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Wie lenke ich jetzt Patientenstrome
wieder zuruck in meine Praxis?

Die letzten Monate sorgten fiir ungeplante
Ausfallzeiten - teils aufgrund kompletter
PraxisschlieBungen, teils wegen massiven
Riickgangs der Behandlungszahlen und Pa-
tientenstrome. Zur Einddmmung der Pan-
demie war dies ohne Frage eine politische
Entscheidung zu unser aller Schutz. Inzwi-
schen stabilisiert sich die Corona-Lage, der
Alltag kehrt zurtck.

Zeit zum Umdenken: Jetzt gilt es, Monate
des finanziellen Verlustgeschéfts auszuglei-
chen. Aber wie? Die Herausforderung: Ihre
Patienten bleiben verunsichert, ob sie sich
behandeln lassen sollen, hadern vielleicht,
sich fir den fur Sie rentableren Behand-
lungsplan zu entscheiden und achten vor al-
lem vermehrt auf die Hygiene.

Um die Langzeitfolgen von Corona best-
moglich abzuwehren, hilft nur gezielte Pa-
tientenansprache. Kommunizieren Sie, dass
Patienten bei Ihnen sicher sind. Setzen Sie
Thren Hygienestandard tiberdurchschnitt-
lich hoch an und zeigen Sie dies auch nach
auflen. So starken Sie das Vertrauen und ge-
ben Sicherheit — damit Ihre Patienten wie-
der zu Thnen in die Praxis kommen.

Sichtbare Hygiene fordert
Terminanfragen

Hygiene war bereits vor Corona der zweit-
wichtigste Faktor von Patienten sich fir ei-
ne Praxis zu entscheiden — das belegt eine
Bertelsmann-Studie von 2018. Das Corona-
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Patienten zurlick in die Praxis lenken
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geben in #BESSERWASSER Video wertvolle Tipps, wie Sie jetzt die Patienten wieder

in Ihre Praxis zurickholen.

virus hat diesen Aspekt noch einmal besta-
tigt und sogar verstarkt. Kommunizieren
Sie also ein tiberdurchschnittliches Hygie-
neniveau, dann gewinnen und binden Sie
Patienten.

Doch wie kommunizieren Sie diese tiber-
durchschnittlich hohe Hygiene an Ihre Ziel-
gruppe? Indem Sie auch das Wasser in Thre
Praxishygiene einbeziehen. Denn Wasser-
hygiene ist Prophylaxe fiir die Gesundheit,
den Geldbeutel und die Rechtssicherheit.

Wasserhygiene in der
Patientenkommunikation

Gerade jetzt ist Wasserhygiene fiir Thre Pra-
xis ein wichtiges und ungenutztes Kommu-
nikationsinstrument, auch aus mikrobiolo-
gischen Grinden. Der monatelange Still-
stand und damit niedrige Wasserdurchfluss
waren ideale Voraussetzungen fur das
Wachstum von Biofilmen. Dabei bieten die
Wasser fihrenden Systeme von Zahnarzt-
praxen bereits bei regularem Betrieb beste
Lebensbedingungen fur Wasserkeime.

Um also von Legionellen und Pseudomo-
naden unbeirrt zu behandeln, ist es uner-
lasslich, die Wasserhygiene in das Hygiene-
management der Praxis aufzunehmen. So
beugen Sie kiinftigen, ungeplanten Ausfall-
zeiten wegen mikrobieller Praxisschliefiun-
gen schon heute vor.

SAFEWATER - Prophylaxe
gegen Wasserkeime

SAFEWATER unterstitzt Sie bei dieser Mis-
sion. Das ganzheitliche Konzept zur Trink-
wasserdesinfektion trigt bestehende Biofil-
me effektivab und verhindert langfristig de-
ren Neubildung. So schiitzen Sie Ihre Ge-
sundheit und die Ihres Teams sowie Threr
Patienten vor gesundheitsbedrohenden
Wasserkeimen.

Der Full Service des Konzepts entlastet Sie
zudem in Threm Alltag. Das komplexe The-
ma ist an das Team von BLUE SAFETY dele-
giert. Die Wasserexperten kiimmern sich
um die Beratung, Installation, Wartung und
jahrlichen akkreditierten Probenahmen.
Einzig das Spiilen nach individuellem, pass-
genauem Plan bleibt in [hrer Zustandigkeit.

