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atientenbindung

Kontinuitat als
Erfolgsstrategie

Patienten dauerhaft zu binden, ist aus zwei Griinden fiir den Praxiser-
folg von zentraler Bedeutung. Zundchst fordert eine hohe Patienten-
bindung einen reibungslosen Praxisablauf, indem sie sich z. B. positiv
auf die Compliance des Patienten und seine Disziplin bei der Einhaltung
von Terminen auswirkt. Des Weiteren ist eine hohe Patientenbindung
Voraussetzung fiir den wirtschaftlichen Erfolg der Praxis.
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dung istin der Regel die Mitarbeitermoti-

vation grofer, sind die Arbeitsprodukti-
vitait und die Qualitdt der zahnirztlichen
Leistung hoher als in einer Massenpraxis mit
einem hohen Durchlauf an Patienten, die sel-
ten bis gar nicht wiederkommen. Aus diesem
Grund ist die langfristige Bindung von Pati-
enten an die Praxis eine mafsgebliche Erfolgs-
voraussetzung.
Patienten dauerhaft zu binden, bedeutet fiir
die Zahnarztpraxis vornehmlich, den Patien-
ten kontinuierlich emotional zu tiberzeugen
und dadurch das fur die Beziehung zwischen
Zahnarzt und Patienten notwendige Ver-
trauen zu schaffen. Dies gelingt vor allem
dann, wenn der Patient das Empfinden hat, in
der Praxis ernst genommen zu werden und er
sich mit seinen Wiinschen und Bediirfnissen
gut aufgehoben fihlt. Um diesen Effekt bei
moglichst vielen Patienten zu erzielen, bedarf
es eines klaren Patientenbindungskonzepts.

In einer Praxis mit hoher Patientenbin-

Patientenbindungskonzept
Patientenbindung funktioniert dann am
besten, wenn die Praxis gute Qualitit lie-
fert und sich zugleich positiv und unver-
wechselbar von ihren Mitbewerbern ab-
hebt. Fur den Patienten bedeutet das: Er
bekommt die von ihm gewtinschte Thera-
pie und ein so genanntes ,,Plus“ an Leis-
tung, welches ihm einen Zusatznutzen ein-
bringt und nur in dieser Praxis erhiltlich
ist. Daraus leiten sich fur die Zahnarzt-
praxis drei Maximen zur Patientenbin-
dung ab:

e Erwartungen tubertreffen
e Mehrwert schaffen
e den Patienten beteiligen

Je nach Zielgruppe konnen diese drei Ma-
ximen in ihrer inhaltlichen Ausgestaltung
differieren (z. B. werden Kinder durch an-
dere Bindungsmafinahmen angesprochen



