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Existenzsicherung mit neuem KFO-Praxismarketing

Erfolgssteigerungen fiir KFO-Praxen ohne
Wirtschaftswunder in der Gesundheitspolitik

Prof. Dr. Gerhard F. Riegl, Augsburg

Nachhaltig erfolgreich kann eine kieferorthopéadische
Praxis nur sein, wenn fachlich gute Leistung mit ex-
zellenter Patientenorientierung zusammentreffen. Der
Aufriistungsbedarf der Kieferorthopéden fir die Exis-
tenzsicherung ihrer Praxen und fir die Veredelung
der Praxiswertschopfungen — unter den gegebenen
ungtinstigen Honorarbedingungen — liegt mehr in der
Steigerung beim perfekten Patientenumgang als in der
weiteren fachlichen Supra-Optimierung.

Idealer Kieferorthopade sucht ideale Patienten

Vertrauenswiirdiges Verdienen immer neuer Patien-
ten und emotionaler Besitz von passenden Patienten
ist noch wichtiger als der Besitz der schénsten KFO-
Praxis an gutem Standort. In Zukunft heift es: ,Idea-
ler Kieferorthopadde sucht ideale Patienten” und nicht
umgekehrt, denn das Gewinnen, die Auswahl und die
Optimierung der Patientenklientel als Erfolgsstrategie
darf nicht dem Zufall Gberlassen bleiben.

Allerdings kann man Patienten in Zukunft nicht mehr
mit Uberholten Marketingmethoden der Vergangenheit
locken, beeindrucken und fihren.

Bei herkdmmlichem ,alten® Praxismarketing wurde
versucht, die Patienten mit positiver Selbstdarstellung,
Erfolgsgeschichten des Arztes, was man alles kann und
leistet, und Selbstberiihmungen zu liberzeugen. Au-
Rerdem hat man nattirlich Fragen beantwortet, soweit
diese aufgetaucht sind. Ausdruck der reklamehaften
Praxis-Auftritte waren bisher teure 4-Farb-Hochglanz
Druckerzeugnisse, positive und schdne KFO-Welten
im Internetauftritt, Anzeigenwerbung mit verheiungs-
vollen Abbildungen und agenturméRig gestaltete Vi-
deofilme.

Die allzu forsche Anwendung derartiger Methoden hat
jedoch dazu gefiihrt, dass altes Marketing heute auch
schon mal als ,Dirty Word“ in der Offentlichkeit abge-
stempelt wird. Die Biirger fragen sich, ob etwas, was so
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gutist, wirklich so viel Werbung braucht und warum sie
dies alles in der Praxis mitbezahlen sollen?

Genau zuhoren bei Wiinschen

Dieses abgenutzte Marketing wird sich in Folge der Ba-
sisdemokratisierung von Patienten, der zunehmenden
Eigenverantwortung und des Patienten-Empowerment,
auch durch die neuen Medien, grundlegend &ndern
muissen. Kiinftig heilt es beim ,neuen” Praxismarke-
ting fur kieferorthop&dische Praxen: Genau zuhdren bei
Patienten und die Patienten ganzheitlich mit ihren ge-
heimen Winschen, Sehnsiichten und Leidenschaften
wettbewerbsiiberlegen wahrzunehmen und individuell
partnerschaftlich lenken. Neues ehrbares Praxismarke-
ting hat immer noch mehr menschlich mit Patienten zu
tun als mit Internet und Medienkampagnen.

Diese Herausforderung wird am besten gemeistert,
wenn man Patienten durch clevere, marktintelligente
Fragen zum eigenstandigen Nachdenken bringt und
damit die durchaus gewollte Selbstiiberzeugung der
Patienten anstoRt. Patienten werden auf diese Weise
mit freiwillig mit sanftem Zwang zu besten Lésungen
gesteuert. Kommunikationsexperten sagen: ,Fragen
kann nicht schaden!“

Den Weg zu dieser neuartigen partizipativen Patienten-
fiihrung weisen die Aufsehen erregenden Erkenntnisse
der Verhaltensdkonomie, die zum Beispiel von Arbei-
ten des renommierten Nobelpreistragers D. Kahne-
mann befeuert werden .

