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PZR: Patienten begeistern —
mit moderner Psychologie

| Wolfgang Jitzold

Professionelle Zahnreinigung (PZR) ist in den meisten Zahnarztpraxen ein Standardangebot ge-
worden. Als Selbstzahlerleistung tragt sie zur wirtschaftlichen Unabhangigkeit der Praxis und
des Behandlers bei. Und auch die Patienten profitieren von der effektiven Prophylaxe, denn mit
einer ausgewogenen Mundhygiene sinkt ihr Risiko fiir Zahnersatz und die Haltbarkeit der
Zahne wird deutlich verlangert. Patienten den Sinn und Zweck der Leistung zu erklaren und
sie daflir zu begeistern, ist eine kommunikative Herausforderung, die gelernt werden kann.

Z wischen Zahnarztpraxen be-
stehen sehr groBe Unter-
schiede, wenn es um das
Thema Prophylaxe und die PZR geht.
In manchen Praxen wird das Angebot
hervorragend angenommen, bei ande-
ren hingegen liegt die Auslastung fast
bei null. Grund hierfiir sind in den sel-
tensten Fallen der Standort oder gar die
Patientenstruktur. Ausschlaggebend ist
so gut wie immer die Ansprache der Pa-
tienten. Wie werden sie auf das Angebot
aufmerksam gemacht, was sind die Vor-
teile und warum ist die PZR gut ange-
legtes Kapital fiir die eigene Gesund-
heit? Wenn diese Fragen sympathisch,
mit Hintergrundwissen und psycholo-
gischer Struktur kommuniziert werden,
werden aus den Patienten Interessen-
ten und Abnehmer privater Leistungen.
Hierzu ist es notwendig, das Personal
entsprechend zu schulen und ihm Argu-
mentationslinien anzubieten.

Der Spagat zwischen

Kosten und Nutzen

Als Selbstzahlerleistung wird das An-
gebot zur PZR von dem miindigen Pa-
tienten selbstverstandlich kritisch hin-
terfragt. Der Zahnarzt oder die Prophy-
laxeassistentin ist gefordert, ihm einen
ausreichenden Nutzen darzustellen,
damit er aus eigener Uberzeugung

zustimmt. Das in den Medien gepflegte
Bild einer ,Abzocke" bei nicht von der
GKV libernommenen Angeboten einer
Praxis gieBt noch zusitzlich Ol ins
Feuer. Selbst wenn diese Aufgabe in der
Zahnarztpraxis gut geldst wird, tun sich
genau die Patienten schwer, bei denen
ein ,Nutzen" - in diesem Fall das Aus-
bleiben von neuen Zahnproblemen -
(noch) nicht konkret belegbar ist.

Hinzu kommt, dass die positiven Ef-
fekte besserer Zahnpflege nicht sofort
eintreten, sondern Zeit bendtigen. Die
PZR ist also ein Versprechen in eine
fiir uns ungewisse Zukunft. Dem steht
allerdings schon jetzt ein realer ,Auf-
wand" gegentiiber - namlich der Preis,
den der Patient flir die PZR zahlen
muss. Auch die unterschiedliche Be-
wertung von Chancen und Risiken ent-
spricht unserer Natur, besonders wenn
es sich bei den Chancen um zukiinf-
tige Ereignisse handelt, deren Eintreten
nicht genau vorhergesagt werden kann.

Gute Argumente fiir ein gesundes
Mundgefiihl und zufriedene
Zahnarzte

Es liegt im Interesse sowohl des Zahn-
arztes als auch seiner Patienten, einen
guten Hygienezustand im Mund dauer-
haft zu erreichen. Denn genau dieser ist
die Voraussetzung fiir Gesundheit und

Einbiischelbiirste: Moderne Einbiischelbiirsten sind
einfach in der Anwendung.

Wohlbefinden des Patienten. Bei ei-
ner regelmdBigen und professionellen
Pflege konnen zukiinftige Behandlun-
gen vermieden werden. Fiir den Zahn-
arzt bietet dies ein weitaus besseres
Umfeld, in dem er erfolgreich seine chi-
rurgischen, konservierenden oder pro-
thetischen Arbeiten ausfiihren kann.
Eine gut ausgelastete Prophylaxe er-
wirtschaftet dariiber hinaus auch einen
nicht unerheblichen Beitrag zum Erfolg
seiner Praxis.

An diesem Punkt setzt das Konzept der
zweasy gmbh an, die ein eigenes Sor-
timent von effektiven Zahnpflegepro-
dukten anbietet. Das Unternehmen
hat dazu eine Kommunikationsstrate-
gie entwickelt, die den Praxen mit
moderner Sozialpsychologie hilft, In-
teresse fiir die PZR zu wecken und Pa-
tienten langfristig dafiir zu gewinnen.
Bereits nach einer kurzen Schulung



Gegensprech-
anlagen fiir
Praxis & Labor

Patientenprésentation: Klare Grafiken unterstiitzen die Prasentation.

konnen die Praxismitarbeiter die ver-
wendeten Argumentationen umsetzen
und sicher vor den Patienten présen-
tieren.

Mit der richtigen

Psychologie zum Erfolg
Psychologisches Kernelement der zur
Verfligung gestellten Présentation ist
das besonders bei Westeuropdern aus-
gepragte Bediirfnis, einem Zustand
kognitiver Dissonanz nicht dauerhaft
ausgesetzt zu sein. Mit dem sorgfal-
tigen Aufbau der Dissonanzsituation

Sortiment: Gute Produkte fiir effektive Zahnpflege.

sowie deren zielgerichteter Aufldsung
werden sowohl die Akzeptanz der PZR
erleichtert als auch die Basis fiir eine
dauerhafte Eigenmotivation des Pa-
tienten gelegt. Zum Ankerpunkt der
Wahrnehmung wird die fiir jeden Pa-
tienten drohende Gefahr einer Paro-
dontitis. Die dafiir zu leistende Aufkla-
rungsarbeit ist bereits integriert, denn
durch jahrzehntelange Werbeaussagen
bestehen bei vielen Patienten falsche
oder unvollstédndige Vorstellungen zu
Parodontitis und deren Folgen. Auf
diese Weise sichert sich die Présenta-
tion auch die erforderliche Aufmerk-

samkeit fiir eine ehrliche Analyse der
Zahnputztechniken. Mit diesem neuen
Wissen erkennt der Patient selbst die
wesentlichen Probleme und bildet eine
positive Erwartung fiir funktionale
Verbesserungen. Werden diese dann
verstandlich dargestellt und enthalten
eine ausreichende Unterscheidung zu
den bisherigen Putzgewohnheiten,
kann der oft gefiirchtete schleichende
JRickfall" vermieden werden.

Zum Abschluss wird dem aufgeklarten
Patienten ein Weg zu mehr Selbstbe-
stimmung und Unabhéngigkeit in der
Zahnpflege aufgezeigt. Diese Trans-
parenz bestdtigt sein Vertrauen in die
Praxis positiv. Die Mitarbeiter sind
seine freundlichen Helfer - und nicht
mehr die oft unangenehmen Mahner.
Wenn der Patient nun innerhalb weni-
ger Wochen die ersten Erfolge selbst
splirt und sieht, ist er dauerhaft als
Botschafter fiir diese partnerschaftli-
che Form der Zahngesundheit gewon-
nen. Die PZR entwickelt sich damit zu
einem Bindungsfaktor von Bestand-
patienten und einem positiven Unter-
scheidungsmerkmal bei Neupatienten.
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