Practice Marketing

Was Wurzelbehandlung mit Praxismarketing zu tun hat

Endodontie ist weit mehr als Wowereits ,,Kunst der Wurzelbehandlung“'. Endodontie ist, medizinisch wie unternehmerisch gut durchgeftihrt, die unbezahlbare, lebenslange Visitenkarte
des Zahnarztes mit unbeschrankter Auflage und ein wichtiges Marketing-Tool fiir die Zahnarztpraxis. Von Stephan F. Kock & Thomas Voeste, Geschéftsfilhrer der Kock & Voeste GmbH.
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B Kaum eine Behandlung im Patienten-
stuhl wird ofter wiederholt, kaum eine
Behandlung dauert lédnger, kaum eine
Behandlung nervt den Patienten mehr.
Immer wieder und wieder muss er zum
Zahnarzt wegen ein und derselben Sa-
che. Oft ist dies kaum versténdlich fir
die Patienten, die Schmerzen bleiben,
der Zahn soll ja erhalten bleiben, Front-
zahn noch dazu - und lebendig. Nicht
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wereit bei Kongresseroffnung ,35. Deutscher
Fortbildungskongress flir die Zahnmedizini-
sche Fachangestellte”.
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selten ist leider die ganze
Mihe schlieBlich vergebens.
Die Sehnsucht des Patienten
nach Schmerzfreiheit wachst
ins Unermessliche und es
bleibt einzig die WSR.

Der medizinisch vollig un-
wissende Patient denkt jetzt:
,endlich Wurzelspitzenresek-
tion. Geschafft. Endlich hat die
Prozedur und der Schmerz ein
Ende.“ Und eben doch nicht:
Der gute, alte, weiBe Lebensabschnittsbe-
gleiter ist nicht totzukriegen und pocht
nochimmer. Waswiirden Siean der Stelle
dieses Patienten machen? Stillschwei-
gend Nibelungentreue schworen und
noch mal in denselben Patientenstuhl, in
dieselbe Praxis,zum selben Zahnarzt und
kein Ende der Qualen ist in Sicht? Wetten,
dass Sie da nie wieder hingehen wiirden?
Sie wiirden es wohlmdéglich auch Kolle-
gen, Freunden und Ihrer Lebenspartnerin
erzdhlen, und all diese Personen haben
wiederum Bekannte und Freunde und
tragen diese Informationen weiter.

Sorgen Sie fiir die bestmdgliche
Behandlung!

Ein guter Arzt ist ein genauso gu-
tes Gespréchsthema wie ein schlechter
Arzt. Und so rollt die Negativ-PR-Lawine
dieser Praxis durchs Land mit der Auf-
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schrift: ,Da kannst Du nicht hingehen.”
Diesen Schaden macht kein Arzt und
kein Zauberer wieder wett. Besser, man
spricht positivvon Thnen, besser, Sie haben
zufriedene Patienten. Besser, Sie haben
schnelleren Heilungserfolg, kiirzere Stuhl-
zeiten und ein gutes 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 fur die bestmdg-
liche Behandlung, auch und gerade,
wenn private Zusatzleistungen erfor-
derlich sind. Was wiirden Sie wollen bei
Pulpitis-Arger? Natiirlich fiir Sie nur das
Beste. Also warum nicht fiir Thre Patien-
ten? Hier ist schon der Start gemacht.
Sie mussen voll und ganz zu den priva-
ten Zusatzleistungen stehen. Dann sind
Sie authentisch, dann sind Sie glaub-
haft, und nur so kénnen Sie erfolgreich
verkaufen.

Sie haben generell Schwierigkeiten,
private Zusatzleistungen zu verkaufen?
Dannlesen Sieweiter. Verstanden haben
Sie aber bereits: Wenn nicht private Zu-
satzleistungen bei der Wurzelkanalbe-
handlung verkaufen, wann dann? Es ist
kein Geheimnis: kaum ein Wurzelkanal
ist glatt und gerade wie eine Bowling-
bahn. Oft ist er gekrimmt und veréstelt.
Und so passiert es auch dem besten
Zahnarzt, dass er den Kanal nicht op-
timal 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 Lingenmes-
sung oder gar, wesentlich seltener, die
komplett private medizinische Versor-
gung. Alsomssen Sie mit Threm Patien-
ten ein Verkaufsgespréch flihren, wie
ein Unternehmer oder gar wie ein Ver-
kédufer. Welcher Praxisinhaber macht
das schon gerne? Lernen Sie ab sofort
diese Gespréche lieben. Es lohnt sich
doppelt: monetér zum einen und fiir Ihr
Praxisimage zum anderen. JArzte miis-
sen die sogenannten weichen Themen
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in der Praxisorganisation und Kommu-
nikation genauso professionell angehen
wie ihr Fachgebiet. Wer das beherrscht,
ist auf dem Weg zum Erfolg. Wer das
ignoriert, der verliert®, so einer, der es
wissen muss, Marc Miiller, Geschéfts-
fiihrer der ADVISION Steuerberatungs-
gesellschaft mbH mit Spezialisierung
auf Beratung fiir Heilberufe.

Fir den Verkauf dieser privaten
Zusatzleistungen - sowie flr den Ver-
kauf von Zuzahlerleistungen - gibt es
eine erprobte und effektive Kommu-
nikationsstrategie aus dem Hause der
Kock & Voeste GmbH, Marktfiihrer der
Existenzberater fir Heilberufler, bei
deres gilt, der oft ablehnenden Haltung
von Patienten, wenn es um das liebe
Geld geht, erfolgreich entgegenzutreten.

Das individuelle Leistungsspektrum
iiberzeugend anbieten

Das A und O dabei ist die genaue
Bedarfsermittlung und die eigene Au-
thentizitat. Denn nur, wer sich in die Pa-
tientenperspektive hineinversetzt und
hundertprozentig zu der jeweiligen pri-
vatenZusatzleistungsteht, nurderkann
auch erfolgreich verkaufen. Dabei ist
es ganz besonders wichtig, das jeweils
individuelle Leistungsspektrum tber-
zeugend anzubieten, ohne dabei zu viel
zu reden. Spezielle, erlernbare Frage-
techniken helfen dabei. Denn nur wer
die richtigen Fragen stellt und wirk-
lich zuhoren kann, der kann ein Ge-
sprach auch erfolgreich fithren und len-
ken und last, not least zum Abschluss
kommen.

Genau darum geht es: verkaufen.
Und wenn Sie dies gelernt und erfolg-
reich praktiziert haben, dann kénnen
Sie auch diesen wohlverdienten Ver-
dienst wieder investieren. Entdecken
Sie also diesen Schatz fiir sich und fir
Thre Patienten. 4«
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