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„Es ist keine Frage mehr, ob 
Sie sich verändern müssen; die
einzige Frage ist, ob Sie schnell
genug sein werden!“ – Mit die-
sem aufrüttelnden Zitat des
deutschen Arztes und Autors
Cay von Fournier startete Dr.
Hans Seeholzer sein jüngstes
Management-Seminar für Pra-
xisinhaber. Die Inhalte hatte er
speziell für Kieferorthopäden
zusammengestellt, seine Prä-
sentation frisch überarbeitet
und ergänzt. Auffälligste Ver-
änderung gegenüber früheren
Auflagen seiner Fortbildung:
Dr. Seeholzer hatte eine Co-
Referentin mitgebracht; Nicki
Turowski war als Personaltrai-
nerin im preisgekrönten Ro-
binson Club auf den Malediven
tätig und berichtete den Semi-
narteilnehmern über Mitarbei-
tertraining und professionelle
Kommunikation.
Wozu überhaupt ein Manage-
ment-Seminar? „Ich möchte Sie
verwirren, kreative Unruhe er-
zeugen und zum Zukunftsma-
nagement anregen“, provozierte
Dr. Seeholzer. Fachliche Quali -
tät allein entscheide nicht über
den Erfolg einer Praxis, weshalb
er als Ziel des Kurses ausgab:
„Begeisterte und loyale statt
nur zufriedene Patienten – so-
wie ein einfacheres Leben für
Sie, Ihre Angestellten und Ihre
Patienten.“

Aus der Praxis für die Praxis
Der beliebte Referent, mehr
als drei Jahrzehnte Chef einer
eige nen KFO-Praxis in Erding,
rückte die Schlüsselrolle pro-
fessioneller Kommunikation –
sowohl gegenüber den Ange-
stellten als auch gegenüber den
Patienten und deren Eltern – in
den Fokus seines Seminars; da -
neben erläuterte er acht Mar-
ketingschlüssel für den Erfolg
der Praxis, Erwartungen der
Patienten sowie die Begriffe
„emotional boosting“, „Neuro-
marketing“ und „Standard Ope-
ration Procederes“. Er verdeut-

lichte den Stellenwert einer kla-
ren Positionierungsstrategie
und zeigte Bilder kieferortho-
pädischer Praxen – sowohl Ne-
gativbeispiele als auch gelun-
gene, innovative Praxen, wie
beispielsweise die der Kollegen
Dr. Jürgen Roming, Dr. Guido
Sampermans und Dr. Michael
Visse. Ein genereller Tipp von
Dr. Seeholzer zum Praxismar-
keting: „Verlassen Sie Ihre Kom-
fortzone, öffnen Sie Ihr Herz!“
Fachliche Kompetenz sei zwar
die Qualifikation zur Olympi-
ade, aber noch keine Medaille:
„Begeisterung ist ein strategi-
sches Spiel mit der Erwartungs-
haltung – entwickeln Sie indi-
viduelle und zu Ihnen sowie 
Ihrer Praxis passende Begeis -
terungsfaktoren“.

KFOs: Coca-Cola-Denken und
Facebook sind unverzichtbar
Anschaulichkeit ist in den 
Seminaren von Dr. Seeholzer
ga rantiert. So lieferte er auch
dieses Mal wieder Exkurse zur
Funktionsweise des Gehirns

und zu unterschiedlichen Per-
sönlichkeitsmodellen. In die-
sem Zusammenhang beant-
wortete er die Frage, warum so
viele Menschen Coca-Cola trin-
ken, obwohl in Blindtests Pepsi
doch eindeutig besser schmeckt
– und was Kieferorthopäden
von Coca-Cola lernen können.
Dazu fanden Disney, McDonalds
sowie die Lufthansa Platz im
Vortrag;Tipps für ein halbes Dut-
zend Bücher berühmter Au toren
zu den besprochenen Themen
kamen bei den Praxisinhabern
ebenfalls bestens an.
Weiter ging es mit dem Internet
und dessen Folgen für die Pra-
xis – das weltweite Netz sei zen-
traler Meinungsbeeinflusser,
rund jeder zweite User fälle
Kaufentscheidungen auf der
Basis des Internets. Dr. Seehol-
zer wies auf das Defizit vieler
Zahnärzte bei der Internetnut-
zung und auf die Wichtigkeit
von Social-Media-Kanälen wie
Facebook hin. Zudem eigne sich
das Internet zur erfolgreichen
Gestaltung des Erstkontaktes,

