
W er kommuniziert, gibt den Ton
an! Patienten von heute haben
vielschichtige Informationsbe-

dürfnisse, Wünsche und Vorstellungen.
Wer diese erkennt und erfüllt, wird als
Z ahnarzt eine sichere und erfolgreiche
Zukunft haben. G ute Z ahnmedizin ist ein
solides Fundament, wirklicher E rfolg stellt
sich allerdings erst ein, wenn Sie nutzen-
stiftende Informationen zu Behandlungs-
möglichkeiten auch an Ihre Patienten ver-
mitteln. E ine erfolgreiche K ommunikation
kann aber nur stattf inden , wenn der
Patient die geplanten Maßnahmen begreift.
H ilfreich sind moderne Medien, die der
Patient akzeptiert. E in solches Medium ist
die Software „ A ssistent Prothetik “ . D as
Programm zeichnet sich daduch aus, daß
die kompetente Beratung in der H and des
Behandlers bleibt und der Patient nicht das
G efühl hat, von einem C omputer beraten
zu werden. 
M it dem Prothetik-Simulator ist es mög-
lich, den patientenbezogenen F all indivi-
duell aufzubauen. D ie Identifikation mit
der eigenen Situation und eine Problem-
akzeptanz lassen sich so leichter erreichen.
E in zusätz licher Vorteil ist die anschlie-
ßende D arstellung möglicher Problem-
lösungen auf einfache und verständliche
A rt und Weise.
A nhand von F ilmen (z .B .: Implantate,
Teleskope) lassen sich in einfacher Form
die technischen Vorgänge zeigen. Sie sind
patientengerecht aufgearbeitet, d.h. unblu-
tig und für L aien verständlich. N ach dem
A ufbau der geplanten prothet ischen
Versorgung läßt sich die kosmet ische
A uswirkung von K lammern oder Metall-
flächen in der F rontalansicht zeigen. 
Zur K aufentscheidung gehört natürlich
auch der Preis. M it dem Zusatzmodul

„ Estimate“ läßt sich aus den Bilddaten mit
3-4 Mausklicks eine K ostenübersicht für
den L abor- und Praxispreis  erstellen.
Wenn schon bei der Beratung auch über
die K osten gesprochen wird, fangen Sie die

z .T. völlig überzogenen Vorstellungen des
Pat ienten auf , ble iben mit ihm im
G espräch und können so einer negativen
E instellung vorbeugen.
D er A usdruck der vorgeschlagenen
A lternativen ist ein weiterer wichtiger
Vorte i l für die K aufentsche idung des
Patienten. D iese wird meist nicht in der
Z ahnarztpraxis getroffen. G eben Sie Ihrem
Pat ienten neben dem H e i l- und
K ostenplan eine Bebilderung mit, fühlt er
sich optimal beraten und die A rbeit wird
sicherlich zur A usführung kommen. Bei
A lternativen fällt die Entscheidung fast
immer zugunsten der besseren Lösung. 
D as Programm bietet zusätz liche dezente
U nterstützung be im Verkauf von
Zusatz leistungen, wie z .B . Veneers zum
Schließen von D iastimas oder kosmeti-
schen K orrekturen bei F ehlstellungen. !

Erfolg ist kein Zufall 
Marketing in der Z ahnarztpraxis?! F rüher verteufelt, heute salonfähig, dabei ist die
D arstellung unserer L eistung und das aktive Verkaufen schon immer Mittel über-
durchschnittlichen Erfolgs gewesen. N ur wenige Menschen besitzen eine N aturbega-
bung auf diesem G ebiet, die meisten von uns bedienen sich professioneller H ilfsmit-
tel und Managementinstrumenten. D eren A nwendung ist glücklicherweise erlernbar!
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