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Wo stehen die Zahndrztinnen?

Wir fragten Professor Riegl, der eine enorme Anzahl an Praxen ,von innen“

kennt und in Studien verglichen hat, wo die Zahnérztinnen heute stehen
im Vergleich zu den Zahnirzten - und wo sich Ansitze finden, etwas zu

verandern. Wenn man denn will...

Riegl: Bemerkenswert in unseren Stu-
dien zu den Erfolgsfaktoren der zahn-
arztlichen Praxen waren folgende Leis-
tungsakzente bei Zahnarztinnen: 31 %
mehr Kinderzahnheilkunde, 17 % mehr
Prophylaxeaktivitaten, 12 % mehr kos-
metische Zahnheilkunde und fast 3 mal
so viel Naturheilkundeverfahren wie
mannliche Kollegen.

Zahnarztinnen haben eine extrem hohe
Sensibilitat zur Patientenzufriedenheit
und damit beste Voraussetzungen zum
patientenorientierten  Praxis-Manage-
ment. So sind sie bei der Vorhersage
der vermuteten Patientenzufriedenheit
(gemessen am Anteil der 4- und 5-Ster-
ne-Beurteiler) 36 % selbstkritischer als
die Patienten und um 71 % selbstkriti-
scher als ihre mannlichen Kollegen.
Neue Patienten gewinnen Zahnarztinnen
25 % haufiger als Zahnarzte tber Weiter-
empfehlungen von zufriedenen Patienten
bei Angehorigen. Mannliche Behandler
werden dagegen 125 % haufiger als
Zahnarztinnen von Uberweisern und an-
deren Arzten empfohlen. Insgesamt ist
das Einzugs- und Werbegebiet von Zahn-
arztinnen mit einem durchschnittlichen
Radius von 7,4 km um 12 % kleiner als
bei mannlichen Kollegen.

Wir haben bei unseren Praxisanalysen
herausgefunden, dass sich Zahnarztin-
nen noch bewusster um die Mundpropa-
ganda kiimmern missen als mannliche
Kollegen, denn sie werden von Patienten
um 10 % zuriickhaltender wie ein Ge-
heimtipp weiterempfohlen.

D: Machen Patienten Unterschiede zwi-
schen Zahnarztinnen und Zahnérzten?
Riegl: Das Gesamtimage von Zahnarz-
tinnen und Zahnarzten bei Patienten ist
mit 95 und 94 % Zufriedenheit auf glei-
chem, sehr gutem Niveau. In der Ima-
ge-Detailbetrachtung schneiden Zahn-
arztinnen bei folgenden Merkmalen et-
was besser ab als ihre mannlichen Kol-
legen: beim Praxisservice, bei der Ter-
mineinhaltung im Rahmen von Zahner-
satz, bei der Prophylaxe-Philosophie, bei
der Kooperation mit Zahntechnikern und
bei dem von Patienten empfundenen
Preis-Leistungs-Verhaltnis. Allerdings ist
das Preis-Leistungs-Verhéltnis der einzi-
ge Beurteilungsbereich, den die Zahn-
arztinnen gegenlber Patienten um 6 %
zu positiv Uberschatzt haben.
Zahnarzte stehen gegeniber Zahnarztin-
nen bei folgenden Imagefaktoren besser
da:

Beratung durch die Behandler, fachliche
Behandlungskonzepte, Technikausstat-
tung der Praxen und Informationsmate-
rial der Praxis fiir Patienten.

Mit ihrem guten Vertrauen-stiftenden
Image gelingt es Zahnarztinnen, bei Pa-
tienten eine um 12 % langere durch-
schnittliche Praxiszugehorigkeit von 5,6
Jahren gegeniiber 5,0 Jahren bei ihren
mannlichen Kollegen zu erzielen.

D Wiirden Sie sagen, dass Zahnérztin-
nen ein anderes "Praxismanagement’
einsetzen sollten als Zahnarzte?
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Riegl: Der ideale Ablauf in der zahnarzt-
lichen Praxis nach dem Modell ,Best
Practice” ist grundsatzlich fir Zahnarzte
und Zahnarztinnen identisch. Unterschie-
de ergeben sich mehr durch die indivi-
duell betreuten Zielgruppen als durch
Unterschiede zwischen Zahnarztinnen
und Zahnarzten.