für Fotodokumentationen und
zurVerbesserung des Beratungs-
gesprächs.

Emotionalen Mehrwert 
kommunizieren!
„Unser Gehirn ist wie ein Klett-
verschluss“, verdeutlichte Dr.
Seeholzer: Je mehr Haken und
Ösen die Praxis ihren Patienten
anbiete, desto enger die Bin-
dung und desto stärker die
Überzeugung von den kiefer -
orthopädischen Dienstleistun-
gen sowie von den Produkten.
Nicht sinnvoll sei es beispiels-
weise, gegenüber den Patien-
ten lediglich gesundheitliche
Gründe auf Verstandesebene
für die kieferorthopädische Be-
handlung anzuführen – dro-
hende schlechte Mundhygiene,
Zahnfleischentzündung, Kno-
chenabbau, Zahnverlust: „Der
Köder muss nicht dem Arzt
schmecken, sondern dem Pa-
tienten!“ Also lieber im Patien-
tengespräch Aspekte wie eine
gesunde Ausstrahlung, jugend-
liches Aussehen und der Ein-
druck höherer Intelligenz durch

gerade und schöne Zähne an-
sprechen. „Kommunizieren Sie
proaktiv einen emotionalen
Mehrwert anstelle von aus-
schließlich logischen Argumen-
ten“, appellierte der Referent,
ehe er zum Nutzen von Smiley-
Aufklebern in der Praxis über-
ging.

Persönliche Beziehung aufbauen
„Die wichtigsten Zahlen für ein
Unternehmen sind unbekannt
oder nicht zählbar“, zitierte 
Dr. Seeholzer den US-amerika-
nischen Pionier im Qualitäts -
management, William Edwards
Deming – und lieferte daher
Tipps zum Aufbau einer per-
sönlichen Beziehung mit den
Patienten; hierzu gehören ein-
fache Aussagen wie „Heute ist
Folgendes geplant…“ und Fra-
gen wie beispielsweise „Wie
geht es Ihnen?“ oder „Möch -
ten Sie eine Pause haben?“ Die
klare Entwicklung eines Kom-
munikationsdesigns in der kie -
ferorthopädischen Praxis führe
zur systematischen Entwick-
lung einer Vertrauenskultur –
der Basis für jede gesunde Arzt-
Patienten-Beziehung. Kämen
dann noch „Überraschungsfak-

toren“ im Wartezimmer, au ßer -
ordentliche Freundlichkeit der
Angestellten und aufmerksa-
mer Service hinzu, werden „gute
Eindrücke auf das Be ziehungs -
konto zum Patienten eingezahlt
– später können Sie dann darauf
zugreifen“, so Dr. Seeholzer.

Vom Robinson Club lernen
Co-Referentin Nicki Turowski
sprach zur Kommunikation der
Praxisangestellten in Richtung
Patienten bzw. deren Eltern 
sowie zur Mitarbeiterführung; 
Turowski war mehrere Jahre
als Personaltrainerin im Ro-
binson Club Malediven tätig:
Hier betreuen rund 300 Mitar-
beiter aus 14 verschiedenen Na -
tionen und mit sieben verschie-
denen Religionen 240 Gäs te –
Dr. Seeholzer lernte Turowski
auf den Malediven kennen und
sowohl sie als auch die Struk-
turen im Ressort schätzen. Tu-
rowski verdeutlichte anschau-
lich den professionellen Umgang
mit Reklamationen, hierbei sei
die Wortwahl entscheidend. Die
Referentin lieferte den Semi-

