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Mit der Assistenzzeit und
einer gewissen Berufs-
erfahrung in der Tasche
steht fiir viele junge Zahn-
mediziner der ndchste
Schritt in die Existenz-
griilndung an. Dabei stellt
sich vielen jungen Kollegen
die Frage: Wie starte ich
eigentlich meine eigene
Praxis?
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Die grofSte Herausforderung dabei ist es, dass
man mit der eigenen Niederlassung Zahnarzt und
Unternehmer zugleich sein muss. Doch Unterneh-
mer zu sein setzt kein BWL-Studium mit auslandi-
schem MBA-Titel voraus. Denn wer hat schon Zeit,
zwei Vollzeit-Studiengange gleichzeitig zu absolvie-
ren? Damit der Praxiseinstieg dennoch in unterneh-
merischer Hinsicht ein voller Erfolg wird, bedarf es
einer guten Vorbereitung und gesunden Portion an
Unternehmertum. Auch wenn ihr meint, kein gebo-
rener Manager zu sein, kann jedem von euch bei rich-
tiger Herangehensweise, mit Kreativitat, Mut und
Ausdauer der erfolgreiche Weg in die eigene Praxis
gelingen.

Das Wichtigste uiberhaupt ist, euch selbst zu fragen:
Welchen Weg will ich gehen?

Maochte ich Verantwortung tibernehmen und meine
eigenen Ideen umsetzen? Mochte ich unabhangig
und mein eigener Chef sein? Fiir Zahnarztin Caroline
Gréger war das Ubernehmen von Verantwortung
einer der entscheidenden Faktoren, weshalb sich die
junge Zahnarztin flr die Selbststandigkeit entschied.
,Wahrendichdamals Erfahrungeninanderen Praxen
sammelte, merkte ich schnell, dass ich irgendwann

Nadja Alin Jung,

gerne eine Praxis nach meinen eigenen Vorstellun-
gen fiihren wollte.” Diesen Wunsch setzte Caroline
Groger Anfang 2014 in Frankfurt am Main in die Rea-
litat um und ist rickblickend froh, dass sie diesen
Schritt gewagt hat.

Wie im Fall von Caroline hat sich die Erfahrung be-
wahrt, die Assistenzzeit sinnvoll zu nutzen. In dieser
Phase bieten sich noch die besten Gelegenheiten,
Leistungsschwerpunkte zu setzen, Weiterbildungen
zu besuchen und einfach herauszufinden, was ei-
nem Spafd macht. SchlieRlich handelt es sich bei der
Existenzgriindung um ein langfristiges Projekt. [hr
solltet euch nicht davor scheuen, bei moglichst vielen
Praxen hineinzuschnuppern und die Zeit auch dafr
zunutzen,euer eigenes Netzwerk aufzubauen.Denn
nur so kommt man mit anderen Existenzgriindern
und Kollegen in Kontakt und kann aus erster Hand
von deren Erfahrungswerten profitieren. Zudem bie-
tet sich die Assistenzzeit bzw. Angestelltentatigkeit
nicht nur an, um als Behandler Fortschritte zu ma-
chen, sondern auch, um erste Erfahrungen auf den
Gebieten Praxisorganisation, Personalfiihrung, Mar-
keting und Qualitatsmanagement zu sammeln. Ver-
bringt euren Tagesablauf in dieser Zeit also nicht nur
mit der reinen Patientenbehandlung, sondern auch
mit dem Uber die Schulter schauen bei eurem Chef,
wenn es um die Verwaltung der Praxis geht.
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Sucht Mdglichkeiten der Selbstentfaltung lhr gesamtes Instrumentarium aus einer Hand.
Wenn ihr euch fiir die Selbststandigkeit entscheidet, solltet Denn von NSK bekommen Sie:

ihreuchvorab liberdie wichtigsten Rahmenbedingungenin- « Top-Qualitat

tensiv Gedanken machen: Mochte ich eine Praxis von Grund A.

