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_Editorial

Dr. Christine Bellmann
Vorstand des BdZA

er zahnmedizinische Beruf ist vielseitig, abwechs-
lungsreich und verantwortungsvoll. Gerade um der
Verantwortung gegeniiber unseren Patienten ge-

recht zu werden, ist eine kontinuierliche Fort- und Weiterbil-
dung parallel zur Berufsausiibung unerldsslich.

Welche Spezialisierung Sinn macht, muss jeder individuell,
basierend auf seinen personlichen und beruflichen Zielen
entscheiden. Letztendlich ist ausschlaggebend, wo man sich
selber in flinf, zehn oder 15 Jahren sieht.

Welche Mdglichkeiten der Berufsausiibung gibt es? Und was
macht fiir mich Sinn? [dentalSUCCESS] soll euch bei der
individuellen Planung des beruflichen Werdeganges unter-
stiitzen. Durch die Zusammenarbeit mit Spezialisten ist ein
umfangreiches E-Paperentstanden, welchessich unterande-
rem mit betriebswirtschaftlichen Themen, beruflicher Selbst-
standigkeit und Praxismanagement beschaftigt.

Der BdZA freut sich lber diese Zusammenstellung und Auf-
arbeitung von Themen durch [dentalSUCCESS], die gerade
fiir den jungen Zahnarzt interessant sind und haufig in der
studentischen Ausbildung zu kurz kommen.

Die Themen von [dentalSUCCESS] sollen ebenfalls als
Anreiz dienen, sich mit dem Thema der Niederlassung und
Existenzgriindung zu beschaftigen.

Trotz der stetigen Aktualisierung der Inhalte von [dental-
SUCCESS] fehlen vielleicht Themen, die euch interessieren.

Wir freuen uns immer, wenn ihr uns Anregungen fiir neue
Themen oder Inhalte per E-Mail an mail@bdza.de sendet.

Ich wiinsche euch auf eurem beruflichen Weg alles Gute und
maximale Erfolge.

Viele GriiBe

i

Dr. Christine Bellmann
Vorstand BdZA, Kassenwart
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_Wo will ich hin und wie schaffe ich das?_

Im Visier der Statistik

ie Hohe der Investitionen
bei einer Niederlassung wird
durch die Art der Existenz-

griindung, das Alter und das Ge-
schlechtdes zahndrztlichen Existenz-
griinderssowieden gewahlten Praxis-
standort maBgeblich beeinflusst.
Prinzipiell kann zwischen drei Arten
der Existenzgriindung unterschieden
werden: Neugriindung einer Einzel-
praxis, Ubernahme einer Einzelpraxis
und Niederlassung in Form einer
Berufsausiibungsgemeinschaft (Ge-
meinschaftspraxis).

Besonders in den neuen Bundesldn-
dern ist die Anzahl der Berufsaus-
ibungsgemeinschaften (BAG) riick-
ldufig. Im Jahr 2007 waren noch 42
Prozent der Neugriindungen in den
neuen Bundesliandern BAGs, 2008
sank dieser Anteil auf 23 Prozent und
2009 weiter auf 11 Prozent. In den
alten Bundeslandern halt sich der
Anteil der BAG stabil bei knapp 40
Prozent.

Uber 400.000 Euro fiir eine Praxisneugriindung und mittlerweile knapp
300.000 Euro fiir eine Praxisiibernahme nehmen junge Zahn-
arzte im Durchschnitt fiir die Existenzgriindung in die
Hand.* Insgesamt wurden damit in den Jahren 2008/

2009 durch zahnérztliche Existenzgriinder Investi-
tionen in Hohe von schatzungsweise 1,0 Mrd. Euro

getatigt.

Die klassische  Einzelpraxisliber-
nahme wird in den neuen Bundeslan-
dern hingegen immer beliebter, was
auch in der Einflihrung der Alters-
grenze flir Zahnarzte begriindet liegt.
81 Prozent der Praxisgriinder ent-
schieden sich 2009 fiir diesen Weg.
Abhéngig von der Region kann das
Angebot an abzugebenden Alterspra-
xen groBer sein als die Nachfrage. In
den alten Bundeslandern ist auch bei
diesem Wert wenig Bewegung. Knapp
die Halfte der jungen Zahnarzte liber-
nahm hierzwischen 2007 (47 Prozent)
und 2009 (45 Prozent) eine Einzel-
praxis.

,,Die klassische Einzel-
praxisiibernahme wird
immer beliebter.”

Der wirtschaftliche Vorteil einer Pra-
xislibernahme besteht in der Mog-
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lichkeit, Investitionsent-
scheidungen zeitlich zu stre-
ckenunddensichverdandernden
6konomischen Rahmenbedin-
gungen anzupassen. Die Wirt-
schaftlichkeit einer Investition ldsst
sich nach begonnenem Praxisbetrieb
praziser abschatzen als in der theo-
retischen Planungs- und Vorberei-
tungsphase.

Praxisneugriindungen sind deutsch-
landweit verhdltnismaBig selten. In
den alten Bundeslandern sind 16 Pro-
zent der neu er6ffneten Praxen auch
neu gegriindet, in den neuen Bundes-
ldndern lediglich 6 Prozent. Neu ge-
griindete Praxen bieten den Vorteil
des gréBeren Gestaltungsspielraums
bei Standort, Einrichtung, Ausstat-
tung und bei der Zielgruppe.

Der durchschnittliche Praxisgriinder (
startetdemnach miteinerPraxisiiber-
nahme in die Selbststandigkeit und
bezahlt fiir seine eigene Praxis in den (
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alten Bundeslandern 286.000 €. In
mehr als zwei Drittel aller Griindun-
gen ist der frisch gebackene Praxisin-
haber zwischen 30 und 40 Jahre alt.
Die Zahlen sprechen also dafiir, dass
junge Zahnarzte ihre Existenzgriin-
dung lberlegt angehen und erst ei-
nige Jahre Erfahrung sammeln, bevor
die eigene Praxis verwirklicht wird.

In den neuen Bundesldndern war
2009 fast jeder dritte Zahnarzt zwi-
schen25und 30Jahrealt,wennerden
Schritt in die Selbststdndigkeit geht.
In den alten Bundesléndern ist hinge-
gen nur jeder flinfte Praxisgriinder
unter 30. Die Statistik sagt auch, dass
je jinger der Griinder ist, desto
hoher ist die Wahrscheinlichkeit
zur Existenzgriindung in einer
Berufsausiibungsgemein-
schaft.

Wie zu erwarten steigt
deutschlandweit die
Anzahl der weibli-
chen  Praxisgriin-
der. In den alten
Bundesldandern
langsam, aber stetig
(2007: 41 Prozent,
2008: 42 Prozent, 2009:
43 Prozent).Inden neuen Bun-
deslandern waren 2009 bereits
62 Prozent der Praxisgriinder
weiblich. Diese Tendenz wird in
den ndchsten Jahren zunehmen,
daein GroBteilderZahnmedizin-
studenten mittlerweile Frauen
sind. Aufgrund der Anderung des
Berufsbilds, die diese Entwicklung
nach sich ziehen wird, wird es span-
nend sein zu beobachten, wie sich
die Anzahl der Einzelpraxen in den
nachsten Jahren verdndern wird.
Das Zahnmedizinstudium wird bei
Frauen auch aufgrund der Mdglich-
b keit, erfolgreichinTeilzeitzu arbeiten,
immer beliebter. In einer Einzelpraxis
5 wird sich diese Option schwer umset-
zen lassen.

Diese Zahlen bilden die Wirklichkeit
der zahndrztlichen Existenzgriindun-
gen 2009 ab. Sie geben keine Auskunft
dariiber, welche individuelle Losung

flr jeden einzelnen die beste ist. Fir
jede Form der Niederlassung gibt es
Pro- und Kontra-Argumente, die mit
der eigenen Personlichkeit in Zusam-
menhang gebracht werden wollen.

,Furjede Form der
Niederlassung gibt es
Pro- und Kontra-
Argumente.*

Die groBe Vielfalt, seiesbeim Alterdes
Zahnarztes bei der Griindung oder bei
der Standortfrage, die die IDZ Infor-
mation 1-2011 aufzeigt, zeugtvonder
Qual der Wahl, vordie der junge Zahn-
arzt bei seiner Existenzgriindung
gestellt wird. Eines gilt aber fiir alle:
Zuviel Information gibt es nicht. Die
immensen Investitionen, die eine
Praxisgriindung verschlingt, wollen
gut angelegt sein. Das Praxiskonzept
muss durchdacht sein, damit die Pa-
tienten zufriedensind und der Inhaber
seine Fahigkeiten und Interessen voll
ausspielen kann. Die Finanzierung
muss solide geplant sein, damit die
Praxisgriindung auch wirklich die
Existenz von Zahnarzt und Angestell-
ten sichern kann. Unbedingt notwen-
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dig dafiir ist die Auseinandersetzung
mit der Betriebswirtschaftslehre, die
nicht unbedingt zu den Lieblingsthe-
men junger Zahndrzte gehort, aber
unausweichlich fiir die erfolgreiche
Praxisfiihrung ist.

Dariiber hinaus gehdren auch Kennt-
nisse im Marketing und in der Kom-
munikation zur Grundausstattung ei-
nes Praxisgriinders, um die Patienten
optimalzu erreichenund nichtnurmit
einer guten Therapie, sondern auch
mit den ndétigen Informationen zu
versorgen. Auch Gesetzestexte und
Richtlinien miissen kundig gelesen
werden, und das mit jeder Anderung
aufs Neue. Fortbildungspunkte wol-
len gesammelt werden, und nicht zu-
letzt muss der Inhaber jeden Tag aufs
Neue am Profil seiner Praxis arbeiten.

Ohne Frage ist eine Praxisgriindung
also hochkomplex und dadurch min-
destens genauso spannend wie aufre-
gend. Fiir die Zukunft gibt es noch
keine Statistiken, sondern lediglich
Prognosen. In welche Richtung sich
diese Vorausschauen entwickeln und
welche statistischen Ergebnisse die
Existenzgriinderim zweiten Jahrzehnt
des zweiten Jahrtausends hinterlas-
sen, hat jeder selbst in der Hand. (kj)

*Quelle: IDZ Informationen 1/11,3/10, 2/09
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Der BdZA stellt sich vor

Dr. Christine Bellmann

ie seit dem Zahndrztetag 2010
online gestellte neue Com-
munity www.alumnigroups.de

ermdglicht einen exklusiven Austausch
zwischen Zahnmedizinern. Dieses Me-
dium erlaubt eine engere Vernetzung
zwischen deutschsprachigen und auch
internationalen jungen Zahnmedizi-

QG
ALUMNIGROUPS

Dobberstein

sellschaften die kostenfreie Teilnahme
fur BdZA-Mitglieder zu Weiterbil-
dungsveranstaltungen organisieren.
Ein Kompendium postgradualer Wei-
terbildungsprojekte stehtauch kurzvor
derVollendung.

ZurIDS 2011 wurde nun auch wiederein
neuer Vorstand gewahlt, welcher sich
wie folgt zusammensetzt: ZA Jan-Phi-
lipp Schmidt (1. Vorsitzender) und ZA
Ingmar Dobberstein (2. Vorsitzender)
wurden bei der Wahl in ihren Amtern

Von links nach rechts: ZA Jan-Philipp Schmidt, ZA Juliane Gnoth, Dr. Christine Bellmann, ZA David Rieforth,

ZA Ingmar Dobberstein

nern. Intern kdnnen vielseitige Themen
kommuniziert werden.

Auch die Arbeitsgruppen des BdZA
haben verschiedentlich Ergebnisse er-
zielt. So konnte die Arbeitsgruppe fiir
Fort- und Weiterbildung durch die Ko-
operation mit verschiedenen Fachge-

bestatigt. Vervollstandigt wird der neue
Vorstand durch ZA David Rieforth
(Schriftfiihrer), ehemaliger Vorsitzen-
der des BdZM, und durch Dr. Christine
Bellmann (Kassenwart). ZA Juliane
Gnoth wird denVerband auch weiterhin
nach auBen auf internationaler Ebene
als Beiratin vertreten.

[Sudcksé]

Auf der IDS 2011 wurde weiterhin der
2.ALUMNI Preis der Zahnmedizin durch
den BdZA vergeben. Nachdem im Som-
mer 2010 das IFG Fortbildungsinstitut
den Preis fiir Engagement im Bereich
Fortbildung bekam, wurde dieser nun
an Dr. Dr. Weitkamp, Griindungsmit-
glied des BdZA und Ehrenvorsitzender
der BZAK, verliehen. Er hat sich von
Anfang an fiir die |[deen des BdZA stark
gemacht und wurde nun entsprechend
geehrt.

Der neue Vorstand hatsich zum Ziel ge-
setzt, die bereits angelaufenen Projekte
weiter voranzutreiben und die jungen
Zahnmediziner in Deutschland bei ih-
rem Berufseinstieg und Berufsaus-
libung zu unterstiitzen und zu fordern.

Weitere Informationen zum BdZA sind
unter www.bdza.de oder www.dents.de
zu finden. Mitgliedsantrdge gibt es
ebenfalls Uber entsprechende Web-
prasenz. Fiir Fragen und Anregungen
stehen wir gern und jederzeit zur Ver-
fligung: mail@bdza.de

Bundesgeschiftsstelle
Chausseestr. 14

10115 Berlin
Tel.:030/22 32 09-90
E-Mail: mail@bdza.de
www.bdza.de
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einer Landpraxis

Frau Khafi-Krumwiede, wie war der
erste Tag in Ihrer neugegriindeten
Praxis?

Das war total schon. Zur Eréffnung ka-
men viele Patienten aus der enemaligen
Praxis und aus der neuen Gemeinde. Sie
haben mir die Hand geschiittelt und
sich dafiir bedankt, dassich diese Praxis
ero6ffnet habe. Am Anfang habe ich das
nicht so richtig verstanden. Es wurde
wahrscheinlich einfach Zeit, dass in
dieser Gemeinde die gesamte Band-
breite der Zahnmedizin angeboten
wird, damit die Patienten keine weiten
Wege haben.

Der erste Behandlungstag war wirklich
ein tolles Erlebnis. Ich war natiir-
lich sehr nervos. Ich hatte schon
Monate vorher vor meinem geisti-
gen Auge in meiner Praxis gearbei-
tet, sodass die Sicherheit da war,
sobald der erste Patient auf dem
Behandlungsstuhl saB. Zum Gliick
hatten wir vorher schon im Team
miteinander behandelt, wir wuss-
ten, wie der andere ist.

Die Praxis ist seitdem immerwah-
rend in der Entwicklung und Opti-
mierung. Es wird nie langweilig,
und man muss sich wirklich mit der
kompletten Sparte beschéaftigen,
mit Personalfiihrung, mit dem Ta-
gesablauf, mit den Patienten... Es
gibt so vieles, was auf einen ein-
stromt. Aber es spielt sich alles ein.
Esist toll, wenn man an dem Punkt
angelangtist, wo man wahrend ei-
ner schweren OP noch mit der Hel-
ferin einen Plausch halten und mit

dem Patienten scherzen kann, ohne
dass man groBartig nervds ist. Dann hat
man es geschafft.

Und das haben Sie geschafft?

Das habe ich geschafft, Gott sei Dank
und toi, toi, toi! Wie gesagt, das ist im-
mer noch ausbauféhig, und da sind wir
dabei.

Wann haben Sie sich zur Praxis-
griindung entschieden?

Den Gedanken, selbststdndig zu sein,
hatte ich schon immer. Ich habe mich
am Anfang daflir entschieden, liber
achtJahre auf Umsatzbasisin einer Ge-
meinschaftspraxis zu praktizieren, um
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das Arbeitsleben kennenzulernen, Er-
fahrungen zu sammeln und Routine zu
bekommen. Wahrend dieser Zeit habe
ich mir auch betriebswirtschaftliche
Kenntnisse und Personalfiihrung ange-
eignet. Dieses Wissen bekommt man im
Studium leider nicht vermittelt. Der Ge-
danke an eine eigene Praxis hat sich
dannim August 2008 gefestigt. Da habe
ichdannrichtiglosgelegt mitdem Sam-
melnvon Informationen und derVorbe-
reitung.

Wie sind Sie die Praxisgriindung
angegangen?
Mein Mann und ich haben uns erst mal
einenTermin beim Steuerberatergeholt
und mitihm gesprochen. Der Steu-
erberater hat uns sehr viele gute
Ratschldge gegeben. Daran haben
wir uns gehalten und haben da-
nach mitder Bank gesprochen. Der
- Bau des Hauses, in dem wir woh-
nen und in dem auch die Praxis ist,
musste geplant und genehmigt
werden. Die Termine mit dem Den-
taldepot oder der Madbelfirma
mussten eingehalten werden. Es
musste alles haargenau geplant
sein, damit ich am 17. Oktober
2009 wie geplant den ,Tag der of-
fenen Tur" veranstalten konnte. Es
steckte sehr viel Arbeit und sehr
viel Anstrengung darin. Eine gute
Planung ist das absolute Non-
plusultra, ohne dasgehtgarnichts,
iberhaupt nichts.

Welche Uberlegungen lieBen Sie
den Standort Steimbke wéhlen?
Mein Mann stammt aus der Samt-
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Bildquelle: Christian-Arne de Groot

gemeinde Steimbke, von daher war die
private Bindung schon da. Ich habe
mich dann umgehdrt und mich erst mal
erkundigt, wie viele Einwohner im Ein-
zugsgebiet ansassig sind, und wie die
Menschen hiergestricktsind. Man muss
tiber die Charaktereigenschaften auch
ein bisschen Bescheid wissen.

Das haben Sie (iber die privaten
Beziehungen herausgefunden?
Richtig. Und natiirlich habe ich mich
dariiber informiert, wie hoch die Ein-
wohnerzahl im Verhaltnis mit den an-
sassigen Kollegen ist. Man muss das
schon abwagen. Ich habe mich auch bei
der Gemeinde selbst gemeldet.

Was haben Sie diesbeziiglich fiir
Steimbke herausgefunden?

Die Samtgemeinde Steimbke selbst hat
eine Einwohnerzahl von 7.700 Men-
schen, und mit mirsind jetzt drei Zahn-
arzte in diesem Einzugsgebiet nieder-
gelassen. Die beiden Kollegen sind
auch etwas weiter auseinander. Ein
Kollege sitzt auch in Steimbke, und die
Kollegin ist 12 Kilometer weiter im
nachsten Ort. Fiir mich war Steimbke
ein guter Standort, denn die Schule,
andere Arzte, das Einkaufszentrum und
Banken sind in der N&he. Die Infra-
struktur ist sehr wichtig. Die Praxis ist
auchrelativzentral gelegen. Es war mir
wichtig, dass das Haus an einer Haupt-
straBe liegt, wo potenzielle Patienten
es gut einsehen kdnnen, anstatt es in
einem Wohngebiet zu verstecken. Man
muss auf sich selbst aufmerksam ma-
chen.

Konnten Sie im Vorfeld abschétzen,
welchen Patientenkreis Sie in
Steimbke erreichen wiirden?

Ich wollte von vornherein eine Versor-
gung der kompletten Familie anbieten
und spreche jede Altersgruppe an. In
der Stadt kann man das ein bisschen
differenzieren, da hatte ich mich z.B.
auf die Manager oder auf Frauen spe-
zialisieren kdnnen. Auf dem Land muss
der Schwerpunkt breit gefachert sein,
man hat ein komplexes Patientenspek-
trum und damit die gesamte Band-
breite derZahnmedizin.Und dasistdas,
was sich gerade auf dem Land durch
Mund-zu-Mund-Propaganda herum-
spricht und zum Erfolg fiihrt. Wenn je-
mand aus der Familie zufrieden ist,
kommen die anderen Mitglieder auch.

Gibt es auf dem Land eine Alterna-
tive zur allgemeinzahnérztlichen
Tétigkeit?

Die allgemeinzahnarztliche Tatigkeit
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muss auf dem Land gegeben sein.
Meine Schwerpunkte sind Erwachse-
nen- und Kinderprophylaxe, kosmeti-
sche Zahnmedizin, Zahnerhaltung/
Fiillungstherapie, Zahnersatzberatung
und hochwertige Prothetik, Endodon-
tie, Implantologie, Parodontologie und
Chirurgie. Was ich nicht abdecken
kann, geht an den Fachkollegen, aber
das meiste bleibt in der Praxis. Kiefer-
orthopadie und komplizierte Operatio-
nen liberlasse ich zum Beispiel den Kol-
legen.Ich suche auch im Moment nach
einer Kollegin oder einem Kollegen,
die/der mich in der Praxis unterstiitzt.
Ich habe einen Vorlauf von ca. sechs
Wochen. Ich mochte, dass die Zahnme-
dizinin meiner Praxisinihrergesamten
Bandbreite angeboten wird und dass
die Patienten so friih und so schnell wie
moglich einen Termin bekommen. Au-
Berdem betreue ich auch die Senioren-
zentren der Samtgemeinde und mache
ggf. auch Hausbesuche.

Was denken Sie, warum kénnen
Landpraxen fiir Zahnérzte attraktiv
sein?

In der Stadt ist die Konkurrenz meis-
tens groBer. Auf dem Land kann es vor-
kommen, dass man innerhalb von 10
bis 20 Kilometer der einzige Behandler
ist. Daistdann aufjeden Fall ein hohe-
res Patientenaufkommen da. Und ich
habe ein ganz anderes Verhdltnis zu
den Patienten. Sie sind dankbar, wenn
sie flir eine Behandlung nicht so weit
fahren miissen, sondern in ihrer Ndhe
versorgt werden. Daist es wichtig, dass
soviel wie moglich in dieser Praxis pas-
siert, und sie nicht von Pontius zu Pila-
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tus geschickt, sondern allumfassend
behandelt werden. Diese systematische
Behandlung zeichnet unsere Praxis aus.

Haben Sie an dem Standort bis jetzt
auch negative Aspekte feststellen
konnen?

Nein. Ich komme selbst auch aus der
Stadt. Als ich noch ungebunden war
habe ich fiir mich nie ausgeschlossen,
auf dem Land zu praktizieren. Ich
dachte, wenn es mir nicht gefallt oder
ich mit dem Patientenstamm nicht zu-
rechtkomme, streiche ich eben die
Segel und gehe woanders hin. Es ist
durchaus so, dass junge Menschen so
denken kdnnten. Oder dass sie denken
konnten, so habe ich damals auch ge-
dacht, auf dem Land erlebe ich nichts.
Es ist wahrscheinlich todlangweilig,
wasgibt'sdenndaschonan Eventsoder
Annlichem. In der Stadt pulsiert natiir-
lich das Leben. Irgendwo ist immer
noch bis spat in die Nacht eine Kneipe
auf. Aber auf der anderen Seite - wenn
ich von morgens bis abends arbeite,
habeichin der Woche eigentlich wenig
Lust, bis tief in die Nacht noch Party zu
machen. Das macht keiner.

Viele befiirchten, dass sie dann ir-
gendwo in der Walachei landen, sich
keinermehrfirsieinteressiertund man
privat und freizeitmaBig untergeht.
Aber so was stimmt liberhaupt nicht,
solche Gedanken habe ich dann relativ
schnell, nachdem ich hier im Nachbar-
ort gearbeitet habe, beiseitegelegt. Ich

gﬁ? jedem Tag die Chance,

) ) )
der schonste deines doebens zu werden.

Aok Tenain

war wirklich ausgelastet, ich konnte
gutarbeiten.Man hatsehrviele Patien-
ten, man hat die gesamte Bandbreite,
man kann soviel lernen, was man in der
Stadt nicht kann, weil da meistens spe-
zialisierte Praxen ansdssig sind und das
Allgemeinzahnarztliche so ein biss-
chen ins Hintertreffen gerdt. In der
Stadt versucht sich jeder durch eine
spezielle Ausbildung, Fortbildung oder
Weiterbildung zu behaupten und dar-
zustellen, weil der Konkurrenzdruck
einfach sehr grof ist. Das ist auf dem
Land nicht so.

Befiirchten Sie dennoch, dass es
schwierig wird, fiir Ihre Praxis einen
Nachfolger zu finden?

Nach der jetzigen Stimmung und Si-
tuation zu urteilen leider ja. Wie ge-
sagt, das Denken der jungen Leute be-
kommt man nicht aus dem Kopf. Es
kann durchaus sein, dass sich die jun-
gen Zahndrzte scheuen, auch mal bei
denKollegenaufdem Land anzufragen,
ob sie hier ihre Assistenzzeit machen
konnen oder spater auf Umsatzbasis
miteinsteigenkdnnen.Ichbinjaaufder
Suche nach Verstarkung, aber leider
zzt. noch erfolglos.

Wie sind Sie bei Investitionen in

die technische Ausstattung vor-
gegangen?

Bei den Behandlungsstiihlen habe ich
ganz klar auf die Qualitat geachtet und
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mich fiir Behandlungseinheiten von
KaVo entschieden. An KaVo-Einheiten
habe ich schon vorher gearbeitet und
bin von ihnen verwdhnt. Analoges
Rontgen wie in der alten Praxis wollte
ich nicht mehr haben, deswegen habe
ich mich fiir modernes digitales Ront-
gen von Sirona entschieden. Dann
musste natiirlich EDV angeschafft wer-
den fiir eine karteikartenlose Praxis. In
jedem Zimmer steht ein PC, was zu ei-
nem zentralen Server fiihrt. Der Melag-
Vakuklav hat fiir die Instrumentenhy-
giene und -sterilisation eine absolute
Prioritat. Ich habe mir eine In-
traoralkamera angeschafft, um
Vorher-Nachher-Bilderzu erstel-
len. Damit lassen sich auch ge-
wisse diagnostische Dinge fest-
halten und beobachten, wie zum
Beispiel Schleimhauterkrankun-
gen. Die Laborausstattung lag mir am
Herzen,dennich wollte vonvornherein,
dass Modelle oder Schienen in der Pra-
xis hergestellt werden.

Nach welchen Kriterien haben Sie
die preisintensiveren Geréte
angeschafft?

Nach Preis, Lebensdauer und Qualitat.
Und danach, wie lange die Hersteller
schon am Markt sind.

Wie haben Sie sich informiert?

Mithilfe des Fachberaters des Dental-
depots. Ich habe auch sehr viele Ver-
gleiche liber Internet gezogen. Als ich
mich fiir den Fachhandler Pluradent
entschieden habe, wurde ich von ih-
nen bestens beraten und durfte mir
vor Ort die Gerdte anschauen, um
danndierichtige Wahl zu treffen. Plu-
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radent hat mich durch das gesamte
Projekt begleitet und mich bis ins De-
tail wunderbar beraten.

Wie stark haben Sie sich im Vorfeld
Ihrer Niederlassung mit den The-
men BWL und Unternehmensfiih-
rung

auseinandergesetzt?

Ich muss ganz ehrlich sagen, dass ich
mir meine BWL-Kenntnisse erst in der
Zeit angeeignet habe, in derich in der
BAG titig war. Uber BWL hat man sich
natiirlich mit dem Praxisinhaber aus-
getauscht, der seine Erfahrungen ge-
sammeltund auch weitergegeben hat.
Ich finde es sehr wichtig, dass man
diese Dinge von vornherein klart. Sie
kommen nach der Assistenzzeit ge-
ballt auf einen zu, und es wiirde Zeit
und Geld kosten, dasvon sich zu schie-
ben. Gewisse Kenntnisse sollte man
als Praxisgriinder mitbringen. Natiir-
lich kann einem ein Banker das schén-
rechnen. Aber wenn man das Know-
how dafiir nicht hat, wie man das
Ganze umsetzen kann, dann niitzt die
beste und schonste Praxis nichts.

Deswegen war fiir mich der Weg von
der Assistenzzeit in eine Gemein-
schaftspraxis, in der ich mir betriebs-
wirtschaftliche Kenntnisse aneignete

und Routine bekam, sehr wichtig. Auf
Basis dieser Erfahrungen kam die
Selbststandigkeit.

