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Von ERDMANNGHEN im Frankfurter

WESTEND

Christin Bunn

Erdmannchen

Kinderzahnheilkunde und
Oralchirurgie vereint in
einer Praxis - unterschied-
licher kénnen Behand-
lungsschwerpunkte kaum
sein. Dass beides dennoch
funktionieren kann und
welche Herausforderungen
es - gerade auch im Bereich
des Marketings - bei der
Praxisgriindung zu meistern
galt, zeigt das Griinderportrit
der Zahnérzte Dr. Philipp
und Louisa Pawlenka, die
sich im Sommer 2014
niedergelassen haben.
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sind die Stars der Praxis.
|hr Familiensinn spiegelt
die Praxisphilosophie der
Pawlenkas ideal wider.

»»> Louisa Pawlenkas wichtigstes Arbeitsgerat ist
womoglich der Zauberstab. Kommt der zum Einsatz,
hat sie zuvor mit ihren kleinen Patienten schon lber
bunte Turnschuhe oder lustige Pullover gesprochen,
ihnen den grollen und den kleinen Bohrer gezeigt
und natirlich den Pister. ,Am Ende gebe ich ihnen
den Zauberstab. Damit sollen sie sich auf den Stuhl
setzen und diesen mit dem Stab hoch und runter be-
wegen.” Nach dieser spielerischnen Annaherung hat
bisher noch jedes Kind den Mund aufgemacht.

Dem Kindheitswunsch auf der Spur

Fir Louisa Pawlenka selbst stand mit elf Jahren fest:
Ich werde Zahnarztin.,Mein Vater sagte nur: Mal ab-
warten®, lacht sie bei der Erinnerung daran. Sie hat
ihn eines Besseren belehrt. Mit 28 Jahren ist Louisa
Pawlenka nun nicht nur Zahnmedizinerin, sondern
seit einem Jahr sogar schon Chefin in ihrer eigenen
Praxis.Doch vonvorn.

L,Eigentlich hatte es mir die Kieferorthopadie beson-
ders angetan.|Ich war selbst frih in Behandlung, und
riickblickend wiirde ich sagen, ich habe damitimmer
was Kiinstlerisches verbunden. Nach zwei Praktika im
Dentallabor hatte ich flir mich herausgefunden, dass
ich die notige Fingerfertigkeit besitze”, erinnert sie
sich. Pawlenka stammt urspriinglich aus Kassel, ging
flrdas Studiumzunachst nach Leipzigund dann nach
Gottingen, und kehrte anschlieRend fir die Assistenz-
zeit nach Nordhessen zurtick. Im Riickblick ein Gliicks-
fall, denn: hr damaliger Chef hatte seinen Schwer-
punkt in der Kinderzahnheilkunde.,Am Anfang fand

ich das gar nicht so toll.Ich hatte mit meiner Assistenz
genugzutun—einKindzubehandelnwareineriesige
Herausforderung fir mich.” Aberda das nunihre Auf-
gabe war, beschloss sie, herauszufinden, wie sie den
Kindern am besten gerecht werden konnte. Sie las
alle Buicher, die sie dazu finden konnte, eignete sich
nach und nach Kniffe an. Die Bemuthungen fruchte-
ten: ,Fir mich war es am Ende immer toll, positives
Feedback zu bekommen —sowohl vom Kind als auch
von den Eltern.” Sieist dabeigeblieben.

