
Letztendlich sind unsere Patienten die 

kritischsten Bewerter. Wenn sie das Ge-

fühl haben, in Ihrer Praxis in guten Hän-

den zu sein, dann sind Sie der Beste! 

Folglich bleibt Ihr guter Ruf immer 

noch das wirksamste Marketinginstru-

ment, das Ihnen zur Verfügung steht. 

Zufriedene Patienten, die mit Ihnen gute 

Erfahrungen gemacht haben, werden 

Sie im Familien- und Freundeskreis wei-

terempfehlen.

Behandeln Sie also Ihre Patienten gut 

und Sie werden der Beste sein!

Ich wünsche Ihnen viel Freude bei 

der Lektüre!

Herzlichst, 

Ihr Alessandro Devigus

Während eines Speakers’ Dinner nahm 

die Diskussion eine interessante Wende, 

als der Hauptredner die Anwesenden 

mit der Behauptung „Ich bin der Beste!“ 

herausforderte. Anschließend begann 

eine rege Debatte darüber, was es ei-

gentlich bedeutet, der Beste zu sein. 

Können Sie auf einer Leistungsska-

la bewerten, welchen Perfektionsgrad 

ein Zahnarzt hat? Langjährige Er-

fahrung, hohes Weiterbildungsniveau, 

Spezialisierung und Universitätsgrade 

sowie die angebotenen Dienstleistun-

gen könnten mögliche Kriterien für 

eine solche Einschätzung sein. 

„Ich bin der Beste!“
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