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PRAXISMANAGEMENT ESJ 1~

Gibt es den ,,Konigsweg* in die Selbststandigkeit?

Praxisgriindungen sind lingst keine Selbstldufer mehr. Selbst Ubernahmen kénnen aufgrund einer steigenden Versorgungsdichte sowie
budgetierten Honoraren zum riskanten Unterfangen werden. Eine exzellente Vorbereitung mit griindlicher Recherche und ausfiihrlicher Analyse ist
Grundvoraussetzung und somit entscheidend fiir den kiinftigen Erfolg. Ein Beitrag von Dipl.-KaufmannThomas Hopf.
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Abb. 1: Anforderungen an den Arzt als Unternehmer.

Typische Grindungs-
fehler vermeiden

Nicht jeder ist zum Unter-
nehmer geboren, aber wer
seine Stdarken und Schwa-
chen kennt, kann an den
richtigen Stellen entspre-
chende Unterstiitzung von
auBen nutzen und auch
ohne BWL-Studium erfolg-
reich eine kieferorthopéadi-
sche Praxis griinden und
fiihren. Ein wichtiger erster
Meilenstein auf diesem Weg
ist die Erstellung eines Stéar-
ken-Schwichenprofils des
angehenden Unternehmers.
Ein solches Profil hilft eben-
falls bei der Entscheidung,
ob die Neugriindung oder
Ubernahme der individuell
bessere Weg ist.

Auf jeden Fall ist die Teil-
nahme an Seminaren zum
Thema Existenzgriindung
fiir Arzte zu empfehlen.
Diese geben eine gute Orien-
tierung und bieten zudem
die Moglichkeit zum Aus-
tausch mit Experten sowie
mit anderen Existenzgriin-
dern. Bereits nach Absolvie-
rung solcher Seminare ist
der angehende Unterneh-
mer seiner Entscheidung, ob
Griindung oder Ubernahme,
meist schon ein groBes
Stiick ndhergekommen. Des
Weiteren lasst sich die Semi-
narteilnahme ideal durch
ein personliches Coaching
ergdnzen. Hierfiir sollte in
jedem Fall ein Experte mit
umfangreicher Branchener-
fahrung gewonnen werden.
Besonders wichtig ist, dass
die Praxisneugriinder ge-
rade in der Griindungsphase
wissen, dass es neben den
dringlichen Dingen auch
weitere wichtige Dinge gibt,
die parallel in Angriff ge-
nommen werden miissen
und keinesfalls auf die lange
Bank geschoben werden
diirfen (Abb. 2). Es zahlt sich
also aus, das neue Unterneh-

Dringlich sindz.B.:

men gleich von Anfang an
ganzheitlich zu betrachten,
stets einen guten Uberblick
zu behalten sowie strate-
gisch zu planen und zu
agieren.

Was ein Berater fir
den Existenzgriinder
leisten muss

Aus meiner langjidhrigen
Erfahrung als Berater im
Bereich Griindung, Uber-
nahme, Abgabe und Praxis-
sanierung ist meine per-
sonliche Empfehlung, den

Existenzgriindungsberater

sehr sorgfiltig auszuwéih-

len. Hierfiir eignen sich

Checklisten, die beim Ver-

gleich, der Beurteilung und

der Auswahl eines geeigne-
ten Beraters helfen. Einige
der wichtigsten Dienstleis-
tungen, die eine Existenz-
grindungsberatung nach

BMWi-RI dem Praxisgriin-

der anbieten muss, sind:

} Priifung der neu zu grin-
denden oder zu iiberneh-
menden Praxis und des
Existenzgriinders

} Untersuchung der Markt-
und Wettbewerbssituation

} Beurteilung der Praxiskon-
zeption

} Analyse des Investitions-
vorhabens und der Finan-
zierung

} Bewertung der Wirtschaft-
lichkeit des Gesamtvorha-
bens

} Definition der Malnahmen
zur Umsetzung des Kon-
zeptes.

Neugrindung
oder Ubernahme —
was ist besser?

Sowohl die Neugriindung als
auch Ubernahme einer be-
stehenden kieferorthopadi-
schen Praxis hatihreVor-und
Nachteile (Tabelle 1 und 2).
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Abb. 2: Anforderungen an den Griinder — Dringliches tun, ohne das Wichtige aus den Augen zu verlieren.