Der Wegq in die Selbststindigkeit

Nach zwei Jahren Assistenzzeit hat sie sich selbst-
standig gemacht. Gemeinsam mit ihrem Mann, der
Oralchirurg ist, hat Louisa Pawlenka eine Praxis mit-
teninderFrankfurterinnenstadt lbernommen., Aus-
[6ser war im Grunde das Bedurfnis, selbst entschei-
den zu kdnnen, wie man arbeiten mochte, seine ei-
genen Konzepte umsetzen zu kénnen. Aufderdem ist
es ein groRer Vorteil, dass wir gemeinsam ein breites
Spektrum abdecken konnen. Unser Konzept ist das
einer Familienpraxis, bei uns ist jeder gut aufgeho-
ben“, sagt sie. Gemeinsam leben und gemeinsam ar-
beiten—hatdaswirklichnurVorteile?, Mirfalltzumin-
dest kein wirklicher Nachteil ein — aufRer vielleicht,
dass wir die Praxis momentan noch zumachen mus-
sen, wenn wir gemeinsam in den Urlaub fahren wol-
len. Aber sonst: Wenn man darauf achtet, dass man
die Arbeit nicht immer mit nach Hause nimmt und
die wichtigen Themen eben schon in der Praxis dis-
kutiert,klappt das gut”, findet die Zahnarztin.

dentalfresh #1

2017



dentalfresh #1

Schritt fiir Schritt zur Familienpraxis

Die Griindung selbst brachte andere Herausforde-
rung mit sich, das war dem Paar von Anfang an klar:
Buchhaltung, Qualitatsmanagement, Marketing, Per-
sonalfiihrung —die zahlreichen Aufgaben, die frisch-
gebackene Unternehmer zusatzlich zu ihrem Alltag
als Behandler meistern missen. Fiir diese Aufgabe
holten sie sich Unterstitzung von Griinderberaterin
Nadja Alin Jung. lhre Firma m2c hat sich auf Zahn-
mediziner spezialisiert.

,Unmittelbar nach der Unterzeichnung des Praxis-
ubergabevertrags beganndie Zusammenarbeit—der
ideale Zeitpunkt, um eine Ist- und Soll-Analyse zu er-
stellen und den Weg fiir alle weiteren Schritte zu
ebnen.Besonders in Ballungsgebieten wie dem Frank-
furter Westend kommt es auf eine ganzheitliche Stra-
tegie an,um von Anfang an erfolgreich tatig sein zu
kénnen®, weil die Existenzgriinderberaterin Nadja
Alin Jung zu berichten. Warum aber tberhaupt auf
Unterstltzung setzen,wenn bei der Griindung sogar
ein eingespieltes Zweierteam vorhanden ist? Hier
weild Louisa Pawlenka Hilfreiches zu erzahlen: ,Eine
Praxiseréffnung ist zu vergleichen mit einem Haus-
bau.Wenn man viel Zeit und viel Talent hat,kann man
alles auch in Eigenregie meistern. Wir waren jedoch
Zahnarzte,dieinnerhalb kurzer Zeit eine Praxis eroff-
nen wollten. Deshalb stand flr uns von Anfang an
fest, dass wir dies nur mit qualifizierter Unterstit-
zung umsetzen wollten.”

