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Erfolg i1st kein Zuftall

Marketing in der Zahnarztpraxis?! Frither verteufelt, heute salonfahig, dabei ist die
Darstellung unserer Leistung und das aktive Verkaufen schon immer Mittel iiber-
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durchschnittlichen Erfolgs gewesen. Nur wenige Menschen besitzen eine Naturbega- WL
bung auf diesem Gebiet, die meisten von uns bedienen sich professioneller Hilfsmit- 4 ‘f
tel und Managementinstrumenten. Deren Anwendung ist gliicklicherweise erlernbar! j == ‘
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er kommuniziert, gibt den Ton
an! Patienten von heute haben
vielschichtige Informationsbe-

dirfnisse, Winsche und Vorstellungen.
Wer diese erkennt und erflillt, wird als
Zahnarzt eine sichere und erfolgreiche
Zukunft haben. Gute Zahnmedizin ist ein
solides Fundament, wirklicher Erfolg stellt
sich allerdings erst ein, wenn Sie nutzen-
stiftende Informationen zu Behandlungs-
maoglichkeiten auch an Ihre Patienten ver-
mitteln. Eine erfolgreiche Kommunikation
kann aber nur stattfinden, wenn der
Patient die geplanten MaBnahmen begreift.
Hilfreich sind moderne Medien, die der
Patient akzeptiert. Ein solches Medium ist
die Software ,Assistent Prothetik®. Das
Programm zeichnet sich daduch aus, daB
die kompetente Beratung in der Hand des
Behandlers bleibt und der Patient nicht das
Gefiihl hat, von einem Computer beraten
zu werden.

Mit dem Prothetik-Simulator ist es mdg-
lich, den patientenbezogenen Fall indivi-
duell aufzubauen. Die ldentifikation mit
der eigenen Situation und eine Problem-
akzeptanz lassen sich so leichter erreichen.
Ein zusatzlicher Vorteil ist die anschlie-
Bende Darstellung maglicher Problem-
[6sungen auf einfache und verstandliche
Art und Weise.

Anhand von Filmen (z.B.: Implantate,
Teleskope) lassen sich in einfacher Form
die technischen Vorgénge zeigen. Sie sind
patientengerecht aufgearbeitet, d.h. unblu-
tig und fir Laien verstdndlich. Nach dem
Aufbau der geplanten prothetischen
Versorgung laBt sich die kosmetische
Auswirkung von Klammern oder Metall-
flachen in der Frontalansicht zeigen.

Zur Kaufentscheidung gehdrt natiirlich
auch der Preis. Mit dem Zusatzmodul

,Estimate” 1aBt sich aus den Bilddaten mit
3-4 Mausklicks eine Kosteniibersicht fiir
den Labor- und Praxispreis erstellen.
Wenn schon bei der Beratung auch dber
die Kosten gesprochen wird, fangen Sie die
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z.T. vollig Gberzogenen Vorstellungen des
Patienten auf, bleiben mit ihm im
Gesprach und kénnen so einer negativen
Einstellung vorbeugen.

Der Ausdruck der vorgeschlagenen
Alternativen ist ein weiterer wichtiger
Vorteil fiir die Kaufentscheidung des
Patienten. Diese wird meist nicht in der
Zahnarztpraxis getroffen. Geben Sie [hrem
Patienten neben dem Heil- und
Kostenplan eine Bebilderung mit, fiihlt er
sich optimal beraten und die Arbeit wird
sicherlich zur Ausfiihrung kommen. Bei
Alternativen féallt die Entscheidung fast
immer zugunsten der besseren Ldsung.
Das Programm bietet zusatzliche dezente
Unterstitzung beim  Verkauf von
Zusatzleistungen, wie z.B. Veneers zum
SchlieBen von Diastimas oder kosmeti-
schen Korrekturen bei Fehlistellungen. «
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