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Ideen fiir das
Praxismanagement

Die Patientenberatung im Bereich Prothetik wird in den kommenden Mona-
tenwichtiger denn je. Denn die Patienten wollen wissen, welcheverschiedenen
Moglichkeiten des Zabnersatzes sich durch die geplante und ab 2005 umge-
setzte Zusatzversicherung ergeben. In der Zabnarztpraxis von Dr. Bernd
J. Jobnki, Merfeld, arbeitet man bereits mit spezifischen Prothetik-Modellen.

| Dr. Bernd J. Johnki

existentielle Frage: ,, Wie berate ich am ef-

fektivsten meine Patienten?“ Aus meiner
Sicht als niedergelassener Kollege in eigener
Praxis kann ich Thnen nur raten: 1. Delegie-
ren und 2. Visualisieren! Mit anderen Wor-
ten: Wenn Sie die Beratung von A-Z selbst
durchfiithren wollen, dann kostet dies Thre
kostbare Zeitund Ihre Nerven als Kliniker. Es
ist preiswerter, die Patientenberatung nur zu
beginnen und schnellstens via Ubergabepro-
tokoll den zu beratenden Patienten an Thre
Spitzenkraft zu iibergeben. Sie werden tiber-
raschtsein, wie schnell und effektiv sich solch
eine Patientenberatung etabliert.
Mit diesem Schritt haben Sie nicht nur wert-
volle Praxiszeit fur sich gewonnen, die Sie
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okonomisch sinnvoller — sprich durch zahn-
medizinische Behandlungen - verwenden
konnen, sondern auch eine ganz besondere
Gesprichsatmospharegeschaffen: Thr Patient
wird sich gegentiber Ihrer Mitarbeiterin — Th-
rer ZahnMedizinschen Beratungsassistenz —
freier und wohler fihlen. Dies kann an einer
anderen Wortwahl liegen oder ganz einfach
an dem moglichen Vorurteil in der Patienten-
schaft: ,, Was will Frau oder Herr Doktor nun
mir teuer verkaufen?“

Nicht nur reden, sondern auch veran-

schaulichen
In einer Gesprichssituation, die aber zwi-
schen Patientund Angestellten besteht, wird
mit einfachen Worten iber die Vor- und
Nachteile von verschiedenen Moglichkeiten
von Versorgung gesprochen. Das vom Be-
handler zuvor erstellte Ubergabeprotokoll
ergibt den Gesprachsrahmen, d.h. die Mog-
lichkeiten der spateren Versorgung werden
bestimmt. Im Rahmen des Gespriches er-
gibt sich die Notwendigkeit, iber die Dinge
nicht nur zu reden (Horen ist nur ein Kanal
der Wahrnehmung), sondern durch an-
schauliche Modelle dem Patienten seine
zukiinftige Versorgung in die Hand geben
zu konnen. Nun wird der wichtigste Aspekt
der Wahrnehmung angesprochen. Das
BEGREIFEN!

Set 1: Fiillungen und festsitzenden
Zahnersatz
Und hier hat sich die Firma Hager & Wer-
ken mit den Modellen der Prothetik Edi-



