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Einer fur alle —
alle 1n eitnem Club

| Carla Senf

Zahnarzte sind nicht nur Mediziner, sondern auch Unternehmer, die ein kleines, mittelstandiges
oder auch groBes Unternehmen Praxis zu fiihren haben. Das heiBt, ein Zahnarzt muss Arzt, Unter-
nehmer, Personaler, Anwalt, Chef und noch vieles, vieles mehrin seiner Person vereinen. Manch ein
Zahnarzt mochte aber einfach nurArzt sein, seinen Patienten helfen, bohren, fiillen, reparieren, und
das Hand in Hand mit seinen Assistenten und Helferinnen. Wiinschen Sie sich das auch?

ber vielleicht wiinschen Sie
sich auch einfach nur mehr
Freizeit. Das heiBt, Sie wollen

nicht nach einem anstrengenden Be-
handlungstag in der Praxis noch liber
Qualitdtsmanagement-Biichern, Ste-
rigutachten, Prophylaxeseminare fiir
Ihre Helferinnen, Personalplanung auf-
grund von Krankheit, Schwangerschaft
usw. griibeln. Einfach nur Zahnarzt zu
sein und so mehr Geld zu verdienen
oder mehr Freizeit zu haben ... ein Lu-
xusgedanke!?

Dr. Oliver Maierhofer, Mitgriinder der oral + care
Dienstleistungen fiir Zahnédrzte GmbH.

Die ZWP war zu Besuch bei der oral +
care Dienstleistungen fiir Zahnarzte
GmbH im Zentrum von Diisseldorf, die
sich genau auf die Lésungen im Le-
bens- und Arbeitsbereich von Zahnarz-
ten spezialisiert hat.

Dr. Oliver Maierhofer ist nicht nur
Mitbegriinder der Pluszahnarzte®, die
mittlerweile mit 35 Zahnarzten fiir ein
Plus an Qualitdt und Service fiir ihre
Kunden bekannt sind, sondern auch der
oral + care GmbH. Neben einer Viel-
zahl von Dienstleistungen fiir Zahn-
arzte bietet das Unternehmen auch den
Businessclub an, der fiir alle Zahnarzte
offen ist und die Wirtschaftlichkeit je-
der einzelnen Praxis starkt. Im Inter-
view erzdhlten uns Dr. Oliver Maier-
hofer, Jirgen Weber (Geschaftsfiih-
rung) und Gregor Schuster (Vertriebs-
leiter und Ansprechpartner) mehr von
den Pluszahnarzten® sowie dem dazu-
gehorigen Unternehmen oral + care und
dem aktuellsten Projekt der starken Ge-
meinschaft aus Diisseldorf - dem Busi-
nessclub.

Initiator des ,Businessclubs” ist die
oral + care Dienstleitungen fiir Zahn-
drzte GmbH. Was kann und soll sich der
interessierte Zahnarzt unter dem Club
vorstellen?

J. Weber: Uber den Businessclub bie-
ten wir duBerst attraktive Konditionen
namhafter Lieferanten und Dienstleis-
teran.

So erhalten unsere Clubmitglieder zum
Beispiel bis zu 20 Prozent Preisnach-
lass auf den Katalogpreis eines renom-
mierten und in Deutschland etablier-
ten Dentaldepots. Und das fiir jede
PraxisgréBe, unabhdngig von deren
Umsatz.

Normalerweise bekommt die durch-
schnittliche Praxis mit einem Behand-
ler zwischen fiinf bis acht Prozent. Die
Biindelung vieler Einkaufvolumina ein-
zelner Praxen versetzt uns in die Lage,
deutlich attraktivere Konditionen aus-
zuhandeln. Daraus leitet sich auch die
Zielsetzung des oral + care Business-
clubs ab: Wir haben diese nationale
Initiative gegriindet, um die Wirt-
schaftlichkeit der Zahnarztpraxen
nachhaltig zu starken.

Je mehr Zahnirzte sich dieser Inte-
ressensgemeinschaft anschlieBen, umso
mehr werden wir fiir die einzelne Pra-
xis erreichen - eine starke Gemein-
schaft eben. Mit diesem Potenzial ver-
handeln wir mit den Lieferanten faire
Preise, die wir an unsere Clubmitglieder
weiterreichen.