e die groBtmogliche Auswahl

auf neu griinden oder eine bereits bestehende Praxis tiber- « klasse Preise

nehmen? Eine Praxisiibernahme bietet den Vorteil, dass so-

wohl Ressourcen als auch Patienten schon vorhanden sind Und far Ihr Studentenpaket:
—es besteht in der Regel ein geringeres finanzielles Risiko.
Auf der anderen Seite muss man zunachst mit den Gege-
benheiten arbeiten,die man tibernimmt. Doch hier setzt ge-
nau wie bei der Neugriindung das Unternehmertum an,
indem man Eigeninitiative zeigt und seine Praxis Schritt fur
Schritt mit eigenen Ideen zum Erfolg managt. Dazu gehort,
dass man keine Scheu vor Veranderungen hat, sondern kon-
stantVeranderungen begriiRt, um sich weiterzuentwickeln.
Bei der Wahl des Praxisstandorts solltet ihr euch im Klaren
darlber sein,was der Standort fiir Vor- und Nachteile birgt:
Wie viele Kollegen gibt es schon vor Ort? Welche Speziali-
sierungen und Schwerpunkte haben diese? Wie mochte ich
mich auf dem Markt positionieren? Wie ist das Verhaltnis
von Einwohnern pro Behandler? Abhangig davon, wie flexi-
bel man beider Ortsauswahlist,sollte man versuchen, diese
Faktoren so gut wie moglich zu optimieren.

Stehtdie Wahl des Ortes fest, sollten entscheidende Feinhei-
ten wie die Lage der Praxis, vorhandene Parkmoglichkeiten
und die umgebene Infrastruktur beachtet werden.Vorallem
als Neugriinder kann eine gute Lage maf3geblich sein — die
Wahrscheinlichkeit, dass sich Patienten die Miihe machen,

e 2 Jahre Studenten-Garantie

¢ 1 Dose PANA SPRAY Plus

e kostenloser, jahrlicher Service-Check
Ihrer Instrumente wéhrend des Studiu

eine unbekannte Praxis aufzusuchen, die schlecht erreich-
barist, ist eher gering. Vorteilhaft hingegen sind Hauptstra-
Ben mit guter Verkehrsanbindung und Parkplatzsituation,
die schon beim Durchfahren Aufmerksamkeit auf die Praxis
lenken.

Selbststindig bedeutet nicht allein

Ist die Entscheidung der Neugriindung bzw. Praxisiiber-
nahmebeschlossene Sache,solltetihreuch schrittweise und
intensiv mit eurer Projektplanung beschaftigen. Dabei ist es _ ten
normal,dass die Menge an administrativen To-do’s im ersten Attraktive Preise far Zahnmed|Z|nStUden .
Moment abschreckend wirken kann. Caroline Groger kann . - _de

X Mehr Infos unter info@nsk-europe

sich noch gut an die Zeit kurz vor ihrer Praxistibernahme
erinnern: ,Nachdem alle Vertrage unterschrieben waren, Oder +49 (0) 61 96/77 606"0
musste alles sehr schnell gehen.Vor allem die Organisation
kurzvordem StartwarflrmichdiegroRte Herausforderung.”
Daher kann es vor dem Praxisstart durchaus sinnvoll sein,
sich fur entsprechende Themen professionelle Unterstit-
zung heranzuziehen.Denn euch bleibt meist nicht unend-
lich viel Zeit, euch um alles selbst zu kiimmern und dabei
noch alles gut zu meistern.

SoistexternerRatsinnvoll,um typische Fehlerzuvermeiden,
die auf unzureichende Vorbereitung oder fehlendem Know-
how beruhen. Fiir einen solchen Rat muss man nicht immer
tief in die Tasche greifen: Existenzgriindern stehen einige
Maoglichkeitenderfinanziellen Férderungvon Beratungsleis-
tung zur Seite. Hierzu zahlt beispielsweise die Bezuschus-
sung der KfW (Kreditanstalt fiir Wiederaufbau) mit dem

NSK Europe GmbH

TEL: +49 (0) 61 96/77 606-0 FAX: +49 (0) 61 96/77 606-29
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Programm ,Grlindercoaching Deutschland®. Aus
Mitteln des Europaischen Sozialfonds werden quali-
fizierte Beratungsleistungen fiir Existenzgriinder bis
zu funf Jahre nach der Griindung finanziell gefor-
dert. Als Stichtag der Griindung gilt das Datum der
Niederlassung bzw. der erstmalige Bezug eines Ein-
kommens aus selbststandiger Tatigkeit. Als Berater
zulassig sind fur das Programm akkreditierte und
in der Beraterdatenbank der KfW gelistete Coaches.
Qualifizierte Beratungsleistungen bewegen sich in
den Themengebieten Personalwesen, Praxisorgani-
sation, Qualitdtsmanagement oder in der Entwick-
lung von Praxisstrategien. Auf das KfW-Griinder-
coaching hat auch Caroline zurtickgegriffen und ist
dankbar dafiir, dass es solche Fordermittel fir Jung-
unternehmer gibt.