Wasserhygiene verstirkt die
Patientenbindung und spart bis
zu 10.000 Euro im Jahr

Weit tiber 1000 Zahnarztpraxen und -klini-
ken haben bereits die Vorteile von SAFEWA-
TER und rechtssicherer Wasserhygiene fir
sich entdeckt. So hilft ihnen aktuell insbe-
sondere das inkludierte Marketing-Paket bei
der Patientenansprache. Uber Website, So-
cial Media und Zertifikate in den Praxisrau-
men zeigen Sie, dass Patienten bei lhnen be-
sonders sicher sind.

So auch Eva-Marie Miuller aus Haar bei
Miinchen. Thr Einsatz fiir Wasserhygiene
kommt bei ihren Patienten gut an: ,Fur
mich ist Wasserhygiene ein Alleinstellungs-
merkmal, das es zu zeigen gilt. Wenn ich Pa-
tienten von unserem Einsatz fiir das Wasser
berichte, sind sie positiv Uberrascht und

schitzen das Engagement. Das verstarkt die
Patientenbindung weiter.”

Auch Dr. Jan Martin Ebling profitiert von
SAFEWATER. Er spart mit dem Konzept jahr-
lich bis zu 10.000 Euro, dank reduzierter Re-
paratur- und Betriebsmittelkosten. Und sei-
nen Patienten gegentiber habe er ein gutes
Gefiihlund ein ganz anderes Selbstbewusst-
seinwahrend der Behandlung, denn er wis-
se alles sei entkeimt und es konne nichts
passieren. ,Diese Sicherheit transportiert
man in der Ausstrahlung des gesamten
Teams", so Ebling.

Kostenfreie Beratung fiir
erfolgreiche Wasserhygiene
sichern

Starten Sie jetzt Ihre Hygieneoffensive und
steigern Sie den Umsatz Ihrer Praxis. Mit SA-
FEWATER erhohen Sie Thren Hygienestan-
dard, verbessern Ihr Marketing und damit
Thren Praxiserfolg. Der Weg zu Ihrem maf3-
geschneiderten Wasserhygiene-Konzept
fuhrt Uber eine kostenfreie Beratung mit
den Wasserexperten — in Ihrer Praxis oder
per Videokonferenz. Jetzt unter 00800 88 55
22 88, per WhatsApp unter 0170 991 00 18
oder unter www.bluesafety.com/Loesung
Ihren Termin sichern.

Hygieneoffensive jetzt starten

Weitere spannende Inhalte zum Thema Pra-
xiskommunikation —zum Beispiel zur Pati-
enteninitiative #JetztzumZahnarzt der BFS
health finance GmbH - finden Sie auf dem
BLUE SAFETY YouTube-Kanal: www.you-
tube.com/bluesafetydotcom. Jetzt abon-
nieren und von wertvollen Tipps profitieren.

Hinweis: Biozidprodukte vorsichtig ver-
wenden. Vor Gebrauch stets Etikett und
Produktinformationen lesen.

Solidaritat mit Arzten
und deren Patienten

Privatarztliche Abrechnungen: Sonderkonditionen
bis Jahresende gewahrt

Auf dem Weg durch diese Zeit das Starken-
de teilen - dies ist eine Notwendigkeit, denn
die aktuelle Lage ist fuir viele Menschen im-
mer noch schwierig. Kurzarbeit und drohen-
de Kiindigungen verunsichern die Patien-
ten und machen deutlich, dass hier Unter-
stlitzung notig ist. Die PVS Reiss GmbH, eine
Verrechnungsstelle fir Heilberufe mit Sitz
in Radolfzell am Bodensee, hat trotz der ei-
genen Belastung beschlossen, ihren Kunden
und deren Patienten weitreichende Entlas-
tungen zu ermoglichen. Diese Hilfen wur-
den vom 1. April 2020 bis 30. Juni 2020 ge-
wahrt und werden nun bis zum Ende des
Jahres 2020 verlangert.

Fur Patienten der Kunden der PVS Reiss
werden folgende Unterstiitzungen angebo-
ten:

 DasZahlungsziel einer Rechnung der PVS
Reiss kann bis zu zwei Monate verldngert
werden.

 Ratenzahlerkonnen ihre dort geschlosse-
nen Ratenvereinbarungen problemlos um
zweil Monate stunden, dies ohne Zusatz-
kosten.

o Die maximale Anzahl an Raten ist von 48
auf 60 Monatsraten erhoht.

« Anstatt sechs sind auch 12 Monatsraten
zinsfreier Ratenzahlung moglich.

» Die monatliche Mindestrate wurde von 25
Euro auf 20 Euro gesenkt.

Dies ermoglicht es den Patienten, auch in

schwierigen Zeiten notwendige medizini-

sche Behandlungen durchfihren zu lassen.

Weitere Informationen finden Sie unter

WWWw.pvs-reiss.de