Paradigmenwechsel im Umgang mit Patienten

Der Paradigmenwechsel beim Umgang mit Patienten
wurde durch die Abkehr vom bisher gtiltigen Bild des
Homo Oeconomicus ausgeldst. Also einem Menschen-
bild, nach dem sich Nachfrager der Gegenwart angeb-
lich rational verhalten und zum Beispiel, wenn etwas
billig ist, viel davon nachfragen oder wenn etwas teuer
ist, weniger nachfragen. Der Glaube an diese verninfti-
gen Verhaltensweisen von Nachfragern war ein grolker
Irrtum der Wirtschaftswissenschaften, der zum Beispiel
jetzt in der Finanz- und Wirtschaftskrise mit Gier, Spe-
kulation und Wetten aufgeflogen ist.
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Auch aufgekldrte, miindige Patienten und Medienbdir-
ger sind nach Ansicht der Forscher immer noch blind
fiir ihre eigene Blindheit beim Denken. Menschen prak-
tizieren bevorzugt wirkungsvolle, intuitive, emotionale,
automatische Denkweisen. In der Realitéat schlagt das
schnelle emotionale Denken fast immer das langsame,
verninftige, rationale, miihevollere Denken. Fiir Kiefer-
orthopdden bedeutet dies: Fakten allein tUberzeugen
Patienten und Eltern wenig; auch wenn sie durch Zerti-
fizierungen abgesichert sind.

Operation GréRenwahn in der Kieferorthopadie

Viel zu lange haben Kieferorthopédden, wie auch ande-
re hoch angesehene professionelle Experten, ihr Heil
und ihre Rettung vor allem in der laufenden Effizienz-
steigerung ihrer Arbeit und ihrer Prozesse gesucht. Es
ist wichtig, offensichtliche Effizienzreserven zu erken-
nen und von ihrem Heben in der tdglichen Praxis zu
profitieren, allerdings ohne Patienten zu Verlierern zu
machen. Aber es ist selbstausbeutend und wirkt wie
der berlichtigte Hamsterradeffekt, wenn man zu lan-
ge versucht, durch die Strategie ,,More for less Money*“
sein unternehmerisches Schicksal zu retten. Neuere
Expertenaussagen belegen die kontraproduktive Ineffi-
zienz makloser Effizienzsteigerungen. Wachstumsziele
mit stdndig neuem Bedarf an Strukturverdanderungen,
steigernden Fixkosten, vermehrten Schnittstellen, er-
hdhtem Koordinationsbedarf und mehr Biirokratie kon-
nen etwaige Effizienzvorteile vernichten.

Grundsédtzlich haben Menschen keine Sehnsucht
nach ausschlieRlich effizienter Versorgung oder ef-
fizienten Prozessen, sondern vor allem nach schone-
rem Leben.

Die immer starkere Durchdkonomisierung der Medizin
und der Kieferorthopédie ist keine nachhaltige Zu-
kunftsstrategie, weil sie entmenschlichend wirkt und
die Vorwartsstrategien mit neuen innovativen Wert-
schopfungen behindert. Erldssteigerungen der Zukunft
beginnen mit hoherwertig empfundenen Verhaltens-
weisen und gefiihltem Mehrwert von Marken-KFO-
Praxen. Nicht mit demotivierenden Sparprogrammen
oder Pfennigfuchserei.
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Es wird Zeit fir eine effektive, nicht nur effiziente Zu-
kunftsstrategie in der Kieferorthopédie. Unter Effekti-
vitat versteht man, auf intelligente Weise das Richtige
und Beste zu tun und nicht um jeden Preis standig mehr,
schneller, billiger zu arbeiten. Wir nennen dieses Leis-
tungsverstandnis: ,Work smarter — not harder®.