Eure Patienten sind aus betriebswirtschaftlicher
Sicht eure Kunden — ohne sie lauft die Praxis nicht.
Es ist daher wichtig, dass ihr euch vorab konkrete
MarketingmafRnahmen Utberlegt, um bestehende
Patienten zu binden und neue Patienten zu ge-

'J winnen. Als sinnvoll erweist es sich, im Vorfeld
mit eurer Bank darauf zu achten, dass ein ent-
sprechendes Marketingbudget bei der Fi-
nanzierung berticksichtigt wurde. Fol-
gende Kostenpunkte sollten dabei mit
einkalkuliert werden: Logoentwick-
lung, Erstellung der Geschaftsaus-
stattung (Visitenkarten, Terminzettel
etc.), Fertigstellung der Homepage,
Durchfiihrung eines Praxis-Foto-
shootings, ggf. Realisierung einer Er-
offnungsveranstaltung etc. Die Neu-
patientengewinnung enthalt viele kost-
spielige Punkte, daher ist eure oberste Pri-

oritat, dass ihr jederzeit wisst, wie viel Budget euch
zur Verfligung steht und wie viel bislang verbraucht
wurde. Ein kleines Marketingbudget ist in der An-
fangszeit keine Seltenheit und kann doch bei geziel-
tem Einsatz gute Wirkung zeigen. Marketing bedeu-
tet nicht, in wildem Aktionismus kostspielige Anzei-
gen in Zeitungen zu schalten und zu hoffen, dass zu-
fallig ein paar Leser darauf anspringen, sondern von
Beginn an ein klares Konzept zu haben, mit welchen
Marketing-Puzzleteilen man beispielsweise Be-
standspatienten binden und Neupatienten gewin-
nen mochte. Fiir ein gutes Marketingkonzept sollte
man idealerweise 2—4 Monate Zeit einplanen, da es
sich um eine kreative und sehr individuelle Angele-
genheithandelt.Soist gewahrleistet,dass mannicht
in Zeitknappheit gerat und Geld aus dem Fenster
wirft, weil man auf den letzten Driicker teure Mal3-
nahmen in die Wege leitet, die im Anschluss nicht
den gewlinschten Erfolg zeigen. Marketing fangt in
gewisser Weise schon bei der Auswahl des Praxis-

namens an.Wahle ich meinen eigenen Namen oder
einen Fantasienamen? Da es sich bei einer zahnarzt-
lichen Tatigkeit um eine sehr personliche und ver-
trauensvolle Ebenezum Patienten handelt,empfiehlt
es sich, den Familiennamen mit einzubinden. Die
Verkorperung und Personalisierung des Zahnarztes
wird generell positiv vom Patienten aufgenommen.
Daherist es wichtig,dass ihrin allen Marketingmal3-
nahmen Authentizitat ausstrahlt und eine personli-
che Ansprache wahlt. Eure Patienten mochten euch
als Personlichkeit kennenlernen und das Gefiihl be-
kommen, dass ihr euch genligend Zeit flr sie nehmt
und sie sich bei euch wohlfiihlen kénnen. Nur so
kann ein langfristiges Vertrauensverhaltnis aufge-
baut werden. Auch Caroline kann von vielen posi-
tiven Reaktionen auf ihren Patientenbrief berichten,
den sie bei der Praxistibernahme zur persénlichen
Vorstellung nutzte:,Mehrfach wurde ich von meinen
Ubernommenen Patienten auf diesen Brief angespro-
chen und merkte dadurch,dass der erste Grundstein
flr ein Vertrauensverhaltnis gelegt war. Besonders
wichtig war mir bei der Erstellung, meine person-
lichen Beweggrilinde der Praxistibernahme und der
Selbststandigkeit dem Patienten naherzubringen.
Viele Patienten kamen danach und vereinbarten Ter-
mine, um sich selbst ein Bild Gber den frischen Wind
in der Praxis zu machen.”

