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Man solite zu keinem Zeitpunkt

etun haben mussen,
A\ine dazustehen*

INTERVIEW >>> Mit 26 Jahren die eigene Praxis gegrundet und
seit zwei Jahren erfolgreich praktizierende Zahnarztin in Niendorf
an der Ostsee: Dr. Lilly Qualen spricht im letzten Teil des Inter-
views mit Maximilian Voigt, Ansprechpartner flr Existenzgrinder
bei der DAMPSOFT GmbH, (iber Herausforderungen in Sachen
Marketing, Personalsuche und Qualitdtsmanagement.

Text: Maximilian Voigt

Dr. Qualen, nach welchen Kriterien haben Sie

die Ausstattung lhrer Praxis ausgewahlt?
Es gibt die drei Grundkriterien ,Kosten, Design und
Funktionalitat®, die jeder Zahnarzt bei der Anschaf-
fung abwéagen muss. Zun&chst habe ich mich bei der
Zahnarztekammer Uber alle baulichen und hygieni-
schen Anforderungen informiert. Da gibt es Grund-
satzliches, das man braucht, wie die Instrumenten-
aufbereitung. Hier darf man nicht am falschen Ende
sparen, weshalb Gebrauchtgerdte fUr mich nicht
infrage kamen. Andere Geratschaften, wie ein An-
mischgerat, mussen flr mich nicht nagelneu sein, die
funktionieren viele Jahrzehnte einwandfrei. Bei den
Behandlungseinheiten habe ich auf meine Erfahrung
zurtckgegriffen: In der Universitat hatten wir tolle Be-
handlungsstihle, die ich dann auch fUr meine eigene
Praxis angeschafft habe. Dabei standen fur mich Funk-
tionalitat und Design Uber den Kosten, denn hier sitzen

meine Patienten und ich den ganzen Tag.

Wo haben Sie sich beziiglich spezieller Geratschaften noch
informiert?
Ich war auf einigen Messen, zum Beispiel auf der IDS in Kaln.
Dort habe ich mir viel angeschaut und mich beraten lassen.
Auch im Depot konnte ich viele Informationen einholen und
mir die Gerate anschauen. Einiges kannte ich naturlich aus
Praxen, in denen ich gearbeitet hatte.



EINE CHECKLISTE,
VIELE TIPPS

Gerade, wenn es um die Personalgewinnung geht, ist ein
groBes Argument der Wohlflhlfaktor. Der fangt beim Grinder
selbst an: Was kann ich tun, damit meine Praxis ein attrak-
tiver Arbeitsplatz wird? Auch fir die Patientengewinnung ist
Authentizitét und persénliche Bindung ein wichtiger Aspekt.
Neben Personalgewinnung und Marketing sind Praxis- und
Qualitdtsmanagement wichtige Eckpunkte. Aus Dr. Lilly
Qualens Erfahrungen ist in Zusammenarbeit mit DAMPSOFT
eine Checkliste fur die Existenzgrindung entstanden,

Nutzen Sie die Checkliste fiir die eigene Griindung!

MARKT

Mehr erfahren unter: www.dampsoft.de/startup

Stichwort Mitarbeiter: Wie sind Sie die Per-
sonalsuche angegangen?

Die Personalsuche war eine gréBere Herausfor-
derung. Hier hat mirmein Netzwerk an Kollegen
sehr geholfen. Ich weiB3, dass éltere Kollegen
friher Dutzende Bewerbungen bekamen und
aussortieren konnten. Das ist heute nicht mehr
so. Es muss definitiv daran gearbeitet werden,
dass der Beruf der ZFA wieder attraktiver wird.

In lhrer Praxis herrscht eine Du-Mentalitat. Ist
der freundschaftliche Umgang eine Stérke
lhres Teams?

Die Starke eines Teams entsteht nicht da-
durch, ob man sich duzt oder siezt. Das hat
keinen Einfluss, wenn man menschlich mitei-
nander klarkommt. Fir mich war das Du eine
ganz klare Sache, weil meine Mitarbeiterinnen
genauso alt sind wie ich. Da wéare es mir ko-
misch vorgekommen, wenn wir uns siezen.
Ich brauche das auch nicht fir mein Ego, dass
ich die ,Frau Doktor” bin. Viel wichtiger als die
Anrede ist der Umgang miteinander. Mittler-
weile bekomme ich Initiativbewerbungen, weil
die Helferinnen natlrlich auch ihr Netzwerk
haben und ein guter Arbeitsplatz sich schnell
herumspricht.

Was unternehmen Sie konkret, um lhr Per-
sonal weiterzuentwickeln? Bieten Sie Fort-
bildungen an?

