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Der Weg zur eigenen Praxis:

Starke Nerven fur
die beste Erfahrung

Antje Isbaner
Redaktionsleiterin ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis

Die Griindung der eigenen Zahnarztpraxis ist eine unternehme-
rische Herausforderung. Egal, ob Neugriindung oder Praxisliber-
nahme — flir das erfolgreiche Projekt ,Unternehmen Zahnarzt-
praxis“ bedarf es schon in der Planungsphase einer genauen
Analyse wichtiger Rahmenbedingungen, um strategische Ent-
scheidungen richtig treffen zu konnen. Nicht umsonst verwen-
den junge Grunderinnen und Grlnder Checklisten, mit denen
die wichtigen Punkte und Fragestellungen step-by-step abgear-
beitet werden. Die darin aufgeflihrten Punkte reichen von praxis-
organisatorischen Fragen, Uber die technische Ausstattung bis
hin zu notwendigen Antragen oder Finanz- und Steuerfragen.
Das Griinden ist nichts fur schwache Nerven, so hért man oft.
Viele Grinderinnen und Grunder zahlen diese Phase aber auch
zu den besten und nachhaltigsten Erfahrungen ihres Lebens.

Die ersten Fragen rund um die Niederlassung betreffen in der
Regel die Wahl der Praxisform, des Standortes und des Inves-
titionsvolumens. Zur Orientierung lohnt sich hier ein Blick auf
die jahrliche Existenzgriindungsanalyse des Instituts der Deut-
schen Zahnarzte (IDZ) und der Deutschen Apotheker- und Arzte-
bank (apoBank). So zeigt die Studie unter anderem, dass die
Ubernahme einer Einzelpraxis nach wie vor die haufigste Form
der zahnarztlichen Existenzgriindung ist. Wahrend sich 67 Pro-
zent der Zahnarztinnen und Zahnarzte 2019 flr diesen Weg in
die Selbststandigkeit entschieden, entschlossen sich deutlich
weniger, genau 26 Prozent, fur die Berufsauslibungsgemein-
schaft (BAG). Damit ist der in den vergangenen Jahren sicht-
bare Konzentrations- und Kooperationstrend in der zahnmedi-
zinischen Versorgung im Niederlassungsverhalten 2019 nicht
mehr erkennbar. Das Finanzierungsvolumen fur die Einzelpra-
xistibernahme belief sich 2019 auf 410.000 Euro, das fur die
Neugriindung einer Einzelpraxis betrug hingegen 557.000 Euro.
Damit ist die Neugriindung einer Einzelpraxis der teuerste Weg,
sich niederzulassen. Bei der Neugrindung einer Berufsaus-
Ubungsgemeinschaft lagen die Ausgaben bei 511.000 Euro,
bei der Ubernahme einer Berufsaustibungsgemeinschaft muss-
ten im Schnitt 341.000 Euro aufgewendet werden.

Neben den klassischen HKriterien, die bisher die Auswertung
des Griindungsverhaltens dominierten, liegt seit geraumer Zeit

Editorial

ein besonderes Augenmerk auf dem Geschlechtervergleich.
Denn Zahnarztinnen erobern zunehmend und untbersehbar die
zuvor mannlich gepragte Domane der Zahnmedizin. So spiegelt
sich der Mehrheitstrend der weiblichen Studierenden nun auch
in der Niederlassungsbereitschaft von Frauen wider. 2019
haben sich mit 51 Prozent erstmals mehr Frauen als Manner
niedergelassen, und im Angestelltenverhaltnis liegt der Anteil
an Zahnarztinnen sogar bereits Uber 60 Prozent. Auffallig sind
die Unterschiede bei den Praxisinvestitionen: Hier bevorzugen
Zahnarztinnen kleinere Praxen mit weniger Ausgaben. So inves-
tierten Zahndrztinnen 2019 fiir die Ubernahme einer Einzelpra-
xis im Durchschnitt 318.000 Euro. Manner hingegen wendeten
mit durchschnittlich 392.000 Euro fast ein Viertel mehr auf.

Sind die Grundsatzfragen zur Praxisgrindung geklart, gilt es,
sich mit weiteren wichtigen Bausteinen einer erfolgreichen
Selbststandigkeit auseinanderzusetzen. Hierbei geht es unter
anderem um Zielgruppenanalyse, Spezialisierungsausrich-
tung, Patientenkommunikation, Praxismarketing und Unter-
nehmensfuhrung. Diese Themenfelder mussen anfanglich
ganz individuell erkundet und immer wieder aufs Neue hin-
terfragt werden, um langfristig erfolgreich zu sein. Dabei kom-
men auch Netzwerke und der Austausch mit Kolleginnen und
Kollegen sowie Industriepartnern und Experten ins Spiel —
denn man wird durch Profis zum Profil

Die vorliegende Ausgabe des ZWP spezial bietet facetten-
reiche Beitrage zur Praxisgrindung, die junge Grinderinnen
und Grlinder bei ihrem ganz eigenen Abenteuer unterstuitzen
sollen. Vor allem die Erfahrungen anderer zeigen, dass der
Schritt in die Selbststandigkeit auch in besonders herausfor-
dernden Pandemie-Zeiten moglich ist und zu einer grofen
personlichen Bestatigung fuhrt.
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Studie

Existenzgrundung Zahnarzte 2019:

Spannende Trends und neue Zahlen

Eine der haufigsten Fragen unter jungen Zahnarzten ist: Allein auf eigenen FURBen in
einer Einzelpraxis stehen oder lieber mit Kollegen gemeinschaftlich arbeiten? Aber nicht
die Gemeinschaftspraxis siegt, sondern die Entscheidung fUr die Einzelpraxis.

So griinden

Zahnarzte

Ergebnisse der jahrlichen Analyse der
deutschen Apotheker- und Arztebank
(apoBank) in Kooperation mit dem Institut
der Deutschen Zahnarzte (IDZ) 2019

steigende Praxisinvestitionen,

aber stagnierende Kaufpreise
Ubernahme als Einzelpraxis: Entwicklung der Praxisinvestitionen
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65 Prozent der Existenzgriinder entschieden sich
2019 fiir die Ubernahme einer bestehenden Pra-
xis, und damit flr eine Niederlassung in einer
Einzelpraxis. Nur 7 Prozent griindeten allein eine
neue Praxis, wahrend die restlichen 28 Prozent
eine Kooperation wahlten.

Dies zeigt die aktuelle Analyse der Existenzgrin-
dungen bei Zahnarzten, die die Deutsche Apo-
theker- und Arztebank (apoBank) gemeinsam
mit dem Institut der Deutschen Zahnarzte (IDZ)
jahrlich durchfihrt. ,Vorhandene Praxen werden
nach wie vor bevorzugt®, so Daniel Zehnich, Leiter
des Bereichs Gesundheitsmarkte und -politik der
apoBank, ,Neugrindungen spielen seit Jahren
kaum eine Rolle.*

Spannend: die Kaufpreise
stagnieren, aber die
Investitionen steigen

Die Griindung einer zahnarztlichen Praxis wird
von Jahr zu Jahr teurer. 2019 investierten Zahn-
arzte fur die klassische Praxistubernahme und
anschlieBende Niederlassung in einer Einzelpra-
xis durchschnittlich 354.000 Euro und damit vier
Prozent mehr als im Vorjahr. Auch wenn sich der
Kaufpreis gegenliber 2017 zum zweiten Mal in
der zeitlichen Abfolge leicht ricklaufig entwi-
ckelte, erreichten die gesamten Praxisinvesti-
tionen einen neuen Hochststand.

Was ist die Ursache?

Ausschlaggebend flr den Anstieg waren nicht
die gezahlten Ubernahmepreise, sondern wie
auch in den Vorjahren die in Umbau, Ausstat-
tung und Modernisierung getatigten Investitio-
nen von 178.000 Euro. Zum Vergleich: Im Jahr
2013 lagen die Investitionen im Schnitt noch
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So griinden

Zahnarzte

Ergebnisse der jahrlichen Analyse der
deutschen Apotheker- und Arztebank
(apoBank) in Kooperation mit dem Institut
der Deutschen Zahnarzte (IDZ) 2019

Zum ersten Mal mehr Frauen als Manner

unter den Existenzgrﬁndern

So griinden

Zahnarzte

Ergebnisse der jéhrlichen Analyse der
deutschen Apotheker- und Arztebank
(apoBank) in Kooperation mit dem Institut
der Deutschen Zahnérzte (IDZ) 2019

Einzelpraxis weiternin die mit

Abstand beliebteste Niederlassungsart
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bei 95.000 Euro. ,Zahnarzte sind sehr
technikaffin und stehen technologi-
schen Innovationen grundsatzlich offen
gegenuber“, so Zehnich. ,lhre hohe In-
vestitionsbereitschaft belegt das und
ist zugleich ein Indiz daflr, dass sie ihre
berufliche Zukunft optimistisch ein-
schatzen.”

Erstmals mehr
Zahndarztinnen unter

den Existenzgrindern

Es war nur eine Frage der Zeit, bis sich
auch unter den Existenzgriindern eine
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Mehrheit von Zahnarztinnen zeigte. Denn
seit Jahren schon bilden Frauen die gro-
Bere Gruppe unter den zahnmedizini-
schen Studierenden. 2019 haben sich
mit 51 Prozent erstmals mehr Frauen als
Manner niedergelassen. ,Die Vereinbar-
keit von Beruf und Privatem ist oft aus-
schlaggebend flir die Karriereplanung®,
so Zehnich. ,Wir stellen fest, dass ge-
rade Frauen in der Selbststandigkeit die
Chance sehen, beides miteinander zu
verbinden, und sich deshalb bewusst fur
eine eigene Praxis entscheiden.”

In den Analysen zeigt sich, dass Frauen
im Durchschnitt kleinere Praxen mit

niedrigeren Kaufpreisen Ubernehmen,
2019 zahlten sie gut 31 Prozent we-
niger als ihre mannlichen Kollegen.
Auch griinden sie grundsatzlich spater.
54 Prozent der Zahnarzte haben sich
niedergelassen, bevor sie das 35. Le-
bensjahr erreicht haben. Bei Zahnarz-
tinnen waren es bis zu diesem Zeit-
punkt nur 39 Prozent. ,Frauen setzen
die Prioritaten etwas anders”, so
Zehnich. ,Wichtig sind fur sie Uber-
schaubare finanzielle Verbindlichkei-
ten, groBerer individueller Freiraum
durch die Einzelpraxis und gleichzei-
tige Vereinbarkeit von Familie und Heil-
berufstatigkeit.“
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Orientierung fOor GrUnder auf dem
Weg in die Praxis

In Gesprachen mit jungen Zahnarzten zeigt sich oft, dass
fehlendes Zutrauen zum eigenen Unternehmerdasein
die Entscheidung zur Praxisgriindung verzogert. Nicht
jeder Grunder ist der geborene Unternehmer, Personal-
leiter und Marketingverantwortliche in einer Person. Und
manche Zahnarztin tut sich schwer mit der Niederlas-
sung, weil sie sich nicht gut auf die Aufgabe als ,,Chefin“
vorbereitet fuhlt.

