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Fur die Corona-bedingte aktuelle Kaufstimmung bei den Pa-
tienten findet der Inhaber einer bundesweit tatigen Praxiskette
(Name ist der Redaktion bekannt) knappe und deutliche Worte:
,2021 — tote Hose!” Immerhin betrug laut BZAK im 2. Halbjahr
2020 der GOZ-Umsatzrickgang 34 Prozent im Vergleich zum
Vorjahreszeitraum. Angesichts dieser Ausgangsbasis stellen sich
jedem Praxisinhaber drei entscheidende Fragen: Erstens: Was
tun? Zweitens: Warten auf bessere Zeiten? Und drittens: Oder
ab sofort das Konjunkturtief antizyklisch nutzen, um die eigene
Praxis gegenlber den Mitbewerbern wettbewerbsorientiert zu
positionieren?

Wolfgang J. Lihl

,Kaufen, wenn die Kanonen don-
nern, verkaufen, wenn die Violinen

ihr zugrunde liegenden Idee durchaus
auf die von der Corona-Pandemie ge-
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spielen.” Diese dem Banker Carl Mayer
von Rothschild (1788-1855) zuge-
schriebene, héchst erfolgreiche Investi-
tionsstrategie lasst sich hinsichtlich der

pragten Wettbewerbsgegenwart der
etwa 50.000 Zahnarztpraxen (bertra-
gen. Das Rothschild-Motto ist im Ka-
pitalanlagenmarkt fest etabliert und

Abb. 1: Beratungsgesprach — Informationsmedien verstarken die Argumente.

bedeutet dort, ausgewahlte Aktien in
Zeiten eines Konjunkturtiefs zu kaufen
und beim ndachsten Konjunkturhoch
gewinnbringend wieder zu verkaufen,
also in beiden Fallen bewusst anti-
zyklisch zu handeln. Hintergrund fir
antizyklisches Handeln ist die Erkennt-
nis, dass Menschen haufig unbewusst
als stimmungsgetriebene ,Herdentiere”
handeln und Sicherheit suchen, indem
sie ihr Handeln an die herrschende
Meinung anpassen. Sie handeln dann
gerade nicht als ,Homo oeconomicus”,
sondern irrational, stimmungsgebun-
den. Welche Erkenntnisse kann ein
Praxisinhaber aus der Rothschild-Ma-
xime jetzt, im zweiten Corona-Jahr, fiir
sein unternehmerisches Handeln ab-
leiten? Daflr sind zunéchst die Daten
der aktuellen Marktlage zu beachten.

Die gegenwadrtige Lage
im Zahnarzt-Markt

.34 Prozent weniger GOZ-Umsatz im
2. Quartal 2020", titelt die BZAK in
ihrem Klartext Januar 2021. Experten
erwarten, dass sich die durchschnitt-
liche Kaufkraft bzw. Kaufwilligkeit im



laufenden Jahr um etwa 25 Prozent
reduzieren wird. Daraus folgt zum ei-
nen die unbequeme Erkenntnis, dass
gegenwartig — zumindest rein rech-
nerisch betrachtet — am Markt mehr
als 10.000 (iberzahlige Praxen agie-
ren, wollten alle Praxen gleich gute
Ergebnisse erzielen wie in der ,guten
alten Zeit" bis 2019. Zum anderen ist
es offensichtlich, dass nur derjenige
Praxisinhaber zu den Krisengewinnern
gehdren wird, der sich dem Wett-
bewerb stellt und sich bereits jetzt
fur das kommende Konjunkturhoch
offensiv positioniert, indem er sich die
obige Rothschild-Maxime zu eigen
macht.