Die Wahl des Marketingmediums ist abhangig von
verschiedenen Faktoren: Unter anderem vom Stand-
ort,der Zielgruppe und auch dem Marketingbudget.
Es empfiehlt sich immer, einen Marketingmix zu be-
treiben und so durch den koordinierten Einsatz ver-
schiedener Instrumente moglichst viele Patienten
anzusprechen. Auch sollte anschlieBend eine Mes-
sung der Effektivitat der eingesetzten MaBnahmen
geschehen, um so unnétige Kosten fuir unwirksame
Werbung in Zukunft zu vermeiden.

Seid ihr beispielsweise auf Kinderzahnheilkunde
spezialisiert, bietet es sich an, in Eltern-Zeitschriften
Werbungzu machen oder Flyeran Orten zu verteilen,
an denen sich Eltern mit ihren Kindern typischer-
weise aufhalten. Sprecht mit umliegenden Unter-
nehmen, interdisziplinaren Kollegen etc. und ver-
sucht so, sinnvolle Kooperationen zu knlpfen.
Auch fur ein schmales Marketingbudget gibt es
vielfaltige Moglichkeiten, sich als Praxis hervorzu-
heben. Eine benutzerfreundliche Internetseite, die
dem Patienten die Moglichkeit gibt, sich tber das
angebotene Leistungsspektrum zuinformieren und
sich einen authentischen Eindruck der Praxis und
vor allem des Teams zu verschaffen, ist schon die
halbe Miete. In Zeiten des Web 2.0 ist die Praxis-
homepage fur Neugriinder unverzichtbar, denn ei-
ne fehlende Auffindbarkeit im Internet wird schon
als Mangel empfunden. Ziel ist es, bei der Eingabe
von bestimmten Stichwértern, wie beispielsweise
dem Standort oder zahnmedizinischen Fachter-
mini,in den obersten Rangen bei Google zu erschei-
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»Es ist unerldsslich,

dass ihr jederzeit hinter
euren Entscheidungen
steht und bei allem, was
ihr tut, authentisch bleibt -

schlieBlich tragt ihr
die Verantwortung
fiir eure Patienten,
Mitarbeiter und die
gesamte Praxis. *

nen. In diesem Zusammenhang ist das
stark umworbene Schlagwort ,Suchma-
schinenoptimierung“zu nennen.

An entscheidenden Einfluss bei der Wahl
des Zahnarztes haben einschlagige Online-
Empfehlungsportale stark an Relevanz ge-
wonnen. Wird ein neuer Zahnarzt gesucht
aufgrund eines Ortswechsels oder Unzu-
friedenheit mit dem bisherigen Behandler,
ist die erste Anlaufstelle fiir den Patienten
haufig ein Empfehlungsportal im Internet.
Patienten legen besonders viel Wert auf die
Empfehlung anderer,vergleichbar mit dem
Prinzip der Mundpropaganda. Doch auch
dieses Medium will gepflegt und perma-
nent iberwachtwerden.Dennaufnegative
Patienteneintrage sollte man unmittelbar
eingehen, damit die Kritik nicht kommen-
tarlos zur Schau steht und ein schlechtes
LichtaufdiePraxiswirft.Handeltessichum
konstruktive Kritik, sollte man nicht nurda-
rauf eingehen, sondern auch Malinahmen
einleiten, die diese Mangel in Zukunft be-
seitigen.

Die oberste Devise bei allen Marketingakti-
vitaten lautet, dass die AuBendarstellung
immer der Realitat in der Praxis selbst ent-
sprechen muss. Daher liegt es in eurer Ver-
antwortung, dass der Service eurer Praxis
eure Philosophie widerspiegelt. Beliebte

