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ZWP Designpreis 2021 - der Gewinner steht fest!

Im Jubildumsjahr geht der Titel nach Rheine an der Ems.

Der ZWP Designpreis feiert in diesem Jahr ein stolzes Jubi-
ldaum — seit zwanzig Jahren wetteifern Zahnarztpraxen
deutschlandweit um den Titel der Schonsten im ganzen
Land. In diesem Jubildumsjahr geht die Auszeichnung ins
westfalische Rheine an der Ems: Wir gratulieren der Kiefer-
orthopédin und Praxisinhaberin Dr. Sondra Aull-Glusa und
ihrem Designteam zum ersten Platz!

Die Gewinnerpraxis beeindruckt mit einer minimalis-
tisch-transparenten Ausgestaltung, die durch ein gekonntes
Farbspiel aus Mint, Rosé, Weil und Eichenbraun sowie
einer perfekten Verschmelzung aus Tageslicht und kiinstli-
cher Beleuchtung eine durchgehend klare und einladende
Tonalitdt vermittelt. So trégt die Praxis selbstbewusst ihre =<
Modernitat zur Schau und ruht zugleich bis ins kleinste
Detail in sich. -

Das Jubildumsheft des ZWP spezial 11/21 schaut zu-
rick auf Gewinnerpraxen der vergangenen Jahre und auf
Mitwirkende rund um das zwei Jahrzehnte junge Wett-
bewerbs-Highlight der Dentalwelt. Zudem stellt die Aus-
gabe die Praxen des diesjahrigen Wettbewerbs genauer vor,
gibt Anregungen fir eigene Praxisprojekte und Hinweise zu
moglichen Industriepartnerschaften und zeigt, was Nach-
haltigkeit im Design wirklich bedeutet.

Quelle: ZWP
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Deutschiands schonste

Machen Sie mit beim ZVVP Designpreis 2022 und zeigen Sie
uns Ihre einzigartige Zahnarztpraxis! VWas miissen Sie tun?
Ganz einfach: Fiillen Sie die Bewerbungsunterlagen auf ]
www.designpreis.org aus und senden Sie uns diese bis zum |

Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme!
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Voller Terminkalender dank externem Dienstleister

Der Dienstleister Rezeptionsdienste fiir Arzte nach Bedarf entlastet das Praxisteam und ermdglicht damit konzentrierteres Arbeiten.

Dr. med. dent. Jan Linneweber im Interview.

Der Zahnarzt und Grlnder der Smiledesigner in Bremerhaven und
Geestland, Dr. Jan Linneweber, empfand das standige Telefonklin-
geln und die Telefonate an der Praxisrezeption als sehr stérend und
suchte nach einer Ldsung.

Herr Dr. Linneweber, seit dem Jahr 2015 arbeiten Sie und
lhre Partner mit dem Dienstleister Rezeptionsdienste fiir
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Dr. Jan Linneweber, Zahnarzt und Griinder der Smiledesigner in Bremerhaven
und Geestland.

Arzte nach Bedarf (kurz RD GmbH) zusammen. Eine solche
Zusammenarbeit ist noch recht innovativ und neu in der
Zahnarzteschaft. Welche Vorteile haben Sie auf Anhieb fiir
sich gesehen, als Sie davon erfuhren?

Was ich mir primar erhofft habe war, dass meine Patienten zu
jeder Zeit und ohne langes Warten einen Ansprechpartner fiir ihre
Anliegen haben und meine Mitarbeiter in der Praxis nicht zwischen
dem schellenden Telefon und den Patienten vor Ort hin- und her-
gerissen sind. Egal, wie namlich hier die Entscheidung meiner Mit-
arbeiter ausgeht, einer der Patienten kommt zu kurz. Deswegen
habe ich mir mit den Rezeptionsdiensten meine Praxis nach mei-
nem ganz personlichen Bedarf aufgertistet und telefonische Unter-
stiitzung geholt, die sich ganz um den Patienten am Telefon kiim-
mert. Das entlastet meine Mitarbeiter und erméglicht es ihnen, sich
voll und ganz auf die Belange der Patienten in der Praxis zu konzen-
trieren.