,Gerade als Standesbank wollen wir hier jungen Heil-
beruflern, die eine Existenzgrindung erwagen, sich
aber nicht richtig trauen, zur Seite stehen*, so Zehnich.
»Wir erproben auch innovative Lésungen und haben ge-
meinsam mit der Zahnarztlichen Abrechnungsgenos-
senschaft eG die erste Zahnarztpraxis der Zukunft in
Deutschland eroffnet. Sie bietet die Méglichkeit, Selbst-
standigkeit auszuprobieren und Kenntnissse in moder-
ner Praxisfuhrung aufzubauen, ohne direkt die finanzielle
Belastung eines Praxiskaufs auf sich zu nehmen.*

gehdren alle Grundlagen der UnternehmensfUhrung
inklusive Arztrecht und Steuern, aber auch Praxis-IT

und Personalmanagement. ,Eine grindliche
Vorbereitung®, so Zehnich, ,und ideale

vorbereiten. Zu den angebotenen Themen
Voraussetzungen fUr individuelle und

Seminaren optimal auf die eigene Praxis
l[6sungsorientierte Beratungsgesprdache.

Junge Zahndrzte kénnen sich in apoBank-
Mehr dazu: https://www.apobank.de/gruenden

Tipp
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Die Zahnarztsoftware fur mehr Freiraum
in [hrem Praxisalltag.

charly unterstutzt Sie in allen Praxisprozessen und ermoglicht
Ihnen maximalen wirtschaftlichen Erfolg, mehr Honorarsicherheit,
konbinuierliche Qualitatssteigerung und spurbare Zeitersparnis.
Zum Wohl lhrer Praxis und |hrer Patienten.

Sie sind Neugrinder oder interessieren sich Fir
einen Softwarewechsel? Lernen Sie charly kennen.

Jetzt Demo-Termin vereinbaren!
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Praxiskonzept

Neugrundung trotz Pandemie:

Mit der richtigen Strategie
geht’s hoch hinaus

Die GrUndung einer eigenen Praxisist immer eine Herausforderung. Insbesondere,
wenn man sich neu niederlassen mochte, fdngt man praktisch bei null an. Dann
heil3t es nicht nur, die geeigneten Raumlichkeiten zu finden, sondern auch einen
Patientenstamm aufzubauen. Im Idealfall mit einem schlUssigen Marketingkonzept.
Zusatzlich kommt aktuell auch noch die Corona-Pandemie als weitere Hirde hinzu.
Die zahndarztliche Gemeinschaftspraxis BEHRENS A\ SCHWARZ in Itzehoe ist ein Bei-
spiel, wie Niederlassung auch unter aulBergewdhnlichen Bedingungen erfolgreich
gelingen kann. Die Neugrindung zeigt, dass es sich lohnt, an seinen Zielen festzu-
halten.
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Die Zahnarzte Carlotta Behrens und Pir-
min Schwarz haben im November ver-
gangenen Jahres den Schritt in die
Selbststandigkeit gewagt. Mitten im Pan-
demiegeschehen haben sie es geschafft,
sich ihren Wunsch der gemeinsamen Pra-
xis zu erfullen. Beide studierten Zahn-
medizin an der Friedrich-Schiller-Univer-
sitat in Jena. Bereits vor seinem Studium
absolvierte der geburtige Oberbayer
Schwarz eine Ausbildung zum Zahntech-
niker in Munchen. Behrens ist in Itzehoe
aufgewachsen und kehrte nun zurlick in
ihre Heimat. Fur sie war das eine Her-
zensangelegenheit.

Bevor sich die Turen der zahnarztlichen
Gemeinschaftspraxis BEHRENS \
SCHWARZ am 16. November 2020 o6ff-
neten, lag noch jede Menge Arbeit vor
den beiden Zahnarzten. Die erste Frage,
die sich schon vor der Griindung stellte,
war die Immobilie. Gefolgt vom Konzept
der Patientengewinnung, was bereits flr
die Erstellung des Businessplans rele-
vant war. Anders als bei einer Praxistber-
nahme kann man bei einer Neugrindung
schlieflich nicht auf vorhandene Raum-
lichkeiten inklusive festem Patienten-
stamm zurlickgreifen.

Ein Ausblick, der sich
sehen lassen kann

Und die beiden hatten Glick mit der
Immobilie: frisch gebaut, gut erreichbar
direkt im Zentrum von ltzehoe gelegen
und mit einem sagenhaften Panorama-

blick Uber die Stadt — das sind die Raume
der neuen Gemeinschaftspraxis. Der
Claim der Praxis war daher schnell ent-
wickelt: ,Zahnmedizin Giber den Dachern
von ltzehoe*.

Praxismarketing
mit Strategie

Die Raumlichkeiten waren gefunden und
die erste Etappe genommen. Das Ziel
Neugrindung ruckte ein groRes Stuck
naher. Im nachsten Schritt musste ein
passendes Marketingkonzept entwickelt
werden. Hierfur holten sich die beiden
Zahnarzte professionelle Agentur-Unter-
stltzung. Den Anfang machte die Fest-
legung der generellen Marketingstra-
tegie, um die grundlegende Frage der
Positionierung zu klaren, die Zielgruppe
zu definieren und natirlich auch die
Manahmen festzulegen. Wo liegen die

Im November 2020
grundeten Carlotta
Behrens und Pirmin
Schwarz in Itzehoe

ihre eigene Praxis.

Schwerpunkte der Praxis, wer soll er-
reicht werden? Darauf aufbauend folgte
ein klarer Zeitplan bis zur Er6ffnung. Von
der Entwicklung des Corporate Bran-
dings Uber die Beschilderung der Praxis
bis hin zum Go-live der vorlaufigen Web-
prasenz wurden alle nétigen Steps ent-
sprechend festgelegt.

Ein stringentes Corporate
Branding

Bevor es mit der Umsetzung konkreter
Mafinahmen losgehen konnte, wurde zu-
nachst ein individuelles Corporate Design
entwickelt, inklusive Farbgebung und Logo
der Praxis. Das neu entwickelte Branding
zieht sich wie ein roter Faden durch alle
Marketingmittel — in Print wie online —und
kommt auch im Interior Design der Praxis
stark zum Tragen. Beispielsweise in den
Wandfarben, dem Leitsystem an den

ZWP spezial 1+2/2021
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Tlren sowie in der gesamten AuRenwer-
bung an und vor dem Gebaude. Gerade
die AuBenwerbung erweist sich bei Praxen
in Innenstadtlage als relevante Maf3-
nahme, um potenzielle Patienten auf die
Praxis aufmerksam zu machen.

Durch das stringente Corporate Branding
wirkt alles aus einem Guss und gibt der
Gemeinschaftspraxis ein einzigartiges
Gesicht mit Wiedererkennungswert. Mit
viel Liebe zum Detail wurde alles profes-
sionell gemeinsam entwickelt und war
punktlich zur Er6ffnung fertig.

Flr ein gefilltes Terminbuch direkt zum
Start galt es, bereits im Vorfeld auf die
Neugriindung aufmerksam zu machen.
Erste MaRRnahme: Ein vorlaufiger redu-
zierter Online-Auftritt — eine sogenannte
Web-Visitenkarte — wurde geschaltet, da
die endgultige Website erst mit Durch-
flhrung eines Fotoshootings und mit
finaler Fertigstellung der Raumlichkeiten
live gehen konnte.

Parallel zur Web-Visitenkarte fanden im
Hintergrund die Arbeiten an der ausfuhrli-
chen Homepage www.behrens-schwarz-
zahnmedizin.de statt. Nach der Entwick-
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lung des passenden Designs bekam der
Internetauftritt der Praxis eine daran an-
gepasste Bildsprache.

Das Fotoshooting war aufgrund der
Corona-Situation eine Herausforderung,
aber dennoch méglich und mit ein biss-
chen Gllck punktlich zum Fertigwerden
der Praxis schon im Vorfeld passgenau
terminiert. Damit die Website beim
Google-Ranking moglichst weit oben ge-
listet und schnell gefunden wird, ist der
textliche Content entscheidend. Auch
dieser wurde suchmaschinenoptimiert
erstellt und parallel zum Thema Bild-
sprache erarbeitet.

Begleitend dazu galt die Ansprache Uber
die Social-Media-Kanéle. Mit regelmafi-
gen Postings auf Facebook und Ins-
tagram sind die beiden Zahnarzte aktiv
und halten ihre Patienten mit Neuigkei-
ten aus der Praxis auf dem Laufenden.

Klassisch und bewahrt: Als weitere ef-
fektive MaRnahme erwiesen sich Print-
Anzeigen in der regionalen Presse mit
Interviewbeitragen der beiden Grinder
und ansprechendem, frisch geshootetem
Bildmaterial der neuen Raumlichkeiten.

Fazit

Mit einem passgenauen und schllissigen
Marketingkonzept ist es Carlotta Behrens
und Pirmin Schwarz gelungen, das Ziel
einer eigenen Praxis zu erreichen. Das
Ergebnis macht Mut, sich auch von wid-
rigen Umstanden wie der aktuellen
Corona-Situation nicht abschrecken zu
lassen. Mit dem entsprechenden Know-
how und kompetenter Unterstitzung ist
vieles, was schwierig erscheint, am Ende
dennoch realisierbar!

Fotos: © Bjérn Giesbrecht
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Warnleuchte Risiko:

Rechtliche Fallstricke bei der
Existenzgrundung

Moéchten sich Zahndrzte niederlassen, kénnen sie entweder eine Praxis neu grinden
oder eine bereits bestehende Praxis Ubernehmen. Der vorliegende Artikel beschaftigt
sich mit der PraxisUbernahme als hdufigster Form der Existenzgrindung. Ein solches
Vorhaben ist mit vielen rechtlichen Fragestellungen verbunden, von denen einige nach-
folgend beleuchtet werden. Bei der Gestaltung des Kaufvertrages gibt es typische Feh-
lerquellen, deren Vermeidung fUr eine erfolgreiche PraxisUbernahme elementar ist.

Autoren: Dr. Felix Heimann, Caroline Kihns
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Fest steht: Jede Praxistiibernahme ist ein
Einzelfall, weshalb Mustervertrage zwar
Anhaltspunkte geben, aber keine indivi-
duelle Beratung ersetzen kénnen.

Kaufvertrag unter auf-
schiebender Bedingung

Grundsatzlich sollte niemals ein ganzlich
bedingungsloser Kaufvertrag unter-
schrieben werden. Fur den Praxiskaufer
ist es wichtig, dass die Praxistibergabe
sowie die Kaufpreiszahlung unter der auf-
schiebenden Bedingung der bestands-
kraftigen oder zumindest wirksamen Zu-
lassung stehen. Beide Vertragsparteien
sollten sich vertraglich dazu verpflichten,
alles Erforderliche zu veranlassen (inkl.
Erklarungen gegenuber den Zulassungs-
gremien), damit die Praxisubernahme im
geplanten Zeitrahmen erfolgen kann.

Der Vermieter der Praxisrdume muss ver-
bindlich entweder dem Eintritt in den be-
stehenden Mietvertrag oder dem Ab-
schluss eines neuen Mietvertrages zustim-
men. Wenn die Fortfihrungsméglichkeit
im Mietvertrag nicht geregelt ist oder eine
entsprechende Erklarung des Vermieters
noch nicht vorliegt, sollte der Kaufvertrag

unter der aufschiebenden Bedingung der
Erklarungsabgabe des Vermieters stehen.

Praxisunterlagen und
Belange genau betrachten

Unabdingbar ist die vorherige kritische
Durchsicht der Praxisunterlagen, die auch
der Kaufpreisermittlung zugrunde liegen
(etwa Ubersicht der Behandlungsfalle, KZV-
Abrechnungen, Einnahmen-Uberschuss-
Rechnungen der letzten drei Jahre). Der
Praxisverkaufer sollte zumindest versi-
chern, die Praxis bis zur Ubergabe im bis-
herigen Umfang weiterzufuhren. Hinsicht-
lich etwaiger Verbindlichkeiten, die ihren
Entstehungsgrund in der Zeit bis zum
Ubertragungsstichtag haben, sollte sich
der Praxiskaufer vertraglich freistellen
lassen. Zu beachten ist, dass die gesetz-
liche Gewahrleistungsfrist flr Flllungen
und Zahnersatz zwei Jahre betragt.