dentalfresh #1 2015

© StockLite

Versprechen von Zahnarztpraxen sind heut-
zutage ,bei uns stehen Sie im Mittelpunkt”
oder ,die Wellness-Praxis“ — diese Schlag-
worter klingen zunachst sehr vielverspre-
chend, sollten aber unbedingt auch gelebt
werden. Das erste,was eure Patienten beim
Betreten der Praxis wahrnehmen, ist der
Service an eurem Praxisempfang. Dement-
sprechend muss euer Empfangsteam her-
vorragend geschult sein, um Patienten
freundlich zu begriifien, auf Belange auf-
merksam einzugehen und sich wahrend-
dessen nicht anmerken zu lassen, wenn
etwas mehr Arbeit auf dem Tisch liegt. Ihr
seid nun der Personalverantwortliche und
musst daflirsorgen,dass euerTeamin den
Bereichen Service und Sachkunde korrekt
geschult und die Mitarbeiterzufriedenheit
gesichert ist. Je motivierter die Mitarbei-
ter, desto produktiver ihre Arbeitsweise.
Unmotivierte und vernachlassigte Mitar-
beiter kénnen dazu neigen, ihren Frust auf
die Patienten zu libertragen und schlechte
Stimmung zu verbreiten. Es ist daher wich-
tig, dass ihr euch vorab ein Flihrungskon-
zept Uberlegt und einen personlichen Fiih-
rungsstil entwickelt. Richtet euer Konzept
danach aus, wie ihr gerne gefiihrt werden
wirdet. Eine klare Kommunikation gegen-
Uber den Mitarbeitern ist duferst wichtig,
denn keiner kann euch eure Wiinsche von
den Lippen ablesen. Dazu gehort auch, kei-
ne Angst vor Konflikten zu haben und im
Ernstfall auch einmal durchgreifen zu kon-
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nen —die Ausrede ,das lief aber schon immer so“ ist
nicht zuldssig. Denkt daran, dass ihr nun Chef seid
und Stellung beziehen misst. Und vergesst dabei
auf keinen Fall, dass eure Mitarbeiter ein wesent-
licher Faktor fur den Praxiserfolg darstellen und
Wertschatzungin der Praxis gelebt werden sollte.

Es muss nicht immer kompliziert sein: Samtliche
Studien belegen, dass allein Anerkennung wie Lob,
Weiterbildungs- und -entwicklungsmoglichkeiten
sowie die Ubertragung von Verantwortung einen
grofden Beitrag zur Mitarbeiterzufriedenheit und
-motivation leisten. Fiihrt daher regelmaRig Mit-
arbeitergesprache, habt immer ein offenes Ohr fir
die Wiinsche eures Teams und Uberlegt euch kleine
Aufmerksamkeiten wie einen Betriebsausflug oder
kleine Rituale, die das Team zusammenschweifRen
und den Wir-Gedanken fordern. Uberdies empfiehlt
sichvon Beginnan der Aufbau von klaren Strukturen
im Personalwesen. Fiihrt Anreiz- bzw. Bonussysteme
ein, macht euch Gedanken zur Mitarbeiter-Zeit-
erfassung sowie zur Einsatzplanung und der Fest-
legung von Urlaubs- und Vertretungsregelungen.
Ein Organigramm und Stellenbeschreibungen kon-
nen beispielsweise helfen, Verantwortungsbereiche
der Mitarbeiter zu definieren, um Transparenz zu
schaffen und als Team effektiv arbeiten zu kénnen.
Generell ist es wichtig, dass ihr eure Praxisstruktur-
en geradlinig organisiert — vom Personalwesen bis
hin zu den Behandlungsablaufen sowie dem Pro-

Nadja Alin Jung, Diplom-Betriebswirtin, zertifizierte Praxis-
und Qualitdtsmanagerin im Gesundheitswesen, Griinderin und
Geschiftsfiihrerin des Unternehmens m2c | medical concepts €t
consulting. m2c ist auf Zahnmediziner spezialisiert und entwickelt
individuelle Beratungskonzepte fiir Existenzgriinder als auch fiir
etablierte Praxen. Betriebswirtschaftliche Themen wie Marketing
und Neupatientengewinnung, Personalmanagement und Praxis-
optimierung stehen dabei im Mittelpunkt. Zusétzlich zur Konzept-

entwicklung begleitet m2c die Praxen auch aktiv vor Ort bei der MaBnahmenumsetzung.

m2c¢ | medical concepts € consulting
Nadja Alin Jung
Tel.: 069 46093720
info@m-2c.de
www.m-2c.de
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Zahnirztin Caroline Groger,
Studium der Zahnmedizin

in Erlangen und Aachen,
niedergelassen in eigener Praxis
in Frankfurt am Main.

phylaxekonzept musst ihr Regeln und Verantwort-
lichkeiten gemeinsam mitdem Team verinnerlichen.
Der Patient soll durchweg das gleiche Qualitatsver-
sprechen erhalten, egal von welchem Mitarbeiter er
betreut wird.

