Schéne Praxen sind
erfolgreicher

Eine schone Praxis, dies wird jeder bestatigen
konnen, ist eine sehr angenehme Sache. Man
fiihlt sich wohl, ist stolz, arbeitet ohne Frage
entspannter. Patienten loben die angenehme
Atmosphére und Kollegen schauen ein wenig
neidisch auf den attraktiven Arbeitsplatz. Je-
doch steht eine Frage fiir jeden Behandler im
Raum, die nahezu wichtigste, weitvorden Fak-
toren des reinen Wohlfiihlens: Ist eine finan-
zielle Investition in ein hochwertiges Praxis-
design tatsdchlich rentabel? Niitzt mir als In-
vestor der finanzielle Aufwand wirklich?
Wéhrend andere Branchen wie die Gastrono-
mie die Attraktivitdt der Innenarchitektur
schon seit Jahrzehnten selbstverstandlich fiir
sich nutzen, wird die Designpraxis in Deutsch-
land teilweise noch als ,nicht notwendig” oder
sunrentabel”angesehen.

Seit einigen Jahren, auch mit fortlaufend ent-
stehenden attraktiven deutschen Praxen, be-
stétigt sich eine Vermutung mehr und mehr:
Schone Praxen sind erfolgreicher.

Nicht nurdie Patientenzahlen wachsen in die-
sen Praxen, auch die Bereitschaft zu mehr,
héherwertigen und aufwendigeren Behand-
lungsmethoden seitens der Patienten steigt.
Nichtnurinverwdhnten Grofistadten,sondern
auch in suburbanen Gebieten ziehen behagli-
che Praxisrdume Patienten in ihren Bann und
lassen Angstpatienten zu Dauergdsten wer-
den,diesich aufihre regelméRige Prophylaxe-
sitzung freuen. Aus eigenen Projekten und aus
Gesprachen mit erfolgreichen deutschen Pra-

xisdesignern kann ich das Fazit ziehen, dass
die Erfolgserwartungen jedes bisherigen Bau-
herrn erfiillt, nahezu immer aber auch iiber-
troffen wurden. Mehr Patienten als gedacht,
groflere Akzeptanz hdherwertiger Behand-
lungsmethoden, bessere Etablierung regel-
méRiger Prophylaxe — ja, es funktioniert. Das
Geheimnis liegt in dem positiven Gesamtein-
druck des Patienten, der einen Vertrauensvor-
schuss mitsich bringt. Einer perfekt geplanten
und attraktiv wirkenden Praxis wird weit mehr
Professionalitdit und Modernitdt in den Be-
handlungsmethoden zugetraut. Des Weiteren
existiert der sogenannte ,weiche“ Faktor: Der
Patient fiihlt sich so wohl, ist so beeindruckt
von den Raumlichkeiten, dass er sich nicht nur
freut, wiederzukommen, sondern den Namen
der Praxis noch nach aufien weitertragt. In
mehreren unserer Projekte brachte allein die-
sesVerhaltenindenersten Monaten iiberhun-
dertneue Patientenindie Praxen—fiiralle vol-
lig unerwartet. Eine Zahnérztin sagte zu mir:
»Selbstwennich die angenehmen Aspekte der
neuen Praxis weglasse und die Rentabilitat
isoliert betrachte — es hat sich definitiv ge-
lohnt.”

Beim Bléttern und Erkunden des aktuellen
Supplements ZWP spezial wiinsche ich [hnen
deshalb nicht nur positive Anregungen und
das Finden liberzeugender Anbieter, sondern
auch das gute Gewissen, beider Planungeines
anstehenden Umbaus oder einer Verschone-
rungin lhren Praxiserfolg zu investieren.
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