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W I R T S C H A F TW I R T S C H A F T

Aber von vorne: Schwarmverhalten be-
zeichnet im Wesentlichen das Orien-
tieren an dem, was „die anderen“ 
machen. Überträgt man dieses Ver-
halten nun vom Alltag auf das Inter -
net und Onlinebewertungen, beobach-
tet MediEcho, dass die Art bzw. die 
Noten in der Vergangenheit abge -
ge bener Bewertungen die zukünftigen 
Bewertungen beeinfl usst. Kurz zusam-
mengefasst heißt das so viel wie: Haben 
Sie viele positive Bewertungen, ist die 
Wahrscheinlichkeit, dass neue Bewer-
tungen ebenfalls positiv ausfallen, recht 
groß. Das ist schon einmal sehr gut – 
nur dummerweise gilt das Spiel auch 
umgekehrt …

Negative Bewertungen: 
Auswirkungen auf den 
(Patienten-)Schwarm

… denn: Erscheint der Gesamtein -
druck Ihrer Praxis in negativem Licht, 
lassen sich Patienten, die nicht zufrie-
den waren, schneller dazu verleiten, 
ihre kritische Meinung ebenfalls im In -
ter net kundzutun. Warum das so ist? 
Dies hat vor allem zwei Gründe – ers-
tens: Hat Sie ein Patient im Vorfeld ge-
googelt und weiß um Ihre „unterdurch-
schnittliche“ Online-Ausgangslage, hat 
er sie bereits unterbewusst in eine 
Schublade gesteckt. Der erste Eindruck 
hat ihm, trotz seiner bewussten Ent-
scheidung, zu Ihnen zu kommen, erst 
einmal ein Bild vermittelt, dass nun 
widerlegt werden muss. Keine ideale 
Voraussetzung also, denn: Anstatt ein-
fach nur Ihre Arbeit zu machen, müs -
sen Sie den Patienten nun auch noch 
davon überzeugen, dass die Schub-
lade, in der Sie gelandet sind, die 

falsche war. Zweitens beobachtet die-
ser voreingenommene Patient Sie, Ihre 
Praxis und Ihre Arbeit wahrscheinlich – 
und noch nicht einmal absichtlich – 
mit Argusaugen. Es ist also sehr viel 
schwieriger, ihn mit dieser Ausgangs-
lage davon zu überzeugen, dass das 
im Internet vermittelte Bild Ihrer Pra xis 
nicht richtig oder verzerrt ist. Jede noch 
so kleine wahrgenommene Unstimmig-
keit bestätigt ihn in seinen Vorurteilen. 
Sich den kritischen Meinungen später 
online anzuschließen und zu zeigen, 
dass man dieses oder jenes ebenfalls 
bemerkt hat, ist anschließend schnell 
erledigt.  

Positive Effekte 
guter Bewertungen

Umgekehrt sieht es ein bisschen an -
ders aus: Haben Sie im Internet im 
Vorfeld bereits einen guten Eindruck 
hinterlassen, kommt der Patient an-
schließend positiv gestimmt in die 
Praxis. Auch hier hat er Sie – unter-
bewusst – bereits in eine Schublade 
gesteckt. Im Unterschied zum vorhe-
rigen Szenario befi nden Sie sich aber 
nun in der Schublade, die für Sie nur 
Vorteile bietet, denn: Auch hier müs -
sen Sie den Patienten erst einmal vom 
Gegenteil überzeugen. Mit einer posi-
tiven Grundhaltung der Patienten ist 
dies ebenfalls erst einmal schwierig. 
Ein schlechter Tag oder das Lächeln 
eines Kollegen, das vielleicht noch ein 
bisschen freundlicher hätte sein kön-
nen, verzeiht man hier leichter. Der 
Grund: Der Patient geht von einer aus-
nahmsweise stattfi ndenden Unstim-
migkeit in einem sonst mutmaßlich 
sehr patientenorientierten und -freund-

lichen Umfeld aus. Er ist also Ihnen 
und Ihrer Praxis gegenüber sehr viel 
besser gestimmt und wird den Drang, 
eine solche Ausnahme im Netz breit-
zutreten, nicht verspüren; er über geht 
das berühmte Haar in der Suppe also 
dezent. 

