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Arztbewertungen
beim Praxisverkautf

PRAXISMANAGEMENT Die meisten Zahnarzte blicken mit Stolz auf ihre eigene Praxis, in der Jahrzehnte ihres Arbeits-
lebens stecken. Dennoch kann der Tag kommen, an dem sie sich aus verschiedenen Griinden dafiir entscheiden, ihre
Praxis zu verkaufen. Solche Griinde kénnen der kommende Ruhestand oder eine geédnderte Familiensituation sein. Nat(r-
lich mdchten Arzte fiir ihre jahrzehntelange Arbeit an der Praxis einen gerechten Verkaufspreis erzielen. Dartiber hinaus
mochten sie so viele Interessenten wie moglich fiir ihre Praxis begeistern, um sich so einen ihnen genehmen Nachfolger
aussuchen zu konnen. Wer (iberlasst seine ihm seit Jahren anvertrauten Patienten gerne jemand Unsympathischem?
Doch wie konnen Zahnarzte sowohl den Verkaufspreis als auch die Anzahl der potenziellen Kaufer erhohen? Und welche

Rolle spielt das Internet dabei?
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Die potenziellen Kaufer Ihrer Praxis be-
finden sich in einem &uBerst wichtigen
Moment in ihrer Karriere. Die Wahl
einer Praxis stellt eine kritische Ent-
scheidung fur ihre Zukunft dar. Trotz
der Relevanz der Entscheidung mUs-
sen sich potenzielle Kaufer in der ers-
ten Screeningphase jedoch mit ver-
haltnismaBig wenigen Informationen
Uber die angebotenen Praxen zufrie-
dengeben. Da sind zum einen die Zah-
len zur Wirtschaftlichkeit: Buchhalteri-
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sche Kennziffern aus den letzten Jah-
ren vermitteln ein ungefahres Bild der
Rentabilitat. Dazu kommen Verande-
rungen in der Demografie sowie die
Dichte an konkurrierenden Arztpraxen
in ihrer Nahe.

Diese Kennzahlen werden einen poten-
ziellen Kaufer schwerlich alleine Uber-
zeugen. Zu groB ist das Uberangebot
an Praxen. Neben der Uberzeugenden
wirtschaftlichen Situation muss der
potenzielle Kaufer sich eine Zukunft
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mit lhrer Praxis vorstellen kénnen. Eine
solche Zukunftsvision inspirieren Sie
nicht mit 6konomischen Ziffern alleine.
Sie missen auch die intuitive, emotio-
nale Seite eines Interessenten anspre-
chen. Diese hangt stark mit der Zu-
kunftsvision und dem Selbstbild eines
Arztes zusammen.

Der heutige Praxiskaufer ist ein Unter-
nehmertyp. Ware er das nicht, konnte
er in der heutigen Zeit als angestellter
Arzt, beispielsweise in einem Medizi-
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Paketangebot:

* Arztelement mit touch Bedienung

*1x 6F Spritze

* 1x Lichtturbinenschlauch

* 2x kollektorloser Mikromotor LED

*1x ZEG Typ LM Pro-Power Ultraled LED

* 1x Traytisch fiir Normtray

* 2x Absaugschlauch

* LED OP-Lampe mit Sensor

* Helferinnen-Element mit
Bedienteil

* Patienetenstuhl mit Softpolster

Ab 21.500,- €

Preis exkl. MwsSt.
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Fiir weitere Informationen
beziiglich der aktuellen
Aktionsangeboten wenden
Sie sich bitte an unsere Handler:
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Tel: 07720 / 3049715 Tel.:+43 664 1418600
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Anton Gerl GmbH, Berlin Kowal-Dental, Lich-Nieder Bessingen
Tel: 30 4309446-22 Tel.: 06404/660387
h.weiss@gerl-dental.de info@kowaldental.de

GR Dental Depot GmbH, Niedernberg
Tel:0170-5205461
dental-depot@gr-dental.de



nischen Versorgungszentrum, wesent-
lich stressfreier arbeiten. Ihre Interes-
senten sind also ,Macher”. Doch wie
wird ein solcher potenzieller Kaufer
entscheiden, ob er mit lhrer Praxis
eine Zukunft flr sich erkennen kann?
Wo wird er nach mehr Eindrtcken fur
seine Kaufentscheidung suchen? Mit
Sicherheit auch im Internet. Interes-
senten betrachten hier sowohl lhre
Webseite als auch lhre bisherigen
Arztbewertungen. Fir Sie ist das
eine sehr gute Nachricht, denn mit
vergleichsweise geringen Investitionen
kénnen Sie lhren ersten Eindruck im
Internet entscheidend verbessern.