Unterschiedliche Zielgruppen

Doch die Schwierigkeit der Praxisetablierung lag
nicht nurin der starken Mitbewerberdichte, sondern
auchinderPraxisausrichtung.,Eine echte Herausfor-
derung war flir uns, die Briicke zu schlagen zwischen
den Managern, die aus den umliegenden Banken
und Unternehmen zu uns kommen, und den Kin-
dern®, so Pawlenka. Denn der Behandlungsschwer-
punkt der jungen Zahnarztin liegt auf der kindlichen
Zielgruppe, wahrend ihr Mann chirurgisch tatig ist. Es
galt folglich, nicht nur eine Praxis zu etablieren, son-
dernauch eine Uberweiserstrukturaufzubauen.
Nach Ist- und Soll-Analyse durch Marketing-
expertin Nadja Alin Jung erfolgte die kon-
krete MalBnahmenplanung sowie deren
Umsetzung. Das Besondere war dabei:
Fir zwei ganzlich kontrare Praxisaus-
richtungen gab es nur ein Existenz-
griinderbudget, sodass im Bereich
des Marketings keine zwei Kon-
zepte verabschiedet werde sollten.
So wurde eine einheitliche Corpo-
rate Identity entwickelt, die sich je-
doch durch die Farbgebungen von-
einander unterscheidet. Dies ermog-
licht in der Aullenwirkung einen ein-
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heitlichen Gesamtauftritt, sorgt aber im Detail dafir,
dass sich die Patientenzielgruppen von Pawlenka und
Pawlenka zudem innerhalb ihrer jeweils eigenen
Adaption des Cls wiederfinden. So ist die Geschafts-
ausstattung von Dr. Philipp Pawlenka in einem
Anthrazit gehalten,wohingegen sich diese bei Louisa
Pawlenka in Regenbogenfarben zeigt. Dieses strate-
gische Erscheinungsbild wurde bei den Visitenkar-
ten, den Terminzetteln, dem Anamnesebogen, dem
Uberweiserkonzept und Co. umgesetzt. Doch damit
nicht genug, denn ein ganzheitliches Praxismarke-
ting hort bei der Geschaftsausstattung noch lange
nicht auf. Es wurden Praxisflyer konzeptioniert und
kreiert, eine Website programmiert und mit Leben
gefullt, eine Beschilderung wurde designt und zur
Er6ffnungeinTag der offenenTiir veranstaltet.

Sichtbares Praxismarketing

Viele Einzelbausteine, diein ihrer Gesamtheit ein pro-
fessionelles Erscheinungsbild ermdoglichen und fir
Wahrnehmung sorgen —auf allen Kommunikations-
wegen, auf denen sich auch die Patienten bewegen.
Entstandenistein Praxismarketingauseinem,Guss®,
dasentscheidendeVorteile mitsich bringt:, Patienten
erwarten heute, mit einem besonderen MaR an Auf-
merksamkeit behandeltzuwerden—und hierzu zahlt
nicht nur die Behandlung selbst, sondern auch das
gesamte Drumherum. Wie positioniere ich meine
Praxis gegenliber den Patienten? Wie erfolgt die An-
sprache? Wie transportiere ich mein Konzept? Und
vor allem — wie schaffe ich es innerhalb kurzer Zeit,
Bestandspatienten zu binden, neue Patienten zu ge-
winnen und mich gegentiber Mitbewerbern abzu-
grenzen? Mit personlicher Note und einem Konzept
geht hier vieles nicht nur schneller, sondern auch
leichter”, weildJung zu berichten.
Drei Monate blieben den Pawlenkas
und Nadja Alin Jung insgesamt, um
in der Praxis ein Marketing zu eta-
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Abb.1: Dr.Philipp Pawlenka und

Louisa Pawlenka entschieden sich

2014 fiir die eigene Praxis.
Dabeigalt es, die Schwerpunkte
Kinderzahnheilkunde und

Oralchirurgie zu kombinieren.
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blieren und sie sichtbar werden zu lassen. Die Eroff-
nung erfolgte im Sommer 2014, reflektierend stellt
Zahnarztin Pawlenka dabei zufrieden fest: ,Eine in-
tensive Zeit, die so einige heille Phasen hatte. Beson-
ders das Fotoshooting ist mir dabei in positiver Erin-
nerung geblieben — damit haben wir den Grund-
stock fur alle Marketingaktivitaten gelegt, nicht nur
fir die Er6ffnung, sondern auch fir die kommen-

den Jahre. Setzt man sich
selbstkritisch die Brille des
Patienten auf, macht es na-