Gelebte Arbeits-
verhdltnisse vs. vertrag-
lich vereinbarte

Mit der Ubernahme einer Praxis geht der
Eintritt in bestehende Arbeitsverhaltnisse



einher. Haufig wird verkannt,
dass die Arbeitsverhaltnisse
so Ubernommen werden, wie
sie tatsachlich gelebt wer-
den, und nicht zwangslaufig
so, wie sie ursprlinglich
schriftlich festgehalten wor-
den sind. Der Praxiskaufer
muss sich daher vorab das
Lohnjournal sowie ggf. die Ar-
beitsvertrage (jeweils anony-
misiert) vorlegen lassen.

Kenntnisse zu ex-
ternen Vertragen

Auch fiir die Ubernahme
sonstiger praxisbezogener
Vertrage, etwa Uber Tele-
fonanschluss, Homepage,
Software, Wartung oder
Leasing, sollte im Kaufver-
trag eine Regelung getrof-
fen werden, zur Ubernahme
muss auch der Vertragspartner zustim-
men. In bestehende Sachversicherungs-
vertrage tritt der Praxiskaufer automa-
tisch mit Eigentumserwerb der versicher-
ten Praxisgegenstande ein, kann diese
aber auBerordentlich klindigen.

Besonderes Handling
der Patientenkartei

Ein haufiger Irrglaube ist, dass die be-
stehende Patientenkartei bedingungslos
Ubertragen werden kann. Aus Grlinden
des Datenschutzrechts und der (zahn-)
arztlichen Verschwiegenheitspflicht kann
diese jedoch nur mit Zustimmung der Pa-
tienten an den Praxiskaufer Ubergehen.
Im Kaufvertrag sollten die Verwahrung
und die Zugriffsrechte auf die Patienten-
kartei geregelt werden.

Nicht vergessen:
Wettbewerbsverbot und
Praxisinventar

Aus Sicht des Praxiskaufers ist ein Wett-
bewerbsverbot bedeutsam, um einer kon-
kurrierenden Niederlassung des Praxisver-
kaufers vorzubeugen. Die entsprechende
Klausel im Kaufvertrag muss raumlich,
zeitlich und inhaltlich nach rechtlichen
MafRstaben begrenzt werden und sollte mit

einer Vertragsstrafe versehen
sein, um den Praxiskaufer wir-
kungsvoll zu schutzen.

Die Ubernahme von Praxisinven-
tar ist mittels transparenter Anla-
gen zu regeln. Etwaige Gewahr-
leistungsanspriche des Praxisver-
kaufers gegen Dritte sollte sich
der Praxiskaufer abtreten lassen.

Achtung bei BAG & Co.

Sollte nicht eine Einzelpraxis, son-
dern Anteile an einer Praxis-
gemeinschaft, einer Berufs-
ausubungsgemeinschaft (BAG)
oder einem (Zahn)Medizini-
schen Versorgungszentrum
Ubernommen werden, erge-
ben sich einige Besonderhei-
ten. Ein typischer Fehler liegt
darin, vor Einstieg in die Praxis
nicht den bestehenden Gesell-
schaftsvertrag zu prifen. Bei Vertragen
einer Gesellschaft blrgerlichen Rechts
(GbR) — bei Praxisgemeinschaften und
BAG die haufigste Rechtsform — ist ins-
besondere auf Folgendes zu achten: Mit-
spracherechte, Ubernahmerechte bzw.
-pflichten, Kiindigungsrechte und -fristen,
Sicherstellung der Beteiligung aller Ge-
sellschafter am Gewinn und Verlust der
Gesellschaft. Zur Haftung ist zu wissen,
dass in einer GbR jeder Gesellschafter
auch mit seinem Privatvermégen fur die
Gesellschaftsverbindlichkeiten haftet.
Tritt ein neuer Gesellschafter in eine GbR
ein, haftet er im AuRenverhaltnis auer-
dem fUr Altverbindlichkeiten, daher sollte
dessen Freistellung im Innenverhéltnis
vereinbart werden.

KONTAKT

Dr. Felix Heimann
Rechtsanwalt
Fachanwalt flr Medizinrecht

Caroline Kiihns
Rechtsanwaltin

Rechtsanwalte M&P

Dr. Matzen & Partner mbB
heimann@matzen-partner.de
www.matzen-partner.de
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B8  Niederlassung & Psyche:

Worauf Sie auch achten sollten!
@)\

Endlich ist es so weit: Sie haben einen wichtigen Schritt fUr Ihre berufliche Zukunft
getatigt und sich fur die Neugrindung oder Ubernahme einer Praxis entschieden. Diese
Entscheidung wird nicht nur |hre berufliche Zukunft, sondern auch Ihr Privatleben maf3-
geblich beeinflussen. Dabei ist es wichtig, den Blick auch auf die eigene psychische und
physische Gesundheit zu legen. Auf welcher Grundlage es sich ganzheitlich fit bleiben
|dsst, verraten die folgenden Tipps.

Autorin: Dr. Carla Benz

Bis zu diesem Zeitpunkt werden Sie sich allerhand Gedanken
gemacht haben. Vielleicht haben Sie Statistiken und Zahlen
studiert, unterschiedliche Berater konsultiert und zwischen
realisierbaren und utopischen Vorstellungen und Traumen zu
unterscheiden gelernt. Nun widmen Sie sich der Realisierung
lhres Projektes.

Haben Sie sich denn auch darum gekimmert, wie es um lhre
psychische und physische Gesundheit steht? Das sollten Sie
tun, denn sie ist fur den nachhaltigen Erfolg lhres Unterneh-
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mens von entscheidender Bedeutung. Halten Sie sich vor
Augen, dass Sie den GroRteil Ihres Alltags und lhrer kostbaren
Lebenszeit in und mit dieser Zahnarztpraxis verbringen werden.
Laut aktuellem Bericht der KZBV wird |hr wochentliches Ar-
beitspensum als Selbststandige*r mindestens 43 Stunden be-
tragen. Da ist es von grofler Bedeutung, ob Sie mit Ihrer Ent-
scheidung auch nachhaltig glticklich und zufrieden sein kdnnen.
Ich kann naturlich nicht vorgeben, was Gliick und Zufriedenheit
fur Sie personlich bedeuten, aber ich kann Ihnen verraten, was
in Zukunft einen erheblichen Einfluss darauf haben wird.



Tipp

Das Gestalten zwischenmenschlicher
Beziehungen

Neben all dem Zahnarztlichen und Betriebswirtschaftlichen
wird Ihre Aufgabe darin bestehen, zwischenmenschliche Be-
ziehungen zu gestalten. Der Erfolg Ihres Unternehmens hangt
letztlich davon ab, WIE Sie ebendiese zwischen lhren Angestell-
ten, Patient*innen und lhnen formen. Natlrlich gibt es Kurse
zu ,Mitarbeiterfihrung” und es gibt Weiterbildungen, die Ihre
kommunikativen Fahigkeiten scharfen. Es gibt jedoch ein paar
grundlegende Regeln, an die Sie sich zunachst halten kénnen.
Die wichtigste gleich vorweg:

1. Schaffen Sie gemeinsame Wirklichkeiten

Jeder Mensch lebt in seiner eigenen Wirklichkeitsblase.
Das ist auch nichts Neues, denken Sie? Nein, das ist
es wahrlich nicht. Jedoch ist uns diese Tatsache viel zu
selten wirklich bewusst: Wir nehmen haufig Gesagtes
oder Geschehenes viel zu persdnlich und beziehen die
Dinge auf uns selbst. Als Chef*in sollten Sie in der
Lage sein, lhre eigene Wirklichkeitsblase fir die lhrer
Angestellten und Patient*innen zu 6ffnen. Schaffen Sie
gemeinsame Wirklichkeiten. Konnen Sie den Standpunkt
lhrer Mitarbeiter*in einmal nicht nachvollziehen oder ist
die Reaktion Ihrer Patient*in Ihrer Meinung nach nicht
angebracht, dann 6ffnen Sie Ihre eigene Wirklichkeits-
blase fur lhr Gegentber. Versetzen Sie sich flr einen
Moment wertfrei in ihre/seine Situation. Dieses Entge-
genkommen wird (unbemerkt) registriert und erzeugt
wiederum Sympathie.

TEILREIL

-

2. Ihre Personlichkeit ist Ihr einziges Alleinstellungs-
merkmal!

Die Praxisausrichtung, etwaige Spezialisierungen und
das Marketing sind Teil des Gesamtpaketes jeder be-
liebigen Zahnarztpraxis. Entscheidend ist der Moment,
indem SIE auftreten. Uberlegen Sie sich also genau,
WER Sie sein wollen.

3. Ihre Umgebung ist ein Spiegel Ihrer Selbst

Was in Ihnen selbst vorgeht, das strahlen Sie friiher oder
spater aus. lhre Mitarbeiter*innen und Patient*innen
haben sensible unbewusste Sensoren fur Ihre mentale
Verfassung und werden darauf reagieren. Als Praxis-
gemeinschaft sind Sie ein mobiles zusammenhangendes
Gefuge, deren Anteile miteinander in Verbindung stehen.
Die Veranderung oder Bewegung eines einzelnen Anteils
bleibt niemals folgenlos fiir den Rest des Gefliges. Re-
flektieren Sie daher regelmaRig selbstkritisch lhre Be-
ziehung zu lhren Angestellten. Héren Sie damit niemals
aufl

N RPN O BN U BTV \ 0 |

Diese Punkte sind allesamt schwer greifbar zu machen. Und
trotzdem oder gerade deswegen sind sie so wichtig.

Die Qualitat Ihrer Flllungen kénnen lhre Patient*innen in der
Regel nicht beurteilen. Sie verlassen sich auf ihr Bauchgefhl,

Psychische/physische Gesundheit

Dr. Carla . Benz
[Infos zur Person]

ob sie lhnen ihr Vertrauen schenken. Ob Sie gut wirtschaften,
kénnen lhre Mitarbeiter*innen nicht in Ganze beurteilen. Sie
vertrauen auf Ihr respektvolles und anerkennendes Verhalten.
Der zahnarztliche Beruf und insbesondere |hre Rolle als
Chef*in bestehen maRgeblich aus dem Gestalten zwischen-
menschlicher Beziehungen. WIE Sie diese Beziehungen ge-
stalten, entscheidet am Ende des Tages Uber beruflichen und
privaten Erfolg. Warum? Weil Sie das, was Sie wahrend lhrer
Arbeitszeit erleben, mit nach Hause nehmen. Komplizierte und
negative zwischenmenschliche Beziehungen rauben Energie.
Das geschieht schleichend und kann sich auf Dauer psychisch
wie physisch bemerkbar machen. Oft wissen wir dann gar nicht,
warum es uns schlecht geht. Umgekehrt verhalt es sich ahn-
lich: Wenn es uns gut geht, dann erkennen wir zu selten an,
dass wir scheinbar vieles richtig machen. Achten Sie in Zu-
kunft besonders auf diese unterschwelligen, aber wichtigen
Aspekte der Selbststandigkeit.

KONTAKT

Dr. Carla l. Benz

Fakultatsmitglied der Fakultat fir Gesundheit

Department Zahnmedizin

Abteilung flr Zahnarztliche Prothetik und Dentale Technologie
Universitat Witten/Herdecke

carla.benz@uni-wh.de
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Wie der Praxistraum

zur Traumpraxis wird

Praxisstandort, Immobilie,
Finanzierung oder Praxis-
planung und -ausstattung:
Die GrUindung der eigenen
Zahnarztpraxis will sorg-
faltig geplant und gut vor-
bereitet sein. Holger Kuhr,
Vertriebsleiter bei Nord-
west Dental GmbH & Co.KG
(NWD), erklart im Gesprach
mit der ZWP-Redaktion,
warum es so wichtig ist,
einen starken Partner an
der Seite zu haben.