Nutzen Sie Marketinginstrumente,
um lhre Praxis im Gespréch zu
halten?

Ja, durchaus.

Was machen Sie da?

Wir schalten zum Beispiel Zeitungs-
annoncen. Unseren ,Tag der offenen
Tir" haben wir in der Lokalzeitung be-
worben. Dann haben wir eine Anzeige
inLand & Leute geschaltet. Dasisteine
lokale Zeitschrift, die einmalim Monat
herauskommt und iiberall in den Ge-
meinden frei Haus verteilt wird. An
dem Tag hatten wir hier eine Wiirst-
chenbude stehen, wo sich die Patien-
ten giinstig Pommes und Wiirstchen
kaufen konnten. Den Erlés haben wir
dem Kindergarten gespendet, und
diese Aktion kam auch in die Zeitung.
AuBerdem verschicken wir an unsere
Patienten Weihnachts- oder Oster-
griilBe, auch per Zeitungsanzeigen.
Momentan arbeiten wiran einer Web-
site. Wir haben Visitenkarten, Termin-
zettel und Privatrezepte, die mit dem
eigenen Logo gestaltetsind.Im Garten
stehen Fahnen mit dem Logo und der
Telefonnummer.

VITA

Zahnarztin Homeira Khafi-Krumwiede

Auf dem Land finden auch Veranstal-
tungen wie das Schiitzenfest statt. Ich
kann einem Kollegen, der auf dem Land
niedergelassen ist, nur raten, sich an
solchen Events zu beteiligen oder ein-
fach anwesend zu sein. Wenn man sich
in der Offentlichkeit zeigt, steigert das
die Sympathie fiir den Zahnarzt. Oder
man wird als Ehrengast zum Kdnigs-
friihstiick eingeladen. Das sind Kleinig-
keiten, wo die Barrieren zwischen Ein-
wohnern und dem Zahnarzt schwacher
werden. Wir hatten zum Tag der Zahn-
gesundheit ebenfalls eine Aktion in der
Zeitung verdffentlicht. Mit solchen
Dingen kann man auf sich aufmerksam
machen.

Das ist ein ganz schéner Unterschied
zu einer Stadtpraxis?

Richtig. Das sind aber auch Dinge, die
die Menschenaufdem Dorfbesprechen.
Wenn die Kinder kommen, sagen sie
zum Beispiel zu unserem Prophylaxe-
zimmer Lilifee-Zimmer. Die Kinder sind
gerne da, und das spricht sich rum und
ist natiirlich auch zusétzlich ein Marke-
tinginstrument, um die Menschen zu
sich zu holen. Und dann l3uft alles an-
dere eigentlich wie von allein.

Frau Khafi-Krumwiede, vielen Dank!

niedergelassene Zahnarztinin Rohrsenin einer BAG, diverse Fortbildun-

gen in Parodontologie, Mikrochirurgie, Schienentherapie, Funktions-

1999 Approbation an der Georg-August-Universitéat in Gottingen
2000-2001 Vorbereitungsassistentin in Hannover in einer BAG
2002-2009

diagnostik, Kinderzahnheilkunde, Endodontie, Hypnose uvm.
2009 Neugriindung der eigenen Praxis in Steimbke
2010 Curriculum flr minimalinvasive Implantologie
2011 Fortbildung flir Einzelzahnimplantologie
SCHWERPUNKTE

Prophylaxe, Zahnkosmetik, Zahnerhaltung, Parodontologie, Endodontie, Schienenthera-
pie, asthetische Zahnheilkunde, Prothetik, Implantologie, Oralchirurgie, psychologische
Betreuung von Angstpatienten, Kinderzahnheilkunde, Alterszahnheilkunde, Betreuung der

hiesigen Seniorenzentren
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Die ersten Schritte zur

ielzu oftbeispielweise wird der
zukiinftige Praxisstandort kei-
ner griindlichen Standortana-

lyse unterzogen. Doch das friihzeitige
Erstellen eines medizinischen Konzep-
tesistnotwendig, um die Nachfrage und
Konkurrenzsituation zu kalkulieren. Da-
raus ergibt sich das Praxiskonzept, wel-
ches das medizinische, technische und
betriebswirtschaftliche Konzept in sich
vereint. Das Praxiskonzept bildet also
die Grundlage zur Berechnung der dafiir
notwendigen Darlehenshdhe im Inves-
titionsplan. Fiir das Bankexposé werden
schlieBlich das Darlehens-und Absiche-
rungskonzept sowie das Unterneh-
menskonzept zusammengefiihrt.

Bei einer Praxisibernahme miissen sich
zukiinftige Unternehmer mit vielen
neuen Themenfeldern auseinanderset-
zen. Dazu gehort auch die intensive Be-
schaftigung mit nichtmedizinischen
Aufgabenstellungen. Es ist daher sinn-
voll, sich friihzeitig einen fachkundigen
Berater zu suchen, der in der Existenz-
griinderphase Orientierung schaffen
kann und den Weg als Lotse begleitet.

Praxistibernahmen/Praxisgriindungen
werden in aller Regel finanziert. In die-

Benjamin Kiindiger, Dresden

ser Finanzierung zu berlicksichtigen
sind nicht nur die Investitionssumme
(wie Kosten fiir technische Ausstat-
tung, Umbau etc.), sondern auch die ge-
setzliche Mehrwertsteuer von 19 Pro-
zent sowie alle anfallenden Nebenkos-
ten. Um beste Darlehenskonditionen zu
verhandeln, ist ein aussagekraftiges
Bankexposé notwendig. Dessen Zusam-
menstellung umfasst das Niederlas-
sungskonzept, einen Lebenslauf, eine
Vermdgensaufstellung, eine Selbstaus-
kunft, die betriebswirtschaftlichen
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Zahlen der zu libernehmenden Praxis,
vorhandene  Fortbildungsnachweise,
die Approbation, den Praxisiibernah-
mevertrag und gegebenenfalls den
Miet- und Gesellschaftervertrag.

Als Sicherheiten dienen Ublicherweise
eine Todesfallabsicherung in Darle-
henshohe und Darlehenslaufzeit, die
Abtretung der KZV-Einnahmen und
eine Vereinbarung liber die Raumsiche-
rungslibereignung des materiellen Pra-
xiswertes. Es sollte unbedingt beachtet




_Wo will'ich hin und wie schaffe ich das?__

werden, dassvon der Bank keine Sicher-
heiten in Form von Biirgschaften gefor-
dert werden.

Die Wahl eines Fachberaters mit spezi-
fischen Kenntnissen im Bereich Zahn-
medizin sollte direkt nach dem Be-
schluss einer Existenzgriindung erfol-
gen. Ein kundiger Steuerberater wird in
seine Bewertung neben dem materiel-
len und immateriellem Wert einer Pra-
xisauch die vorhandenen betriebswirt-
schaftlichen Abldufe einflieBen lassen.

Um sicherzugehen, keine rechtlichen
Fehler zu machen, sollte bei der Exis-
tenzgriindung unbedingt ein Rechts-
anwalt hinzugezogen werden. Wichtig
hierbei: Je genauer die sich stellenden
Fragen definiert sind, je genauer kann
die Antwort eines Rechtsanwalts sein.
Es ist also unabdingbar, alle wichtigen
Dokumente schon vor dem ersten Bera-
tungstermin zusammenzustellen. Dazu
gehoren das Niederlassungskonzept
und alle zu tberpriifenden Vertrage. Im
Mietvertrag sollten Bedingungen wie
Mietlaufzeit oder Mietoptionen unter
die Lupe genommen werden. Auch
Schliisselthemen im Praxisiibernahme-
vertrag, wie zum Beispiel Fragen der
Gewahrleistung, Patientenkartei oder
Kiindigung des Ehegattenvertrages
durch den Praxisabgeber, sollten sorg-
faltig gepriift werden. Ist eine Praxisge-
meinschaft geplant, miissen die ver-
traglichen Regelungen feststehen und
unterzeichnetsein, bevor Mietvertrage,

Kaufvertrdge oder Darlehensvertrdge
unterschrieben werden.

Beider Praxisneugriindung oder Praxis-
ibernahme sollten vorab mit dem zu-
sténdigen Ansprechpartner der KZV die
notigen Voraussetzungen geklart wer-
den. Dies setzt die beschriebenen Uber-
legungen zu den Standortkriterien (wie
Bevdlkerungs- und Altersstatistik in
Verbindung zur Konkurrenzsituation)
voraus. AuBerdem sollte die aktuelle
Versorgungssituation betrachtet und
deren Auswirkungen auf den Honorar-
verteilungsmaBstab (HVM) beriicksich-
tigt werden.

Ublicherweise finden bei der Standes-
organisation pro Kalenderjahr vier bis
sechs Sitzungen statt, bei denen iber
Zulassungsantrdge entschieden wird.
Diese werden zu Anfang des Jahres fest-
gelegt. Die jeweilige Einreichungsfrist

,,Bel der Praxisneu-
griindung oder Praxis-
tibernahme sollten vorab
mit dem zustdndigen An-
sprechpartner der KZV
die notigen Voraus-
setzungen geklart
werden.*

[Sudcésé]

von drei bis vier Wochen ist vom Bun-
desland abhédngig. Voraussetzung fiir
eine Zulassung als Vertragszahnarzt
gem. Z-ZV 88 18-24 ist aber in allen
Bundesldndern die Approbation, das
Absolvieren einer zweijahrigen Vorbe-
reitungszeit und die Eintragung im
Zahnarztregister. Die Kosten dafiir lie-
gen bei ca. 1.000 Euro. Und noch ein
Tipp: In den ersten beiden Jahren nach
Niederlassung besteht die Moglichkeit
der Befreiung vom Qualitdtsmanage-
ment. Eine Chance fir all jene, die sich
erst spater mit diesem Aspekt in ihrer
Praxis befassen mochten.

Die Aufgabe der Zahnarztekammer ist
es, neben der Erfiillung der ihnen zuge-
wiesenen staatlichen Aufgaben auch
als Interessenvertretung ihrer Mitglie-
der zu fungieren. Die Mitgliedschaft ist
fiiralle Zahnarzte in Deutschland zwin-
gend. Der Kammerbeitrag ist von Kam-
mer zu Kammer unterschiedlich und
liegt bei maximal 300 Euro im Quartal.
EineZahndrztekammerbietetunteran-
derem Fortbildungsangebote fiir ihre
Mitglieder und deren Mitarbeiter an.
Sie sorgt fiir die berufsstandische Al-
tersversorgung durch Versorgungs-
werke. Voraussetzung ist die Eintra-
gung ins Zahnarzteregister.

Der Griindungszuschuss der Agentur
fiir Arbeit ist zum 1. August 2006 ge-
schaffen worden. Mit ihm werden nur
Personen unterstiitzt, die auch tatsach-
lich mindestens einen Tag arbeitslos
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waren. Eine Sonderregelung gilt bei ei-
gener Kiindigung des Arbeitnehmers
ohne wichtigen Grund. Sie erhalten
liber einen Zeitraum von drei Monaten
eine sogenannte Sperrzeit.

Die Beantragung des Griindungszu-
schusses erfolgt liber das Arbeitslosen-
geld. Die Hohe betrdgt etwa 60 Prozent
des durchschnittlichen Bruttolohns der
letzten zwolf Monate zuziiglich 300
Euro (Pauschale) in den ersten neun
Monaten nach Existenzgriindung. Der
Griindungszuschuss  ist  steuerfrei.
Seine zeitliche Begrenzung liegt bei
maximal 15 Monaten oder bei einer
Summe von 18.000 Euro. Die Tragfahig-
keit des Existenzgriindungskonzeptes
istdurch die positive Stellungnahme ei-
ner fachkundigen Stelle (wie Steuerbe-
rater, Unternehmensberater) zu be-
scheinigen. Wichtig zu wissen: ab Ende
2011 wird der Griindungszuschuss nur
noch nach dem Ermessen der Arbeits-
amter bezahlt. Ein Rechtsanspruch auf
Forderung besteht dann nicht mehr.

Beider Praxisneugriindung sollte in Be-
zug auf einen abzuschlieBenden Miet-
vertrag oder des Immobilienerwerbes
die Nutzungsgenehmigung der zustan-
digen Baurechtsbehérde eingeholt
werden. Bei Praxisiibernahmen gibt es
haufig einen Bestandsschutz.

Die Zahndrzteversorgung ist eine
Pflichtversorgung fiiralle berufstatigen

\ »

Zahnarzte im Bundesgebiet. Die Durch-
schnittsabgabe dafiir bezieht sich wie
im gesetzlichen Rentensystem auf 19,9
ProzentderEinkiinfte.Inmanchen Bun-
deslandernistesmdglich,den Mindest-
beitrag flir zwei Jahre nach der Erstnie-
derlassung zu reduzieren. Im Versor-
gungswerk Sachsen beispielsweise
kann die Durchschnittsabgabe aufetwa
100 Euro monatlich gesenkt werden, im
Versorgungswerk Tiibingen aufetwa 15
Prozent der tblichen Summe.

,,Der Start in die
eigene Praxis bedeutet
auch die Beschiftigung
und Auseinandersetzung
mit den notwendigen
Versicherungen.“

Der Start in die eigene Praxis bedeutet
auch die Beschaftigung und Auseinan-
dersetzung mit den notwendigen Versi-
cherungen.

Als zukiinftiger Unternehmer sind eine
Berufshaftpflichtversicherung sowie
eine Praxisrechtsschutzversicherung
fuir alle grundsatzlichen Risiken sinn-
voll. Praxistibernehmer miissen zusatz-
lich die bestehende Praxisinhaltsversi-
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cherungen tbernehmen, kdnnen aber
binnen vier Wochen nach Ubernahme
von einem Sonderkiindigungsrecht Ge-
brauch machen. Wird eine Praxisaus-
fallversicherung abgeschlossen, soll-
ten Elementarrisiken inkludiert wer-
den, da die Beitrdge sonst nicht als
Betriebsausgabe anerkannt werden.

Zur privaten Absicherung empfiehlt
sich eine Risikolebensversicherung in
bendtigter Darlehenshéhe und mitdes-
sen Laufzeit. Der anstehende Wechsel
der gesetzlichen Krankenversicherung
in den Status freiwillig gesetzlich Ver-
sicherter oder Privatversicherter sollte
vorab auf die jeweiligen Optionstarife
der Versicherungen abgestimmt wer-
den.

Bei all den Aufgaben einer Existenz-
griindung zeigt sich: Strukturiertes
Vorgehen sichert den Erfolg. Je moti-
vierter, zeitlich geordneter und friih-
zeitiger die Fragen rund um eine neue
Praxis mit professioneller Begleitung
angegangen werden, je nachhaltiger
und erfolgreicher wird der Weg sein,
auf dem Griinder sich bewegen .

Benjamin Kiindiger
Geschéftsstellenleiter
CONTINUM CONSULTING GmbH
JagerstraBe 3

01099 Dresden

Tel.: 03 51/8 29 22-44
Fax:0351/8 29 22-99

E-Mail:
benjamin.kuendiger@continum-

consulting.de

www.continum-consulting.de
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Tipps und Tricks zum

@ PRAXISUBERNAHME-

VERTRAG

Der Abschluss eines Praxisiibernahmevertrages ist in zeitlicher Hinsicht einer
der letzten Punkte bei der Praxisiibernahme. Bevor es aber zum Abschluss
eines Vertrages kommen kann, sollte der zukiinftige Praxisinhaber im Vorfeld
wesentliche Punkte abgearbeitet haben.

mit einem in der Zahnmedizin kun-

digen Steuerberater die Unterlagen
der Ubernahmepraxis, wie Gewinner-
mittlung, betriebswirtschaftliche Aus-
wertungen, KZV Quartalstatistiken,
Honorarumsatze aus dem Abrechnungs-
programm usw. zu sichten und aus-
zuwerten. Diese Auswertung bildet die
Grundlage zur Finanzierung des Vorha-
bens und muss vor Unterschrift des Ver-
tragesstehen. Hierbeisollte nichtnuran
den Kaufpreis, sondern auch an zusatz-
liche Nebenkosten wie die Kosten fiir

Insbesondere ist zu empfehlen,

Beratung, Umbau, Marketing und ande-
res gedacht werden. Sind all diese
Punkte schliissig geldst, geht es an den
eigentlichen Kaufvertrag.Inihm spielen
folgende Punkte eine wesentliche Rolle:

Wer verkauft?

Anfangsgiltes, die Vertragsparteien des
Praxisiibernahmevertrages festzulegen.
In der Regel diirfte dieser Punkt in der
Vertragsgestaltung  unproblematisch

sein. Sollte jedoch eine Todesfallpraxis
ibernommen werden, so ist darauf zu
achten, wer berechtigt ist, die Praxis zu
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verduBern. Dies sind grundsatzlich die
Erben des verstorbenen Praxisinhabers.
Bei Vorliegen einer Erbengemeinschaft,
insbesondere bei minderjahrigen Erben,
ergeben sich jedoch zahlreiche Pro-
blem- und Fragestellungen. Aufgrund
familienrechtlicher Schutzbestimmun-
gen muss bei minderjahrigen Erben die
Genehmigung des Familiengerichts ein-
geholt werden. Ansonsten besteht fiir
den Kéaufer die Gefahr der Unwirksam-
keit des Kaufvertrages.

Was wird verkauft?

Ein zentraler Punkt des Vertrages ist der
Kaufgegenstand, d.h. die Frage, was
iberhaupt gekauft wird. Aus rechtlicher
Sichtwird das ,Unternehmen Zahnarzt-
praxis" in materielle (Praxisinventar)
und immaterielle Vermdgenswerte (Pa-
tientenstamm, sogenannter Goodwill)
unterteilt.

Alle materiellen Vermdgenswerte soll-
ten in einem sorgfaltig erstellten Inven-
tarverzeichnis aufgenommen werden.
Im Zweifel gilt nur das im Inventarver-
zeichnis Enthaltene als gekauft. Zum
Zeitpunkt der Ubernahme sollte ein Be-
stand an Verbrauchsmaterialien ver-
traglich zugesichert werden, sodass die
Tatigkeit gleich mit Ubernahme begin-



_Wo will'ich hin und wie schaffe ich das?__

nen kann. Bei Vorhandensein einer
Homepage sollte diese mit libertragen
werden.

Derimmaterielle WertstelltinderRegel
wertmaBig den groBeren Kaufpreisan-
teil dar. Hierist es fiirden Kduferunum-
ginglich, im Vorfeld einen Uberblick
liber das Patientenklientel zu erlangen
und alle dazu wichtigen Unterlagen
einzusehen (s. 0.).

Die Festlegung des Kaufpreisesistzwei-
felsfrei der Kernbestandteil des ge-
samten Kaufvertrages. Eine allgemein-
gliltige Bewertungsmethode hat sich
hierzu nichtdurchgesetzt, sodass heute
verschiedene Modelle eine Existenzbe-
rechtigung besitzen.

Der Kaufpreis sollte insbesondere auf-
grund der Unterlagen des Verkaufers
(Gewinnermittlungen der letzten drei
Jahre, KZV Quartalsabrechnung, aktu-
elle BWA, Umsatzstatistiken) von ei-
nem sachkundigen Berater lberpriift
werden.

Im Kaufvertrag sollte eine Aufteilung
des Kaufpreises auf die materiellen im-
materiellen Vermdgenswerte erfolgen.
Neben den steuerrechtlichen Erwa-
gungen (unterschiedliche Abschrei-
bungsdauer) hat die Aufteilung ins-
besondere hinsichtlich spaterer Ge-
wahrleistungsrechte Bedeutung. Eine
mogliche Minderung wegen Méangeln

ist auf den festgelegten materiellen
Wert beschrankt.

Bei der Festlegung des Ubernahmezeit-
punkts sollte der Kdufer insbesondere
auf bestehende Fordermdglichkeiten
achten. So gibt es derzeit fiir Existenz-
griinder unter anderem die Mdglich-
keit, bei der Bundesagentur fiir Arbeit
Griindungszuschusszu beantragen. Vo-
raussetzung hierfiir ist, dass der Exis-
tenzgriinder vor seiner beginnenden
Selbststdndigkeit mindestens ein Tag
arbeitslos gemeldet ist.

Es sollte im Vertrag geregelt werden,
dass der Verkdufer zumindest ein funk-
tionsfahiges Inventarzu libergeben hat.
Vor dem Hintergrund, dass zwischen
Vertragsschluss und  tatsdchlicher
Ubernahme der Praxis oft ein nicht un-
erheblicher Zeitraum liegt, ist darauf zu
achten, dass Verschlechterungen des
Inventars in diesem Zeitraum zulasten
des Verkaufers gehen. Friithestens mit
der Ubergabe, welche schriftlich hin-
sichtlich der Vollstdndigkeit und Funk-
tionsfahigkeit des Inventars zu doku-
mentieren ist, sollte das Risiko der
Verschlechterung auf den Kaufer tiber-
gehen. Darlber hinaus empfiehlt es
sich, dezidierte Regelungen in den Ver-
trag aufzunehmen, welche Folgen bei
Mangeln der gekauften Praxis gelten
sollen. So kdénnen kostenintensive
Streitigkeiten nach der Praxisiiber-
nahme verhindert werden.
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Bei der Ubertragung der Patientenkar-
tei auf den Kaufer ist neben den daten-
schutz- und berufsrechtlichen Vor-
schriften insbesondere die strafrecht-
liche Bestimmung des §203 StGB
(Schweigepflicht) zu beachten. Der
Kdufer darf zusammenfassend nur
dann Einsicht in die Patientendaten
nehmen, wenn der Patient sein aus-
driickliches oder stillschweigendes
Einverstandnis hierzu gegeben hat. Das
Erscheinen in der Praxis zur Behand-
lung ist dafiir ausreichend.

Von enormer Bedeutung ist in diesem
Zusammenhang die Aufnahme einer
umfassenden Regelung zur Ubertra-
gung der Patientenkartei in den Ver-
trag. Gem. § 134 BGB ist ndmlich der
Kaufvertrag nichtig, wenn er gegen ein
gesetzliches Verbot verstoBt. Im Rah-
men von Praxisiibertragungen istin der
Rechtsprechung allgemein anerkannt,
dass die drztliche Schweigepflicht ein
gesetzliches Verbot im Sinne des ge-
nannten § 134 BGB darstellt.

Die Folge: Ist eine Regelung zur Uber-
tragung der Patientenkartei nicht oder
(wieauszahlreichenim Interneterhalt-
lichen Vertragsmustern) nur unzurei-
chend vorhanden, ergibt sich hieraus
die Nichtigkeit des Rechtsgeschafts.
Nichtigkeit bedeutet die Unwirksam-
keit des gesamten Vertrages und gege-
benenfalls die Pflicht zur Herausgabe
der Praxis! (soschon in einem Urteil des
Bundesgerichtshofes vom 11. Dezem-
ber 1991 VIII ZR 4/91).

Es bedarf keiner weiteren Erlauterung,
dass dies im Ergebnis katastrophale
Folgen nach sich zieht. Es ist daher an-
zuraten, die von den jeweiligen Lan-
deszahndrztekammern vorgegebenen
Empfehlungen zum Thema Patienten-
kartei zu beriicksichtigen.

DerKaufersollte daraufachten, dassim
Ubernahmevertrag ein Wettbewerbs-
verbot zulasten des Verkdufers verein-
bart wird. Beim Wettbewerbsverbot
sind der sogenannte raumliche, zeitli-
che und sachliche Geltungsbereich zu
unterscheiden.
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Der rdumliche Geltungsbereich be-
schreibt die Entfernung von der Praxis,
in welchem der Verkaufer nicht mehr
tatig sein darf. Hier ist besondere Sorg-
faltvonnoten. Wird der Radius zu groB-
ziigig gewahlt, ist das gesamte Wett-
bewerbsverbot unwirksam. Dies be-
deutet, dass der Verkaufersich nichtan
das Wettbewerbsverbot halten muss.
MaBgeblich fiir die Festlegung des
raumlichen Umfangs sind der Einzugs-
bereich der Patienten sowie der Stand-
ort. Bei einer Allgemeinzahnmedizini-
schen Praxis in der Innenstadt von
Miinchen diirfte der zuldssige Umfang
bei ca. 500-1.000 Metern liegen, im
landlichen Bereich ware dahingegen
auch ein Umfang des Wettbewerbsver-
botes von 10 Kilometern denkbar. Bei
spezialisierten Zahnarztpraxen diirfte
der Radius im Vergleich groBziigiger
gewahlt werden.

Durch geschickte Vertragsgestaltung
kannergdnzend fiirden Fall der Nieder-
lassung des Verkaufers innerhalb des
vertraglich ausgeschlossenen Bereichs
eine Kaufpreisminderungsklausel auf-
genommen werden.

In zeitlicher Hinsicht ist in der Recht-
sprechung allgemein anerkannt, dass
der Verkaufer bis zu einer Spanne von
maximal zwei Jahren an das Wettbe-
werbsverbotgebundenwerdenkann.In
sachlicher Hinsicht sollten selbstver-
standlich nurzahnarztliche Tatigkeiten
ausgenommen werden. Last but not
least: Der VerstoB3 gegen das Wettbe-
werbsverbotsollte unterVertragsstrafe
gestellt werden.

Der Kéufer sollte unbedingt darauf ach-
ten, dass im Vertrag eine Haftungsab-
grenzung aufgenommen wird. Dies be-
deutet, dass der Kaufer nicht fir Ver-
bindlichkeiten des Verkdufers haftet, die
vor der Jbernahme entstanden sind.

Hinsichtlich laufender Behandlungs-
verhdltnisse sollte versucht werden,
diese seitens des Verkdufers moglichst
vor der Ubergabe abzuschlieBen. Denn
bei der Fortfiihrung von Behandlungen
missen in der Regel sonst neue Heil-
und Kostenpladne erstellt und die bishe-
rigen und kiinftigen Leistungen ge-
trennt abgerechnet werden. Zudem
sollte darauf geachtet werden, dass die
Ubernahme der Praxis zum Quartals-
beginn erfolgt, um insbesondere die
Abrechnung gegenlber der KZV zu er-
leichtern.

Aufschiebende Bedingungen bedeuten,
dass der Vertrag erst dann als wirksam
geschlossen gilt, wenn die jeweiligen
Bedingungen eingetreten sind.

Der Vertrag sollte die folgenden auf-
schiebenden Bedingungen enthalten:

- Abschluss eines Mietvertrages

- Erteilung der Zulassung

- Zustandekommen der Finanzierung.

Bei Abschluss eines Ubernahmevertrags
bestehtdie Mdglichkeit, sichvertraglich
darauf festzulegen, dass an Stelle des
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normalen Gerichtswegs bei Streitigkei-
ten ein Schiedsgericht entscheiden soll.
Die Aufnahme solcher Klauseln ist im-
mer im Einzelfall zu entscheiden.

Vorteil eines Schiedsgerichtsverfahrens
kann u.a. sein, dass das Verfahren zeit-
nah und abschlieBend entschieden wird
(das heiBt Berufungsmdglichkeiten sind
nicht maglich). AuBerdem sind Schieds-
verfahren nicht offentlich und durch
Sachkundige besetzt.Zubeachtenist je-
doch, dass Schiedsgerichtsverfahren oft
mit hdheren Kosten verbunden sind und
die abschlieBende Entscheidung auch
einen Nachteil darstellen kann.

