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Eine Prophylaxepraxis hat einen vorteilhaf-
ten Ruf:Der Zahnarztder Zukunftbietetdem Pa-
tienten z.B. die Méglichkeit, durch Information
und Intensivaufklérung iiber das Kariesgesche-
hendie,gesunden Zahne ein Leben lang*zu er-
halten. Das Berufshild des Zahnarztes verdndert
sich kontinuierlich hin zum ,,Zahngesundheits-
berater”. Die Vorteiledieserlangfristigen Veran-
derungen sind eine Fiille von innovativen Be-
handlungsmaglichkeiten mit sehr zahnscho-
nenden Manahmen im Prophylaxebereich.

Praxisinterne Werbung einsetzen

In einer Praxiszeitung kann Prophylaxe in vie-
len Varianten erwdhnt werden: Ob in indivi-
duell ausgearbeiteten Musterformblattern, in
Fallbeispielen oder mit ,Vorher-Nachher-Bil-
dern”—das Patienteninteresse fiir die Prophy-
laxe wird gefordert. Viele Patienten reagieren
sehr positiv auf ein Schild oder eine Tafel im
Wartezimmer: ,Wir bieten lhnen bei uns ein
Karies-Stopp-Programm an.”

Patientenbindung durch Recall

Des Weiteren sichert ein gut funktionierendes
Recall-System einen dauerhaften Erfolg im
Préventivbereich—und dasist Grundlage einer
termingerechten Langzeitbetreuung. Die ein-
mal erlangten positiven Ergebnisse der Pro-
phylaxebehandlung werden durch eine gute
Kontrolle auf jeden Fall stabil gehalten.

Verkaufvon Mundpflegemitteln

Mit der perfekten fachlichen Beratung und
den nétigen Instruktionen nimmt jeder Pa-

tient das auf ihn zugeschnittene Angebot von
Mundpflegeartikel gern an. Zahnarzte, die in
ihrer Einzelpraxis Mundhygienehilfsmittel
verkaufen, miissen allerdings darauf achten,
dasssiedie damitim Zusammenhangstehen-
den Einnahmen und Ausgaben getrennt von
den sonstigen Betriebskosten aufzeichnen.
Der Mundhygieneartikelverkauf stellt zwar
eine gewerbesteuerpflichtige Tatigkeit dar,
allerdings wird Gewerbesteuer in der Regel
nichtanfallen, weilein Freibetragberiicksich-
tigtwerden kann.

Derrichtige Rahmen

Um Prophylaxe werbewirksam prasentieren
zukénnen, bieten sich diverse Schaukasten im
Eingangsbereich/Anmeldung oder auch im
Wartezimmer an. Dadurch wird die Aufmerk-
samkeit der Patienten fiir dieses Thema ge-
weckt und es ergibt sich leichter ein Einstiegs-
gesprach zur Prophylaxe. Auch die Behand-
lungsatmosphare sollte méglichst angenehm
fiir den Patienten gestaltet werden. Unnétige
Hektik und stérende Unterbrechungen scha-
den dem Prophylaxeablauf bzw. der Prophyla-
xebehandlung.

Patientengruppen gezielt
ansprechen

Um alle Marketingmdglichkeiten auszuschdp-
fen, kénnen Patientengruppen gezielt ange-
sprochen werden: Prophylaxeberatung fiir
Schwangere; Préventivbetreuung der Klein-
kinder; Beratung von Implantatpatienten etc.
Beachten Sie jedoch, dass diese Gruppenpro-
phylaxe nicht berechnungsféhigist.
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Einbindung der Mitarbeiterinnen

Ohne den Einsatz zahnmedizinischen Fach-
personals sind préventive Leistungen auf
breiter Basis in der Praxis nicht zu erbringen.
Das Berufshild derzahnmedizinischen Mitar-
beiterinnen hat sich in den letzten Jahren
stark gewandelt. Viel mehr Beratungs- oder
Vermittlungstatigkeit fallen in ihren Wir-
kungskreis. Darum muss gerade in der Pro-
phylaxe die Beratungund auch das Marketing
dafiirausreichend erlernt werden.

Sinnvolle Terminplanung

Das werbewirksamste Argument fiir den Pa-
tienten beim Zahnarztbesuch — aufer der
Schmerzfreiheit—sind kurze Wartezeiten. Da-
rumistesunumganglich,eine Terminplanung
speziell fiir Prophylaxe sinnvoll einzurichten,
denn Prophylaxe soll wirtschaftlich keinen
Ballast, sondern eine aus Kassenzwangen
ausgeklammerte Bereicherung fiir die Praxis
bedeuten. <
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