Benchmarking als Wunderwaffe fiir neues Praxis-
Marketing

Der Konigsweg zu dieser neuen Wertschopfungséra
in der Kieferorthopédie fiihrt iber die patientenorien-
tierte Steigerung der Praxis mit allen Teammitgliedern.
Wie in der Medizin ublich steht auch vor einer Manage-
menttherapie die Diagnose. Die beste Diagnose und
zugleich die Einflussnahme auf das Zukunftsschicksal
der Kieferorthopadie beginnt mit einer wissenschaft-
lich fundierten und praxiserprobten Befragung der Pa-
tienten bzw. der Erziehungsberechtigten.

Da es keine Befragung ohne subtile Beeinflussung gibt,
ist diese Methode mehr als eine reine Zufriedenheits-
messung. Genauso wie jetzt - gesetzlich geregelt - bun-
desweit versucht wird — (hachdem alle Werbekampag-
nen versagt haben), die Bereitschaft zur Organspende
durch Befragung von Versicherten positiv zu beein-
flussen, kann jede KFO-Praxis Patienten und Eltern mit
kluger Befragung zugleich aufklaren, beraten und fir
hoherwertige Leistungen positiv sensibilisieren, also
Nachfrage auslésen. Nebenbei bekommt man natiirlich
auch Zufriedenheitsmessungen, Qualitatsbeurteilun-
gen und Vergleichswerte.

Manche Kieferorthopaden wiirden am liebsten auf Zu-
friedenheitsriickmeldungen verzichten. In der Praxis
hat dies etwa die gleiche Wirkung wie das Heraus-
schrauben einer roten Olkontrolllampe im Auto, wenn
die Birne blinkt. Befragungen werden allerdings erst
mit einem extern, wissenschaftlich unterstitzten, an-
onymen Vergleichstest mit anderen KFO-Praxen der
Region (Benchmarking) richtig wertvoll. So kann man
von den Besten lernen oder sich und sein Team als die
Besten in der Region insgesamt oder in Teilbereichen
erkennen. Befragung mit Benchmarking ist patiente-
norientierte Demokratisierung des Praxismarketing
im Sinne der kieferorthopédischen Kompetenzen und
Verantwortungen.
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Die werbliche Kommunikationswirkung von gut entwi-
ckelten und getesteten Fragebdgen ist treffsicher und
hoch wirkungsvoll, denn jede Zeile wird gelesen und
gedanklich verarbeitet. So kann man am besten errei-
chen, dass Patienten am Schluss genau das wollen,
was gute, ethisch verantwortliche Kieferorthopaden
wollten, dass ihre Klientel wollen sollte.

Auf der Basis langjéhriger Patientenforschungen und
Benchmarking-Expertise im Institut Prof. Riegl mit Gber
60.000 Patientenbefragungen im Dentalbereich und
3.000 individuell betreuten Dental-Praxen soll ab 2013
eine speziell auf die Belange der Kieferorthopaden
und deren Patienten/Eltern zugeschnittene Methode
geboten werden. Die unbelastende, unbirokratische
Teilnahme an diesem KFO-Benchmarking mit messba-
ren, edukativen Patienten-/ Elterneffekten rechnet sich
durch folgende Zielsetzungen:

Initiileren der Mundpropaganda in der eigenen Kli-

entel

Erhdhung der Compliance von Patienten

- Patienten als wichtigster Arzt- und Praxisberater

mobilisieren und beeindrucken

Entschliisselung der idealen Patiententypologien

sowie deren Herkunftsquellen fiir die eigene Praxis

Kontinuierliche Verbesserungs- und Motivierungs-

maRnahmen fiir KFO-Teams

« Impulse bei Patienten zum Erkennen und zur Nach-
frage von Mehrwertleistungen der KFO-Praxis fiir
Selbstzahler

« Verwendung der Dokumentation fiir das Qualitats-
management der Praxis

« Vorbeugung und Gegenwehr zu Schméahkritiken im
Internet

« Nutzung des Zertifikats ,Best Practice in KFO* und
der wissenschaftlich ausgewerteten Qualitatsver-
gleichsergebnisse aus Sicht der Klientel bei Zuwei-
sern und in der Offentlichkeit

