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Die freundliche und mediterrane
Atmosphäre fällt sofort auf, eine groß-
zügige Raumgestaltung mit warmen
Farben setzt entsprechende Akzente.
Die Chancen einer Praxis-Neugrün-
dung wurden sowohl im Design als
auch im fachlichen Equipment ge-
nutzt. Bei der Ästhetischen Zahnheil-
kunde, die er ausübt, kommen die
modernsten, hochwertigsten Materia-
lien zum Einsatz. Gleiches gilt auch
beispielsweise für die Prophylaxe, die
Wurzelbehandlungen oder andere
Therapien. Botmann hat seine eigene
Praxis auf das derzeit innovativste
technische Niveau gestellt, die Abläu-
fe beispielsweise kommen ohne das
herkömmliche aufwändige Karteikar-
ten-System aus. Es gibt digitales Rönt-
gen, eine intra-orale Kamera oder
exakte Computer-Animationen für Im-
plantate, die sich perfekt in das vor-
handene Gebiss einfügen. „Das ist
nicht nur eine Arbeits-Erleichterung
und ein reibungsloserer Informations-
fluss für uns, sondern erheblich mehr
Transparenz der Behandlungsschrit-
te für den Patienten. Zudem sind un-
sere Methoden etwa beim Röntgen
strahlungsarm. Und sie vermeiden
umweltschädigenden Ressourcen-
Verbrauch“, sagt Botmann. Die Philo-

sophie, die zahnärztlichen Leistungen
mit Hilfe der neuesten Technologien
zu erbringen, sorgt für höchste Präzi-
sion und bei den Patienten für Ent-
spannung. 
Nicht der übliche Stress, sondern
Wohlgefühl soll herrschen – auf den
ersten Blick ein eher ungewöhnlicher
Anspruch, den man kaum mit einen
Zahnarztbesuch in Verbindung bringt.
Doch es kommt tatsächlich das er-
wünschte Gefühl auf, nicht nur funk-
tional und fachlich gut aufgehoben zu
sein. Unangenehme Hektik oder Ge-
duldsproben durch lange Wartezeiten
sind Fremdworte, denn dank ausge-
dehnter und patientenfreundlicher
Sprechzeiten können die Termine
auch für neue Patienten zuverlässig
und punktgenau vergeben werden. 

Viel Zeit für jeden
einzelnen Patienten

Die Ruhe-Strategie setzt sich in der
Behandlung fort: „Als Arzt finde ich es
enorm wichtig, dass ich mir für jeden
einzelnen Patienten viel Zeit nehme.
Es fängt bereits an mit einem intensi-
ven Vorgespräch, denn nur so sind
präzises Arbeiten, eine effektive Bera-
tung und das notwendige Vertrauens-
verhältnis möglich.“ Das Einholen ei-
ner sogenannten zweiten Meinung
gilt bei ihm nicht als Negativum, son-
dern Ziel ist allein die beste zahnärzt-
liche Leistung für den Patienten. „Für
Geschäftsleute bieten wir ablauf-
optimierte Behandlungs-Konzepte.
Aber auch die ‚Kleinen’ kommen bei
uns nicht zu kurz, denn wir haben ex-
tra Kindersprechzeiten an einem spe-
ziell dafür freigehaltenen Tag einge-
richtet.“ Darüber hinaus wird allen Pa-
tienten eine Beratung zur Therapie
auch abends nach Praxisschluss an-
geboten. �

www.dr-botmann.de

Zahnarztbesuch
mit Wohlfühlfaktor

Praxis Arik Botmann in Trier verbindet modernste
Methoden mit freundlichem Ambiente

Bereits das Wartezimmer der vor
einem Jahr gegründeten Praxis
belohnt die Patienten buchstäblich
mit wohltuenden Aussichten: 
Mit Blick über den Kornmarkt 
hat sich vor einem Jahr Zahnarzt
Arik Botmann niedergelassen,
gestützt durch sein Team aus fünf
fortgebildeten zahnmedizinischen
Fach-Assistentinnen. „Ich wollte
nach Jahren der Einbindung in 
eine Gemeinschaftspraxis meinen
eigenen Stil realisieren können“,
beschreibt er die Gründe für
diesen Schritt. 

Seit 1. August fungiert der
Standort Wittlich von Hellmann
Worldwide Logistics als neues Dreh-
kreuz für den Frachtverkehr nach
Frankreich. Damit trägt die Spediti-
on der Wichtigkeit des französi-
schen Markts für Deutschland
Rechnung. „Wir haben uns für den
Standort Wittlich wegen seiner geo-
grafischen Nähe zu Frankreich ent-
schieden“, sagt Markus Dodt, Pro-
duktmanager Europaverkehre. Hell-
mann fährt künftig von Wittlich aus
fünf Kopfstationen in Frankreich an:
Paris, Lyon, Metz, Toulouse und Bor-
deaux. 
Die Bündelung der Verkehre in Witt-
lich sorgt für eine weitere Verdich-
tung und zugleich eine höhere Ab-
fahrtsfrequenz. Außerdem werden
die Laufzeiten zu den Kopfstationen
Lyon, Toulouse und Bordeaux we-
sentlich verkürzt. „Die langjährige
Zusammenarbeit mit unserem fran-
zösischen Partner, Groupe Hepp-
ner, wird dadurch ausgebaut. Zu
dem sind auch noch weitere Aus-
baustufen für Frankreich geplant“,
sagt Dodt. �

Wittlich als
Drehkreuz

Die günstigen gesamtwirt-
schaftlichen Verhältnisse in den
Niederlanden stellen eine gute Aus-
gangsbasis für bilaterale Geschäfts-
beziehungen. Vor dem Markt-Ein-
stieg in den Niederlanden ist aller-
dings eine gründliche Vorbereitung
unabdingbar. Voraussetzungen für
den Geschäfts-Erfolg sind unter an-
derem die Wahl zuverlässiger Ver-
triebs-Partner und geeigneter Ver-
triebswege, aber auch Kenntnisse
über die interkulturellen Besonder-
heiten im Geschäfts-Alltag.
Die Veranstaltung „Markt-Eintritt
und Vertriebs-Aufbau in den Nieder-
landen“ am 25. September in der
IHK Trier gibt einen umfassenden
Überblick über die verschiedenen
Formen und rechtlichen Gestal-
tungsoptionen der einzelnen Ver-
triebs-Partnerschaften, zeigt effekti-
ve Wege zur Suche auf und beleuch-
tet die Unterschiede in der Unter-
nehmens-Kultur und der Geschäfts-
Praxis. Die Teilnahmegebühr
beträgt 115 Euro pro Person. �
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