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Ein Beitrag von Axel Thiine, Pforzheim

Dienstleistungss
praxis 2020

Was Zahnarztpraxen neben ihrer gelebten
Zahnmedizin zum Erfolg verhilft

Wie stellen Sie sich lIhre Praxis in Jahr 2020 vor?
Angenommen Sie wiinschen sich einen harmoni-
schen Praxisablauf mit motivierten Mitarbeitern
und Patienten, die Sie und lhr Praxisteam mit
Freude weiterempfehlen. Sie leben und praktizie-
ren ,lhre Zahnmedizin”, die so viele Erlése pro-
duziert, dass Sie mit Ihrer Familie sorgenfrei und
erfillt leben kénnen. Ihr elektronisches Termin-
buch ist gut gefiillt und Terminlocher gehéren der
Vergangenheit an. Treffen Sie Kollegen, die von
ihren Praxisproblemen erzdhlen, empfinden Sie
mittlerweile immer mehr Mitleid. Utopie? Sicher-
lich nicht. Aber klar ist, dafiir braucht es sehr viel
Entwicklungsarbeit, Vertrauen, Vereinbarungen,
Verbindlichkeit und Konsequenz.

Indizes: Dienstleistungspraxis, Selbstmanagement

Steigen wir ein ins Backwardplanning und betrachten
uns, wie Sie diesen Idealzustand erreicht haben: Ihre
Praxishomepage weckt mit vertrauensvollen Arzt- und
Teambildern bei interessierten Patienten die Lust auf
mehr. Sdmtliche , blutigen” Bilder und Abbildungen von
Menschen mit Mundschutz und Mikroskop Uber abge-
deckten ,Opfern” in Behandlungsstihlen sind ganzlich
verschwunden. Auf Ihrer interaktiven Seite kdnnen Pati-
enten direkt Termine online vereinbaren und sich selbst
auf die Warteliste setzen, wenn es schneller gehen soll.
Jeder lhrer Patienten hat einen persénlichen Zugang
zu seinem gemeinsam mit der Praxis ausgearbeiteten
Trainingsplan, in dem er seine Zielerreichungsdaten in
Sachen Mundgesundheit eingeben kann. Im Arzteblog
kann sich Ihr Patient mit den ihn behandelnden Arzten
unterhalten, die interdisziplinar an seiner Gesundheit
und Fitness arbeiten. Selbst sein Laufcoach steht dort
mit seinem Zahnarzt in Verbindung, um sich in Sachen
Funktion der neuen Kronen auszutauschen.

In der Praxis wird er von der freundlichen Dame am
Empfang im Stehen per Handschlag begrifBt. Sie

nimmt ihm seine Jacke ab und verwahrt sie sicher. Seit
dem ersten Besuch lhrer Praxis wei3 dieser Mensch,
dass er ,angekommen” ist. Nichts erinnert mehr an
die Zahnarztpraxis von friher. Es riecht angenehm,
es herrscht eine ruhige und entspannte Atmosphare.
Ein klassisches Wartezimmer gibt es nicht. Ihr Patient
hat entweder die Mdglichkeit in einem Massagesessel
kurz zu entspannen, im Onlineraum mit freiem W-LAN
seine Geschafte zu erledigen oder einfach zu chatten.

Zahnpflege jeden Tag neu erleben

Unser Patient wird wéhrend des Aufenthalts in der Pra-
xis von seiner Ansprechpartnerin begleitet, die mit ihm
seinen aktuellen Trainingsstand praft. Er hatte sich nie
trdumen lassen, welche Bestatigung man beim Zahn-
arzt erfahren kann, insbesondere wenn man so gut
die antrainierten Techniken anwendet wie er. Durch
die vertrauensvolle Atmosphare und die geduldige In-
spiration in Sachen Mundgesundheit hat sich sein Be-
finden enorm verandert. Seine Rickenprobleme sind
mithilfe des interdisziplinar arbeitenden Arzteteams
verschwunden. Die damit einhergehenden Kopf-
schmerzen gehdren der Vergangenheit an. Wenn er
davon in seinem Bekanntenkreis erzahlt, nennt er es
immer den , Heilpraktikereffekt”. Niemals zuvor wurde
ihm in einer Arztpraxis so viel Gehér geschenkt. Er
kann sich noch gut erinnern — frilher war er bei der
professionellen Zahnreinigung und wurde auch zur
Mitarbeit motiviert, aber irgendwie hat er sich damals
immer auf die Fahigkeiten dieser freundlichen Dame
verlassen. Heute sieht er am Bildschirm in der Praxis
und auf seinem Smartphone die Fortschritte.

Die Zahnmanufaktur — wertig und individuell

Faszinierend ist far ihn die Zusammenarbeit der mitei-
nander vernetzten Arzte und des Dentallabors. Als es
darum ging, eine Krone zu fertigen, lernte er zunachst
seinen Zahntechniker, den, MaBkonfektionar fiir Zahn-
ersatz”, kennen. Nach der eingehenden Diagnose



