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Erfolgreich gründen – aber wie? Seit mehr 
als 20 Jahren berät Sander Concept Zahn­
ärzte in ganz Deutschland zu dieser Frage. 
In einer losen Artikelserie in der iNPUT!  
will ich von unseren Erfahrungen berich­
ten. Dabei erzähle ich euch die wahren Ge­
schichten von jungen Existenzgründern, 
natürlich mit geändertem Namen und oh­
ne Ortsangabe.

Nicola trat an uns heran, als der Vertrags­
abschluss zur Übernahme einer Praxis in 
Süddeutschland bereits vollzogen war. Die­
se sollte in ein paar Monaten umgebaut und 
dann wiedereröffnet werden. Sie liegt im 
Vorort einer sehr großen Stadt. Das notwen­
dige Marketing ist durch den Großstadtein­
fluss geprägt. 

Vom Bestand zum Zukunftserfolg: Aus Sicht 
der Planbarkeit des Marketings ist eine Über­
nahme günstiger als die Neugründung, da 
man das Patientenverhalten besser ein­
schätzen kann. Dazu muss man wissen, wie 
viele Neupatienten pro Monat (Praxissoft­
ware) aufgrund welcher Marketingaktivitä­
ten (aktiv messen) kommen. Ziel: Mindes tens 
20 Neupatienten pro Monat und Behandler, 
dann stimmt das Marketing. Bei Nicolas 
Praxis waren es lediglich acht Neupatien­
ten, und wie die auf die Praxis aufmerksam 
wurden, wusste niemand so genau. 

Die Strategie: Der zielorientierten Nicola 
war bekannt, dass die meisten Patienten ge­
wöhnlich über Empfehlung kommen. Sie 
informierte sich weiter: 40 Prozent der Neu­
patienten kommen dadurch in die Praxis, 
dass diese gegoogelt wird. Es musste also  
eine Website her. Vor Ort gab es viele An­ 
bieter, aber keiner hatte Kenntnis von zahn­
ärztlichem Marketing. Deshalb rief sie bei 
uns an. 

Die Erkenntnis: Wir empfahlen Nicola die 
Drei­Säulen­Strategie. Zunächst einmal 
mussten alle Alt­Patienten informiert wer­
den. Dazu war aber die Mitwirkung des Ab­
gebers erforderlich, weil nur er „seine“ Pa­
tienten anschreiben darf. Dann musste Pas­
santen klargemacht werden, dass dort eine 
Praxis ist. Der Abgeber meinte zwar, dass 
das alle wüssten – wir konnten Nicola aber 
vom Gegenteil überzeugen. Die Praxis wur­
de angemessen „plakatiert“. Diese Form der 
Werbung vervielfacht die Zahl der Neupa­
tienten, die mit einfacher Außendarstellung 
den Weg in die Praxis finden. Und schließ­
lich eine Website, denn damit erreicht man 
mehr als 40 Prozent aller Neupatienten. 
Doch wie sollte das alles gestaltet werden?

Grundlage aller Werbung – die individuelle 
Positionierung: Diese drückt die Individu­
alität des Praxisinhabers und der Praxis 

aus. Denn du willst nur Patienten, die dei­
ne Arbeit schätzen, die zu dir passen. Und 
umgekehrt ist es genauso. Erzähle „deine 
Geschichte“ – das wichtigste Medium dazu 
ist die Website. In einem Positionierungs­
workshop haben wir dann alles gemeinsam 
ausgearbeitet, ein Corporate Design entwi­
ckelt und die Website, die Plakatierung und 
die Anschreiben an die Patienten gestaltet.

Was noch? Zum Marketing gehört noch 
mehr, als ich hier am Beispiel von Nicola in 
der gebotenen Kürze vorstellen kann. Ganz 
wichtig ist im großstädtischen Bereich et­
wa die Suchmaschinenoptimierung, denn 
kein googelnder Patient wird zu dir finden, 
wenn du eine schlecht platzierte Website  
hast. Außerdem gehört die angemessene 
Präsenz in Arztbewertungsportalen heute 
auch zum Marketing. Schließlich muss die 
Neupatientenquote noch durch geeignete 
Messmethoden erfasst werden, um jährlich 
die Strategie anpassen zu können. 

Fazit: Nicola ist zielorientiert und strate­
gisch vernünftig vorgegangen. Sie hat nach 
der Übernahme einer Praxis die Basis ihres 
Marketings in einem Positionierungswork­
shop erarbeitet und alles Weitere in einem 
Marketingkonzept fest gelegt. Und weil sie 
mittlerwei le bei den Patienten großes Ver­
trauen aufgebaut hat, wächst ihr Erfolg ste­
tig. 

