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Krise als Bewahrungsprobe

Seiteinigen Jahren wird ein verstarktes Augenmerk auf die Beziehungen zwischen dem Zahnarzt und seinen
Patienten gelegt. Kommen die Patienten wieder? Ist die Palette der angebotenen Privatleistungen ausreichend
bekannt? Sind die Patienten bereit, Privatleistungen in Anspruch zu nehmen? Patientenbindung und Privatleis-
tungenals Schlagworterlassendie bereitsvollzogenen und anstehenden Veranderungenim Gesundheitswesen
und im Arzt-Patienten-Verhaltnis ahnen. Fragen wie ,Was macht einen guten Zahnarzt aus?“ oder ,Wie erfiille
ich die Erwartungen meiner Patienten?“bekommen existentielle Bedeutung.

Partnerschaftlicher Umgangwird zum zentralen Element, sowohlzwischen Zahnarztund Patientals auch zwi-
schen Zahnarzt und Handel. Nur wenn wir uns auf unser Netzwerk im Sinne einer Partnerschaft verlassen kén-
nen,sind wirauchinder Lage zu Bestleistungen, zu Kompetenz und Konstanz im Leistungsangebot.

Wirtschaftlichkeit im Planen und Handeln ist bei all dem unabdingbar. Die Senkung der Lagerhalterkosten,
Materiallieferungen ,,just in time* und eine punktgenaue Bedarfsplanung sind Themen, die den Zahnarzt als
Unternehmerfordern. Die Dentaldepots sind mitihrer Erfahrungund dererprobten Logistik starke, zuverlassige
Partnerin allen Bereichen des dentalen Praxisalltags.

Dieverschiedenen Stufen und Pakete der Gesundheitsreform schiirendie allgemeine Verunsicherungund das
Informationsbediirfnis. Beratungs- bzw. Verkaufsgesprache mit den Patienten werden zunehmend wichtiger. In
Bezug aufihre Versorgung sind die Patienten anspruchsvoller geworden. Sie sind und bleiben die besten Wer-
betrager, wenn sie zufrieden sind. Nicht zuletzt hangt daher der wirtschaftliche Erfolg der Praxis von der Zufrie-
denheit und von der Uberzeugungskraft der vorangegangenen Gespriche ab. Zahnirzte sind sich dieser Még-
lichkeit sowie derim Bereich der Aufkldrung enthaltenen Verantwortung sehr bewusst. Gerade in puncto Infor-
mationsangebotistinden Praxenviel passiert. Das beginntbeispielsweise bei der Prophylaxeberatungund geht
bishinzurdigitalvernetzten Behandlungseinheit. Das Leistungsangebotvon Privatliquidationenist mitdem&s-
thetischen Bewusstsein der Patienten gewachsen.

Inder Vergangenheit ergriffene Mainahmen bewahren sich. Wir finden neue Antworten und entdecken wei-
teren Handlungsbedarf, um das Vertrauen der Patienten zu stérken. Eine Bewéhrungsprobe bedeutet dariiber
hinaus auch Mut zu zeigen, Mut zu Veranderungen, zu Investitionen trotz oder gerade wegen der schlechten Zei-
ten. Investitionen wollen durchkalkuliert sowie Chancen und Risiken abgewogen werden. Auch hier steht lhnen
derDentalhandel mitseiner Erfahrung zur Seite. Im Planungs- und Einrichtungsbereich steht neben Ergonomie
und Funktionalititdie Asthetikim Vordergrund. Bei derwirtschaftlichen Kalkulationistdasimmerund vorallem
derwirtschaftliche Erfolg der Zahnarztpraxis. Haben Sie Mut! Investieren Sie in sich selbst und in lhre Zukunft!
Verkniipfen Sie auch hier lhre und unsere Kompetenz in einer leistungsfahigen erfolgversprechenden Partner-
schaft.
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