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Praxistupbernanme:
Planning is key

Text: Oliver Low

FACHBEITRAG >>> Die Ubernahme einer bereits etablierten Zahnarztpraxis stellt fir Praxisgriinder grundsétz-
lich eine groBe Chance dar: Von Beginn an konnen sie zum Beispiel auf einen festen Patientenstamm zurtick-
greifen, haben oft ein bereits eingespieltes Praxisteam hinter sich und dbernehmen mitunter den (hoffentlich

guten) Ruf der Praxis.

Dennoch hélt eine Praxisibernahme einige Hirden bereit
und stellt den ,Ubernehmer* vor zahlreiche Herausforderun-
gen. So muss das ,alte” Praxisteam mit dem Nachfolger
kénnen“ und eventuelle Anderungen bei den internen Ab-
laufen akzeptieren und richtig umsetzen. Sofern Renovierun-
gen geplant sind, mussen diese oft zligig erfolgen, damit der
Praxisbetrieb nicht zu lange stillsteht. Die Stammpatien-

ten des bisherigen Inhabers missen zunéchst ,neu gewon-
nen“ bzw. Uberzeugt werden. DarUber hinaus streben viele
junge Zahnarzte einen Kultur- und Imagewechsel der Praxis
an, flhren neue Methoden ein und mdchten mittelfristig neue
Zielgruppen erreichen. Gerade fur die letzten beiden Punkte
ist Praxismarketing immens wichtig und sollte mdglichst
friihzeitig in die Uberlegungen einbezogen werden.

Praxisiibernehmer sollten sich im Vorfeld den folgenden Fragestellungen widmen:

- Wann und wie informiere ich Uber den Inhaberwechsel?

- Wie Uberzeuge ich die Stammpatienten des bisherigen
Praxisinhabers, weiterhin Stammpatient bei mir zu
bleiben?

- Wie soll das Corporate Design meiner Praxis aussehen
(Naming, Logo etc.)?
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- An welchen Stellen mUssen die Daten der Praxis aktu-
alisiert werden (z. B. Schilder, Branchenportale, Google
MyBusiness-Eintrag etc.)?

- Welche Marketingmaterialien bendtige ich zum Start?

- Welche Moglichkeiten gibt es, vom Praxismarketing des
bisherigen Inhabers zu profitieren?
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Zeitplan fur das Praxis(Uber-
nahme)marketing aufstellen

Wer frUhzeitig festlegt, wann welche
Praxismarketing-MaBnahme wie und
von wem realisiert werden soll, entgeht
der Gefahr, mitten im ,Ubernahme-
stress” wichtige Schritte zu vergessen.
Gerade bei marketingtechnischen Ak-
tivitdten kann dieser Plan eine wert-
volle Hilfe sein, da das Praxismarketing
oft in der Prioritatenliste ,nach unten
rutscht”, wenn es z. B. Schwierigkei-
ten bei der Renovierung gibt oder
dringend bendtigte Praxisgerate nicht
rechtzeitig geliefert werden.

Im Folgenden finden Praxistibernehmer
deshalb eine erste Hilfestellung, wel-
che Praxismarketing-Aufgaben in den
Phasen ,vor der Ubernahme®, ,wah-
rend der Ubernahme* und ,nach der
Ubernahme* sinnvollerweise zu erle-
digensind.

Wer die Weichen bereits frihzeitig rich-
tig stellt, kann die Vorteile einer Praxis-
Ubernahme im Hinblick auf das Praxis-
marketing voll ausschopfen. Gerade
unmittelbar vor und nach der Uber-
nahme bieten sich einmalig diverse
Mdglichkeiten, die Praxistibernehmer
unbedingt ausschdpfen sollten, bevor
es zu spat ist. All die genannten Auf-
gaben sind jedoch bisweilen komplex
und bendtigen ein in sich stimmiges
Konzept sowie erfahrene, kreative
Hande und Kopfe fur die Umsetzung.
Insofern ist es empfehlenswert, sich
ggf. an namhafte Praxismarketing-
Agenturen zu wenden, die Erfahrung
im ,,Praxisibernahme-Marketing“ vor-
weisen kdnnen.

Fazit: Gute Planung erhoht Erfolgs-
potenzial enorm. <«
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3-4 Monate VOR der Ubernahme

- Praxisname festlegen

- Corporate Design entwickeln lassen
(Praxislogo, Schriftbild, Farbgebung)

- Praxisdrucksachen und Praxisschilder vorbereiten

Wenn der Praxisabgeber ,mitspielt” und eine Praxiswebsite betreibt:

- Hinweis auf der Praxishomepage, dass der Inhaberwechsel bevor-
steht —inklusive einer wohlwollenden Empfehlung fir den Nachfol-
ger und eines gemeinsamen ,Shakehands-Fotos* des Abgebers
und Ubernehmers

1-2 Monate VOR der Ubernahme

Wenn der Praxisabgeber ,mitspielt*:

- Patienten anhand eines Postmailings tber
den Inhaberwechselinformieren

- Hinweise zur Ubernahme in der Praxis anbringen bzw.
auslegen, z.B. Ubernahmeﬂyer, Plakate, Roll-up

- Neue Praxiswebsite so weit wie moglich vorbereiten

- Anmeldung bei Online-Terminportalen fir Arzte (u.a.
jameda, Doctolib) und Einbindung des Terminbuchungstools
auf der neuen Praxiswebsite

- Gdf. die Presse informieren und zur (Neu-)Eréffnung einladen,
eventuellin Verbindung mit einer Anzeigenschaltung zur Eréffnung

Unmittelbar VOR der Ubernahme

- Praxisdrucksachen und Praxisschilder finalisieren und bestellen,
damit am Tag der offiziellen Ubernahme alles bereitsteht
- Anrufbeantworter neu besprechen

Am Tag der (Neu-)Eroffnung

- Liveschaltung der neuen Website, Abschaltung der alten Website

- Praxisschilder austauschen

- Neue Praxisdrucksachen auslegen bzw. nutzen

- Eintrage in Internetportalen aktualisieren

- ,BegriiBungsbrief* fir Stammpatienten am Empfang auslegen,
um sich vorzustellen

Unmittelbar NACH der Ubernahme

- Vorstellung bei moglichen ,Uberweisern® oder Multiplikatoren,
mit denen man zusammenarbeiten mdchte: Kollegen, Apotheken
im Umfeld, Physiotherapeuten, Psychologen, Sportvereine,
Kindergarten, Schulen etc.

- Halbjahres- oder Jahresplan fur das Praxismarketing erstellen,
damit es nach der Eroffnung nicht schnell wieder ,,ruhig” wird



