1 Die Magnetpraxis

Stellen Sie sich einmal vor, lhre Praxis wiirde auf Menschen anziehend wirken.
Patienten, Mitarbeiter/innen, Banken, Industrie, Handel, Dentallabore —
schlichtweg jeder wiirde positiv Gber Sie und lhre Praxis sprechen. Sie wiir-
den die Menschen wie ein Supermagnet anziehen.

Welchen Zuwachs an Freude an lhrer Berufung héatte das zur Folge, wie
wirde sich der Gewinn Ihrer Praxis entwickeln? Ich spreche hier ganz ge-
zielt vom Gewinn und nicht vom Umsatz. Sie haben sicherlich schon oft
von lhren Kollegen gehort, dass in den vergangenen Jahren zwar die Um-
sdtze gestiegen sind, aber auch die Kosten und der Zeiteinsatz. Unterm
Strich bleibt weniger als zuvor.

Die Magnetpraxis, die wir in diesem Buch betrachten und durchleuchten,
erlebt etwas ganz anderes. Sie verzeichnet steigende Gewinne mit Patien-
ten, die groBen Wert auf die vertrauensvolle Atmosphare legen, die auf die
Empfehlungen des Praxisteams eingehen, aktiv an ihrer Gesundheit arbei-
ten, plnktlich ihre Rechnungen bezahlen und tberall von lhrem Praxisteam
schwarmen. In der Magnetpraxis gibt es standig Anfragen von Patienten,
die endlich eine Zahnarztpraxis wiinschen, in der sie genau das erhalten,
was sie von den Empfehlern horen.

Die Magnetpraxis verfligt Gber ein freundliches und zuvorkommendes Pra-
xisteam, in dem die Mitarbeiter/-innen mit ihrem Chef eigenverantwortlich
die Praxisziele fixiert haben und sie tagtaglich mit Freude umsetzen. Es gibt
bestandig,Blindbewerbungen” von genau solchen Mitarbeiter/-innen aus
anderen Praxen, die gehort haben, welche Stimmung in der Magnetpraxis
herrscht und mit welcher Freude dort gearbeitet wird. Moglicherweise ge-
horen auch Sie zu den Behandlern, die in den vergangenen Jahren mehr-
mals von kostbaren Mitarbeiterinnen die frohe ,Schwangerschaftsbot-
schaft” erhalten haben. Wir sind uns sicherlich einig, es ist wichtig und



schon, wenn neue Erdenbiirger das Licht der Welt erblicken, fiir Sie und Ihre
Praxis bedeutet es jedoch zundchst Stress. Wie gut, wenn Sie aus den zahl-
reichen Bewerbungen, die bereits vorliegen, die passende Mitarbeiterin
auswahlen kénnen.

Die Magnetpraxis genief3t Gberall einen guten Ruf. In der Management-
sprache auch Stakeholder Management genannt. Auf diese Fachausdriicke
soll in diesem Buch aber gezielt verzichtet werden. Es soll leicht verstand-
lich sein und zum direkten Umsetzen des Gelesenen anregen und nicht
eine ferne Dimension beschreiben, die unerreichbar und fremd erscheint.

Der gute Ruf der Praxis erstreckt sich Uber Kieferchirurgen, Kliniken, Den-
tallabore, Dentalhandel, Dentalindustrie, die 6rtlichen Dienstleister, Banken,
Vereine — einfach alle Menschen lhres Umfeldes. Was kénnte wohl entste-
hen, wenn irgendwo in lhrem Einzugsgebiet Gber vertrauensvoll prakti-
zierte Medizin, guten Service, freundliche Teams oder einfach iber Gesund-
heit und schéne Zahne gesprochen und sofort Ihr Name fallen wiirde?

Moglicherweise hort sich all das an wie ein Marchen. Es sei lhnen versi-
chert: Dieses Buch hat keinerlei Parallelitaten mit den Geschichten der Brii-
der Grimm. Die Inhalte entstanden aus den Erfahrungen mit weit mehr als
2000 zahnarztlichen, oralchirurgischen und MKG-chirurgischen Praxis-
teams. Aus der Coachingarbeit mit mehr als 100 Praxen und den Erlebnis-
sen einer langjdhrigen Tatigkeit als Verkaufer, Fachdemonstrator, Trainer
und Coach.

Die Magnetpraxis ist kein Hexenwerk, es gibt sie nicht zu kaufen und sie
muss standig weiterentwickelt werden. Es ist eine riesengrof3e Herausfor-
derung, sie tagtdglich zu leben und sie kostet Kraft und vor allem Verande-
rungswillen. Zudem fordert sie eine standige Reflexion des eigenen Tuns
und kann nicht auf andere libertragen werden.

Der Lohn ist gigantisch.



