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DGZI-Studiengruppe FFl beeindruckt
von Kommunikationsexperten

,Beraten — Uberzeugen — Begeistern!“ Thema des Abends

Studiengruppenleiter Prof. Dr. Dr. Peter Stoll istimmer fiir eine Uberraschung gut, denn mit
einem solch auBergewéhnlichen Thema hatte im Vorfeld wohl keiner der zahlreich er-
schienenen Teilnehmer gerechnet: Das, was Referent Dr. Dirk Duddeck vortrug, jateilweise
zelebrierte, ,,das hatte schon was“, wie ein FFI-Mitglied beim Abschied sagte.

Dr. Georg Bach/Freiburg im Breisgau

B Die Wahl auf Dr. Dirk Duddeck war wie zu erwarten
keine zufallige gewesen, ist doch der an der Universitat
Koln tatige Zahnmediziner seit Jahren auch als Praxis-
coach und Referent mit Schwerpunkt Kommunikation
undalsAutorzahlreicher Fachblcherund Publikationen
bekannt geworden.

Jlchbietelhneneinen bunten Blumenstrauli—pfliicken
Sie daraus, was zu lhnen passt!®, so die Einfihrungs-
worte Duddecks, der allerdings auch darauf hinwies,
dass nurdas Bestand habe, was letztendlich tagtdglich
inden Praxen gelebt werde.

Ausgehend von einer Umfrage, was Menschen beim
Erstkontakt am Gegenuiber attraktiv finden —und bei
dem,schoneZahne“ mit iiber 44 % Nennung weit vor
Augen (30 %),gepflegte Haare (13 %), Mund (10 %) und
Nase (6 %) lagen —, leitete der Referent zum ,Mega-
trend” Gesundheit und Gesundheitsverbesserung
Uberund stellte fest,dass hierdie Zahnmedizin einen
ebensofesten Platzhabe wieein breites Betatigungs-
feldfindet.Entscheidendseiferner,dass Patientenund
(Zahn-)Arzte ein stark differie-
rendes Qualitatsbewusstsein
aufweisen. Habe der Patient
eher persdnliche Ansprache
und Betreuung im Fokus sei-
nes Interesses, so seien Medi-
ziner eher an ,Ergebnisqua-
litat“ interessiert.

Damit konnte Duddeck—unter-
mauert durch zahlreiche Bei-
spiele und mit zahlreichen
Tipps zur Anwendung in der
Praxis — seine ,10 Goldenen
Regeln“formulieren:

1. Mache auf Dich aufmerksam; stelle hierbei nicht
Dich und die Praxis(ausriistung), sondern Losungen
flr Patienten in denVordergrund!

2. Setze die richtigen Mittel (z.B. eine Kamera zur Pa-
tientenmotivation) ein!

3. (Er)kenne die Erwartungen Deiner Patienten! Hore
gutzuund gehedaraufein!

4. Urteilebeineuen Patienten nie zuvoreilig! GibRaum,
aber halte Kontakt!
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5. Verwende die richtige (eine einfache) Sprache, ver-
meide Fremdworter!
6. Baue Emotionalitat auf! Einfihlen und Mitfihlen

ist wichtig!

7. Schaffe Rechtssicherheit (vor allem was Werbung
betrifft!)!

8. Nutze alle Moglichkeiten (z.B. Patienteninforma-
tionsveranstaltungen)!

9. Binde das Praxisteam mit in diesen Prozess ein!
Vor allem der Empfang/der Erstkontakt ist ent-
scheidend!

10. Bleibe authentisch, biete nuran,was zu Dir passt!

Prof. Dr. Dr. Peter Stoll brachte es in einem ersten Sta-
tementaufdenPunkt:,Ich bin schwer beeindruckt,es
hat mir gut gefallen!“In der anschlieBenden Diskus-
sion konnten viele der im Referat aus Zeitgrliinden
lediglich angerissenen Themen noch wesentlich ver-
tieft werden.
Auchbeieinemanschliefenden,Get-together“inden
Raumen der Privatklinik KosMedics wurde lebhaft
weiterdiskutiert. ®
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Sie zahlen viel zu viel Steuern? Und das auch noch regelméafig im Voraus?
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