_Wo will ich hin und wie schaffe ich das?_

ohne Anfan

s ist aber mdglich, mit der eige-
Enen Praxis eine Existenzgrund-

lage zu schaffen, die als Basis
fiir ganz personliche Zukunftsvisionen
dient. Auch wenn ein junger Zahnarzt
keine einschldgigen Erfahrungen als
Selbststandiger hat - wenn er von
Anfang an Fehler vermeidet, kann er
diese Existenz genau nach seinen Vor-
stellungen gestalten und aufbauen:
Okonomisch sinnvoll, mit einem funktio-
nierenden Team, das ihn vertrauensvoll
unterstiitzt, und einer ausgewogenen
Work-Life-Balance.

Staatlich geforderte Beratung nutzen

Wer seine Praxis professionell fiihren
will, tut gut daran, auch einen Profi um
Rat zu fragen, wenn er nicht ins kalte
Wasser springen will. Insbesondere weil
der Staat professionelle Beratungsleis-
tungen fordert, selbst wenn der Antrag-
steller noch unter einem Jahr selbststan-
dig arbeitet. Kein Backer wiirde eine
Béckerei erdffnen, ohne dass ein Steuer-

berater, ein Anwaltund eine Werbeagen-
tureinen Blickvon auBen aufsein Vorha-
ben geworfen haben. Angesichts dieser
Tatsache erstaunt es immer wieder, wie
blaudugig sich junge Zahnarzte in das
Abenteuer ,Selbststandigkeit” stiirzen.
Abgesichert durch einen Berater, der den
JIst"-Zustand professionell berpriift,
kénnen Existenzgriinder von Anfang an
das betriebswirtschaftliche Fundament
gieBen, die strukturellen Weichen stellen
und den korrekten Umgang mit dem Per-
sonal erlernen. Grundsatzlich ist es ein-
facher und kostenginstiger, neue Struk-
turenzubilden, alsbereits etablierte Ver-
haltensmuster aufzubrechen, um sie
anschlieBend neu zu definieren. Die Zu-
schiisse sind durchaus beachtenswert:
Existenzgriinderausden ,alten" Bundes-
landern haben einen Anspruch von 50 9%
Forderung auf eine Beratungsleistung,
wahrend ihre Kollegen aus Ostdeutsch-
land sogar 75% Forderung auf eine Be-
ratungsleistung geltend machen kdén-
nen. Das Beraterhonorar muss allerdings
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+Jedem Anfang wohntein Zauber
inne..." — dieser Meinung war
zumindest der Dichter Hermann
Hesse. Mit Magie hat der Einstieg
in das zahnérztliche Berufsleben
wenig zu tun.

in beiden Fallen unter 6.000 Euro liegen,
was in der Regel der Fall ist. Auch diirfen
Praxisgriinder nicht schon andere staat-
liche Férdermittel erhalten haben.

Wirtschaftlich auf gesunden Beinen

Liquiditatsengpasse sind typisch fiir den
Einstieg in die Selbststandigkeit und
bringen den Prozess der Praxisgriindung
und -entwicklung nicht selten ins Sto-
cken. Regel Nummer eins lautet deshalb:
Die meist knappen finanziellen Ressour-
cen moglichst effektiv einsetzen, um
okonomische ,Kinderkrankheiten" gar
nichterstaufkommen zu lassen. Mindes-
tens fiir die ersten zwei Jahren gilt des-
halb: ,Liquiditdt vor Rentabilitat". Nicht
empfehlenswert ist es zum Beispiel,
wegen Verglinstigungen oder Rabatten
massenhaft Material einzukaufen, son-
dern immer nur so viel, wie man iiber ei-
nen kurzen definierten Zeitraum (max.
drei Monate) benétigt. Das Praxisteam
gehtinderFolge sorgsamer mitdem Ma-
terialum,hatmehrTransparenz,und ent-
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wickelt ein Geflhl fiir die
Nachbestellungen.  Schluss-
endlich steht der Praxis mehr
Liquiditat zur Verfiigung.

Eine zweite Meinung oder ein
externer Einblick als Unter-
stiitzung flir den Existenz-
griinder beinhaltet auch eine
genaue Priifung der finanziel-
len Ausgangsbasis. Dazu ge-
hort nicht nur eine griindliche
Analyse der betriebswirt-
schaftlichen Lage und wichti-

wohnliche Leistungen fair
und transparent zu belohnen,
tut damit sich und den Ange-
stellten einen Gefallen.

Ein weiterer Aspekt ist: Zahn-
arzte gehoren zu den Berufs-
gruppen, die oft erst zu spat
merken, dass sie physischen
und psychischen Schaden
nehmen, wenn sie sich selbst
vernachlidssigen. Die Gefahr
eines Burn-outs wird hdufig
nicht ernst genommen. Auch
in diesem allzu menschlichen

ger Kennzahlen, sondern auch
die Entwicklung effektiver or-
ganisatorischer Strukturen. Denn fest
steht: Eine vorausschauende Termin-
buchplanung und ein aussagekraftiges
Qualitdtsmanagement fordern einenrei-
bungslosen Praxisablauf.

