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_Das Thema Marketing in medizinischen Bereichen
bereitet dem einen oder anderen (Zahn-)Arzt ein un-
gutes Geflihl und erweckt eher eine ablehnende Hal-
tung. Mit Marketing verbinden die meisten Menschen
Verkaufsstrategien, Manipulation von ahnungslosen
Biirgern und Beschwatzen, bis der Gesprachspartner
entnervt nachgibt. Der Unterschied zwischen einer
solchen Marketingstrategie und der eines seriésen
Zahnarztes sollte sein, dass der Zahnarzt seine Pa-
tienten bestmdglich informiert und auf seine Leis-
tungen aufmerksam macht. Dabei wird der Patient
weder manipuliert noch in die Ecke gedréngt; er wird
tberdie Mdglichkeiten der Zahnmedizin und tiber das
Leistungsspektrum seines Zahnarztes aufgeklart.
Fortschreitende Technologien in den verschiedenen
Gebieten der Zahnheilkunde machen es dem norma-
len Menschen unmadglich, sich zurechtzufinden. War
die Auswahlin derVergangenheitzwischen Amalgam
oder Gold noch liberschaubar und die dritten Zdhne
nurdurch einmehroder weniger gutsitzendes Gebiss

zuermaoglichen, sosieht dies heutzutage ganzanders
aus. Solange der Patient nichts von modernen hoch-
wertigen Moglichkeiten weil3, wird er auch nicht be-
reit sein, dafiir Selbstzahlerleistung zu erbringen.
WeiBerersteinmal davon, mussihm klar werden, wa-
rum er diese Leistungen gerade von lhnen erbracht
haben mochte. Daher ist es unumgénglich, die Vor-
teiledereigenen Praxisklarundverstandlich nachau-
Ben zu tragen.

Auch der starker werdende Konkurrenzkampf auf
dem Gebiet der Zahnmedizin treibt den unternehme-
risch leider wenig ausgebildeten Zahnarzt, seinen be-
stehenden Patientenstamm zu informieren und neue
Patienten zu gewinnen. Doch nicht nur andere Zahn-
arztpraxen stehenim Konkurrenzkampf um die Gunst
der Patienten. Auch Autoverkdufer, Urlaubsagentu-
ren, Modehduser und Freizeitanbieter zielen auf die
Kaufkraft und Kaufwilligkeit ab. Der Wert eines scho-
nen Urlaubs in der Karibik kann mit turkisfarbenem
Wasser, sauberen Stranden und gliicklichen Men-



