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Ideen- und Zukunftswerk 

•	 Zielführender Überblick zu wissenschaftlich 
fundierten Erfolgsfaktoren für Zahnärzte und 
Implantologen. 	
Basis 60 000 Befragungen und 30 Jahren 
Branchenmonitoring

•	 Internet und neue Medien werden auch für 
Zahnärzte immer wichtiger, aber anders als 
gedacht

•	 Nachhaltige zahnärztliche Qualitätsiche-
rung erfordert auch nachhaltige Patienten-
orientierung und gegebenenfalls entspre-
chende Zuweiserorientierung mit guten 
Qualitätsindikatoren

•	 Priorität hat die Pflege vertrauensvoller 
belastbarer Patienten-Zahnarzt-Beziehungen. 
Aber genauso wichtig kann für beide Seiten 
die diplomatische Trennung von subjektiv 
unlösbaren Fällen bei unerreichbarer Ver-
trauensbasis sein (Exit-Management). 

•	 Neue Spielregeln und Strategien für pati-
entengerechte Systemveränderungen in der 
Zahnmedizin mit der Kunst des richtigen 
und wohl dosierten Marketing. 

Wie Sie durch dieses Werk 
unmittelbar profitieren:

•	 Wettbewerbsvorsprung für Querdenker 
durch sofort anwendbare Erfolgsideen aus 
dem Reich der neuesten Patienten- und 
Zuweiserforschung

•	 Empfehlungen zum systematischen Master-
plan für Ihr zahnärztliches Praxismarketing 
oder für Ihr Zuweisermarketing als Spezialist

•	 Anwendung der Erfolgsfaktoren, auf die es 
bei der Gewinnung Ihrer idealen Patienten 
oder Zuweiser ankommt

•	 Professionelle Gestaltung Ihrer zahnärzt-
lichen  Selbstdarstellung mit neuartiger 
Werbung, neuen Medien und Internet nach 
berufsgerechten Erfolgsprinzipien

•	 Einsatz hoch wirkungsamer Erfolgsfaktoren 
für Ihren beeindruckenden und wertschöp-
fenden Umgang mit treuen Patienten oder 
Zuweisern

Entstehung des Werkes:
Dieses Ideen-, Studien- und Zukunftswerk ist durch 30-jährige 
Beratungs- und Forschungsarbeit sowie jahrzehntelangen Erfah-
rungsaustausch mit den besten Zahnärzten, Chirurgen, Praxis-
mitarbeiterinnen, Zahntechnikern und Trendsettern im Dentalbe-
reich entstanden. Der Verfasser und wissenschaftliche Leiter der 
umfangreichen Institutsuntersuchungen mit 60 000 Evaluationen, 
auch international, Prof. Dr. G. Riegl, ist Marketingdozent an 
der Hochschule Augsburg und gilt als Wegbereiter des professi-
onellen zahnärztlichen Marketing im deutschsprachigen Raum.
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