Die Gestaltung des Praxisiibernahme-
vertrages enthalt zahlreiche Fallstricke
und Problematiken. Mit einer sorgfalti-
gen Vorbereitung und Planung der Pra-
xistibernahme sind jedoch alle Problem-
felder zu bewaltigen. Scheuen Sie sich
nicht, friihzeitig fachkundige Berater
aus dem zahnmedizinischen Bereich
hinzuzunehmen. Profitieren Sie von de-
ren Erfahrungen und erweitern Sie lhr
eigenes Wissen. Die damit verbundenen
Beratungskosten sind Uberschaubar
und sichern |hr existenzielles Vorhaben
ab. Einen Vertrag sollten Sie im Ubrigen
erst dann unterschreiben, wenn Sie ihn
in allen Punkten verstehen. Diesen An-
spruch sollten Sie [hrem Rechtsanwalt
abverlangen.

Marco Gerstner
nowak & partner
Steuerberater Rechtsanwilte
SchwarzwaldstraBe 39
76137 Karlsruhe

Tel.:07 21/932 87-30
Fax:07 21/9 32 87-31

E-Mail: info@nowak-partner.de
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ALTERSVORSORGE
. furniedergelassene
' Zahnarzte

Als Bismarck 1883 begann, das deutsche Sozial- und Vorsorgesystem ein-

zufiihren, berief sich der fromme Reichskanzler gedanklich auf einen 2.000

Jahre alten Text. Im Schreiben des Apostel Paulus an seinen Mitarbeiter
Timotheus heiBt es: ,Sorge dafiir, dass Witwen fiir ihren Dienst in der Ge-
meinde entlohnt werden, sofern sie tatsachlich darauf angewiesen sind.
Wenn eine Witwe jedoch Kinder oder Enkel hat, muss sie von diesen unter-
stiitzt werden. Die jlingeren Familienmitglieder sollen lernen, ihre Pflichten
gegeniiber den eigenen Angehorigen zu erfiillen und ihrer Mutter und GroB3-
mutter zu vergelten, was sie an ihnen getan hat. So gefallt es Gott. Eine Frau
soll erst dann in das Verzeichnis der Witwen eingetragen werden, wenn sie liber
sechzig Jahre alt ist."

Christof Fischer, Karlsruhe

ieser lber 2.000 Jahre alte
Gedanke ist der Ursprung un-
seres Generationenvertrages.

Heute erganzt durch den Rentenan-
spruch vor dem Tod und durch gleiche
Rechte fiir den Witwer, bietet er alle
Voraussetzungen fiir den Erhalt des
Vorsorgeanspruches.

Dennoch - manches hatsich gedndert.
So stieg die Lebenserwartung deut-
scher Manner laut einer Statistik von
2009 auf durchschnittlich 77,3 Jahre,
die Lebenserwartung von Frauen sogar

auf 82,5 Jahre. Tendenz dank des me-
dizinischen Fortschritts steigend. Da-
mit verbunden muss auch der An-
spruch an die Lebensqualitdt im Alter
neu definiert werden.

Welche Lebensriume sollen erhalten
werden?

Wie viel Hobby leistet man sich?

Will man reisen?

Wie steht es mit der Méglichkeit, Kin-
derund Enkelkinder zu unterstiitzen?
Wie viel Wohnraum wird benétigt?
Wie viel finanzielle und zeitliche Flexi-
bilitdt erwarte ich?

Welchen Luxus will man sich leisten?

Dabeibleibtauch zu beachten, dassein
Zeitanteil der Lebenserwartung auch
mit einer eventuell notwendigen Pfle-
geleistung verkniipft werden muss, die
nicht unerhebliche finanzielle Res-
sourcen bindet.

Wie kann eine sinnvolle Altersvor-
sorge aussehen?

Zundchst einmal: Jedes nachhaltige
Konzept zur Altersvorsorge ist davon

[success]

,,Jedes nachhaltige Kon-
zept zur Altersvorsorge
ist davon abhangig, wie
viele Werte man bereits
geschaffen hat.*

abhangig, wie viele Werte man bereits
geschaffen hat. Als besonders wert-
haltig und inflationsgeschiitzt steht
dabei Immobilienbesitz im Vorder-
grund, der jedoch auch nicht frei von
Kostenist. Neben anderen Vermdgens-
werten kommt auch der Verkaufserlds
einer hoffentlich bis dahin schulden-
freien Praxis hinzu.

Zusatzlich sollte die klassische Vari-
ante der Altersvorsorge, wie die Versi-
cherung beim Versorgungswerk fir
Arzte oder privaten Anbietern, weite-
ren finanziellen Spielraum im Alter er-
offnen.
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In der Altersvorsorge gibt es kein richtig oder
falsch. Aber: Je friiher man mit der Altersvor-
sorge beginnt, desto geringer ist der monatli-
che Liquiditatsbedarf. Dabei bleibt zu beriick-

sichtigen:

Legen Sie Ihre ganz personlichen Ziele festund
ermitteln Sie Ihren Bedarf mit einem kompe-

tenten Berater.

Denken Sie rechtzeitig daran, wie viel Zeit
Ihnen fiir die Altersvorsorge bleibt und passen

Sie Inre Investitionen daran an.

Erwarten Sie viel. Die Qualitét einer guten_Al— i
tersvorsorgeberatung erkennt man an einer
Analyse der Kundensituation, am Weg, der

Dvet Schvitte
zuv Kltevs—

nen anstehen, vergessen
viele, mitder Altersriicklage
zu beginnen. Ein schmerzli-
cherFehler.Denndie Folgen
zu spater Vorsorge zeigen
sichineinem einfachen Re-
chenbeispiel:
Um denselben Endbetrag
zu erwirtschaften, muss
man bei einem 10 Jahre
spateren Beginn der Vor-
sorgemafBnahmen bereits
das 2,1-Fache monatlich
investieren, um den verlo-
ren gegangenen Anspar-
betragundZinseszinsaus-
zugleichen. Deshalb gilt:
Jespater man fiir das Alter
vorsorgt, desto mehr muss
man sich einschranken.
Deshalb lohntessich, friih
. mitdem ersten Schritt zu
beginnen und zeitnahe
Korrekturen nicht zu ver-
sdaumen.

aufgezeigt wird, sowie an einer transparenten

Produktwelt.

Doch diese MaBnahmen alleine wer-
den nach heutigem Wissen nicht aus-
reichen, um Bediirfnisse jenseits eines
durchschnittlichen Lebensstils ver-
|dsslich abzudecken. Wer mehr will,
muss bei Zeiten eine ordentliche Ziel-
planung vornehmen - auch wenn es
schwerfallt, zu definieren, welche fi-
nanziellen Mittel monatlich zur Verfi-
gung stehen sollen. Aber es bleibt un-
abdingbar, sich genau mit dieser Frage
auseinanderzusetzen und die festge-
legten Ziele in regelmaBigen Abstan-
den zu priifen.

Dabei spielt auch der Zeitpunkt der
Aktivitaten eine wesentliche Rolle. Auf
der Zeitachse kann man ersehen, dass
zwischen dem Ausbildungsende und
dem Eintrittin den Ruhestand in vielen
Fallen maximal 30 Jahre reale Arbeits-
und damit Ertragszeitliegen. Dain die-
ser Phase durch die Existenzgriindung,
die Familienplanung, den privaten Im-
mobilienkauf und die Ausbildung der
Kinder jedoch immer neue Investitio-

—‘q

Die groBte Schwierigkeit
bei der Planung der opti-
malen Altersvorsorge be-
steht darin, sich mit der Vielfalt des
Vorsorgeproduktmarktes anzufreun-
den. Es gibt nicht das optimale Vor-
sorgeprodukt und es istauch nicht an-
zuraten, nur auf ein Pferd zu setzen.

Fiir den Unternehmer und Zahnarzt
muss gekldrt sein, welche staatlichen
Forderungen und Steuervorteile beim
Aufbau seiner Vorsorge einflieBen kdon-
nen.Dazu hatderGesetzgebergeradein
den vergangenen Jahren unter dem Sy-
nonym namhafter Politiker wie ,Riirup"
und ,Riester" neue Produktwelten ge-

,,Der Risikofreudigere
kann mit interessanten
Produktinnovationen
wie Hybridtarifen und
Garantieanteilen seine

Streuung erganzen.*
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schaffen. Zur Beurteilung deren Sinn-
haftigkeit sollte allerdings die nach-
gelagerte Besteuerung nicht aus den
Augen verloren werden.

In der Auswahl der Anlagemdglichkei-
ten macht sich seit einigen Jahren auch
das Wort der Diversifikation breit. Dies
bedeutet, eine mdglichst breite Streu-
ung anzustreben. Dabei sind bei den Er-
fahrungen aus den vergangenen Wirt-
schaftskrisenjahren immer wiederauch
die niedrig verzinsten klassischen Vari-
anten als langfristige Sieger hervorge-
gangen. Sicher: Der Risikofreudigere
kann mit interessanten Produktinnova-
tionen wie Hybridtarifen und Garantie-
anteilen seine Streuung ergdnzen; es
soll aber darauf hingewiesen sein, dass
alle Sonderformen bei den Gesellschaf-
ten haufig auch Sonderpreise in Form
von Mehrkosten beinhalten.

Doch ganz gleich, fiir welche Form der
Altersvorsorge man sich letztlich ent-
scheidet: Wichtigistvorallem,eszutun
und friih mit geeigneten MaBnahmen
zu beginnen. Nur so kann sichergestellt
werden, dass man sich im Alter auch
leisten kann, wovon man ein Arbeits-
leben lang getrdumt hat.

=& B
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Christof Fischer
Geschéftsfiihrer
CONTINUM CONSULTING GmbH

SchwarzwaldstraBBe 39
76137 Karlsruhe

Tel.: 07 21/9 32 87-70
Fax:07 21/9 32 87-71

E-Mail:
christof.fischer@continum-

consulting.de

www.continum-consulting.de
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Praxisneugriinder sind Exoten, so die Statistik. Die Einzel-
praxisneugriindung hat in den letzten Jahren kontinuierlich an
Bedeutung eingebiiBt — gerade mal 8% der zahnérztlichen
Existenzgriinder in den neuen Bundeslandern und iibersichtli-

che 16% in den alten Bundeslandern entschlossen sich 2009
zu dieser Form der eigenen Praxis (IDZ Information 1/11).

iner der wichtigsten Vorteile und
Eeiner der h3ufigsten Griinde fiir

die Neugriindung einer Zahn-
arztpraxis ist die freie Standortwahl. Be-
rlicksichtigt werden sollte dabei die kas-
senzahnarztliche Bedarfsplanung. Die
Bedarfsplane der kassenzahnarztlichen
Vereinigungen stellen den Stand und den
Bedarfan zahnarztlicher Versorgung dar,
indem die Zahl der Einwohner mitder der
behandelnd tatigen Zahnarzte und Kie-
ferorthopdden ins Verhdltnis gesetzt
wird. Diese Plane geben erste Informa-
tionen tiber den zu erwartenden Konkur-
renzdruck am Wunschstandort.

Besonders interessant fiir Zahndrzte mit
prazisen Vorstellungen von der eigenen
Praxis: Die eigenen Vorstellungen von
Praxiskonzept und Praxisfiihrung miis-
sen bei der Neugriindung nicht miihsam
einem eingefleischten Team ndher ge-
bracht werden, das vielleicht wenig fle-
xibel darauf reagiert.

Beachten muss man bei der Neugriin-
dung, dass die Einstellungskriterien fiir

,,Die Praxisneugriin-
dung kann die
Verwirklichung des
Traumes eines indivi-
duellen Praxis-
konzeptes bedeuten.

neue Mitarbeiter dem Praxiskonzept an-
gepasst sein missen. Besonders erfah-
rene und kompetente Mitarbeiter mit
kommunikativer Kompetenz im Umgang
mit Patienten sind z.B. fiir eine Praxis in-
teressant, die sich deutlich tiber Kassen-
niveau mit auch hochwertigen, privat zu
zahlenden Leistungen etablieren will -
dementsprechend muss hier natiirlich
auch ein héheres Gehaltsniveau einkal-
kuliert werden.

Dass eine neu gegriindete Praxis keinen
Patientenstamm hat, scheint auf den
ersten Blick kein Vorteil. Auf den zweiten
Blickleuchtetaberein,dassmanbeieiner
Praxisiibernahme bei der Ausrichtung
der eigenen Praxis die Stammpatienten
nicht lUbergehen sollte, und die wie-
derum missen nicht der eigenen Ziel-
gruppe entsprechen.

Bei einer Praxisneugriindung gibt es zu-
dem weder Miet- oder Arbeitsvertrage,
die Gibernommen werden miissen, noch
existieren Verpflichtungen gegeniiber
Lieferanten oder Partnern wie einem
zahntechnischen Labor. Eine solche In-
frastruktur neu aufzubauen, bedeutet
passend zum Praxisprofil die besten An-
gebote zu sichten und unbefangen ge-
geniiber den Gewohnheiten eines Vor-
gangers zu entscheiden. Die Praxisneu-
griindung kann die Verwirklichung des
Traumes eines individuellen Praxis-
konzeptes bedeuten. Sie ist fiir all jene
empfehlenswert, die gar nicht oder nur
wenig von einer prazisen, individuellen
Vorstellung der eigenen Praxis in den Be-
reichen Standort, Ausrichtung, Arbeits-
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weise und Image abriicken wollen. Eine
neu gegriindete Praxis bietet die Chance,
ein individuelles und marktgerechtes
Praxiskonzept ohne Einschrankungen
vonseiten der Praxisfiihrung und -ge-
staltung des Vorgangers zu verwirkli-
chen.

Eine Neugriindung ist aufwendiger und
kostenintensiver als die Ubernahme ei-
ner bestehenden Praxis. Wenn geeignete
Raumlichkeiten gefunden wurden, steht
in der Regel eine Renovierung bevor. Ein
groBer Posten auf der Kalkulation ist die
Einrichtung der Praxis mit dentalen Ge-
raten. Dass eine neue Praxis keinen Kun-
denstamm hat, ist zwar ein Vorteil be-
ziiglich der unabhangigen Ausrichtung,
allerdings miissen hier ungleich starker
als bei einer Praxisiibernahme MaBnah-
men zur Patientengewinnung erfolgen.

Die Anlaufphase ist hier wesentlich Ian-
ger als bei einer Praxisiibernahme, weil
eine gewisse Zeit bendtigt wird, bis ein
Patientenstamm aufgebaut ist, der ein
gewinnbringendes Arbeiten garantiert.
DerAufbau einesunverkennbaren,aufdie
Zielgruppe anziehend wirkenden Praxis-
profilsmussindie Finanzierung einkalku-
liert werden, denn er ist die Basis fiir den
Erfolg der Praxis. So gut die eigenen Kon-
zepte und Pldne auch sind, man kann der
Bank, die die Finanzierung unterstiitzt,
keine Umsatzzahlen und keine Werter-
mittlung der Praxis vorlegen. Die Daten
fiireine Praxisneugriindung sind bzgl. der
Kalkulation schlichtweg nicht so belast-
bar wie fiir eine Praxistibernahme. (kj)






uch wenn die Ubernahme einer
Zahnarztpraxis eine gewisse
| Anlaufzeit bendtigt und ein ge-

wisser Umsatzeinbruch einzukalkulieren
ist, wird die verlustreiche Anfangsphase
im Vergleich zur Neugriindung auf ein
Minimum reduziert.

Auf den ersten Blick ist eine Praxisiiber-
nahme giinstiger als eine Neugriindung.
Nur schwer einkalkulieren |&sst sich hier
allerdings der Preis der Kompromisse, der
langfristig fallig werden kdnnte. Stand-
ort-, Raum- und Einrichtungsplanung
des Vorgangers, die zurzeit der Uber-
nahme noch akzeptiert wurden, kdnnen
unmodern und erneuerungswiirdig sein,
sodasswenige Jahre nach der Ubernahme
bereits wieder betrachtliche Investitio-

Ist die Praxis wirtschaftlich gesund?
Welchen Ruf hat der Vorganger und seine Praxis?
Ist die GroBe des Patientenstammes ausreichend, um
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nen fallig sind. Bei der Praxisiibernahme
gibteseinigeszu beachten. Einintensiver
Blick sollte auf die Praxisraumlichkeiten
und den Patientenstamm geworfen wer-
den - bietet beides noch genug Raum fiir
die eigene Weiterentwicklung? Sind die
Raumlichkeiten zukunftsfahig? Die Mog-
lichkeit zur Erweiterung der ersten
eigenen Praxis um ein zweites Behand-
lungszimmer oder einen Prophylaxeraum
sollten im wahrsten Sinne des Wortes
nicht verbaut sein. Es ist wichtig, beim
Kauf einer Praxis die Folgekosten fiir ei-
nen eventuellen Umbau nicht auBer Acht
zu lassen. Bei der Patientenkartei sollte
sich der Existenzgriinder nicht von der
Quantitat blenden lassen, sondern nach
Maglichkeit die Patienten auch in Bezug
auf das Praxiskonzept, das er etablieren

Die haufigste Form der zahndrztlichen Existenzgriindung ist die Praxisiiber-
nahme (IDZ Information 1/11). Die Vorteile liegen auf der Hand: Im Kaufpreis
enthalten sind sowohl Patientenstamm als auch die Praxisausstattung des Vor-
gangers. Die Praxis ist etabliert, die Arbeitsablaufe sind strukturiert und Patien-
ten und Mitarbeiter sind miteinander vertraut. Die AuBenbeziehungen, wie z.B.
die zu den Lieferanten oder zum zahntechnischen Labor, sind bereits vorhanden
und eingespielt.

————————

will, betrachten. Bieten die Patienten das
Potenzial fiir innovative Privatleistun-
gen?

Hat der Vorgdnger sie evtl. schon dazu
motiviert, oder bevorzugte er konserva-
tive und kassenorientierte Behandlun-
gen? In einem solchen Fall besteht die
Maoglichkeit, dass trotz eines groBen
PatientenstammsderUmsatznichtimer-
hofften Bereich liegt, weil die Patienten
der modernen Zahnmedizin vielleicht
skeptisch gegeniiberstehen. Ein kleiner
und exklusiver Patientenstamm konnte
hier mehr Potenzial bieten. Auch beste-
hende Vertrdge wie Arbeits- oder Miet-
vertrage miissen genau gepriift werden,
da sie mit der Praxis Gibernommen wer-
den. (kj)

Zu beachten bei einer Praxisiibernahme

Sind die bestehenden Vertrage (Arbeits-, Leasing-,

rentabel arbeiten zu kdnnen - gibt es Karteileichen?
Passen die Qualifikationen des Praxisteams zum

eigenen Profil?

Wie ist die Konkurrenzsituation am Standort?

Mietvertrage) fair?
Stimmen Preis-Leistung?

In die Entscheidung fiir oder gegen den Kauf einer

Wie wird sich am Standort die Bevdlkerung in der

Zukunft entwickeln?

In welchem Zustand ist die Ausstattung?
Sind die Rdumlichkeiten renovierungsbediirftig?
Ist die Praxis um weitere Behandlungsrdume ausbau-

fahig?

Praxis sollte Folgendes miteinbezogen werden:

Wie grofB3 ist meine persdnliche Risikobereitschaft?

Wird mein Behandlungskonzept auch die Patienten
meines Vorgangers liberzeugen?
Gibt es einen personlichen Standortbezug oder fiihle

ich mich am Standort unwohl?
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in welcher Rechtsform?

Ein Zahnarzt, der sich niederlassen mdchte, kann
dies heute nicht nur in Form der traditionellen
Einzelpraxis tun, sondern auch mit Partnern — an
einem oder mehreren Standorten. Wissenswertes
rund um die wichtigsten Rechtsformen einer
Zahnarztpraxis finden Sie hier zusammengestellt.

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff, K6In

Die Einzelpraxis entspricht dem klassi-
schen Bild des Freiberuflers. Immer
noch zwei Drittel aller Praxen sind Ein-
zelpraxen, und auch bei Neugriindun-
gen dominiert diese rechtlich einfache
Form der zahnérztlichen Berufsaus-
ibung. Allerdings setzt die Arbeitska-
pazitdt des Praxisinhabers hier natiir-
liche Entwicklungsgrenzen, wie zum
Beispiel die Umsetzung flexibler Off-
nungszeiten, die Ausbildung einer
Spezialisierung oder auch die wirt-
schaftliche Auslastung hochwertiger
Technik. Grundsétzlich bietet eine Ko-
operation gegeniiber der Einzelpraxis
betriebswirtschaftliche und zahn-
medizinische Vorteile. Greifen mehrere
Zahndrzte beispielsweise auf einen
Laser oder einen DVT zu, rechnet sich
die Investition in diese Technik viel
schneller.

Die sogenannten Kostendegressions-
effekte senken erfahrungsgemaB die
Kosten je Behandlungsstunde um bis zu
40 Prozent gegeniiber einer Einzelpra-
xis. Die Ausgestaltungsmdoglichkeiten
einer zahnarztlichen Kooperation sind
vielschichtig. Sogenannte Berufsaus-
ibungsgemeinschaften sind dadurch
gekennzeichnet, dass die Zahndrzte
hier gemeinsam auftreten und die Ge-
winne aus der gemeinsamen Tatigkeit
zwischen den beteiligten Zahnéarzten
aufgeteilt werden.

Die verbreitete und besonders flexibel

gestaltbare Rechtsform der Berufsaus-
ibungsgemeinschaft ist die Gesell-
schaftbiirgerlichen Rechts (§ 705 BGB),
die sogenannte Gemeinschaftspraxis
(GbR).

Die beteiligten Zahndrzte treten ge-
meinsam nach auBen aufund teilen ge-
meinsam erwirtschaftete Gewinne bzw.
Verluste nach vertraglich fixierten Re-
geln untereinander auf.

In der Praxis sind unterschiedliche Be-
teiligungen am Vermdgen der Gesell-
schaft mdglich. Oft wird ein junger
Zahnarzt nur in sehr geringem Umfang
oder gar nicht am Vermdgen beteiligt
und erhdlt eine Gewinnbeteiligung, die
sich nicht nach dem Gesamtergebnis,
sondern nachdemvonihmerwirtschaf-
teten Honorar bemisst. Vorteil der
Gemeinschaftspraxis (GbR) sind die we-
nigen Formalia.Nachteilistdie gesamt-
schuldnerische Haftung aller beteilig-
ten Zahnarzte mit ihrem Privatvermo-
gen, die auch noch fiinf Jahre nach

,,Die beteiligten Zahn-
arzte treten gemeinsam
nach auflen aufund
teilen gemeinsam
erwirtschaftete
Gewinne.
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Bekanntgabe des Ausscheidens eines
Zahnarztes bestehen bleibt.

Sieisteine Personengesellschaft wiedie
GbR, und durch die Eintragung in das
Partnerschaftsregister sind die rechtli-
chen Gegebenheiten auch nach auBen
klar dokumentiert. Die Partnerschafts-
gesellschaft ist speziell auf die Erfor-
dernisse der freien Berufe zugeschnit-
ten. Die Partner haften hier nicht fiir
Behandlungsfehler anderer Partner,
aber die Gewinn- und Vermdgensver-
teilung kann genauso flexibel geregelt
werden wie bei der Gemeinschaftspra-
xis (GbR). Zur Eintragung bedarf es
allerdings einer notariellen Beglaubi-

gung.

Fiir Berufsausiibungsgemeinschaften
sind auch die Rechtsformen der GmbH
und der Aktiengesellschaft mdglich,
wenn die eigenverantwortliche, zahn-
medizinisch unabhdngige sowie nicht
gewerbliche Berufsausiibung der Zahn-
arzte gewahrleistet ist. Vorteile der
GmbH sind die Haftungsbegrenzung
der Gesellschafterzahnarzte, ein leich-
ter Austausch von Gesellschaftern so-
wie die klaren Geschaftsfiihrungs- und
Vertretungsbefugnisse.



,,Der Zahnarzt kann neben
seiner eigentlichen Praxis
bei bestimmten Leistungen
mit anderen Zahnarzten
kooperieren.*

Obwohl inzwischen standesrechtlich
und weitgehend kassenrechtlich aner-
kannt, stoBBen sie aber noch oftals Form
der Berufsausiibung niedergelassener
Zahndrzte auf eine Reihe von prakti-
schen Problemen. So verweigern pri-
vate Krankenversicherungen teilweise
Patienten einer Zahnirzte GmbH/AG
die Erstattung, weil sie bei ambulanten
Behandlungen nach AKB (Allgemeine
Krankenversicherungsbedingungen)
nur die Kosten niedergelassener Zahn-
arzte, nicht aber die einer Zahnarzte
GmbH oder AG ersetzen miissen.

Bei Praxisklinikenistdie Rechtsform der
GmbH oder AG beliebt, da sie frei von
engen standesrechtlichen Restriktio-
nen Marketing ermdglicht. Die ambu-
lante Behandlung und Abrechnung hin-
ter einer solchen GmbH erfolgt hinge-
gen regelmaBig direkt liber die Praxen
der Gesellschafter.

DerZahnarzt kann neben seiner eigent-
lichen Praxis bei bestimmten Leistun-
gen mit anderen Zahnérzten kooperie-
ren. Beispiel: eine schwerpunktmaBig
prothetisch arbeitende Zahnarztin er-
bringt zusammen mit einem implanto-
logisch arbeitenden Zahnarzt implan-
tologische Leistungen, die beide ge-
meinsam abrechnen. Gewinne und
Verluste werden dabei nach vertraglich
festgelegten Regeln aufgeteilt. Darin
liegt, neben dem fachlichen Er-
fahrungsaustausch und Know-how-
Zuwachs in den beteiligten Praxen, der
Vorteil dieser Kooperationsform.

_Welche Praxis passt zu mir?_

Hier nutzen mehrere Zahnédrzte
Raumlichkeiten, Behandlungseinhei-
ten oder Technik gemeinsam fiir ihre
jeweils getrennten Praxen und teilen
sich die Kosten. Jeder der Zahndrzte
bleibt aber im Verhaltnis zu Patienten
und zur KZV in eigener Praxis nieder-
gelassen.

Organisatorisch ist das nicht immer
einfach:Somiissen die Patientendaten
der einzelnen Praxen, obwohl sie mit
gemeinsamer Rezeption und gemein-
samen Kraften besetzt sind, strikt ge-
trennt sein. Die gegenseitige Einsicht-
nahme der Zahndrzte in Patienten-
datendesanderen ist nicht zuldssig. Es
diirfen nurKosten, keine Gewinne, ver-
teilt werden.

Bei einer Apparategemeinschaft nut-
zen mehrere Zahnarztpraxen teure
Technik gemeinsam und teilen sich die
Kosten. Auch Eigenlabore lassen sich
von mehreren Praxen gemeinsam be-
treiben. Ebenso wie bei den Berufs-
auslibungsgemeinschaften sind neben
der am weitesten verbreiteten Gesell-
schaft biirgerlichen Rechts auch
Kapitalgesellschaften (GmbH, AG)
mdglich. Besonders bei von mehreren
Zahndrzten betriebenen Laboren ist
eine GmbH als Rechtsform sehr be-
liebt, setzt aber die Einstellung eines
Zahntechnikermeisters zwingend vor-
aus, wenn nicht ausnahmsweise einer
der Zahnérzte eine vergleichbare Aus-
bildung nachweist.
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Dabei handelt es sich um fachiibergrei-
fende, drztlich/zahnérztlich geleitete
Einrichtungen, in denen Arzte/Zahn-
arzte als Angestellte oder als Vertrags-
arzte tatig sind. Als Rechtsform sind
zum Beispiel auch Kapitalgesellschaf-
ten moglich. Im Gegensatz zum éarztli-
chen Bereich hat das MVZ in der Zahn-
medizin in den meisten Kammerbezir-
ken keine praktische Relevanz. So gibt
es im gesamten Zahndrztekammer-
bezirk Nordrhein zurzeit nur zwei medi-
zinische Versorgungszentren.

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff
ist Mehrheitsgesellschafter von
Prof. Dr. Bischoff & Partner Steuer-
berater Rechtsanwalte vereid.
Buchpriifer mit rund 60 Mitarbei-
tern in KoIn, Chemnitz und Berlin.
Die Steuerberatungsgesellschaft
Prof. Dr. Bischoff & Partner AG
betreutin ganz Deutschland
niedergelassene Zahndrzte.

