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Piinktlich zur Jahrestagung der
Deutschen Gesellschaft fiir Kie-
ferorthopéadie (DGKFO) legte FO-
RESTADENT sein neues Kurs-
programm fiir 2015 vor. Dieses
startet gleich im Friih-
jahr mit einem Veran-
staltungshighlight: So
findet vom 27. bis 28.
Mairz 2015 das Interna-
tionale FORESTADENT
Symposium in Abu
Dhabi statt. Im Mittel-
punkt des nunmehr ach-
ten Events werden effi-
ziente Moglichkeiten ei-
ner perfekten kieferortho-
pddischen Behandlung
stehen. Erfahrene Refe-
renten aus aller Welt wer-
den dabei alles Wissens-
werte vermitteln, was
die tégliche Arbeit in der
Praxis noch effektiver
macht.

Zum Workshop ,,Die digi-
tal vernetzte Praxis“ ladt
Dr.Heiko Goldbecheram
19.Juni 2015 ein. Am Bei-
spiel digitaler Fotografie,
digitalem Rontgen sowie

Immer auf dem Laufenden bleiben ...

Das FORESTADENT Kursprogramm 2015 ist da.

digitalisierter Befunderhebun-
gen wird dabei der Workflow mit
samtlichen Vor- und Nachteilen
einer papier- und karteikarten-
losen Praxis beschrieben.

Seminare 2015

(mmer auf dem Laufenden bleiben ...
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Die interdisziplindre Zusammen-
arbeit von Kieferorthopdden und
Kieferchirurgen steht im Fo-
kus eines Ein-Tages-Kurses am
18.September2015. Anhand von
Fallbeispielen werden da-
bei die Moglichkeiten und
Grenzen beider Fachge-
biete aufgezeigt und u.a.
auf das Verhéltnis von
Aufwand und Gewinnan
Lebensqualitét, Langzeit-
stabilitdt von Behand-
lungsergebnissen oder
Fille mit Dysmorpho-
phobie eingegangen. Re-
ferenten des Kurses ,KFO
und Mund-Kiefer-Ge-
sichtschirurgie“ werden
Dr. Dr. Wolfgang Kater
und Dr. Heiko Goldbe-
cher sein.
Rund um die ,,Molaren-
distalisation im Ober-
und Unterkiefer® dreht
es sich gleich an zwei
Terminen, am 14. Fe-
bruar sowie am 5. De-
zember 2015. Referent
Prof. Dr. Gero Kinzinger
wird dabei nicht nur

verschiedene Non-Compliance-
Apparaturen zur Distalisation
von Molaren vorstellen, sondern
neben biomechanischen Grund-
lagen sowie Indikationen vor al-
lem auch die klinischen und la-
bortechnischen Ablédufe erldu-
tern. Zudem werden alternative
Verankerungsformen mit inno-
vativen Gerétetypen gezeigt so-
wie ein aktueller Uberblick hin-
sichtlich wissenschaftlicher Lite-
ratur zum Thema vermittelt.

Im Bereich Abrechnung ist ZT
Monika Harman als Referentin
neu dabei. ,KFO-Laborabrech-
nung zeitgemdfl“ heifft ihr Inten-
sivseminar am 17. April sowie
6. November 2015, bei dem (Fach-)
Zahnérzte die Moglichkeit er-
halten, ihre Zahntechniker sowie
Abrechnungsbeauftragten an-
hand vielfiltiger Leistungsbei-
spiele konventioneller sowie mo-
derner Behandlungsapparaturen
gemeinsam zu schulen.

Gleich drei Fortbildungen bietet
Anita Maria Koérner an. So wer-
den am 24. April sowie 11. Sep-
tember 2015 die , Fiihrungskom-
petenz — die Zukunft gehort den

Menschenspezialisten“; am 8. Mai
die ,Gewinnung von Erwachse-
nenpatienten in der KFO-Praxis“
und am 10. Juli 2015 ,,Betriebs-
wirtschaftliche Zusammenhénge“
im Mittelpunkt stehen.

Ob kieferorthopédische Spezial-
kurse, Fortbildungen zur Lingual-
technik, Seminare fir die KFO-
Fachangestellte, zahntechnische
Kurse oder Weiterbildungen im
Bereich Praxismarketing/-ma-
nagement und Abrechnung -
das FORESTADENT Kurspro-
gramm 2015 hélt bestimmt auch
eine fiir Sie interessante Veran-
staltung parat. Blattern Sie doch
mal rein! =3

59 Adresse

FORESTADENT

Bernhard Férster GmbH

Westliche Karl-Friedrich-Stra3e 151
75172 Pforzheim

Frau Helene Wiirstlin
Tel.:07231459-126

Fax: 072314 59-102
helene.wuerstlin@forestadent.com
www.forestadent.com
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Eine auch Emotionen beriih-
rende Schnittstelle im Berufsle-
benist die Praxisiibergabe —pas-
send also, dass zum 2. Young-
Orthodontists-Thementag des
Berufsverbandesder Deutschen
Kieferorthopdden (BDK) am 18.
Oktober in Frankfurt am Main
nicht nur junge Kieferorthopé-
dinnen und Kieferorthopéden
kamen, sondern auch erfahrene
Kolleginnen und Kollegen, die
vor der Praxisabgabe stehen. Ent-
sprechend spannend wurde es
in den Diskussionen zu den je-
weiligen Fachbeitrdgen — und in
den Pausen an den Stehtischen
beim Austausch untereinander.
Anlass zu Diskussionen bot das
ebenso vielschichtige wie kom-
primierte Programm zuhauf: Was
ist eine Praxis iiberhaupt wert —

Mehr-Generationen-Thema

Young Orthodontists mit Thementag zu ,Praxisiibergabe®.