Holger Kuhr, Vertriebsleiter
bei NWD, im Interview Uber die
persénliche Beratung bei der
Praxisgrundung.

ZWP spezial 1+2/2021

Wenn ich mit dem Wunsch einer eige-
nen Praxis auf Sie zukomme, wie finde
ich die fiir mich passende Praxis?
Viele junge Zahnarztinnen und Zahn-
arzte haben den Traum einer eigenen
Praxis. Nach wie vor méchten 70 Pro-
zent der Zahnmedizinabsolventen in
Zukunft in ihrer eigenen Praxis arbei-
ten. Wie gelingt es, diesen Traum
Wirklichkeit werden zu lassen? Auf
dem Weg dahin gilt es, viele Fragen
Zu beantworten. Zum Beispiel: Wie
gehe ich das Projekt an? Wie hoch
ist mein Finanzierungsbedarf? Oder:
Wie finde und halte ich mein Perso-
nal? So ein Berg an Fragen flhrt oft
zu einer grofen Unsicherheit. Hier
stehen wir als kompetenter Partner
zur Seite, gehen das Projekt gemein-
sam an und helfen mit, das zukunf-
tige Bild der Praxis zu scharfen.

So wie Zahnarzte nach der Befundung
ihre Patienten kennen, so ist es fir
uns essenziell, die Bedurfnisse unse-

,Grundsitzlich
empfiehlt sich bei einer
Existenzgriindung eine

Vorlaufzeitzwischen 14 und
24 Monaten.“

rer Kunden zu verstehen, um gezielt
beraten zu kénnen. Deshalb machen
wir zu Beginn eine Art Befundung und
lassen die Existenzgrinderinnen und
-griinder stichpunktartig aufschreiben,
wie sie in funf Jahren leben mochten.
Wie sieht ihr Lebensmodell aus: Fami-
lie, Eigenheim, Hobbys, Pendelbereit-
schaft? Flr uns als Partner ist es
enorm wichtig, die Winsche und Ziele
unserer Kundinnen und Kunden zu
kennen, um sie an der richtigen Stelle
abholen zu kénnen und gemeinsam
einen Plan zu entwickeln, der zum Le-
bensmodell passt. Es geht nicht
darum, bei der Praxisgriindung Gliick
zu haben, sondern gltcklich zu sein.

Und wie sehen die ersten Schritte
dann konkret aus?

Grundsatzlich empfiehlt sich bei einer
Existenzgrindung eine Vorlaufzeit zwi-
schen 14 und 24 Monaten. Wenn ich
in ein oder zwei Jahren eine Praxis grlin-
den oder libernehmen mdéchte, braucht




Autor: Stefan Thieme

es einen Fahrplan. Im ersten Schritt unterstlitzen wir bei der
Entwicklung des Praxiskonzepts. Was ist mir wichtig? Wie sieht
meine Vision aus? Dazu gehort, wie ich mich meinen Patien-
ten darstellen méchte und welche Ausrichtung meine Praxis
haben soll. Wichtig ist dabei, seine eigenen Stérken zu ken-
nen. Es gilt, ein Leitbild der Zahnarztpraxis festzulegen. Ein
Schritt ist auch, die Erwartungen und Bedurfnisse der Patien-
ten zu formulieren und so meine Zielgruppe zu definieren.

Auf dem Weg in die Selbststéndigkeit gilt es, viele Fak-
toren zu bedenken. Wie finde ich fiir jedes Thema den
richtigen Partner?

Bei jeder Existenzgrindung gibt es verschiedene Diszipli-
nen zu bewerkstelligen. Wir nehmen bei NWD nicht fur uns
in Anspruch, fur alle Themen der richtige Partner zu sein.
Wir arbeiten mit einem Netzwerk an Partnern mit Exper-
tenwissen zusammen und kénnen unseren Kundinnen und
Kunden so mageschneiderte Losungen fur die Grindung
einer eigenen Praxis anbieten.

Fir ein erfolgreiches Projekt ist es wichtig, mit einem Netz-
werk zusammenzuarbeiten, dem man vertraut. Dabei kann
man sich fragen, inwieweit mein Partner vom Praxiserfolg ab-
hangig ist. Eine Bank, die mir einen Kredit gewahrt, hat bei-
spielsweise ein Interesse daran, mich langfristig zu begleiten,

ANZEIGE
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Bentelrform etenmsterm

CGM Z1.PRO -
Meine Zukunft.
Mein Weg.

egm-dentalsysteme.de

AHMARZTSOFTWARE

" Meine Software sollte flexibel
genug sein, um meine zahnarztliche
Zukunft und Karriere zu managen.
Genau das ist CGM Z1.PRO: anfangs
umfassend funktional, spEter individuell
erweiterbar.”
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und ist naturlich auch davon abhangig, dass meine Praxis nachhaltig erfolg-
reich ist.

Wir bei NWD verstehen etwas von Regionalitat und kurzen Wegen, wir
kennen Experten vor Ort. Wir stehen fir eine personliche Beziehung mit
direkten Ansprechpartnern und unterstitzen Griinderinnen und Griinder
mit Standortanalysen, Praxisbewertungen, erstellen Projektplane, In-
vestitionsplanung und Praxisplane. Dabei gehen wir innerhalb unseres
Grundungskonzeptes gemeinsam Schritt flr Schritt den Weg bis zur
eigenen Praxis. Das gibt Sicherheit.

Ganz am Anfang steht auch die Entscheidung fiir den Praxisstandort.
Welche Rolle spielt der passende Standort und wie finde ich ihn?

Natdrlich spielt der Standort eine wichtige Rolle bei meiner Zukunftspla-
nung. Zuallererst muss der Standort zu meinen persénlichen Lebensvor-
stellungen passen. Es gilt, Fragen nach dem Wo und dem Warum klar
und prazise beantworten zu kénnen. NWD unterstutzt hier gerne mit einer
professionellen Standortanalyse, wir untersuchen die Praxisumgebung,
beurteilen die Wettbewerbssituation und ermitteln Chancen und Risiken.

Eng verbunden mit der Wahl des richtigen Standorts ist auch die Frage der
Praxisraume. Gibt es eine passende Ubernahmepraxis oder geeignete Raum-
lichkeiten? Viele Grlinder haben bereits ein genaues Bild, wie ihre Praxis
optisch aussehen soll. An dieser Stelle kommen unsere Planerinnen und
Planer ins Spiel. Sie unterstltzen dabei, das Praxiskonzept in den Raumen
umzusetzen und zeigen verschiedene Moglichkeiten auf. Jedes Konzept
entsteht individuell nach den Wiinschen unserer Kundinnen und Kunden.

Es lohnt sich, bereits in der Planungsphase zu bertcksichtigen, ob die
Praxis spater erweiterbar sein soll. Denn oft ist das Wachstum nicht sorg-
faltig geplant. Wenn zum Beispiel eine 130-Quadratmeter-Praxis mit zwei
Behandlungszimmern und einem Prophylaxezimmer nun noch eine Kolle-
gin oder einen Kollegen aufnehmen mochte und dafur mehr Platz braucht,
die Flache aber zu klein ist, entsteht ein Problem. Manchmal ist eine Er-
weiterungsflache erst auf den zweiten Blick ersichtlich, etwa wenn man
eine leerstehende Wohnung neben der eigenen Praxis mieten kann.

Eine eigene Praxis soll sich rechnen. Wie kann ich erfolgreich wirt-
schaften?

Der wirtschaftliche Erfolg einer Zahnarztpraxis hangt wesentlich von der
Unternehmerin Zahnarztin bzw. dem Unternehmer Zahnarzt ab. Ist sie oder
er eher Unternehmer oder Unterlasser? Eine Praxis ist ein Wirtschafts-
unternehmen und auch als solches zu betrachten. Viele Griinder sind fach-
lich auf einem hohen Niveau. Wird die Kompetenz in der Unternehmens-
fuhrung gescharft und findet Anwendung, stehen einem wirtschaftlichen
Erfolg alle Tlren offen. Als starker Partner helfen wir Griinderinnen und
Grundern bei Fragen rund um die Themen Businessplan, Liquiditatsplan,
Ertragsvorschau, Personalflihrung, Investitionsplanung u.v.m.

Die jahrlichen Studien der apoBank und des Instituts Deutscher Zahn-
arzte in Koln zeigen: Die Chancen fur Existenzgrinderinnen und -griinder
in der heutigen Zeit sind grofRartig. Wir als NWD erleben das intensiv
mit: In der Woche vor der Er6ffnung konnen viele Griinderinnen und
Grunder vor Nervositat kaum schlafen, zwei Wochen nach der Er6ffnung
konnen sie dann vor Gllck nicht mehr schlafen — denn es lauft!

Vielen Dank fiir das Gesprach!
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Holger Kuhr verantwortet gemeinsam
mit Michael Beckers und Stephan
Tafferner den Vertrieb bei NWD. Als
Vertriebsleiter Nord ist Holger Kuhr fir
die Standorte Bielefeld, Flensburg,
Hamburg, Minster, Oldenburg und
Rostock zustandig und lebt dort das
Motto ,einfach naher dran®, um Kun-
dinnen und Kunden vor Ort gezielt zu
unterstitzen.

INFO

NWD - Nordwest Dental

GmbH & Co. KG ist eines der flih-
renden Handels- und Dienstleistungs-
unternehmen der Dentalbranche in
Deutschland.

Rund 800 Mitarbeiter an 24 Stand-
orten betreuen deutschlandweit Zahn-
arztpraxen und zahntechnische Labore
mit einem Vollsortiment und umfassen-
dem Know-how. Das Unternehmen
wurde 1928 gegriindet und gehort seit
2000 zur finnischen Planmeca-Gruppe.
Das Leistungsspektrum umfasst fach-
kundige Beratung, schnelle Lieferung
von zahnmedizinischen Produkten und
Investitionsgutern inklusive Montage
und Installation sowie ein umfangrei-
ches Service- und Fortbildungsangebot.
Die Dienstleistungen reichen von der
Hilfe bei der Praxissuche Uber die pro-
fessionelle EDV-Betreuung bis hin zur
Organisation von fachspezifischen
und -Ubergreifenden Seminaren und
Fortbildungen.

Im NWD Zentrallager in Munster sind
120.000 Artikel jeden Tag verfugbar.



Als Profi starten:

Praxismarketing

Aktuelle Trends im Praxismarketing

Aus einer 6konomischen Perspektive sind Arzt- und Zahnarztpraxen gewinnorientierte
Unternehmen. Durch professionell umgesetztes Praxismarketing gewinnen Grinder
ebenso wie etablierte Praxen neue Patienten und Reputation in ihrem Arbeitsfeld. Was
es hier, gerade am Start der eigenen Praxis, zu wissen und zu beachten gilt, verrat der

folgende Uberblick.

Autor: Benjamin Sahin

Was ist Uberhaupt Praxismarketing?

