Ein Beitrag von Jens I. Wagner

B PRAXISMARKETING /// Viele Praxen wiinschen sich Patienten, denen die eigene Gesund-
heit und die der Familie so wichtig sind, dass sie auch bereit sind, in diese zu investieren.
Doch wie tberzeugt man ausgerechnet diesen Patienten, in die eigene Praxis zu kommen?
Dies und welche Rolle Bewertungen dabei spielen, klaren wir hier.
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Die Entscheidungsfindung von A-Patienten
Naturlich sind es die A-Patienten, deren Ansprliche bei der Arzt-
wahl besonders hoch sind. Das heif3t — sie informieren sich ganz
genau, welche Praxis oder welcher Behandler der richtige fur
ihre BedUrfnisse ist. Doch um unseren A-Patienten zu Uber-
zeugen, reicht es bei Weitem nicht mehr aus, eine gepflegte,
moderne Website zu haben. Die meisten Praxen haben heut-
zutage darin investiert und sind dort gut aufgestellt. Wie also
trifft unser A-Patient nun eine Entscheidung?

Mehr Bewertungen? Reicht nicht!

Die Wichtigkeit neuer Bewertungen ist allen Arztpraxen, die
aktiv Marketing betreiben, heutzutage vollkommen klar. Sie alle
haben mehr oder weniger gute Prozesse zum Fordern selbiger
implementiert. Wer nun denkt, damit sei diese Hausaufgabe
erledigt, ist gedanklich im Jahre 2015 stehen geblieben. Denn
jeder Unternehmer weil3 heute, dass das lokale Google-Such-
Ranking dem Suchenden einen direkten Vergleich der Anbieter
mit den meisten und besten Google-Bewertungen in der Region
bietet.
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Dazu ist bekannt, dass auf klassischen Bewertungsplattformen
die Praxen mit den meisten Bewertungen und der besten Durch-
schnittsnote ganz oben gelistet werden und so einen klaren
Wettbewerbsvorteil innehalten. Langst ist erwiesen, dass selbst
bei persdnlichen Weiterempfehlungen praktisch immer noch eine
Google-Suche erganzend durchgeflhrt wird. Neue Bewertun-
gen zu generieren, ist ein Muss — aber wer dort aufhort, ver-
schenkt im Rennen um die A-Patienten viel Potenzial und einen
entscheidenden Wettbewerbsvorteil.

Die Spitze spielt ein anderes Spiel

Und hier trennt sich nun die Spreu vom Weizen, denn: Den Dreh,
Patienten so anzusprechen, dass am Ende eine mehr oder min-
der zufriedenstellende Anzahl an Bewertungen auf den Bewer-
tungsportalen landet, haben mittlerweile viele Praxen raus. Dass
der ,richtige Inhalt jedoch ganz entscheidend bei der Anspra-
che von A-Patienten ist, ist dagegen den wenigsten Praxen Klar.
Heute besteht die Kunst nicht mehr darin, ab und an eine neue
Bewertung zu erhalten, sondern vielmehr darin, zielfihrende
Texte mit entsprechender Schlagwortdichte sicherzustellen.



#whdentalwerk W&H Deutschland GmbH

®O®E t 08682 8967-0

iodent.wh.com office.de@wh.com, wh.com

In Verbindung mit dem ioDent®-System gewahrleisten
die neuen W&H Sterilisatoren eine intelligente und
vernetzte Instrumentenaufbereitung. Durch die
Ubermittlung préziser Echtzeitinformationen kann Ihr
Service Support schnell auf Fehlfunktionen reagieren
und somit eventuelle Ausfallzeiten Ihres Gerats
reduzieren. Uber die ioDent® Onlineplattform haben Sie
ihr Gerat jederzeit im Blick — und das von Uberall aus.




38

WIRTSCHAFT

Patienten interessieren sich flr Erfahrungsberichte von Behand-
lungen, die sie selbst in Erwagung ziehen. Bewertungstexte
mussen folglich vermehrt davon handeln, welche Leistungen in
Anspruch genommen wurden, nicht nur, wie zufrieden Patienten
mit den Rahmenbedingungen (,schéne und moderne Praxis*)
sind. Wird in den Bewertungen wiederholt Inre Kompetenz als
Implantologe erwahnt, so wird dies die Entscheidungsfindung
eines an entsprechendem Zahnersatz interessierten Arztsuchen-
den in Ihre Richtung lenken.

SEO-Optimierung durch Bewertungstexte

Quialitativ hochwertige Bewertungstexte, in denen Patienten sich
Uber bestimmte Leistungen auBern, haben noch einen anderen
ganz wesentlichen Effekt: Auch Google interessiert sich daflr,
was in Bewertungstexten geschrieben steht. Fallen in Bewer-
tungstexten bestimmte Schlagworter (oder auch ,Keywords*)
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wie beispielsweise ,Zahnersatz" oder ,Veneers” fir eine Praxis
besonders oft, steigt auch die Wahrscheinlichkeit, dass genau
diese Praxis bei einer entsprechenden regionalen Google-
Suchanfrage in den Suchergebnissen oben auftaucht.

Fazit

Patienten zur Abgabe solcher im Hinblick auf lhre regionale
Wettbewerbssituation entscheidenden Bewertungstexte zu mo-
tivieren, ist nicht einfach. Und das ist gut so, sonst wirde dies
jede Praxis beherrschen, und schon lage hierin kein Potenzial
mehr, um sich erfolgreich abzugrenzen. Auch muss |hr Vorgehen
rechtlich unbedenklich sein. Sie dirfen beispielsweise weder
Gutscheine aushandigen noch Textbausteine vorgeben. Wer
diese Aufgabe dennoch meistert, entscheidet derzeit und sicher
auch mittelfristig das Rennen um A-Patienten wieder ein Stlick
weit mehr fUr sich.

Mit dieser Thematik hat sich MediEcho auseinandergesetzt und
ein Verfahren entwickelt, mit dem Arztpraxen Patienten unauf-
dringlich und ohne wesentlichen Mehraufwand motivieren kon-
nen, Bewertungen abzugeben, die fur die jeweilige strategische
Zielsetzung der Praxis inhaltlich wertvoll sind. Aktuell kénnen
sich die Leser der ZWP von MediEcho hierzu kostenfrei (siehe
Gutschein-Code unten) und unverbindlich im Rahmen eines
telefonischen Gesprachs Moglichkeiten aufzeigen lassen, um
eine entsprechende Losung selbst praxisintern aufzubauen.

MediEcho unterstiitzt Arztpraxen und Kliniken rund um die Themenkomplexe
,Bewertungen fordern”, ,auf Negativkritik reagieren” und ,den guten Ruf nutzen”.
Derzeit bietet MediEcho eine telefonische Beratung zum Thema Bewertungs-
marketing an, die unter Angabe des Gutschein-Codes ,ZWP" auf

www.medi-echo.de/beratung kostenfrei buchbar ist.

Hier beantworten wir hre Fragen und helfen lhnen, zu verstehen, wie Sie

a) Ihre Bewertungsanzahl auf allen relevanten Portalen steigern, b) auf negative
Bewertungen zielfiihrend reagieren und c) die Sichtbarkeit Ihrer Praxis im Internet
erhohen konnen. Es werden konkrete Handlungsoptionen vorgeschlagen, sodass
Sie im Anschluss selbststandig und effektiv tétig werden konnen. Zur Anmeldung
gelangen Sie unter www.medi-echo.de/beratung

INFORMATION ///
Jens |. Wagner
MediEcho Infos zum Autor
Bewertungsmarketing fiir
Arzte und Kliniken
Tel.: +49 6103 5027117
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