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AKktion von Dental Tribune und Tafuro & Team:

Ist Ihre Praxisfitfiird

Kriterien fiir erfolgreiche Praxisfithrung

von Dorte Kruse, Franco Tafuro

HAMBURG - ,,Betrachtet man
das Entwicklungsprinzip vieler
Praxeninder Vergangenheit,so
war der Erfolgin der Zukunft oft
eher zufillig“, so die Autoren
des nachfolgenden Artikels.
,Dies warfriihervielleichtnoch
moglich - heute, bei verdnder-
ten Rahmenbedingungen, gel-
ten die Gesetze des Marktes®.
Die Dental Tribune will Ihnen
gemeinsam mit der auf Zahn-
arzte spezialisierten Coaching-
agentur Tafuro & Team in einer
Herbstaktion exklusiv Werk-
zeuge fiir Thren Praxiserfolg an
die Hand geben.

Die eine Praxis ist sehr ge-
fragt und erfolgreich, gilt bei Pa-
tienten und Interessenten als at-
traktiv. Eine andere, ebenfalls
langjéhrige Praxis im gleichen
Stadtteil wirkt dagegen eher un-
auffillig, unscheinbar und
durchschnittlich. Wieso? Und
warum hatten knapp 20 Prozent
aller etablierten Praxen 2007 ihr
bestes Jahr seit 2003, wihrend
andere mit den harten Vorgaben
der Banken kimpfen?

Dafiirmagessichereine Viel-
zahl unterschiedlicher Griinde
geben. Doch Fakt ist: heute liegt
der grofite Teil des Praxiserfol-
ges klar in der Hand des Unter-
nehmers bzw. Zahnmediziners,
der eine (realistische) Strategie
definieren und ein individuelles
Image schaffen muss.

Es haben sich im Wesent-
lichen die folgenden 7 Bausteine
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herauskristallisiert, die den
unterschiedlichen Erfolg von
Zahnarztpraxen definieren:

1. Klare Ziele fiir
das Privat- und Praxisleben
Inunsererlangjihrigen Tatig-
keit als Berater und Coach haben
wir oft festgestellt, dass von vielen
Zahnirzten und Zahnérztinnen
der Sommerurlaub vorausschau-
ender und konsequenter geplant
wird als der Erfolg der eigenen
Praxis.

Klare Ziele sind wesentlich,
wenngleich diese nichtvom Him-
mel fallen. Gehen Sie einmal mit
sich ,,in Klausur“ und fragen Sie
sich, wie zufrieden Sie — auf einer
Skala von 0 = gar nicht zufrieden
bis 10 = sehr zufrieden — mit Ih-
rem Privat- und Praxisleben
sind? Was wollen Sie konkret er-
reichen? Zuwelchem Zeitpunkt?
Und wie verfolgen Sie deren Um-
setzung? Setzen Sie sich Meilen-
steine als Privatperson und als
Behandler, denn nur, wenn die
Koordinaten klar sind, kann Thr
personliches Navigationssystem
Sie ans richtige Ziel fiihren.

Planen Sie einen Strategie-
tag, um den Erfolg fiir Ihr Praxis-
jahr 2009 frithzeitig zu planen
und beriicksichtigen Sie dabei
auch Ihre privaten Rollen als z.B.
Ehemann/Ehefrau, Mutter/Va-
ter oder auch Sportler.

2. Das Praxiskonzept
Fakt ist: Patienten konnen
Ihre medizinische Leistung nur

Was verdienen Sie pro Stunde?

Wie steht Ihre Praxis im Vergleich dar?

individuell ausgewertet wird.

und Coachinggespréch (ca. 90 Min.) in HH

GrelckstraBe 36 | 22529 Hamburg

Telefon 040 - 76 97 39 67
Fax 040 -76 97 39 66

E-mail. tafuro@tafuro-und-team.de

www.tafuro-und-team.de

Herbstaktion 2008: Wie fit ist Ihre Praxis?

Beantwortet werden u.a. die folgenden Fragen:

Wie sehr leben Sie bereits die einzelnen 7 Bausteine des Praxiserfolges?
Was ist in Zukunft notwendig zur Erreichung Ihrer Ziele?

Was sollten Sie verdienen, um die gewlnschte monatliche Privatentnahme zu tatigen?

Wie ist Ihr FUhrungsstil? Und wie kénnen Sie diesen verbessern?
Wie wird lhre Praxis von Ihrem Team gesehen? Wo deckt sich deren Bild mit lnrem?

