Mai 2017

&Erfclg

................

Das Unternehmer-Magazin fiir erfolgreiche PTs

QUALITAT
SICHERN




Management

Social Media, was ist das eigentlich? Social Media
bieten die Mdglichkeit, Personen zu Meinungen,
Erfahrungen und Empfehlungen zu finden
und diese zu befragen, und zwar zu
sehr speziellen Themen. Wer sich
tiber einen Physiotherapeuten in-
formieren mdchte, schaut zum
Beispiel bei Jameda, Yelp oder
Google nach - unkompli-
ziert, schnell und natiirlich
auch vor dem ersten Ter-
min. Weil diese grofien Por-
tale bei den Google-Such-
ergebnissen  meist auto-
matisch auf der ersten Seite
stehen, fallt der potenzielle
Patient schon hier die Vorent-
scheidung, welchein Physiothera-
peuten er auswéhlt und welchen nicht.
Nichts zdhlt mehr als eine gute Empfehlung,
und Bewertungen von Patienten sind nichts ande-
res als Empfehlungen - fiir oder gegen.

Fiir Eilige

Lieber weniger, aber das rich-
tig! Als professionelle Social-Me-
dia-Basis reichen eine aktuelle und
gepflegte Facebook-Seite, ein professio-
neller Eintrag auf Google My Business und
ein ansprechendes Profil auf einem Bewer-
tungsportal. Zwar gehort ein Internetauftritt
nicht zu Social Media, aber auch hier gilt:
Entweder gut oder gar nicht — denn mit
einer schlechten Website kann man
keine neuen Patienten
gewinnen.

Facebook wird alt. Zunichst sind folgende Infor-
mationen fiir Sie relevant: 1. Die deutschen Face-
book-User sind im Durchschnitt 42 Jahre alt. Eine
sehr interessante Altersgruppe, denn es handelt
sich um sportlich aktive Menschen, die oft auch
die finanziellen Moglichkeiten haben, die kom-
pletten Kosten einer Physiotherapie zu tragen.
2. Facebook zdhlt 32 Millionen aktive Nutzer in
Deutschland - mit keinem der herkémmlichen
Medien konnen Sie diese Reichweite erzielen.
3. Facebook ist kostenlos. Sicherlich kostet es Zeit,
eine gute Facebook-Seite zu erstellen und sie ad-
dquat zu pflegen; dies kann jedoch auch an Mitar-
beiter oder PR-Agenturen delegiert werden.

Social Media ?
sind die beste

Imagearbeit, die

es gibt — und sie
kosten nichts.

Bilder transpor- @
tieren Botschaften
wie Kompetenz
und Sympathie.

Grundsatzlich ist bei Facebook zu beachten:

 Sie brauchen fiir Ihre Praxis kein Facebook-
Profil (dort sind ,Freunde®), sondern eine
Facebook-Seite (dort sind die ,,Geféllt-mir-An-
gaben’, auch Fans genannt).

12

Social Media - Patienten nutzen sie,
Physiotherapeuten brauchen sie

Facebook ist nur etwas fiir Teenager? Weit gefehlt: Das Durchschnittsalter der deutschen
Facebook-User liegt bei 42 Jahren. Bei Google kann man Sie zwar suchen, aber nicht bewerten?
Dann googeln Sie doch mal lhren Namen! Auf YouTube gibt es nur Musikvideos?

Sie werden iiberrascht sein, wie viele lhrer Konkurrenten dort schon aktiv sind. Den Bewertungen
im Internet glaubt doch sowieso niemand? Wenn Sie das glauben, haben Sie schon verloren!

« Jede Facebook-Seite braucht ein Impressum!

Erstellen Sie pro Woche mindestens zwei Posts.

+ Kein Post ohne Foto! Dabei gilt: je besser das
Foto, desto besser Ihr professionelles Image.

