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Wasist eine ,Wobhlfiihlpraxis“ und welchen wirtschaftlichen Nutzen verspricht sie?

Harmonische Praxiseinrichtung bietet Mehrwert

Der harte Wettbewerb um Patienten zwingt Zahnérzte dazu, Praxismarketing zu betreiben. Dabei spielt die Auseinandersetzung mit dem Auftreten gegeniiber den
Patienten eine entscheidende Rolle. Eine der Antworten auf die Frage ,,Wie erreiche ich eine hohe Patientenbindung? ist die Einrichtung einer ,,Wohlfiihlpraxis*.

Die Schaffung einer ange-
nehmen Praxisatmosphére
ist mehr als eine Modeer-
scheinung, ldngst ist sie zu
einem langfristigen Trend
geworden. Dentaldepots, Ar-
chitekten, Unternehmensbe-
ratungen und sogar frei-
schaffende Kiinstler verspre-
chen ihren Kunden Un-
terstiitzung bei der Reali-
sierung ihrer individuellen
»Wohlfiihlpraxis“, die echten
Mehrwert fiir Patient wie

Die halbdurchsichtigen Wénde, die fiir die Praxis Hopp kennzeichnend sind, geben den Réumlichkeiten — hier dem Behandlungs-
zimmer —einen weitldufigen, leichten und freundlichen Charakter. Beim Aufeinandertreffen von Tages- und Kunstlicht ergeben sich

reizvolle optische Effekte.

Praxisteam bietet. Doch was
ist eine ,Wohlfiihlpraxis“
und wodurch bringt sie
»Mehrwert“?

,Ein durchdachtes, stimmi-
ges Praxiskonzept, das den
Namen ,Wohlfiihlpraxis‘ zu
rechttragt, sorgt fiir eine Win-
Win-Situation: Die Patienten
kommen gerne, die Behand-
ler arbeiten stressfreier, effi-
zienter und damit erfolgrei-
cher“, weil Udo Karl, Marke-
tingleiter vom Instrumenten-
hersteller Hu-Friedy.

Woher kommt der
Trend zur ,,Wohl-
fihlpraxis“?

Das Thema ,Wohlfiihl-
praxis® beschéftigt seit
einigen Jahren die ge-
samte Dentalindustrie.
Es ist Resultat der viel-
schichtigen  Verdnde-
rungen des Gesund-
heitssystems und damit
dem harten Wettbewerb
um Patienten (Kunden!),
aber auch eine Auspré-
gung der Wellness- und
Gesundheitswelle, die
viele Menschen in ihren
Sog gezogen hat. Und so
kommt selbst ein Her-
steller zahnérztlicher
Préazisionshandinstru-
mente wie Hu-Friedy
nichtumbhin, sich mitder
Arbeitsplatzgestaltung
seiner Kunden ausei-
nanderzusetzen. Eine
nachvollziehbare Stra-
tegie,bedenkt man, dass
die ganze Dentalbranche da-
von profitiert, wenn das Pra-
xismarketing  funktioniert

und es ihren Kunden wirt-
schaftlich gut geht. Hu-Friedy
unterstiitzt seit kurzem seine
Kunden bei der Realisierung
ihrer individuellen ,Wohl-
fiithlpraxis“. Der Instrumen-
tenhersteller kooperiert da-
bei mit der Unternehmens-
beratung Vital Concepts
(Usingen), die Arztpraxen,
Hotellerie- und Wellness-

anlagen, Biiros, Einkaufspas-
sagen, Gastronomiebetriebe
etc.nach den Regeln des Feng

Shui, der Geomantie und der
Baubiologie plant und reali-
siert. Vital Concepts (Www.
vital-concepts.com)  berét
Hu-Friedy-Kunden bei der
Schaffungihrer persénlichen
»Wohlfiihlpraxis“ zu attrak-
tiven Konditionen.

Was ist eine ,, Wohlfiihl-
praxis“?