Synergieeffekte durch Partnerschaft

Modelle der Selbststandigkeit auf Basis
von Partnerschaften, wie beispielsweise
der Gemeinschaftspraxis oder der Pra-
xisgemeinschaft, werden auch bei Exis-
tenzgriindern immer beliebter. Der
grundlegende Unterschied zwischen
beiden Optionen ist: In der Gemein-
schaftspraxis werden Kosten und Ein-
nahmen, inder Praxisgemeinschaft aus-
schlieBlich die Kosten geteilt. Eine sol-
che Kooperation kann Synergieeffekte
schaffen, birgt aber meistauch Konflikt-
stoff in sich. Daher ist es wichtig, die
Zusammenarbeit auf ein sicheres recht-
liches Fundament zu stiitzen - den
.Gesellschaftsvertrag” Dieser sollte in
jedem Fall von einem Fachmann erstellt
werden, der mit den beteiligten Zahn-
arzten alle offenen Fragen und kriti-
schen Punkte durchspricht: Wie sind die
Gewinne zu verteilen? Wie oft ist eine
Gesellschafterversammlung einzuberu-
fen und tiber welche Punkte ist dort mit
welchen Mehrheiten zu entscheiden?
Und schlieBlich sollte der Vertrag auch
sehr genau regeln, was im Falle einer
Trennungder Praxispartner passiert. Wie
ist beispielsweise der Wert einer Praxis
im Falle einer Trennung und einer daraus
resultierenden Abfindungszahlung ge-
nau zu berechnen? Und welcher der be-
teiligten Partner darf die Telefonnum-
mer oder die Internetadresse der Praxis
behalten? Dies sind nur zwei Beispiele,

die von erheblicher wirtschaftlicher Re-
levanz sein kdnnen. Doch auch mensch-
liche Aspekte spielen eine Rolle: Ein ty-
pischer Fehler ist sicher, dass Zahndrzte
allzuhdufigden Partner,mitdemsie eine
Kooperation eingehen, vorher nicht gut
genug kennen. Hinterherstelltsich dann
umso schneller heraus, dass man in
Bezug auf Praxis- und Lebensplanung
eigentlich gar nicht zusammenpasst.
Wenn die Investitionen dann aber schon
getatigt sind, kann dieser Irrtum teuer
werden.

Chefund Zahnarzt in Personalunion

Eine weitere Herausforderung, die Pra-
xisgriinder unterschdtzen, sind die An-
forderungen, die als Chef im weiBen Kit-
tel auf sie zukommen. Personalfiihrung
steht an der Universitdt nicht auf dem
Studienplan, und auf Erfahrungswerte
kénnen wohl nur die wenigsten zurlick-
greifen. Dabei gibt es erlernbare Mecha-
nismen und Verhaltensweisen, die jeden
Zahnarzt in die Lage versetzen, aus
Mitarbeitern ein motiviertes Team zu
formen. Gerade in der stressigen
Griindungsphase ist ein selbststandig
arbeitender Zahnarzt auf Personal an-
gewiesen, das seine Zukunftsplane mit-
trdgt und nicht nur Dienst nach Vor-
schrift verrichtet. Entsprechende Schu-
lungen eréffnen  Existenzgriindern
Expertenwissen, das sich auszahlt, denn
Fehler bei der Personalwahl kosten nicht
nur Nerven, sondern bares Geld. Unzu-
friedene Mitarbeiter sind &fter krank,
weniger innovativ und fiihlen sich nicht
ausreichend an die Praxis gebunden.
Werseinen Mitarbeitern Wertschatzung
entgegenbringt und bereit ist, auBerge-
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Bereich kdnnen Profis Hilfe-
stellung geben, um etwaige Alarmzei-
chen rechtzeitig zu erkennen und
gegenzusteuern. Denn letztendlich ist
ein ausgeglichenes Verhaltnis zwischen
Zahnarzt, Personal, Patienten und Fami-
lie das beste Mittel, um zufrieden und
gesund zu bleiben und eine Praxis er-
folgreich zu fiihren. «

ONTAKT

Dipl.-Kfm. Christian Henrici ist
seit 2006 Mitbegriinder und
Geschéftsfiihrer der OPTI Zahn-
arztberatung GmbH. Zuvor war er
fiir die DAMPSOFT Software Ver-
trieb GmbH unter anderem als
Assistent der Geschaftsfiihrung
tatig. Er schreibt regelmaBig Fach-
beitrdge zu den Themen Betriebs-
wirtschaft, Organisation und Fiih-
rung & Personal in der Zahnarzt-
praxis.

OPTI Zahnarztberatung GmbH
Vogelsang 1, 24351 Damp
Tel.:043529171-16
Fax:043529171-90

E-Mail:
henrici@opti-zahnarztberatung.de
www.opti-zahnarztberatung.de




Bauer

Der Nachwuchs 2 Reif
ist schon da. e

Praxisibergabe

DIE PRAXIS DER PRAXISUBERGABE. WIE WIR IHNEN SERIOS UND
PROFESSIONELL DABEI HELFEN, IHREN RUHESTAND ENTSPANNT ZU GENIESSEN.

Mehr und mehr Zahnarzte wollen aus Altersgriinden ihre Praxis in gute Hande {ibergeben. Wir kdnnen bei dieser sen-
siblen Aufgabe mit unserer groBen Erfahrung sehr effektiv helfen.

Unsere Hilfe beginnt mit der diskreten Suche nach einem vertrauensvollen und seridsen Nachfolger. Wir ermitteln den

korrekten Wert der Praxis, helfen bei der Abfassung des Ubergabevertrages und geben lhnen Hilfestellung bei steuerli-
chen Fragen. Unser personlicher Stil und unsere Erfahrung sind einzigartig. Kurz: lhr Ruhestand fangt gut an.
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