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Jlch liebe die
Vielfalt der Zahnmedizin”

INTERVIEW >>> Dr. Franziska Hohne ist im handwerksaffinen Erzgebirge aufgewachsen und lernte frihzeitig
Kldppeln — ein birgisches Traditionshandwerk, mit dem sie sogar Preise gewann. Als sie im Alter von
14 Jahren eine
medizin ist. Ab
sie nie bereut, @

ghne, in welchen Bereichen der Zahn-
medizin liegen lhre Tétigkeitsschwerpunkte?
h liebe die Vielfalt der Zahnmedizin. Ich behandle
alle Altersgruppen und decke mittlerweile das kom-
plette Spektrum ab — wie ein Dorfzahnarzt in der
Stadt. Mein Herz brennt allerdings fUr die Zahnerhal-
tung. Asthetische Flillungen, Wurzelkanalbehand-
lungen und die Aligner-Therapie sind mein Fokus.
Aber auch komplette Sanierungen bereiten mir viel
eude. Am Ende macht es die Mischung.

amen Sie zu dem Wunsch, sich in einer

der Praxis weiter. Alle Entscheidungen missen in
einer Gemeinschaftspraxis abgestimmt werden. Da-
flr bekommt man auf der anderen Seite auch viele
Freiheiten. Allerdings waren bei uns die Unterschiede
zu groB. Nach reichlich Uberlegung und recht kur-
zer Zeit habe ich mich entschieden, noch mal neu
anzufangen.

Die Neugriindung hielt dann ganz andere Herausfor-
derungen bereit. Es gab keine Kompromisse mehr.
Ich konnte alles nach meinen Winschen gestalten.
Die Praxis ist damit deutlich stimmiger geworden —
sowohl optisch als auch vom Konzept her. Die Neu-

h igenen Praxis niederzulassen? grindung war eine groBere wirtschaftliche Heraus-
Mir hat das Klima in den Zahnarztpraxen, die ich forderung. Es gab keinen Grundstock, auf den ich
> kennengelernt habe, nicht gefallen. Ich war mit der aufbauen konnte, weder an Geréten noch an Pa-
kUhlen Distanz gegentiber den Mitarbeitern ungltick- tienten. Wenn du gewohnt bist, von frih bis spat
lich. Im Team gab es oft Konflikte, die unausgespro- von einem Patienten zum n&chsten zu hecheln, weil
chen blieben. Auch die autoritdre Haltung gegen- das Bestellbuch Uberquillt, ist es sehr komisch, erst
Uber Patienten fand ich in einer Zeit von Dr. Google mal auf Neupatienten zu warten. Im Nachhinein be-
Uberholt. Ich wollte beides anders machen und bin trachtet, habe ich in all der Zeit sehr viel gelernt und
innerhalb der Anstellung mit meinem Andersdenken bereue keine Sekunde.
immer wieder angeeckt. Ich hatte einfach Lust, Mit-
arbeitern, Patienten und am Ende auch mir selbst ein Wie wichtig ist fiir Sie das berufliche Netzwerk?
besseres Umfeld zu schaffen. Egal, wie haufig ich sage, dass man sein eigenes Ding
machen muss: Networking ist unheimlich wichtig. Ich
Mit welchen Herausforderungen wurden Sie habe eine Kollegin flr gegenseitige Urlaubsvertre-
wéhrend Ihrer Niederlassung konfrontiert? tung, ein paar tolle Oralchirurgen, denen ich kom-
Ich habe mich gleich zwei Mal niedergelassen. Bei plexe chirurgische Falle Uberweise, aber auch viele
der ersten Niederlassung in einer Gemeinschaftspra- Kollegen, mit denen ich mich einfach austausche.
xis galt es, unheimlich viele Kompromisse zu finden. Netzwerke wie YPP helfen dabei, seinen Kreis zu er-
A1 Wir haben zu zweit eine etablierte Praxis von einem weitern — Kollegen kennenzulernen, mit denen man
Zahnéarzte-Ehepaar (ibernommen. Bei der Uber- nicht studiert hat oder die in einer anderen Stadt tatig
nahme mussten erst mal die Vorstellungen von Ab- sind. Ich liebe fachlichen Input von auBen, aber auch
gebern und uns Ubernehmern irgendwie konform Tipps bezlglich Teamfihrung oder der Umsetzung
gebracht werden. Als das geschafft war, ging es in neuer Richtlinien.
o
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Dr. Franziska Hohne betreibt seit zwei Jahren eine allgemein-
zahnérztliche Praxis in Lejpzig-Connewitz. Studiert hat
die junge Zahnmedizinerin an der TU Dres-
den. Nach dem Stucdium arbeitete sie
als angestellte Zahnérztin in einer
groBen Gemeinschaftspraxis in
Dresden. Im Anschluss wurde:
Dr. Franziska Hohne Teilhabe-
rinin einer kleineren Gemein-
schaftspraxis in Leipzig.
Kurze Zeit spéter stieg sie
dort aus und machte sich
allein selbststéndig.
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Infos zum Unternehmen