« Mindestens 50 Prozent der Posts sollten The-
men aus der Physiotherapiepraxis betreffen:
neue Verfahren und Angebote, Prisentation
der Praxisrdume, Vorstellung neuer Mitar-
beiter, Teilnahme an Fortbildungen, erhaltene
Auszeichnungen, Tipps vom Experten (also
von Thnen) und natiirlich auch mal Posts mit
zufriedenen Patienten (wenn diese damit ein-
verstanden sind).

Google My Business. Geben Sie einmal den Na-
men Thres grof3ten Konkurrenten bei Google ein.
Erscheint auf der ersten Seite rechts ein Informa-
tionsfenster mit Routenplaner, Offnungszeiten,
Kontaktdaten und Fotos, woméglich noch mit
Bewertungen? Dann nutzt dieser Physiothera-
peut die Moglichkeiten von Google My Business.
Erscheint zu Threm Namen kein Fenster oder
steht dort: ,,Sind Sie der Inhaber dieses Unter-
nehmens?“ dann sollten Sie sich schnell anmel-
den - denn dies ist ein automatischer Google-
Eintrag, auf den Sie kaum Einfluss haben und
der die vielen effektiven Moglichkeiten nicht
nutzt, um sich dar- und vorzustellen. Die Idee
ist einfach: Jemand sucht bei Google gezielt nach
Thnen, um sich auf der Suche nach einem guten
Physiotherapeuten iiber Sie zu informieren, und
erhdlt mit dem Google-Informationsfenster (ge-
nannt ,,Graph“) samtliche relevanten Daten, um
sich einen ersten Eindruck zu verschaffen. Und
wenn hier bereits gute, sympathische Fotos so-
wie im Idealfall positive Bewertungen von Pati-
enten erscheinen, dann sind Sie schon deutlich
weiter als viele Ihrer Mitbewerber. Auch dieser
Google-Dienst ist kostenlos — allerdings ist die
Einrichtung aufwendig und sollte in Profihdnde
gelegt werden.



YouTube. Allein zum Suchbegriff ,Physiothera-
pie“ finden Sie bei YouTube rund 50.000 Videos!
Thre Konkurrenz ist also schon zahlreich vertreten.
Wer einen (qualitativ hochwertigen) Imagefilm be-
sitzt, sollte diesen nicht nur auf der eigenen Web-
site einbetten, sondern auch bei YouTube hoch-
laden. Wichtig ist, dass Sie vorher einen eigenen
YouTube-Kanal einrichten, damit Sie sich profes-
sionell mit Logo, Name und Informationen zu Ih-
rer Praxis vorstellen kénnen. YouTube ist ebenfalls
kostenlos, benétigt aber Zeit und Geschick.

Bewertungsportale. Die Altersgruppe der 41-
bis 70-Jahrigen ist mit Abstand die aktivste, was
das Verfassen und Lesen von Bewertungen an-
geht — sicherlich eine hervorragende Zielgruppe
fir Sie. Neben rein medizinischen Bewertungs-
portalen wie Jameda gibt es auch allgemeine Por-
tale, die zudem meist kostenlos sind und eben-
falls eine hohe Reichweite besitzen, zum Beispiel
Yelp.

Gute Bewertungen erhalten. Sprechen Sie zufrie-
dene Patienten an und bitten Sie um eine Bewer-
tung - das war’s. Und wenn Sie es richtig effektiv
angehen wollen, lassen Sie eine postkartengrofie
Karte in Threm Corporate Design entwerfen, auf
der fiir Sie wichtige Bewertungsmoglichkeiten ge-
nannt sind, wie etwa Facebook, Google, Jameda,
Yelp oder andere. Mehr als drei sollten es jedoch
nicht sein. Wichtig ist, dass Sie diese Karten nicht
am Tresen zur Mitnahme auslegen, sondern sie
personlich an die zufriedenen Patienten iiberge-
ben. Denn erfahrungsgemaf’ nutzen unzufriedene
Patienten hiufiger Bewertungen als zufriedene.

Buchtipp

Diumler M, Hotze MM. 2016. Social Media fiir
das erfolgreiche Krankenhaus. Berlin: Springer
Verlag
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Jede positive
Onlinebewertung
ist eine kosten-
lose personliche
Empfehlung.



