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Abb. 6: Auch die grofie Behandlungspause sollte
besser vermieden werden. Nicht jeder Patient wird
mit Interesse die Wartezeit zur Inspektion der In-
sfrumente nuizen.

Abb, 7: Ein freundlirhs, pers&nlifhes Aufrufen
des Patienten im Wartezimmer hebt die Stimmung
auf beiden Seifen.

chen. Informationsfluss in der Praxis,
Biiro-Kommunikation, perfekte Arbeits-
vorbereitung, Pannenfieiheit durch Check-
listen, Mitarbeiter-Motivation und -Schu-
lung, Bestellsystem sowie Strukturie-
rung des Behandlungsablaufs und des
Patientenmanagements werden vorge-
stellt und diskutiert.

Ein weiterer Schwerpunkt des Seminars
ist die detaillierte Darstellung der oft so
genannten ,, Wohlfiihlpraxis®, die darauf

abzielt, dem Patienten mit vielen klei-
nen Details die Behandlung so ange-
nehm wie méglich zu gestalten, ihm das
Gefiihl zu geben, willkommener Gast
in der Praxis zu sein. Er ist es ja, der die
Gehélter zahlt, nicht die Sparkasse.

Das Seminar ist gut gefiillt mit zahllo-
sen praktischen Beispielen, positiven wie
negativen, aus eigener reicher Erfah-
rung; sozusagen mit vielen , klinischen
Fillen®. Als Beispiel seien die schmerz-
lose Andsthesie und das perfekte Anle-
gen von Kofferdam zu nennen.

,,Das Wichtigste: Die Basis eines Ge-
sprdachs zur Sanierung und zum Erhalt
der Zdhne muss ein im Kopfund in den
Fingern des Zahnarztes lebendiges, qua-
litdtsorientiertes Behandlungskonzept
sein. Wenn eine Vision davon da ist, ist
es auch leicht, dem Patienten das an-
zubieten, was optimal flir ihn ist™, so Dr.
Cramer. Und sich von Patienten zu tren-
nen, die ,,nur keine Zahnschmerzen ha-
ben wollen®. Und dann sei es auch leicht,
auf dieser Basis die Praxisstrukturen zu
optimieren.

Die ,, Tricks® und ,,Verkaufsgespriache™
- negativ besetzte Begriffe —eriibrigten
sich, wenn dann noch das Beratungs-
und Betreuungskonzept stimmig ist. Oder
kennen Sie einen Arzt, der seinen Pati-
enten eine neue Hiifte oder ein EKG
verkauft“? Daher sind reine Marke-
tingbemiihungen ohne die entsprechen-
de fachliche Qualifikation langfristig
ein Bumerang und fithren in eine Sack-
gasse.

Das Tages-Seminar eignet sich hervor-
ragend als Team-Kurs (vor allem der
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Chef muss mitkommen), so Dr. Cra-
mer. Teile daraus sind auch als Ta-
gungsbeitrag zu verwenden. Es existie-
re zudem ein sehr umfangreiches
Script. &}
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