Tel.:0800/9 12 84 00
www.bischoffundpartner.de









_Wie viel BWL braucht der Zahnarzt? _

fur den Praxiserfolg

Am Anfang steht der ungebremste Enthusiasmus: Der Traum, sein eigener
Chefzusein, alles besser zu machen wie der bisherige Vorgesetzte und neueste
wissenschaftliche Erkenntnisse einzusetzen —zum Wohle des Patienten. Viele
junge Zahndarzte und Kieferorthopaden stiirzen sich in die Selbststandigkeit
und erwachen jah in einer 80-Stunden-Woche, schauen in unzufriedene Mit-
arbeiter- und Patientengesichter und kdnnen sich an das letzte entspannte

Abendessen mit dem Ehepartner nur noch dunkel erinnern.

Sebastian Brix, Weil der Stadt

kationsmdngel gehdren zu den

haufigsten Ursachen, die fiir eine
Uberforderung bis hin zur Insolvenz bei
Praxisgriindungen oder -libernahmen
verantwortlich sind. Dabei liegt es
nicht an der fachlich medizinischen
Qualifikation. Vielmehr sieht es oft mit
dem kaufmannischen und unterneh-
merischen Wissen diirftig aus. Beides
ist jedoch unverzichtbar, um auf Dauer
eine wirtschaftlich stabile und gesunde
Praxis zu flihren.

Informationsdeﬁzite und Qualifi-

Niemand kann sich heute noch darauf
verlassen, dass Patienten den Weg
selbstindie Praxisfinden.Hier mussum
die Gunstderimmer kritischer werden-
den Patienten gekampft werden. Und
das bei steigender Arztdichte und sin-
kenden Kassenleistungen. Zuzahler-
leistungen miissen definiert und be-
worben werden. Die Praxis muss sich
von der Konkurrenz abheben. Die Pra-
xisorganisation und das gesamte Team
missen immer effizienter arbeiten, um
die erwartete Ertragsleistung zu ge-
wihrleisten. Methodisches (Selbst-)

Management, Systematisierung und
prazises Marketing sind also der
Schliissel fiir zukiinftigen beruflichen
Erfolg und private Zufriedenheit.

Unternehmensfiihrung bedeutet in
letzter Konsequenz: Vermeidung von
Verschwendung, Zeit, Geld, Arbeits-
kraft oder Fehlkommunikation. Am
Ende des Tages soll die Arbeitszeit na-
hezu voll wertschopfend ausgelibt
werden kénnen und dazu ausgewogen
Freizeit zur Verfligung stehen.

,,Die hohe Qualitit der
Beratung und Behand-
lung sollte selbstver-
standlich sein.*

Der Weg dahinist mehrschichtig - aber
alternativlos. Die hohe Qualitat der Be-
ratung und Behandlung sollte selbst-
verstandlich sein. On Top kommen das
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richtige Leistungsangebot, der Patien-
tenbegeisternde Service, optimale Pra-
xisablaufe, die kompromisslose Mitar-
beiterauswabhl, solides Finanzmanage-
ment, eine glasklare Fiihrung und
prazises, professionelles Marketing.
Am besten gleich von Anfang an. Denn
je spater Fehler korrigiert werden miis-
sen, umso zeitintensiver und teurer
wird es, die Praxis wieder auf Kurs zu
bringen.

Wer systematisch vorgeht, kann sein
Unternehmen ganzheitlich entwickeln
und flihren. Dabei spielen sechs Bau-
steine die zentrale Rolle:

1. Die Personlichkeit des Chefs und
seine Fiihrungskompetenz: Entwickeln
Sie eine klare Unternehmensausrich-
tung, nehmen Sie sich Zeit fiir die rich-
tige Mitarbeiterauswahl, erarbeiten Sie
eine stringente Flhrungsphilosophie,
lernen Sie Aufgaben zu delegieren (vs.
abtreten), nutzen Sie Stellenbeschrei-
bungen, Erfolgsvereinbarungen und



flexible Verglitungsmodelle (Boni-An-
reize).

2. Profitabilitat und Controlling: Ler-
nen Sie und Ihr Team wertschépfend zu
denken.Entwickeln Sie eine Finanzstra-
tegie. Planen Sie prézise. Kontrollieren
und steuern Sie. Die bloBe Zusammen-
arbeit mit dem Steuerberater und war-
ten auf dessen Reports reicht da nicht
aus. Legen Sie Wert auf den richtigen
Umgang und den regelméaBigen, selbst-
initiierten Kontakt mit Kapitalgebern.

3. Prozesse und Organisation: Erstellen
Sie rationelle Arbeitsabldufe, steigern
bzw. sichern Sie die Leistungsqualitat
Ihrer Praxis. Eliminieren Sie Beliebigkeit
und Redundanzen. Bauen Sie ein Sys-
tem auf, einen Praxis-Autopiloten. Ver-
meiden Sie dadurch Abhéngigkeiten
von Einzelpersonen und deren singuld-
rem Wissen.

4. Patientensicht und Service: Definie-
renSie Ihre Kernkompetenzen (dazu ge-
hdren auch lhre Softskills!), ermitteln
und analysieren Sie Patientenerwar-
tung und/oder Patientenzufriedenheit,
setzen Sie kontinuierlich Kundenbin-
dungs- und GewinnungsmaBnahmen
ein, stellen Sie die mindestens gleich-
bleibende Servicequalitat sicher, ent-
wickeln Sie passende Leistungspakete
und Services. Bedenken Sie: Der Wurm
muss dem Fisch schmecken, nicht dem
Angler!

,,Der Wurm muss dem
Fisch schmecken, nicht

!6‘

dem Angler

5. Positionierung und Marketing: Hier
werden die Erfolgsstiicke komponiert,
welche im spdteren Verlauf orchestral
zum Klingen gebracht werden und das
Publikum begeistern. Unverkennbar.
Prazise geplant. Strategisch. Also nicht
nur Logo, Onlineauftritt oder Anzeige
beachten. Nein, das Ganze muss stim-
migsein. Derrote Faden musssich durch
ziehen.AuchimTun,im Wirken, im Sein.

_ Wie viel BWL braucht der Zahnarzt?

In den Leistungen. Im Service. Starten
Sie bei Ihren Zielen, definieren Sie den
Status quo, evaluieren Sie den Markt,
suchen Sie nach Nischen. Die sich erge-
bende Schnittmenge st Ihre Positionie-
rung.

Konzentrieren Sie sich ausschlieBlich
aufdie fiir Ihr Praxiskonzept passenden
Patientenkreise. Welche das sind,
kommt auf lhre Praxisausrichtung und
Ihr Marktumfeld an. Pflegen Sie Ihre be-
stehenden A-, aktivieren Sie Ihre B-Pa-
tienten. Gesamtziel ist, die Praxis zum
weit sichtbaren Leuchtturm werden zu
lassen. Nur so stellen Sie [hre Akquisi-
tion von Patienten auf Autopilot, si-
chern sich also nachhaltigen Praxiser-
folg.

6. Praxis-Team und Multiplikation der
unternehmerischen Denke: Beziehen
Sie lhre Mitarbeiter in die Unterneh-
mensfiihrung, in Entscheidungspro-
zesse mitein. Ja, die richtigen Mitarbei-
ter kdnnen das! Schaffen Sie Verant-
wortungsbereiche. Fordern Sie massiv
die Weiterbildung - fachlich und insbe-
sondere lber den Tellerrand hinaus.

Hat der Praxiseigentiimer die oben ge-
nannten sechs Bereiche im Griff, hat er
auch seine Praxis im Griff. Nachhaltig.
Keine Verzettelung. Keine Verschwen-
dung. Konzentration auf die MaBnah-
men mit den groBten Auswirkungen.
Medizinisch und wertschopferisch. Er
lernt nach und nach, nicht nur IM, son-
dern vielmehr AM Unternehmen zu ar-
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- AN
beiten, sich gezielt zu entlasten und
sein Privatleben selbst zu gestalten. Die
besten Voraussetzungen, um zukiinftig
erfolgreich zu bestehen und persénlich
in Balance zu bleiben.

Sebastian Brix war Griinder und
12 Jahre lang geschaftsfiihrender
Gesellschafter einer Kommunika-
tionsagentur mit siebenstelligen
Umsatzen, 20 Angestellten und
Schwerpunkt in der Gesundheits-
branche. Seit 2010 ist er selbst-
standiger Berater fiir Unterneh-
mensfiihrung und Marketingkom-
munikation in der Zahnmedizin mit
Sitzin Weil der Stadt.

Brix Consulting
Sebastian Brix

Am Heinrichsberg 5
71263 Weil der Stadt

Tel.:07033/46 63 25

E-Mail:

sebastian.brix@
brix-consulting.com
www.brix-consulting.com
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meiner Praxis

‘\\J‘i’.

Maike Klapdor, Bankfachwirtin/Miinster

m wichtigsten bei dem Eintritt
in die Selbststandigkeit ist
ein detailliertes Praxiskonzept.

Das erwartet die Bank, schlieBlich
mochte sie wissen, warumsie lhnen Ver-
trauen schenken und viel Geld leihen
soll.EsgehtbeiderErstellung des Praxis-
konzeptes jedoch nicht darum, diese
Vorgabe mdglichst effizient abzuarbei-
ten. Vielmehr sind Sie eingeladen, sich
in Ihrem ureigenen Interesse intensiv
mit entscheidenden Zukunftsfragen zu
befassen.

Zahndrzte und Zahndrztinnen gibt es
viele. Fragen Sie sich also bitte kritisch:

® Was macht meine Praxis attraktiv?

® Was unterscheidet mein Konzept
von denen der Kollegen am Ort?

e Warum werden die Patienten zu mir
kommen (bzw. der Praxis treu blei-
ben)?

* Wie gelingt mir eine langfristige
Patientenbindung?

Es ware fatal, sich ausschlieBlich auf ein
glinstiges rechnerisches Verhaltnis zwi-
schen Einwohnern und Zahnéarzten zu
verlassen (der bundesweite Durch-
schnitt liegt librigens bei 1.247 Einwoh-
nern proBehandler) oder darauf, dassdie
fiir eine Ubernahme ins Auge gefasste
Praxis tiber ein hohes Patientenvolumen
verfligt.Odermanein ,Kind der Stadt" ist
und ,die Patienten schon kommen" wer-
den. Zu beantworten ist die zentrale
Frage,warumderPatientdenWeginlhre

Praxis wahlt - und nichtin die eines Kol-
legen. Leider gibt es eine nicht unerheb-
liche Anzahl von zahnérztlichen Exis-
tenzgriindungen, die sich bereits in den
ersten Jahren zum Sanierungsfall ent-
wickeln. Hintergrund ist meistens eine
unzureichende Planung im Vorfeld. Dies
kann vermieden werden.

Kernelement der Planungsphase ist also
ein detailliertes Praxiskonzept, welches
Sie nach reiflicher Uberlegung mit ent-
sprechendem Zeiteinsatz auf mehreren
Seiten schriftlich ausgearbeitet haben.
Inhaltlich geht es mindestens um fol-
gende Themenbereiche:

e Standortbegriindung, Praxisform
(Einzelpraxis, Berufsausiibungs-
gemeinschaft etc.)

® Darlegung Ihrer unternehmeri-
schen Ziele (was will ich nach drei,
flinf und zehn Jahren erreicht
haben)

e |eistungsspektrum der Praxis (all-
gemeinzahnérztlich, konsequent
spezialisiert, Ausprdgung eines
Tatigkeitsschwerpunktes etc.)

e eigenes fachliches Profil, zukiinfti-
ger Fortbildungsschwerpunkt

® Zusammensetzung und Qualifika-
tionen des Teams

e Technische Ausstattung, Anzahl der
Behandlungszimmer

® Dienstleistungs- und Servicekon-
zept/Modus der Patientenbindung

e Kommunikationsstandards (der Er-
folg der Praxis hdngt auch unmit-
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telbar damit zusammen, wie mit
den Patienten gesprochen wird)

* Verwaltungs- und Organisations-
konzept (Software, Abrechnungs-
systematik, Behandlungskomplexe,
wie werden die erbrachten Leistun-
gen zu Euros auf dem Konto etc.)

® Marketingkonzept, WerbemaBnah-
men, Patientenbindungssystem

Und weitere Aspekte, die aus Ihrer Sicht
relevant sind und Sie von lhren Kolle-
gen/-innen unterscheiden. Ein solches
Konzept fordert heraus, weil viele ver-
meintliche Kleinigkeiten durchdacht
werden wollen. Diese Zeitinvestition
lohntsich jedoch aufjeden Fall, denn: Je
detaillierter lhre zukiinftige Rolle und
Ihr angestrebter Praxisalltag in lhrem
Kopf Gestaltannehmen, desto konkreter
und sicherer werden Sie auf Inrem Weg
in die Selbststandigkeit.

Nun geht es darum, die Hohe der bend-
tigten Finanzmittel genau zu bestim-
men. Gebraucht wird eine mdglichst
vollstandige Investitionsliste, dieje nach
Vorhaben nur wenige Positionen enthalt
(z.B. bei Beteiligung in einer Gemein-
schaftspraxis) oder auch komplex aus-
fallen kann (z.B. bei Neugriindung).

Die Struktur sieht im Groben so aus:
e Sachanlageinvestitionen (von

Praxiskaufpreis tiber Gerate, Inven-
tar, Einbauten in die Rdume, Instru-



mente etc. bis zu Logoentwicklung,
Praxisschildern etc.)

e Erstausstattung fiir Verbrauchs-
material

e |nvestitionen in Know-how
(Rechtsanwilte fiir alle Vertrags-
fragen, fachliche Fortbildungen,
Praxismanagementberatung,
Steuerberatung, Marketing-
beratung etc.)

* Nebenkosten, Sonstiges

e Liquiditatsunterdeckung der Praxis
fiir die Anlaufphase

e Privatbedarf fiir die Anlaufphase

Summe

Dieser Betrag abziiglich eventuellen
Eigenkapitals, das Sie einsetzen kénnen,
ergibt Ihren Kreditbedarf.

Bei Praxisiibernahmen ist zu beachten,
von vornherein eine gewisse Summe fiir
anstehende Ersatzinvestitionen oder
neue Technik mit einzuplanen. Es pas-
siert sehr haufig, dass zundchst nur
knapp finanziert wird, dann Uberra-
schend ein neuer Stuhl oder ein Rént-
gengerat oder die Einrichtung des Pro-
phylaxezimmers erforderlich werden.
Die daraus eventuell entstehenden
Stressgefiihle bezliglich der Finanzen
(,Kann ich mir das Gberhaupt noch
leisten?!") konnen vermieden werden,
indem der voraussichtliche Investi-
tionsbedarf flr die ersten zwei Jahre
vorausschauend geplant und direkt bei
Existenzgriindung beantragt wird.

Dariiber hinaus empfiehlt es sich, den
Liquiditatsbedarfder Anlaufphase groB3-
ziigig zu kalkulieren. Bis die ersten klei-
nen Zahlungseingange kommen, verge-
hen Wochen. Bis es insgesamt auf den
Konten rund lduft, vergehen viele Mo-
nate,in Einzelfillenauch Jahre.lhre Pra-
xisbrauchtimVorfeld eine ausreichende
Ausstattung mit Finanzmitteln, um |h-
nen genug Zeit zu geben, lhr geplantes
Konzept zur Entfaltung zu bringen.

Es ist immer ein bisschen wie der ,Blick
in die Kristallkugel" - dennoch kommen
Sie an Planzahlen nicht vorbei. Fiir die
Bank-aberauchhierwiederumin lhrem

_ Wie viel BWL braucht der Zahnarzt?

ureigenen Interesse. Das Zahlenwerk
besteht aus einer mdglichst prazisen
Planung von betriebswirtschaftlichen
Parametern fiir den Zeitraum von min-
destensdrei, besser fiinf Zukunftsjahren.
Die Prognose hatzumeinen die Aufgabe,
die wirtschaftliche Tragfahigkeit des
Vorhabens zu untermauern. Ferner leitet
sich daraus der Kreditbedarf ab, der
durch laufende Praxisausgaben in der
Anlaufphase entsteht.

Geplant wird im Bereich der Existenz-
griindung ublicherweise mit der Syste-
matik der Mindestumsatzkalkulation.
Einige Bankhduser haben eigene Soft-
wareldsungen, die anders aufgebaut
sein kdnnen, aber letztlich dasselbe aus-
sagen.

Den Berechnungen zugrunde liegen die
konkret bekannten Werte fiir Privatbe-
darf (Lebensunterhalt, Miete, Kranken-
versicherung etc.), Fixkosten der Praxis
(Raum, Personal etc.) und die Belastun-
gen aus den aufgenommenen Darlehen.
Weitere Positionen werden geschatzt.
Im Ergebnis wird ausgerechnet, welches
Honorar (= Gesamtumsatz abziiglich
Fremdlabor/Jahreswert oder Monats-
wert) lhre Praxis erwirtschaften muss,
damit Sie alle Zahlungsverpflichtungen
stérungsfrei bedienen konnen.

Dieses Mindesthonorar kann dann im
nachsten Schritt auf Basis von Durch-
schnitts- oder Erfahrungswerten in die
notwendige Patientenfallzahl, die Ihre
Praxis auf Dauer bendtigt, umgerechnet
werden.

Es empfiehlt sich, fiir die Erstellung die-
ser Prognose kompetente Beratung in
Anspruch zu nehmen, um sicherzustel-
len, dass an alles gedacht wurde. Wich-
tig ist auch die Fortschreibung des
Zahlenwerkes, damit Sie nach lhrem
Praxisstart jeweils wissen, wo Sie wirt-
schaftlich stehen. Wenn lhre Mehr-
jahresplanung nach der Kreditzusage
der Bank in die Ecke fliegt und zum Zah-
lenfriedhof wird, bleiben groBe Chancen
ungenutzt - das ware schade.

Fir wirtschaftliche Planungssicherheit

und ein gutes Geflihlin finanziellen Din-
gen ist es also absolut ratsam, nach er-
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folgter Praxisgriindung regelmaBig tat-
sachlich erzielte HonorargréBen (und
einige andere Werte) auf die Planwerte
abzugleichen. Also ein Controllingsys-
tem zu installieren. Wenn Sie sich mo-
natlich mit diesen Werten und den Ab-
weichungen zu den PlangréBen intensiv
befassen, bleiben Sie am Ball und kén-
nen schnell reagieren. Die Beschafti-
gung mit Zahlen wird von vielen Zahn-
arzten und Zahndrztinnen als lastig
empfunden - letztlich macht es aber
weniger Miihe als hdufig geglaubt wird.
Fakt ist, dass der wirtschaftliche Erfolg
ganz entscheidend auch von einem ge-
wissen Zahlendurchblick und einem
funktionsfahigen Praxiscontrolling ab-
hangt.

Mit den oben erlduterten Unterlagen

® Praxiskonzept

e Auflistung der Investitionen

e Betriebswirtschaftliche Planrech-
nung

sind Sie flirdas Bankgesprach schon sehr
gut vorbereitet. Wenn Sie keine Plan-
rechnung erstellen kénnen oder moch-
ten, wird lhnen die Bank dabei helfen.
Schenken Sie in diesem Fall aber bitte
nur einem Bankberater das Vertrauen,
dersich mit Niederlassungsfinanzierun-
gen von Zahnarzten fundiert auskennt
(nachfragen!) und den Eindruck vermit-
telt, dass er an seridser langfristiger Zu-
sammenarbeit interessiert ist (und nicht
an Hochdruckverkauf von Provisions-



produkten). Von zusétzlichem Interesse
fiir die Bank sind:

e der Mietvertrag(sentwurf) fiir die
Réumlichkeiten, die Sie im Auge
haben

e lhre Approbation sowie der Zeit-
punkt lhrer KZV-Zulassung

e |hrletzter Steuerbescheid

® Angaben zu lhrer Vermdgens- und
Schuldensituation

e Bei Praxistibernahmen will die Bank
auBerdem die Zahlen des Abgebers
(Gewinnermittlungen, Patienten-
fallzahlstatistiken, Umsatzstatisti-
ken), ggf. das Exposé des Maklers
und den entsprechenden Kaufver-
tragsentwurf sehen

® Bei gemeinschaftlicher Berufsaus-
libung ist darliber hinaus der Ent-
wurf des Partnerschaftsvertrages
von Interesse.

Bei Praxisfinanzierungen hat sich das
Blatt grundlegend gewandelt. Friiher
bekam ein Mediziner fastalles finanziert
- seit vielen Jahren schauen die Banken
wesentlich kritischer hin. Was auf den
ersten Blick ungerecht erscheinen mag,
hat jedoch letztlich auch seine Vorteile:
Wenn eine sachkundige Bank von einer
Existenzgriindung nicht Uberzeugt ist
und ihre Ablehnung auch fundiert beur-
teilen kann, mag das verstandlicher-
weise zundchst frustrieren. Kann den
oder die Betreffende/n aber auch vor
Verschuldung mit schlechter Perspek-
tive schiitzen. Im positiven Fall ist die
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Bankvon einer Niederlassung iiberzeugt
und wird - falls es aus begriindetem
Anlass schleppender anlduft als erwar-
tet oder aus anderem Grund Nach-
finanzierungen erforderlich werden -
auch diese wohlwollend begleiten. Jede
Bank bemisst die Kreditwiirdigkeit ihres
potenziellen Kreditkunden nach person-
lichenund materiellenKriterien. Die we-
sentlichen materiellen Kriterien wurden
oben erldutert.

Beziiglich der persénlichen Kriterien
gilt: Der Erfolg einer Zahnarztpraxis
steht und fallt mit der Person des Inha-
bersbzw.derInhaberin. Diese Erkenntnis
hatsichinzwischen auch beiden Banken
verankert. Entsprechend spielen bei den
Verhandlungen die sogenannten ,soft
skills", wie zum Beispiel Vertrauenswiir-
digkeit, unternehmerische Qualifikatio-
nen, Ausstrahlung, vermutete Einsatz-
freude, Durchsetzungsstarke und Kom-
munikationsstandards eine elementare
Rolle.

Unabhdngig von eventuell anstehenden
Bankgesprachen ist es jedem dringend
zu empfehlen, fiir die Abrundung des ei-
genen Profils nicht nur fachliche Kurse,
sondern friihzeitig auch personlich-
keitsbildende Seminare (z. B. Personal-
fiihrung, Rhetorik, Zeitmanagement,
Themen der personlichen Lebensarchi-
tektur etc.) zu besuchen.

Das groBe Feld der Personlichkeitsbil-
dung hat leider in den spezifischen Se-
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minarangeboten der Zahnarzteschaft
noch keinen angemessenen Platz gefun-
den, kann aber fiir den persénlichen
Lebenserfolg nicht groB genug einge-
schatzt werden.

AbschlieBend stellen wir lhnen die fiir
Existenzgriindungen relevanten Kredit-
arten vor:

I. Darlehen

Darlehen dienen der Finanzierung
von Anlagevermdgen, beispielsweise
Praxiskaufpreise, Behandlungseinheiten,
Schrankzeilen und Gerdten.

Grundsatzlich unterscheidet man zwi-
schen drei Darlehensformen:

Beim Annuitdtendarlehen werden Zins
undTilgungineinerRate erbracht, diein
aller Regel iber die gesamte Darlehens-
laufzeit konstant bleibt. Aufgrund der
stetigen Entschuldung sinkt sukzessive
der Zinsanteil der Rate, der Tilgungsan-
teil steigt gleichlaufend.

Beim endfélligen Darlehen werden nur
Zinsen gezahlt. Die Tilgung wird separat
angespart in einem Tilgungsersatzver-
trag, das kdnnen Lebensversicherun-
gen, Rentenversicherungen oder auch
Fondssparplane sein. Am Ende der Dar-
lehenslaufzeit wird die Summe dann
aus dem Guthaben des Tilgungsersatz-
vertrages zurlickgefiihrt.

Das Tilgungsdarlehen gleicht dem
Annuitdtendarlehen, jedoch werden
Zins und Tilgung in separaten Raten
gebucht. Dies ist die typische Darle-
hensform fiir 6ffentlich geforderte Kre-
ditprogramme.

Zahnarztpraxen wurden UGber Jahr-
zehnte aus steuerlichen Griinden be-
vorzugt mitendfdlligen Darlehen finan-
ziert. Da sich die formellen Rahmen-
bedingungen jedoch entscheidend
gedndert haben, ist ein zunehmender
Trend zum Annuitdtendarlehen erkenn-
bar. Welche Kreditform auf lange Sicht
die glinstigste ist, lasst sich nicht pau-
schal beantworten.

Ein Annuitdtendarlehen, bei dem die
Zinsfestschreibung auf das Laufzeit-



ende abgestimmt ist, bedeutet perfekte
Planungssicherheit. Das ist ein erhebli-
cher Vorteil.

Bei endfélligem Darlehen verdient der
Tilgungsersatzvertrag besondere Auf-
merksamkeit. Die angesparte Summe
soll am Ende der Darlehenslaufzeit das
Darlehen vollstdndig tilgen. Die Prazi-
sionder Entschuldung hdngt jedoch von
derRendite desTilgungsersatzvertrages
ab. Es ware argerlich, wenn es am Ende
nicht passt.

Seien Sie kritisch und fragen Sie so
lange, bis Sie die Konstruktion im Detail
verstanden haben und sich dann in der
Lage fiihlen, eine fundierte Entschei-
dung zu treffen. Ein serioser Berater
wird Ihnen alles willig erklaren und Ih-
nen dann genug Zeit lassen, um sich in
Ruhe zu entscheiden.

Fiir Existenzgriindungen gibt es vielfal-
tige Moglichkeiten, auf zinssubven-
tionierte Kreditprogramme von Férder-
instituten zuriickzugreifen. Ansprech-
partneristimmerdie Hausbank, die sich
in diesem Feld auskennen und eigen-
initiativ das giinstigste Angebot her-
aussuchen sollte. Bitte achten Sie bei
der Ratenzahlung auf die Vereinbarung
monatlicher ~ Zahlungsweise  (nicht
quartalsweise) - dies passt am besten
zu lhren Zahlungseingdngen. Dariiber
hinaus passen Sie bitte auf angemes-
sene Darlehenslaufzeiten auf.

Laufzeit und steuerliche Abschrei-
bungsdauerdes finanzierten Gutessoll-
ten zusammenpassen (Steuerberater
fragen). Denn nach Auslauf der Ab-
schreibungen steigt zwangslaufig der
Praxisgewinn und damit die Steuerlast.
Wenn zu diesem Zeitpunkt die Tilgun-
gen noch nicht vollstandig erbracht
sind, kdnnen Liquiditatsprobleme ent-
stehen - das kann im Vorfeld vermieden
werden. Gerade bei Praxisiibernahmen
ist hdufig festzustellen, dass diese Fi-
nanzierungsregel nicht beachtet wird.
Wenn der erworbene Praxiswert liber
sechs Jahre abgeschrieben wird, die Fi-
nanzierung aber {ber die typischen
zehn oder zwolf Jahre ausgelegt ist,
kann es eventuell in den letzten Jahren
auf den Konten eng werden.
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II. Kontokorrentkredit

Der Kontokorrentkredit ist eine Kreditli-
nie, mitderdasPraxiskontoausgestattet
wird, um Zahlungsiiberschneidungen
zwischen Praxiseinnahmen und -ausga-
ben abzudecken. Ublicherweise betrigt
die Hohe des Kredits das Zwei- oder
Dreifache des geplanten Monatsumsat-
zes, kann bei der Niederlassung aber
auch durchaus hdher sein. Die Summe
lehnt sich an Ihre Investitionsplanung
und lhre Planzahlen (siehe weiter oben
im Text) an.