Melden Sie sich bitte direkt telefonisch, per Fax oder Mail bei Tafuro & Team in Hamburg
an. Sie erhalten dann den ausfihrlichen Fragebogen, der innerhalb von 2-3 Wochen

Ihr Kurz-Checkup wird dann mit zusammen lhnen in einem persénlichen Coaching

(ca. 90 Minuten) in unserer Agentur in Hamburg ausgewertet und besprochen.

Ihr Preis: 490 € zzgl. Mwst, incl. einem Auswertungs-

(z2gl. MwsT)

Wichtig: Diese Aktion ist gliltig bis zum 15.11.2008

TAFUROsTEAM @

Coaching Consulting Controlling
fur Zahnarzte und Arzte

schwer beurteilen. Sie bemer-
ken lediglich angenehme oder
unangenehme Auswirkungen
einer Behandlung. Dennoch
muss lhre Leistung stimmen. Sie
und Thr Team miissen sich fort-
bilden, moderne Behandlungs-
konzepte und Materialien ken-
nenundso die Sicherheitin [hrer
Diagnose und Therapie garan-
tieren. In der heutigen Flut fliich-
tigerund vielseitiger Informatio-
nen ist eine kontinuierliche
Weiterentwicklung essenziell.*

Unsere Erfahrung zeigt: Fort-
bilden kostet. Nicht nur Kurs-
und Reisekosten, sondern vor al-
lem wertvolle Behandlungszeit.
Dieser Ausfall zum einen sowie
die dann notwendige Implemen-
tierung der neuen Erkenntnisse
zum anderen miissen fiir Sie und
Ihr gesamtes Team geplant und
kalkuliert werden.

5.Interne Kommunikation
stirkt das Team

TEAM = Toll-Ein-Anderer-
Machts? Nein! Nehmen Sie sich
bewusst die Zeit, Ihre Strategie
und die Ziele an das Team zu
kommunizieren. Bedenken Sie,
dass lhr Team einen eigenen
Nutzen in lhren Zielen sehen
muss. Beziehen Sie Thr Team
deshalb aktiv in die Umsetzung
ein und berticksichtigen Sie des-
sen Meinungen und Ideen zur
Optimierung ebenfalls, denn sie
tragen erheblich zum Gesamter-
folg der Praxis bei. Auch hier ist
ein Externer hilfreich, aber nicht
unbedingt notwendig, sofern Sie
folgende Tipps beachten:

=> Berufen Sie Teammeetings
ein. Definieren Sie gemein-
sam Ziele bis zur ndchsten Sit-
zung und Kkontrollieren Sie
dieses anhand eines Proto-
kolls zu Beginn des nédchsten
Meetings. Priifen Sie, ob nicht
auch ein tigliches Morgen-
briefing sinnvoll ist, um we-
sentliche Behandlungen und
Beratungen optimal vorzube-
reiten.

=» Priifen Sie, wie realistisch die
angesetzten Ziele waren. Ent-
wickeln Sie ein Gespiir fiir pro-

* |dealerweise werden die fachlichen Schulungs-
maBnahmen gemeinsam mit dem Coach geplant.

fessionelles Projekt- und Zeit-
management, denn besser
sind klare und stetige Schritte
als drei Schritte vor und zwei
zuriick.

=> Fithren Sie eine Gemein-
schaftspraxis, so empfiehlt
sich zur besseren Abstim-
mung mindestens ein fester
Strategietag pro Jahr. Idealer-
weise findet dieser aullerhalb
der Praxis, vielleicht sogar im
Rahmen einer externen Fort-
bildung statt. Aulerdem emp-
fehlen wir regelmaéaflige Sit-
zungen mit Ihrem Partner, so
zum Beispiel zum Quartalsab-
schluss, wo Sie ein Resiimee
aus dem abgeschlossenen
Quartal ziehen und diese Er-

ie Zukunft?

kenninisse in die Planung des
Neuen einbeziehen konnen.

=» Achten Sie darauf, sich und Ihr
Team an festen Biirotagen zu
kontrollieren. Werden die Ar-
beitsabldufe und Ziele optimal
umgesetzt? Wie ist die Stim-
mung? Wo sehen Sie eventuell
Verbesserungspotenzial?

