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die zukunftspraxis

Noch mehr Patienten in noch weni-
ger Zeit für noch weniger Geld zu
behandeln, ist keine Alternative. Es

gilt also neue Wege zu gehen, um dem eige-
nen Anspruch an Arbeit, Wohlbefinden und
Einkommen und den Bedürfnissen der Pa-
tienten gleichermaßen Rechnung zu tragen.
Anders ausgedrückt: Wenn der Wettbewerb
anzieht, werden die Praxen überleben, die
fachlich innovativ sind, qualitativ hochwer-
tig arbeiten und dabei auch noch service-
orientiert handeln. Eine kleine Geschichte
veranschaulicht dies: Zwei Wanderer be-
gegnen im Wald einem wütenden Bären. Der
eine Mann macht seinen Rucksack auf und
zieht so schnell er kann ein Paar Turnschuhe
an. Der andere guckt ungläubig zu und
fragt: „Du glaubst doch nicht etwa, dass du
den Bären abhängen kannst, oder?“ Die
Antwort: „Ich muss nicht den Bären abhän-
gen, sondern nur schneller sein als du.“ …
Für jede Praxis geht es – wie bei allen Unter-
nehmen – zunehmend um das Differenzie-
ren und das Schaffen von Alleinstellungs-
merkmalen. Diese können zum einen fach-
licher Natur sein. Hier spielen innovative
Behandlungstechniken wie zum Beispiel
Bleaching eine wichtige Rolle; so können
durch internes und externes Bleaching mini-
malinvasiv erhebliche ästhetische Verbesse-
rungen erzielt werden, die der Patient als
schonend und sanft wahrnimmt (Abb.1 und
2). Doch die für den Patienten zuerst – also
bereits vor der Behandlung – spürbare Kom-
ponente bei der Positionierung einer Praxis
ist der Service. Jeder Mensch erinnert sich
bei diesem Wort an eigene Erfahrungen –

gute und schlechte. Aber wie sieht es aus,
wenn man auf der anderen Seite steht? Wenn
man selbst der Dienstleister ist? Da tauchen
dann plötzlich Fragen auf, deren Beantwor-
tung nur in Ausnahmefällen spontan er-
folgt: Wie wird Service von den Patienten
auch als solcher wahrgenommen und ge-
schätzt? Wie kann man Patienten für mo-
derne Zahnheilkunde mit innovativen Tech-
nologien und Werkstoffen interessieren?
Wie sichert man den Qualitätsstandard ei-
ner Praxis? Und der alles entscheidende
Punkt: Wie können die Antworten auf all
diese Fragen dazu beitragen, Umsatz und
Gewinn der Praxis zu optimieren und Pa-
tienten für hochwertige Zahnheilkunde zu
begeistern?

Patientenorientierung als Prozess
Letztendlich ist für den Patienten immer ent-
scheidend, welchen Nutzen ihm die geplante
Behandlung bringt. Dieser Nutzen ist für ihn
aber gleichzeitig eng mit seinen Erwartun-
gen verknüpft – und die gilt es zu erfahren.
Somit bedeutet Patientenorientierung nicht
nur das Präsentieren möglicher Therapien,
sondern auch, dem Patienten die richtigen
Fragen zu stellen. Diese Fragen nach den Er-
wartungen können direkt im Beratungsge-
spräch oder aber auch in größerem Umfang
und anonymisiert durch regelmäßige Pa-
tientenbefragungen gestellt werden. Kennt
man die Erwartungen, ist es viel leichter,
Nutzen zu stiften. Zwar werden Produkte
oder Leistungen verkauft, aber es sind Men-
schen, die dafür begeistert werden müssen
und die dafür bezahlen. Darum sollte man

Der Weg einer erfolgreichen

Zahnarztpraxis
Heutzutage liegt die größte Herausforderung für eine moderne, zukunfts-
orientierte Zahnarztpraxis darin, Zahnheilkunde aus der Sicht des Pa-
tienten erlebbar zu machen – fachlich und menschlich. Die Begriffe inno-
vativ, qualitativ hochwertig und serviceorientiert sind dabei der Schlüssel
zum Erfolg.
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