Bitte passen Sie darauf auf, dass der
Kontokorrentkredit wirklich nur lau-
fende Praxisausgaben (Praxismiete,
Personalkosten,  Verbrauchsmaterial,
Fremdlaborrechnung, etc.) vorfinan-
ziert. Leider passiert es hadufig bei
Existenzgriindungen, dass die Investiti-
onsliste nicht ganz vollstandig ist, die
Darlehen zu gering beantragt werden
und das fehlende Geld dann aus der
Kreditlinie genommen wird. Das fiihrt
im Ergebnis dazu, dass der Konto-
korrentkredit viel zu schnell ,volllduft"
und lhre Handlungsspielrdume einge-
engt werden.

Der Kontokorrentkredit ist die mit Ab-
stand teuerste Kreditart und sollte nach
einer Anlaufzeit von ein oder maximal
zwei Jahren mdglichst nicht mehr in
Anspruch genommen werden.

Viele seriose Gesellschaften bieten den
Zahnarzten und Zahnarztinnen den An-

zur Verfligung.
KlapdorKollegen Dental-Konzepte

Tel.:02 51/70 3596-0
www.klapdor-dental.de
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kauf von Privatrechnungen an. Die Aus-
zahlung kann entweder sofort oder zum
Beispiel nach 30 Tagen erfolgen. Auch
konnen Gelderstehen gelassen werden -
bei einigen Gesellschaften mit sehr at-
traktiver Guthabenverzinsung.

Bei Sofortauszahlung kostet die Dienst-
leistung rund 3 bis 4,5 Prozent des
Rechnungsbetrages; manchmal zuziig-
lich eine einmalige Summe pro Posten.
Die genaue Kondition ist im Wesentli-
chen abhdngig von dem Abrechnungs-
volumen. Existenzgriindern ist auf jeden
Fall von vornherein die Zusammenarbeit
mit einer Abrechnungsgesellschaft zu
empfehlen - die Vorteile liegen klar auf
der Hand.

In Stichworten sind dies
® Verwaltungsentlastung
e Erheblicher Liquiditdtsvorteil durch
Sofortzahlung
® Schutz vor Zahlungsausfall
* Teilzahlungsmdglichkeiten fiir den
Patienten

Wobei der letztgenannte Vorteil fast der
Wichtigste ist: ErfahrungsgemaB wer-
den durch die Teilzahlungsmadglichkei-
ten groBere Arbeiten realisiert, die sonst
vom Patienten nicht in Erwdgung gezo-
gen worden waren. Die meisten Gesell-
schaften bieten den Patienten Raten-
zahlungslaufzeiten bis zu sechs Mona-
tenkostenfreian.SoweitderSchnellkurs
in Sachen Bankgesprach.

Und nun:

Maike Klapdor ist Bankfachwirtin und Griindungsgesell-
schafterin des auf Zahnérzte spezialisierten Beratungs-
unternehmens KlapdorKollegen Dental-Konzepte GmbH
& Co. KG in Miinster und Berlin.

Das Team konzentriert sich im Bereich der Kernkompeten-
zen Betriebswirtschaft, Finanzen und Praxismanagement
seitvielen Jahren aufindividuelle Beratungsprozesse und
steht ferner mit einem umfangreichen Seminarprogramm
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bei der Praxisgrundung

Tino Lehmann, Steuerfachwirt/Dresden

orab ist festzuhalten, dass nur

diejenigen Steuern sparen kdn-

nen, flir die auch eine Steuer
vom Finanzamt festgesetzt wird. Das
setzt voraus, dass die Einkiinfte aus den
verschiedenen Einkunftsarten entspre-
chend hoch sind. Es gilt also: Nur die, die
nachhaltig hohe Ertrdge erwirtschaften,
werden auch tatsdchlich Steuern sparen
kénnen.Umgekehrt wird jemand, der auf
Dauer keine Gewinne erwirtschaftet,
auch niemitderSteuer Probleme bekom-
men, weil er wenig oder keine Steuern
zahlt.

Das Anliegen eines jeden Selbststandi-
gen, also auch des Zahnarztes sollte es
sein, sein Unternehmen wirtschaftlich
erfolgreich zu fiihren - und somit para-
doxerweise eine moglichst hohe Steuer-
belastung zu erreichen. Dass die Abfiih-
rung von Steuern nach Erstellung der
Steuererklarung am Jahresende nicht
ausbleibt, ist dabei ein notwendiges
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Ubel. Zwar wird jeder Steuerberater zu-
sammen mit seinem Mandanten im Rah-
men der gesetzlichen Mdglichkeiten al-
les tun, um die Steuerbelastung mog-
lichstgering zu halten. Trotzdem wird die
Besteuerung in den meisten Fallen nicht
auf Null gemindert werden kdnnen.

Bei Einkommen ab 52.882 Euro pro Jahr
fallt in Deutschland derzeit der Spitzen-
steuersatz von 42 Prozent an. Hinzu
kommen der Solidaritdtszuschlag von
5,5 Prozent der Einkommensteuer sowie
gegebenenfalls die Kirchensteuer von
acht oder neun Prozent der Einkommen-
steuer, entsprechend dem jeweiligen
Bundesland. Die Gesamtbelastung kann
somit etwa 48 Prozent des Einkommens
betragen.

Ab Einkommen von 250.731 Euro werden
zusétzlich drei Prozent Einkommen-
steuer fillig (die sogenannte Reichen-
steuer). In Summe kann dies eine steuer-
liche Belastung von tiber 50 Prozent er-
geben. Alle hier genannten Betrdge
gelten fiir Ledige. Bei Verheirateten wer-
den sie verdoppelt.

An dieser Stelle sei erwdhnt, dass die
Steuern grundséatzlich von allen fiir alle
erhoben werden. Mit den Steuereinnah-
men des Staates werden wichtige Dinge
wie die Infrastruktur, Schulen, Museen
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und offentliche Einrichtungen finan-
ziert. Aber auch fiir Forschungsprojekte
und zur Starkung der heimischen Wirt-
schaft werden Steuern verwendet. Bei
der Zahlung von Steuern sollte man sich
dessen bewusst sein.

Wie nun kann dieses Wissen von Exis-
tenzgriindern in ihre Planung einbezo-
gen werden? Auch hier hilft wieder der
Grundsatz: erst wirtschaftlich, dann
steuerlich denken.

Gelegentlich  denken Selbststdndige
beim Kauf von medizinischen Geraten
dariiber nach, statt einem gleich zwei
neue Gerdte anzuschaffen, um Steuern
zu sparen. Ein Zweitgerat bedeutet ho-
here Abschreibungenund somiteine Ver-
doppelung des Steuereffektes. Doch ist
ein Zweitgerat nur sinnvoll, wenn zeit-
gleich die Umsatze verdoppelt werden.
Warum dasso ist, zeigt ein einfaches Re-
chenbeispiel: Gibt man einen Euro aus,
spart man 42 Cent Einkommensteuer.
Unter dem Strich gibt man also 58 Cent
mehr aus als ohne Investitionen. Uber-
legt man sich nun, dass die Investition
von einem Euro nicht notwendig ist, kein
Mehrgewinn erzielt wird und die Aus-
gabe nur getatigt wurde, um Steuern zu
sparen, hat man das eigene Vermdgen
um reale 58 Cent gemindert.



Hat man hingegen fiir einen Euro inves-
tiert,umzweiEuro Mehrgewinnzuerzie-
len, rechnet sich das wie folgt:

Investition: 1,00 EUR
- Steuerspareffekt -0,42 EUR
= Liquiditatsbelastung

nach Steuern =0,58 EUR
Mehrgewinn: 2,00 EUR
- Steuerbelastung - 0,84 EUR
- Liquiditatsbelastung

nach Steuern aus Inv. -0,58 EUR
= Reingewinn =0,58 EUR

Wenn man sich beide Rechenbeispiele
vor Augen hilt, lassen sich schon vor dem
ersten Schritt in die eigene Praxis Fehl-
entscheidungen vermeiden. Es gilt:
die wirtschaftliche Betrachtungsweise
muss im Vordergrund stehen. Entschei-
dungen diirfen nicht primdr aus dem
steuerlichen Blickwinkel heraus getrof-
fen werden. Und diese Regel wird den
Praxisinhaber ein ganzes Unternehmer-
leben lang begleiten.

Wie aber sieht die steuerliche Situation
bei den Kosten fiir eine Praxisgriindung
aus? Grundsatzlich kénnen alle Aufwen-
dungen, die im Zusammenhang mit der
spateren Niederlassung zu tun haben,
wie Fahrtkosten, Seminarkosten oder der
Kauf der ersten Gerdte, gegeniiber dem
Finanzamt erklart werden. Das wirkt sich
positiv auf die Steuerzahlung bzw. -er-
stattungaus.IneinigenFallen werden be-
reits zwei Jahre vor der Niederlassung
solche Kosten verursacht. Die Belege da-
fiir sollte man im Rahmen der aktuellen
Einkommensteuererkldrung beim  Fi-
nanzamt als sogenannte ,vorweg ge-
nommene Betriebsausgaben"einreichen.
Dabei ist zu beachten, dass die Aufwen-
dungenbereitsim JahrderZahlung anzu-
setzen sind und nicht erst im Jahr der
Existenzgriindung. Sofern man also friih-
zeitig weil3, was steuerrelevantist, lassen
sichschonindenersten MonatenderNie-
derlassung durch das Sammeln von Bele-
gen Steuern sparen. Selbstverstandlich
sind alle Aufwendungen in Verbindung
mit der Praxis grundsatzlich Betriebsaus-
gaben und mindern das Einkommen und
entsprechend auch die Steuerbelastung.
Schafft man Wirtschaftsgiiter ab einer
bestimmten Hohe der Anschaffungskos-
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tenan,sind diese nichtsofortals Ausgabe
zu verbuchen, sondern nach einer amtli-
chen AfA-Tabelle abzuschreiben. Das
heiBtnichtsanderes,alsdassdie Aufwen-
dungen auf mehrere Jahre verteilt wer-
den. So wird z.B. der Kaufpreis eines an-
geschafften Computers mit einem Wert
von 3.000 Euro aufdreiJahre mitje 1.000
Euro verteilt. Grundsatzlich gibt es fiir
solche Aufteilungszeitrdume Vorschrif-
ten,doch ldsstsichvon diesen abweichen,
sofern die realen Verhdltnisse andere
sind. Beim Kaufpreis der Praxis beispiels-
weise kann die Abschreibungssumme je
nach Inventar oder Patientenstamm ge-
maB der amtlichen Vorgaben (iber eine
lange oder kurze Zeitphase aufgeteilt
werden. Was im Einzelfall das Beste ist,
kann ein Steuerberater ermitteln.

Ist die Niederlassung erfolgt, stellt sich
die Frage nach der Abflihrung der Steuer.
Als Selbststandiger hat man dafiir Sorge
zu tragen, die Steuer auf den Praxisge-
winn an das Finanzamt abzufiihren. Wie
hoch diese am Anfang ist, richtet sich
nach der personlichen Situation und dem
geschatzten Gewinn der Praxis. Die
Steuer mussim letzten Monateinesjeden
Quartals als eine Vorauszahlung an das
Finanzamt geleistet werden. Dabei ist zu
beachten: Gerade am Anfang der Praxis-
griindung gibt es dafiir Spielrdume, die
sich in Absprache mit einem Steuerbera-
ter nutzen lassen. In der Praxis hat sich
bewahrt, von Beginn an regelmdBige
Steuerplanungen und -erwartungen zu
erstellen,damitdie Steuernfirdieimlau-
fenden Monat erzielten Gewinne laufend
angespart werden kénnen. So wird man,
wenn der erste Jahresgewinn vom Fi-
nanzamt festgestellt wird, keine Pro-
bleme mit etwaigen Nachzahlungen be-
kommen.

Sehr hdufig wird aber libersehen, dass
nach einigen Jahren die ersten Abschrei-
bungen auslaufen. Hat man also bei-
spielsweise im ersten Jahr 300.000 Euro
investiert und schreibt diese Investition
tiber fiinf Jahre linear mit je 60.000 Euro
ab, so hat man in den ersten fiinf Jahren
eine  Einkommensteuerersparnis  von
25.200 Euro (42 Prozent von 60.000
Euro). Das Finanzamt bekommt somit bis
zum flinften Jahr per anno 25.200 Euro
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weniger Uberwiesen. Im sechsten Jahr
aber, wenn keine Abschreibungen mehr
moglich sind, hat man automatisch
60.000 Euro mehr Gewinn, ohne dass
gleichzeitig mehr Umsatz erwirtschaftet
oder weniger Ausgaben getatigt wurden.
Entsprechend folgt eine Steuermehrbe-
lastung von 25.200 Euro. Es ist daher
dringend geboten, sich rechtzeitig aufdie
folgende Liquiditdts-Mehrbelastung ein-
zustellen, um sogenannte ,Steuerfallen”
zu vermeiden.

Steuerproblemessind in der Regel Liquidi-
tatsprobleme. Oft gerdt der Existenz-
griinder in Not, da mangels Planung zum
Zahltag nicht die entsprechenden liqui-
den Mittel zur Verfiigung stehen. Unab-
hangig von den vom Finanzamt festge-
legten Zahlterminen muss die Steuer in
dem Monat zuriickgelegt bzw. angespart
werden, in dem der Gewinn entsteht. Vo-
raussichtliche Gewinne kann man friih-
zeitig berechnen und rechtzeitig reagie-
ren. Insofern sollte die Frage nach dem
Steuern sparen bei der Praxisgriindung
lauten: Wie ldsst sich durch eine langfris-
tig ausgerichtete Planung und durch
kluge wirtschaftliche Entscheidungen
ein zahnmedizinisches Unternehmen am
Markt etablieren, das die Steuerbelas-
tung minimieren beziehungsweise kon-
stant und kalkulierbar halten kann?

) §

Tino Lehmann
nowak & partner
Steuerberater Rechtsanwilte
Jagerstr. 3

01099 Dresden

Tel.:03 51/8 29 22-0
Fax:0351/8 29 22-99

E-Mail: info@nowak-partner.de



Starten Sie nicht ohne Konzept und
Strategie. Einer lhrer ersten Schritte
sollte die Definition Ihrer Praxisvision
sein. Investieren Sie diese Zeit, denn es
wird sich spater auszahlen. Fragen Sie
sich, welche Ziele Sie kurz- und lang-
fristig erreichen wollen und stimmen
Sie Ihre MaBnahmen darauf ab.

Gerade im Bereich der Patientenkom-
munikation ist eine klare Ausrichtung
und Positionierung von Beginn an un-
erldsslich. Hierzu zdhltauch die Festle-
gung, welche Patientenzielgruppe an-
gesprochen werden soll. Demografi-
scher und sozialer Hintergrund der
Zielgruppe und Einzugsgebiet sind
grundlegend festzulegen, um die ge-
samten MarketingmaBBnahmen ent-
sprechend zu koordinieren. Dies ist so-
wobhl fiir die Kommunikation des Leis-
tungsspektrums als auch fiir die
Festlegung von Offnungszeiten, dem
Aufbaueines Preiskonzeptsundder Art
der WerbemaBnahmen entscheidend.
Avisieren Sie vorwiegend Berufstatige
als Klientel, ist es sinnvoll, Offnungs-
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In 7 Stufen zum
erfolgreichen

In den ersten Monaten entscheidet sich, ob lhre eigene Praxis ein
wirtschaftlicher Erfolg wird. Um den Herausforderungen als Unter-
nehmer gewachsen zu sein, miissen Sie friih entscheidende Weichen
stellen. Nachdem fiir die eigene Praxisniederlassung der richtige
Standort gefunden, die Finanzierung bewilligt, die notwendigen Ver-
trdge unterzeichnet und die entsprechenden Versicherungen abge-
schlossen sind, horen Planung und Organisation bis zur Er6ffnung
nicht auf - unabhangig davon, um welche Form des Praxiseinstiegs

es sich handelt.

Nadja Alin Jung, Frankfurt am Main

zeiten entsprechend in die friihen
Morgenstunden bzw. in den Abend hi-
nein auszudehnen und beispielsweise
einen WLAN-Bereich im Wartezimmer
einzurichten.Méchten Siein lhrer Pra-
xis Alterszahnheilkunde fokussieren,
riicken Sie Behandlungsschwerpunkte
wie Parodontologie, Implantologie
und Prophylaxeinden Mittelpunktund
priifen Sie die verkehrstechnische Er-
reichbarkeit wie auch die Barrierefrei-
heit innerhalb der Praxis selbst.

Die Praxisniederlassungist wie [hr per-
sonliches Projekt - handeln Sie da-
nach. Arbeiten Sie mit Methoden und
Werkzeugen des Projektmanage-
ments. Hierzu gehort die strukturierte
Planung lhrer Aktivitdten - Schritt fiir
Schritt. Wichtig ist es, samtliche MaB3-
nahmen mit einer zeitlichen Deadline
zuverknipfenundentsprechende Kos-
ten wie auch bendtigte Ressourcen
klarzu beziffern. So lasstsich durch ein
professionelles  Projektmanagement
der gesamte Prozess effektiv steuern
und kontrollieren. Auf diese Weise er-
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halten Sie die notwendige Transpa-
renz, um das Gesamtprojekt ,Praxis-
niederlassung” erfolgreich zum Ab-
schluss zu bringen und maogliche Un-
wagbarkeiten rechtzeitig zu erkennen.

Suchen Sie sich zur Gestaltung lhres
AuBenauftritts eine zu lhnen passende
Werbeagentur. Legen Sie ein Marke-
tingbudget fest, holen Sie Angebote
ein und entscheiden Sie sich erst dann.
Stellen Sie ein Briefing fiir die Werbe-
agentur auf. Formulieren Sie, welche
Zielgruppe Sie ansprechen wollen,
welches Konzept und welche langfris-
tigen Ziele Sie mit der Praxis verfolgen.
Dies ist wichtig, um ein individuell auf
Sie abgestimmtes Ergebnis von der
Werbeagentur zu erhalten. Bedenken
Sie hierbei die zuvor in der Strategie-
planung festgelegte Ausrichtung - Sie
werden feststellen, dass die Zielpla-
nung aus Phase 1 zur genauen Positio-
nierung dringend notwendig ist.

Zudem ist es ratsam, sich mit einem
groben Farbkonzept zu beschaftigen.



Dieses sollte sich sowohl bei der Pra-
xiseinrichtung, dem Logo, der Ge-
schaftsausstattung wie Visitenkarten,
Geschéftspapier, Praxisschildern als
auch bei der Praxiskleidung durchzie-
hen. Es wird Sie also fiir die ndchsten
Jahre begleiten und sollte somit Ihren
personlichen Geschmack widerspie-
geln.

Besonderes Augenmerkgilt der Gestal-
tung des Patientenbriefes bzw. Infor-
mationsbriefes zur Vorstellung lhrer
Person.Einsolches Schreiben sollte so-
wohl bei einer Neugriindung als auch
bei einer Praxisiibernahme oder einem
Einstieg in eine Mehrbehandlerpraxis
versendet werden. Verfassen Sie das
Schreiben unbedingt selbst oder er-
stellen Sie zumindest ein umfangrei-
ches Briefing fiir den verfassenden
Texter. Heben Sie Ihre Kernkompetenz
hervor, das, was Sie als Behandler ein-
zigartig macht und beschreiben Sie die
Werte, die Ihnen personlich bei der Pa-
tientenversorgung wichtig sind. Der
Fokus sollte ganz klar den Nutzen, den
Ihre Leistung bringt, in den Vorder-
grund stellen.

Die Werbeagentur konzeptioniert fiir
Sie Logo, Internetauftritt, Geschafts-
ausstattung, Werbemittel und Eroff-
nungsveranstaltung. Doch die Verant-
wortung, ein Praxis-Corporate Identity
zu schaffen und das auf der Internet-
seite dargestellte Praxisbild in den Be-
handlungsalltag zu transportieren, ob-
liegt lhnen. Die definierten Praxis-
werte missen sich auf allen Ebenen,
vom Verhalten des Praxisteams nach
innen und auBen, lGber die Kommuni-
kation und den Stil der Praxis, bis hin
zum Service am Patienten wiederfin-
den.

Personalverantwortung tibernehmen

Personalisteinesderherausfordernds-
ten Themen der Selbststindigkeit.
Sowohl die Ubernahme von bestehen-
dem Personal als auch die Suche nach
Neuem kann einige Hindernisse ber-
gen.

Bei einer Praxislibernahme kdnnen Sie
sich das Personal meist nicht selbst
aussuchen, sondern libernehmen es
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inklusive der bereits bestehenden Ar-
beitsvertrage vom Vorgénger. Ent-
scheidend ist es, hier die vorhandenen
Arbeitsvertrage aufmerksam zu prii-
fen, um sich einen Uberblick tiber die
jeweiligen Konditionen der einzelnen
Mitarbeiter zu verschaffen. Insbeson-
dere wird sich in diesem Fall liber die
Zeit herausstellen, ob das bisherige
Personal mit lhrer Denk- und Arbeits-
weise harmoniert und die durch lhren
Einstieg bedingten Veranderungen un-
terstlitzt und mittragt.

Beim Recruiting von neuem Personal
istes wichtig, Ihre Anforderung an den
neuen Stelleninhaber fest im Blick zu
haben und Vorstellungsgesprache ent-
sprechend vorzubereiten. Auf diese
Weise sind Sie anschlieBend in der
Lage, eine sichere Wahl zu treffen.
Wichtig ist, dass Sie Vorstellungsge-
sprache nicht alleine fiihren und den
Gesprachsverlauf unbedingt doku-
mentieren. Haben Sie sich einmal fiir
einen Kandidaten entschieden, ist es
sinnvoll, einen Arbeitsrechtler mit der
Ausgestaltung des Arbeitsvertrages zu
betrauen. Dieser zeigt Ihnen Ihre Még-
lichkeiten in der Vertragsgestaltung
aufund hilftIhnen, den neuen Arbeits-
vertrag optimal zu gestalten. Verges-
sen Sie nicht, dass Personalkosten
meist den groBten Anteil an Ihren Ge-
samtkosten ausmachen.

Generell gilt, sowohl bei libernomme-
nem als auch bei neuem Personal, von

Beginn an ein klares Flihrungskonzept
zu haben und Mitarbeiterverantwort-
lichkeiten zu definieren. Fertigen Sie
Stellen-und Arbeitsplatzbeschreibun-
gen sowie ein Organigramm an. Dies
mag lhnen vielleicht als hoher Arbeits-
aufwand erscheinen, ist aber fiir den
reibungslosen Betriebsablauf und die
Transparenz liber Verantwortlichkei-
ten von groBer Bedeutung. Fiihren Sie
von Beginn an ein Zeiterfassungs-,
Urlaubs- und Vertretungssystem ein,
sollte noch keines in der Praxis vorhan-
densein.Schaffen Sie interne Kommu-
nikationsstrukturen und legen Sie fest,
auf welchem Weg Informationen wei-
tergegeben werden sollen. All dies ist
wichtig,umklare Standardsim Bereich
Personalmanagement zu setzen und
den Uberblick zu behalten.

Vergessen Sie bei allen MaBnahmen
nicht, dass Ihre Mitarbeiter ein we-
sentlicher Faktor fiir Ihren Praxiserfolg
sind. Steigern Sie die Motivation, Ei-
genverantwortung und Teamfahigkeit
Ihrer Mitarbeiter und achten Sie von
Anfang an auf ein gutes Arbeitsklima.
So nutzen Sie das vorhandene Poten-
zial Ihres Teams optimal.

Verédnderungen fiihren

Folgender Herausforderung miissen
Sie sich stellen: Sie sind nun der Perso-
nalverantwortliche! Ihre Stellung zum
Personal ist nun eine andere als zuvor
als angestellter Zahnarzt.
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Konnten Sie sich bisher im Angestell-
tenverhaltnis bei Interessenskonflik-
ten zwischen Ihrem Chef und lhren
Helferinnen neutral verhalten, miissen
Sie nun eindeutig Stellung beziehen
und lhre Position als Arbeitgeber ver-
treten. Sie sind Ansprechpartner fir
Gehaltsforderungen, Urlaub, Mitar-
beiterkonflikte und alle weiteren An-
liegen. Zwischen betriebswirtschaftli-
chen und sozialen Interessen gilt es
abzuwagen. Vom angestellten Dasein
kommend, ist es oft schwierig, sofort
einen klaren Fiihrungsstil zu verfolgen.
Hinzu kommt, dass nicht jeder Ange-
stellte frischem Wind im Arbeitsalltag
positiv gegentiber steht. Verdnderun-
gen bedeuten immer einen hdheren
Aufwand an Energie und Zeit. Unter
diesen Umstanden mochten die meis-
ten Menschen nur sehr ungern ihre
.Komfortzone" verlassen und aktiv die
Phase der Neuorientierung mitgestal-
ten. Sie haben esalso schlimmstenfalls
mit Widerstanden des Praxisteams ge-
gen lhren neuen Kurs zu tun. Fir
AuBenstehende mag es amisant er-
scheinen, wenn sich |hr Personal im
Empfangsbereich wie im heimischen
Wohnzimmer verhdlt, von Daten-
schutz bei der Patientenannahme
keine Ahnung hat und den Begriff Ser-
vice im Fremdworterbuch nachschla-
gen miisste. Doch fiir Sie kann es auf
Dauersehrzermiirbend und die Konse-
quenzen einschneidend sein. Ein nega-
tives Praxisklima, Missmanagement
oder gar Fehlverhalten bemerkt auch
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der Patient. Esverunsichertoder drgert
ihn und verhindert schlimmstenfalls
sein Wiederkommen in die Praxis.

Daher ist es entscheidend, eine klare
Linie und ein Konzept des Verande-
rungsprozesses zu haben und dieses
den Mitarbeitern zu vermitteln. Lassen
Sie keine Mdglichkeit aus, lhre neue
Richtung zu kommunizieren: Nutzen
Sie Teammeetings, Mitarbeitergespra-
che und schaffen Sie direkt von Beginn
an ein positives Klima flir Verdnderun-
gen. Wichtig ist es, in Bezug auf die
Neuausrichtung lhre Stellung als Fiih-
rungskraft richtig einzusetzen. Fiihren
Siedie Betrachtungsweise Ihrer Mitar-
beiter den Wandel betreffend und si-
chern Sie sich die notwendige Unter-
stlitzung Ihres Teams. Denn nur mit
einem engagierten Team, das lhre Pra-
xisvision mittragt, gelingt eine ge-
konnte Umsetzung in die Realitat.

Phase 6:

Organisation ist alles

Verschaffen Sie sich zunédchst einen
ersten Uberblick Giber die bestehende
Struktur und Organisation der Praxis.
Beginnen Sie mit der Uberpriifung der
vorhandenen Arbeitsmittel, sofern es
sich um eine Praxisiibernahme han-
delt. Sichten Sie lGbergebene und bis-
her verwendete Materialien im Hin-
blick auf die fiir Sie notwendigen Ar-
beitsmittel. Bestellen Sie ggf. fehlende
Arbeitsmittel nach und beleuchten Sie
bei dieser Gelegenheit auch das beste-
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hende Beschaffungs- und Lagerhal-
tungswesen und entsprechende Ver-
antwortlichkeiten. Vergessen Sie hier-
bei nicht, dass nun nicht mehr aus-
schlieBlich das Vorhandensein von
medizinischen Produkten relevant fiir
Sie ist. Auch der Bestand von Biiroma-
terial, Zeitschriften, Patientengetran-
ken und schlichten Reinigungs- und
Hygieneartikeln ist nun von Interesse
fiir Sie. Betrachten Sie auch die EDV-
technische Ausstattung der Praxis.
Wird noch mit Karteikarten gearbeitet,
sollten Siesich dringend miteinerdigi-
talen Umstellung auseinandersetzen.