Christoph Sander, Bremerhaven

Das Altern aufhalten – und gestalten
„Medical Preparatory Year“ – einjähriges Vorbereitungsprogramm  

fürs Medizinstudium
Mit 30 Jahren geht’s bergab, spätestens. 
Dann beginnt bei den allermeisten Men­
schen das Volumen des Gehirns zu schrump­
fen. Das ist die schlechte Nachricht, die gu­
te ist: Dieser Alterungsprozess lässt sich 
stoppen, mit gezieltem Training, mit Bewe­
gung, mit körperlicher Aktivität. „Jeder hat 
es selbst in der Hand, seine Gehirnfunkti­
onen zu erhalten, sofern er körperlich ge­
sund ist“, sagt Dr. Ben Godde, Professor für 
Neurowissenschaften an der Jacobs Univer­
sity Bremen.

Lebenslanges Lernen, gesundes und er­
folgreiches Altern sowie die Plastizität des 
Gehirns, also dessen Veränderbarkeit, sind 
die Forschungsschwerpunkte des Wissen­
schaftlers: „Früher hat man gedacht, die Ge­
hirnentwicklung sei auf die Kindheit be­
grenzt, das Gehirn habe mit Abschluss die­
ser Phase ausgelernt.“ Aber das stimme 
nicht, die Plastizität bleibe bis ins hohe Al­
ter enthalten.

„Das Gehirn ist ein Netzwerk, das sich im­
mer wieder erneuert und neu verknüpft“, er­
klärt Godde. „Das hängt mit den Anforderun­
gen zusammen, denen es ausgesetzt wird. 
Verändern sich die Anforderungen, verän­

dert sich das Gehirn. Wenn 
ich etwas lerne, werden 
neue Verbindungen gebil­
det, neue Netzwerke. Was 
wichtig ist, wird gespeichert. 
Das Gehirn kann sich über 
die Lebensspanne extrem 
verändern.“ So sei es für jun­
ge Menschen wichtig, schnell 
und viel Neues über die Welt 
zu lernen. Ältere bauten da­
gegen auf ihrem Erfahrungs­
wissen auf, um Probleme zu 
lösen. Entsprechend verschie­
den arbeite das Gehirn, was 
manchmal als Leistungsab­
bau fehlgedeutet werde.

Trotz dieser Erkenntnisse 
ist immer noch die Haltung weit verbreitet, 
dass Ältere nichts mehr lernen können. Ei­
ne Einstellung, die Godde bekämpft. „Unse­
re Studien belegen das genaue Gegenteil. 
Wer will, kann selbst in hohem Alter noch 
das Klavierspiel einüben, sofern seine Mus­
keln und Hände gesund sind.“

Neurowissenschaftliche Grundlagen ver­
mittelt der Wissenschaftler, der seine koor­

dinativen Fähigkeiten auf 
dem Golfplatz trainiert, auch 
seinen Studenten. Sie kom­
men, wie üblich an der inter­
nationalen, englischsprachi­
gen Universität, aus den un­
terschiedlichsten Ländern 
nach Bremen. „Diese Diver­
sität der Kulturen ist sehr 
bereichernd“, findet Godde. 
„Die Studenten sind absolut 
motiviert und interessiert, 
sie kommen mit eigenen, oft 
sehr fortgeschrittenen Pro­
jektideen, das ist schon toll.“

Seit 2005 lehrt und forscht 
der studierte Biologe an der 
Jacobs University, an der er 

besonders die Interdisziplinarität und den 
engen Austausch mit Kollegen anderer Fach­
bereiche schätzt. „Wir brauchen das Wissen 
von Biologen, Mathematikern, Physikern 
oder Psychologen, nur interdisziplinär lässt 
sich das Gehirn verstehen.“

Um das fächerübergreifende Lernen geht 
es auch in einem weiteren Studiengang, um 
den sich Godde als akademischer Koordina­

tor kümmert: das „Medical Preparatory  
Year“ (MedPrep), ein einjähriges Vorberei­
tungsprogramm für das Medizinstudium. 
Hier werden die Studenten gezielt auf das 
Studium vorbereitet, etwa indem naturwis­
senschaftliche Grundlagen gelegt werden 
oder sie erste praktische Erfahrungen sam­
meln. Godde ist sich sicher: „Mit dem Wis­
sen, das sie bei uns bekommen, sind die 
Chancen deutlich höher, einen Medizinstu­
dienplatz zu bekommen und das Studium 
auch erfolgreich zu absolvieren.“

Februar 2018

Christoph Sander 
hat International Business studiert und ist 
Praxisberater 
für Marketing und Gründung bei Sander 
Concept in Bremerhaven. 

Mehr unter 
www.sander-concept.de und 
sander.christoph@sander-concept.de
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Die Jacobs University ist eine private, 
unabhängige, englischsprachige Univer-
sität in Bremen. Hier studieren junge 
Menschen aus der ganzen Welt in 
Vorbereitungs-, Bachelor-, Master- und 
PhD-Programmen. Internationalität und 
Interdisziplinarität sind die besonderen 
Kennzeichen der Universität.

Mehr unter www.jacobs-university.de
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„Mit 30 Jahren  
geht’s bergab,  
spätestens.“

Prof. Dr. Ben Godde,  
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