundengewinnung bei? Lesen
Sie hierzu das Interview mit Ingo Ho-
rak, dem Geschaftsfiihrer des Arztsu-
cheportals Doclnsider.

Herr Horak, Sie sind Geschdftsfiihrer
des reichweitenstarken und bekann-
ten Arztsuche- und Bewertungsportals
Doclnsider. Sie haben entsprechend
Erfahrung mit der Bedeutung von Pa-
tientenempfehlungen im Praxiseintrag.
Was gibt dem User den Ausschlag, auf
ein Profil zu klicken: Die Quantitdt oder
die Qualitit der Bewertungen?

Beides ist entscheidend. Wichtig ist
vor allem, die ,kritische Masse" an Be-
wertungen zu erreichen. Nach etwa
einem Monat sollte ein Zahnarzt min-
destens flinf Bewertungen in seinem
Eintrag aufweisen und in den Folge-
monaten immer weiter neue Bewer-
tungen verzeichnen kénnen. Gleichzei-
tig spielt die Qualitat der Bewertungen
eine groBe Rolle. Sie besteht nicht nur
in der Hohe der vergebenen Punkte,
sondern hauptséchlich in ihrer Aussa-
gekraft und Glaubwiirdigkeit. Wir nen-
nen das ,das semantische Differenzial”
der Bewertungen.

Um wie viel Prozent erh6ht sich die
Anzahl der Profilaufrufe eines (Zahn-)
arztes, wenn die Anzahl seiner dort
verzeichneten Bewertungen steigt?
Erreicht ein Profil die kritische Masse,
steigt die Anzahl der Aufrufe exponen-
tiell. Auf eine Bewertung kommen in
der Regel mindestens 100 Leser bzw.
Aufrufe.

Es gibt auch die Mdglichkeit, dass ein
Zahnarzt seine Bewertungen auf der
Praxishomepage integriert. Kbnnen Sie
nachvollziehen, inwieweit das die Be-
reitschaft des Zahnarztsuchenden er-
héht, mit jener Praxis einen Termin zu
vereinbaren? Wenn ja: Wie viele Neu-
kunden lassen sich dadurch gewinnen?
Empfehlungen von Freunden haben
grundsatzlich die hochste Prioritat.
Aber schon an zweiter Stelle stehen
Empfehlungen von anderen Patien-
ten. Sie sind fiir Zahnarztsuchende zu
70 Prozent ausschlaggebend. Die Be-
wertungsportale sind fiir die Suchen-
den ein glaubwiirdiger Ratgeber.
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Durch die Einbindung von Empfehlun-
gen auf der Praxishomepage ver-x-
facht sich die Gewinnung von Neukun-
den. Das hangt ganz von der Qualitat
der Webseite ab: Bei guten Konver-
tierungsmdglichkeiten ist der Prozent-
satz der Neukundengewinnung durch
die Einbindung der Empfehlungen auf
der Homepage sehr hoch. Zum Beispiel
hat sich bei einer Klinik, die auf
docinsider.de verzeichnet ist, der Ge-
samtumsatz dadurch um 45 Prozent
erhéht. Einer der bei uns verzeichne-
ten Zahnirzte hat seit dieser MaB-
nahme 15 neue Implantatpatienten
monatlich.

Macht hierbei die Anzahl der Bewer-
tungen auch noch einen Unterschied?
Auch hier gilt: Sobald die Anzahl der
Bewertungen die kritische Masse er-
fiillt oder Gibersteigt, steigt die Zahl der
Seitenaufrufe exponentiell. Das heiBt
ab flinf Bewertungen 100 Seitenauf-
rufe pro Bewertung. Relevant ist aber
auch die Aktualitdt der Bewertungen.
Bewertungen, die schon Jahre alt sind,
haben fiir den Zahnarztsuchenden
selbstverstandlich wenig Bedeutung.

Google ist derzeit das wichtigste
Suchportal. Wie erkldren Sie sich, dass
die Reichweite spezieller Arztsuche-
portale wie z.B. docinsider.de trotz-
dem so hoch ist?

Das ist ganz einfach: Das Gros der
Zugriffe auf docinsider.de erfolgt liber
Google. Wir sind bei Google gut ver-
treten. Uber die Google-Suchergeb-
nisse bekommt docinsider.de viele
Seitenaufrufe, und durch viele Sei-
tenaufrufe steigt unser Portal in der
Relevanz bei Google.

Vielen Dank fiir das Gesprich und dass
Sie sich die Zeit genommen haben.
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ANZEIGE

Gegensprech-
anlagen fiir
Praxis & Labor

AKTION:

Alt gegen Neu!
Fragen Sie uns.

Freisprech-Kommunikation
von Raum zu Raum:
ergonomisch, hygienisch
und unkompliziert!

Uber 20.000 Praxen und Labore nutzen
bereits die vielféltigen Leistungsmerkmale
unserer Anlagen, wie z. B.:

+ Tiiroffner

+ Lichtruf

+ Notruf

+ Musikiibertragung
+ Patientenaufruf
+ Sammelruf

+ Abhorsperre

Rufen Sie uns an - wir beraten Sie gerne!
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