Der Mehrbedarf an glnstigeren Sprech-
stunden liegt nicht, wie von Zahnarztin-
nen vermutet, bei 35 %, sondern wurde
von nur 8 % der Patienten geauBert. Ter-
mine bei Zahnarztinnen missen generell
nicht so lange im Voraus vereinbart wer-
den wie bei Zahnarzten. Patienten bei
Zahnarztinnen warten im Durchschnitt
12,1 Minuten und damit 7 % weniger als
bei Zahnarzten.

Zahnarztinnen punkten bei ihren Patien-
ten 11 % mehr durch ihre besondere
Menschlichkeit, 12 % mehr durch beque-
me Erreichbarkeit und Standorte und
11 % mehr durch bessere Schmerzbe-
handlung als Zahnarzte. Dagegen konn-
ten der aktuelle hohe fachliche Behand-
lungsstandard und, soweit praktiziert,
die chirurgische Leistung der Praxis bes-
ser bei Patienten dargestellt werden.

D: Was wiirden Sie den Zahnérztinnen
gern ans Herz legen?

Riegl: Verwundert hat, wie eklatant
Zahnarztinnen mit minus 37 % die von
den Patienten genannte Wichtigkeit
schoner, gepflegter Zahne durch opti-
sche Spitzenversorgung in Hohe von
75 % unterschatzt haben. Hohe Wert-
schatzung attraktiver und gesunder Zah-
ne bei Patienten ist die Basis fir jede
Patientenlberzeugung und fir die beruf-
liche Faszination. Bislang ist eine hoch-
wertige Komfortversorgung mit hoher
Eigenbeteiligung fir Patienten bei Zahn-
arzten noch um 17 % mehr von den Pa-
tienten akzeptiert als bei Zahnarztinnen.
Auch Zahnarztinnen miissen die Kunst
der Patientenbegeisterung fiir hoherwer-
tige Zahnmedizin nutzen, ohne Patienten
zu Kunden zu machen und ohne selbst
zu Verkauferinnen zu werden.

Wir bedanken uns fiir das Gesprach.
Tipp fiir die Leserinnen:

Teil 2 zum Bereich Implantologie finden Sie dem-
nachst in unserer Juni-Ausgabe.
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Wir hatten Professor Riegl, der eine
enorme Anzahl an Praxen ,von innen“
kennt und in Studien verglichen hat, be-
fragt, wo die Zahnarztinnen heute ste-
hen im Vergleich zu den Zahnirzten —
und wo sich Ansétze finden, etwas zu
verhessern. Die ersten Antworten dazu
haben wir in der Marz-Ausgabe der
DENTISTA verdffentlicht — in dieser Aus-
gabe nun der 2. Teil: seine Einschét-
zung zum Thema Zahnarztinnen und Im-
plantologie.

Zum Image von implantologisch
tatigen Zahnarztinnen

Riegl: ,Zahnarztinnen sind beim selbst
Implantieren deutlich zurtickhaltender als
Zahnarzte. Teilweise hangt es auch mit
der etwas jingeren Klientel der Behand-
lerinnen zusammen. Mannliche Kollegen
haben zu 83 % eine Zusatzausbildung in
Implantologie, aber Zahnarztinnen nur zu
53 %. Ausbauplane auf dem Gebiet der
Implantologie haben nur 40 % der Zahn-
&rztinnen, aber 68 % der Zahnarzte.
Grundsatzlich halten bis zu 2/3 der Pa-
tienten ihre Zahnéarztin fir kompetent ge-
nug, selbst zu implantieren. Aber Patien-
ten bei Zahnarztinnen sind mit einem
Wissenstand von 35 % insgesamt 24 %
weniger Uber Implantate aufgeklart als
Patienten bei Zahnarzten (mit 46 %). Das
Interesse der Patienten an Informationen
zu Implantaten wéare bei Zahnarztinnen
und Zahnarzten mit 48 bzw. 47 % jedoch
gleich hoch.