« Schlisselerkenntnisse zu den begehrten KFO-

Praxisleistungen, die nicht fiir Geld zu kaufen sind,

aber dennoch als menschliche Wettbewerbsfakto-

ren mehr Erldse generieren

Erfolgsfaktor Benchmarking

Diese Initiative auf der Basis von praxisindividuellen
Patientenforschungsergebnissen und Analysen wird
auch von der KFO-IG empfohlen und unterstiitzt (siehe
Rundschreiben vom 5. November 2012 im Anschluss
an diesen Artikel). Einen ersten Einblick in das Projekt
und wie es ablauft, erhalten Sie auf den nachfolgenden
Seiten.

lhr direkter Draht zum KFO-Benchmarking ,ldeale
KFO-Praxis*

Telefon ++49 821567144-0
Fax ++49 821567144-15

Prof. Riegl & Partner GmbH

Frau Dipl. Bw (FH) Angelika Bock Projektleiterin
Institut fiir Management im Gesundheitsdienst
Provinostrake 11

86153 Augsburg

E-Mail info@prof-riegl.de

www.prof-riegl.de

oder in modernster Form:

Abb. Autor: Prof. Dr. Gerhard F. Riegl,
Augsburg, Jahrgang 1949; Griinder und wissen-
schaftlicher Leiter des Institut fiir Management im
Gesundheitsdienst AugsburgDozent Hochschule
Augsburg, Marketing Management International-
Patienten- und Zuweiserforscher mit langjahriger
Gesundheitsmarketingexpertise; www.prof-riegl.de
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her mer Ablauf:
Best Practice in der kieferorthopadischen Praxis

Qualitatsmanagement und Patientenkommunikation

Ihr Startpaket
kommt

KFO-Praxis
Dialog-Fax
Nr. 1

Wir starten!

Inhalt prafen: 155 Fragebdgen,
Kuverts, Anleitung, CD mit Infos ausgefillt an
PR.ZP. senden

Team-
Fragebogen

BX

Vermutungen, Vorhersagen
zu Patientenantworten:
Fragebégen an das
KFO-Team verteilen

(blaue Bogen)

ausgefillt an
FPR.:5P. senden

per Post

[

— Patienten/
atienten- Erziehungsberechtigte
am- Lieber Fragebogen senden ‘ y
Studie Patient ausgefiillten
— 150x Fragebogen
— an PR.ZP.
mit frankiertem Kuvert
an Patienten (bergeben
Plakat Brief an Patienten Deckblatt stempeln (bitte mit 0,90€ freimachen )
aufhéngen 150x auf Praxis- (lila Bogen)
bogen kopieren
(optional)
Sie erhalten: KFO-Praxis
o An
xmo._uqu_m « |hr Praxis-Qualitats- Prads .' :
Dialog-Fax . . Zertifikat
gutachten mit kon Verirauliches
Nr. 2 kreten Empfehlungen und ———
o Benchmarkin rgdsgUachian
Wir sind 9
ig! . -
fertig! + Teilnahme-Zertifikat
von PRARE Best Practice
Per Fax an

PR.:5P. senden

© 2012 by Prof. Riegl & Partner GmbH PR.:P.2 www.prof-riegl.de

Das Ablaufschema fiir unser Projekt Prof. Riegl
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Abb. 2

Unsere Praxis aus
Sicht unserer Patienten

- Qualitaten & Wunsche -

Liebe Patientin,
lieber Patient,
liebe Jugendliche,

wir mdchten, dass Sie sich/

Du dich in unserer Praxis
maglichst wohl fiihlen/ flihlst.
Dazu brauchen wir lhre/ Deine
offene Beurteilung (ber unsere
Praxis und unsere Leistungen.

Tag fir Tag widmen wir unse-
ren Patienten viel Zeit. Bitte
schenken Sie/ Du uns heute
15-30 Minuten fiir die Beant-
wortung dieses Fragebogens.
Das ist etwa die Zeit fiir ein
Kreuzwortratsel, aber viel
spannender und wichtiger flr
Ihre/ Deine Zahn- und Mund-
gesundheit.

