new media

Aktives Praxismarketing
im Internet -
Nehmen Sie Ihren digitalen Ruf

selbst in die Hand
ad

()

Wer heute einen Zahnarzt sucht, greift langst nicht mehr wie friiher zum Telefonbuch
und den Gelben Seiten. Zahlreiche renommierte Studien belegen: Neben der obligatori-
schen Befragung im Freundes- und Bekanntenkreis, ist das Internet fiir fast zwei Drittel
aller Patienten die erste Anlaufstelle, wenn es darum geht, einen geeigneten Arzt zu fin-
den. Tendenz steigend. Auf der anderen Seite bemiihen sichimmer mehr Arzte mit einer
eigenen Webseite den ungebremsten Informationsdrang der suchenden Patienten zu
befriedigen und einen moglichst einladenden, harmonischen Eindruck zu hinterlassen.
Doch Suchmaschinen und Bewertungsportale konnen diese Harmonie entscheidend
storen, noch bevor der Patient iiberhaupt den Weg zur eigenen Praxis-Webseite gefun-
den hat. Hochste Zeit also, an den strategisch wichtigen Ecken im Internet die Raume
eng zu machen und den digitalen Ruf selbst in die Hand zu nehmen, bevor es andere tun.

Die neue Transparenz

Die Mehrheit aller niedergelassenen Zahnarzte in Deutschland (und damit sind im Folgenden immer
beide Geschlechter gemeint) geht immer noch viel zu passiv mit den Moglichkeiten des Mediums
Internet um. Sie verschenken wertvolles Potential, um sich positiv von der (lokalen) Konkurrenz
abzuheben und die suchenden Neupatienten fur sich zu gewinnen. Dabei kann man keineswegs
behaupten, Zahndrzte hatten die Bedeutung des Praxismarketings verkannt. Im Gegenteil: Neben
dem professionellen Auftritt in der Praxis vor Ort, einem schicken Praxislogo mitsamt den dazugeho-
rigen Printmaterialien im einheitlichen Design (Briefbogen, Visitenkarten, Recall-Karten, Terminblo-
cke, Flyer, Broschuren, etc), gehort auch die eigene Webseite immer 6fter zum Standardrepertoire
einer Praxis. Daumen hoch fur diese lobenswerte Entwicklung.

Soweit so gut. Jedoch sind die Anforderungen an eine professionelle Online-Prasenz in den letzten
Jahren zunehmend komplexer geworden. Praxismarketing im Internet erfordert heute mehr als nur
eine eigene Webseite zu schalten. Patienten bewerten Arzte und tauschen untereinander Erfahrun-
gen in unzéhligen (Fach-)portalen aus. Offentlich sichtbar fir jedermann. Google, der Marktfiihrer
unter den Internet-Suchmaschinen, findet solche o6ffentlich sichtbaren Informationen und serviert
diese dem suchenden Patienten komprimiert auf dem Prasentierteller. Aus der Summe aller 6ffent-
lich verfigbaren Inhalte, die ein Nutzer zu lhrer Person, Ihrer Praxis und |hren Dienstleistungen im
Internet findet, bildet er sich eine Meinung. Aus dieser neuen Transparenz geht der digitale Ruf her-
VO,

Wer beim Lesen dieser Zeilen jetzt ein erdriickendes Ohnmachtsgefiihl verspirt, darf aufatmen: Der
digitale Ruf muss nicht das Ergebnis von fremdgesteuerten Inhalten sein. Sie kdnnen fir eine posi-
tive Wahrnehmung sorgen, indem Sie selbst aktiv werden und eigene Inhalte gezielt im Internet
beeinflussen.
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Der eigene Google-Eintrag

Haben Sie sich jemals selbst bei Google gesucht? Die Art und Weise wie Google lhren Eintrag in den
Suchmaschinenergebnissen anzeigt, kann sehr stark variieren. Mit einem kostenfreien Google-Konto
haben Sie Zugriff auf eine Reihe von Services, die lhnen - sofern richtig eingestellt, verifiziert und ver-
knUpft - dabei helfen, den eigenen Eintrag so zu optimieren, dass fir bestimmte Keyword-Anfragen
bis zu einem Drittel der Suchergebnisseite mit Ihrer Praxisseite verknipft ist. Voraussetzung ist eine
von Google geprifte, geschéftliche Identitat, die Sie unter dem Dienst ,Google My Business” anle-
gen und verwalten kénnen. (https://www.google.de/business).