Praxismarketing umfasst alle Manahmen, die dazu die-
nen, eine Praxis marktorientiert zu fihren, neue Patien-
ten zu gewinnen und sich von unmittelbaren Wettbewer-
bern abzusetzen. Auch Arzte und Zahnéarzte agieren heute
in einem hart umkampften Markt. lhr Marketingauftritt
muss sicherstellen, dass ihre Praxis fur potenzielle Pa-
tienten attraktiv ist. Allerdings unterscheidet sich Praxis-
marketing in einigen Punkten von klassischem Marketing:
Lobende oder vergleichende Darstellungen der eigenen
Praxis sind ebenso wie irrefihrende oder unsachliche
Werbung rechtlich nicht erlaubt. Im Fokus stehen dabei
Informationen, die den Nutzen der jeweiligen Praxis flr
den Patienten deutlich machen und ihm als Entschei-
dungshilfe dienen, ob die angebotenen Leistungen seinen
Bedurfnissen entsprechen.

ZeitgemaRes Praxismarketing
ist digital

Mit dem Internet steht Arzten und Zahnarzten ein macht-
volles Werbemedium zur Verfligung, das von vielen Pra-
xen bisher allerdings eher stiefmltterlich genutzt wird.
Die Anforderungen von Patienten gehen sehr eindeutig
in die andere Richtung — Informationen Uber arztliche
Angebote in ihrer Region beziehen sie liberwiegend aus
dem Internet. Flr die Suche danach verwenden sie vor
allem ihre Smartphones. Statistische Auswertungen
zeigen, dass der Zugriff auf die Webseiten von Zahn-
arztpraxen zu Uber 70 Prozent aus dem mobilen Inter-
net erfolgt.

ANZEIGE

AUSGEZEICHNETES
HANDWERK -
SEIT 30 JAHREN . .

l:-' § T T

P =
l'F' ER =t Tyl

WIR SCHREINER
WiREN STHE "

EIMRICHTURGER

BT MEST. T CELLL U IS

vreRLTAISE einrchiungen.de



Praxismarketing
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Eine fur die Nutzung auf Mobilgeraten und
fur die Suchmaschinen optimierte Web-
seite ist flr Griinder einer Zahnarztpraxis
somit ein absolutes Muss, um sich er-
folgreich auf ihrem Markt zu etablieren.
Die Optimierung flir Mobilgerate wirkt
sich aufgrund aktueller Google-Standards
im Ubrigen auch auf die generelle Sicht-
barkeit der Praxiswebseite aus — im Juli
2019 hat Google die Mobile-First-Indexie-
rung flr neue Webseiten eingeflihrt.

el ¥

KAMPAGNEN KEYWORDS
NEWS
[ 11
NEUIGKEITEN

Alleinstellungsmerkmale
auf der Praxishomepage
kommunizieren

Natirlich dient die eigene Webseite
auch dazu, die Alleinstellungsmerkmale
der Praxis herauszustellen. Empfehlens-
wert ist hier, flr spezielle Leistungen
jeweils themenspezifische Landingpages
zu erstellen. Beispielsweise kénnen
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Zahnarzte, die sich auf Implantologie
oder die Behandlung von Angstpatienten
spezialisiert haben, ihre Angebote in
diesen Arbeitsfeldern ausfuhrlich und
individuell erlautern. Wenn sie lediglich
als ein kurzer Unterpunkt auf der Start-
seite erscheinen, werden sie dagegen
haufig nur am Rande wahrgenommen.
Ebenso fordern solche Themenseiten
hohe Reichweiten der Praxiswebseite
bei den Suchmaschinen.

Why not! Praxismarketing fUr Zahndrzte mit professionellen Partnern

Zahnarzte sind gut beraten, wenn sie fUr ihr Praxismarketing mit einer professionellen Agentur
zusammenarbeiten. Die Berliner Agentur Online Marketing Heroes hat sich auf Praxismarketing
for Arzte und Zahnarzte spezialisiert und entwickelt maBgeschneiderte Marketingstrategien.

Je nach den Anforderungen der Kunden werden dabei digitale Medien mit analogen

Kommunikationskandlen kombiniert. Zu den Leistungen der

Marketingexperten gehéren die Entwicklung eines Corporate
Designs, Webseitenerstellung, Suchmaschinenoptimie-

rung und Suchmaschinenwerbung, die Konzeption
und Realisierung des Praxis-Werbeauftritts im
Print-Bereich sowie Pressearbeit und PR. Das
ganzheitliche Konzept schlieBt Reputations-
aufbau der Praxis ein. Selbstverstandlich wird
auch dafur gesorgt, dass alle WerbemafBnah-
men abmahnsicher sind und den aktuellen

Datenschutzvorstellungen entsprechen.
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Lokale Suchmaschinenoptimierung
fUr optimale Sichtbarkeit im Netz

Ohne professionelle Suchmaschinenoptimierung (SEO)
haben Webseiten nur geringe Chancen, Sichtbarkeit im In-
ternet zu erlangen. Auch fiir das Praxismarketing von Arz-
ten und Zahnarzten schafft sie grundlegende Vorausset-
zungen dafur, neue Patienten auf digitalem Wege zu errei-
chen. Flr Zahnarztpraxen ist hier auch lokale Suchmaschi-
nenoptimierung wichtig, damit sie von Interessenten an
ihrem unmittelbaren Standort schnell und unkompliziert
gefunden werden konnen.

Digitale Terminvergabe und
Videosprechstunden

Online-Terminbuchungen und Videosprechstunden sind
zusatzliche Serviceleistungen, die auch flr Zahnarztpra-
xen von Interesse sind. Durch eine digitale Terminvergabe
direkt auf der Webseite konnen sie die Effizienz der Ar-
beitsprozesse in der Praxis haufig deutlich steigern. Vi-
deosprechstunden sind unter anderem vor dem Hinter-
grund der Corona-Pandemie flr Zahnarzte von Bedeutung,
da sie ermoglichen, einen Erstkontakt zu neuen Patienten
bereits vor der Behandlung in der Praxis herzustellen oder
auf Patientenfragen zu reagieren, die nicht zwingend einen
Praxisbesuch erfordern. Die rechtlichen Grundlagen daflr
wurden durch die Lockerung des Fernbehandlungsverbo-
tes geschaffen, die auf dem 121. Deutschen Arztetag im
Jahr 2018 beschlossen wurde. Fir die Patienten resul-
tiert daraus héherer Komfort — Praxen prasentieren sich
als innovativ und haben auch auf diesem Weg die Mog-
lichkeit, ihr besonderes Leistungsprofil herauszustellen.
Zudem erreichen sie damit potenziell Patienten auerhalb
ihres unmittelbaren Einzugsgebietes, die sich fur ihre
Leistungen interessieren.

Videomarketing und Social Media

Moderne Internetnutzer erwarten nicht nur informative
Texte, sondern in immer groRerem Ausmaf visuellen
Content. Zahnarzte kénnen diesen Trend auf ihrer Web-
seite und in den sozialen Medien zur Vermarktung ihrer
Praxis nutzen. Videomarketing und der Dialog mit po-
tenziellen Patienten in Social-Media-Kanalen sind eine
vollig neue Form, eine vertrauensvolle Arzt-Patienten-Be-
ziehung aufzubauen. Besonders wirkungsvoll sind diese
Instrumente flir Zahnarztpraxen, die ihre Patienten mit
speziellen Leistungen versorgen.

KONTAKT

Online Marketing Heroes
Tel.: +49 30 23973080
www.online-marketing-heroes.com
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Praxisgruondung

= Der Traum von der
digitalen Zahnarztpraxis

BUENGER &
MEIBNER

Autorin: Beate Kleemann

Das Abenteuer Praxisneugrindung markiert fUr Laura Buenger und Thomas Meif3ner
den Beginn einer besonderen Zusammenarbeit, denn nicht nur die Vision, einen Ort
der modernen und digitalisierten Zahnmedizin zu schaffen, verbindet das junge
Paar, sondern auch die Eréffnung in Zeiten einer globalen Pandemie. Im Gesprdch
teilen die beiden Zahnmediziner ihre Erfahrungen.
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Der einladende Empfang zeigt eine
ansprechende Wohlfiihlatmosphare
flir Patienten und Praxisteam.

© Buenger & Meifiner Zahnheilkunde

Praxisgrondung

Potsdam, Georg-Hermann-Allee, unweit
des berihmten Schloss Sanssouci be-
findet sich Buenger & Mei3ner Zahnheil-
kunde. Wer die Praxis betritt, dem wird
sofort klar, dass hier Patientenkomfort
grofRgeschrieben wird: Lichtdurchflutete
Raume, runde, flieRende Formen und
warme Holzelemente sind nur einige
Wohlfihlkomponenten im Gesamtbild
eines gelungenen Praxis-Ambientes, das
dazu einladt, ein umfassendes Leis-
tungsspektrum in Anspruch zu nehmen.
Mit professionellen Behandlungen bieten
die jungen Grlinder ihren Patienten die
konsequente Umsetzung zahnmedizini-
schen Know-hows. Dabei setzt das Paar
neben dem fachlichen Anspruch insbe-
sondere auf eine empathische Versor-
gung. ,.Das vertrauensvolle Verhaltnis zu
unseren Patienten ist uns besonders
wichtig. Nicht umsonst nehmen viele Pa-
tienten aus unserer letzten Station in
Leipzig sowie auch mittlerweile aus dem
ganzen Bundesgebiet den Weg zu uns
nach Potsdam auf sich*, freut sich Laura
Buenger uber die Treue ihrer Patienten.

Komplementdres Know-
how als Background

Bevor er ,das Eigene wagte*, absolvierte
Thomas Meif3ner vor dem Studium eine

Laura Buenger und Thomas Meifiner griindeten in Potsdam ihre eigene Praxis.
© Buenger & Meiner Zahnheilkunde

Ausbildung zum Zahntechniker. Im Alltag
balanciert er mittlerweile meisterhaft zwi-
schen Zahnmedizin und Zahntechnik.
»Mich reizt vor allem die Verbindung zwi-
schen den Berufen, denn beide bedingen
sich gegenseitig. Den direkten Patienten-
kontakt und die Mdéglichkeit, Therapien
selbst zu planen und durchzufiihren, hat
man nur als Zahnarzt. Das war der aus-
schlaggebende Punkt, das Studium zu
beginnen. Mit der Zeit kamen noch einige
hinzu, wenngleich ich auch mit Leib und
Seele Zahntechniker bin. Deshalb haben
wir in unsere Praxis auch ein komplett
ausgestattetes Labor integriert”, be-
schreibt der sympathische Zahnmediziner
seinen Eintritt in die dentale Arbeitswelt.

Hindernisse auf dem Weg
in die Selbststandigkeit

Einen Schwerpunkt bei der Planung und
Umsetzung setzten die Griinder auf Opti-
mierung von Arbeitsablaufen und Digitali-
sierung aller wichtigen Bereiche. So war
eine nahezu papierlose Praxis von Beginn
an erklarter Teil der Zielsetzung. Doch der
Traum von der digitalen Zahnarztpraxis
stand vor einer Uberraschenden Heraus-
forderung, die sich in Form einer globalen
Pandemie entfaltete. ,,Im Privaten wie auch
auf der Baustelle haben uns die Beschran-

ZWP spezial 1+2/2021
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kungen zur Eindammung der Corona-Pan-
demie auf ganz unterschiedliche Weise
erreicht. Am Ende haben wir die Praxis mit
nur zwei Monaten Verspatung eroffnen
kénnen. Wir blicken tatsachlich positiv auf
diese Zeit zurlick, da sich durch die Um-
stande auch neue Optionen ergeben
haben. So haben alle unsere Mitarbeite-
rinnen die Zeit vor der Er6ffnung intensiv
genutzt, um sich mittels Online-Lernplatt-
form in unsere Praxissoftware einzuarbei-
ten”, bilanziert Thomas MeiRner.

