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BN Patientenbediirfnisse und
Praxiswirtschaftlichkeit im Blickpunkt

»Nichts ist bestdndiger als der Wandel“ Einladung zur Fortbildungsveranstaltung

Dieses bekannte Zitat trifft fir Zahnarztpraxen ) Die Praxisorganisation “

besonders zu. Die strukturellen und gesundheits-
politischen Anderungen haben die Rahmenbe-
dingungen rasant verandert. Der Zahnarzt der
Zukunft kann nicht mehr ,,nur Behandler” sein,
er muss sich in zunehmendem Maf3e zum viel-

®  Wie lasst sich die Wirtschaftlich- |8
keit der Praxis durch gute Or-
ganisation zusatzlich steigern?

seitigen Praxis-Unternehmer entwickeln. m  Der richtige Weg zur
+Wohlfihlpraxis”!

Praxismanagement und -organisation sind des- = Wie kénnen Sie lhre Ziele

halb heute fir jede Praxis ebenso wichtig und nachhaltig realisieren?

Uberlebensnotwendig, wie die kontinuierliche

fachliche Weiterqualifikation und die Ausrich- = Bestellouch-Regeln, die

tung des Leistungsspektrums auf die Patienten- fir Ruhe sorgen!

bedirfnisse. Diese und andere Themen stehen

im Mittelpunkt der nachsten
Fortbildungsveranstaltung
bei Pogrzeba.

Passend dazu geht es in der ndchsten Fort-
bildungsveranstaltung bei Pogrzeba
am 9. November 2007 um das Thema
Praxisorganisation. Referentin ist wieder
die renommierte Praxistrainerin Dipl.-Kff. Termin: Freitag, 9. November 2007,
Claudia Huhn (www.cthuhn.de). 14% bis ca. 19%° Uhr

Wie wichtig und zeitgemaf3 dieses Thema

heute fur jede moderne Praxis ist, zeigt schon Ort: Pogrzeba DENTALLABOR GmbH
allein die hoh? Be'wertung mit 7 Fortbildungs- Referentin: DiplKif. Claudia Huhn

punkten, die fir die Veranstaltung nach den

Richtlinien der BZAK/DGZMK vergeben werden. Teilnahmegebiihr: 100,- € inkl. MwSt.
Was Pogrzeba als Dental-Labor auferdem Am besten, Sie melden sich gleich heute mit der
dazu beitragen kann, lhre Patienten zu begeis- Fax-Antwort auf Seite 4 an. Wir freuen uns, Sie
tern und deren Treue zu lhrer Praxis zu starken, zu der Veranstaltung begriiBen zu dirfen.

lesen Sie auf der Seite 4. Herslichst. 1
erzlichst, lhr L[Q aff

ZTM Klaus D. Pogrzeba
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Aktuelles und Wi ssenswertes
rund um das Praxismar keting

Dipl.-Kfm. Thomas Merx, MERX & COLLEGEN GmbH, Redaktion PRAXI SKONTAKT

Immer mehr Werbe-
moglichkeiten auch
for Zahnarzte

Bereits seit einiger Zeit ist nie-
dergelassenen Arzten auch An-
zeigenwerbung erlaubt. Aber
es kommt noch besser: Praxis-
broschiren, Flyer, Visitenkarten
und andere Informationsmate-
rialien dirfen auch auBerhalb
der eigenen Praxis ausgelegt
werden, so die Fachanwadltin
fir Medizinrecht, Beate Bahner,
in ihren Fachartikeln in der Im-
plantologie-Zeitung 8/2006
und KFO-Zeitung 8/2006.
Demnach kénnen Praxen ihre
Informations- und Werbeunter-
lagen im Fitness-Studio, beim
Backer oder sonst wo auslegen
- vorausgesetzt, der Inhaber
des jeweiligen Betriebes bzw.
der Einrichtung stimmt zu. Al-
lerdings muss darauf geachtet
werden, dass die Aussagen
und Inhalte in den Unterlagen
auch zulassig sind. Heilver-
sprechen, fir Laien unbekannte
Fremdwérter, das Versprechen
unklarer Preisnachlasse und
Rabatte sind z. B. unzulassig.