Widmen Sie sich anschlieBend auf-
merksam der Arbeitsablauforganisa-
tion der Praxis. Wichtig ist es, diese
ebenfalls von Anfang an reibungslos
und effizient zu gestalten. Biirokratie
und damit verbundene hohe Verwal-
tungskosten machen auch vor medizi-
nischen Einrichtungen nicht halt.
Umso wichtiger ist es, Arbeitsbereiche
professionell zu strukturieren. Erarbei-
ten Sie Methoden zur Optimierung von
Verwaltungs-und Arbeitsabldufen,um
Fehler zu vermeiden, Zeit einzusparen
und Kosten nachhaltig zu senken.
Durch erfolgreiches Prozessmanage-
ment, klare Strukturen und Verant-
wortlichkeiten gewinnen Sie Transpa-
renziibereinzelne Arbeitsschritte. Dies
versetzt Sie in die Lage, sdmtliche T3-
tigkeitenschnellundeinfach bewerten
und kontrollieren zu kdnnen.

Sie steigern somit nicht nur die Pro-
duktivitat und ein positives Arbeits-
klima, sondern auch nachhaltig die
Patientenzufriedenheit.

Phase 7:

Qualitatsmanagement von Anfang an
im Blick

Qualitdtsmanagement (QM) richtig
eingesetzt, wird auf Dauer eine groBe
Arbeitserleichterung sein.

QM verpflichtet Sie dazu, eine Syste-
matik zu entwickeln und eine Prozess-
organisation aufzubauen, die sich in-
dividuell an Ihren Praxisabldufen ori-
entiert. So behalten Sie stets den
Uberblick. Was zu erledigen ist, wie es
zu erledigen ist,von wem und biswann



ist Ihnen jederzeit ersichtlich. Durch
ein effektivund lickenlosumgesetztes
QM befolgen Sie nicht nur die gesetz-
lichen Bestimmungen, sondern erho-
hen auch die Leistungsfahigkeit Ihrer
Praxis.

Verstehen Sie QM als Fahrplan, um
Fehler zu vermeiden, Kosten- und Zeit
einzusparen und sich kontinuierlich zu
verbessern. Folgende Schritte sollten
Sie dabei beriicksichtigen:

- Fertigen Sie Stellen- und Arbeits-
platzbeschreibungen wie auch ein
Organigramm an (dieses sollten Sie
bereits in Phase 4 erledigt haben)

- Strukturieren Sie Ihre Arbeitspro-
zesse und standardisieren Sie Ver-
waltungsablaufe (dies sollten Sie
bereits in Phase 6 abgeschlossen
haben)

- StellenSiedasEinhalten gesetzlicher
Anforderungen in den Bereichen
Hygiene, Arbeitsschutz und im Per-
sonalwesen sicher

- Halten Sie regelmaBig Team-
meetings ab und gestalten
Sie diese QM-konform

- Implementieren Sie ein
Beschwerde- und Feh-
lermanagement

- Nach der Durchleuchtung
des Bestell- und Lagerwesens in
Phase 6 bauen Sie dieses nun effi-
zientaufundetablieren ein Lieferan-
tenmanagement

- Stellen Sie direkt von Beginn an eine
Dokumentation sicher

- Implementieren Sie innerhalb eines
Jahres Patienten-, Mitarbeiter- und
Lieferantenbefragungen

- Fiihren Sie nach dem 1. Jahr lhrer
Praxistatigkeit ein internes Audit zur
Uberpriifung und Realisierung Ihrer
MaBnahmen durch

Die Realisierung dieses MalBBnahmen-
kataloges kostet zunédchst Zeit, doch
das Ergebnis zahlt sich auf Dauer in
Erleichterung, Sicherheit und Zeit-
ersparnis aus.

Bei Beachtung der beschriebenen 7
Phasen zum Praxiseinstieg sind Sie fiir
.die Basics" schon gut geriistet. Aber
auch mit unvorhersehbaren Ereignis-
sen oder Besonderheiten miissen Sie
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rechnen. Verlieren Sie dann nicht die
Nerven, denn gerade Fehl- oder Kurz-
schlussentscheidungen in der An-
fangsphase kdnnen teure Konsequen-
zenhaben.Indenersten Monaten

der Selbststandigkeit miissen
Sie ein hohes Arbeitsstun-
denaufkommen pro Wo-
che einkalkulieren. Doch
wirtschaften Sie sorgfal-
tig mit lhrer Zeit und lhren =
personlichen Ressourcen. Mehrbe-
lastung in der ersten Zeit lhrer Selbst-
standigkeit ist zwar unausweichlich,
sollte aber durch festgelegte Erho-
lungsphasen ausgeglichen werden.
Blocken Sie sich unbedingt Urlaubs-
auszeiten im Bestellbuch. Ohne Erho-
lung bleibt sonst, friiher oder spater,
die Effizienz auf der Strecke.

Do's:

- Strategie und Ziele festlegen

- Positionierung und USP (Alleinstel-
lungsmerkmal) definieren, um ideale

Patienten zu erkennen

-Mitarbeiter-Verant-
wortlichkeiten definie-
ren - Aufgaben delegie-
ren - Sie missen nicht
alles selbst machen!

- Stellenbeschreibungen
erstellen

- Investieren Sie in die Qualitat lhrer
Mitarbeiter Weiterbildungen
rechtzeitig planen

- Zweite Chancen gibt es nicht - trai-
nieren Sie lhr Team richtig fiir den
perfekten Ersteindruck

- Flihrungskompetenz von Anfang an
aufbauen

- Schaffen Sie effiziente Praxisablaufe
- priifen Sie aber vorab die Effektivi-
tat

- Setzen Sie einen Fahrplan/Projekt-
plan fiir Thr QM auf, legen Sie auch
den zeitlichen Erfiillungsrahmen fest

- QM-Werkzeuge nutzen (Arbeits-,
Verfahrensanweisungen, Checklis-
ten und Formblatter)

Dont's:

- Nicht nur die Effizienz verbessern,
sondern immer auch die Effektivitat
hinterfragen

- Personelle  Schwierigkeiten  und
schlechte Arbeitsatmosphére nicht
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zu lange dulden - scheuen Sie sich
nicht vor Personalfreisetzung
- Hinterfragen Sie Antworten wie ,das
haben wir aber schon immer so ge-
macht" und ,dafiir haben wir
keine Zeit" und akzeptieren
Sie sie nicht einfach
- Ubertragene Aufgaben
nicht vergessen nach-
zuhalten und zu kon-
trollieren
- Verlangen Sie nichts von lhren
Mitarbeitern, was Sie nicht
selbst erfiillen - denken Sie da-
ran, Sie haben nun eine Vorbild-
funktion
- Themen wie Hygiene - sind Ihren Pa-
tienten sehr wichtig - daher nicht
hintenanstellen
- Selbst wenn Sie ein gutes Praxis-
team haben - halten Sie immer ein
Ohr am Personalmarkt - denn Perso-
nalsicherheit gibt es nicht.

Nadja Alin Jung ist Diplom-Be-
triebswirtin, zertifizierte Praxis-
und Qualitdtsmanagerin im Ge-
sundheitswesen und Geschaftsfiih-
rerin des Unternehmens m2c | me-
dical concepts & consulting. Das
Unternehmen hat sich auf indivi-
duelle Beratungskonzepte fiir
Zahnérzte, sowohl fiir Existenz-
griinder als auch fiir bereits etab-
lierte Praxen, spezialisiert. Zusatz-
lich zur Beratung begleitet m2c die
Arzte auch aktiv bei der MaBnah-
menumsetzung.

m2c | medical concepts & consulting
info@m-2c.de
www.m-2c.de
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leicht gemacht

rundsatzlich hatjeder Mensch
das Bediirfnis, sich auszutau-
schen. lhre Patienten haben

das Bediirfnis, offen Dinge anzuspre-
chen, die ihnen wichtig sind - ohne
dabei missverstanden zu werden. Sie
mochten gerne ihre Wiinsche und Ge-
fiihle mitteilen - ohne dabei personli-
che Beziehungen aufs Spiel zu setzen.
Das Ziel der erfolgreichen Kommunika-
tion ist nicht nur zu sagen, was Sie den-
ken, sondern in erster Linie, dass lhr
Gesprachspartner wirklich versteht,
was Sie ihm mitteilen, was Sie ihm be-
greiflich machen wollen.

Die Anforderungen im Gesundheits-
marktsteigen. Wirbefindenunsin einer
Zeit mit unendlich vielen Chancen und
stdndig wachsenden Herausforderun-
gen. Deshalb ist es wichtig, dass jeder
seine personlichen Talente erkennt, sie
zu Stdrken macht und damit seinen
Erfolg sichert.

Um qualifizierte Kommunikation durch-
fiihren zu konnen, ist die Grundvoraus-
setzung das aktive Zuhdren. Mit dem
aktiven Zuhoren sprechen Sie lhren Ge-
sprachspartner emotional an und ver-
mittelnihmdadurch, du bist mirwichtig
und ich nehme dich ernst. Aktives Zu-

Reinhard Homma, Ettlingen

horen bedeutet: die Aussagen des Ge-
sprachspartners in eigenen Worten wi-
derzuspiegeln und das ohne Interpreta-
tionen. Das funktioniert nur, wenn Sie
den Kopf frei haben und auf die Mittei-
lung lhres Gesprachspartners reagie-
ren. In diesem Moment diirfen Sie mit
Ihren Gedanken und Gefiihlen nicht
woanders sein, ansonsten horen Sie
nicht das, was |hr Gesprachspartner
Ilhnen sagt.

,Um qualifizierte
Kommunikation durch-
filhren zu konnen, 1st die
Grundvoraussetzung das

aktive ZuhoOren.*

Es fallt mir bei meinen Kommunikati-
onsanalysen immer wieder auf, dass
weder die Mitarbeiter noch der Zahn-
arzt selbst in der Lage sind, ihre qualifi-
zierten Leistungen dem Kunden erfolg-
reich anzubieten und zu verkaufen. Si-
cherlichisteswichtig, einstrukturiertes
Kommunikationskonzept zu haben und

[Sudcésé]

Das Wort Kommunikation kommt aus dem Lateinischen ,communicare” und be-
deutet ,teilen, mitteilen, teilnehmen lassen, gemeinsam machen, vereinigen®.
Kommunikation ist die Kunst, mit Ihren Kunden erfolgreich umzugehen, also zu
kommunizieren. Haben Sie sich schon mal die Frage gestellt, was Sie tun miissen,
um Patienten emotional fiir sich zu gewinnen?

dieses auch umzusetzen. Nur was hilft
das beste Konzept, wenn Mitarbeiter
und Zahnarzt Angst bzw. ein schlechtes
Gewissen haben, diese Gesprache zu
fiihren. Dann kommen solche Aussagen
wie: ,Im Grunde genommen miisste
doch die Kasse diese Leistungen bezah-
len." Sie tut es aber nicht. Wenn lhre
Mitarbeiter negativ gepolt sind und
beim Verkaufsgesprach darliber nach-
denken, wie esin ihrer eigenen Briefta-
sche aussieht, also ob sie sich das selbst
leisten wiirden bzw. kdnnten, wird es
nichts mit einem erfolgreichen Ge-
sprach. Invielen Fallen besteht das Pro-
blem des Praxisteamsin der Darstellung
von Preis und Leistung.

Haben Sie keine Angst, [hre Leistungen
beim Patienten anzubieten bzw. klar zu
kommunizieren. Gesundheit ist bei der
Bevolkerung ein sehr hohes Gut und die
Menschensind bereit fiir sinnvolle Leis-
tungen entsprechendes Geld auszuge-
ben. Gehen Sie mit Begeisterung und
Leidenschaft in [hre Kundengesprache!
Der Patientvon heute ist Kunde und will
alssolcherbehandelt werden. Eristbes-
ser informiert und ein kritischer und
selbstbewussterVerbraucher. Nurwenn
Sie ab sofort mit einer positiven Grund-
einstellung in Ihre Gesprdache gehen,
kénnen Siesich aufdem hart umkampf-
ten Gesundheitsmarkt behaupten. Er-



folgreiche Kommunikation bedeutet
die richtige Strategie zu erlernen und
anzuwenden, und das kann jeder. Ent-
scheidend ist dabei das ,WOLLEN" von
allen im Praxisteam. Deshalb muss das
Ziel sein,sichvom Amateurzum Profizu
entwickeln. Sprache ist die beste Mdg-
lichkeit, Ihre Patienten von Ihren Leis-
tungen zu iiberzeugen und sie langfris-
tig an die Praxis zu binden. Das funktio-
niert nicht alleine durch das Lesen von
Biichern, sondern erfordert regelmaBi-
ges Kommunikationstraining. Damit es
fiir beide Seiten ein positives Gespréach
wird, sind gewisse Grundlagen des Ver-
kaufens wesentlich. Esist entscheidend,
mit einer positiven Einstellung in das
Verkaufsgesprach zu gehen. Drei wich-
tige Eigenschaften sind dabei:

Empathie: Einfiihlung in den Kunden
und Versténdnis fiir die Beweggriinde
seines Denkens und Handelns aufbrin-
gen.

Akzeptanz: Den Kunden mit seinen Ei-
genarten, Besonderheiten, Ideen und
Meinungen annehmen.

Echtheit: Die eigene Glaubwiirdigkeit
vermitteln, die eigene Sprache benut-
zen und das Verhalten wéhlen, das zu
einem selbst und dem Kunden passt.

Wenn Sie glauben, dass es bei der Kom-
munikation nuraufdierichtige Wahl der
Worte ankommt, muss ich lhnen sagen:
Das ist falsch. Verschiedene Untersu-
chungen haben gezeigt, was bei
der qualifizierten Kommunikation aus-
schlaggebend ist: die Worte zu 7%, die
Stimme zu 389% und die Kdrpersprache
zu 55%.

Die Glaubwiirdigkeit lduft liber die Be-
ziehungsebene ab, wie z.B. Stimme
(Tonation), Aussehen, Korpersprache
und der Sympathiewert. Das Sprichwort
.DerTon machtdie Musik” trifft den Na-
gel auf den Kopf. Konkret bedeutet das,
dass Sie an lhrer Tonation sowie an der
Kdrpersprache arbeiten miissen. Opti-
mieren Sie lhre Sprache und nutzen die
Macht der Worte. Denken Sie immer
daran, dass Entscheidungen, die lhre
Kunden treffen, hauptsachlich im Un-
terbewusstsein ablaufen und einen
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emotionalen Charakter haben. Deshalb
missen Ihre Gesprache die emotionale
Motivation beriicksichtigen.

Damit Sie Ihre Kunden qualifiziert bera-
ten kdnnen, miissen Sie eine Bedarfs-
analyse durchfiihren. Damit erfragen
und erkennen Sie die individuellen Mo-
tive bzw. Bedirfnisse |hrer Kunden.
WennSie lhre Leistung mitdenindividu-
ellen Motiven und Bediirfnissen lhres
Kunden in Beziehung setzen, sind Sie in
der Lage, das passende Angebot zu for-
mulieren und den personlichen Nutzen
dieser Leistung auf der richtigen Ebene
zu kommunizieren.

Das bedeutet nicht, Gberwiegend auf
der Ratioebene zu kommunizieren, in-
dem Sie Fachwissen vermitteln, sondern
mehr Emotionen zu wecken bzw. anzu-
sprechen. lhr Patient trifft seine Ent-
scheidungen zu 1/7 auf der Sachebene,
also im Ratiobereich, und zu 6/7 auf der
Gefiihlsebene, also die typische Bauch-
entscheidung. Sie werden selbst fest-
stellen, dass liber die Gefiihlsebene Pri-
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vatleistungen leichter und erfolgreicher
zu verkaufen sind.

Einweiteres Erfolgsgeheimnisbeim Ver-
kauf von Privatleistungen liegt in der
Menschenkenntnis. Damit steigern Sie
die Sozialkompetenz und kdnnen ein
vertrauensvolles Verhdltnis zu lhrem
Kunden aufbauen. Wenn Sie vertrau-
enserweckend sind, sind Sie auch er-
folgreich im Gesprach.

Erfolgreiche Kommunikation ist kein
Zufall. Es ist wie im Sport. Sie miissen
trainierenund trainieren,umdann Spit-
zenleistungen im Sinne lhrer Patienten
zu erzielen.

Reinhard Homma

MediGram

Rheinstr. 27, 76275 Ettlingen
Tel.:07243/7 8208
Fax:07243/332748
Mobil:0172/7 29 05 42
E-Mail: homma@medigram.de
www.medigram.de
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Grundsatze der

in der GOZ

Karin Backhaus, Abteilungsdirektorin ZA eG/Diisseldorf

ei arztlichen oder zahnarztli-
chen MaBnahmen entsteht
ein privatrechtlicher Behand-

lungsvertrag zwischen Patient und
Arzt oder Zahnarzt. Eine vertragliche
Rechtsbeziehung zwischen Arzt oder
Zahnarzt und kostenerstattenden Stel-
len besteht nicht (im Gegensatz zum
.Kassenpatienten").

Mitseinem Erscheinen in der Praxis gibt
der Patient zu erkennen, dass er einen
Behandlungsvertrag eingehen will, mit
Zustimmung zu einer konkreten
Behandlung kommt der Behandlungs-
vertrag zustande. Laut BGB ist der Be-
handlungsvertrag (8305 BGB) ein
Dienstvertrag (§ 611 ff. BGB), der zu-
satzlichen, zumeist einschrankenden
Regelungen durch die Sozialgesetz-
gebung, das Zahnheilkundegesetz, die
GOZ, berufsrechtliche Regelungen usw.
unterliegt. Danach verpflichtet sich der
Zahnarzt zur Erbringung einer Leistung
nach den anerkannten Regeln der
Kunst,alsoeinerlegeartis-Behandlung.
Ein Erfolg der Behandlung wird nicht
geschuldet.

Mit der Erbringung der zahnmedizini-
schen Leistungen wird nach den ein-
schldgigen Regeln eine Gegenleistung
fallig. Hier wirkt allerdings bereits die
erste Einschrankung: Die Verglitung
wird erst fallig, wenn dem Zahlungs-
pflichtigen eine den Vorschriften der

GOZ entsprechende Rechnung erteilt
wordenist. Eine Verglitung flirzahnme-
dizinisch nicht notwendige Leistungen
kann nicht berechnet werden, es sei
denn, diese werden vom Zahlungs-
pflichtigenausdriicklichverlangtundin
der Rechnung als solche nach § 1 (1+2)
ausgewiesen oder nach § 2 (3) GOZ ver-
einbart.

Aus dem Behandlungsvertrag ergeben
sich aber auch Nebenpflichten, so z.B.
eine Pflicht zur umfassenden Aufkld-
rung, zur umfassenden Dokumentation
und z.B. auch die Verpflichtung, dass
der Arzt/Zahnarzt seinem Patienten die
erforderlichen Auskiinfte erteilt, die zur
Erstattung derihm zustehenden Erstat-
tungerforderlichsind - diesnichtunbe-
dingt unentgeltlich.

Der Behandlungsvertrag kommt zwi-
schen dem Zahnarzt und dem volljahri-
gen, tatsdchlich behandelten Patienten
zustande. Dies gilt auch dann, wenn er
tiber seinen Ehepartner bzw. ein Eltern-
teil ,mitversichert" ist. Der volljahrige,
tatsachlich behandelte Patient ist
als Zahlungspflichtiger derjenige, dem
eine der GOZ entsprechende Rechnung
erteilt werden muss, damit die Vergii-
tung fallig wird (§611 BGB i.V.m. §10
G02Z).
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Ehepartner des behandelten Patienten
kénnen im Rahmen einer Gesamt-
schuldnerschaft fiir die Begleichung ei-
ner Honorarforderung dann herange-
zogen werden, wenn essich beidem Be-
handlungsvertrag um ein Geschaft zur
angemessenen Deckung des tdglichen
Lebensbedarfs der Familie handelt
(81357 BGB). Wann es sich um ein der-
artiges Geschaft handelt, richtet sich
nach dem jeweils konkreten Einzelfall.
Beider Behandlung von Kindern kommt
der Behandlungsvertrag grundsatzlich
mit dem Elternteil zustande, der das
Kind zur Behandlung bringt und sich als
Zahlungspflichtiger zu erkennen gibt.

Auch hierkann ggf.eine Gesamtschuld-
nerschaft beider Elternteile infrage
kommen. Bei getrennt lebenden oder
geschiedenen Eltern sind Sorge-
rechtsfragen und sich daraus ggf.
ergebende Bevollméachtigungen, Ver-
sicherungsverhdltnisse und evtl. Unter-
haltsverpflichtungen im Innenverhalt-
niszwischen den Elternteilen zu regeln.
Eine Bewertung aller sich aus der kon-
kreten Situation der Betroffenen erge-
benden Detailfragen ist nur in Kenntnis
aller relevanten Fakten, nicht aber all-
gemeinverbindlich méglich.

Fazit:

Um jeglichen Schwierigkeiten bei der
Realisierung der Forderung aus dem
Wege zu gehen, kann nur empfohlen



werden, die Rechnung immer auf den
volljahrigen, tatsachlich behandelten
Patienten auszustellen bzw. bei Min-
derjahrigen auf den Elternteil, der das
Kind zur Behandlung gebracht hat.

Eine zahnarztliche BehandlungsmaB-
nahme kann den Straftatbestand einer
Kdrperverletzung erfiillen, wenn sie
ohne Aufkldrung erfolgt ist und nicht
von der ausdriicklichen Einwilligung
des Patienten gedeckt ist. Auch ein
kunstgerechter Eingriff, der ohne wirk-
same Einwilligung des Patienten durch-
gefiihrt wird, ist eine Straftat.

Mit seiner Einwilligung verwandelt der
Patient die Kérperverletzung in eine le-
gitime HeilbehandlungsmaBnahme!

Die Einwilligung des Patienten ist aber
unwirksam, wenn der Zahnarzt nicht
zuvor umfassend aufgeklart hat. Auf-
klarungshilfen in Form von Formularen,
Zeichnungen usw. ersetzen in keinem
Fall das persénliche Gesprach zwischen
Zahnarzt und Patient. Die wirksame
Einwilligungserklarung desPatientenin
eine Behandlung setzt grundsatzlich
voraus, dass er in umfassender Weise
liber alternative Behandlungsméglich-
keiten und liber die Risiken der danach
in Ubereinstimmung zwischen Zahn-
arztund Patientgewahlten Behandlung
aufgeklart wurde. Nur derjenige kann
wirksam einwilligen, der sich der Be-
deutung und der Tragweite des vorge-
sehenen Eingriffs bewusst ist und der
vorher - beraten durch den Zahnarzt -
selbst entscheidet, welche der genann-
ten Mdglichkeiten er auf sich nimmt.

Entscheidend - im Klagefall - ist der
Umstand, dass im Rahmen der doku-
mentierten Aufklarung dem Patienten
bewusst gemacht wurde, dass nicht
eine Behandlungsmethode die ultima
ratio sei, sondern es auch ernst zu neh-
mende Alternativen gibt. Die rechtliche
Folge einer wirksamen Einwilligung ist
die Entlastung des Zahnarztes in straf-
rechtlicher Hinsicht.

Der Zahnarzt handelt nur rechtmaBig,
wenn dreiVoraussetzungen erfiilltsind:
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® Der Patient hat nach umfassender
Aufkldrung sein Einverstandnis
erklart.

e Der Eingriff muss indiziert sein.

* Die Behandlung muss lege artis
erfolgt sein.

Aufgrund fehlender oder nicht ord-
nungsgemaBer Aufklarung kann der
Zahnarzt auf Schadensersatz und
Schmerzensgeld verklagt werden.

Die Aufklarung umfasst:

® Diagnose

® Prognose

® Behandlung und Alternativen
® Risiken

* Kosten

Mit Behandlungsalternativen sind alle
anderen  Behandlungsmdglichkeiten
angesprochen, die Unterschiede bezilig-
lich der Wirksamkeit, in der Intensitat
des Eingriffes und der Erfolgssicherheit
aufweisen. Stehen zwei vollwertige
Behandlungsmethoden nebeneinan-
der, die sich aber in der Intensitat des
Eingriffes, in den Folgen und in der Er-
folgssicherheit unterscheiden, muss
der Zahnarzt hierliber ausfihrlich auf-
klaren.

Bei der Risikoaufklarung miissen Infor-
mationen Uber die Gefahren des zahn-
arztlichen Eingriffes vermittelt werden,
so sie mit der Eigenart eines Eingriffes
spezifischverbundensind. Hierspieltdie
Haufigkeit des Auftretens keine Rolle.
Gemeint sind mdgliche dauernde oder
vorlibergehende Nebenfolgen, die sich
auch bei fehlerfreier Durchfiihrung und
gebotener Sorgfalt des Eingriffes nicht
mit Gewissheit ausschlieBen lassen.

EineVerletzungderRisikoaufklarungist
auf jeden Fall gegeben, wenn z.B. eine
Implantation als risikolos und véllig
harmlos dargestellt wird. Der Patient
muss sich frei und ohne Zeitdruck ent-
scheiden kénnen. Der Zahnarzt sollte
keinesfalls versuchen, den Abwagungs-
prozessdes Patienten zu verkiirzen oder
gar zu verhindern. Der Patient muss -
vor Gericht - den Behandlungsfehler
beweisen, der Zahnarzt eine ordnungs-
gemaBe Aufklarung bzw. die Ein-

[Sudcésé]

willigung des Patienten. Diese MaB-
nahmen sind ordnungsgemafB doku-
mentiert.

Der Zahnarzt kann die Aufklarung des
Patienten notfalls auch dadurch nach-
weisen, dass er erklart, er fiihre die Auf-
kldrung bei solchen Féllen immer ord-
nungsgemaB und umfassend aus. Eine
Bestdtigung dessen kdnnte in diesem
Fall durch z.B. eine Mitarbeiterin erfol-
gen.

Bei Gericht bekommt nicht immer der-
jenige Recht, der im Recht ist, sondern
derjenige, dersein Rechtauch beweisen
kann. Wer die Beweislast tragt, ist inso-
fern haufig vorentscheidend.

Eine sorgfaltige Aufklarung schafft
Vertrauen. Eine sorgféltige Aufkldrung
steht fiir sorgfaltige Behandlung. Eine
sorgfdltige Dokumentation schafft
Sicherheit. Eine sorgfdltige Doku-
mentation steht fiirgesicherte Behand-
lung.

Der Zahnarzt ist zur umfassenden
Dokumentation verpflichtet, nicht nur
berufsrechtlich, sondern auch vertrag-
lich gegeniiber dem Patienten.

Daraus ergibt sich, dass der Zahnarzt
dem Patienten die Behandlungsunter-
lagen gegen Kostenerstattung in Kopie
aushandigen muss oder aber in die Ori-
ginale Einsicht zu gewédhren hat. Origi-
nale miissen nicht ausgehdndigt wer-
den, Kopien schon. Das gilt auch fiir
Rontgenaufnahmen (Eigentum des
Zahnarztes).

Aus den Krankenunterlagen sollen sich
alle relevanten Punkte der Anamnese,
Diagnose, Therapie und sonstige Be-
handlungsmaBnahmen ergeben. Nach
der Rechtsprechung miissen die Kran-
kenunterlagen fiir den Patienten lesbar
und nachvollziehbar sein. Der Patient
hat aber keinen Anspruch auf Vorlage
einer maschinengeschriebenen Ab-
schrift der Unterlagen unter Auf-
schliisselung der Kiirzel der Facharzt-
ausdriicke. Dazu kdnnte er einen Sach-
verstandigen hinzuziehen.



Besondere Bedeutung gewinnt die
Dokumentation im Rechtsstreit mit
dem Patienten. Richtet sie sich zu-
nachst eindeutig nach therapeutischen
Gesichtspunkten, ist sie ordentlich und
sauber geflihrt, kann sie liberragende
Beweisfunktion gewinnen.