durch das Praxisteam folgte der Besuch im Labor. In
dieser Manufaktur erhielt er eine individuelle Beratung
durch den Zahntechniker. Mit der bereits erfolgten In-
formation durch das Praxisteam entstand in ihm das
Gefuhl von Sicherheit und personlicher Einzigartigkeit.
Mit einer klaren Vorstellung und dem entsprechenden
Wunsch fir seine neue Krone wurde er dann in der
Praxis Uber seinen Beitrag und die Finanzierungsmog-
lichkeiten typorientiert aufgeklart. Daraus wurde mit
ihm ein Realisierungsplan entwickelt, der ihm den Weg
und die Zeitschiene zu seinem Wunschzahn aufzeigte.
In der Folge Uberraschte ihn, dass er kein Abformma-
terial bis zur Wirgegrenze im Mund ertragen musste,
sondern per digitaler Abformung alles weitaus an-
genehmer ablief. Das Praxisteam war immer perfekt
auf seine Belange vorbereitet und gab ihm damit ein
durchgangiges Gefiihl des Verstandenwerdens und
der Sicherheit. Das Einsetzen des Wunschzahns wur-
de zelebriert. Die Prasentation fand auf rotem Samt
statt und er konnte sich Uber seine gute Entscheidung
freuen. Als er das erste Mal den Mund schloss, be-
merkte er sofort, was es hei3t, eine MaBanfertigung
zu erhalten. Die Krone passte prazise und es musste
nichts eingeschliffen werden, so wie er es leidvoll in
friheren Zeiten erlebt hatte.

Kommunikation schafft Vertrauen

Dieser Komfort wurde schon beim ausfuhrlichen Erst-
gesprach angekiindigt. Durch das intensive Eingehen
auf seine Winsche und Bedurfnisse entstand Offen-
heit fur Leistungen der Praxis. lhm wurde vermittelt,
dass es hier um die Erhaltung und Verbesserung seiner
Gesundheit geht und nicht um das bloBe Reparieren
defekter Zahne. Ein wesentlicher Bestandteil ist dabei
die Funktion — das hatte er verstanden. Als dann eine
eingehende Funktionsanalyse bei ihm erfolgte, konnte
er nachvollziehen, dass dies die Grundlage fur eine
passende Krone sein wirde.

MaBnahmeplan: Von den Traumen zu den Treibern
Dies war ein kleiner Ausflug in die dentale Dienstleis-
tungspraxis. Méglicherweise kommt Ihnen einiges da-
von bekannt vor oder Sie haben es schon integriert. Die
Aspekte, von denen Sie dachten, dass sie ganz interes-
sant und umsetzungswert seien, sollen Sie inspirieren,
genau jetzt einen MaBnahmenplan zu erstellen, damit
die Vorstellung zeitnah Realitat werden kann. Dieser
Plan kénnte folgendermaBen aussehen. Sie blocken
sich zunachst einen Tag fur sich und suchen sich einen
passenden Ort, der optimale Moglichkeiten fur einen
Tag kreatives Selbstmanagement bietet. Prifen Sie fur
sich personlich, welche Traume Sie hatten, als Sie sich
far Ihre Berufung entschieden. Waren diese Bilder klar
oder nur grob umrissen? Wie musste es sein, wenn

Sie nach einem erfillten Leben zurtckblicken. Wie ha-
ben sich Ihre Praxis und Sie persénlich entwickelt? Was
sollen die Menschen in Ihrem Umfeld Gber Sie sagen?
Bitte prifen Sie als nachstes, was schon da ist und was
noch fehlt. Sie werden erleben, wie sich so mancher
.Nebel” aufklart und Sie plotzlich sehr genau wissen,
was jetzt zu tun ist. Gehen Sie auf die Suche nach
Ihren persénlichen , Treibern”. Was treibt Sie an? Was
wollen Sie mit Ihrem Tun bewirken? Warum treffen
Sie Entscheidungen in Ihrer Praxis auf eine bestimmte
Art und Weise? Ergreifen Sie am besten genau jetzt
die Mdglichkeit und prifen Sie, welcher Tag fir den
ersten Schritt passen kénnte. Damit sind Sie ein erstes
Stlick néher an lhrer Dienstleistungspraxis 2020. &

Uber den Autor

Axel Thine ist ausgebildeter GroB- und AuBenhandels-
kaufmann und akkreditierter Insights Discovery-Trainer und
Coach. Er halt Schulungen fur Zahnarztpraxen, Dentalla-
bore, Fihrungskrafte, Vertriebsmitarbeiter, Coaching-on-
the-Job fur Verkdufer et cetera. Seit 2001 gilt seine volle
Konzentration der Tatigkeit als Trainer, Moderator und
Praxiscoach von Zahnarztpraxen. In seinen Kursen und Re-
feraten geht es vor allem um die Details der Beratung und
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insbesondere um das ,Wie” in der Kommunikation. Dies geschieht unter
Bericksichtigung der ethischen Anforderungen des Berufstandes.

Korrespondenzadresse
Axel Thine, training + moderation + coaching
Eisinger Str. 46 - 75249 Kieselbronn

Fon +49 7231 601981 - info@axelthuene.de - www.axelthuene.de

Buchtipp

. Stellen Sie sich einmal vor, lhre Praxis wirde auf Menschen anziehend wir-
ken. Patienten, Mitarbeiter/innen, Banken, Industrie, Handel, Dentallabore
— schlichtweg jeder wirde positiv Uber Sie und lhre Praxis sprechen. Sie
wurden die Menschen wie ein Supermagnet anziehen. Welchen Zuwachs
an Freude an lhrer Berufung héatte das zur Folge, wie wiirde sich der Gewinn
Ihrer Praxis entwickeln? Maglicherweise hort sich all das an wie ein Marchen.
Es sei Ihnen versichert: Die Inhalte entstanden aus den Erfahrungen mit weit
mehr als 2000 zahnarztlichen, oralchirurgischen und MKG-chirurgischen

Praxisteams.”
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