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Cosmetic Dentistry
als Praxiskonzept

Cosmetic Dentistry ist eine Philosophie, die gelebt werden muss, um sie
erfolgreich umzusetzen. Neben einer Zabnheilkunde, die héchste Qua-
litat mit einem Optimum an dsthetischer Ausstrablung verbindet,
kommt es vor allem auf die Kommunikation und den Umgang mit dem
Patienten an. Wird dies konsequent umgesetzt, wird ,, Cosmetic Dentis-
try zur fruchtbaren Verbindung von héchster Qualitit und perfektem

Service.

| Stefan Seidel, Jochen Kriens

er die ,,Cosmetic Dentistry“ als
Praxiskonzept realisieren will,
sollte zunichst die notwendige

gedankliche Vorarbeit leisten, indem er
sich folgende Leitfragen vergegenwartigt
und beantwortet:

1. Wo liegen meine eigenen Stiarken? (Was
kann ich besonders gut? Welche Behand-
lungsschwerpunkte passen am besten zu
diesen Stiarken?)

2. Welche Patientenzielgruppe passt am
besten dazu? (Mit welchem Patiententyp
geheich am liebsten um? Welche Patienten-
klientel fithlt sich von meinen Kernkompe-
tenzen am ehesten angesprochen? Was sind
die Bedurfnisse dieser Zielgruppe? In wel-
chem Umfang ist diese Klientel in meiner
Praxis bereits vorhanden? Wenn nicht, wo
finde ich diese Zielgruppe?)

3. Wie spreche ich die Zielgruppe gezieltan?
(Durch welche Kernkompetenzen meiner
Praxis fuhlt sich die Patientenklientel jetzt
schon angesprochen? Durch welche Marke-
ting-Mafinahmen kann ich die Erwartun-
gen der Zielgruppe noch iibertreffen?)

Die Zielgruppe
Fur das Praxiskonzept ,,Cosmetic Dentis-
try“ lasst sich leicht eine Zielgruppe defi-
nieren, auf die folgende Charakteristika
zutreffen:

* Die Klientel zeichnet sich vor allem dadurch aus, dass
sie auf Grund eines héheren Zahnbewusstseins eine
zahnérztliche Versorgung wiinscht, welche sich durch
eine hohe Asthetik und eine hohe Qualitét auszeich-
net. In aller Regel handelt es sich um eine solvente
Klientel, die von sich aus davon ausgeht, dass es sich
bei der nachgefragten Behandlung um eine zuzah-
lungspflichtige bzw. Privatleistung handelt.

Fiir viele dieser Patienten sind schéne Zahne Status-

symbol und Karrierefaktor: Sie entscheiden ber be-
ruflichen und privaten Erfolg, weshalb der Patient
gréBten Wert darauf legt, kompetent und professionell
behandelt und betreut zu werden.

Die Zielgruppe sucht beim Zahnarztbesuch oft das Be-
sondere, Exklusive, d. h. sowohl die zahnarztliche Leis-
tung als auch deren ,Verpackung” in Form von Kom-
munikation und Service sollten héchsten Anspriichen
genlgen.

Auf Grund ihres Interesses fiir eine anspruchsvolle

zahnérztliche Versorgung sind diese Patienten bereits
durch Medienberichte, das Internet oder auch Bera-
tungsgesprédche von Kollegen weitgehend iber die
moderne Zahnheilkunde und deren Méglichkeiten in-
formiert, sodass die Patientenkommunikation = insbe-
sondere die Patientenberatung - weniger allgemein
informieren als vielmehr den spezifischen Wiinschen
und Bediirfnissen des Patienten gerecht werden
sollte.

Die Positionierung
Auf Grund der spezifischen Wiinsche und
Bediirfnisse der Patientenklientel sollten
beider Positionierung die wesentlichen Pa-
rameter des Praxiskonzepts auf die Ziel-