Am Anfang kann der Berg an Praxisorganisation sehr
grol erscheinen, doch mit gutem Zeitmanagement
und einer klaren Zielvorstellung kann euer schritt-
weises Vorwartskommen gesichert werden. Spater
seid ihrdankbar,dass ihranfangs so viel Zeit in Struk-
turaufbau und Praxismanagement investiert habt
undeuch unnétigen Argerin der Zukunft erspart.

Fir Existenzgriinder birgt die Zukunft zunehmend
Herausforderungen, da der Markt fur Zahnarzte
immer dichter wird und sich viele Kollegen vor allem
in den Ballungszentren niederlassen. Auch gestaltet
sich die Suche nach qualifiziertem Personal immer
schwieriger,daderAusbildungsberufan Attraktivitat
verloren hat. Es ist daher von Vorteil, wenn ihr euch
entsprechendausderMasse hervorhebt.Heutzutage
reicht es nicht aus, nur Behandler zu sein. Ideen und
Innovationensind gefragt—ihrseidschlielich Unter-
nehmer. Handelt langfristig und aktiv—wartet nicht
darauf,dass etwas passiert.

Beider langfristigen Planung gilt es zu beachten, dass
Strukturen und Ablaufe sich der Zukunft anpassen
und mit dem Erfolg wachsen missen. Dazu gehort,
dass eure Praxis einem hohen Patientenzuwachs
bzw. einer Expansion gerecht werden kann, ohne an
Service- und Behandlungsqualitat zu verlieren. Plant
ihr beispielsweise, in Zukunft einen angestellten
Zahnarzt mitins Boot zu holen,solltetihr dies bereits
bei der Anfangsplanung hinsichtlich des Personal-
einsatzes und der Raumlichkeiten berticksichtigen.
,BeiderEntscheidungfir die Selbststandigkeitist es
wichtig,dassihrimmeraufeuch hort”,weil Caroline
Groger aus eigener Erfahrung. ,Es ist unerldsslich,
dassihrjederzeit hinter euren Entscheidungen steht
und bei allem, was ihr tut, authentisch bleibt —
schlieRlich tragt ihr die Verantwortung fiir eure Pa-
tienten, Mitarbeiter und die gesamte Praxis.”
Caroline Groger zogert nicht lange bei der Frage nach
dem,wasihrinaufreibenden Zeiten am meisten Halt
gegeben hat: ihre Familie. Achtet unbedingt darauf,
dass euer Privatleben nicht zu kurzkommt und plant
feste Zeiten flr Urlaub, Freunde und Familie ein. Ins-
besondere zu Beginn der Existenzgriindung neigt
man haufig dazu, sich zu viel vorzunehmen und ver-
gisstoftmals,dass manauch Zeit fiirsich braucht.Am
Ende soll der Weg in die Selbststandigkeit nicht nur
ausArbeitbestehen,sondernvorallemSpal machen.
Unternehmer zu sein bedeutet, eigene Gedanken
verfolgenzukonnen,derKreativitatfreien Laufzulas-
sen und etwas Eigenes auf die Beine zu stellen, wo-
rauf man spater stolz zurtickblicken kann.
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InteraDent

Implantatarbeiten
sind meine
Leidenschaft.

Karsten Hackert, Zahntechnikermeister,
Spezialist fir Implantatarbeiten

,Bei InteraDent fertigen wir
Implantatversorgungen in
hoher Stiickzahl. Mit grof3er
Erfahrung bieten wir individuelle
Losungen aller gangigen
Implantatsysteme in bester
InteraDent Qualitat. Dass eine
hochwertige Versorgung fir
Patienten bezahlbar ist, be-
weisen wir taglich aufs Neue.”

Ihr Erfolg durch
unsere Mehrwerte.

. o

Informieren Sie sich
unter der kostenlosen
InteraDent Service-Line:

0800 - 4 68 37 23 oder
auf www.interadent.de