Daher gibt es keine allge-

meingiltige Antwort, wel-

Fortsetzung auf Seite 18 &I

Vor- und Nachteile einer Neugriindung

Vorteile

Nachteile

Standortauswahl nach persdnlichen
Bedurfnissen und wirtschaftlichen
Gegebenheiten

Lang andauernde Anlaufphase von 3 bis 5
Jahren mit entsprechender Auslastung
des Betriebsmittelkredits

Leistungsangebot gemal den eigenen
Starken und Fahigkeiten sowie patienten-
orientiert

Hohes unternehmerisches Risiko/Versor-
gungsgrad

Von Anfang an ein aktuelles, zeitgemakes
Praxis- und Behandlungskonzept

Jeder Patient muss neu gebunden und
gewonnen werden

Optimales Raumkonzept

Schwerer finanzierbar/Eigenkapital

Eigenstéandige, bedarfsgerechte
Personalplanung

Wenig geeignete, offene Planungs-
bereiche/Wettbewerbssituation

Beeinflussbare Partnerschaften

Fehlendes betriebswirtschaftliches
Know-how

Stufenweiser Investitions- und
Entwicklungsplan

Méaglichkeit fir eine eigene
Praxisphilosophie

Tabelle 1

ANZEIGE

Erfolg im Dialog

m Kundennahe hat oberste Prioritét
B Kompetenz und Service als Basis fiir gute Partnerschaft

m Unser Weg fiihrt in die Zukunft

Eine starke Gruppe

Die Unternehmen der dental bauer-gruppe tiberzeugen in Kliniken, zahnarztlichen Praxen und Laboratorien
durch erstklassige Dienstleistungen.

Ein einziges Logo steht als Symbol fir individuelle Vor-Ort-Betreuung, Leistung, hdchste Qualitat und Service.

Sie lesen einen Namen und wissen (berall in Deutschland und Osterreich, was Sie erwarten diirfen.
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cher Weg letztlich der bes-
sere ist. Jedoch gibt es be-
stimmte Kriterien, die das
jeweilige Szenario kenn-
zeichnenund dem angehen-
den selbststindigen Kie-
ferorthopdden dabeihelfen,
den fiir sich am besten ge-
eigneten Weg auszuloten.

Zwar liegt die Praxisiiber-
nahme heute scheinbar im
Trend, da sie auf den ersten
Blick ein geringeres Risi-
ko birgt und die Anlaufpha-
se durch einen bestehen-
den Patientenstamm weit-
aus kiirzer ist, jedoch hat
sie auch ihre Schattensei-
ten. Neben dem Personlich-

ANZEIGE

keitsprofil des Griinders,
das bereits eine Tendenz
erkennen lassen sollte, ob
Griindung oder Ubernahme
zu empfehlen waére, sollte
man sich einen sehr realis-
tischen und méglichst voll-
stindigen Uberblick iiber
das wirtschaftliche Szenario
der Selbststandigkeit ver-
schaffen — auch hier mog-
lichst mit Unterstiitzung von
erfahrenen Experten.

Auf den ersten Blick
mochte man meinen, dass
die Neugriindung sehr ho-
he Anforderungen an den
Existenzgriinder stellt und
ein hohes Risiko birgt (Ta-
belle 2).Wasldge da alsona-
herals eine Ubernahme,um

genau diese Risiken zu mi-
nimieren? Aber auch die
Praxisiibernahme hat zwei
Seiten und will gut tiberlegt
sein.

Fazit - Griindung
versus Ubernahme

Ganz gleich, ob Griindung
oder Ubernahme, die Auf-
gabe an den angehenden
Unternehmer ist in jedem
Fall anspruchsvoll. Heute
sammeln junge Kieferortho-
péaden héaufig zunichst Er-
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fahrung als Ange-
stellte, was durchaus
von Vorteil sein kann.
Denn hieraus ergibt
sich oft das Angebot
zu einer Partnerschaft oder
Praxisiibernahme. Auch ei-
ne Tétigkeit in einem Medi-
zinischen Versorgungszen-
trum (MVZ) ebnet den Weg
zum eigenen Unternehmen
und ist eine Chance fiir jun-
ge Arzte, in gesperrten Be-
zirken Berufserfahrung zu
sammeln, bevor sie den eige-
nen Praxisbetrieb griinden.
Bei der Neugriindung wer-
den neben der individuellen
Bewertung des jeweiligen
Existenzgriinders von den
Banken neben zahlreichen
anderen Datenvor allemum-
fangreiche Analysen zu Pra-
xiskonzept, Standort und
Wettbewerbssituation gefor-
dert. Seminare, Checklisten
und personliche Coachings
stellen hierbei wichtige Hil-
festellungen dar, um Griin-
dungsfehler von vornherein
zu vermeiden.

