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Praxismarketing

Zur Bedeutung von
Arztbewertungsportalen

| Prof. Dr. Thomas Sander, Dr. Dr. Erich Rettig

Die Medien fiir die Gewinnung von Neupatienten haben sich verschoben: Wahrend friiher das
Empfehlungsmarketing maBgeblich war, gewinnen heute die Praxiswebsite und Facebook
immer mehr an Bedeutung. Doch in welchem Ausmal3 nutzen Zahnarzte und Patienten Be-
wertungsportale? Und welchen konkreten Einfluss haben Praxiseintrdge und Praxisbewer-
tungen in Onlineportalen auf die Akquisition von Neupatienten und bei der Zahnarztsuche?
Im Rahmen einer Studie wurden diese Fragen naher beleuchtet.

n Deutschland steigerte sich die
I Anzahl der Patienten, die bei Be-

schwerden zuerst Rat im Internet
suchten, von 2008 bis 2011 von 44 auf
57 Prozent (Langzeitstudie der Univer-
sitdt Erlangen-Niirnberg). Und nahezu
40 Prozent finden ihren neuen Zahn-
arzt aufgrund einer Google-Recherche
(eigene Untersuchungen). Das Internet
ist zum Ort - fast - allen Geschehens
geworden.

Studienvorgehen

Mittels Google-Trends, einem Service
des US-amerikanischen Unterneh-
mens Google Inc., der Informationen
tiber die Anzahl von Begriffseingaben
auf Google Search zur Verfiigung stellt,
wurde die Bedeutung der verschiede-
nen Portale aus Sicht der Schlagwort-
anfragen ermittelt; dabei hat sich
jameda, eines der fiihrenden Internet-
portale, herauskristallisiert und wurde
fir die weitere Untersuchung in den
Mittelpunkt gestellt. Um eine quanti-
tative Aussage Ulber Bewertungsan-
zahlen in Deutschland fiir Zahnarzte
treffen zu konnen, wurden zehn GroB3-
stadte per Losverfahren ausgewahlt.
Fiir diese Stidte wurden die Anzahl
der Eintrage in das Portal ,jameda"”
sowie die Anzahl der Bewertungen
untersucht und danach auf das Bun-
desgebiet hochgerechnet.

Onlineprofile

Fast alle Zahnarzte sind auf der Ge-
sundheitsplattform jameda vertreten.
Uber einen Basiszugang kann ein
Grundprofil entworfen werden, das die
Kontaktinformationen des Zahnarztes
enthdlt; jameda informiert den Zahn-
arzt, wenn auf der Seite eine Abfrage
bzw. Bewertung erfolgt ist. Uber den
Basis-Zugang hinaus ist ein kosten-
pflichtiger Premiumeintrag mdglich,
der auf Google besonders hervorge-
hoben ist und weitere Features, wie
eigene Videos im Profil, beinhaltet.

In der groBen Gruppe der Zahnarzte
haben lediglich 1,2 Prozent einen sol-
chen Premiumeintrag. Werden beson-
dere Spezialisierungen herausgefiltert,
sind zum Beispiel bei Implantologen
mit sechs Prozent, Oralchirurgen mit
7 Prozent und bei der Asthetischen
Zahnmedizin mit 22 Prozent ein deut-
liches Ansteigen von Premiumeintra-
gen zu verzeichnen. Dies ist ein Zeichen
fir das marktwirtschaftlich immer
bewusster werdende Verhalten von
Zahnarzten insbesondere im Bereich
der Spezialisierungen.

Bewertungen

Insgesamt ist lediglich ein Drittel aller
Zahndrzte lGberhaupt bewertet. 16 Pro-
zent haben mehr als zwei und 4 Prozent
mehr als fiinf Bewertungen. Damit sind

96 Prozent nicht relevant bewertet.
Nur 1 Prozent der Zahnarzte haben
mehr als zehn Bewertungen. Die Noten
sind tiberwiegend positiv: 89 Prozent
der Zahnarzte und Fachzahnarzte er-
hielten die Noten Eins und Zwei. Der
Notendurchschnitt bei der allgemei-
nen Zahnmedizin betragt 1,3. Bei den
Oralchirurgen ist das ebenso, bei MKG
betragt die Note 1,4 und bei KFO 1,6.
Mehr als die Halfte der Patienten be-
trachten die Bewertungen - und da-
mit die Portale - als unwichtig. Ledig-
lich 14 Prozent der Patienten messen
den Portalen ,groBe" oder ,eher groBe”
Bedeutung bei. Die haufig geduBerte
Angst von Arzten vor negativen Ein-
trdgen erscheint den Autoren danach
als unbegriindet. Aus Marketingsicht
wird die Glaubwiirdigkeit sogar durch
wenige kritische Stellungnahmen noch
erhoht. Zu beachten ist auch, dass
man unangemessene Beitrage entfer-
nen lassen bzw. darauf durch Stellung-
nahme reagieren kann.

Fazit

Die Bedeutung von Bewertungsporta-
len im Hinblick auf das Praxismarke-
ting kann heute noch nicht als re-
levant angesehen werden. Allerdings
geht das Patientenverhalten immer
mehr dahin, sich im Internet im All-
gemeinen wie auch im Speziellen zu
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informieren und anhand der vorgefundenen Informa-

tionen Entscheidungen zu treffen. Auch Arzte nehmen ]

eine deutliche Steigerung der Bedeutung von Portalen V;e

wahr. Daher sollte dieser Trend weiterhin beobachtet v '

und in Abstanden aktuell bewertet und eingeschatzt /

werden. ’
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Workshop
Mehr Neupatienten mit Facebook — wie Sie mit Social
Media Ihren Praxisgewinn steigern

TOP ANGEBOT

— Nutzen fur die Praxis

— Hinweise zum Einrichten einer Fanpage zu m S p Itzen p TEI S !

— Welche Inhalte werden wann gepostet?

— Aufbau einer Jahresplanung

— Umgang mit Anfragen, Beitrdgen und Kritiken
— Tipps zum Akquirieren von Fans

Termine ABUTMENT

— 15. November 2013 in Berlin im Rahmen der ,30. Jah-
restagung des BDO"

— 29.November 2013 in Essen im Rahmen der ,Implan-
tologie im Ruhrgebiet — 3. Essener Implantologietage” 1 1 9 9 5
— 6. Dezember 2013 in Baden-Baden im Rahmen der nur 4

,3. Badischen Implantologietage inkl. MwsSt."

2-TEILIGES INDIVIDUELLES

Workshopdauer:

* |Inkl. Titanklebebasis, Zirkonaufbau (verklebt) und Schraube (auf Basis der medentika® Bibliothek

1,5 bis 2 Stunden (je nach Veranstaltung) und medentika® Titanbasis). Zzgl. Modellherstellung, Modellanalog, gewtinschte Versorgungsart &
Versand. Guiltig vom 01.10.2013 bis 31.12.2013, es gilt das Auftragsdatum der Praxis. Das Angebot
bezieht sich auf die aktuelle dentaltrade Preisliste flir Zahnarzte (Stand 08/2013). Dieser Preis kann
nicht mit anderen Angebotspreisen von dentaltrade kombiniert werden, und richtet sich an alle in
Deutschland niedergelassenen Zahnérzte.
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