Eventuell betrifft Sie/ Dich heu-
te noch nicht alles, was hier
gefragt wird. Trotzdem interes-
siert uns lhre/ Deine spontane
Meinung sehr, um rechtzeitig
Uber neueste Behandlungsme-
thoden aufklaren zu kénnen.

Vertrauliche Befragung
unserer Patienten
und von Erziehungsberechtigten

it
9¢zca moﬁmoﬁ
£ daie ge™™ n -
e
Andety q, Vo'
- G.uoﬂdm
AuBern Sie sich/ Du dich bitte frei- Bitte feste Antwortzusage einhalten
miitig — das auswertende Computer-  und den ausgefiliten Fragebogen
Programm nimmt |hre/ Deine ganz mdglichst sofort per Post zur Auswer-

persénliche Meinung und auch viele  tung nach Augsburg senden.
Kreuze gern entgegen — nichts ist zu

viel! Fur offene, gewissenhafte und hilfrei-
che Beantwortungen sagen wir ganz
Keine Sorge, der Schutz der Daten herzlich danke!

und Angaben ist dennoch garantiert!
Ihre/Deine Praxis
Professor Dr. Gerhard Riegl mit
seinem wissenschaftlichen Institut
in Augsburg birgt flr die Einhaltung
des Datenschutzes. Sie bleiben/
Du bleibst in dieser Umfrage, die zu
einem Gutachten Uber unsere Praxis
fihren wird, véllig anonym.

Auf der letzten Seite besteht die
Méglichkeit, Anregungen zu notieren.

Wissenschaftliche Leitung der Versorgungsforschung, Garantie des Datenschutzes und @ copyright by
PR. & P.® Prof. Riegl & Partner GmbH, Institut fiir Management im Gesundheitsdienst, Augsburg, www.prof-riegl.de

Erste Einblicke in die Projektdetails
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Auszug: Der Originalfragebogen hat acht weitere Seiten zu KFO-Erfolgsindikato-
ren und zum sanften Auslésen neuer erlossteigernder Patientenbegehrlichkeiten

Abb. 3

Wie viele Qualitats-Sterne
verdient unsere Praxis?
(Nur ein Kreuz maglich)

% %% %Kk 5 Sterne fir
einzigartige Spitzenleistungen
der Praxis

%% %% 4 Sterne fir

herausragende, besonders
gute Praxisleistungen

%% % 3 Sterne fiir tber-
durchschnittliche Praxisleis-
tungen

%% 2 Sterne fir solide
normale Praxisleistungen

% 1 Stern fiir einfache und
ausreichende Praxisleistungen

Wie wichtig sind fiir
Sie / fiir Dich schone,

gerade Zdhne?
(Nur ein Kreuz mdglich)

a . Extrem wichtig
b(_) Sehr wichtig

d () Nicht so wichtig
e () vollig unwichtig

Wie sind Sie / wie bist Du
urspriinglich auf unsere
Praxis gekommen?
(Mehrere Kreuze méglich)

Durch Familienangehérige,
Partner(in), Verwandte

Schule, beruflich, Arbeitskolle-
gen, Bekannte von Ausbildung

Bekannte, Freizeit-
oder Sportfreunde

Uberweisung vom Zahn-
arzt

Praxisschild oder Anzeige /
Medienbericht zur Praxis

Gelbe Seiten, Telefonbuch

Internetseite der Praxis oder
Internet-Suchdienste

Kam auf anderem Weg in

diese Praxis (Notiz letzte Seite) |

i . WeiB nicht mehr

Eine Auswahl von Fragen, die aber wissenschaftlich noch verfeinert werden

Wie kénnen wir den Ser-
vice unserer Praxis ver-
bessern?

