PRAXISMANAGEMENT

Die wirtschaftlich erfolgreiche Integration des
Lasers in die Zabnarztpraxis

Teil 14: Kommunikation in der , Laser-Praxis*

Der Laser wird auf Grund seiner zabnbeilkundlichen Relevanz mehr und mebr zu einer festen

GrofSe im Therapiespektrum vieler Praxen. Entscheidend fiir den medizinischen und

wirtschaftlichen Erfolg des Lasers ist es jedoch, dass die Praxis dem Patienten den Nutzen des

Lasers transparent kommuniziert, um ihn auf diese Weise emotional von den Vorziigen der

Lasertherapie zu iiberzeugen.
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Umdieses Ziel zu erreichen, istein schliissiges Marketing-

und Kommunikationskonzept vonnéten, durch welches

diePraxisihrerZielgruppeentsprechende Botschaften ver-

mittelt. Bei einem solchen Konzept kommt es darauf an,

die Erwartungen der Patienten an die Laser-Praxis zu ken-

nen, diese Erwartungen durch bestimmte positiv besetzte

Botschaften zu erfiillen und die fir die Vermittlung dieser

Botschaften addquaten Kommunikationsmedien effizient

Zu nutzen.

Die Erwartungen des Patienten an eine Laser-Praxis unter-

scheiden sich insofern etwas von denen anderer Patienten,

als dass sie eng mit den Vorzligen des Lasers zusammen-

hédngen. Der ,Laser-Patient” erwartet in der Regel ...

— eine innovative, moderne Zahnheilkunde

— eine sanfte, minimalinvasive und schonende Behand-
lung

—den Wegfall der typischen unangenehmen Begleit-
erscheinungen herkommlicher zahnheilkundlicherThe-
rapien

—etwas ,Besonderes” (hinsichtlich Qualitat und Service)
als Leistung in Anspruch nehmen zu diirfen.

Die meisten dieser Patienten verftigen tiber eine hohe Zu-

zahlungsbereitschaft und sind bereit, sich fir die Inan-

spruchnahme von Laserleistungen finanziell zu engagie-

ren.

Botschaften an den Patienten

Der Laser steht heute in der Zahnmedizin vor allem fiir drei

entscheidende Vorteile, die die Praxis dem Patienten un-

bedingt kommunizieren sollte:

1. Ein Zahnarzt, der mit Laser arbeitet, kann dem Wunsch
seiner Patienten nach einer schonenden, sanften, mini-
malinvasiven und dabei hoch effektiven Behandlung
nachkommen. Wo beim Einsatz herkommlicher Me-
thoden hochst unangenehme Begleiterscheinungen an
der Tagesordnung sind, kann mit dem Laser weitestge-
hend blutungs- und schmerzarm und mit reduzierten
postoperativen Beschwerden gearbeitet werden.

. Die Praxis wird mit modernster Technik, Patienten-
Orientierung und Professionalitét assoziiert. Auf diese
Weise konnen auch neue interessante Patienten ge-
wonnen und an die Praxis gebunden werden.
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3. Der Laser reprasentiert die Zahnheilkunde der Zukunft.
Besonders Patienten, die mit groBem Unbehagen und
Angsten in die Zahnarztpraxis kommen, erleben mit der
Laser-Behandlung den Besuch beim Zahnarzt vollig
neu.

Die Wahl der Kommunikationsmedien

Auch in der Laserpraxis lauft die Kommunikation mit dem

Patienten tiber eine ganze Reihe von Medien, wie z.B.:

— Patienteninformationssystem

— Patientenberatung

— telefonische und schriftliche Direktansprache (z.B.
Recall)

— Presse- und Offentlichkeitsarbeit

— Internetauftritt

— Praxiszeitung.

MitBlick auf die besonderenVorziige des Lasers sollte z. B.

bei der Praxis- und Mediengestaltung auf eine positiv be-

setzte und moderne, ja sogar innovativ anmutende Form

geachtet werden. Allerdings gelten auch hier die allge-

meinen Grundsdtze der Patientenkommunikation: Kom-

munikationsmedien sollten sachlich und leicht verstand-

lich aufbereitet sein, positive Emotionen wecken und den

Patienten mit fachlichen Informationen nicht tiberladen,

sondern wohldosiert versorgen.

Fazit

Der Laser istimmer noch ein besonderes Instrument in der
Zahnarztpraxis. Viele Patienten sind mit der minimalinva-
siven und schonenden Arbeitsweise des Lasers noch nicht
vertraut, weshalb sich gerade hier eine permanente, mul-
timediale und vor allem leicht verstindliche Kommunika-
tion flr die Praxis langfristig auszahlt.
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