Schone und feste Zahne
durch Implantate

Behandlungsspektrum: T
L und Implantat-,

® 3-D-Implantatnavigation

m Parodontologie mit Knochenaufbau

® Asthatische Zahnheilkunde

W ndvvidual-Prophylace

Dr, Themas Muster
g - Musterstraie 11

l “-‘ 12345 Musterstadt

Tel (0123) 45678
Anzeigenwerbung ist Zahnérzten bereits seit

Infodmuster-pracds do
www.muster-praxis.de
einiger Zeit erlaubt.

Ebenso missen die Werbever-
bote und Vorschriften des Heil-
mittelwerbegesetzes und des
Wettbewerbsrechtes beachtet
werden, so die Autorin weiter.
Als Fazit stellt die Fachanwal-
tin fest, dass zwar unzulassige
Aussagen und Inhalte als be-
rufs- oder wettbewerbswidrig
angegriffen werden kénnen,
niemals jedoch die Tatsache,
dass inhaltlich zulassiges Infor-
mationsmaterial auBBerhalb der
eigenen Praxis ausgelegt oder
verteilt wird.

In der Praxiszeitung
die ,,menschliche” Seite
der Praxis prdsentieren

Eine regelmafig erscheinende
kleine Praxiszeitung oder ein
Praxis-Newsletter sind heute in
vielen Praxen ein Standard-
Kommunikationsmedium, um
Patienten von Zeit zu Zeit Gber
das Praxisgeschehen zu infor-
mieren. Dabei sollte eine Pra-
xiszeitung nicht nur zahnmedi-
zinische Informationen fir den
Patienten enthalten. Erfahrun-
gen in vielen Praxen zeigen,
dass die Patienten sich vor al-
lem auch fir die ,, menschliche”
Seite der Praxis interessieren.
Wie zum Beispiel Zahnérzte-
und Mitarbeiterinnen-Vorstel-
lungen mit deren Interessen
und Hobbys oder Berichte
Uber Betriebsausflige, Weih-
nachtsfeiern und andere Akti-
vitdten des Praxisteams. Wenn

sich die Praxis fir einen guten
Zweck engagiert, ist dies eben-
so eine kurze Information wert,
wie wenn jemand aus dem
Praxisteam einen Marathonlauf
geschafft hat oder mit sonst ei-
ner besonderen Leistung auf-
warten kann. Durch solche per-
sonenbezogenen Beitrage
sprechen Sie die Emotionen
vieler Patienten an, die lhnen
dies mit Interesse und Sympa-
thie danken werden.

Patientenbriefe -
kleine MaB3nahmen -
grofie Wirkung

Es gibt viele Gelegenheiten,
Patienten mit einem personli-
chen Brief zu iiberraschen. Das
sind die ,berGhmten Kleinigkei-
ten”, mit denen Sie Grof3es
bewirken konnen. Sie kommuni-
zieren damit auf der Bezie-
hungsebene mit Ihren Patienten
und festigen so deren Vertrau-
en in lhre Praxis sowie das
gute Gefihl, bei lhnen in den
richtigen Handen zu sein. Sol-
che kleinen MaBBnahmen sind
immer wieder ein Vitaminstof3
fir daverhafte Patientenzufrie-
denheit und Patientenbindung.

Briefe, mit denen Sie
Sympathiepunkte erzielen

¢ Willkommensbrief mit Termin-
bestatigung vor dem ersten
Praxisbesuch

e Brief zur Zufriedenheitsab-
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frage nach erstem Behand-
lungstermin

® Anruf nach OP oder
groBerer Behandlung

e Erklarendes Begleitschreiben
zu HKP/Leistungsangebot

® Brief mit Gutschein fir PZR
nach teurer Behandlung

e Dankesschreiben fir das
Patientenvertrauen - z. B. nach
aufwandiger Behandlung

® Dankesschreiben fir
langjdhrige Patiententreue

® Dankesschreiben fir

Empfehlung
¢ Gutschein als ,Dankeschon”
fir Mehrfach-Empfehler

® Brief oder Karte zum
Geburtstag des Patienten

® Service-Information mit Tipps
rund um die Zahngesundheit
(Ohne Anspruch auf Vollsténdigkeit)

