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WIRTSCHAFT

—mpfehlungsmarketing:
—ine Frage des Vertrauens

PRAXISMANAGEMENT Dentale Asthetik boomt. Deshalb nutzen zukunftsorientierte Zahnarzte die steigende Nachfrage
nach professionellen Schonheitsbehandlungen nicht nur dazu, inre Praxis wirtschaftlich voranzubringen. Sie ziehen aus der
vielversprechenden Entwicklung am Gesundheitsmarkt auch Vorteile fir die Patientenbindung und fiir die Motivation ihrer
Mitarbeiter. Innerbetriebliches Empfehlungsmarketing fordert beide Ziele.

Ein stabiler Patientenstamm ist flr die
Entwicklung einer Zahnarztpraxis heute
wichtiger denn je. Doch wenn im
Wartezimmer immer haufiger nur die
LUblichen Verdachtigen® mit akuter
Waurzelentziindung oder tiefer Karies
aufschnelle Hilfe hoffen, beschrankt der
Zahnarzt seine Aufgaben auf Scha-
densbeseitigung. Damit vergibt er nicht
nur die Chance, seinen Arbeitsalltag
abwechslungsreich zu gestalten, son-
dern versaumt es auch, Patienten dau-
erhaft an die Praxis zu binden und neue
Interessenten von seinem Angebot zu
Uberzeugen. Wenn diese den Praxis-
besuch in erster Linie mit Schmerzen
verbinden, ist der Antrieb, Termine zu
vereinbaren, nicht besonders stark.

Vom Schadenssanierer
zum Dentalasthetiker

Dabei verfigen Zahnmediziner, die offen
fur die Bedurfnisse ihrer Patienten sind,
Uber eine Vielzahl von Mdéglichkeiten,
diese Wahrnehmung zum Positiven zu
verandern. Denn die Anspruchshaltung
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zur Zahngesundheit hat sich in den
vergangenen Jahrzehnten grundlegend
gedndert. Ein funktionstichtiges Ge-
biss alleine ist nicht mehr genug. Pro-
fessionelle Zahnreinigung zum Beispiel
ist die Grundlage fir den Erfolg der
meisten Therapien und erfordert regel-
maBige Sitzungen im Rahmen der Pro-
phylaxe. DarlUber hinaus sind eben-
maBige und weiBe Z&hne kein Privileg
mehr von Filmschauspielern oder Poli-
tikern. Bleaching steht auf der Wunsch-
liste vieler Menschen ganz oben, denn
ein schones Lacheln schenkt Selbst-
bewusstsein und Lebensqualitat. Tat-
sachlich wirde eine groBe Patienten-
zahl dentalasthetische Leistungen in
Anspruch nehmen, wenn sie wissten,
dass ihr Zahnarzt diese anbietet. Pra-
xisbetreiber wiederum sollten das wirt-
schaftliche Potenzial von Bleaching
nicht unterschétzen: Der Schllissel zu
steigenden Umsétzen liegt darin, dass
der Zahnarzt viele Behandlungsschritte
an geschulte Mitarbeiter delegieren
kann und den Preis fUr diese Privat-
leistungen nach eigenem Ermessen

bestimmt. AuBerdem begtinstigen sich
Prophylaxe und Bleaching gegenseitig.
Patienten, die sich an die positiven
Effekte gebleichter Zahne gewohnt
haben, werden deren Schénheit durch
zusatzliche PZR-Sitzungen lange er-
halten wollen.

Das Praxisteam
als Ansprechpartner

Naturlich kann der Behandler die Pa-
tienten auch selbst auf dentalasthe-
tische Leistungen ansprechen. Zum
Beispiel Praxisbesucher, die bereits in
asthetisch anspruchsvolle Versorgungs-
I6sungen investiert haben. Die Erfah-
rung zeigt aber, dass in vielen Praxen
der Kontakt zum Team regelmaBiger
und oft auch intensiver ist als zum
Zahnarzt selbst. Insbesondere, wenn
dort eine niedrige Fluktuation herrscht
und die Mitarbeiter eine Vielzahl von
Patienten schon lange kennen. Ideal ist
es also, wenn der Zahnarzt sein Perso-
nal in die Kommunikation einbindet —
denn eine persodnliche Empfehlung auf



der Basis gewachsenen Vertrauens ist nach wie vor
ein wirksames Marketinginstrument. Hierbei spielt
Motivation eine wichtige Rolle.

Mitarbeitergehélter in Abhangigkeit vom person-
lichen und unternehmerischen Erfolg zu gestalten
ist ein Beispiel, das in vielen Branchen selbstver-
standlich ist. Mittlerweile setzen auch immer mehr
Praxisbetreiber auf dieses Modell der Motivation.
Uber den Erfolg solcher MaBnahmen entscheidet
auch, wie optimal diese in die taglichen Ablaufe
integriert werden. Branchenerfahrene Experten wie
die OPTI Zahnarztberatung GmbH empfehlen des-
halb, die Vorteile verbreiteter Kommunikationsmittel
zu nutzen. Das Unternehmen hat eine Empfeh-
lungs-App fur Smartphones entwickelt, die Zahn-
arzten die Moglichkeit einrdumt, ihre Mitarbeiter
mit einer festgelegten Pramie flr erfolgreiche Emp-
fehlungen oder durchgefiihrte Prophylaxe — und
Bleachingbehandlungen variabel zu entlohnen. Im
Blickpunkt steht nicht nur die unkomplizierte An-
wendung, beispielsweise fur die Prophylaxefach-
krafte, sondern auch der Uberblick fir den Zahnarzt
Uber gegebene und erfolgreiche Empfehlungen und
Behandlungen, zum Beispiel in Form tagesaktueller
Auswertungen oder Monatsberichte.

Besonders wirksam fur die Patientenbindung im
Bereich Bleaching ist der sofort sichtbare Erfolg
der Behandlung. Deshalb verfugt die Empfehlungs-
App Uber eine Funktion zur Erfassung und Versen-
dung von ,Vorher-Nachher-Bildern®, die die Mitar-
beiterin den Patienten per Mail weiterleiten kann. Die
zufriedenen Patienten wiederum konnen die Fotos
in ihrem Freundeskreis und in der Familie zeigen —
eine weitere Form des Empfehlungsmarketings.

Fazit

Wer Patienten durch dentaldsthetische Leistungen
an seine Praxis binden mdchte, tut gut daran, sein
Personal in die Kommunikation dieser Angebote ein-
zubinden. Durch variable Entlohnung nach erfolg-
reicher Empfehlung erhoht er die Mitarbeitermoti-
vation und damit auch die Zahl der Behandlungen.

INFORMATION

OPTI Zahnarztberatung GmbH
Eckernforder StraBe 42

24398 Karby

Tel.: 04644 95890-0

Fax: 04644 95890-20
info@opti-zahnarztberatung.de
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AlproJet-W
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Seit Uber 25 Jahren zahlt ALPRO zu den anerkannt fuhrenden
Spezialisten bei der Reinigung, Desinfektion und Pflege von Ab-
sauganlagen in der zahnarztlichen Praxis. Die 2-Phasen Reini-
gungstechnologie von ALPRO, mit der AlproJet-Linie gewahrleistet
eine zuverlassige Aufbereitung des Absaugsystems.

Lassen Sie sich Uberzeugen von unseren starken ALPRO-Teams:
AlproJet-D und AlproJet-W, bzw. AlproJet-DD und AlproJet-W.
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