Was ist eigentlich eine ,, Wohl-
fiihlpraxis“? Was steckt hin-

ter diesem Etikett? Fest steht,
sie will den Patienten in ihren
Bann ziehen. Oder im Marke-

tingdeutsch: Ihre Aufgabe ist,
fiir Patientenbindung zu sor-
gen. Fest steht auch, es gibt
nicht ,die Wohlfiihlpraxis®.
So wie es keine Zahnarztpra-
xis ein zweites Mal gibt, so ist
auch jede so genannte ,,Wohl-
fithlpraxis“ ein einmaliger
Ort.

» Wohlfiihlen® ist eine Emp-
findung und damit eine sub-
jektive GroBe. Das steht einer
griffigen, eindeutigen Defini-
tion des Wortes ,Wohlfiihl-
praxis‘ im We-
ge“, erklart Udo
Karl. ,,Und den-
noch haben alle
diese Praxiskon-
zepte eines ge-
meinsam: Es ist
das Bestreben,
alle mensch-
lichen Sinne -
Sehen, Horen,
Riechen,
Schmecken,Tas-
ten — anzuspre-
chen mit dem
Ziel, beim Pa-
tienten positive
Assoziationen
hervorzurufen.“
Erreicht  wird
dies zum Bei-
spiel durch har-
monische Farb-
und Formen-
sprache bei M6-
beln und Bodenbelag, durch-
dachte Linienfiihrung und
sorgsam ausgewdhlten Raum-
farben sowie Dekorationen.
Zum Einsatz kommen aber
auch Raumdiifte, Pflanzen
und Musik. Nichts soll an ei-
ne ,typische“Zahnarztpraxis
erinnern. Im besten Falle
riecht der Patient nicht ein-
mal mehr die Desinfektions-
mittel. FesteRegeln gibtesda-
bei nicht. ,,Bei der Visualisie-
rung einer ,Wohlfiihlpraxis*

Im Bereich der Rezeption flieRen alle gestalterischen Elemente der Praxis Hoppineinander: Riisterholz, Steinfuboden,
Schiebetiiren aus Aluminumblech, oranger Kunststofffulboden.

kommt es vor allem auf die
Visionen des Praxisinhabers
und seines Teams an“, so An-

drea Rauber, Geschéftsfiihre-
rin der auf Praxismarketing
spezialisierten

Unterneh-

land lag 2004 bei 335.000
Euro, fiir eine Praxisiiber-
nahme bei 255.000 Euro (Ins-

Der Empfangsbereich der Duisburger ,Wohlfiihlpraxis”. Viel Licht und warme, gedeckte Farben heiRen den

Patienten willkommen.

mensberatung Praxis Plan
(Edingen).

Betrachtet man die verschie-
denen Dienstleister, die
Zahnéirzten bei der Planung
und Realisierung zur Hand
gehen, fillt auf, dass meist
nach AspektenundIdeendes
Feng Shui, der Geomantie,
derBaubiologie und
dhnlichen Lehren
beraten wird. Alle
diese Lehren gehen
davon aus, dass das
Wohlbefinden jedes
Menschen stark
durch seine rdumli-
che Umgebung be-
einflusst wird. ,Aus
der Natur abgelei-
tete GesetzmaBig-
keiten, die besagen,
wie und wo der
Mensch tiefenpsy-
chologisch gut auf
die Umgebung re-
agiert, werden auf
die Raum- und Um-
gebungsgestaltung
ibertragen”, erklért
Heike di Benedetto,
Leiterin von Vital Concepts,
das Prinzip. Die wichtigste
Voraussetzung dafiir, dass
eine ,Wohlfiihlpraxis® ihren
Sinn und Zweck erfillt, be-
schreibt Timo Kampf, Pro-
duktmanager des Dental-
handelsdepots demedis (Lan-
gen), das ebenfalls ,Wohl-
fiihlpraxen® einrichtet: ,Nur
wenn die in der Praxis agie-
renden Menschen im Ein-
klang mit der angebotenen
Dienstleistung, der Archi-
tektur und der Inneneinrich-
tung stehen, konnen sie dies
auch ausstrahlen und dem
Patienten vermitteln.“