narteilnehmern Beispiele für
negative Aussagen, die niemals
in Gegenwart eines Patienten
fallen sollen; gleichzeitig bot
sie alternative Formulierungen
an, die besser geeignet seien.
Hinsichtlich der Kommunika-
tion zwischen Praxisinhaber
und Angestellten betonte sie:
„Wichtig sind kristallklare In-
struktionen Ihres Teams, ge-
ben Sie keine schwammigen
Anweisungen – denn was wie
Opposition oder Unwille Ihrer
Mitarbeiter aussieht, ist oft nur
fehlende Klarheit.“
Am Ende des Tages verglich
Dr. Seeholzer sein Seminar mit
Kuchenbacken: Er habe in den
vergangenen Stunden seinen
Zuhörern einzelne Zutaten mit-
gegeben. Nun würden diese 
Zutaten im Unterbewusstsein 
arbeiten und sich entwickeln –
dann könnten die Teilnehmer
daraus das große Ganze „ba-
cken“. Entscheidend dabei sei
es, ein klares Ziel zu definieren
und dieses beharrlich zu ver-
folgen: „Anfangs ist es zwar
schwierig und es benötigt viel
Anlauf, um die Steine zu über-
winden, die Ihnen im Weg lie-
gen – aber es lohnt sich!“ 

Patienten begeistern – statt nur zufriedenstellen
Management-Seminar von Dr. Hans Seeholzer beeindruckt Kieferorthopäden. NachhaltigeTipps für den Praxisalltag. 

Termine 2016
Management-Seminar für Praxis inhaber von und mit Dr. Hans Seeholzer:

Wann: 12. März 2016 in Köln
19. November 2016 in München

Seminare für das KFO-Praxisteam
(Kommunikationsassistenz: Schlüsselrolle beim Praxismarketing) 

Wann: 11. März 2016 in Köln
18. November 2016 in München

Infos und Anmeldung unter www.seeholzer.de

„Ich möchte Sie verwirren, kreative Unruhe erzeugen und zum Zukunftsmanagement anregen“, provozierte 
Dr. Hans Seeholzer das Management-Seminar. 

Der Referent im Kreise der Seminarteilnehmer. 
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  * Ein geübter Anwender kann einen kompletten Kiefer in 60 Sekunden scannen.

Der 3M™ True Definition Scanner und
das Incognito™ Appliance System

3
M

 D
eu

ts
ch

la
nd

 G
m

bH
 ·

 S
ta

nd
or

t 
S

ee
fe

ld
 ·

 3
M

 E
S

P
E 

· 
ES

P
E 

P
la

tz
 ·

 8
2

2
2

9
 S

ee
fe

ld
 

Fr
ee

ca
ll:

 0
8

0
0 

- 2
 7

5 
3

7 
7

3 
· i

nf
o3

m
es

pe
@

m
m

m
.c

om
 · 

w
w

w
.3

M
ES

P
E.

de
 

3
M

 u
nd

 E
S

P
E 

si
nd

 M
ar

ke
n 

vo
n 

3
M

 C
om

pa
ny

 o
de

r 
3

M
 D

eu
ts

ch
la

nd
 G

m
b

H
. 

©
 2

0
15

, 
3

M
. 

A
lle

 R
ec

ht
e 

vo
rb

eh
al

te
n.

Das unschlagbare

Interessiert? 
Weitere Informationen zum 3M™ True Defi nition Scanner und zu Incognito™ fi nden Sie hier:

3MESPE.de/TrueDefi nition
3m.de/incognito-neuheiten

Scanzeit für 
einen kompletten 
Kiefer nur 60 
Sekunden*

SEK.

Präzise Ergebnisse
durch einen komplett 
validierten  Workfl ow
für Incognito™ 

Kleines und leichtes 
Handstück – liegt
perfekt und be-
quem 
in der Hand.
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