Die Rothschild-Idee und
der Zahnarztunternehmer

Zweifellos handelt es sich derzeit in
beinahe allen Markten um ein politisch
verordnetes Konjunkturtief. Fiir den
wettbewerbsorientierten Praxisinhaber
bedeutet die Rothschild-Maxime, jetzt
nicht zu resignieren und passiv auf
bessere Zeiten zu warten, sondern sich
antizyklisch, mitten im Konjunkturtief,
also im ,Kanonendonner”, zielorien-
tiert am Markt zu positionieren und
um Marktanteile zu kdmpfen. Zentrale
Positionierungsmerkmale sind (a) die
Festlegung des eigenen Leistungspro-
gramms, (b) die Definition der Patien-
tenzielgruppe und in Kombination da-
mit () eine patientenorientierte Kom-
munikationsstrategie der Gesamtleis-
tung des Praxisteams. Das an der
Rothschild-Maxime orientierte Ziel be-
steht also darin, das passive Abwar-
ten der ,Zahnarzte-Herde" unterneh-
merisch zwecks Eigenprofilierung zu
nutzen, um im ndchsten Konjunktur-
hoch, ,wenn die Violinen spielen”, die
Friichte des eigenen Handelns zu ern-
ten.

,Gut geklaut ist halb gewonnen”,
sagt der Volksmund. Daran ist nichts
Verwerfliches, immerhin haben sich
selbst groBe Genies wie Vivaldi, Bach
und andere gerne von Kollegen kreativ
anregen lassen. Hier geht es darum, zu
schauen, ob sich von anderen Praxis-
inhabern fiir den eigenen Marktauftritt
etwas lernen lasst — dann aber vor al-
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Abb. 2: Teambild Dr. Mariusz Musiol M.Sc. und Praxisteam.

lem darum, welche Schwerpunkte man
fir sein eigenes Praxisunternehmen
setzen will, um sich vom Wettbewerb
zu differenzieren und sich gegeniiber
dem Patientenmarkt wirksam zu posi-
tionieren (siehe auch: [/ 1+2/21, Seite
62ff.). Im Folgenden wird am Beispiel
der Praxis ,DuoDent” aus Alsdorf,
Inhaber Dr. Mariusz Musiol M.Sc., ge-
zeigt, wie mit wenigen exemplarischen
MaBnahmen ein patientenorientierter
und erfolgreicher Praxisauftritt ideen-
reich angegangen werden kann. Nat(r-
lich obliegt es jedem Zahnarztunterneh-
mer selbst, seinem Praxisunternehmen
ein unverwechselbares, individuelles
und erfolgreiches Profil zu geben.

MaBnahme I:

Geben Sie lhrer Praxis einen
interessanten (Marken-)
Namen — und ein patienten-
gewinnendes Leitmotiv

Offnet man die Website www.duodent-
praxis.de, so fallt sofort ins Auge, dass

nicht, wie Ublich, ein Inhabername er-
scheint, sondern der Praxisname , Duo-
Dent”, verbunden mit dem Leitmotiv
.mit Herz und Hand"”. Dr. Musiol er-
ldutert seinen ungewdhnlichen Praxis-
namen und damit auch seine Praxis-
philosophie: ,Mir geht es darum, bei
unseren Patienten von Anfang an eine
personliche Vertrauensgrundlage zu
schaffen, indem wir mit unserem Leit-
motiv-Duo signalisieren: Wir verbin-
den hochwertige Zahnmedizin und
personliche Zuwendung. So stellen wir
unsere Behandlung in den ganzheit-
lichen Dienst am Patienten — der Pa-
tient soll wissen, dass er bei uns als
ganze Person Wertschatzung erfahrt.”

MaBnahme II:
Heben Sie den
Teamgedanken hervor

Sie sind kein Solist, sondern gemein-
sam mit lhrem Praxisteam stellen Sie
Wohlbefinden und Zahngesundheit [h-
rer Patienten in den Mittelpunkt des
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Praxishandelns. Im Zusammenwirken
des gesamten Teams zeigt sich die
alte philosophische Weisheit, dass das
Ganze (das gesamte Praxisteam) mehr
ist als die Summe seiner Teile (die
Summe der einzelnen Mitarbeiter).
Denn lhre Patienten spiiren intuitiv,
ob das gesamte Praxisteam ,an einem
Strick zieht"” und die Praxisphilosophie
der Patientenorientierung gemeinsam
lebt oder ob jeder Einzelne nur sei-
nen Job macht. Wichtig: Nachhaltige
Patientenzufriedenheit, langfristige Pa-
tientenbindung und damit die im
Wettbewerb so notwendige Patienten-
bindung bzw. werbewirksame Mund-
propaganda lassen sich am besten
realisieren, wenn Patienten vor Ort er-
leben, dass das Praxisteam eine Ein-
heit ist, in der sich alle Mitarbeiter fiir
das Patientenwoh! verantwortlich fih-
len.