Ist eine Ubernahme bzw.
Partnerschaft geplant, sollte
man sich keinesfalls aus-
schlieBlich auf die zur Verfii-
gung gestellten Zahlen ver-
lassen, sondern besser mit-
hilfe eines Experten eine ge-
naue Priifung des Betriebs
durchzufiihren. Eine realis-
tische Praxisbewertung be-
darf immer eines betriebs-
wirtschaftlichen Riickblicks
— im Idealfall von fiinf Jah-
ren. Dies umfasst beispiels-
weise alle Rechnungen,
BWASs, KV/KZV und private
Abrechnungen der letzten
zwei bis funf Jahre, Miet-,
Arbeits- sowie Leasing-
vertrdge. Auch hierfiir gibt
es Checklisten, Musterver-
trage und den Rat, sich einen
Profi zur Unterstiitzung ins
Boot zu holen. SchlieBlich
sollte der Existenzgriinder
von Anfang an einen realis-
tischen Uberblick der wirt-
schaftlichen Situation und
Anforderungen an ihn als
Unternehmer haben.
Deswegen bieten wir bei
Kock & Voeste neben unse-
ren Seminaren zur Grin-
dung oder Ubernahme auch
personliche Coachings an.
In diesen Coachings er-
arbeiten wir gemeinsam
mit den Existenzgriindern
stichhaltige Konzepte und
solide Businesspldne. Wir
haben bereits 800 Praxis-
griindungen erfolgreich be-
treut, und ich bin davon
iuberzeugt, dass die Griin-
der mit unserem Coaching
die optimale Basis fiir einen
erfolgreichen Start erhal-
ten.

Vor- und Nachteile einer Praxisiibernahme

Vorteile

Nachteile

Kiirzere Anlaufzeiten durch bestehenden
Patientenstamm

Keine Einflussmaglichkeit auf den Standort

bestehende Kontakte zur Praxisumwelt

Funktionsfahige Praxisorganisation/beste-
hende Buchhaltung und Rechnungswesen,

Schlecht organisierter, fest eingefahrener
Praxisablauf

Eingearbeitetes, mit den Patienten
vertrautes Personal/reibungsloser Praxis-
ablauf, Stiitzung der Patientenbindung

Vorgegebenes Raumkonzept lasst in der
Regel wenig Platz fir Neugestaltung

Von Patienten anerkanntes Leistungs-
spektrum/entsprechende medizin-
technische Ausstattung

Vorgegebenes Leistungs- und Behand-
lungsspektrum deckt sich nicht mitden
eigenen Vorstellungen und Préferenzen

Eingefiihrter Praxisstandort

Absehbare Ersatz- oder
Erweiterungsinvestitionen

Entschérfung des Wettbewerbs um den
Patienten

Vorgegebene, kurzfristig oft nicht
anderbare Personalzusammensetzung

Finanzierung ist leichter darstellbar

Verschleierte Praxisinsuffizienz

Tabelle 2

Y Termine

Seminarthemen:

wirtschaftlicher Perspektive

zum erfolgreichen Bankgespréch

hénge in der Praxis

Termin:

Dauer: ca. 3 Stunden

Seminargebiihr: 90,—€ zzgl. MwSt.

. Praxisgriindung und -iibernahme”

+Neugriindung oder Ubernahme — ein kritischer Vergleich
+Unwégbarkeiten durch griindliche Recherche und Analyse minimieren

}+Kaufen, mieten, kooperieren—Vertrdge in der arztlichen Praxis und ihr Risikopotenzial aus
+Money makes the world go round —von der tiberzeugenden Finanzierungskonzeption bis
}+Rentabilitat und Liquiditat — langfristige Finanzplanung und wirtschaftliche Zusammen-

} Strategie ist alles —die Mindestanforderungen an erfolgreiche Konzepte. Lernen Sie in
unserem Seminar die Grundlagen einer erfolgreichen Praxisgriindung kennen — umfas-
send, kompakt und kompetent behandelt.

