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Z.ahnmedizin der

,Business Class“

Obne Zweifel zahlen Manager und Fiibrungskrifte zu den sowobl attrak-
tivsten als auch anspruchsvollsten Patienten einer zabndrztlichen Praxis:
Die Klientel ist solvent, oft privat versichert und legt in der Regel beson-
deren Wert auf schone und gepflegte Zibne, die fiir sie meistens einen er-
heblichen Erfolgs- bzw. Karrierefaktor darstellen.

| Thomas Fischer, S6ren Dumblus

leichzeitig legen Manager bei allen
GDienstleistungen — s0 auch bei der

zahnirztlichen Leistung — beson-
dere Maf3stabe hinsichtlich Qualitdt und
Service zu Grunde. Mehr als vielen anderen
Patienten fallen ihnen Schwachstellen im
Praxisablauf auf, weshalb sie eine Praxis,
die sich ihnen als spezieller Klientel widmen
mochte, vor die Herausforderung stellen,
permanent hochste Anspriiche hinsichtlich
Qualitdt der zahnarztlichen Leistung, Servi-

ceorientierung und Praxismanagement er-
filllen zu mussen. Voraussetzung dafiir, die
Zielgruppe Manager und Fihrungskrifte
tiberzeugend anzusprechen und dauerhaft
an die Praxis zu binden, ist, ihre Wiinsche
und Anspriiche an den Zahnarztbesuch zu
kennen und diesen durch eine konsequente
Zielgruppenorientierung gerecht zu wer-
den. Von zentraler Bedeutung sind hierbei
die Kriterien Qualitdt, Praxismanagement,
Zeitersparnis und Exklusivitt.