Als YPP-Mitglied hatte ich Zugang zu exklusiven Veranstaltun- e o
gen, konnte aber auch andere Veranstaltungen zu reduzierten
Preisen buchen. Naturlich nimmt man das gern mit, wenn man
in beruflichen Kinderschuhen steckt. Auf den Veranstaltungen
habe ich viele spannende Leute kennengelernt - aufseiten
der Vortragenden und der Teilnehmer. Zu einigen halte ich bis
heute Kontakt. Ich habe in Dr. Rebecca Komischke auch ein
groBartiges Vorb‘i[cl gefunden. Sie hat mich nachhaltig be-
indruckt. Vor ein paar Monaten kam dann der Anruf, ob ich
mit ihr zusammenarbeiten méchte und auch Vortrdge fir
Clear Correct halten will. Das ist die ndchste groBe Heraus-
forderung, auf die ich mich freue.

Dr. Franziska Hohne

Anhand welcher Kriterien haben Sie sich fiir die Zu-
sammenarbeit mit Straumann entschieden?
Straumann steht fUr mich fUr wertige, innovative Produkte
und einen hervorragenden Service. Bei Problemen oder
Fragen bekommt man immer schnell Hilfe, egal, ob
vom AuBendienst, per Mail oder von der Hotline. Die
Fortbildungen, die ich besucht habe, waren im-
mer auf héchstem Niveau. Auch als Referenti
bekomme ich die Unterstitzung, di
winsche. Es macht einfach rundum Spal3, mi
Straumann zusammenzuarbeiten.

Welchen Stellenwert hat das Straumann-
Portfolio in Ihrer Praxis?

Meine beiden groBten Straumann-Posten
sind Clear Correct und Emdogain. Mit Clear
Correct habe ich ein unheimlich flexibles
Aligner-System gefunden. Die Schienen
werden direkt um die Ecke — in Markl
berg — produziert. Zudem sind sie qualitativ
groBartig, und fir mich und meine Patienten
fallen erst Kosten an, wenn wir mit einer Thera-

pieplanung vollkommen zufrieden sind.

Emdogain als regeneratives Material ist alternativios. Es ist ein
Wundermittel und ich freue mich, dass meine Patienten davon
profitieren kénnen. AuBerdem ist die Zusammenarbeit mit dem
AuBendienst groBartig. Bei anderen Firmen hat man oft das

Geflhl, dass Verkaufsdruck da ist und sie ohne Abschluss die
Praxis nicht mehr verlassen. Bei Straumann werde ich nie ge- <

drangt und kann mir.immer Zeit fir meine Entscheidung las-
sen — gerade beim Kauf meines Intraoralscanners war das
Gold wert. Tats&chlich war Sandra Posern (Vertrieb Straumann)
auch eine der ersten, der ich von meinem Neustart erzahlt habe.
Sie hat mich sofort ermutigt und mich mit vielen Kontakten
unterstutzt. Durch sie bin ich letztendlich auch Young Profes-
sional geworden. <<<
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