Die individuelle Praxis-
mappe fir Patienten

Bevor ein Kunde eine endgilti-
ge Kaufentscheidung trifft,
durchléuft er verschiedene Pha-
sen. Eine davon ist die Infor-
mations- und Angebotsphase.
Der Anbieter versorgt den Inter-
essenten mit allen Informatio-
nen, die dieser braucht, um
sich ein Bild vom Produkt oder
von der Dienstleistung zu ma-
chen. Dazu gehdren auch Leis-
tungsangebot und Kostenvor-
anschlag. All das kann im per-
sonlichen Beratungsgesprdch
erfolgen oder auch schriftlich.
Oft werden nach einem Bera-

tungsgesprdch dem Interessen-
ten weitere Unterlagen mit ei-
nem ausfGhrlichen Angebot zu-
geschickt. Dies wird mittlerwei-
le in sehr vielen Branchen so
praktiziert: angefangen vom
Mobelhaus, Gber Autohdandler
bis hin zu Tagungshotels und
Handwerksbetrieben.

Diese Informations- und Ange-
botsphase kann in hohem
MaBe - positiv oder negativ -
die Einstellung des Kunden
zum Anbieter und zu seinem
Angebot pragen. Je professio-
neller und Uberzeugender der
Anbieter in dieser Phase agiert,
desto groBer sind seine Chan-
cen, das Geschaft zu machen.
Deshalb darf man ein Angebot
nicht einfach nur machen und
abgeben, man muss es auch
richtig kommunizieren und pré-
sentieren. Dabei sind Verstand-
lichkeit, Klarheit und Einfach-
heit entscheidende Erfolgsfak-
toren. Vielen Angeboten folgt
kein Kauf, weil der Kunde nicht
nachvollziehen kann, was er
fir sein Geld bekommt. Der
Kunde ist verunsichert. Er zwei-
felt, weil ihm das Angebot zu
kompliziert ist und zu viele
Fragen unbeantwortet |asst und
zieht sich dann oft zurick.

Wenn Kunden heute ein Ange-
bot mit ausfihrlichen Informa-
tionen Uber ein Produkt oder
eine Dienstleistung erhalten,
so wird dies oft in einer an-
sprechenden Angebotsmappe
prasentiert. Besonders dann,
wenn es sich um hochwertige
und hochpreisige Angebote
handelt. Auch Zahnérzte ha-
ben die Praxismappe als
Prasentationsinstrument fur lhre
Patienten entdeckt, wenn Be-
handlungen in der héheren
Preisklasse anstehen. In die

Praxismappe werden zum Bei-
spiel Behandlungsvorschlage,
HKP, Leistungsangebote,
Patienteninformationen, Praxis-
broschire oder Praxisflyer, Ga-
rantieinformationen und ande-
re wichtige Patientenunterla-
gen eingelegt und dem Patien-
ten mit nach Hause gegeben
oder zugeschickt. Die Praxis-
mappe fir Patienten wird indi-
viduell auf das Erscheinungs-
bild der Praxis abgestimmt. Sie
ist in den Praxisfarben und mit
dem Praxislogo gestaltet und
kann ggf. bebildert werden,
um einen noch ansprechende-
ren optischen Eindruck zu er-
zielen. Ferner enthalt die Map-
pe eine Vorrichtung zum An-
bringen einer Visitenkarte.

Die individuelle Praxismappe
hat eine praktikable und eine
emotionale Funktion. Praktika-
bel, weil der Patient in der
Mappe alle wichtigen Unterla-
gen, Angebote und Informatio-
nen vollsténdig zur Hand hat.
Emotional, weil aufgrund der
Mappe die darin enthaltenen
Unterlagen beim Patienten an
Aufmerksamkeit und Wertigkeit
gewinnen. Aufgrund des positi-
ven Uberraschungseffektes, den
die Praxis durch die Mappe
bei vielen Patienten erzielt, wird
sie zusatzlich als attraktiver
Praxisservice wahrgenommen.