Der erste Eindruck im Internet

Das Internet ist eine wichtige Infor-
mationsquelle fur interessierte Kaufer
und lhr dortiges Erscheinungsbild wird
hauptséchlich durch zwei Faktoren
beeinflusst. Diese sind einerseits die
Webseite |hrer Praxis sowie anderer-
seits die Arztbewertungen lhrer Patien-
ten. Was lhre Webseite angeht, soll-
ten Sie Folgendes bedenken: Der Preis
fUr eine professionelle Modernisierung
lhrer Webseite liegt zwischen 2.000
und 10.000EUR. Ist Ihr Geld in die-
sem Fall tatsachlich gut angelegt?
Der Ubernehmende Arzt wird seine
eigenen Vorstellungen mitbringen und
kurz- oder mittelfristig die Webseite
vollstandig Uberarbeiten lassen. Daher
soliten Sie die Webseite zwar auf einen
guten Stand bringen, dabei aber auf
eine komplette Uberarbeitung oder gar
einen Seitenrelaunch verzichten.

Warum Arztbewertungen
so wichtig sind

Viel wichtiger als die Webseite sind lhre
Arztbewertungen. Durch diese werden
auch ortsfremde Interessenten die Be-
liebtheit Ihrer Praxis erkennen konnen.
,Bieten Sie eine Praxis mit einem
glucklichen Patientenstamm? Bieten
Sie eine Praxis, die zu den ,richtig
guten‘ beziehungsweise den ,gerne
empfohlenen* Praxen im regionalen
Umfeld gehort? Diese entscheidungs-
kritischen Fragestellungen kann man
heute mit einer simplen Google-Such-
anfrage beantworten”, sagte Birte
Christiansen, Expertin flr Praxisverkauf
bei www.dock-one.de. Denn wer die
Praxis googelt, erkennt anhand der
durch die Suchmaschine angezeigten
Arztbewertungen sofort, ob Uber die
Praxis gerne und positiv berichtet wird.
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Diesen Einwand hort man immer wie-
der und auch die Presse setzt regel-
maBig auf dieses Thema. In der Regel
nutzen Arzte diese Aussage als Vor-
wand, sich nicht weiter mit der The-
matik beschaftigen zu mussen. Fest
steht: Natdrlich gibt es schwarze
Schafe unter den Arzten, die Bewer-
tungen falschen. Doch wie viele Arzte
gibt es, die Bewertungen im groBen
Stil falschen — also 20, 30 oder mehr
pro Jahr? Was schéatzen Sie? So gut
wie keine. jameda verhindert Bewer-
tungsbetrug umso effektiver, je mehr
Bewertungen ein Arzt falschen will.
Eine hohe Anzahl an gefélschten Be-
wertungen ist heute hier nicht mehr
denkbar. Bei Google lassen sich ge-
falschte Bewertungen gut erkennen
und MediEcho schatzt die Anzahl der
Praxen, die zu solchen Mitteln greifen,
auf unter ein Prozent. Fakt ist: Praxen,
die viel und gut bewertet werden, regen
ihre Patienten aktiv zur Bewertungs-
abgabe an. Das machen sie teilweise
extrem erfolgreich. Falls Sie diesem
Thema bisher ausgewichen sind, ist
es spatestens jetzt an der Zeit den
Stier bei den Hoérnern zu packen.
Betrachten wir uns zwei haufige Aus-
gangsszenarien:

Szenario 1: Wenige oder sogar
keine Bewertungen

Unerfahrene Nutzer kdnnten der Mei-
nung sein, das Fehlen von Bewer-
tungen héatte kein Folgen und wurde
weder fUr noch gegen ihre Praxis
sprechen. Sie kdnnten sich kaum mehr
irren. Ohne oder mit nur sehr weni-
gen Bewertungen ist Ihre Praxis im
Netz weniger sichtbar. Ihr Platz auf der
Ergebnisseite von Google leidet. In
den Bewertungsportalen stehen Sie
im Ranking unter ,ferner liefen®. lhre
Konkurrenz wird wahrscheinlich langst
Bewertungen sammeln und Sie dage-
gen blass aussehen lassen. Fur den
potenziellen Kaufer erscheint Ihre Pra-
xis nicht konkurrenzféhig, nicht mo-
dern, und es bestehen Fragezeichen
bezlglich des Rufs der Praxis in der
Region. In einem solchen Fall mus-
sen Sie unverzlglich beginnen, hoch-
wertige Bewertungen zu férdern.