Mit einem bestatigten Praxisprofil unter Google My Business

B erhohen Sie Ihre Sichtbarkeit sowohl bei der Google-Suche als auch bei den Diensten
Google Maps und Google+.

B haben Sie die Moglichkeit, Praxisfotos oder sogar einen virtuellen Rundgang durch die
Innenrdume lhrer Praxis zu integrieren.

B konnen Sie fortan aktuelle Meldungen, die Sie womaglich bereits auf der eigenen
Webseite kommunizieren, zusétzlich auf Ihrer Google+ Unternehmensseite teilen und
somit die Reichweite erhdhen!

B werden Sie per E-Mail Gber Bewertungen informiert, die auf lhrem Google-Profil abgegeben
wurden und haben die Moglichkeit zeitnah darauf zu reagieren.

Abbildung 1 zeigt eine mit
Google konforme Webseite
und die Méglichkeiten eines
Google My Business opti-
mierten Eintrags am Beispiel
der ZAHNORAMA-Praxis in
Markgréningen bei
Ludwigsburg

(http.//www.zahnorama.de).
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Der Umgang mit Bewertungsportalen

Wenn Sie beim Googeln genau hingeschaut haben, sind Ihnen bestimmt nicht die Eintrage zu Ihrer
Praxis in den unterschiedlichsten Bewertungsportalen und Branchenverzeichnissen entgangen. Es
gibt regionale und Uberregionale Branchenverzeichnisse mit und ohne Bewertungs- und Kommen-
tarfunktion fir die Nutzer, branchenlbergreifende Bewertungsportale und spezielle Bewertungs-
plattformen fur Mediziner. Schauen Sie sich auf den ersten zwei, drei Ergebnisseiten von Google
um, und begeben Sie sich zu den entsprechenden Eintrdgen lhrer Praxis. Bei den meisten Porta-
len kdnnen Sie sich kostenlos anmelden und anschlieBend Ihre eigenen Profildaten korrigieren und
erweitern. Einmal angemeldet, erhalten Sie kiinftig auch E-Mail- Benachrichtigungen, wenn jemand
Ihr Profil bewertet oder kommentiert. Die Vorteile liegen

auf der Hand:

B Handelt es sich um eine positive Bewertung, sollten Sie sich wie im richtigen Leben schlicht und
einfach dafur bedanken. Das kommt bei dem Patienten, der sich die Mihe gemacht hat, gut an
und hinterldsst auch bei allen nachfolgenden Besuchern einen positiven Eindruck.

B Handelt es sich um eine kritische Bewertung, so trennen Sie sich bitte zundchst von dem Gedan-
ken, diese mit allen Mitteln entfernen zu wollen. Priifen Sie vielmehr, ob die Kritik berechtigt ist
und zeigen Sie Prdsenz indem Sie zum Beispiel eine Gegendarstellung schreiben. Natdrlich muss
sich niemand im Internet beleidigen lassen oder Behauptungen hinnehmen, die nicht der Wahr-
heit entsprechen. Auf der anderen Seite kann aber ein verdrgerter Patient, dessen Beitrag Sie
haben entfernen lassen, auf ganz anderen Plattformen im Internet seine Meinung streuen und
Diskussionen ankurbeln, die Sie nicht mehr kontrollieren kénnen. Deshalb empfiehlt es sich, Pra-
senz zu zeigen und Stellung zu beziehen. Viele Nutzer agieren mit ihrer Wortwahl viel vorsichtiger,
wenn der Angeprangerte sich plétzlich aktiv an der Diskussion beteiligt und sie sich nicht mehr
unbeobachtet fuhlen.

Fazit

Mit einem Google My Business Profil und kostenfreien Zugangskonten bei den wichtigsten
Branchen- und Bewertungsportalen legen Sie den Grundstein fUr ein aktives Reputationsma-
nagement im Internet. Googeln Sie sich regelmallig selbst, erfahren Sie per E-Mail, wann und
wo Sie bewertet wurden, und zeigen Sie Prdsenz, indem Sie reagieren - nicht nur bei kritischen
Beitrdgen. Im Ergebnis profitieren Sie von einer verstarkt positiven Wahrnehmung, die sowoh!
lhren bestehenden Patienten als auch potentiellen Neupatienten nicht verborgen bleiben wird.
Haben Sie fur lhr Praxismarketing im Internet hohere Ziele gesteckt, sollten Sie eine speziali-
sierte Agentur einspannen.
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