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49 praxiserprobten Beispielen. Auf unterhaltsame Weise vermittelt der Autor
Wissenswertes zu den Themen Beratungskompetenz, Patientengesprache,

Teamfiihrung, Praxisorganisation, Offentlichkeitsarbeit und vieles mehr. Anschauliche

Beispiele, originelle Ideen und jede Menge Tipps fiir Ihre Praxis machen 6 aus 49 in
jedem Fall zu einem Hauptgewinn.
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