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Was Wurzelbehandlung mit
Praxismarketing zu tun hat

| Stephan F. Kock, Thomas Voeste

Endodontie ist weit mehr als Wowereits ,Kunst der Wurzelbehandlung"'. Endodontie ist, medi-
zinisch wie unternehmerisch gut durchgefiihrt, die unbezahlbare, lebenslange Visitenkarte des
Zahnarztes mit unbeschrankter Auflage und damit ein bislang vollig unterschatztes Marketing-
Tool flir die Zahnarztpraxis.

aum eine Behandlung im Pa-
tientenstuhl wird 6fter wie-
derholt, kaum eine Behand-

lung dauert langer, kaum eine Behand-
lung nervt den Patienten mehr. Immer
wieder und wieder muss er zum Zahn-
arzt wegen ein und derselben Sache.
Oft ist dies kaum verstandlich fiir die
Patienten, die Schmerzen bleiben, der
Zahn soll ja erhalten bleiben, Frontzahn
noch dazu - und lebendig. Nicht selten
ist leider die ganze Miihe schlieBlich
vergebens. Die Sehnsucht des Patienten
nach Schmerzfreiheit wichst ins Uner-
messliche und es bleibt einzig die WSR.
Der medizinisch vollig unwissende Pa-
tient denkt jetzt: ,Endlich Wurzelresek-
tion. Geschafft. Endlich hat die Proze-
dur und der Schmerz ein Ende."

Und eben doch nicht: Der gute, alte,
weile Lebensabschnittsbegleiter ist
nicht totzukriegen und pocht noch
immer. Was wiirden Sie an der Stelle
dieses Patienten machen? Stillschwei-
gend Nibelungentreue schworen und
noch mal in den selben Patientenstuhl,
in die selbe Praxis, zum selben Zahnarzt
und kein Ende der Qualen ist in Sicht?
Wetten, dass Sie da nie wieder hinge-
hen wiirden? Sie wiirden es wohl még-
lich auch Kollegen, Freunden und lhrer
Lebenspartnerin erzdhlen und all diese

1 Berlins Regierender Biirgermeister Klaus
Wowereit bei Kongresserdffnung ,35. Deut-
scher Fortbildungskongress fiir die Zahn-
medizinische Fachangestellte”

Personen haben wiederum Bekannte
und Freunde und tragen diese Infor-
mationen weiter. Ein guter Arzt ist ein
genauso gutes Gesprachsthema wie
ein schlechter Arzt. Und so rollt die
Negativ-PR-Lawine dieser Praxis durchs
Land mit der Aufschrift: ,Da kannst Du
nicht hingehen.” Diesen Schaden macht
kein Praxisinhaber und kein Zauberer
wieder wett.

Besser, man spricht positiv von lhnen,
besser, Sie haben zufriedene Patienten.
Besser, Sie haben schnelleren Heilungs-
erfolg, kiirzere Stuhlzeiten und ein gu-
tes Image, das sich nach auBen hin
wie gezeigt potenziert - aber positiv.
Das ist unbezahlbar und wertvoll - fast
wie der Nibelungenschatz -, um im Bild
zu bleiben.

Aber wie kommt man hin zu diesem
Schatz? Sorgen Sie einfach fiir die
bestmdgliche Behandlung, auch und
gerade, wenn private Zusatzleistungen
erforderlich sind. Was wiirden Sie wol-
len bei Pulpitis-Arger? Natiirlich fiir
Sie nur das Beste. Also warum nicht fiir
Ihre Patienten? Hier ist schon der Start
gemacht. Sie miissen voll und ganz zu
den privaten Zusatzleistungen stehen.
Dann sind Sie authentisch, dann sind
Sie glaubhaft, und nur so kdnnen Sie
erfolgreich verkaufen.

Sie haben generell Schwierigkeiten,
private Zusatzleistungen zu verkaufen?
Dann lesen Sie weiter. Verstanden ha-
ben Sie aber bereits: wenn nicht private
Zusatzleistungen bei der Wurzelkanal-
behandlung verkaufen, wann dann?

Es ist kein Geheimnis: kaum ein Wurzel-
kanal ist glatt und gerade wie eine Bow-
lingbahn. Oft ist er gekriimmt und ver-
astelt. Und so passiert es auch dem bes-
ten Zahnarzt, dass er den Kanal nicht
optimal reinigen und/oder verschlieBen
kann. Und so nimmt der Canossagang
des Patienten seinen Lauf ohne Ende.
Aber halt! Es geht auch anders. Die
beiden infrage kommenden privaten
Zusatzleistungen, die ,Phys" und die
elektrometrische Langenmessung, oder
gar, wesentlich seltener, die komplett
private medizinische Versorgung. Also
miissen Sie mit lhrem Patienten ein
Verkaufsgesprach fiihren, wie ein Un-
ternehmer oder gar wie ein Verkdu-
fer. Welcher Praxisinhaber macht das
schon gerne? Lernen Sie ab sofort
diese Gesprache lieben. Es lohnt sich
doppelt: monetdr zum einen und fir
Ihr Praxisimage zum anderen.

JArzte missen die sogenannten wei-
chen Themen in der Praxisorganisation
und Kommunikation genauso profes-
sionell angehen wie ihr Fachgebiet.
Wer das beherrscht, ist auf dem Weg
zum Erfolg. Wer das ignoriert, der ver-
liert", so einer, der es wissen muss, Marc
Miiller, Geschaftsfiihrer der ADVISION
Steuerberatungsgesellschaft mbH mit
Spezialisierung auf Beratung fiir Heil-
berufe.

Fiir den Verkauf dieser privaten Zusatz-
leistungen - sowie fiir den Verkauf von
Zuzahlerleistungen - gibt es eine er-
probte und effektive Kommunikations-
strategie aus dem Hause der Kock &
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Voeste GmbH, Marktfiihrer der Exis-  auch diesen wohl verdienten Verdienst a uto ren.
tenzberater fiir Heilberufler, bei der es  wieder investieren. Entdecken Sie also
gilt, der oft ablehnenden Haltung von  diesen Schatz fiir sich und fiir Ihre Pa-
Patienten, wenn es um das liebe Geld  tienten.

geht, erfolgreich entgegenzutreten.
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ANZEIGE

FIBRAPOST

- Fiberglas verstarkte Komposit-Stifte

- Mit Retensionsrillen

- Optimale Hafteigenschaften

- Silanisierte Glasfasern

- Optimierte mechanische Eigenschaften

SEALACORE DC
- Nanoverstarktes, selbstatzendes Bond
- Dualhértender Komposit
zur Befestigung und zum Stumpfaufbau
- Fliessfahig

Haftwerte (links) und Biegebruchfestigkeiten (rechts) der FIBRAPOST
Stifte mit Sealacore DC im Vergleich mit anderen Wurzelstiftsystemen
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Spezialangebot 1\ h
All-in-one build up Kit Info und Bestellung: ‘

€2 59,- i-Dent 0700 69699090 Swiss quality
Angebot giiltig bis 30. November 2011. Preise ohne MwSt und Versand. M&W Dental 06042 880088 dental products



