
_Die Lage scheint ausweglos - Arbeitslosigkeit,
Nullwachstum, Abbau des Sozialstaates sind die
täglichen Schlagzeilen. Das, was einst das Nach-
kriegsdeutschland ausmachte, nämlich Wohlstand
für alle, scheint zunehmend nicht mehr realisierbar
zu sein. Die Reichen werden immer reicher, die Ar-

men immer ärmer. Der Etat für
Arbeit und Soziales innerhalb
des Bundeshaushaltes ist in-
zwischen zum größten Einzel-
posten geworden. Mit 106,5
Mrd. Euro (Quelle: Bundes-
finanzministerium, Tab. 1)
überschreitet er mittlerweile
die Gesamtausgaben des
Bundeshaushaltes von 1970
(Quelle: Statistisches Bundes-
amt) und macht 43,2 % des
Gesamthaushaltes im Jahr
2003 aus. 
Millionen Menschen in unse-
rem Land  können am unbe-
stritten vorhandenen Wohl-
stand nicht mehr teilhaben.
Insbesondere Alleinerzie-
hende, Rentner, Arbeitslose
oder Bezieher kleiner Einkom-
men werden tendenziell eher
weiter verarmen. Wobei Ar-
mut sich natürlich immer am
Reichtum orientiert und so-
mit relativ größer werden
kann, ohne dass der Betrof-
fene absolut gesehen wirklich
stärker verarmt. Nichtsdesto-
trotz, die Belastungen, die auf
den Einzelnen in den nächsten
Jahren im Zuge der anstehen-
den Reformen zukommen,
werden nicht unerheblich
sein. Aber bei allen Problemen,
noch „leiden“ wir auf einem
relativ hohen und sicheren
Niveau. Für die Zukunft je-

doch stehen radikale Veränderungen im gesamtge-
sellschaftlichen Rahmen an. Das Gesundheitswe-
sen und damit das Unternehmen Zahnarztpraxis
stehen vor einem generellen Umbruch. Veränderte
Rahmenbedingungen werden ein radikal veränder-
tes Denken und Handeln erfordern. Ein Punkt dieser
Veränderungen ist die Wandlung vom Zuzahlerpa-
tienten zum Selbstzahlerpatienten. Es steht nicht
mehr die Frage, was kann ich meinem Patienten an
zusätzlichen privaten Leistungen verkaufen, son-
dern, was bekomme ich überhaupt verkauft, um
meine Praxis am Leben zu erhalten. Und hier liegt der
entscheidende Ansatz für das erforderliche Umden-
ken. Jedem Praxisinhaber muss klar sein, die eigent-
liche Konkurrenz für sein Leistungsangebot ist nicht
hausgemacht, es ist nicht der Kollege um die Ecke
oder in derselben Straße, nein, es sind ganz andere
Angebote – es sind Reisen in die Karibik, der Sport-
wagen oder die teure Villa. Dies lässt sich herunter-
brechen auf Otto-Normalverbraucher. Egal auf wel-
cher Ebene , der Zahnarzt tritt immer gegen die glei-
chen Wettbewerber an – statt Karibik – Mallorca,
statt Porsche - Golf und statt Traumvilla - Reihen-
häuschen. Im Problem jedoch liegt die Lösung und
hier können wir von den Wettbewerbern lernen.    

_Maybach ausverkauft oder wo die 
Potenziale liegen

Vor wenigen Wochen meldete die Presse, dass 
80 % der für den deutschen Markt für 2003 vorge-
sehenen Absatzmenge des nicht gerade als
Schnäppchen eingeführten Maybach bereits ver-
kauft ist. Da in diesem Segment aber offenbar noch
Luft ist, setzt Porsche mit dem in Leipzig produzier-
ten Porsche GT für 450.000,– € noch eins drauf.
Auch hier ist reißender Absatz schon vorprogram-
miert. Nach Angaben des Herstellers ist die Jahres-
produktion von 150 Fahrzeugen bereits ausver-
kauft. Dass in diesem Segment die Margen offenbar
überproportional höher sind als im übrigen Markt,
lässt sich allein schon daran erkennen, dass die
Automobilkonzerne ihr Angebot gerade hier deut-
lich erweitern oder, sofern sie bisher nicht vertreten
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