So kann es nicht verwundern, dass heute
Patienten bei Zahnarztinnen mit durch-
schnittlich 3,8 guten Griinden, die fir Im-
plantate sprechen, 10 % weniger Pro-Im-
plantat-Argumente auf Lager haben als
Patienten bei Zahnarzten.*
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Uberweisungen von Zahnérztin-
nen im Vergleich zu Kollegen
Riegl: AnzahlmaBig haben implantologi-
sche Spezialisten (MKGs, Oralchirurgen
und Implantologen) 1/3 Zahnarztinnen
und 2/3 Zahnéarzte als Zuweiser. Die zu-
weisenden Zahnarztinnen haben nach ei-
genen Angaben pro Jahr 24 Implantatfalle
in der Praxis, bei den mannlichen Zuwei-
sern sind es im gleichen Zeitraum 34.
Beide Zahnarztgruppen tberweisen nach
eigenen Angaben im Jahr 16 Falle an
Spezialisten; d.h. Zahnérztinnen sind bei
Implantaten konsequentere Zuweiser trotz
geringerem Patientenpotential p. a.. Zahn-
drztinnen sind bei den chirurgischen
Leistungen, dem Fachpersonal und den
Veranstaltungen von Spezialisten mehr
zufrieden als mannliche Zuweiser.

Auffallig stark sind Zahnarztinnen auf das

Wohl ihrer Patienten bei Uberweisungen

an Spezialisten bedacht. Dies driickt sich

durch folgende Auswahlkriterien von Spe-

zialisten aus:

* 36 % mehr Sorge um schmerzfreie/
angstfreie Behandlung,

* 25 % mehr Beachtung der Patienten-
winsche und

* 14 % mehr Bertcksichtigung von Pa-
tientenvorteilen als mannliche Zuweiser.

Zahnarztinnen achten 12 % weniger als
méannlicher Zuweiser auf die preisgiinstig-
sten Implantate bei den Spezialisten.

Aber Zahnérztinnen registrieren mit 11 %
doppelt so stark wie ihre mannlichen Kol-
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Zu wenig Aufklarung uber Implantate

legen die Zertifikate der Spezialisten oder
der Spezialistenpraxen. Zuverldssige
Riickkehr der Patienten von implantolo-
gischer Behandlung ist fir Zahnarztinnen
mit 45 % um 37 % wichtiger als fir zu-
weisende Zahnarzte.

Deutlich anspruchsvoller sind zuweisende
Zahnarztinnen im Gegensatz zu mann-
lichen Kollegen mit 15 % Verbesserungs-
winschen im Vorfeld von Behandlungen
bei Abstimmung, Checklisten, person-
licher Fallbesprechung und schnelleren
Terminen fur Patienten sowie mit 20 %
mehr Zusatzwiinschen als Kollegen bei
Informationsmitteln zur Weitergabe an ei-
gene Patienten.”

Wiederholung:

Was den Zahnérztinnen ans Herz
gelegt werden sollte

Diesen Punkt mochten wir wiederholen,
weil er nicht oft genug wiederholt werden
kann.

Riegl: ,Verwundert hat, wie eklatant
Zahndarztinnen mit minus 37 % die von
den Patienten genannte Wichtigkeit scho-
ner, gepflegter Zdhne durch optische Spit-
zenversorgung in Hohe von 75 % unter-
schatzt haben. Hohe Wertschatzung
attraktiver und gesunder Zéhne bei Pa-
tienten ist die Basis fir jede Patienten-
tiberzeugung und flr die berufliche Fas-
zination. Bislang ist eine hochwertige
Komfortversorgung mit hoher Eigenbetei-
ligung fur Patienten bei Zahnarzten noch
um 17 % mehr von den Patienten akzep-
tiert als bei Zahnarztinnen. Auch Zahnarz-
tinnen mussen die Kunst der Patienten-
begeisterung fur hoherwertige Zahnmedi-
zin nutzen, ohne Patienten zu Kunden zu
machen und ohne selbst zu Verkauferin-
nen zu werden.”

Literaturempfehlung:

Riegl, G.F.: Erfolgsfaktoren f(r die
: zahnérztliche Praxis, Innovatives
[ Hde Praxismarketing in der Zahnme-
fM dizin mit Patienten- & Zuweiser-
forschung | Zahnarzt-lmagestu-
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Prophylaxe | Implantologie | Zu-
weiserkooperation.

ISBN 978-3-926047-18-2, Verlag Prof. Riegl &
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