Sehr héufig stellen wir fest,
dass die Praxisleitung keinen
klaren Fihrungsstil praktiziert.
Lernen Sie Ihre Mitarbeiterin-
nen kennen. Technisch viel-
leicht durch ein Personalprofil
wie z.B. von persolog (DISG)
oder mithilfe von Myers Briggs
Type Indicator (MBTI) bzw.
durch das Struktogramm. Auf

Ihr Mehrwert durch die Herbstaktion
von Dental Tribune und Tafuro & Team

Vielleicht haben Sie auch
schon einmal bemerkt, dass
sich im Laufe der Praxistatig-
keit eine gewisse ,Betriebs-
blindheit“ einstellt? Auch horen
wir oft, dass der Arbeitseinsatz
immer groBer wird und zudem
die personliche Zufriedenheit
sukzessive abnimmt.

Gemeinsam mit der Dental
Tribune haben wir deshalb fiir
Sie die Aktion ,Erfolgreiche Pra-
xisfiihrung® gestartet mit dem
Ziel,Ihnen aktive Instrumente in
der Praxisfiihrung an die Hand
zu geben. Sie erhalten zudem
einmal die Moglichkeit, profes-
sionelles PraxisCoaching per-
sonlich kennenzulernen.

Wir haben in den letzten
Jahren rund 1.000 Praxen bera-
tenund gecoachtund haben mit
ca. 3.000 weiteren Praxisinha-
bern auf Seminaren, Messen
und sonstigen Veranstaltungen
intensive Gesprache gefiihrt.
Diese Erfahrungen und die un-
seres vielseitigen Netzwerks
flieBen intensiv in die Aktion
ein. Gemeinsam analysieren
wir anhand Ihrer Informatio-
nen Ihre Praxis, Ihre Zahlen, Ihr
Fiihrungsverhalten und die Ar-
beitsabldufe im Team. Ihre pri-
vaten und beruflichen Ziele be-

riicksichtigen wir dabei ebenso
wie die Einschitzungen lhres
Teams.

Diese Informationen werten
wir intern aus und hdandigen sie
Ihnen mit Ihren Vergleichszah-
len sowie als Exposé aus. Das
personliche Zielgesprach fin-
det mit einem Coach von Tafuro
& Team in Hamburg oder in Ih-
rer Praxis statt. Aufgrund der
Herbstaktion mitder Dental Tri-
bune erhalten Sie diesen Kurz-
Check-up inklusive einem ca.
90-miniitigen Coaching- und
Auswertungsgesprich gegen
einen Sonderpreis von 490,—€
zzgl. MwSt (ohne Auswertungs-
gesprach: 350,-€ zzgl. MwSt.) in
unserem Biiro in Hamburg
(eine Auswertung in Ihrer Pra-
xis ist gegen Aufpreis moglich).

Ergreifen Sie Ihre Chance fiir
eine erfolgreiche Zukunft fiir
sich als Behandler, fiir [hre Pra-
xis und auch fiir [hr Team. Wir
freuen uns darauf, Sie auf die-
sem Weg begleiten zu konnen.

Kontakt:

Francesco Tafuro -
Tafuro & Team
info@tafuro-und-team.de
wwuw.tafuro-und-team.de
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personlicher Ebene empfehlen
wir zusitzlich regelméflige Per-
sonalgespriche. Setzen Sie ge-
meinsam eine Stellenbeschrei-
bung fest und beriicksichtigen
Sie die personlichen Qualifika-
tionen und Ziele des einzelnen
Mitarbeiters. Das schafft Ver-
trauen, Loyalitiat und Zufrieden-
heit. Erkundigen Sie sich nach
dem Stimmungsbild und reagie-
ren Sie ggf. mit zeitnahen Losun-
gen. Uberpriifen Sie hierbeiauch
immer, ob die Aufgaben gerecht
verteilt sind. Lernen Sie mit Th-
rem Team zuséitzlich auch die
Spielregeln effektiver Meetings
kennen und setzen diese ge-
meinsam um.

4. Das Kommunikations-
und Aufkldrungskonzept:
Ohne Kommunikation
ist (fast) alles nichts

Wie bereits beschrieben,
kann der Patient die Qualitit ei-
ner Behandlung kaum wirklich
beurteilen. Ermusssich also—be-
wusst und unbewusst — Kriterien
suchen, die auf Kompetenz und
Vertrauenswiirdigkeit schlieBen
lassen. Hier werden dann jene
Verhaltensmuster und Werte
wichtig, die im direkten Kontakt
mit dem Patienten vermittelt
werden.