(Mehrere Kreuze mdglich)

Kurzfristigere Termine

Anruf der Praxis bei
Verzdgerungen am
Tag der Behandlung

Ginstigere Sprechstunden
(z.B. fruh, mittags, abends,
samstags)

W-LAN in der Praxis fiir Internet

Weiterbehandlung durchplanen
und abstimmen

Anleitung zum richtigen Putzen
und zur Pflege der Zahne,
Zahnspange

Pflegeprodukte vorstellen/
Preislisten/Empfehlungen
aussprechen

Beispiele erfolgreicher
Behandlungen vorzeigen

Vorschlag fiir nachste Kontoll-
untersuchung per Telefon/
E-Mail

Andere Servicewinsche:
(Notiz letzte Seite)

3. Service ist perfekt

Wissenschaftliche Leitung der Versorgungsforschung, Garantie des Datenschutzes und @ copyright by
PR. & P.® Prof. Riegl & Partner GmbH, Institut fir Management im Gesundheitsdienst, Augsburg, www.prof-riegl.de
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Auszug: Der Originalfragebogen hat acht weitere Seiten zu KFO-Erfolgsindikato-
ren und zum sanften Auslésen neuer erlossteigernder Patientenbegehrlichkeiten

Abb. 4

Wo sind wir besser als
andere kieferorthopadische
Praxen, die man selbst
kennt oder von denen man
etwas ge
(Mehrere Kreuze méglich)

Mehr Freundlichkeit gegentiber
Kindern/ Jugendlichen
Erziehungsberechtigten,

mehr Geborgenheit

Bequemere Erreichbarkeit
(Standort, Nahe zur Schule/
Arbeitsplatz/ Wohnung, Park-

platz)

Flexiblere Termine und

(£ oo Vienesalon): Und jetzt noch
Angenehmere Praxisraume anonyme Statistik:
(z.B. freundlichere Gestaltung,

angenehmerer Geruch)

Bessere, schmerz-/angstfreie
Behandlung

Aktuellerer, héherer fachlicher
Standard (laufend Fortbildun-
gen)

m\my.,.

(30-) sind Sie bereit / bist Du

g bereit, bei Zufriedenheit
unsere Praxis an be-

stimmte Personen oder

im Internet weiterzuemp-

fehlen?

(Mehrere Kreuze méglich)

Bessere Selbstzahlerleistun-
Mm: (z.B. unsichtbare Schiene,
las-Brackets)

Bessere Aufkldrung lber
Behandlungsmdglichkeiten

Besser bei Nm::-m_z_mcsw
durch die Praxis (Prophylaxe)

Ja, an Familie / Verwandte

Ja, an Bekannte, Freunde in
der Freizeit / Hobby

Ja, an Bekannte, Kollegen,
Schule / Beruf

d . Ja, im Internet/ Facebook

Gunstigeres Preis-Leistungs-
Verhaltnis flr Patienten

Mehr Zusammenarbeit mit
besten Spezialisten / Haus-
Zahnarzt

Nichts ist hier besser als ) : SRl 1GQ 40tis 49 Jatve
anderswo / weiB nicht e Nein, mache ich nicht a() 50 bis 59 Jahre

h . 60 +Jahre

Wissenschaftliche Leitung der Versorgungsforschung, Garantie des Datenschutzes und @ copyright by
PR. & P.® Prof. Riegl & Partner GmbH, Institut fiir Management im Gesundheitsdienst, Augsburg, www.prof-riegl.de

Weitere Fragen
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Abb. 5

Was Sie / was Du uns schon immer mal
sagen wollten / wolltest:

©OB

So, geschafft! Vielen Dank!

Die Antworten werden vom
Institut Prof. Riegl absolut
vertraulich in unseren Pra-
xisbericht einbezogen. Sein
Forschungsinstitut im Ge-
sundheitsdienst biirgt fiir den
Schutz der Daten!

Bitte den Bogen 2 x falten
(siehe Skizze) und ...

= -

... moglichst noch heute

in dem von unserer Praxis
frankierten Antwortumschlag
absenden an das Auswer-
tungsinstitut:

Forschungsinstitut

Prof. Dr. Gerhard F. Riegl
Provinostr. 11

86153 Augsburg

Vielen Dank fir die Mithilfe
und alles Gute fiir die schénen
Zahne!