Praxismanagement
feinjustiert

Der Schritt in die eigene Praxis erfordert
neben einem hohen Planungsaufwand
auch unternehmerische Kompetenz. Am-
bitioniert pruften die beiden Zahnmedi-
ziner die Moglichkeiten, Prozesse zu op-
timieren und so das Personal zu entlas-
ten. Einen Schlisselfaktor erkannten sie
in Form eines effizienten Praxismanage-
mentsystems. Hier vertraut die Praxis
auf charly by solutio: ,Uns war besonders
wichtig, ein Praxisverwaltungssystem zu
nutzen, welches erfolgreich alle Aufga-
benbereiche in der Praxis abdeckt, und
das mit wenigen Klicks. Bei der Neugrin-
dung haben wir die Méglichkeit genutzt,
charly intensiv auf unsere Bedurfnisse
und den Praxisworkflow anzupassen.
Insbesondere das tagliche Arbeiten im
Behandlungsblatt bringt flr uns echte
Vorteile, da es eine effiziente und vor
allem vollstandige Durchfliihrung aller ge-
planten Schritte ermdglicht, begriindet
Thomas Meifner die Entscheidung.
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GroRziigige, lichtdurchflutete Behandlungsrdume lassen eine entspannte Behandlung zu.
© Buenger & Meifiner Zahnheilkunde

Schritt fUr Schritt in die
digitale Praxis

Sowohl bei betriebsinternen als auch
-externen Schnittstellen ist es dem jun-
gen Paar wichtig, Optimierungspoten-
ziale auszuschoépfen. ,Digitalisierung in
der Zahnarztpraxis bedeutet unter ande-
rem, dass am Ende mehr Zeit fir die
personliche Betreuung unserer Patien-
ten bleibt“, beschreibt der junge Zahn-
mediziner sein Verstandnis digitaler Pro-
zessoptimierung. ,Ganz wichtig war es
fur uns von Anfang an, Terminvereinba-
rungen auch online anzubieten. Unsere
Erwartungen an die Anzahl der Buchun-
gen waren hoch und wurden sogar Uber-
troffen”, so Thomas Meif3ner. Die Praxis
arbeitet mit dem Online-Terminvergabe-
Anbieter Dr. Flex. Mit der Ubertragung
der Termine direkt in charly sparen so-
wohl Behandler als auch Praxispersonal
deutlich Zeit.

Laura Buenger erganzt: ,Da wir fast alle
Bereiche in der Praxis digitalisiert ha-
ben, sind wir auf eine funktionierende
Softwareinfrastruktur angewiesen. Einen
Mehrwert fur alle Beteiligten gibt es nur,
wenn alle Prozesse reibungslos und
Hand in Hand ablaufen. Ganz wichtig bei
einer Neugriindung ist natdrlich, die Li-
quiditat zu behalten. Hierflr war fur uns
klar, dass wir Factoring mit BFS health
finance betreiben werden, nicht zuletzt
auch, um als Service flr unsere Patien-
ten Ratenzahlung anbieten zu kénnen*,
so die Zahnarztin. Gleichzeitig flihrt
Factoring zur Entlastung der gesamten

Praxisorganisation — ein Argument mehr,
das die beiden Jungunternehmer begeis-
tert. ,Wie flir uns gemacht, ist mit Eroff-
nung unserer Praxis die Factoring-Schnitt-
stelle rose4charly verfligbar gewesen —
ein ganz wichtiger Baustein, um den
Verwaltungsaufwand beim Einchecken
der Patienten zu minimieren”, erklart
Thomas Meif8ner. ,Es ist toll und macht
uns stolz, wenn unsere Patienten immer
wieder ein positives Feedback nach
einem Besuch bei uns abgeben, viele
beeindruckt tatsachlich auch der Grad
der Digitalisierung und der damit verbun-
dene Komfort bzw. auch die bisher nicht
gekannten Moglichkeiten“, freut sich
Laura Buenger.

Fur die Zukunft haben die Grinder noch
viele ldeen, stets mit dem Fokus, ihren
Patienten den Aufenthalt in der Praxis so
angenehm wie méglich zu gestalten und
mittels moderner Technik die bestmdg-
liche Therapie durchzufiihren.

solutio gmbH & Co. KG
[Infos zum Unternehmen]

KONTAKT

Buenger & Meifner Zahnheilkunde
Georg-Hermann-Allee 26

14469 Potsdam
info@potsdam-zahnheilkunde.de
www.potsdam-zahnheilkunde.de

solutio GmbH & Co. KG
Zahnarztliche Software und
Praxismanagement

Tel.: +49 7031 4618-700
www.solutio.de
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Implantologie
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Fax an +49 34148474-290

Senden Sie mir folgende Jahrbiicher zum angegebenen Preis zu:
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Digitalisierung
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Die Zukunft der
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Zahnarztpraxis ist digital

Eine eigene Praxis - das ist das Ziel vieler Zahnmedizinerinnen und Zahnmediziner*.
Und die Perspektiven sind gut: Die Anzahl der Zahnarztpraxen, die einen Nachfolger
fur eine Ubernahme suchen, ist in den letzten Jahren gestiegen und wird in Zukunft
weiter steigen. Denn ein Drittel aller selbststédndigen Zahndarzte ist 60 Jahre oder dlter.
Die PraxisUbernahme bringt eine Reihe an Aufgaben mit sich, die den Zahnarzt als
Unternehmer fordert. Hier kann die Digitalisierung von Abldufen eine wichtige Unter-
stUtzung sein - sie spart Zeit, Kosten und Ressourcen.

Autorin: Sabine Méhring

Starten Sie mit einem digitalen
Terminmanagement

Setzen Sie von Anfang an auf eine schlanke Verwaltung lhrer
Praxisablaufe! Mit einem digitalen Termin- und Patienten-
management, zum Beispiel von Doctolib, verringern Sie tele-
fonische Terminanfragen und damit administrativen Aufwand —
denn bis zu jeder funfte Termin wird online gebucht.! Die Zeit-
ersparnis kénnen Sie wiederum flr die Behandlung von Pa-
tienten nutzen.

Vor der Praxiserdffnung
online sichtbar sein

Richten Sie schon vor der Eréffnung Ihrer Praxis online ein
Praxisprofil bei Doctolib ein, und machen Sie Termine buch-
bar. Ihre Patienten werden so friihzeitig auf Ihre Praxis auf-
merksam — und Sie kénnen mit einem vollen Terminkalender
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an ihrem ersten Arbeitstag starten. Besonders attraktiv fur
Patienten: Der 24 /7-Terminbuchungs-Service von Doctolib.
Denn mehr als die Halfte aller Termine werden auerhalb der
Offnungszeiten gebucht.?

Steigern Sie von Anfang
an lhre Profitabilitat

Eine gute Online-Sichtbarkeit verbessert Ihre Profitabilitat:
Mit einem Doctolib-Praxisprofil kdnnen Sie online eine hohe
Reichweite erzielen und bis zu neun Neupatienten im Monat
gewinnen.® Ein weiteres Plus: Jeder zweite Neupatient bucht
einen Folgetermin.t Uber das Terminmanagement-System von
Doctolib werden Patienten automatisch an ihre Termine erin-
nert. Eine digitale Warteliste informiert Patienten Uber eher
freigewordene Termine. So reduzieren Sie Terminausfalle um
bis zu 58 Prozent, was ein wichtiger Faktor fur lhre Rentabi-
litat ist.®



Mehr Erfolg durch gute Stimmung

im Praxisteam

Entlasten Sie lhr Praxisteam, indem Sie Praxisablaufe mit
modernen digitalen Tools effizienter gestalten. So kénnen
Sie lhre Patienten zum Beispiel automatisch per SMS Uber
Terminanderungen, -verzogerungen und benétigte Dokumente
informieren. Uber die Arbeitsentlastung freut sich Ihr Praxis-
team — und gute Stimmung fordert den Erfolg Ihrer Praxis!

Der optimale Start
fUr Ilhre Zahnarztpraxis

Es hat also viele Vorteile, sich mit Doctolib-Tools von Anfang
an digital aufzustellen.

Fiir Sie im Uberblick:

 Sichtbarkeit im Internet vom ersten Tag an

* strukturierte Praxisablaufe

e 24 /7-Terminbuchung fiir Ihre Patienten

« einfach zu bedienen und schnell integriert

* strukturierte Praxisabléufe

« effiziente und profitable Praxis von Anfang an
* als App verfligbar fiir Arzte und Patienten

* keine langfristige Vertragsbindung

Herstellerinformation

Digitalisierung

Dectall
Praxisratgeber Dental

Wie Sie die Profitabilitat
Ihrer Zahnarztpraxis steigern!

Fiir ein sicheres und nachhaltiges

Unser Tipp:

Praxisgrindung und Profitabilitat sind
eng verbunden. Unser Tipp: Der kos-
tenlose Praxisratgeber flir Zahnarzte
informiert im Detail zu den grundlegen-
den Faktoren zur Erhéhung der Praxis-
wirtschaftlichkeit. Hier herunterladen:
doctolib.info/profitabilitaet-dental

Wachstum - jederzeit,

)

Lassen.Sie sich kostenlos.und
unverbindlich.von Doctolib beraten.
Vereinbaren Sie jetzt einen Beratungs-
termin.unter +49 30 2202/16/ oder
Uber doctolib.info/dental

KONTAKT

Doctolib GmbH
Tel.: +49 89 20702884
www.info.doctolib.de

[Infos zum Unternehmen]

* Alle weiteren Nennungen im Text verwenden fiir eine bessere Lesefreundlichkeit die ménnliche Form, schlieBen aber immer auch die weibliche Bezeichnung mit ein.
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Aerosol-Management:

/um Schutz des Praxisteams
und der Patienten

Um der stetig steigenden Infektionsgefahr durch SARS-CoV-2 entgegenzuwirken,
hat das Wiener Unternehmen Silodent das Luftreinigungsgerat STRIBOG fUr ein brei-
tes Anwendungsspektrum entwickelt.

,Als Medizinproduktehersteller ist uns
ein naturwissenschaftlich fundierter An-
satz sehr wichtig“, betont Arno Schreiber,
Geschaftsflihrer von Silodent. ,Wir wol-
len im Rahmen der aktuellen Pandemie
moglichst viele Menschen vor einer
Corona-Infektion schitzen und haben
daher unser medizinisches Gerat wei-
terentwickelt, um Hygienemaoglichkeiten
wie in Operationssalen in jede Praxis zu
bringen.*

VirenUbertragung durch
Aerosole hoch

Die Erfahrung hat gezeigt, dass die Vi-
renlbertragung durch Aerosole Uber die
Luft eine der Hauptlbertragungen von

Der STRIBOG reinigt Rdume

—

= his zu 340m?® bzw. 135 m?

'in einer Stunde!
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SARS-CoV-2-Viren ist und nur eine effi-
ziente Reinigung der Raumluft diese
Gefahr bannen kann. Gerade Zahnarzte,
Mundhygienikerinnen und Assistenzen sind
die am meisten gefahrdete Gruppe daftr.

Zum Beispiel sind bei einer einstlindigen
Anwesenheit von sechs Personen in
einem Raum (bei einem Infizierten) nach
einer Stunde:

* ohne Schutz sechs von sechs Anwe-
senden infiziert

* mit Mund-Nasen-Schutz fuinf von sechs
Anwesenden infiziert

* mit guter Raumluftreinigung weniger
als einer von sechs zusatzlich infiziert

AuBerdem halten sich Aerosole bis zu
72 Stunden in der Luft und wurden bis zu
5Meter neben der Quelle nachgewiesen.
Studien der Goethe-Universitat (Frank-
furt) und der Universitat der Bundeswehr
(Mlinchen) haben gezeigt, dass in getes-
teten Klassenzimmern durch eine gute
Raumluftreinigung die Virenbelastung in
der Luft von genutzten RGumen um Uber
90 Prozent gesenkt werden kann.