Ist eine ,, Wohlfiihl-
praxis“teuer?
Das Finanzierungsvolumen

fiir eine Einzelpraxis-Neu-
grindung in Westdeutsch-

titut der Deutschen Zahn-
arzte, IDZ, Juli 2005). Volu-
mina, mit denen auch eine
»Wohlfiihlpraxis“ realisier-
bar ist. Eine ,,Wohlfiihlpra-
Xis“ muss nicht teurer sein
als eine ,herkommliche®. ,In
unserer Gesellschaft wird
,wohlfiihlen‘ immer mit ,teu-

er' in Zusammenhang ge-
bracht. Doch das Wort wohl
fiihlen macht eine ,Wohlfiihl-
praxis‘ nicht teuer, sondern
die Vorstellungen und Wiin-
sche des Praxisinhabers®, so
Andrea Réauber.

Macht eine ,, Wohlfiihl-
praxis“ wirtschaftlich
Sinn?

Der Duisburger Zahnarzt
Ernst Kai Hopp (39), betreibt
seit 2004 eine ,,Wohlfiihlpra-
xis“ (www.zahnarzt-hopp.
de). Als er entschied, sich
selbststdndig zu machen,
kannte er das Schlagwort
»Wohlfiihlpraxis“ noch gar
nicht. Er wiinschte sich
schlichtweg einen Arbeits-
platz, an dem er sich selbst
wohl fiihlt. ,Ich wollte einfach
eine super Praxis!“, so Hopp.
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Und die verwirklichte er in
Zusammenarbeit mit seinem
Architekten in nicht einmal
vier Monaten.

Er spricht nicht gerne von
Kosten, wenn er von seiner
neuen Praxis erzahlt. Sie war
,weit teurer” als die oben ge-
nannten 355.000 Euro. Wenn
Ernst Kai Hopp von seiner
Praxis berichtet, spricht er
lieber von der ,,Begeisterung*
seiner Patienten und der ,,Ge-
lassenheit®, die sie auf seine
Patienten, sein Team und sich
selbst ausstrahlt. ,Die Innen-
architektur  schafft eine
Atmosphire, die mit Stress
und Hektik nichts zu tun hat*,
so Hopp. ,Das fiihrt bei mir
und meinen Helferinnen da-
zu, dass wir uns ganz auto-
matisch mehr Zeit nehmen
und intensiver auf die Patien-
ten eingehen als ich es von
anderen Praxen, die ich in
meiner Ausbildung, aber auch
selbst als Patient erlebt habe,
kenne.“

Die Digitale Praxis — Flache
ca. 170 Quadratmeter — be-
findet sich in einer Gewerbe-
immobilie im Duisburger
Innenhafen, im ,alten Miih-
lenspeicher”, der ehemali-
gen Werhahn-Miihle. Sie
umfasst zwei Behandlungs-
rdume, einen Rontgenraum,
einen Sterilisationsraum so-
wie einen Empfangs- und
Warteraum.

Das Konzept macht wirt-
schaftlich Sinn: ,Die Patien-
ten kommen gerne wieder
und empfehlen uns Freunden
und Bekannten weiter.“ Ob-
wohl die Zeiten fiir Praxis-
neugriinder schwierig seien,

Hinter der Glaswand befindet sich das Biiro von Zahnarzt Hopp, der Aufenthaltsraum fiir das Personal und die beiden Be-
handlungsraume (von links nach rechts).

laufe seine ,,Wohlfiihlpraxis“
erstaunlich gut. Die Anbieter
dentaler Ausriistungsgiiter
wird es freuen, denn wenn
diese positive Entwicklung
sich weiter fort setzt, wird
Ernst Kai Hopp einen bislang
leer stehenden Raum zu ei-
nem weiteren Behandlungs-
zimmer oder zu einem Labor
einrichten lassen. =

Text: Alexander Vogler, Pres-
sebliro und Redaktionsdienst
FAKTUM in Heidelberg.
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