Yorthodontists

Junge Praxen im Fecus

und sagen Zahlen tatsédchlich
alles? Mit welchen ,,Wechsel-
gefithlen® muss man rechnen -
beim Abgeber und bei sich selbst
als Ubernehmer? Kann man auch
einen Teil einer Praxis ver-/kau-
fen oder muss es gleich ,,das ganze
Paket“sein? Und was macht man
mit dem Team, das zur Praxis ge-
hort: Wie nimmt man es am bes-
tenmit riiber in die neuen Zeiten?
Aus seinem eigenen Start in die
Niederlassung berichtete Mode-
rator und Einstiegsreferent Dr.
Stefan Schmidt. Er sei damals
vom Angebot, eine Praxis kom-
plett zu iibernehmen, in die er
eigentlich nur habe einsteigen
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Europaweiter Reparaturservice
fur kieferorthopéadische Zangen
www.ats-plier.de
Abholung der Reparaturen
durch UPS direkt in Ihrer Praxis

Rabatte fir

Umfangreicher Online-Shop
mit mehr als 1.000 Modellen

ATS#p5ler
Service

An der Feldriede 2 49205 Hasbergen
service@ats-plier.de www.ats-plier.de

wollen, komplett tiberrollt wor-
den. Sein Manko damals: Nicht
nurvon BWA & Collegenhabeer
keine unternehmerische Ahnung
gehabt. Es sei daher ein groB-
artiges Angebot des BDK, junge
Kolleginnen und Kollegen schon
frithzeitig fiir wichtige Stich-
punkte und mogliche Konflikt-
bereiche zu sensibilisieren: ,So
etwas hétte ich mir damals auch
gewilinscht!“ Nach kurzen Schil-
derungen aus dem eigenen Lern-
prozess, nicht zuletzt zu motivie-
renden Aspekten fiir Niederlas-
sung statt Anstellung, gab er al-
len Teilnehmern einen wichtigen
Merksatz mit auf den Weg, der
nicht nur ,Klassiker®, sondern
auch wahr sei: ,,Das grofite Risiko
fiir eine Unternehmensgriindung
ist der Unternehmer selbst...“
Und eine dringende Empfehlung:
,Lieber eine Stunde tuber ,Geld’
nachdenken als fiir Geld arbei-
ten — das Nachdenken zahlt sich
erheblich lidnger aus.“ Bei der
Praxisiibernahme gebe es ,Part-
ner mit und ohne Wahl“. Zu den
,Partnern ohne Wahl“ gehorten
die zustdndige Kammer und KZV
—und letztlich auch ,der Patient”
und seine Krankenkasse. Zu den
vielen ,,mitWahl“ gehorten poten-
zielle Praxispartner. Man konne
wahlen, ob man einen Partner
will oder zwei oder lieber keinen.
»Wer eher kauzig ist, fiir den ist
eine Einzelpraxis sicher der bes-
sere Schritt. Andererseits kann
man sich in einer Praxis zusam-
men mit Kollegen besser vertre-
ten.“ Denkbar sei auch, noch eine
Weile mit dem Praxis-Abgeber
zusammenzuarbeiten: ,, Wer sagt
denn, dass man mit 65 aufhéren
muss, wenn es doch Spafl macht,

Hatten viele gute Tipps fir die Teilnehmer vorbereitet — und auch allerlei eigene Lernerfahrungen vermitteln
kannen: Dr. Ortrun Rupprecht-Mdchel (rechts) und Doris Hoy-Sauer (links) fiir den BDK mit Moderator Dr. Stefan
Schmidt.

