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- AXEL THUNE

rator und Coach fir Za

Dentallabore. Zudem betreut er Neueinstei-
ger im AuBendienst und leitet betriebliche
Ausbildungen. In seinen Kursen fur Dental-
labore geht es vor allem um die Details der

BEZIEHUNGSGEFLECHT
fur dentalen Erfolg

Das Thema beschaftigt die gesamte Dentalwelt und entscheidet in vielen Fallen
tber Wohl und Wehe von Patienten, Zahnarzten und Zahntechnikern:

Wie steht es mit dem Verhaltnis zwischen Zahntechniker und Zahnarzt? Ist es eine
reine Lieferanten—-Kunden-Beziehung oder mehr?

Axel Thine, Jahr
gang 1965, ist
ausgebildeter
GraB- und AuBen-
handelskaufmann,
akkreditierter In-
sights-Discovery®-
Trainer und Coach.
Seit 2001 arbeitet
er hauptberuflich
als Trainer, Mode-
hnarzipraxen und

nter rein sachlicher Be-
U trachtung sieht es foigen-
dermaBen aus: Der Behandler
klart mit dem Patienten seine
Winsche und mdgliche L&-
sungswege, diese zu erfillen.
Darauf erfolgt eine Bestellung
beim Zahntechniker Gber die
entsprechende  zahntechni-
sche Leistung, die ordnungsge-
maB und zeitgerecht zum ver-
einbarten Preis geliefert wird.

Ist hierbei gesichert, daB Pa-
tienten Leistungen zu einem
Preis erhalten, mit dem sie zu-
frieden sind?

Zusammenarbeit mit Praxisteams, Patienten

und Labormitarbeitern.

Welche Hoffnungen und Er-

44

wartungen wurden geweckt?
WuBten die Patienten im Vorfeld, welchen Gegen-
wert sie tatsdachlich fur ihr Geld erhalten?

Genau an diesem Punkt kommt es oft zu unter-
schiedlichen Sichtweisen zwischen Praxis und Labor.
Warum? - Weil offene Kommunikation, klar abge-
steckte Rahmenbedingungen und sachliche Kritik-
fahigkeit in der , Labor-Praxis-Beziehung” meist nur
sehr schwach ausgebildet sind.

Das dentale Beziehungsgeflecht ist oft
Lverzwickt”:

 Jeder erwartet vom anderen, dal er sein
Verhalten verdndert.

s £s gibt Erwartungen, die nicht offen geduBert
und somit standig enttauscht werden.

» Ohne gegenseitiges und prazises Feedback
entstehen immer mehr MiBverstdndnisse.

= leder priift die Leidensfdhigkeit des Anderen
aufs Neue.

s Wer hat Schuld? — Die beriihmte Schuldfrage
als Beziehungskiller.

Hauptgrinde fur das oftmals gestdrte Verhaltnis
zwischen Zahnarzien und Zahntechnikern sind teil-
weilse historisch bedingt:

¢ Oft existiert noch das alte Bild, dal3 Zahntechniker
nahezu ,Leibeigene” von Zahndrzten sind.

s Zahntechniker warten auf Auftrige,
chne selbst aktiv zu werden.

s Neue Techniken helfen doch nur dem Tech-
niker, um ihm mehr Umsatz einzubringen.

* Am liebsten wiirden Techniker doch direkt
mit Patienten abrechnen.

e Das Zahnarzthonorar muf3 immer hoher sein afs
die Zahntechnikerrechnung.

Um aber erfolgreiche Abldufe, zufriedene (vielleicht
sogar begeisterte) Patienten (die punktlich ihre
Rechnung bezahlen) sowie zufriedene Praxis- und
Laborteams zu gewahrleisten, braucht es klar de-
finierte und in Teams kommunizierte Ziele.
Folgende Fragen spielen dabei eine wichtige Rolle:
Wen mdchten wir mit unser Praxis und deren Lei-
stungen ansprechen?

Welche Zahnarzie sprechen wir mit unseren Labor-
leistungen an — und welche nicht?

Welche Ziele verfolgen die Patienten mit ihrem
Zahnersatz?

Um die Zusammenarbeit der Partner
Zahnarzt und Zahntechniker auf ein sicheres
Fundament zu stellen, bedarf es folgender
Voraussetzungen:

PRAXIS:

e Klar formuliertes Praxisziel, welches vom
gesamten Praxisteam gelebt wird.

e Klarheit Gber das Bild, das nach auBen vermitielt
werden soll.

¢ \Was maochte ich als Praxisinhaber/in mit meiner
Praxis erreichen?

» [nteresse an meinem Umfeld — Patienten, Mitar-
beiter, Zahntechniker.
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dieses Ur i

und was wird von mir en

e Welches Labor paBt ideal zu meiner
es gezielt als Marketinginstrument fir m.rl.
einzusetzen?

LABOR:

= Klar formuliertes Laborziel, welches vom gesam-
ten Laborteam ge? ebt wird

e \Was kannich t

cher zu machen?

» \Welche Wiinsche und Erwartungen habe ich an
mein berufliches Umfeld?
e Bin ich in der Lage gezielt Feedb

acK
Bild

[ es ein gemensames runaes
ich mit meinen Kunden beim Patient
Was konnen wir gemeinsam tun, um die Praxis-
und Patientenzufriedenheit zu gewahrleisten
und zu erhéhen?

L]

s Wie kann ich die Rechnungsstellur
haben, daB sich alle Beteiligten |eichter tun?
VWas braucht mein Kun(ly um ihn so stark wie

FAZIT:

E ung zwischen 7
Zahntechniker ist unerlaBlich, um beiden langfristi-
gen Erfolg zu sichern. Dazu gehort in erster Linie
jegenseitige f
des Partners, klare Rahmenbedingungen ?ur die Zu-
sammenarbeit, ein gemeinsames Bild,
Pa-‘n:-‘nte 1 wahr c; enommen wird und Fﬂmback-Re-
T'

narzt und

schatzung, Interesse am E

ichierlich flr viele nahezu utopisch

Dies hort sich s
an, aber wie oft kampfen sie im Alltag mit dem
Schrei nach niedrigeren Preisen, engerw. Terminen,
der bitteren Klage Gber nicht umgesetzte Heil-und

n Wartezimmern,

'1

uren

derholungen und ....Sie wissen schon...
Wenn Sie daran etwas dndern wollen, dann ist
genau jetzt der richtige Zeitpunkt, um sich mit
lhrem Kunden/Lie

und Ihren Plan fur Erfolg zu entwic

sranten zusammen zu
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HinTEls

DentaCAD Sys

eme

Perfekte
Ergebnisse

- Brauchen
ein perfektes
System

HiScanp
_Drei Kameras
_Seanfeld mit 80 mm Durchmesser

Die Konstruktionssoftware
_Vollautomatische Praparationsgren-
zenerfassung

_Datenbankbasierte vollautomatische
Konstruktion
Bearbeitungszentren
_Mannloser Arbeitsfluss
3-4-5-Achs Kompletthearbeitung
_Freie Materialwahl

Rufen Sie uns an.

Besuchen Sie uns auf der IDS
in Kéln vom 20. 3. bis 24. 3. 2007
Halle 11.3, Stand B-051

Hint-ELs®
DentaCAD Systeme
Rubgrund 21 - D-64347 Griesheim

Fon ++496155-88880
Fax ++48-61 §5-8998 11
info@hintel.de - www.hintel.de