Hatten Sie keine Bedenken, so einen wichtigen Grundpfei-
ler der Praxis in fremde Hande zu geben?

Doch, natirlich! Meine gréBten Bedenken waren, ob das bei
einer taglichen Patientenflut von 250 bis 300 Patienten Uberhaupt
machbar ist und ob sich diese Umsetzung dann noch wirtschaftlich
rechnet. AuBerdem muss der Dienstleister die Abléufe in einer Zahn-
arztpraxis allgemein und die individuellen Strukturen meiner Praxis
verstehen kdnnen. Das hat die RD GmbH zu meiner Uberraschung
wirklich hervorragend umsetzen kénnen.

Wie machen sich die wirtschaftlichen Vorteile bemerkbar?

Allein im ersten Jahr konnten wir ein Umsatzplus von sechs Pro-
zent verzeichnen. Das wird nicht alleine der Verdienst der RD GmbH
sein, aber sie ist ein groBer Faktor. Wir haben schon immer viel Mar-
keting gemacht, aber das beste Marketing bringt nichts, wenn die
Patienten die Praxis nicht schnell und unkompliziert erreichen kon-
nen. Ich selbst habe die Wartezeit einmal vor dem Start der Zusam-
menarbeit getestet. Ich habe ganze sieben Minuten in meiner eige-
nen Warteschleife gehangen. So lange wartet kein Patient, schon gar
nicht ein Neupatient. Gerade unsere Neupatientenzahlen sind seit-
dem erheblich gestiegen.

Hat sich die Zusammenarbeit auch in anderen Bereichen
bemerkbar gemacht?

Absolut! Die Terminbticher sind immer voll. Die Ausrede bei ver-
passten Terminen, ,Ich habe niemanden erreicht”, funktioniert nicht
mehr. Trotz der téglichen Terminabsagen und -verschiebungen be-
kommen die Rezeptionsdienste-Mitarbeiter am Telefon die Liicken im
Terminkalender immer kurzfristig geschlossen. Aber so muss es sein!
Ich will die Zeit, die ich in der Praxis bin, effektiv arbeiten.

Wie sind die Mitarbeiter mit dem Praxiszuwachs umgegan-
gen?

Die Halfte meines Teams war nattirlich erst einmal verunsichert.
.Was bedeutet das fiir mich und meinen Arbeitsplatz?“ Der neue
Dienstleister wurde anfanglich skeptisch betrachtet. Das Team hat
aber schnell gemerkt, dass mit den Rezeptionsdiensten fiir Arzte
nach Bedarf einfach eine zu einhundert Prozent zuverldssige ,Kolle-
gin” den Weg ins Team gefunden hatte, die nie krank wird und nie
Urlaub hat. Das hat die Mitarbeiter, aber auch uns als Praxisinhaber
unglaublich entlastet, was die Personalplanung angeht. Trotzdem ist
das A und O der Zusammenarbeit, dass beide Seiten aktiv an den
Prozessen feilen.

Ist diese Art des Outsourcings das Praxismodell der Zukunft?

Da bin ich mir ziemlich sicher! Denn die Praxis von morgen stellt
den Patienten konsequent in den Mittelpunkt und schreibt Patienten-
service groB — und das geht nur mit einem Anbieter wie der RD
GmbH. Bei mir funktioniert das mit den Rezeptionsdiensten nach
Bedarf so gut, dass ich die Innovation als einen der ausschlaggeben-
den Faktoren fiir meinen Praxiserfolg sehe. Das hat auch Kollegen
von mir Uberzeugt, die jetzt ebenfalls zufriedene Kunden bei den
Rezeptionsdiensten sind.

Rezeptionsdienste fiir Arzte nach Bedarf GmbH
Daniela Grass (Accountmanagement)

Tel.: +49 211 69938-502

www.rd-servicecenter.de