Praxismappe fiir Patienten - zur Angebotsprésen-
tation und fiir die Aufbewahrung wichtiger Pati-
entenunterlagen.




BN Patientenbindung durch

wunschgerechten Zahnersatz und Service

Zahntechnische Arbeiten mit treffsicherer Asthetik
und Prézision sorgen nicht nur fir eine reibungs-
lose Zusammenarbeit zwischen Zahnarztpraxis
und Labor, sondern sind auch die Basis fiir eine
hohe Patientenzufriedenheit.

Pogrzeba weif3, wie wichtig es fir Sie ist, dass
der Zahnersatz optimal passt, die Eingliederung
einfach von der Hand geht und die neuen Zéhne
schdn aussehen. Dies macht auch bei Patienten
einen guten Eindruck und schafft Empfehlungen
fir Ihre Praxis.

Dabei schdtzen viele Kunden besonders, dass
Pogrzeba auch ,iber den Tellerrand hinaus-
schaut” und oftmals Lésungen und Serviceleistun-
gen bietet, die lhnen und lhren Patienten mehr
Nutzen bieten.

Was die verwendeten Materialien und Techno-
logien anbelangt, kénnen Sie sich auf sichere,
bewdhrte Systeme verlassen, die ein breites
Behandlungsspekirum ermdglichen — gleichzeitig
aber das Ziel verfolgen, den Material-Mix im
Mund des Patienten zu reduzieren. Denn die
Zahl allergiebetroffener Patienten und die Hau-
figkeit auftretender Materialunvertraglichkeiten
nimmt zu.

Mit m Luxene m Vollkeramik OPC = palladium-
freien Legierungen von Argen und m nickelfreien

Legierungen fir Kronen, Bricken und Modellguss
sind Sie und lhre Patienten auf der sicheren Seite.

Abgerundet wird Pogrzebas Leistungsangebot
durch den persénlichen Vor-Ort-Service unserer
Praxisbetreuerin Martina Mohr, sowie durch attrak-
tive Dienstleistungen, die Pogrzebas Kunden
gerne in Anspruch nehmen. Dies bestdtigt auch
das Ergebnis der Umfrage in der letzten PRAXIS-
KONTAKT-Ausgabe. Die folgenden zwei Service-
Highlights bekamen dabei neben der personli-
chen Beratung die héchsten Bewertungen:

® 5 Jahres-Garantie mit Abdeckung
des Zahnarzthonorars

Seitdem1. September 2007 gibt es bei Pogrzeba
die erweiterte Garantie fir VISION Edelmetall-
Arbeiten. Die Praxen sind begeistert, wenngleich
sich der Nutzen erst in sechs Monaten bemerk-
bar machen wird, wenn die ersten Patienten zur
Kontrolluntersuchung in die Praxen kommen.

m Zahnersatzfinanzierung ab 0,0%

Auch die Zahnersatz-Finanzierung wird immer
haufiger in Anspruch genommen. Ein Service,
von dem Patient und Praxis gleichermafBen
profitieren. Der Patient kommt in den Genuss
gunstiger Teilzahlungskonditionen. Die Praxis hat
schon nach ca. einer Woche den Patientenanteil
auf dem Konto, ohne dass gemahnt oder nach-
gehakt werden muss — einfach groBartig!
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.. freecall eRIlleRyysayile)

Fax-Antwort 0711 262 45 40

O Wir melden uns mit ___ Personen zur Fortbildungsveran-
staltung ,, Die Praxisorganisation” am 09.11.2007
an. Die Teilnahmegebuhr betragt 100,- €/Person, inkl. MwSt.

O Ich wiinsche ein unverbindliches Gespréch mit |hrer
Praxisberaterin Frau Mohr. Insbesondere interessiert mich:

O Erweiterte 5-Jahres-Garantie

O Zahnersatz-Finanzierung

©)
©)

Bitte rufen Sie mich zur Terminvereinbarung an.

Pegrzeba fiinrend schin

Pogrzeba Dental-Labor GmbH . Aldinger StrafSe 70 . 70378 Stuttgart . Tel. 0711 286 50 71. Fax 0711 262 45 40 . fuehrendschoen@pogrzeba.de . www.pogrzeba.de
|