Negatives Schwarmverhalten 
vermeiden … 

Um den positiven Effekt zu nutzen, 
den das Schwarmverhalten auf neue 
Patienten haben kann, sollten Sie 
versuchen, rundum einen guten Ge-
samteindruck Ihrer Praxis im Internet 
zu schaffen. Das heißt beispielsweise 
auch, sich gegen falsche und unechte 
Bewertungen zur Wehr zu setzen. Hier 
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wo wir uns gemeinsam mit vielen anderen Menschen bewegen, lässt sich ein 
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auf positive Weise nutzen, klären wir in diesem Artikel.
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richtig vorzugehen, ist nicht immer 
ganz einfach – gerade bei Google –, 
aber nicht unmöglich. Wie es geht und 
welche Möglichkeiten man hat, weiß 
MediEcho und berät Sie dazu gerne 
telefonisch kostenfrei. Nutzen Sie hier - 
 zu den Gutscheincode im Infobereich. 
(Mehr zum Umgang mit falschen Tat-
sachenbehauptungen fi nden Sie auch 
in einem eigenen Artikel in der ZWP-
Ausgabe 1/19.) 

… positives Feedback 
sichtbar machen 

Zudem müssen Ihre zufriedenen Pa-
tienten natürlich auch bewerten. Doch 
genau hier wird es schwierig: Gerade 
diese Patienten, von denen Sie eine 
Bewertung haben möchten, wollen 
erst einmal hinreichend motiviert wer -
den. Sie verlassen Ihre Praxis mit der 
Er wartungshaltung, mit der sie ange-
kommen sind, und ein – manchmal 
auch einfach nur lästiger – Kontroll-
besuch, beispielsweise beim Zahn arzt, 
ist schnell in Vergessenheit geraten. 
Den Patienten ist nicht bewusst, wie 
wichtig eine positive Bewertung für 
Sie und Ihre Praxis ist, und sie kom -
men deshalb selbstständig nur ver-
einzelt auf die Idee, ihr Feedback im 
Internet zu veröffentlichen. 
Ist ein Patient dagegen nicht zufrieden 
gewesen, steigt der Drang, sei nem 
Unmut im Internet Luft zu ma chen 
und sich mitzuteilen – auch weil man 
dem Arzt damit nochmal „eins rein-
drückt“. Konnten Sie jedoch Ihre Pa-
tienten erfolgreich motivieren, Ihnen 
eine positive Bewertung zu hinter-
lassen, haben Sie bereits vorbeu-
gend einen Schutz vor dem Ein  -
fl uss negativer Bewertungen auf 

Ihre Patienten geschaffen. 
Einen solchen Schutzwall 

auch bei Google schnell und effektiv 
aufzubauen, gestaltet sich allerdings 
oft schwieriger als gedacht, ist aber 
möglich. 

Fazit

Bewertungen zufriedener Patienten 
sind nicht nur ein schönes Feedback 
und gute Werbung für die Praxis. Sie 
beeinfl ussen ebenfalls die gesamte 
Wahrnehmung der Patienten während 
des Praxisaufenthaltes und beeinfl us-
sen damit indirekt natürlich den Inhalt 
einer jeden neuen Bewertung. Fehlt 
Ihnen derzeit noch die richtige Stra -
tegie, um das komplexe Thema „Be-
wertungen“ richtig aufzuwickeln, oder 
wissen Sie nicht, wie Sie Ihre Patien -
ten am besten erfolgreich anspre -
chen? MediEcho steht für Fragen be -
reit und fi ndet sicher auch für Ihre 
Praxis die passende Lösung. 

INFORMATION

MediEcho
Bewertungsmarketing 
für Ärzte und Kliniken
Robert-Bosch-Straße 32
63303 Dreieich
Tel.: 06103 5027117
beratung@medi-echo.de
www.medi-echo.de

Infos zum Autor

MediEcho unterstützt Arztpraxen und Klini ken rund 
um die Themenkomplexe „Bewertungen fördern“, 
„auf Negativkritik reagieren“ und „den guten Ruf 
nutzen“. Derzeit bietet MediEcho eine telefonische 
Bera tung zum Thema Bewertungsmarketing an, 
die unter Angabe des Gutscheincodes ZWP auf 
www.medi-echo.de/beratung kostenfrei 
buchbar ist. Diese hilft Ihnen, zu verstehen, wie 
Sie a) Ihre Bewer tungs anzahl auf allen relevanten 
Portalen stei gern, b) auf negative Bewertungen 
ziel führend reagieren und c) die Sichtbarkeit Ihrer 
Praxis im Inter net erhöhen können. Es werden kon-
krete Handlungsoptionen vor geschlagen, sodass 
Sie im Anschluss selbstständig und effektiv tätig 
werden können. 

Unter www.medi-echo.de/beratung ge-
langen Sie zur Anmeldung.

Bitte beachten: 
MediEcho ist keine Kanzlei und nimmt daher keine juris tische Einzelfall-
betrachtung vor.
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POSITIV AUSFALLEN, 
RECHT GROSS.
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