Es gibt Standardfortbildungen, die jeder absol-
vieren muss, wie zu den Themen Hygiene oder
Strahlenschutz. Mir ist es aber auch wichtig,
Uber den Tellerrand zu schauen. Wir haben bei-
spielsweise alle zusammen eine Fortbildung zur
Herstellung von Provisorien gemacht. Es gibt In-
halte, fUr die ich selber nicht die Zeit habe, sie in
Génze zu vermitteln. Da investiere ich lieber in
eine effektive Fortbildung fur alle. Wer sich weiter-
entwickeln mochte, dem ermdgliche ich es. Es
bringt Mehrwerte flr die ganze Praxis, wenn das
neue Wissen sinnvoll umgesetzt wird.

Sie sind auf Instagram sehr prasent. Hatten
Sie von Anfang an ein Marketingkonzept?
Nein, gar nicht. Wir haben uns eher auf Mund-
zu-Mund-Werbung verlassen.

Das ist unterm Strich auch das Erfolgreichste,
oder?

Das stimmt. Aber es kamen auch im zweiten Jahr
noch neue Patienten, die sagten: ,Ich wusste gar
nicht, dass hier eine Praxis ist. Wenn ich das vor-
her gewusst hatte!* Wir haben uns unseren
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DAMPSOFT GmbH
" Infos zum Unternehmen

Stand erarbeitet. Es gibt einen guten Internetauftritt,
was wichtig ist, um gefunden zu werden. Daflr gibt
es Experten, die sich um so etwas kimmern. Eine
gute Website mit ansprechenden Bildern ist die
halbe Miete, um in der Region gefunden zu werden.

Dann aber entschieden Sie sich, Social-Media-
Kanéle zu nutzen. Warum?

Hier kann man besonders die jingeren Generatio-
nen erreichen oder auch internetaffine Menschen.
Man hat hier die Moglichkeit, einen persénlichen Ein-
druck der Praxis zu vermitteln, was sowohl fur die
Patienten- als auch fUr die Mitarbeitergewinnung von
Vorteil ist. Auch fur die Patientenbindung. Facebook
sehe ich eher als informativen Kanal, auf demich zum
Beispiel tber Offnungszeiten, neue Materialien oder
Behandlungsspektren berichte. Instagram bietet
Raum fur Emotionales oder den Zahnarztalltag. Hier
sehen die Patienten auch die personliche Seite des
Behandlers oder der Mitarbeiter. Aber auch ganz
einfache Dinge: Wie sieht die Praxis aus? Wie ist die
Stimmung dort? Man kann Uber Social Media viele
Informationen transportieren, was zum Beispiel fur
Angstpatienten sehr hilfreich sein kann, denn sie
haben die Méglichkeit, schon im Vorfeld einen Ein-
druck zu gewinnen. Auch wichtig finde ich den In-
put Uber Zahnmedizin, den wir Uber Social Media
fUr Studierende oder Assistenzarzte weitergeben
koénnen. Kanéle wie Instagram sind ja auch keine
EinbahnstraBen. Hier bilden sich Communities und
es findet ein Austausch statt.
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Maximilian Voigt,
Existenzgriinderberater der
DAMPSOFT GmbH.

Sie fillen Instagram also mit Zahnarztleben ...

... Genau. Eine Homepage kann auch Raumlichkeiten und Gesichter
abbilden. Uber Social Media wird das Ganze lebendiger. Der Patient
entscheidet auch vielfach auf emotionaler Ebene, weil er das Fach-
liche gar nicht vollumfanglich beurteilen kann und auch nicht muss.
Da bekommt die menschliche Komponente bei der Wahl der Praxis
ein besonderes Gewicht. Es muss authentisch sein, das ist uns
wichtig. AuBerdem ist es ganz nett, wenn Patienten Aufhénger flr
ein Gesprach haben, wie ,Ich habe gesehen, Sie waren in Tansania,
erzahlen Sie doch mall“ Es ist schdn, einen persdnlichen Draht zu
den Patienten zu entwickeln.

Haben Sie zum Abschluss einen ganz allgemeinen Tipp flr
Existenzgriinder?

Das Wichtigste bei der Praxisgrindung ist: Man sollte zu keinem
Zeitpunkt das Geflhl haben, mit allem alleine dazustehen. Man kann
alleine grinden, aber man sollte sich immer auch auf ein Back-up in
Form von Businesspartnern, Kollegen oder Familie berufen. Ganz
allein wird es nicht klappen. Man braucht einfach Unterstitzung bei
allen mdglichen fachlichen und personlichen Themen. Das wirde
ich jedem Grunder raten. Wenn man zu zweit griindet, hat man einen
direkten Ansprechpartner. Als Einzelgrinder muss man sich seine
Partner eben in Familie, Freunden, Kollegen oder Dienstleistern
suchen. <«

Zum Beitrag Teil 1

Zum Beitrag Teil 2
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KLASSIFIKATION DER ALVEOLARKAMMDEFEKTE™
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