STRIBOG: So funktioniert’s

Zuerst stromt die angesaugte Luft durch
einen waschbaren primaren Baumwoll-
sowie einen wasserabsorbierenden Fil-
ter, um Sprihnebel, Abfalle und andere
grofRe Partikel herauszufiltern. Im zwei-

ten Schritt werden mittels hocheffizien-
tem H13-HEPA- und Aktivkohlefilter
99,97 Prozent der Aerosole und des Ge-
ruchs extrahiert, bevor dann das kataly-
tische UVC-Sterilisationsmodul zum Ein-
satz kommt, das die Luft zusatzlich ste-
rilisiert. Erst danach wird diese wieder
nach aufen entlassen.

Zu den funf Filtersystemen im STRIBOG
zahlen:

» Waschbarer Primarfilter
* Wasserabscheider

* H13-HEPA-Filter

* Aktivkohlefilter

e UVC-Lampe

Durch seinen viersegmentigen 360-Grad-
Schwenkarm und seine vier Rollen ist
der Silodent STRIBOG sehr flexibel im
Einsatz und pradestiniert fur die Verwen-
dung in Zahnarztpraxen.

Gutachten zur mikro-
biologischen Wirkung

Im Rahmen eines Gutachtens eines all-
gemein beeideten und gerichtlich zertifi-
zierten Sachverstandigen fir Hygiene und
Mikrobiologie® wurde nun nicht nur die
mikrobiologische Effizienz des STRIBOG
bestatigt. Aufgrund der speziellen Eigen-
schaften dieses Luftreinigungsgerats ist



Herstellerinformation

VERLOSUNG:

JETZT MITMACHEN UND GEWINNEN!

Silodent verlost das Luftreinigungsgerdt STRIBOG im-Wert

von 1.790 Euro unter ZWP spezial-Lesern! Denn besonders

Zahndrzte und Assistenzen gehdren zur gefdhrdetsten Ziel-

gruppe von VirenUbertragungen, da sie fast ausschlieBlich

im Mund und damit in einem duBerst kontaminierten Raum

arbeiten.

Nutzen Sie die Chance und gewinnen Sie ein

STRIBOG-Luftreinigungsgerat.

Was mUssen Sie dafur tun? Senden Sie jpiszum28«-Februar eine E-Mail an:

service@silodent.com

es auch optimal fur den Einsatz in Kran-
kenhausern und Praxen gegen eine Co-
rona-Infektion geeignet. Laut Gutachten
tragt der STRIBOG , mit Sicherheit zur In-
fektionspravention in Zusammenhang mit
SARS-CoV-2 bei“. Als Grunde dafur zahlt
das Gutachten folgende Punkte auf:

* Das angesaugte (umgewalzte) Luft-
volumen ist mit 340 m3/Stunde ver-
gleichsweise grof.

» Der eingesetzte Filter der Filterklasse
H13 gemaB EN 1822 ist geeignet, um
das SARS-CoV-2 nahezu vollstandig
aus der angesaugten (umgewalzten)
Luft zu entfernen.

 Aufgrund der speziellen Eigenschaften
des STRIBOG ist ein infektionspraven-
tiver Nutzen in Zusammenhang mit
SARS-CoV-2 gegeben, und das Luft-
reinigungsgerat kann daher auch op-
timal in Ambulatorien und Arztpraxen
eingesetzt werden.

Forscher bestatigen
effektive Wirkung

Auch einige wissenschaftliche Untersu-
chungen kommen zu dem Ergebnis, dass
effiziente Luftreiniger die Aerosol-Kon-
zentration in einem Raum deutlich sen-
ken konnen, sodass auch die Anste-
ckungsgefahr durch eine anwesende,
hochinfektiése Person deutlich reduziert
werden kann.2 Mit einer effektiven Raum-
luftreinigung (getestet in Schulklassen)
sinkt die Virenbelastung im Raum nach
30 Minuten um mehr als 90 Prozent.®

Die Studien verweisen zudem darauf,
dass vor allem in der kalten Jahreszeit
das freie Luften allein nicht optimal fir
Gesundheit und Wohlbefinden der Men-
schen sei. Ein weiteres ganz wesentli-
ches Argument, das gegen das freie Lif-
ten spricht, ist die Verschwendung von
thermischer Energie, im Hinblick auf die
globale Erderwarmung. Statt die thermi-
sche Energie Uber die freie Liftung zu

360°

verschwenden, sollten daher MafSnah-
men ergriffen werden, die den Schutz
der Menschen wahrend der Pandemie
mit den Klimazielen in Einklang bringen.?

Achtung: Trotz des Einsatzes des STRIBOG soll-
ten alle anderen Préaventionsmanahmen gegen
SARS-CoV-2 weiterhin angewandt werden.

Quellen

1 Gutachten fiir den Einsatz in dsterreichischen Kran-
kenhéusern und Zahnambulatorien.

2 Studie von Joachim Curtius, Professor flir Experi-
mentelle Atmosphéarenforschung der Goethe-Univer-
sitét in Frankfurt (2020).

3 Forschungsteam rund um Christian J. Kahler, Tho-
mas Fuchs und Rainer Hain von der Universitat der
Bundeswehr (Minchen, 2020).

KONTAKT

Silodent c/o Reshape Healthcare
office@silodent.com
www.silodent.com
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Materialwirtschaft

Digitale Materialverwaltung:

Unabhdngigkeit,

Transparenz

und Kontrolle von Anfang an

,Digitalisierung in der Zahnarztpraxis” gilt als Schlagwort der Stunde. Dabei liegt der
Trend hin zu systematischen digitalen Prozessen in den vielen nachweislichen Vorteilen
begrindet, die die Digitalisierung fUr die Wirtschaftlichkeit, Mitarbeiterzufriedenheit
und Patientenbehandlung in Zahnarztpraxen mit sich bringt. FUr Praxisgrinder bedeu-
tet Digitalisierung also vor allem eines: die Chance, sich von Beginn an erfolgreich und

zukunftssicher zu positionieren.

Autor: Thorsten Grdber

Auf administrativer Ebene birgt neben den Bereichen Abrech-
nung und Terminmanagement vor allem das Thema Warenwirt-
schaft ein hohes Potenzial flr eine digitale Optimierung. Denn
durch eine IT-gestutzte Losung lassen sich sowohl im Einkauf
als auch in der Lagerverwaltung effiziente Arbeitsablaufe eta-
blieren und Fehlerquellen minimieren. Das Ergebnis: eine deut-
liche Zeitersparnis, Stressminderung und sogar Kostenreduk-
tion im Arbeitsalltag.

Struktur und Effizienz ab dem ersten Tag

Mit einem professionellen digitalen Warenwirtschaftssystem
lassen sich von Beginn an die Weichen flr optimierte Lager-
bestande und geordnete Strukturen bei der Materialverwaltung
stellen. Eine Praxisgriindung oder -libernahme ist ohnehin
zwangslaufig mit einer Inventur oder einer umfangreichen Ma-
terialbestellung verbunden. Aus diesem Grund empfiehlt sich
eine frihzeitige Implementierung, um den Aufwand der Erstein-
richtung moglichst gering zu halten und eine optimale Aus-
gangslage zu schaffen, bei der Unordnung und Chaos im Lager
gar nicht erst aufkommen.

Wie bei der Einfihrung aller anderen digitalen Prozesse sollte
man auch bei der Wahl des digitalen Warenwirtschaftssystems
mit Bedacht vorgehen. Den hochsten Mehrwert bietet eine
unabhangige Lésung, die transparente Strukturen schafft und
ein Maximum an Kontrolle ermdglicht, wie die Online-Material-
wirtschaft Wawibox Pro.
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WAREN-
EINGANG

WAREN-
VERBRAUCH

&2

Der schnelle Uberblick der Angebote
schafft Unabhdangigkeit

Als Gesamtlosung flr die Materialbestellung und -verwaltung
fungiert die Wawibox Pro als Lagerverwaltungssoftware und
Bestellplattform in einem. Das System funktioniert dabei kom-
plett unabhangig von einzelnen Handlern und Depots: Bei jeder
Bestellung kann der Handler, von dem die Ware bezogen wer-
den soll, frei gewahlt werden. Der in die Wawibox Pro integ-
rierte Preisvergleich offenbart die Preise und Konditionen von
Uber 140 Handlern, wodurch er als bedeutende Entscheidungs-
hilfe und Einsparmdglichkeit dient.

Gleichzeitig ist die Wawibox Pro unabhangig von anderer Pra-
xisverwaltungssoftware. Dadurch kann sie problemlos parallel
zu anderen Verwaltungsprogrammen genutzt werden.



ANZEIGE

LWFP DESIGNPREIS 2021

Alle wichtigen Bestands-

informationen auf einen Klick Deutsc.h]_aﬂdﬂ
Dank der exakten Erfassung des kompletten Lagerbe- I iy

stands schafft die Wawibox Pro Klarheit und Transparenz S ﬂ ﬂ I I Ste

Uber die gesamten Materialbestande. Die individuelle .
Konfiguration des Mindest-, Melde- und Maximalbestands Z h

ermoglicht dabei auf einfache Weise eine Optimierung a IlaI.Z‘tPraxls L
der tatsachlich bendtigten Lagermengen, was zur Ver-

meidung von Behandlungsausfallen beitragt und sich
zugleich positiv auf die Liquiditat der Praxis auswirkt.

»Als Gesamtlosung fiir die
Materialbestellung und -verwaltung
Jungiert die Wawibox Pro als
Lagerverwaltungssoftware und
Bestellplattform in einem. Das
System funktioniert dabei komplett
unabhingig von einzelnen Hind-
lern und Depots: Bei jeder Bestel-
lung kann der Héndler, von dem
die Ware bezogen werden soll,

Jrei gewihlt werden.“

Fir noch mehr Transparenz und eine zusatzliche Mini-
mierung organisatorischer Aufwande sorgt das System
mit einer einfachen Erfassung und Dokumentation von
Verfallsdaten, Sicherheitsdatenblattern und Chargen-
nummern.

Effektive und kontrollierte
Arbeitsabldaufe fUr ein modernes
Bestellwesen

Als moderne digitale Losung zeichnet sich die Wawibox
Pro durch eine hohe Benutzerfreundlichkeit und intui-
tive Handhabung aus. Der Wareneingang und die La-
gerentnahme von Verbrauchsmaterial werden bei der
taglichen Arbeit durch einen einfachen Scanvorgang
digital erfasst. Da es sich um eine Online-Materialver-
waltung handelt, kbnnen alle relevanten Einkaufs- und
Lagerdaten zudem jederzeit und von Uberall aus ein- OEMLUS MEDIA AG
gesehen und verwaltet werden.
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Nur noch 1 Stick auf Lager i

Einkauf

Lieferanten

LabelWriter'450

Haltbarkeits Hinweis
Packung mit geringerem
Haltbarkeitsdatum auf Lager

Mit der Wawibox lassen sich Qualitatsprodukte
schnell, einfach und gunstig bestellen.

Praktische Funktionen wie eine ubersichtliche Statistik und
automatische Bestellvorschlage sorgen dafir, dass alle bendé-
tigten Materialien stets rechtzeitig und in der vorgesehenen
Menge in der Praxis vorhanden sind. Gleichzeitig reduzieren
die strukturierten Arbeitsschritte den Raum fur individuelle
Fehler, wodurch sich die Materialverwaltung problemlos an
Mitarbeiter delegieren lasst und dennoch die vollstandige Kon-
trolle Uber Ausgaben und Verbrauch erhalten bleibt.

