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Subtitle: Wie Sie mit wenigen Maßnahmen den Erfolg Ihrer Praxis
erheblich steigern

Short text:

Als Zahnarzt in eigener Praxis reicht fachliche Kompetenz allein nicht aus. Sie müssen
Ihr Unternehmen auch wirtschaftlich erfolgreich führen. Wie Sie das erreichen und sich
dabei den Arbeitsalltag spürbar erleichtern können, zeigt Hans J. Schmid anhand von
49 praxiserprobten Beispielen. Auf unterhaltsame Weise vermittelt der Autor
Wissenswertes zu den Themen Beratungskompetenz, Patientengespräche,
Teamführung, Praxisorganisation, Öffentlichkeitsarbeit und vieles mehr. Anschauliche
Beispiele, originelle Ideen und jede Menge Tipps für Ihre Praxis machen 6 aus 49 in
jedem Fall zu einem Hauptgewinn.
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