Abb. 2: Mit dem Beruf der Zahndirztin
erfiillte sich Louisa Pawlenka einen
Kindheitstraum.Ihre Begeisterung

sowie Leidenschaft fiir den Beruf turlich einen Unterschied, ob

spiiren auch die kleinen Patienten man eine Praxisbroschiire mit
universellen Bildern in den Han-
den halt oder eine, auf der Impres-
sionen von Praxis,Behandlern und dem
Team zu sehen sind.” Um die Relevanz eines
Fotoshootings weild auch Nadja Alin Jung: Patienten
erwarten heute etwas Besonderes vonder Praxis ihrer
Wahl. Dazu zahlt auch das Praxismarketing, ob man
will oder nicht. Ein Praxisshooting ist nicht nur eine
sehrschone Moglichkeit, sich den Patienten in emo-
tionaler Weise zu prasentieren, sondern fligt das
Team auch noch einmal ganz anders zusammen.
Alle sind aufgeregt, ein Shooting-Tag ist immer ein
besonderer Tag — und welch schénere Bestatigung
gibt es fuir das Team, als sich selbst auf Werbemit-
teln und der Website zu sehen? Eine schone Geste
flrden Zusammenhalt und eine Wertschatzung fir
das gesamte Praxisteam.”

Zusammenfassend bewertet Zahnarztin Louisa Paw-

lenka die gemeinsame Schaffensphase mit Existenz-

grinderberaterin Nadja Alin Jung durchweg positiv:

,Das gesamte Marketing ist sehr stimmig und schon

geworden, wir wirken professionell, aber dennoch

und danken es mit viel Kinderlachen

und Vertrauen.
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Zwei kontrire Disziplinen
unter einem Dach — dies brachte
auch im Praxismarketing Heraus-
- forderungen mit sich.
Die Losung: Ein Corporate Identity
aber zwej Adaptionen. Geht es um dén
Bersich Oralchirurgie, dominiert ejn
Gra}u, in der Kinderzahnheilkunde
ist alles regenbogenfarben.

menschlich und sympathisch - hier wiirde ich mich
selbst auch als Patientin wohlfiihlen.”

Kleine Stars bei GroB und Klein

Besonders sympathisch dirften den Kindern neben
der tollen Wohlftihlatmosphare auch die Stars der
Kinderpraxis sein: Erdmannchen. Genauso putzig
und aufgeweckt, wie sie in zahllosen Zoos auf Erd-
hugeln stehen und den Hals recken, schauen sie
einem von den Visitenkarten und der Internetseite
des ,Milchzahnteams"” von Louisa Pawlenka entge-
gen. Und sie sind nicht nur niedlich, sie haben eine
Botschaft:,Mir gefallen die Erdmannchen deshalb so
gut, weil sie wachsam sind und aufeinander aufpas-
sen.Anders alsviele andere Tiere leben sie in Familien
und bleiben zusammen. Das finde ich bemerkens-
wert—undes passtzu unsererldee der Familienpraxis.”

Fazit

Wenn sie anderen Griindern etwas mit auf den Weg
geben wiirde,was ware das?,,Uberlegteuch sehrgut,
ob ihr fur das Thema Personal gewappnet seid. Das
hatten wir definitiv unterschatzt.” Ein Jahr hat es ge-
dauert, bis die Pawlenkas ein Team zusammen-
gestellt hatten, das so ist, wie sie es von
sich selbst erwarten und von ihren Mit-
arbeitern wiinschen: respektvoll, kri-
tikfahig und lernwillig. Eine starke
Mannschaft halt ihr nun auch den
Ricken fur ihr ehrenamtliches En-
gagement im Arbeitskreis Jugend-
zahnheilkunde Hessen frei. Louisa
Pawlenka betreut zwei Kindergar-
ten, die sie regelmallig besucht.,Was
ist der zuckerfreie Vormittag, wie putzt
man die Zahne richtig, was ist ein Zahn-
arztstuhl - ich setze mich gerne fir die Pra-
vention ein®,sodie Zahnarztin.
Vor der Ubernahme hatte die Praxis nur sehr wenige
Kinder als Patienten.,,Mittlerweile behandle ich jeden
Tag mehrere Kinder, das ist fiir mich schon ein toller
Erfolg.Ganz ohne Zauberei.” <<<
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