G. Schuster: Dabei sind wir nicht poli-
tisch orientiert, sondern konzentrieren
uns rein auf die Wirtschaftlichkeit der
Praxen. Die Vorziige der Mitgliedschaft
gelten fiir alle Praxen: Top-Einkaufs-
konditionen, die Mitgliedschaft ist kos-
tenfrei, keine Mindestbestellmengen,
sowie versandkostenfreie Lieferung.
Dabei erfolgt die Bestellung direkt und
ohne Umwege bei den Lieferanten. Wir
haben dabei auch an den technischen
Service gedacht und fiir alle Clubmit-
glieder mit die besten Konditionen in
Deutschland ausgehandelt. Bei unse-
rem Vertragsdepot ist jedes Clubmit-
glied ein VIP-Kunde. Das bedeutet fiir
ihn sowohl kiirzere Reaktionszeiten als
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auch reduzierte Stundensatze fiir den
Technikereinsatz. Wir beschranken uns
also ausschlieBlich auf die Vermitt-
lungsleistung guter wirtschaftlicher
Konditionen fiir unsere Clubmitglie-
der. Unterm Strich soll so einfach mehr
Gewinn in der Praxis unserer Mitglieder
verbleiben.

20 Prozent Rabatt - das ist wirklich viel!
Wie kénnen Sie diesen stolzen Prozent-
satzerreichen oderist dies nurein Lock-
angebot?

Dr. 0. Maierhofer: Nein, es handelt sich
hierbei um ein dauerhaftes Konditions-
paket. Zu Beginn haben wir Pluszahn-
drzte® mit unserem groBen Umsatz die
Grundlage fiir den oral + care Business-
club gelegt. 35 Zahnérzte zu versorgen
ist fur ein Depot zweifelsohne eine
GroBenordnung, bei der man gerne
Prozente gewahrt.

oral + care
\_ J

G. Schuster: Und genau da haben wir
mit dem Businessclub angesetzt. Mit
den Pluszahnirzten® im Riicken hatten
wir eine sehr gute Ausgangsposition
und durch die knapp 200 Clubmitglie-
der, die wir in den zuriickliegenden ein-
einhalb Jahren gewinnen konnten, ha-
ben wir diese Position noch weiter aus-
gebaut. Dabei ist die Rechnung ganz
einfach: Je hoher das Einkaufsvolumen,
desto attraktiver die Konditionen. Die-
ses Potenzial zur Gewinnung neuer
Kunden haben auch weitere renom-
mierte Unternehmen erkannt. Letztlich
also eine Win-win-Situation fiir alle
Beteiligten - Zahnarzt, Handel und In-
dustrie. So hat sich in kiirzester Zeit
ein Netzwerk aus Partnern entwickelt,
die ihrerseits zusatzlich diesen Kern-
gedanken mit unterstiitzen: Thommen
Medical (Implantologie), Wanzek (Den-

talreparaturservice), Discus Dental
(Weltmarktfiihrer im Bereich Bleaching
- Laser/Oral Hygiene/Restorative) und
mediaServe (dentales Webdesign). Wei-
tere leistungsstarke Unternehmen im
Bereich Factoring, Mikrobiologie, Mar-
keting und mehr werden in Kiirze folgen,
vielleicht schon zur IDS 2011 in K&lIn.

Und wie sieht es dann in der Praxis aus?
Alle Zahndrzte miissen durch ihre Club-
mitgliedschaft bei einem Anbieter be-
stellen, der unter Umstdnden Liefer-
schwierigkeiten bekommen kann -
oder wo liegt der Haken!?

G. Schuster: Nein, das ist nattirlich kei-
neswegs der Fall. Die Auslieferung er-
folgt tiber das Zentrallager der Dental-
Union. Das Logistikzentrum in Rod-
gau gehort mit zu den modernsten in
Europa. Somit ist eine schnelle und
unkomplizierte Abwicklung garantiert.
Die Praxis bestellt weiterhin ihre ge-
wohnten Markenartikel und spart da-
bei. Die Nutzung der Hausmarke Omni-
dent erhoht den Spareffekt zusatzlich.
Dr. 0. Maierhofer: Die Mitgliedschaft ist
stets als Angebot zu verstehen, bei dem
der Kunde wéahlen kann, ob er dieses
annimmt oder aber seine Waren wo-
anders bezieht. So hat er jederzeit die
freie Wahl und lediglich eine neue Op-
tion zu besseren Konditionen. Nur glau-
ben Sie mir: Die Clubmitglieder sind
froh und dankbar lber die Gruppenkon-
ditionen, die wir im Club kostenfrei an-
bieten. Wir arbeiten daran, dass das
auch so bleibt und einen Haken gibt es
dabei nicht. Fragen Sie doch bei unseren
Clubmitglieder nach. Ansonsten wiirde
der Club auch nicht stetig wachsen.