Wissenschaftliche Leitung der Versorgungsforschung, Garantie des Datenschutzes und @ copyright by
PR. & P.® Prof. Riegl & Partner GmbH, Institut fiir Management im Gesundheitsdienst, Augsburg, www.prof-riegl.de

Der Abschluss
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Benchmarking

Benchmarking - ein interessantes Kommunikationsinstrument

KFO-IG, Vorstand

Sie kennen die KFO-IG als unternehmerorientierten
und wirtschaftlich denkenden Verband fiir Kieferortho-
paden. Fortlaufend halten wir Ausschau nach Themen,
Referenten und Firmen, die Sie dabei unterstiitzen kon-
nen, unter-nehmerischen Erfolg zu haben.

Schon seit einiger Zeit verfolgen wir die Initiative von
Prof. Riegl, Augsburg, der das Thema Benchmarking/
Praxisanalyse in der Zahnarzteschaft mit grokem Erfolg
vorantreibt. Wir haben uns mit Prof. Riegl zusammen-
gesetzt, um dieses Thema speziell fiir KFO-Praxen
umzusetzen.

Viele denken beim Begriff ,Benchmarking“ an Ver-
gleich mit anderen Praxen und scheuen diesen gleich-
zeitig mit der Angst, es konnten meine Schwéachen auf-
gedeckt werden. Bei diesem ,Vergleich® gibt es keine
Siegertreppe und kei-ne Pokale zu gewinnen, sondern:

« Positiv denken in Form von: wo sind noch ungenutz-
te bzw. unbemerkte Potentiale, die ich — meist rela-
tiv leicht und preiswert — heben kann. Wie kann ich
meine Ressourcen sinnvoll und vor allen Dingen ziel-
genau einsetzen, um meine Stellung im Wettbewerb
zu verbessern. Oder aber: wo bin ich schon gut!!!

« Abwehr von unberechtigten Kritiken im Internet
(Stichwort ,Social Network* und , Arztbewertungs-
portale)

« Was denken lhre Patienten wirklich von Ihrer Praxis?
Wo kann ich einhaken fiir hherwertige Leistungen,
besonders in der Erwachsenenbehandlung? Wie ti-
cken die ,richtigen® Patienten, wie erkenne ich sie?

- Haben die Vergleichspraxen die gleichen Probleme
wie ich? Uv.a.m.

Das Institut von Prof. Riegl hat mit unserer Unterstiit-
zung einen umfangreichen, ansprechenden und zielo-
rientierten Patientenfragebogen entwickelt. Sicher, es
gab und gibt schon viele Befragungsangebote, es ist
aber entscheidend, die richtigen, wichtigen Fragen zu
stellen.

J. Compr. Dentof. Orthod

Es werden Uiber 100 Schliissel- genauer: Erfolgsindi-
katoren abgefragt und individuell ausgewertet. Das
setzt viel Erfahrung voraus, das Institut hat tiber 60.000
Patienten im Dentalmarkt evaluiert und wir haben den
KFO-Background begleitet.

Sie erhalten 150 Bdgen fir die Patienten und 5 Fra-
gebdgen fir Sie und lhr Team. Nach Abschluss der
Evaluation erhalten Sie eine vertrauliche Praxis-Qua-
litditsdokumentation mit Handlungsempfehlungen
und Zertifikat fir die Aukenwirkung. Die Kosten fir die
Unterlagen betragen 600 Euro + Mwst., im Vergleich zu
sonstigen Beratungsleistungen ein fairer Gegenwert.

Damit die Ergebnisse des Benchmarking aussage-
kréftig genug sind, bendtigen wir gut 100 Praxen, die
mitmachen, denn erst durch den regionalen Vergleich
(anonym und strengstens datengeschiitzt) wird es wirk-
lich spannend. Deutlich mehr, als wenn Sie eigene Be-
fragungen initiieren.

Wir unterstiitzen dieses Projekt und freuen uns lber
Unternehmer, die mitmachen. Die Unterlagen, oder ver-
tiefendes Infomaterial, kdnnen Sie per Fax bei uns in
der Geschéftsstelle (0 60 21- 5 84 97 86) oder direkt
im Institut Prof. Riegl (08 21- 56 71 44 15) anfordern.

__Ja, wir wollen mitmachen _ Bitte Infos zusenden

Praxisstempel, Unterschrift

E-Mail:
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