MaBnahme IIl: Werben
Sie mit Ihren Behandlungs-
schwerpunkten

Genau darlber werden Sie von Patien-
ten, die mehr und mehr zielgerichtet
einen spezialisierten Zahnarzt suchen,
im Internet gefunden, denn Suchma-
schinen wie Google lesen Ihre Website
mit und werten diese aus. Umso bes-
ser kann Ihre Praxis gefunden werden.
Wenn Sie Uber mehrere Behandler ver-
fiigen, nennen Sie jeweils deren Schwer-
punkte. Dr. Musiol: ,Da niemand alles
gleich gut kann, wirkt die Angaben von
Spezialisierungen bzw. Schwerpunkten
bei Patienten vertrauensférdernd. Das
gilt insbesondere dann, wenn ein Spe-
zialist gesucht wird. In meiner Praxis
sind wir derzeit finf Behandler: zwei
mit den Schwerpunkten Implantologie/

Laufzeit zwischen zwolf und 120 Monaten
Sofortauszahlung bereits vor Behandlungsbeginn

dent.apart-
Kreditrechner

Prothetik bzw. Endodontie sowie ein
allgemeinzahndrztlich tatiger Kollege.
Zwei weitere Behandlerinnen Uberneh-
men als Dentalhygienikerinnen weitge-
hend eigenverantwortlich den Bereich
der Prophylaxe. Da wir mit unserem
gesamten Praxiskonzept sehr erfolg-
reich sind, suchen wir gegenwartig
zwei weitere Behandler fir die Be-
reiche Implantologie und Prophylaxe.
Wir sind auf Expansionskurs — trotz
Corona!” Es versteht sich fast von
selbst, dass hinsichtlich der Behand-
lungsschwerpunkte auf absolvierte Fort-
bildungen werbewirksam hingewiesen
werden sollte. Fazit: ,Klappern gehort
zum Handwerk!” Denn aktive Kom-
munikation ist zentrale Voraussetzung
fir ein erfolgreiches Praxismarketing.
SchlieBlich kann ein Patient fiir seine
Wunschbehandlung Ihre Praxiswebsite
nur dann auffinden, wenn Sie ihm dort
die entscheidungsrelevanten Informa-
tionen offentlich zuganglich machen.

MaBnahme IV:
Kaufentscheidung durch
Ratenzahlung férdern und
Sofortliquiditat sichern

In Corona-Zeiten ist es besonders hilf-
reich, Patienten bei ihrer Wunschbe-
handlung zu unterstiitzen und ganz
konkret auf giinstige und einfache
Finanzierungshilfen hinzuweisen — ein
Trend, dem neuerdings immer mehr
Praxen folgen. Dr. Mariusz Musiol: , Als
ich von dem giinstigen dent.apart-
Zahnkredit mit 3,69 Prozent Zinsen las,
war ich daran sofort sehr interessiert.
Denn Abrechnungsgesellschaften neh-
men bei Ratenzahlungen oft 10 Pro-
zent Zinsen und mehr von den Patien-
ten. Leider vor allem dann, wenn es um

groBere Betrage und zugleich lan-
gere Laufzeiten geht. Der dent.apart-
Zahnkredit hat noch einen weiteren
unschlagbaren Vorteil: Mir werden
keine GebUhren fir das Factoring ab-
gezogen, da ich von dent.apart mein
Honorar schon vor Behandlungsbeginn
auf mein Konto Uberwiesen bekomme.
Da wir bei Implantatbehandlungen
haufig Rechnungen iber zehn- oder
flinfzehntausend Euro haben, spare ich
viel Geld und habe von Anfang an hun-
dertprozentige finanzielle Planungs-
sicherheit. Es ist eine Win-win-Situa-
tion — fiir meine Patienten und fiir
mich.”