Mittwoch, 2.12.2009 in Frankfurt am Main

Das gesamte Seminarprogramm mit Online-Buchungsmdglichkeit finden Sie unter:
www.kockundvoeste.de/seminare-fuer-heilberufe/

Y Adresse

Kock & Voeste
Existenzsicherung fiir die
Heilberufe GmbH

Kantstralle 129

10625 Berlin
Tel.:030/318669-0
Fax:030/3186 69-30

E-Mail: info@kockundvoeste.de
www.kockundvoeste.de

2 Info

Die Kock & Voeste GmbH ist ein
inhabergefiihrtes Beratungsunter-
nehmen mit Sitz in Berlin, das sich
auf die Beratung von Arzten und
Zahnarztenin eigener Praxis undin
Kooperationen spezialisiert hat.
Der Schwerpunkt liegt dabei in der
Sanierungsberatung und Praxisop-
timierung. Seit der Griindung der
Gesellschaft 1990 wurden inzwi-
schen mehrals 3.000 medizinische
Institutionen sowie 800 Praxis-
griindungen erfolgreich beraten
und betreut.

£y Kurzvita

Thomas Hopf

Thomas Hopf, Geschéftsfihrer der
Kock & Voeste GmbH, zeichnet fiir die
Geschéftshereiche Finanzen, Marke-
ting, QM und Technik verantwortlich.
Als ausgebildeter Diplom-Kaufmann,
Systemischer Coach SG und EFQM-
Assessorliegtsein Beratungsschwer-
punkt im Bereich der Praxisgriindung
und Ubernahme sowie im Marketing.
Dartiber hinaus betreut er Mandan-
ten in der Praxisbewertung und Sa-
nierung.
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ELECTRO MEDICAL SYSTEMS

1+1=3

DER NEUE AIR-FLOW MASTER PIEZON -
AIR-POLISHING SUB- UND SUPRAGINGIVAL |

PLUS SCALING VON DER PROPHYLAXE N21

Air-Polishing sub- und supra-
gingival wie mit dem Air-Flow
Master, Scaling wie mit dem Piezon
Master 700 — macht drei Anwen-
dungen mit dem neuen Air-Flow
Master Piezon, der jiingsten Ent-
wicklung des Erfinders der Original
Methoden.

PIEZON NO PAIN

Praktisch keine Schmerzen fiir den
Patienten und maximale Schonung
des oralen Epitheliums — grosster
Patientenkomfort ist das tiberzeu-
gende Plus der Original Methode
Piezon, neuester Stand. Zudem
punktet sie mit einzigartig glatten
Zahnoberflichen. Alles zusammen
ist das Ergebnis von linearen, par-
allel zum Zahn verlaufenden
Schwingungen der Original EMS
Swiss Instruments in harmonischer

Abstimmung mit dem neuen
Original Piezon Handstiick LED.

> Original Piezon Handstiick LED
mit EMS Swiss Instrument PS

Sprichwortliche Schweizer Prizi-
sion und intelligente 1.Piezon Tech-
nologie bringt’s!

AIR-FLOW KILLS BIOFILM

Weg mit dem bosen Biofilm bis zum
Taschenboden — mit diesem Argu-

ment punktet die Original Methode
Air-Flow Perio. Subgingivales Re-

---—T—r

duzieren von Bakterien wirkt Zahn-
ausfall (Parodontitis!) oder dem Ver-
lust des Implantats (Periimplantitis!)
entgegen. Gleichmissiges Verwir-
beln des Pulver-Luft-Gemischs und
des Wassers vermeidet Emphyseme
— auch beim Uberschreiten alter
Grenzen in der Prophylaxe. Die
Perio-Flow Diise kann’s!

Und wenn es um das klassische su-
pragingivale Air-Polishing geht,

> Original Handstiicke el
Air-Flow und Perio-Flow L

zihlt nach wie vor die unschlagbare
Effektivitit der Original Methode
Air-Flow: Erfolgreiches und dabei
schnelles, zuverlissiges sowie stress-
freies Behandeln ohne Verletzung
des Bindegewebes, keine Kratzer
am Zahn. Sanftes Applizieren bio-
kinetischer Energie macht’s!

Mit dem Air-Flow Master Piezon
geht die Rechnung auf — von der
Diagnose iiber die Initialbehandlung
bis zum Recall.
Prophylaxepro-

fis tiberzeugen
sich am besten
selbst.

Mehr Prophylaxe >
www.ems-swissquality.com



