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Praxisubernanme:
Darauf kommt es an!

Eine Praxisiibernahme bringt fiir Existenzgriinder ganz besondere Herausforderungen mit sich. Denn im
Gegensatz zu einer Neugriindung iibernimmt der Praxis-Abnehmer nicht nur die Praxisrdume, sondern
meistens auch die Patienten seines Vorgangers. Und die sind an die bisherige Praxis und ihren Service
gewdhnt. Wie aber schafft man den Spagat zwischen bestehendem und eigenem Praxiskonzept? Und wie
spiegelt sich das in der Praxisgestaltung wider?

Fernanda Dias/Offenbach, Heide C. Miihimeister-Krause/Hannover

n Bei einer Praxisiibernahme ist es wich-

tig, dass sich sowohl Praxis-Abgeber als
auch -Ubernehmerim Konzept wiederfin-
den,dennderbisherige Inhaberfiihrte bis
dahin die Praxis erfolgreich und hat der

Zahnarztpraxis seine individuelle und
personliche Note gegeben. Der Uberneh-
meristin den meisten Féllen deutlich jiin-
ger—erkommtauseineranderen Genera-
tion mit anderen Werten und Ansprii-
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chen, die er in sein Praxiskonzept mit
einflieBen lassen méchte. Der Patient
hingegen verbindet mit der Praxis ein
bestimmtes Bild und auch eine be-
stimmte Behandlungsqualitat, die er
nicht missen méchte.

Praxiskonzept als
Weiterentwicklung

Diese Anforderungen kann ein Praxis-
Ubernehmer mit seiner Planung gezielt
beriicksichtigen. Das neue Konzept setzt
dabei auf Bestehendes und entwickelt
dies konsequent weiter. Es ist demnach
keine komplette Wendung, denn das
konnte die Stammpatienten verschre-
cken.

Die Entwicklung des Praxiskonzeptes
sollte sich zudem auch in der Gestaltung
wiederfinden. Optimal ist es, wenn so-
wohl die treuen, langjahrigen Patienten
der Praxis angesprochen sowie ausge-
wdéhlte neue Zielgruppen neugierig
gemacht und begeistert werden. Doch
worauf genau muss bei der Planung
und Innenarchitektur einer Praxisiiber-
nahme geachtet werden? Aus unserer
Sicht ist es wichtig, dass bewdhrte Ele-
mente in das neue Praxiskonzept inte-
griertwerden.

Durch die Neugestaltung der Praxis,
lasst sich der Generationswechsel
gegeniiber dem Patienten besonders gut
darstellen. Dabei gilt es, Bewahrtes fort-
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zufiihren, gewachsenes Vertrauen zu be-
statigen und trotzdem moderne, zeitge-
méfie Elemente einzubringen. Ein An-
strich der Wande reicht da meist nicht
aus. Arbeitsablaufe in der Praxis und die
Stilelemente der Architektur haben sich
in den vergangenen Jahren gravierend
verandert. Diese miissen in die Planung
der Praxis einflieRen. Durch eine Um-
strukturierung des Empfangsbereiches,
Anderung der Atmosphére im Wartebe-
reich, frische Farben und optimales Licht
kommen neue Eindriicke in die Raume,
die den alten und den neuen Patienten
gleichermafien ansprechen.

Neues kommt — Bewéihrtes bleibt

Ein schones Beispiel ist eine Praxis-
ibernahme, bei der der Sohn die Praxis
der Mutter iibernimmt. Dabei wird die
Praxis nun als Zwei-Generationen-Pra-
xis gefiihrt. Mit dem weiterentwickelten
Konzeptbiete die Praxis nun dem Patien-
ten in der gewohnten Lage das vertraute
Praxisteam sowie langjéhrig bewahrte
und neue Technologien der Zahnheil-
kunde an. So wurde digitales Rontgen
mit reduzierter Strahlenbelastung fiir
den Patienten, CEREC CAD/CAM-System
und verlingerte Offnungszeiten fiir Be-
rufspendler eingefiihrt. Zudem wurde
ein neues Farbkonzept entwickelt und
die Nutzung der Rdume teilweise gedn-
dert. Bei dieser Praxis war es besonders
wichtig, die liebevolle Gestaltung der
Praxis durch die Mutter womaoglich zu er-
halten, aber auch den Ideen des Sohnes

ausreichend Spielraum zu lassen. Der
Behandlungsschwerpunkt Parodontolo-
gie des Juniors spricht auflerdem eine
neue Zielgruppe an.

Authentizitat

Auch ist grofer Wert darauf zu legen,
dass der Praxisinhaberund die Praxisge-
staltung authentisch sind und sich vom
Mitbewerber unterscheiden. Pauschale
Tipps wie ,.ein Boden in Holzoptik bringt
eine angenehme Atmosphdre und ist
daher ideal” sind eher kritisch — weil zu
allgemein — zu betrachten. Eine Be-
standsaufnahme der Praxis und eine in-
dividuelle Bedarfsanalyse sind daherdie
besten Voraussetzungen fiir eine erfolg-
reiche Praxisplanung. Die passenden
Farben und Materialien entwickeln sich

erst aus dem individuellen Konzept und
in personlichen Gesprachen.

Fiir all diese erfolgskritischen Aspekte
einer gekonnten Praxisiibernahme fin-
den Sie im Fachhandel den richtigen
Partner. Wir freuen uns auf lhre person-
lichen Herausforderungen. <«

>> KONTAKT

Pluradent AG & Co KG
KaiserleistraBe 3
63067 Offenbach
Tel.:069/8 29 83-0
www.pluradent.de

ANZEIGE

VARIO - Schranksysteme

Besuchen Sie uns:
Halle 4
Stand 4C94

FACHS?
DENTAL

SUDWEST 201

Innovativ, individuell und immer variabel

INFRATRONIC
SOLUTIONS

we think globally

Tel: 06029 / 99 303-0
Fax: 06029 / 99 303-29

Weinmann GmbH
Frankenstral3e 6
63776 Mombris

KENNZIFFER 0791

079