Telefon und
Terminmanagement:
Der erste Eindruck zihlt

In unserer Funktion als Ana-
Iytiker betrachten wir immer
wieder, wie (potenzielle) Patien-
ten auf eine Zahnarztpraxis auf-
merksam werden und wie dann
der erste Kontakt verlauft. Nicht
ohne Grund wird das Telefon als
»Visitenkarte einer Praxis“ be-
zeichnet, denn es spieltin der di-
rekten Patientenkommunika-
tion eine wesentliche Rolle. Wel-
chen Eindruck vermittelt Thre
Praxisnach auBlen? Und wie wer-
den in Ihrer Praxis die meist at-
traktiven und von daher ,kostba-
ren“ Friih- oder Abendtermine
vermittelt?

Effektive Beratung

Effektiv kommunizieren be-
deutet, ein Beratungskonzept zu
entwickeln, das zwei Gewinner
ermoglicht — den Patienten und
Ihre Praxis. Als Grundgeriist hat
sich hier das AIDA-Prinzip be-
wahrt. Nach Wikipedia versteht
sich darunter:

1. Attention

Die Aufmerksamkeit des Pa-
tienten wird angeregt.

2. Interest

Er interessiert sich fiir Ihre
Leistungen.

3. Desire

Der Wunsch nach Ihrer Leis-
tung wird geweckt.

4. Action

Der Patient kauft Ihre Privat-
leistung moglicherweise.

In Thren Bereich tibertragen be-

deutet dies:

=>» Vergewissern Sie sich, dass al-
les vorbereitet ist: Kostenplan,
Modelle zum Visualisieren,
freier, geliifteter und ordent-
licher Raum, ausreichend Zeit
(10 bis 20 Minuten sind fiir
eine Erstberatung oft ausrei-
chend, dann ist Ihr Team an
der Reihe).

=» Achten Sie zu Beginn darauf,
Ihren Patienten personlich ab-

zuholen. Beachten Sie die glei-
che Sitzhohe und die Moglich-
keit zum Blickkontakt.

=>» Sprechen Sie ihn mit Namen
an. Stellen Sie viele Fragen
(moglichst offene W-Fragen)
und horen Sie dem Patienten
aufmerksam zu. Erkundigen
Sie sich nach seiner person-
lichen Situation und seinen
Vorstellungen und Wiinschen.

=>» Zeigen Sie ihm - falls moéglich
—via Hand- und Mundspiegel
oder noch besser mit Ihrer
intraoralen Kamera seine per-
sonliche Mundsituation bzw.
seine Probleme. In der Medi-
zin gilt: Ihre Patienten kaufen
Ihre Leistungen, um Probleme
(u.a. Schmerz, wiederholende
Termine, Zahnverlust) zu be-
seitigen oder die Asthetik zu
verbessern. Bedenken Sie dies
bei Ihrer Argumentation.

=» Bieten Sie ihm, nach der Auf-
nahme und Auswertung der
Informationen, das aus Ihrer
Sicht geeignete Behandlungs-
angebotan. Zeigen Sieihm die
Losungen an einem Bild oder
noch besser am Modell. So
kann er das Behandlungser-
gebnis ,sehen“ und ,begrei-
fen*.

=> Nennen Sie ihm den Preis klar
und mit festem Blick und fas-
senSienach derPreisnennung
nochmals die Leistungen und
Vorteile fiir den Patienten zu-
sammen.

=» Uberlassen Sie Threm Patien-
ten die Entscheidung — aber
fithren Sie bzw. Ihr Team ihn
gezielt dorthin. Fragen Sie ihn
nachseiner Meinungzulhrem
Angebot und lassen Sie ihn in
Ruhe antworten. Machen Sie
eine Pause und schaffen Sie
ihm so Zeit und Raum fiir eine
Entscheidung (hier hilft oft
das innerliche Zéahlen fiir eine
Sprechpause: 21, 22, 23).

=> Geben Sie ihm anschauliches
Informationsmaterial mit, das
die besprochene Behandlung

und Losung verstindlich er-
klart. Vereinbaren Sie einen
neuen Termin zur weiteren
Besprechung oder Behand-
lung.

=>Seien Sie bzw. Ihre Mitarbei-
terinnen sich immer bewusst:
der Patient mochte auch nach
seiner Entscheidung noch-
mals bestétigt werden, um si-
cherzugehen, dass erdierich-
tige Wahl getroffen hat.