Eine Sorge weniger:
Mit Experten-Know-how zu einem
optimal gefUhrten Lager

Hinter dem digitalen Warenwirtschaftssystem Wawibox Pro
steht ein Team von erfahrenen Experten auf dem Gebiet der
Materialverwaltung. Zahnarztpraxen, die sich flr die Online-
Materialverwaltung entscheiden, profitieren also nicht nur vom
digitalen System selbst, sondern auch von der umfassenden
Erfahrung und Unterstltzung der Wawibox-Fachleute. Denn
diese begleiten Praxen nicht nur bei der Einrichtung, der Erst-

[=]

:. Infos zur Wawibox
= [Ein Angebot der caprimed GmbH]
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inventur und der Schulung der Mitarbeiter, sondern stehen
ihnen auch bei anderweitigen Fragen und Problemen stets mit
Tipps und Optimierungsansatzen helfend zur Seite.

Mehr Informationen zur Wawibox Pro finden Sie auf:
wawibox.de/gruender

Thorsten Gréaber, Head of Sales, Wawibox
e E—

Vereinbaren Sie einen kostenlosen
und.unverbindlichen Beratungstermin
mit.den Experten.von der. Wawibox
telefonisch.unter +49 622152048030,
per E-Mail mail@wawibox.de oder
online.auf wawibox.de/gruender



Digitale Zahnarztpraxis:

Ein Muss in 2021

Corona hat die Welt noch im Griff — und gleichzeitig
schon heute weitreichende Folgen. Digitale Tools zur
optimierten Praxisorganisation und dadurch Zeit-und
Ressourceneffizienz bei gleichzeitig gréftmoglichem
Service fur den Patienten konnen hier helfen — und
eine echte Chance fur 2021 bieten. Mit der Software

Produkte

CGM Z1.PRO

CGM Z1.PRO der CGM Dentalsysteme kann die Zahn-
arztpraxis unter Nutzung verschiedener modularer Features die komplette Customer Journey des Patienten Gberwachen und
steuern — von dem Auffinden der Praxis im Netz Uber den Erstkontakt und die Behandlung bis hin zur Dokumentation, Nach-
verfolgung und Recall-Planung — und damit gleichzeitig Effizienz, Gewinn und Service steigern. Auch bei der Einflhrung der
Telematikinfrastruktur (Tl) ist die CGM Dentalsysteme ein verlasslicher Partner: Fur den Anschluss an die
Tl bietet sie alle Hard- und Softwarelésungen sowie Support aus einer Hand und hat in den letzten Jahren

oL

Tausende Einrichtungen erfolgreich angeschlossen.

CompuGroup Medical Dentalsysteme GmbH

[=]

Tel.: +49 261 80001900 » www.cgm-dentalsysteme.de
[Infos zum Unternehmen]

Neuves DVT mit 49 um Voxel Endo-Mode
und 1, 2, 3 Umlaufzeiten

Das neue DVT-Gerat von orangedental/
Vatech — Green X — bietet die klirzesten
Umlaufzeiten der Branche (1,9 Sek.
Ceph, 2,9 Sek. 3D, 3,9 Sek. Pano). Fur
die prazise endodontische Diagnostik
wurde ein spezieller Endo-Mode mit
einem Volumen von 4 x4 cm entwickelt.
Nur 49 uym Voxelgrée und 3,5Ip/mm
sorgen fur eine bislang unerreicht hohe
Auflésung, die jedes Detail der Wurzel-
kanalmorphologie erkennen lassen. Da-
ruber hinaus erméglicht die neue Soft-
ware Ez3D-i Endo/Ortho vielfache und
neuartige Varianten der Wurzelkanaldar-
stellung (Root Canal Curvature Function
pat. pend.) und damit eine prazisere
Diagnostik.

Der Insight-Pan-Mode stellt Panorama-
rontgenaufnahmen in 41 Schichten und
frei wahlbaren Segmenten dar. Durch
die 41 Schichten kann der Anwender
scrollen und somit Details erkennen, die
eine traditionelle Panoramaaufnahme
nicht freigibt. Dies erspart dem Patien-
ten in vielen Fallen die héhere Strahlen-
dosis einer 3D-Aufnahme und kann in
Corona-Zeiten als hygienische Alterna-

Die Beitrage in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.

tive zum Intraoralréntgen eingesetzt
werden. Das neue Green X gibtes in drei
Modellen mit einem FOV von 4x4cm
(Endo), 5x5cm, 8x5cm, 8x8cm bis
12x9cm oder 16x9cm. Mit dem serien-
mafigen Scout View ist eine prazise Po-
sitionierung des Patienten, speziell bei

Endo & Speed Master

orangedental @
pramisi savatizaz SOOI ineide

kleineren FOV, gewahrleistet. Darlber
hinaus sorgt die Face-to-Face-Position
flr eine optimale Patientenkommunika-
tion, hilft bei der Angstiiberwindung und
ermoglicht eine optimale Patientenposi-
tionierung. Das moderne, minimalisti-
sche Design mit glatten, leicht zu des-
infizierenden Oberflachen (kein Touch-
screen) erméglicht eine optimale Hy-
giene, insbesondere in Corona-Zeiten.
Als einziger Rontgenproduzent bietet
Vatech zehn Jahre Garantie auf Sensor
und Rontgenréhre. Die orangedental
7-Tage-Hotline sowie das 12-képfige
Technikteam gewahrleisten einen aufler-
gewohnlichen Service und sind auch in
Corona-Zeiten immer fur Kunden da.

orangedental GmbH & Co. KG
Tel.: +49 735 147499-0
www.orangedental.de

[=] ) =]

_ Infos zum Unternehmen E
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Produkte

Attraktive, funktionale
und hochwertige
Objekteinrichtungen

Das Familienunternehmen Reuss Einrichtungen GmbH steht seit 1989 fur Kompetenz, Kreativitat & Qualitat. Hier wer-
den im Schwarzwald attraktive und funktionale Objekteinrichtungen entwickelt und produziert. Die Uber 32-jahrige Er-
fahrung und das Know-how werden von Kunden in ganz Europa geschatzt. Als Spezialist flir die professionelle Gestal-
tung von Praxen, Objekteinrichtung und Privateinrichtung sowie individueller Mébel hat sich der Familienbetrieb eta-
bliert. ,In Sachen Qualitat kennen wir keine Kompromisse!“, so der Vertriebsleiter Emanuel Reuss. Das gelte fur die
Planung ebenso wie flr die moderne Fertigung der Einrichtung und den kompletten Einbau bei dem Kunden. ,Qualitat
ist fur uns ein wesentliches Element der Unternehmenskultur.“ Und genau das kommt bei den Kunden an. Aber nicht
nur Qualitat und Zuverlassigkeit haben absolute Prioritat. Gemeinsam mit den Kunden werden individuelle Konzepte
erarbeitet, damit die Einrichtung eine unverwechselbare Ausstrahlung bekommt. Bei der Konzeption und Umsetzung
kann die Firma auf ihre langjahrige Erfahrung bauen. ,Wir kennen die Anforderungen gerade im medizinischen Bereich
ganz genau“, so CEO Rudiger Reuss. ,Die taglichen Ablaufe mussen praktisch, die Einrichtung funktional und dennoch
optisch ansprechend sein. Deshalb steht im Fokus unserer Arbeit die sinnvolle Verbindung aus Funktionalitat und
Asthetik.”

Reuss Einrichtungen GmbH

Tel.: +49 7403 92020
www.reuss-einrichtungen.de

Impressum

Speicherung in Datenbanken zur Herstellung von Son-
derdrucken und Fotokopien an den Verlag Uber. Fir
unverlangt eingesandte Blcher und Manuskripte kann
keine Gewahr ibernommen werden. Mit anderen als
den redaktionseigenen Signa oder mit Verfasserna-
men gekennzeichnete Beitrage geben die Auffassung
der Verfasser wieder, die der Meinung der Redaktion
nicht zu entsprechen braucht. Der Verfasser dieses
Beitrages trégt die Verantwortung. Gekennzeichnete
Sonderteile und Anzeigen befinden sich auBerhalb der
Verantwortung der Redaktion. Flr Verbands-, Unter-
nehmens- und Marktinformationen kann keine Gewéhr
libernommen werden. Eine Haftung flir Folgen aus
unrichtigen oder fehlerhaften Darstellungen wird in je-
dem Falle ausgeschlossen. Gerichtsstand ist Leipzig.

Art Direction

Alexander Jahn

Tel.: +49 341 48474-139
a.jahn@oemus-media.de

Verlagsanschrift
OEMUS MEDIA AG
HolbeinstraRe 29
04229 Leipzig

Tel.: +49 341 48474-0
www.0oemus.com Herstellungsleitung
Gernot Meyer

Tel.: +49 341 48474-520

meyer@oemus-media.de
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Antje Isbaner (V.i.S.d.P.)
Tel.: +49 341 48474-120
a.isbaner@oemus-media.de Druck

Dierichs Druck+Media GmbH & Co. KG
Frankfurter StraRe 168

34121 Kassel

Editorische Notiz (Schreibwei annlict iblich
divers): Wir bitten um Verstandnis, dass aus Griin-
den der Lesbarkeit auf eine durchgangige Nennung
der Genderbezeichnungen verzichtet wurde. Selbstver-
sténdlich beziehen sich alle Texte in gleicher Weise
auf alle Gendergruppen.

Marlene Hartinger
Tel.: +49 341 48474-133
m.hartinger@oemus-media.de

Verlags- und Urheberrecht: Die Zeitschrift und die
enthaltenen Beitrdge und Abbildungen sind urhe-

Anzeigenleitung

Stefan Thieme

Tel.: +49 341 48474-224
s.thieme@oemus-media.de

Grafik/Satz

Josephine Ritter

Tel.: +49 341 48474-144
j.ritter@oemus-media.de
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berrechtlich geschitzt. Jede Verwertung ist ohne
Zustimmung des Verlages unzuldssig und strafbar.
Dies gilt besonders fiir Vervielfaltigungen, Uberset-
zungen, Mikroverfilmungen und die Einspeicherung
und Bearbeitung in elektronischen Systemen. Nach-
druck, auch auszugsweise, nur mit Genehmigung des
Verlages. Bei Einsendungen an die Redaktion wird
das Einverstandnis zur vollen oder auszugsweisen
Veréffentlichung vorausgesetzt, sofern nichts anderes
vermerkt ist. Mit Einsendung des Manuskriptes gehen
das Recht zur Veroffentlichung als auch die Rechte zur
Ubersetzung, zur Vergabe von Nachdruckrechten in
deutscher oder fremder Sprache, zur elektronischen

DRI

Die Beitrage in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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Das DVT der Superlative

Endo & Speed Master

Endo Master @
Hochste Auflosung 49um; 3,5 Ip/mm, FOV4 x4.

Speed Master

Ceph 1,9 Sek.! DVT 2,9 Sek.!, OPG 3,9 Sek.!
Multi-FOV

4x4, 5x5, 8x5, 8x8, 12x9, 16x9.

Green
Low Dose + High Resolution Mode.

Free FOV Insight PAN 2.0 (®
Multilayer mit 41 Schichten

Ez3D-i 5.2
3D Software mit speziellen Endo-Funktionen.

Endo gut - alles gut

3D-Endo Funktion: 49um - Weltspitze!

Jetzt NEU: Ubernahme lhrer vorhandenen
Rontgen-Bilddaten in das byzz™-Bildarchiv”

www.orangedental.de / Tel.: 0049 7351 474 990 oran q e d en t a I -

*Ab Januar 202 1: Sidexis, Romexis; Weitere folgen. premium innovations SDDI inside