Nach gangiger Praxis kdnnen Unzu-
langlichkeiten der Dokumentation zu
Beweiserleichterung im Haftpflicht-
prozess zugunsten des Patienten fiih-
ren, nicht dokumentierte Behandlung
gilti.d.R.als nicht existent.

Die Erhebung und Dokumentation von
Ausgangsbefunden bei Beginn einer
zahndrztlichen Behandlung ist von
erheblicher Bedeutung. Zwar stellt
die Verletzung der Dokumentations-
pflichten per se keinen Behandlungs-
fehler dar. Wird jedoch eine dokumen-
tationspflichtige MaBnahme nicht in
den Behandlungsunterlagen vermerkt
oder durch sonstige geeignete Mal3-
nahmen dokumentiert, kann es zum
Nachteil des behandelnden Zahnarztes
zu einer Beweislastumkehr kommen.
Dies wurde durch das Oberlandesge-
richt (OLG) Koblenz bestatigt (Urteil
vom 29.06.2006 - 5U 1591/05). Die Be-
weislastumkehr flihrte dazu, dass zu-
gunsten des Patienten das Fehlen der

_ Wie viel BWL braucht der Zahnarzt?

Indikation einer prothetischenVer-
sorgung unterstellt wurde.

Quelle: Jens-Peter Jahn, Fachan-
walt fiir Medizinrecht, Kanzlei
Dr. Halbe & Partner (KéIn/Berlin),
siehe  auch: www.medizin-
recht.com

(Verlangensleistungen von in der

GOZ enthaltenen Leistungen,

z.B. Ersatz intakter Fiillungen
auf Wunsch des Patienten)

(1) Die Vergiitungen fiir die be-
ruflichen  Leistungen der
Zahndrzte bestimmen sich
nach dieser Verordnung, so-
weit nicht durch Bundesge-
setzetwasanderesbestimmt
ist.

(2) Vergiitungen darf der Zahnarzt nur
fiir Leistungen berechnen, die nach den
Regeln der zahnarztlichen Kunst fir
eine  zahnmedizinisch  notwendige
zahnérztliche Versorgung erforderlich
sind. Leistungen, die liberdas Mal3 einer
zahnmedizinisch notwendigen zahn-
arztlichen Versorgung hinausgehen,
darf er nur berechnen, wenn sie auf
Verlangen des Zahlungspflichtigen er-
bracht worden sind.

Auch bei einer privaten zahnéarztlichen
Behandlung diirfen nicht notwendige
Leistungen nur berechnet werden,
wenn sie auf Verlangen erbracht wor-
den sind. Diese Leistungen miissen in
der Rechnung mit einem Zusatz wie
.Verlangensleistung”o.4.versehensein.

(1) Durch Vereinbarung kann eine von
dieser Verordnung abweichende Hohe
derVerglitung festgelegt werden.

(2) Eine Vereinbarung nach Absatz 1
zwischen Zahnarzt und Zahlungs-
pflichtigem ist vor Erbringung der Leis-
tung des Zahnarztes in einem Schrift-
stiick zu treffen. Dieses muss die Fest-
stellung enthalten, dasseine Erstattung
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derVergiitung durch Erstattungsstellen
moglicherweise nichtinvollem Umfang
gewahrleistet ist. Weitere Erkldrungen
darf die Vereinbarung nicht enthalten.
Der Zahnarzt hat dem Zahlungs-
pflichtigen einen Abdruck der Verein-
barung auszuhandigen.

In einer solchen Vereinbarung werden
die Verglitungen im Vorhinein festge-
legt und kénnen dann nicht mehr, wie
sonst iiblich, wahrend der Behandlung
nach § 5 (2) bemessen, als neu festge-
legt werden. Auch wenn im Einzelfall
zusatzliche, vorher nicht erkennbare
Schwierigkeiten oder Umstédnde auf-
treten, ist die Verglitungsvereinbarung
hier bindend.

In der Rechnung genligt zunachst die
Begriindung: . Vergiitungsvereinba-
rung nach § 2 (1+2)"

Diese Vereinbarung abzuschlieBen ist
Verpflichtung, wenn vereinbarte Be-
trage mit Faktoren oberhalb 3,5-fach
rechtswirksam werden sollen.

(3) Auf Verlangen des Zahlungspflichti-
gen kénnen Leistungen im Sinne des§ 1
Abs. 2 Satz 2, die weder im Gebiihren-
verzeichnis noch im  Gebiihren-
verzeichnis der Gebiihrenordnung fiir
Arzte enthalten sind, und ihre Vergii-
tung abweichend von dieser Verord-
nung in einem Heil- und Kostenplan
schriftlich vereinbart werden.

Der Heil- und Kostenplan muss vor Er-
bringung der Leistung erstellt werden;
er muss die einzelnen Leistungen und
Verglitungen sowie die Feststellung
enthalten, dass es sich um Leistungen
aufVerlangen handelt und eine Erstat-
tung moglicherweise nicht gewahrleis-
tetist. 8 6 Abs. 2 bleibt unberiihrt.

Die erbrachte Leistung muss verstand-
lich beschrieben sein und wird mit ei-
nem kalkulierten Eurobetrag berech-
net. Die beiderseitige Unterzeichnung
ist zu beachten. Beispiele fiir nicht in
der GOZ enthaltene Verlangensleistun-
gen:



® Sportschutz-Einsatz

® Zahnaufhellung

® Zahnschmuck

® PZR bei kosmetischer Indikation
e laser-Einsatz

® Hypnose

(1) Die Hohe der einzelnen Gebiihr be-
misst sich nach dem Einfachen bis Drei-
einhalbfachen des Gebiihrensatzes.
GeblhrensatzistderBetrag,dersicher-
gibt, wenn die Punktzahl der einzelnen
Leistung des Gebiihrenverzeichnisses
mit dem Punktwert vervielfacht wird.
Der Punktwert betragt 5,62421 Cent.
Bei der Bemessung von Gebiihren sind
Bruchteile von Cent auf volle Cent-
betrdge abzurunden.

(2) Innerhalb des Gebiihrenrahmens
sind die Geblihren unter Beriicksichti-
gung der Schwierigkeit und des Zeit-
aufwandes der einzelnen Leistungen
sowie der Umstdnde beiderAusfiihrung
nach billigem Ermessen zu bestimmen.
Die Schwierigkeit der einzelnen Leis-
tung kannauch durch die Schwierigkeit
des Krankheitsfalles begriindet sein.
Bemessungskriterien, die bereits in der
Leistungsbeschreibung beriicksichtigt
worden sind, haben hierbei auBer Be-
tracht zu bleiben. In der Regel darf eine
Geblhr nur zwischen dem 1,0-Fachen
und dem 2,3-Fachen des Gebiihrensat-
zes bemessen werden; ein Uberschrei-
tendes 2,3-Fachen des Gebiihrensatzes
ist nur zuldssig, wenn Besonderheiten
der in Satz 1 genannten Bemessungs-
kriterien dies rechtfertigen.

(1) Die Vergiitung wird féllig, wenn dem
Zahlungspflichtigen eine dieserVerord-
nung entsprechende Rechnung erteilt
worden ist.

(2) Die Rechnung muss insbesondere

enthalten:

1.das Datum der Erbringung der
Leistung,

2. bei Gebiihren die Nummer und die
Bezeichnung der einzelnen berech-
neten Leistung einschlieBlich einer
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verstandlichen Bezeichnung des be-
handelten Zahnes sowie den jeweili-
gen Betrag und den Steigerungssatz,

3. bei Gebiihren fiir stationare privat-
zahnérztliche Leistungen zusatzlich
den Minderungsbetrag nach § 7,

4. bei Wegegeld nach § 8 den Betrag
und die Berechnung,

5. bei Ersatz von Auslagen nach § 9 den
Betrag und die Art der einzelnen
Auslage sowie Bezeichnung, Ge-
wicht und Tagespreis verwendeter
Legierungen,

6. bei nach dem Gebiihrenverzeichnis
gesondert berechnungsfahigen Kos-
ten, Art, Menge und Preis verwende-
ter Materialien.

(3) Uberschreitet die berechnete Ge-
biihr nach Absatz 2 Nr. 2 das 2,3-Fache
des Gebiihrensatzes, ist dies schriftlich
zu begriinden. Auf Verlangen ist
die Begriindung ndher zu erldutern.
Die Bezeichnung der Leistung nach
Absatz 2 Nr.2 kann entfallen, wenn der
Rechnung eine Zusammenstellung
beigefiigt ist, der die Bezeichnung fiir
die abgerechnete Leistungsnummer
entnommen werden kann. Bei Ausla-
gen nach Absatz 2 Nr. 5 ist der Beleg
oder ein sonstiger Nachweis beizufii-
gen. Wurden zahntechnische Leistun-
gen in Auftrag gegeben, ist eine den
Erfordernissen des Absatzes 2 Nr. 5
entsprechende Rechnung des Dental-
labors beizufiigen; insoweit geniigt es,
in der Rechnung des Zahnarztes den
Gesamtbetrag fiir diese Leistungen
anzugeben. Leistungen, die aufVerlan-
gen erbracht worden sind (§ 1 Abs. 2
Satz2und §2Abs. 3),sind alssolche zu
bezeichnen.

(4) Wird eine Leistung nach § 6 Abs. 2
berechnet, ist die entsprechend bewer-
tete Leistung fiir den Zahlungspflichti-
gen verstdndlich zu beschreiben und
mit dem Hinweis ,entsprechend" sowie
der Nummer und der Bezeichnung der
als gleichwertig erachteten Leistung zu
versehen.

(5) Durch Vereinbarung mit offentlich
rechtlichen Kostentrdgern kann eine
von den Vorschriften der Absatze 1 bis 4
abweichende Regelung getroffen wer-
den.
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Voraussetzung fiir die Durchsetzung
der Forderung des zahnérztlichen Ent-
gelts ist ein entstandener und danach
wirksam fallig gestellter Anspruch. Fal-
ligkeitsvoraussetzung flir den zahn-
arztlichen Vergiitungsanspruch ist ge-
maB § 10 Abs. 1 GOZ, dass der Zahnarzt
dem Patienten eine den Anforderungen
des§ 10 GOZ entsprechende Rechnung
erteilt (inhaltlich und formal fehler-
freie Rechnung).

Der Honoraranspruch des Zahnarztes
ist gemaB § 196 Abs. 1 Nr. 14 BGB der
kurzen Verjahrung von drei Jahren un-
terworfen. Der Lauf der Verjdhrungs-
frist beginnt gemdB § 201 in Verbin-
dung mit § 198 BGB mit dem Schluss
desJahres,inwelchemderVergiitungs-
anspruch des Zahnarztes fallig gewor-
denist, derZahnarztalso eine dem § 10
GOZ entsprechende Rechnung gestellt
hat. Der Zahnarzt kann also durch die
Wahl des Zeitpunktes der Rechnungs-
erstellung den Verjahrungsbeginn be-
einflussen. Grundsatzlich ist der Zahn-
arzt nicht verpflichtet, die Rechnung
sofort nach Behandlungsabschluss zu
erstellen.

Man spricht von Verwirkung, wenn der
Zahnarzt seinen Anspruch ldngere Zeit
hindurch nicht geltend gemacht hat
und der Patient sich nach dem gesam-
ten Verhalten des Zahnarztes darauf
einrichten durfte und auch eingerich-
tet hat, dass dieser das Recht auch in
Zukunft nicht geltend machen werde
(Palandt, § 242 Rdnr. 87).

Dieser langere Zeitraum lasst sich je-
doch nuram konkreten Einzelfall beur-
teilen, wobei anzunehmen sein wird,
dass der Zeitraum umso ldnger sein
muss, je hdher die Forderung des Zahn-
arztes ist.

Karin Backhaus
Abteilungsdirektorin ZA eG
E-Mail: kbackhaus@za-eg.de









Welche

_Wie viel BWL braucht der Zahnarzt? _

VERSICHERUNGEN

Der folgende Uberblick hilft bei der Erstellung eines Versicherungskonzeptes fiir

die eigene Praxis und beim Erkennen des eigenen Versicherungsbedarfs. Schnell
konnen sich z.B. beim Abschluss einer Praxisinhaltsversicherung und einer
Elektronikversicherung unnotige Doppelversicherungen ergeben. Welche Ver-
sicherung in welchem Umfang ndtig ist, hangt letztlich auch von der Risiko-
bereitschaft des Einzelnen ab.

~
M‘I .

Praxisinhaltsversicherung

Eine Praxisinhaltsversicherung schiitzt
die Praxiseinrichtung gegen Verlust und
Beschadigung durch Einbruchdiebstahl,
Vandalismus, Feuer, Leitungswasser-
schiden (z.B. durch Rohrbruch), Sturm
und Hagel. Auch eine Betriebsunter-
brechung aufgrund der durch solche Er-
eignisse entstandenen Schadenistin der
Regel mitversichert.

Glasbruchschdden kdnnen zusatzlich in
die Versicherung eingeschlossen wer-
den. Diese Gefahren sollten in einer
Zahnarztpraxis abgedeckt werden, da
die Praxiseinrichtung einen erheblichen
Wert darstellt.

(Berufs-)Haftpflichtversicherung

Eine Haftpflichtversicherung schiitzt
gegen Schadenersatzanspriiche und ist
fiir Zahnarzte gesetzlich vorgeschrie-
ben. Ohne eine solche Versicherung
wiirde der Praxisinhaber in unbegrenz-
ter Hohe fiir alle Schaden haften, deren
er sich selbst oder seine Mitarbeiter im
Rahmen der Praxistatigkeit schuldig ge-
macht haben. Solche Anspriiche kénnen
Personenschdden, Sachschéden oder
Vermdgensschaden  betreffen.  Eine
Haftpflichtversicherung wehrt auBer-

dem unberechtigte Schadenersatzan-
spriiche abund hatin diesem Sinne auch
Rechtsschutzcharakter.

Elektronikversicherung

Eine solche Versicherung deckt ergén-
zend zur Praxisinhaltsversicherung auch
Schiden an elektronischen Geréten ab,
die durch Bedienfehler, Uber- und Un-
terspannung, Kurzschluss, Explosion/
Implosion, Fahrldssigkeit oder hdhere
Gewaltentstanden sind. Wichtig ist hier,
dass die Pramie im Verhaltnis zum Wert
der Gerdte steht.

Praxisausfallversicherung

Féllt der Zahnarzt aus Griinden wie
Krankheit oder Unfall Ianger als einen
festgelegten Zeitraum aus, Gibernimmt
diese \Versicherung alle laufenden
Praxiskosten. Sie sollte Personalkosten,
Nebenkosten, Miete, Zinsen, Kfz-Steuer,
Energiekosten, Leasinggebiihren, Ab-
schreibungen und sonstige fortlaufende
Kosten, wie z.B. Fixkosten fiir Kurier fiir
das Labor, libernehmen.

Auch das Honorar fiir eine Vertretung
oder die Abwicklungskosten im Falle ei-
ner Praxisaufgabe kann diese Versiche-
rung decken.
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Praxis-Rechtsschutzversicherung
Besondersinden freien Berufen wie dem
Zahnarztberuf gibt es eine Flut von Ge-
setzen und Verordnungen, Geboten und
Verboten, die beachtet werden miissen.
Missverstdndnisse oder VerstoBe kon-
nen rechtliche Auseinandersetzungen
zur Folge haben. Der Abschluss einer
Rechtsschutzversicherung schiitzt vor
der nicht unerheblichen finanziellen
Belastung, die die Kosten fiir Anwalte,
Gerichtskosten oder Sachverstdndige
nach sich ziehen. Eine Praxisrechts-
schutzversicherung deckt ausschlieB-
lich den beruflichen Bereich ab.

,,Besonders in den
freien Berufen wie dem
Zahnarztberuf gibt es
eine Flut von Gesetzen
und Verordnungen,
Geboten und Verboten,
die beachtet werden
miissen.



Wer sein Arzneimittelbudget deutlich
liberschreitet, muss mit hohen Regress-
forderungen der Krankenkassen rech-
nen. Auch gegen dieses finanzielle Ri-
siko kann man sich mit einer Regress-
versicherung absichern, die z.B. bei
Regressforderungen wegen unwirt-
schaftlicher Verordnungsweise (insbe-
sondere von Arzneimitteln), unwirt-
schaftlicher Veranlassung von Leistun-
gen durch Dritte (insbesondere Sach-,
Labor- und Rontgenleistungen) oder
unwirtschaftlicher  Auftragsiiberwei-
sung zur Diagnostik und Therapie greift.
Auch wenn der Zahnarzt oder seine Mit-
arbeiter fiir eine Verletzung der Ver-
schwiegenheit  verantwortlich  sind,
springt diese Versicherung ein. Enthalten
sein kénnen in der Arzte-Regressversi-
cherungauch die Abwehrunberechtigter
Regressforderungen und die Priifung der
Sach- und Rechtslage.

Befindet sich die Praxis im eigenen
Haus, ist eine Gebdudeversicherung
sinnvoll. Schaden am Haus und den Ne-
bengebduden wie einer Garage kdnnen
durch Feuer, Leitungswasser, Sturm
oderHagel entstehen und werden durch
die Gebaudeversicherung gedeckt.

Bei Personenversicherungen deckt der
VersichererdasRisikofiir Leibund Leben
des Versicherten. Sie stehen im Gegen-
satz zu den Sachversicherungen, die
sich auf konkrete Gegenstdnde oder
Gebdude beziehen. Personenversiche-
rungen begleiten uns alle schon das
ganze Leben und nicht erst mit der Pra-
xisgriindung, dennoch sollen an dieser
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Stelle einige besonders wichtige Perso-
nenversicherungen erwdhnt werden.

Eine private Unfallversicherung zahlt
fiir die finanziellen Folgen von Gesund-
heitsschaden, die durch einen Unfall
verursacht wurden. Selbststdndige sind
nicht gesetzlich unfallversichert und
Unfélle kdnnen zu nachhaltigen Kosten
und EinbuBen fiihren. Kernstiick der
Unfallversicherung ist die Invaliditats-
leistung:

Bleiben als Folge eines Unfalls gesund-
heitliche Einschrénkungen zuriick, er-
halt man die vereinbarte Kapitalsumme.
Besonders fiir Zahnarzte ist es sinnvoll,
im Rahmen der Unfallversicherung ein
Krankentagegeld zu vereinbaren, um
EinkommenseinbuBen als Folge eines
Unfalls auszugleichen.

Mit der Rentenreform von 2001 wurde
die betriebliche Altersvorsorge starker
als bisher geférdert. Das angestellte
Praxispersonal kann verlangen, dass ein
Teil seines Entgeltes fiir eine betriebli-
che Altersvorsorge verwendet wird.
Praxisinhaber, also der Arbeitgeber, und
die Arbeitnehmer haben die Wahl zwi-
schen einer Vielzahl von Vorsorge-
systemen mit unterschiedlichen Leis-
tungen und Bedingungen. Das Gesetz
zur Verbesserung der betrieblichen
Altersvorsorge (Betriebsrentengesetz)
ist ein umfangreiches Regelungswerk,
das mit staatlichen Forderungen einen
Anreiz zur Vorsorge treffen soll. Durch
diese steuerlichen Anreize fiir die be-
triebliche Altersvorsorge spart der Arzt
Lohnnebenkosten.

[SudcéSé]

Eine Lebensversicherung zahlt im Falle
des Todes sofort ab Eingang des ersten
Beitrags die volle Versicherungssumme,
bei einer Rentenversicherung kann im
Regelfall im Alter zwischen einer
Einmalzahlung oder einer monatlichen
Rente wahlen. Es gibt unterschiedlichs-
te Modelle, umsich abzusichern, die auf
die individuelle Situation abgestimmt
werden miissen.

Die Berufsunfahigkeitsversicherung ver-
sichert die eigene Arbeitskraft. Eine
private Berufsunfahigkeitsversicherung
schiitzt vor dem finanziellen Engpass
bei Unfall oder Krankheit, wenn der
Beruf nicht mehr ausgelibt werden
kann.

Der gesetzliche Basisschutz ist nicht
wirklich ausreichend, sodass eine
Berufsunfahigkeitsversicherung durch-
ausSinnmacht,vorallembeiMenschen,
die mit ihrem Einkommen eine Familie
versorgen. Bei Vertragsabschluss wird
die monatlich auszuzahlende Rente
festgelegt, sie sollte mindestens 750%,
besser 800 des Nettoeinkommens be-
tragen.

Ob freiwillig gesetzlich krankenversi-
chert oder privat, steht dem Zahnarzt
frei. Grundlegend bieten alle Kranken-
versicherungen  Versicherungsschutz
flir Zahnéarzte an, es gibt aber auch spe-
zielle Tarife fiir Freiberufler und Zahn-
arzte., die giinstiger sein konnen und
auch fiir pflichtversicherte Familien-
mitglieder nutzbar sind. (kj)




Die Kieferorthopadie beschaftigt sich
mit der Erkennung, Verhiitung und
Behandlung von Fehlbildungen des
Kauorgans, von Zahnstellungs- und
Bissanomalien sowie Kieferfehlbildun-
gen, Deformierungen des Kiefers und
des Gesichtsschddels. Die Weiterbil-
dung auf dem Gebiet der Kieferortho-
padie umfasst die Atiologie und Genese
der Gebissfehlbildung. die kieferortho-
padische Diagnostik einschlieBlich ke-
phalometrischer Untersuchungen mit-
tels Fernrontgenaufnahmen sowie die
Therapie nach anerkannten Behand-
lungsmethoden. Nach abgeschlosse-
nem Zahnmedizinstudium kann eine
vierjahrige  Fachzahnarztausbildung
zum Kieferorthopaden erfolgen. Davon
ist ein Jahr allgemeinzahnérztlich ab-
zuleisten.Von derdreijdhrigen fachspe-
zifischen Weiterbildungszeit missen
zwei Jahre ohne Unterbrechung am
Stilickineinerkieferorthopadischen Ab-
teilung einer Universitatsklinik oder in
einer kieferorthopadischen Praxis ab-
geleistet werden.

Das Gebiet umfasst die zahndrztliche
ChirurgieeinschlieBlich derBehandlung
von Luxationen und Frakturen im Be-
reich der Zahn-, Mund- und Kieferheil-
kunde (Kieferbruchbehandlung) sowie
die entsprechende Diagnostik. Die Wei-
terbildung vermittelt schwerpunktma-
Big folgende Ausbildungsinhalte: Pa-
thologisch-anatomische Grundlagen,
Rontgen, Diagnostik, einfache operative

_Wissen & Weiterbildung_

Grundlagen der Kieferbruchschienung,
geforderte Assistenz, spezielle und
schwierige operative Eingriffe unter
Beriicksichtigung  traumatologischer
Gesichtspunkte, Versorgung von Kie-
ferverletzungen. An ein allgemeinzahn-
arztlich abzuleistendes Jahr schlieBen
sich bei der Weiterbildung zum Facharzt
fiir Oralchirurgie weitere drei Jahre an,
die an nicht mehr als zwei Weiterbil-
dungsstatten (Chirurgische Abteilung
einer Universitat fiir Zahn-, Mund- und
Kieferheilkunde, kieferchirurgische Ab-
teilung eines Krankenhauses oder oral-
chirurgische Praxis) abgeleistet werden
soll.

Die Anerkennung fiir das Gebiet ,0f-
fentliches Gesundheitswesen" wird
aufgrund des Zeugnisses lber das Be-
stehen der Priifung an einer Akademie
fiir Offentliches Gesundheitswesen von
der zustandigen Berufsvertretung er-
teilt.

Die Parodontologie ist der Bereich der
Zahnheilkunde, dersich mitder Praven-
tion, Therapie und Nachsorge von paro-
dontalen, mukogingivalen und periim-
plantdren Erkrankungen befasst. Eine
Weiterbildung zum Fachzahnarzt fiir
Parodontologie ist ausschlieBlich im
Raum Westfalen-Lippe,alsoander Uni-
versitatsklinik Miinster, mdglich. Sie
umfasst ein allgemeinzahnarztliches
Jahr sowie eine dreijahrige Fachzahn-

[Sudcésé]
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arztausbildung, von der maximal zwei
Jahre Berufserfahrung in einer paro-
dontologisch orientierten Praxis mit
Weiterbildungserlaubnis angerechnet
werden kdnnen. Erfolgt die Weiterbil-
dung in einer Hochschulklinik, so kon-
nen drei Jahre angerechnet werden.

Die Mund-, Kiefer- und Gesichtschirur-
gie ist eine arztliche Fachrichtung, die
fiir die Pravention, Therapie und Nach-
sorge sowie fiir die funktionelle und &s-
thetische Rehabilitation von Erkran-
kungen, Verletzungen und Fehlbildun-
genzustandigist. Fiirdie Weiterbildung
ist eine Doppelapprobation in Human-
und Zahnmedizin Grundvoraussetzung.
Danach schlieBt sich die fiinfjahrige
Facharztausbildung an, von der drei
Jahre in stationdrem Dienst absolviert
werden miissen. Wird neben dem OP-
Katalog eine weitere Anzahl plastisch-
chirurgischer Operationen durchge-
flihrt, kann auf diesem Wege auch die
Zusatzbezeichnung ,und plastische
Gesichtschirurgie” erlangt werden. (kj)

Die Musterweiterbildungsordnung der
Bundeszahnarztekammer,dieals Grund-
lage der Weiterbildungsordnungen der
Zahnarztekammern der einzelnen Lan-
der dient, finden Sie hier:

http://www.bzaek.de/fileadmin/PDFs/
za[ZaeBA/Musterweiterbildungsord-
nung_BZAEK.pdf






_Wissen & Weiterbildung_

Ty

=

in der Zahnmed!

it der Bologna-Erkldrung

beschlossen 1999 die Bil-

dungsministervon 29 euro-
paischen Nationen die Einfiihrung
eines konsekutiven zweistufigen Ab-
schlusssystems, dessen Abschliisse
meist als ,Bachelor” und ,Master" be-
zeichnet werden. Im Gegensatz zu Fa-
chern, die mit einem Diplom oder
Magister abschlieBen, wurden Fécher,
die mit einem Staatsexamen abschlie-

Steinbeis-Hochschule Berlin

Ernst-Moritz-Arndt-Universitat Greifswald

Ben, nicht in Bachelor und Master ge-
gliedert.

Fiir Zahnmediziner gibt es allerdings
die Mdglichkeit, den Masterabschluss
im Rahmen einer postgradualen
Weiterbildung nach Erlangung der
Approbation zu erwerben. Diese
Masterstudiengénge werden als be-
rufsbegleitende part-time Studien-
gange oder universitdtsgebundene

—Biotechnology in Interdisciplinary Dentistry
and Management (M.Sc.)

— Esthetic Dentistry (M.Sc.)

—Oral Implantology (M.Sc.)

— Periodontology (M.Sc.)

— Masterstudiengang Zahnmedizinische
Asthetik und Funktion

— Masterstudiengang Zahnarztliche Funkti-
onsdiagnostik und -therapie mit Computer-
unterstiitzung

— Masterstudiengang Zahnmedizinische Pro-
thetik

— Masterstudiengang Clinical Research
CAD/CAM

[SudCEsél

full-time Studiengange angeboten. Die
freiwillige, selbstbestimmte, postgra-
duale Fortbildung ist mit einem
hohen Zeit- und Kostenaufwand ver-
bunden, bietet aber als Ergebnis eine
zusatzliche, staatlich anerkannte Qua-
lifikation. Die folgende Ubersicht in-
formiert lber Masterabschliisse fiir
Zahnmediziner in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz, erhebt aber kei-
nen Anspruch auf Vollstandigkeit. (kj)

Tel.:030/293 3090
E-Mail: Eshb@stw.de
www.steinbeis-hochschule.de

Frau Kristin Ostendorf

Tel.: 038 34/51 5500

E-Mail: masterzahn@uni-greifswald.de
www.medizin.uni-greifswald.de/dental/mas-
ter



Medizinische Hochschule Hannover

Donau-Universitat Krems, Osterreich

DGZI - Deutsche Gesellschaft fiir
Zahnarztliche Implantologie e.V.

