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Eine Praxis mit professioneller

Unterstiitzung ibernechmen

| Redaktion

Eine Praxisiibernahme ist nicht ganz einfach. Einerseits mochte man die Patienten und das Mitarbeiter-
team nicht mitzu vielen Veranderungen tiberfordern bzw. verunsichern. Auf der anderen Seite mochte man
als Neuer zeigen, wer man ist und ,alles” besser machen als der alteingesessene Vorganger.

ahnarzt Dr. Andreas Wagner

und seine Frau Daniela Wagner,

Prophylaxefachkraft, haben in
Kallmiinz (Bayern) eine bestehende Pra-
xis ibernommen undsich dieser Heraus-
forderung gestellt. Aber sie waren nicht
alleine damit, denn sie haben sich gleich
zu Beginn eine Unternehmensberatung
fiir Dentalpraxen ins Haus geholt, um
wertvolle Unterstlitzung fiir den Neu-
start zu bekommen. Sie haben sich fiir
die Berater Babs Eberle und Thomas Ma-
lik von DENT-x-press entschieden, auf-
grund einer personlichen Empfehlung
durch die fiir sie zustdndige Henry
Schein-Reprdsentantin. Nach einem

ausfiihrlichen Kennenlern-Gesprach war
klar: Man mag sich und vertraut sich
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Abb. 1: Zahnarzt Dr. Andreas Wagner und sein
Praxisteam.
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gegenseitig. Aufdieser Basis konnte eine
erfolgreiche Geschéaftsbeziehung be-
ginnen. Babs Eberle und Thomas Malik
analysierten von da an die gesamte Pra-
xis, denn die Wagners wiinschten ein
ganzheitliches Coachingkonzept. Sie
wollten in allen Bereichen ihres Praxis-
alltags beraten werden.

| Zahnmedizinischer Teil
Babs Eberle begann das Coaching mitei-
nem zahnmedizinischen Teil und stieg
damit direkt im gewohnten Alltag des
gesamten Teams ein. Sie schaffte es
innerhalb kiirzester Zeit, alle Teilnehmer
fiir sich zu gewinnen, sodass die even-
tuellen anfénglichen Vorbehalte schnell
gebannt waren. Es war ein praktisches
Trainingim Behandlungsraum der Praxis
und Babs Eberle flihrte den richtigen
Umgang mit den Behandlungsgeréten
an einer Mitarbeiterin vor. Neben Tipps
und Tricks bei der Gerdte- und Material-
handhabung empfahl sie u. a. die Mate-
rialschranke neu zu sortieren und zeigte,
wie durch eine neue Ordnung die Ab-
|dufe optimiert werden kdnnen. Darliber
hinaus flihrte sie ein neues Prophylaxe-
konzept ein: Ein eigener Prophylaxe-
raum mit Wohlfiihlatmosphare sollte
daflir geschaffen werden, sodass das
Thema Prophylaxe ein eigenes Gesichtin
derPraxis nebenden zahnmedizinischen
Behandlungen bekommt. Ein ungenutz-
ter Nebenraum schien wie geschaffen
dafiir zu sein und in Kooperation mit
Henry Schein setzte DENT-x-press das
neue Konzept nach dem persdnlichen
Geschmack der Wagners um. Das dritte,
neu geschaffene Behandlungszimmer
ist nun das eigene Reich von Daniela
Wagner und ihrer Mitarbeiterin Heidi
Jobst. Es ist eine Wohlfiihloase mit Stil

entstanden. Die Wohlfiihlatmosphare
entsteht hier neben den gedampften
Wandfarben durch einen gemiitlichen
Behandlungsstuhl, Duftkerzen, Bildern
an der Decke, Griinpflanzen und Stoff-
vorhangen. Daniela Wagner ist rundum
glticklich mit dieser neuen Losung, denn
ihre Prophylaxearbeit wird dadurch er-
heblich aufgewertet und von den Pa-
tienten starker geschatzt. ,Meine Pa-
tienten flihlensich bei mirinzwischen so
wohl wie in einem Wohnzimmer",
schwarmt sie. Damit die Prophylaxebe-
handlung zukiinftig optimal umgesetzt
werden kann, bekamen die Mitarbeiter-
innen noch ein Auffrischungstraining -
ein auf dieses Konzept zugeschnittenes
Prophylaxe-Basiswissen in der Theorie
und Praxis.

| Verkaufstraining
Vor diesem Teil hatten alle Teilnehmer
sehr viel Respekt. Das Thema ,Verkau-
fen" warihnen fremd und irgendwie un-
angenehm. Doch auch Thomas Malik
schaffte esim Handumdrehen, das Team
von seinem Thema zu begeistern. Mit
praktischen Tipps flir Verkaufsgesprache
flihrte er sie langsam in die Welt des
Marketings hinein. Als eine der wert-
vollsten Hilfestellungen erwies sich das
sogenannte Verkaufs-Flipchart, damit
sie einen sinnvoll strukturierten Leitfa-
den haben wdhrend des Patienten-
gesprdchs.Esgehtdabeiumeinedigitale
Présentation mitansprechend aufberei-
teten Seiten,aufdenen die jeweils selbst
zu zahlenden Leistungen dargestellt
werden. Es hilft dem Mitarbeiter, den
roten Faden des Verkaufsgesprachs
nicht zu verlieren. Auf der anderen Seite
erleichtert die visuelle Darstellung es
dem Patienten, der Argumentation des



