Erster Klasse beim Zahnarzt

»Der Nichste bitte” oder gar ,,Die Druckstelle nach Zimmer 3. Ein
iiberfiilltes Wartezimmer —schlecht geliiftet — uralte, zerfledderte Zeit-
schriften, Das Beratungsgesprich iiber eine umfangreiche Restaura-
tion nach lingerer Behandlung — Patient erschopft, mit noch wirken-
der Aniisthesie und Alginatresten zwischen den Zihnen...

Die Drei-Zimmer-Gleichzeitig-Behand-
lung, mit ,,mal eben Zst-machen* und
der Prophylaxe mit dem — eher schid-
lichen— Pulverstrahlgerit. Der neuer Pa-
tient — gleich im Stuhl, Mund auf, erst
mal ein paar Punkte machen, mit Bera-
tung bei laufender Turbine, so neben-
bei. Szenen einer Praxis.

Nicht umsonst sind viele Hilfe benéti-
gende Patienten auf der Suche nach ei-
nem Zahnarzt, von dem sie eine pro-
fessionelle Beratung, Behandlung und
Betreuung erwarten, um langfristig alle
dentalen Sorgen los zu sein. Also: kei-
ne Patchwork-Zahnheilkunde, sondern
eine Sanierung von Grund auf mit vo-
rausgegangener fundierter Diagnostik
und Beratung und einem konsequenten
Nachsorgekonzept.

Dazu gibt es inzwischen jede Menge

und allerorten Kurse und Seminare, von
Psychologen, Werbespezialisten und
Unternehmensberatern. Nur: die ,,Mar-
keting-Tricks* zur Patienten-Zufrieden-
heitund ,, Verkaufs-Strategien™ von Blea-
ching, Veneers und Zusatzleistungen blei-
ben - bei schalem Beigeschmack —héu-
fig hohle Uberschriften, wenn dem Re-
ferenten der fachliche Hintergrund und
die eigene zahnirztliche Tatigkeit feh-
len. Kurzum: Jemand, der dieses Thema
mit Leben und unmittelbar umsetzba-
ren Inhalten fiillen will, muss eigentlich
ein Zahnarzt sein. Er muss stindig das
machen, wovon er redet.

Dr. Michael Cramer aus Overath hat vor
mehr als zehn Jahren mutig die Kas-
senzulassung niedergelegt und seine Vi-
sion, eine Téatigkeit als echter Freibe-
rufler in einer reinen Privatpraxis, er-
folgreich realisiert. Aus 25 Jahren Praxis-

erfahrung, vielen Diskussionen mit Kol-
legen und zahlreichen eigenen Semina-
ren und Vortragen, hat er ein neues Se-
minar zusammengestellt: ,,Erster Klas-
se beim Zahnarzt™, ,, Titelheld* des Se-
minars ist ein Patient mittleren Alters,
mit umfangreichem Sanierungsbedarf,
Zahnarztgeschadigt, motivierbar, mit we-
nig Zeit, da beruflich stark beansprucht.
Er hat den Wunsch nach dauerhafter Sa-
nierung und ,,anschlieffend Ruhe vor
dem Zahnarzt™, Dafiir ist er gerne bereit,
in seine Zéhne zu investieren.

Er durchluft alle Stadien einer umfang-
reichen Behandlung, vom ersten Telefon-
anrufbis zum Recall. Er wird umfang-
reich untersucht und beraten, durchlebt
die Freuden und Leiden der professio-
nellen Zahnreinigung, verbringt lange
Stunden auf dem Behandlungsstuhl, wird
parodontal operiert, endodontisch behan-
delt, funktionsanalytisch vermessen und
konservierend/prothetisch restauriert.
Erist froh, endlich die richtige Praxis ge-
funden zu haben und verabschiedet sich
nach jeder Behandlung auch von den
Mitarbeiterinnen mit Handschlag. Und
gibt eine Menge Geld aus. Und lobt am
Ende das Team ob seiner hohen Pro-
fessionalitit. Alles hat gut geklappt.

An seinem Beispiel wird die perfekte
Dienstleistungspraxis vorgestellt, mit
praktischen Darstellungen, nicht nur
wie hiufig als Gliederung. Neben den
reinen zahnarztlichen Tétigkeiten — Ein-
gangsgesprich, Patienten-Motivation und
-Selektion, Behandlungsplanung, pro-
fessionelle Zahnreinigung, Systematik
und Zeitmanagement bei umfangrei-
chem Behandlungsbedarf (Langzeitsit-
zung) und dem Nachsorgekonzept wer-
den administrative Themen bespro-
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Abb. 1: Die , kleine Behandlungspause” wird so
fiir den Patienten woh! weniger erholsam.

Abb. 2: So wird das Bemfungsgerﬁch fiir den
Patienten garantiert zum Horror.
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bb. 3: Perfekte Arbeifsvorbereung durch Check-
liste.
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Abb. 4 und 5: Mit wenig Aufwand [Gisst sich der
Aufenthalt im Behandlungsstuhl fiir den Patienten
komfortabler machen.