5. Der Duft des Erfolges -
wie vermitteln Sie
Thren Erfolg nach aufen?

In diesem Zusammenhang
giltes auch klar zu machen, wel-
che Vorziige es auch fiir eine
Zahnarztpraxis hat iiber eine ei-
gene Corporate Identity zu verfii-
gen. Definieren Sie also die ,,Per-
sonlichkeit Threr Praxis“ und
schaffen Sie sich professionelle
Elemente wie ein eigenes L.ogo
und ein einheitliches Erschei-
nungsbild. So konnen Sie Thre
Wirkung nach aullen gezielt
steuern.

Lassen Sie auch Ihr Praxiser-
scheinungsbild einmal kritisch
uiiberpriifen: vermittelt es die Mo-
dernitat und Aktualitat Ihrer Me-
dizin? Wirkt Ihre Praxis bereits
aktivnach auBBen mittels Patien-
teninformationen, Internetauf-
tritt sowie der PR- und Offent-
lichkeitsarbeit? Veranstalten Sie
Informationsabende fiir Patien-
ten oder einen Tag der offenen
Tiir. Oder Sie verfassen als Autor
patientengerechte Zeitungsbe-
richte oder Anwenderberichte
fiir die Fachpresse. Unser Spezi-
alistennetzwerk unterstiitzt Sie
dabei mit qualifizierten und
branchenerfahrenen Experten.

6. Interne Organisation
und Abléufe

Héaufige Ansatzpunkte fiir ein
Praxiscoaching sind unklare,
evtl. auch chaotische Praxisor-
ganisationen — kein Wunder bei

den sich hdufenden Vorschriften
und Regeln und der wachsenden
Komplexitat. Die Probleme wer-
den meist in den Bereichen Ter-
minmanagement, Materialbe-
stellung oderauch Hygiene spiir-
bar. Die Ursachen finden sich oft
in nicht optimalen Arbeitsabldu-
fen und mangelndem Mitden-
ken. Werden in lhrer Praxis
Missstdnde offen kommuniziert?
Seien Sie sich iiber die verschie-
denen Abldufe und deren Vor-
und Nachteile bewusst, denn oft
bekommen Sie nur die Spitze des
Eisbergs zu sehen. Doch nur,
wenn die Basis stimmt und der
Alltag reibungslos funktioniert,
konnen Sie als Praxis erfolgreich
und professionell nach innen
und aullen wirken.

7. Verdienen Sie, was
Sie wert sind? - Controlling
in der Zahnarztpraxis

Um (auch) in Zukunft erfolg-
reich zu praktizieren, miissen Sie
den Praxisbetrieb effizient und
wirtschaftlich gestalten. Dafiir
miissenSie zundchstdennotwen-

digen Stundensatz kennen, mit
demSie ersteinmal die Kosten de-
cken konnen. Haben Sie eine Aus-
gabentransparenz? Wie setzt sich
Ihre Privatentnahme zusammen?
Wie planen Sie [hre Entnahmen?
Wie gestaltet sich die Liquiditat
Ihrer Praxis? Arbeiten Sie mit ei-
nem Factoringunternehmen zu-
sammen? Und gibt es fiir das
(Fiithrungs-)Team eine zumin-
dest partielle Transparenz, z.B. in
Form von notwendigen Tages-
umséitzen bzw. Prophylaxebe-
handlungen je Woche?

Zugegeben: diese Optionen
sind vielféaltig und konnen unter-
schiedlich gehandhabt werden.
Wesentlich ist jedoch, dass Sie
sich als Unternehmer bzw.
Unternehmerin damit aktiv aus-
einandersetzen, sie analysieren
und verstehen und somit agieren
konnen, statt reagieren zu miis-
sen. Gemeinsam mit der Dental
Tribune mochte Tafuro & Team
Sie beim ersten Schritt der kriti-
schen Selbstanalyse unterstiit-
zen.
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Topexperten aus Europa und den USA referieren u.a. iiber die ,Genetische Basis von Mund- und Kiefererkrankungen“ und
»Zungenbrennen®. Zusatzlich werden ,Updates in Oral Medicine“, eine ,,Clinicopathological Conference“ sowie zahlreiche freie
Vortrage und Poster angeboten. Am Samstag den 20.09. findet ein ganztagiges deutsches Programm mit aktuellen Ubersichts-
vortragen zur Oralen Medizin statt.

Information und Anmeldung: www.eaom2008.at, oder
EAOM 2008 Congress Office, z.H. Fr. Katharina Tschernutter
Strubergasse 21, A-5020 Salzburg, Tel. +43-662-4420021271, Fax +43-662-4420021209, Mailto: office@eaom2008.at