Was sind lhre Ziele fiir die Zukunft mit
dem Businessclub?

G. Schuster: Ganz klar: Wir wollen wei-
ter wachsen. Die Anzahl unserer Club-
mitglieder wird sich sicherlich noch
weiter erhdhen, die vereinbarten Kon-
ditionen mit den Lieferanten werden
wir immer wieder kontrollieren, verglei-
chen und verhandeln, um die Attraktivi-
tat des Clubs so dauerhaft zu erhalten.
Das Netzwerk unserer Geschéftspart-
ner, die die eigentliche Leistung gegen-
liber den Praxen erbringen, werden wir
weiter ausbauen. All das, um die finan-
zielle Situation in den Zahnarztpraxen
zu verbessern. Im Idealfall kann das am
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Ende dieser Wertschopfungskette so-
gar den Patienten zugutekommen.
Doch das liegt in der Hand der ein-
zelnen Praxen ...

J. Weber: Dariiber hinaus sehen wir uns
als unabhangiger Ansprechpartner der
Zahnarzte. Fiir unsere Clubmitglieder
haben wir immer ein offenes Ohr und
durch unser breit gefachertes Dienst-
leistungsangebot auch immer eine Lo-
sung parat, sollte ein Zahnarzt Hilfe bei
der Optimierung seiner Praxis bendti-
gen. Durch die langjdhrige Erfahrung
mit dem Aufbau und der Full-Service-
Betreuung der Pluszahnarzte® Praxen
verfligen wir liber die beste Expertise
in diesem Bereich und kdnnen dadurch
auch hervorragend als Partner fiir wei-
tere Praxen zur Verfligung stehen.

... und wie ist es eigentlich zu all dem
gekommen?

Dr. 0. Maierhofer: Die Griindung der oral
+ care 1998 durch meine Kollegen und
mich liegt nun ja schon einige Zeit zu-
riick. Zur Einordnung und Erkldrung
muss ich jedoch noch etwas weiter
zuriickblicken. 1993 griindeten mein
Freund und Kollege Dr. Marc Hoffmann
und ich eine zahnarztliche Praxisge-
meinschaft in Disseldorf, die sich sehr
schnell positiv entwickelte. Doch mit
dem Erfolg, also dem besténdigen Zu-
gewinn an Patienten und der Erweite-
rung der Praxis mit Zahnarztkollegen,
wuchsen auch die administrativen
Aufgaben rund um den Praxisbetrieb
immer mehr an. Mit unserer Vision,
ein hochspezialisiertes Praxisnetzwerk
aufzubauen, das wir mit Griindung der
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Jiirgen Weber, Geschaftsfiinrung, und Gregor Schuster, Vertriebsleiter oral + care.

Pluszahndrzte® auch sehr erfolgreich
umgesetzt haben, war uns aber auch
sofort bewusst, dass genau diese ad-
ministrativen Aufgaben wie Abrech-
nung, Buchhaltung oder Praxisma-
nagement und vielen weiteren ebenso
von Profis libernommen werden muss-
ten. Nur so konnten wir zu dem werden,
was wir heute sind: Eine der erfolg-
reichsten Praxisgemeinschaften in
Deutschland.

J. Weber: Die Dienstleistungen, die Dr.
Maierhofer gerade schon kurz angeris-
sen hat, sind natiirlich viel umfangrei-
cher. Man kann es ganz einfach auf den
Punkt bringen, dass wir weitgehend alle
Aufgaben eines Zahnarztes iiberneh-
men, die liber die medizinischen Indi-
kationen hinaus anfallen und einfach
zu einer Entlastung in der Praxis flih-
ren. Daraus entsteht in vielen Féllen
mehr Ertrag, aber in allen Fillen mehr
freie Zeit fiir den jeweiligen Zahnarzt -
fiir sich oder fiir die Patienten. Und so
hat sich liber die Jahre auch unser
Slogan entwickelt: ,Wir kénnen alles -
auBer bohren."

Vielen Dank fiir das Gespréich und viel
Erfolg weiterhin.

kontakt.

oral + care GmbH

Berliner Allee 61

40212 Dusseldorf
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