Nutzen Sie an dieser Stelle die fir
ZWP-Leser aktuell kostenfreie Bera-
tung durch MediEcho (siehe hierflir
Infobereich, rechte Seite).

Szenario 2: Kritische Stimmen
Kritische oder sogar negative Bewer-
tungen lassen sich niemals ganz ver-
meiden. Die beste Praxis hat auch ein-
mal unzufriedene Patienten und leider
beklagen sich manche Menschen
auch bei objektiv guten Ergebnissen.
Einzelne negative Bewertungen sind
daher kein Grund zur Panik, viel wich-
tiger ist der stimmende Gesamtein-
druck. Eingebettet in Uberwiegend
positive Bewertungen werden Kritiken
zur bekannten Ausnahme von der
Regel. Das bedeutet jedoch nicht,
dass Sie unhaltbare Anschuldigungen
oder gar Anfeindungen hinnehmen
mussen. Solchen ungerechtfertigten
Stimmen koénnen und mussen Sie
sich entgegenstellen. MediEcho kann
lhnen dabei helfen, unzuléssige Be-
wertungen zu erkennen und entfernen
zu lassen.

Die Braut aufhlibschen

In fast allen Fallen lohnt es sich, aktiv
lhre positiven Arztbewertungen im In-
ternet zu steigern. Nicht nur der gute
Ruf wird damit kommuniziert — wenn
Sie zwei oder drei Jahre vor dem Pra-
xisverkauf mit einem aktiven Bewer-
tungsmarketing beginnen, wird sich
dies auch ganz wesentlich auf die
Neupatientenakquise auswirken. Sie
haben schon genug Neupatienten?
Dann nutzen Sie Bewertungsmarke-
ting strategisch und stellen Sie ein-
zelne ausgewdhlte Leistungsbereiche
in der Vordergrund. Dadurch kdnnen
Sie den Absatz dieser Leistungen ge-
zielt férdern und so die wirtschaft-
lichen Kennzahlen der Praxis noch
einmal wesentlich verbessern. Denken
Sie daran: Zur Praxisbewertung wer-
den vor allem die letzten drei Jahre
herangezogen und bestehende Trends
extrapoliert.

Nutzen Sie Ihre Méglichkeiten

Ein guter erster Eindruck kann die
Kauferentscheidung maBgeblich beein-
flussen. Arztbewertungen sind eines
der wenigen Felder, bei denen Sie
diesen Ersteindruck aktiv mitgestalten
kdnnen. Nutzen Sie diese Mdglichkeit
unbedingt aus. Mit einem Uberschau-
baren Aufwand koénnen Sie sowohl
die Verkaufschancen als auch den Ver-
kaufspreis entscheidend beeinflussen.
Die nétigen Investitionen von etwa
2.000EUR werden sich mit Sicher-
heit amortisieren. Leider kommen nur
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Hilfe beim Bewertungsmarketing

Bewertungen fordern!

MediEcho unterstltzt Arztpraxen und Kliniken rund
um die Themenkomplexe ,Bewertungen fordern”,
sauf Negativkritik reagieren” und ,den guten Ruf
nutzen”. Derzeit bietet MediEcho eine telefonische
Beratung zum Thema Bewertungsmarketing an,
die unter Angabe des Gutschein-Codes ,ZWP" auf
www.medi-echo.de/beratung kostenfrei buchbar
ist. Diese hilft Ihnen, zu verstehen, wie Sie a) lhre
Bewertungsanzahl auf allen relevanten Portalen stei-
gern, b) auf negative Bewertungen zielfihrend rea-
gieren und ¢) die Sichtbarkeit lhrer Praxis im Inter-
net erhdhen kénnen. Es werden konkrete Handlungs-
optionen vorgeschlagen, sodass Sie im Anschluss
selbststandig und effektiv tatig werden kénnen. Zur
Anmeldung gelangen Sie unter www.medi-echo.de/
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zum Didtmanagement
bei Parodontitis
v/ Stabilisiert orale Schleimhaute!

v Beschleunigt die Wundheilung!
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Info-Anforderung fiir Fachkreise
Fax: +49 (0)451 30 41 79 oder E-Mail: info@hypo-a.de
INFORMATION
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fiir Arzte und Kliniken
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