.What goes down,
must come up again.”

Fir den unternehmerisch denkenden
und handelnden Praxisinhaber ist das
wirtschaftliche Corona-Tief kein Grund,
passiv auf bessere Zeit zu warten (das
sollte den ,Herden-Zahnarzten” (iber-
lassen bleiben). Zielflihrender ist es,
unter Einbindung des Praxisteams ak-
tiv auf Patienten zuzugehen, Behand-
lungswiinsche aufzuspiiren und guins-
tige, Uberzeugende Zahlungserleich-
terungen anzubieten. Patienten regis-
trieren sehr aufmerksam fiirsorgliches
Verhalten und werden aus Dankbarkeit
automatisch zu werbewirksamen Pra-
xisbotschaftern. So wenden Sie — im
Ubrigen ohne jeglichen Aufwand — die
Corona-Krise fiir Ihre Patienten und
Ihre Praxis zum Guten!

Weitere Informationen zum Thema
. Patientenkredit” finden Sie unter
www.dentapart.de/zahnkredit sowie
unter www.dentapart.de/zahnarzt

dent.apart

Einfach bessere Zdhne
GmbH

Westenhellweg 11-13
44137 Dortmund

Tel: +49 231 586886-0
info@dentapart.de
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Thema: We love biology — Das Stable Tissues Concept in der taglichen Praxis

Langzeitstabile Ergebnisse sind das, was jeder Zahnarzt mit seiner Arbeit an-
streben sollte. Patienten vertrauen uns und bezahlen viel Geld, wenn es um im-
plantologische Rehablitation geht. Viele Probleme in der Implantologie sind
hausgemacht, weil biologische Grundsédtze missachtet werden. Knochen- und
Weichgewebsmanagement sollten im Portfolio des implantlogisch tétigen Zahn-
arztes fest verankert sein, da stabile Gewebe die Grundvoraussetzung flr den
implantologischen Erfolg darstellen. Dazu missen Hart- und Weichgewebs-
augmentation mit Materialien vorgenommen werden, die der Situation und der
Indikation angepasst werden. Dr. Kai Zwanzig verwendet dazu mit groBem Erfolg
seit mehr als 10 Jahren allogene Materialien, die vollstdndig vom Kérper resor-
biert und somit in den Organismus integriert werden. Ein weiterer wichtiger Fak-
tor ist zudem die Wahl des richtigen Implantatsystems. Die Hardware ist ndm-

Dr. Kai Zwanzig
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lich ebenfalls mit entscheidend, ob das Knochenniveau erhalten bleibt. Konische
Innenverbindungen sind dafiir am besten geeignet, da sie die notige Stabilitat
des Aufbaus gewdahrleisten. Doch auch hier gibt es entscheidende Unterschiede,
denn Konus ist nicht gleich Konus! Mit dem Stable Tissue Concept von Dr. Kai
Zwanzig ist es moglich, sdmtliche Strukturen maximal zu erhalten, worin vor
allem dem Implantatsystem eine (ibergeordnete Rolle zu Teil wird. Die selbst-
hemmende konische Innenverbindung verhindert jegliche Bewegung des Auf-
baus und ist absolut bakteriendicht. So entstehen erst gar keine Mikrobewegungen,
die zu Knochenabbau und biologischen Komplikationen fiinren. Dariiber hinaus
gibt es keinen Titanabrieb, der in der Folge zu Unvertréglichkeiten fihren kann.
Das Stable Tissue Concept vereint modernste Behandlungsmethoden mit inno-
vativen Materialien, um beste mdgliche Behandlungsergebnisse zu generieren.
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lich. Nach der kostenlosen Registrierung unter www.zwp-online.info/cme-fortbildung/livestream erhalten die Nutzer eine Bestéati-
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