man auf dem Laufenden ist und
wertvoll fiir die jungen Kollegen?“
Ohnehin spielte der Aspekt ,,Wert*
bei den ausfiihrlichen Fach-
vortrdgen eine deutliche Rolle:
»Wer verkaufen will, fragt sich:
Welchen Wert hat meine Praxis?
Und wer kaufen will: Was ist mir
diese Praxis wert?“ Beide Zahlen,
so Steuerberater Chris Kramer,
fithrten selten zu tiberlappenden
Ergebnissen. Manchmal werde
der Abgabewert auch durch In-
teressen Dritter mitbestimmt:
,Auch Erben mochten etwas
vom Verkauf haben - oder auch
Beteiligte bei einem Insolvenz-
fall.“ In die Bewertung hinein
spielten sehr viele unterschied-
liche Faktoren. Die von ihm vor-
gestellten Wege der Berechnung
(»am héaufigsten wird die Novel-
lierte Bundesédrztekammerver-
ordnung genutzt®) fiihrten zu
vielen Nachfragen und Diskus-
sionen - ein Thema also, das po-
tenzielle Abgeber und Uberneh-
mer gleich intensiv beschéftigt.
Bei einer Ubergabe geht es al-
lerdings nicht nur um Zahlen,
sondern auch um Emotionen:
»,GoOnnen Sie sich einen Perspek-
tivenwechsel”, empfahl Coach
Dipl. oec. Hans-Dieter Klein. So-
wohl beim Abgeber als auch beim
Ubernehmer sei mit ,,Schmerzen®
zu rechnen, wenn auch unter-
schiedlicher Art. Man kénne sich
bei den Verhandlungen und Pla-
nen in einer ,Komfortzone“ der
Kommunikation bewegen, miisse
dann aber mit Stagnation rech-
nen; spannender sei die ,,Kon-
fliktzone“, die zwar auch mit
angstlichen Gefiihlen verbun-
den sein konne, aber der Motor
sei fir Wachstum, nicht nur an
pekunidren Werten. Zu schlech-
ten Gefiihlen fiihrten in der Re-
gel finanzielle Schieflagen: ,Der
Abgeber sollte daher frithzeitig

eine Finanzvorschau zu seinen
Einnahmen und Ausgaben plus
Sicherheitsreserve erstellen —
und der Ubernehmer sich fra-
gen: Wie sieht mein Lebensin-
halt dann aus, wenn ich die Pra-
xis fithre?“ Ein Businessplan sei
zwar wichtig fiir die finanzieren-
de Bank, noch sinnvoller aber fiir
den Griinder selbst. So behalte
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kann es sein, dass auch der Ehe-
partner zustimmen muss.“ Inder
Regel tibernimmt der Kéaufer
auch das Praxisteam und dessen
langjdhrige Vertrédge: ,Achten
Sierechtzeitig darauf: Unter den
Mitarbeitern kann auch die Ehe-
frau des Praxisabgebers sein.”
Viele weitere Hinweise drehten
sich um rechtliche und daten-
schutzrechtliche Aspekte, ein
Tipp von RA Gierthmiihlen: ,,Sinn-
voll ist der Start mit der Zwei-
Schrank-Losung - fiir die Pa-
tienten des alten und des neuen
Inhabers getrennt.“ Mit der Zeit
wanderten die dlteren Daten ver-
mutlich in den Neu-Schrank: ,In
der Regel bleiben viele Patien-
ten der Praxis treu.”

Auch viele Praxismitarbeiter
bleiben der Praxis treu — solche,
uber die man sich freut, und
manchmal auch solche, die eher
problematisch wirken. ,So eine
Praxisiibergabe kann zu Kon-
flikten fiihren — oder zu neuem
Elan“, meinte Unternehmens-
beraterin Gertrud Hansel. Das
Team miisse man ,,mitnehmen®
und ausreichend Zeit fiir die ge-
meinsame Kommunikation ein-
planen: ,Bedenken Sie dabei: Die
Mitarbeiter mussten viele Jahre
loyal ihrem alten Chef gegeniiber
sein — dafiir muss man Verstand-
nis zeigen.“ Von Anfang an aber
gelte es, deutlich zu machen, wer
jetzt der Chef bzw. die Chefin ist
und wo es hingehen soll mit der

" im Blick behalten ...

A

Immer das

Wichtigste

man am besten den Durchblick.
Es sei meist ein Planungsfehler,
wenn nach einiger Zeit festge-
stellt werden muss: ,Ich sollte
mehr einnehmen bei meinen
Ausgaben...“

»Was ist eigentlich eine Praxis®,
fragte RA Stephan Gierthmiihlen,
2und was kaufe ich da letztlich?“
SchlieBlich kénne man eine Pra-
xis kaufen, einen Praxisteil oder
einen Praxisanteil. Wenn nicht
alles vorher gut bedacht ist, stellt
man nachher vielleicht fest, dass
man wesentliche Teile gar nicht
mitgekauft hat: Technik und Mo-
biliar ist in den Vertragen — aber
Logo, Webdomain, Praxisname?
Nicht immer ist ein Ver-/kauf ein-
fach: ,Eventuell reicht es nicht,
dass der Praxisinhaber alles un-
terschreibt — wenn die Praxis
den Familienunterhalt darstellt,

Praxis: ,Wer mitgehen soll, der
will gefiihrt werden. Je mehr man
herumeiert, desto mehr eiert dann
auch das Team.“

Viele auch personliche Diskus-
sionen mit Referenten und unter-
einander gaben dem Tag einen
lebendigen Abschluss — mit Bei-
fall fiir die Veranstalter ,fiir das
tolle hilfreiche Programm®! Infos:
www.young-orthodontists.de =3

SN Adresse

Berufsverband der Deutschen
Kieferorthopéden e.V. (BDK)
AckerstraRe 3

10115 Berlin

Tel.: 03027594843

Fax: 03027594844
info@bdk-online.org
www.hdk-online.org