AALZ - Aachener Arbeitskreis fiir
Laserzahnheilkunde

Universitat Witten/Herdecke

Johann Wolfgang Goethe-Universitat
Frankfurt am Main

Albert-Ludwigs-Universitét Freiburg

Akademie fiir orale Implantologie, Wien

Medizinische Universitat Wien

IMC International Medical College/
MIB GmbH, Miinster

RWTH International Academy, Aachen

Deutsche Gesellschaft fiir Implantologie,
Ludwigshafen

Otto-von-Guericke-Universitat Magdeburg
Akademie fiir Zahnérztliche Fortbildung
Karlsruhe

Dresden International University

Universitat Bern, Schweiz

_Wissen & Weiterbildung_

—M.Sc. Lingual Orthodontics

— Computeroptimierte Zahnheilkunde (M.Sc.)

—Endodontie (M.Sc.)

— Kieferorthopadie (M.Sc.)

— Orale Chirurgie/Implantologie (M.Sc.)

— Asthetisch-Rekonstruktive Zahnmedizin
(M.Sc.)

—Oral Implantology (M.Sc.)

— Master of Science (M.Sc.) in Lasersin
Dentistry

— Asthetische Gesichtschirurgie (M.Sc.)
—Implantology (M.Sc.)

— Master of Oral Implantology

— Master Online Parodontologie & Periimplan-
tére Therapie

— Master of dental Science fiir orale
Implantologie

— Parodontologie (M.Sc.)
— Master of Dental Science Prothetik (MDSc)

— Master of Dental Science Orale Implantologie

(MDSc)

— Master of Oral Medicine in Implantology

— Master of Science in Lasers in Dentistry

— Master of Science in Oral Implantology

—Integrated Practice in Dentistry (M.A.)

— Parodontologie und Implantattherapie
(M.Sc.)

— Master of advanced Studies (MAS) in Kariolo-

gie, Endodontie und Kinderzahnmedizin
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Professor Dr. Rainer Schwestka-Polly
Tel.:0511/5 32-48 46
www.mh-hannover.de/lingual-orthodon-
tics_wissen & weiterbildung

Tel.: +43-(0) 27 32/8 93 60 00
E-Mail: info@donau-uni.ac.at
www.donau-uni.ac.at

Tel.:0211/1697077
E-Mail: sekretariat@dgzi-info.de
www.dgzi.de

Frau Dajana Klockner
Tel.:0241/9632672
E-Mail: kloeckner@aalz.de

Tel.:02302/9 26-0
E-Mail: public@uni-wh.de
www.uni-wh.de

Tel.:0177/336 67 78
E-Mail: limbach@med.uni-frankfurt.de
www.uni-frankfurt.de

Tel.:0761/27047 29

E-Mail: claudia.schleider@uniklinik-
freiburg.de
www.masteronline-parodontologie.de

Tel.: +43-(0)1/4 02-86 68
www.implantatakademie.at

Tel.: +43-(0)1/14 01 60-210 00
E-Mail: studienabteilung@meduniwien.ac.at
www.meduniwien.ac.at

Tel.:0251/210 86 39
E-Mail: imc@med-college.de
www.med-college.de/de/mast/index.php

Sabine Oebel, Tel.: 02 41/8 02 35 43
www.rwth-academy.com

Tel.: 0621/68 12 44 52
E-Mail: info@dgi-master.de
www.dgi-master.de

Tel.:0391/67 16-5 38

E-Mail: integrated.dentistry@gse-w.uni-mag-
deburg.de

www.uni-magdeburg.de

Dipl.-Kffr. Christiane Laumann
Tel.:0351/463-3 39 56
E-Mail: christiane.laumann@di-uni.de

Tel.: +41-(0)33/632 25 80
www.unibe.ch









_Service_

To-do-Liste fur

Benjamin Kiindiger, Dresden

erledigt erledigen
Erstellung Nierderlassungskonzept/Businessplan
Berater
geeigneter Steuerberater
kompetenter Unternehmensberater
fachkundiger Anwalt/Notar
Finanzierung, Férderung
Finanzierung (6ffentliche Mittel)
Existenzgriindungszuschuss in Abhéngigkeit AV priifen/Kiin-
digung Arbeitgeber
Forderung von Angestellten (iber die Agentur fiir Arbeit
Standortanalyse
Vertrage
Praxisiibernahmevertrag
Miet-/Pachtvertrage
Gesellschaftsvertrige bei UBAG oder BAG
Arbeitsvertrige inkl. aller Anlagen/Anderungen
Ggf. Ehegattenarbeitsvertrag Praxisabgeber fristgerecht
kiindigen lassen
Darlehensvertrige
Leasingvertrage
Versicherungen
betriebliche Versicherungen
Berufshaftpflichtversicherung anpassen
Praxisinhaltsversicherung kiindigen/iibernehmen
(4-wdchiges Sonderkiindigungsrecht)
Geb&udeversicherung bei Immobilienkauf
Betriebsunterbrechungsversicherung
private Versicherungen
Freiwillige gesetzliche oder private Krankenvollversicherung
Praxiskostenausfallversicherung
Lebensversicherung ggf. betr. Altersvorsorge umstellen
Berufsunfahigkeitsversicherung anpassen

Unfallversicherung anpassen (wichtig Gliedertaxe)

[Sudcksé]

Anmerkung



_Service

Unterlagen fiir das Bankgesprach
Niederlassungskonzept/Businessplan inkl. Finanzierungskonzept
Vertrage/Entwiirfe (Kauf-, Miet-, Gesellschaftsvertrage)
Selbstauskunft, Vermdgensaufstellung, letzter ESt-Bescheid
Ggf. Nachweis Eigenkapital
Sicherheitenvorschlag
bei Praxistibernahme-/Einstieg Bilanzen der Vorjahre
und aktuelle BWA
MaBnahmen bis zur Geschéaftserdffnung
mittelfristige MaBnahmen
MarketingmaBnahmen vorbereiten
Finanzierung endgiiltig klaren
bestehendes Arbeitsverhaltnis fristgerecht kiindigen lassen
Forderantrage Existenzgriinderzuschuss stellen
technische Ausstattung besorgen
Raumlichkeiten vorbereiten
Ggf. Mitarbeiter suchen
Vertrage vorbereiten
Analyse eigene Versicherungen
kurzfristige MaBnahmen
Homepage
Kontoeroffnung
Druck Geschéftspapiere
Anfertigung Schilder, Stempel
Anmeldeformalitdten
Telefon, Fax, E-Mail
Waren- und Materialbeschaffung
Einrichtung Buchfiihrung
Einladung zur Geschéftserdffnung
Anmeldeformalitéten
Zulassung beantragen = FRISTEN Bundesland abhéngig
Gewerbeanmeldung (Gemeinde)
Berufsgenossenschaft
Finanzamt (Steuernummer)
Arbeitsagentur (Betriebsnummer)
Krankenkasse (Anmeldung Mitarbeiter)
Partnerschaftsregister bei BAG
Energieversorgungsunternehmen
Logistik, Kommunikation, Post, Telefon

Verbandsmitgliedschaft

[Sudcésé]

BUS-Dienst

macht Steuerbiiro
macht Steuerbiiro
macht Steuerbiiro

macht Steuerbiiro



RECIPROC® ist die wohl bedeu- &
tendste Neuentwicklung seit der
ersten Nutzung von Nickel-Titan-
Instrumenten zur Aufbereitung
von Wurzelkandlen. Anders als bei
rotierenden NiTi-Systemen mitauf-
wendigen Instrumentensequenzen
erfolgt mit RECIPROC® die vollstén-
dige Aufbereitung und Formung des
Waurzelkanals mit einem einzigen In-
strument: One File Endo.

Das System wurde zur systematischen
Vereinfachung der Aufbereitung bei ho-
her Sicherheit entwickelt. Ermdglicht
wird so viel Einfachheit durch die neue
reziproke Bewegung und das spezielle
Instrumentendesign von RECIPROC®. In
einer Hin- und Herbewegung wird das
Instrument mit unterschiedlichen Dreh-

Vom Start weg

Grundsatzlich gibt es drei Wege zur ei-
genen Praxis: Neugriindung, Praxis-
ibernahme oder Einstieg in eine Sozie-
tat.

Bauer & Reif bietet dafiir individuelle
Unterstiitzung.

Spezielles Angebot

fiir Existenzgriinder:

® Analyse des Standort- und Praxis-
umfelds

® Finanzierungsplan, Wirtschaftlich-
keitspriifung

® Beratung zu Ablauforganisationen
und Leistungsangeboten

® Praxisplanung mit
3-D-Software Revit,
Kalkulation Umbaukosten

e Einrichtung und technische Ausstat-
tung

_Anbieterinformationen_

winkeln in aktiver Vorwarts- und entlas-

tender Riickwartsbewegung nach apikal
gebracht. Die prazise Steuerung erfolgt
dabei mit dem einfach zu bedienenden
VDW.SILVER®RECIPROC® Motor.

Das spezifische Instrumentendesign
zusammen mit der neuartigen rezi-
proken Bewegung ermdglicht sogar
die einfache Aufbereitung von stark
gekrlimmten und engen Kandlen.

Die innovative Legierung M-Wire®
Nickel-Titan bietet héhere Resi-
stenz gegen zyklische Ermiidung
und groBere Flexibilitdtals die ge-
brauchlichen  Nickel-Titan-Le-
gierungen. Ein RECIPROC® In-
strument ersetzt mehrere Hand-
und rotierende Instrumente und

® Ausstattung mit optimaler EDV-Da-
tentechnik

* Praxismarketing, Patientengewin-
nung

Praxisiibernahme mit Bauer & Reif:

e Checklisten fiir alle Schritte der Ab-
gabe, Priifung bestehender Vertrage

e Ermittlung des korrekten
Praxiswertes

e juristische Ausarbeitung des Uber-
nahmevertrags

® Umzug oder Modernisierung

Die Unterstiitzung von Bauer & Reif
macht Existenzéngste (berfliissig.
Durch die richtige Planung lassen sich
Risiken minimieren und von Beginn an
wirtschaftliche, zukunftsfahige Losun-
gen fir die eigene Praxis entwickeln.

[success]

ist deshalb zur Verwendung fiir maximal
einen Molaren bestimmt. Die bequeme
Einmalverwendung direkt aus der Steril-
verpackung macht die Arbeitsabldufe
effizienter und schiitzt vor Materialer-
miidung durch Uberbeanspruchung.

Eine neue Ara hat begonnen. Zahlreiche
Instrumentenwechsel und zeitrau-
bende Arbeitsschritte sind damit Ge-
schichte.

VDW GmbH

Tel.:089/6 27 34-0
Fax:089/6 27 34-3 04
E-Mail: info@vdwdental.com
www.reciproc.com

Erfolgreicher Umzug mit Bauer & Reif: Dr. Thomas Plank
in seiner neuen Praxis in Bad Reichenhall.

Und: Bauer & Reif bleibt der zuverlds-
sige Partner fiir den Zahnarzt - mit ei-
nem kompletten 24-Stunden-Angebot
im Bereich Handel.



_Anbieterinformationen_

ABRECHNUNGS-
DlENSTLElSTUNGEN fur Zahnarzte

Unter dem Namen ,Start@bfs" bietet der zahnarztliche Abrechnungsdienstleister BFS health finance ein speziell
aufdie Wiinsche und Bediirfnisse von zahnarztlichen Existenzgriindern ausgerichtetes Leistungspaket an. Plinktlich
zum Angebotsstart gab Johannes Beckering, Produktmanager Zahnarztabrechnung, der Redaktion Einblicke in das

neue Dienstleistungsangebot.

Bitte skizzieren Sie uns
zunéchst Ihr Standard-
leistungsangebot.

Unser Angebot reicht von
der administrativen Ent-
lastung vom Rechnungs-
druck bis zum eventuell
notwendigen Gerichtsver-
fahren iber die 100%ige
Vorfinanzierung der Ho-
norarforderungen, unab-
hangigvon denZahlungen
der Patienten, bis hin zum
100%igen Schutz gegen
Forderungsausfalle. Fiir alle Varianten
gilt: Die Patienten konnen bequem in
kostenlosen Raten zahlen. Ferner unter-
stiitzen wir unsere Kunden und Patien-
ten kompetent und professionell bei der
Bearbeitung von Erstattungsfragen.

Welche Leistungen umfasst
nStart@bfs“?

Das Existenzgriinderpaket enthalt ne-
ben den klassischen Abrechnungs-
dienstleistungen unseres Standardan-
gebotes innovative Leistungsbausteine
fiir ,junge" Praxen, wie z.B. Abrech-
nungscoaching, kostenlose Fortbildun-
gen, Patientenbefragungen und die BFS-
Geoanalyse. Auf Wunsch tiberpriifen wir
die ersten zehn Honorarabrechnungen
auf Vollstandigkeit und Plausibilitat.
Ferner konnen die ,Jungmediziner" ein
Jahr lang mit einer Begleitperson bun-
desweitan den zahlreichen BFS-Fortbil-
dungen u.a. zu den Themen GOZ-Ab-
rechnung kostenfrei teilnehmen.

Welche Erkenntnisse kénnen aus der
Patientenbefragung bzw. der Geoana-
lyse fiir den Praxisalltag gewonnen
werden?

Die Patientenbefragung ist ein wichti-

ges Instrument sowohl
fiir die strategische Aus-
richtung der Praxis als
auch fiir konkrete MaB-
nahmen, wie etwa das
Praxismarketing oder die
Gestaltung der Praxis-
raume. Im Ubrigen dient
sieauch der Erfiillung der
gesetzlichen Pflicht des
praxisinternen  Quali-
tdtsmanagements
(8135a SGB V). Vom Fra-
gebogen bis zum Kugel-
schreiber stellen wir alles Erforderliche
fiir die Patientenbefragung zur Ver-
fligung, werten die ausgefiillten Fragen-
bdgen aus und erstellen daraus einen
ausfiihrlichen Ergebnisbericht mit tiber-
sichtlichen Grafiken.

JohannesBeckering, Produktmana-
ger Zahnarztabrechnung bei der
BFS health finance GmbH.

Die Geoanalyse richtet den Blick auf das
Umfeld der Praxis und ermdglicht esden
Existenzgriindern, mehr {iber ihre Um-

So kann die Geoanalyse einer Praxis aussehen.

[success]

satzverteilung und das Einzugsgebiet
der Praxis zu erfahren (siehe Abb.).

Die Geoanalyse liefert exakte Antwor-
ten auf v.a. folgende Fragen: In wel-
chen Stadtteilen und Regionen macht
die Praxis den starksten Umsatz? Wo
liegen kaufkraftstirkere Gebiete? Aus
welchen Gebieten kommen bisher nur
wenige Patienten?

Inwiefern lohnt sich die Zusammen-
arbeit mit BFS?

Diese Frage muss jeder Existenzgriinder
fiir sich selbst beantworten, indem er die
BFS-Gebiihren und die durch die Zusam-
menarbeit wegfallenden Kosten, wie z. B.
Erlésminderungen durch vergessene Zif-
fern, Forderungsausfélle, Zinskosten und
die weiteren positiven Effekte, wie etwa
den Zeitgewinn, gegeneinander abwagt.
Im Allgemeinen profitieren Zahn-
mediziner von der Zusammenarbeit
deutlich. Je héher der Anteil privatarzt-
licher Leistungen, desto mehr Zeit ver-
bringt das Praxisteam mit der Rech-
nungsstellung, der Uberwachung der
Zahlungseingdnge und dem Mahn-
wesen.

Wie sind die Konditionen fiir
,Start@bfs“?

Unsere Kunden kdnnen sich ihr Leis-
tungspaket ganz nach ihren per-
sonlichen Bediirfnissen zusammenstel-
len. Grundlage bildet dabei grundsétz-
lich ein einfaches Gebiihrenmodell.
Die spezielle Leistungskombination
LStart@bfs" inklusive aller Standard-
leistungen und der zuvor beschriebenen
Zusatzleistungen betrdgt in den ersten
zwo6lf Monaten der Zusammenarbeit z. B.
lediglich 2,49 % (zzgl. MwSt.).

Herr Beckering, vielen Dank!



Folgende Situation: Frau Miiller hat
Zahnschmerzen und schaut sich zu-
nachst einmal in ihrer ndheren Umge-
bung um.Zuerst fallenihr die Praxisschil-
der auf. Eines ist auffalliger und groBer
gestaltet, es hebt sichangenehmvon den
typischen Arztpraxisschildern ab. Zudem
enthdlt es ein ansprechendes Logo und
die Angabe zur Internetadresse. Zu Hause
angekommen, gibt sie ,Zahnarzt Prenz-
lauer Berg" in die Suchmaschine ein. So-
fort erscheinen mehr als zehn Zahnarzt-
praxen. Sie schaut sich drei Webseiten
genauer an. Am meisten interessieren sie
die Arzte und das Team der Praxis. Nach
wenigen Minuten fiilltsie ein Online-Ter-
minformularausundschicktesanihre fa-
vorisierte Praxis.

Kurz darauf erhalt sie eine Bestatigungs-
E-Mail und am ndchsten Tag findet sie in
ihrem Briefkasten Post aus der Praxis. Auf
einem im passenden Layout gestalteten
Briefbogen wird sie an ihren Termin erin-
nert, auch ein Praxisflyer liegt bei. Frau
Miiller freut sich auf ihren Termin. In der
Praxis wird sie freundlich von einer Mit-
arbeiterin begriBt und ins Wartezimmer
begleitet. Dort kann sie sich liber weitere
Praxisangebote informieren, denn Flyer
zu verschiedenen zahnmedizinischen
Themen liegen bereit. Nach einer kurzen
Wartezeit wird Frau Miller namentlich
von ihrem Zahnarzt begriiBt und ins Be-
sprechungszimmer geleitet...

Fallt Innen hier etwas auf? Bis die Patien-
tin auf Sie, den behandelnden Arzt und

ANZEIGE
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fur den ersten Eindruck

Wodurch werden Neupatienten neben dem
Empfehlungsmarketing zuerst auf eine Praxis
aufmerksam?
35,5%
25,4%
19,7%
14,1%
5.3%
Website Zeitungsanzeige Praxisschild Gelbe Seiten Sonstige
Quelle: Stiftung Gesundheit (2008)

Praxisinhaber, stoBt, hat sie sich bereits
tiber mehrere Ebenen (Praxisschild, Web-
site, Printmedien, Mitarbeiter) eine Mei-
nung liber [hre Praxis gebildet. An all die-
sen Punkten hat bereits Kommunikation
stattgefunden.Oderebenauchnichtoder
unzureichend: das Praxisschild, das sich
nicht von anderen abhebt, oder die nicht
existente Website sind bereits Aus-
schlusskriterien; derjenige Arzt kommt
gar nicht in die Lage, sich personlich mit
dem Patienten zu beschéftigen und ihn
tiberzeugen zu kénnen.

Die gute Nachricht: Sie kdnnen die meis-
ten dieser Kommunikationspunkte steu-
ern und beeinflussen.

Wir erinnern uns: Kommunikation findet
anvielen Orten statt, flirden Ersteindruck

vor allem auBerhalb lhrer Praxis. Wenn
Sie diese Kommunikation auBer Acht las-
sen, verzichten Sie auf einen GroBteil an
potenziellen Neupatienten. Die Investi-
tionen in MarketingmaBnahmen geho-
ren genauso zum Aufbau einer Praxis wie
die Behandlungseinheit.

Die Broschiire BAUSTEINE FUR IHREN
ERFOLG ist unter unten stehender
Adresse erhaltlich.

nexilis verlag GmbH
Landsberger Allee 53

10249 Berlin

Tel.:030/39 20 24 50
Fax:030/39 2024 47

E-Mail: info@nexilis-verlag.com

dentalSUCCESS auch online
lesen — auf lhrem Computer,
iPad oder iPhone!

www.zwp-online.info

www.zwp-online.info m.zwp-online.info FINDEN STATT SUCHEN.

A oniine

[success]



ALPHAKOMPETENZ BOX:

_Anbieterinformationen_

Komet-Qualitat von Anfang an

Frisch nachderUnioderder Assistenzzeit
zahltflrPraxisneugriindervorallem Ver-
trauen inleistungsfahige Partner und Si-
cherheit durch Qualitatsprodukte. Dass
diese Punkte mit Komet erfiillt sind, zeigt
die AlphaKompetenz Box - ein Paket
speziell fiir Zahnarzte zum Start in die
Selbststandigkeit - fiir nur 190,-€!

Die AlphaKompetenz Box umfasst

e ein vielseitiges Bohrerset als Basis-
ausstattung (Amalgamentferner, Kro-
nentrenner, Instrumente zur Bearbei-
tung von Vollkeramik, Composite
u.v.m),

e EasyShape-Feilen zur
Aufbereitung des Wur-
zelkanals auf ganzer
Lange,

® DentinPost Coated Wurzel-

stifte, DentinBond und DentinBuild
fiir die erfolgreiche postendodonti-
sche Versorgung,

e eine Probe DC1, das kombinierte Rei-
nigungs- und Desinfektionsmittel,

e ein Sorglos-Paket fiir alle Fragen zur
Instrumentenaufbereitung sowie
ausgewahlte Broschiiren.

Beider Anwendungder Produkte und beim
Studium der Broschiiren erlebt der An-
wender den Mehrwert, den Komet fiir fast
alle zahnmedizinischen Disziplinen bietet.

Komet in Lemgo verfiigt liber eines der
groBten Herstellerlieferprogramme an

[success]

rotierenden Instrumenten und Syste-
men. Seit der Griindung 1923 setzt das
Familienunternehmen auf innovative
Schneidegeometrien, ermiidungsfreies
Arbeiten, lange Standzeiten und hdchs-
te Prézision bei der Fertigung. Die enge
Zusammenarbeit mit Hochschulen und
die stete Inspiration durch Praktiker
sind fest in die Firmenkultur integriert.
Beispielhaft flir die Komet-Innovation
stehen die Ceraline, das stetig wach-
sende Schallspitzenprogramm sowie
Instrumentenlinien flir die Knochen-
und Weichgewebsbearbeitung inner-
halb der zahnarztlichen Chirurgie.

Komet pflegt librigens von Anfang an
die Vorziige des Direktvertriebs d.h. je-
der Zahnarzt darf die Kompetenz eines
persdnlichen Ansprechpartnersfiirsich
nutzen - ein Service, der insbesondere
bei der Praxisneugriindung sehr ge-
schatzt wird und sich in einer vertrau-
ensvollen Teamarbeit fortsetzt.

Fiir weitere Informationen wenden Sie
sich bitte an Ihren Komet-Fachberater
bzw. an die Hotline Verkauf, Tel.
05261/7 01-7 00.

Komet

Gebr. Brasseler GmbH & Co. KG
Trophagener Weg 25, 32657 Lemgo
Postfach 160, 32631 Lemgo
Tel.:05261/701-0

Fax:05261/7 01-2 89

E-Mail: info@brasseler.de
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Ralf Zimmermann, EDV-Systemberater, Experte Digitales Rontgen bei LinuDent

Das digitale Rontgen bietet fiir den Pa-
tientenvorallem mehrSchutz fiir die Ge-
sundheit. Denn die Strahlenbelastung ist
hier nachweislich deutlich geringer. Ein
weiterer Pluspunkt ist, dass die Bilder
unmittelbar nach dem Rontgen im Com-
putersystem zur Verfiigung stehen und
damit sofort eine Qualitatskontrolle
durchgefiihrt werden kann. Die digitale
Technik ermdglicht es, dass die Aufnah-
men von unterschiedlichen Arbeitsplat-
zen in der Praxis abgerufen werden kon-
nen. In den meisten Féllen sind die Ront-
gengerate mit USB-Anschluss an das
Computersystem angeschlossen. Da-
durch kann beim Einsatz von mehreren
Strahlern in der Zahnarztpraxis der Sen-
sor an verschiedenen Behandlungsorten
eingesetzt werden.

Die préazisen Aufnahmen von 3-D-Gera-
ten stellen Hart- und Weichgewebe um-
fassend, kontrastreich und ohne Verzer-
rung dar. Dies ermdglicht es dem Zahn-
arzt, auch schwierige
Eingriffe sicher planen zu
kénnen. Bei vielen implan-
tologischen und chirurgi-
schen Fragestellungen -
insbesondere bei genauer
Bestimmung der Ndhe des
Operationsgebietes zu kri-
tischen  Strukturen wie
Nervkanalen und der Aus-
dehnung der Kieferhohle -
ist die 3-D-Diagnostik me-
dizinisch duBerst vorteil-
haft.

Bei der Anschaffung eines
digitalen Rdntgengerdtes
sollten Zahnérzte auf die
Bildqualitdtund Bildaufl- =
sung, die in Linienpaaren

prommangegebenwird,achten,dadiese
jenach Herstellervariiert. Die Gerdte un-
terscheiden sich auch in der Menge der
auswertbaren Daten. Je groBer die Feh-
lerdatenmengen sind, desto kontrast-
armer sind die Abgrenzungen einfacher
Objekte.

Wer ein digitales Rontgengerat verwen-
det oder anschaffen mochte, sollte zu-
dem darauf achten, dass die Computer-
anlage auf dem aktuellen Stand der
Technik ist und ausreichend Datenspei-
cher zur regelmaBigen Datensicherung
vorhanden ist. Bei der Réntgensoftware
gilt es Faktoren wie Bedienfreundlich-
keit, Mdglichkeiten von Datenimport
und -export sowie die Eingabemdglich-
keit von Texten zu beachten. Komforta-
ble Ldsungen bieten ein Brennprogramm
mit an, welches nicht nur das Rontgen-
bild auf eine CD brennt, sondern gleich-
zeitig einen Bildviewer mitliefert, damit
der nachfolgende Behandler das Bild
ohne Qualitdtsverluste weiter befunden
kann. Weitere wichtige
Aspekte sind die Druck-
moglichkeit aller Bilder, die
| Anbindung an weitere Pro-
gramme wie beispielsweise
an die Implantatspla-
nungssoftware oder auch
an das Abrechnungssys-
tem. Diese Anforderungen
erfiillt beispielsweise die
Software von LinuDent.

Bei der Anschaffung eines
digitalen  Rontgengeréts
sind verschiedene gesetzli-
che Vorschriften und An-
zeigepflichten zu beach-
ten.Daszustidndige Amt fiir
Arbeitssicherheit priift, ob
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Die prézisen Aufnahmen von 3-D-Geréten stellen Hart-
und Weichgewebe umfassend, kontrastreich und ohne
Verzerrung dar.

die personellen und technischen Voraus-
setzungen flir den Betrieb von Rntgen-
geraten in der Praxis gegeben sind. Dazu
muss der Zahnarzt zusammen mit der
Anmeldung der Rontgenanlage seine
Approbationsurkunde und seinen Nach-
weis zur Fachkunde im Strahlenschutz
an die Behorde schicken. Das hierzu n6-
tige Formular kann einfach auf der
Homepage des zustdandigen Amtes her-
untergeladen werden.

Wer eine eigene Praxis mit neuen oder
gebrauchten Rontgengeraten einrichtet,
muss noch zusatzliche Priifberichte ei-
nes Sachverstandigen beilegen, die die
einwandfreie Funktion hinsichtlich des
Strahlenschutzes bestatigen. AuBerdem
ist eine Anzeige bei der zustdndigen
Zahnarztekammer notwendig.

Sind alle Anforderungen erfiillt, erhalt
der Zahnarzt die gewiinschte Erlaubnis.
Die zustdndigen Zahndrztekammern in-
formieren detailliert rund um das Thema
Réntgenund helfenbeiFragenzudenge-
setzlichen Grundlagen weiter. Die Rege-
lungen hierzu sind von Bundesland zu
Bundesland unterschiedlich.
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