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V

              Vorwort  

       Neben der fachlichen Qualität wird im zahnärztlichen Berufsalltag auch eine betriebswirt-
schaft liche Orientierung zunehmend bedeutsam. Mit unserem zweiten Buch der Reihe 
»Meine Zahnarztpraxis« möchten wir Praxisgründern und -entwicklern dabei helfen, das 
notwendige Wissen zu erlangen, um auch diese Anforderung professionell meistern zu kön-
nen. Dabei ist uns besonders wichtig, dass der Leser sein unternehmerisches Vorhaben im 
Vorfeld intensiv refl ektiert und dann die notwendigen Schritte selbstbewusst und mit dem 
nötigen Grundwissen verantwortungsvoll angeht.  

  Auch wenn Zahnärzte häufi g eher geringe ökonomische Kenntnisse und Neigungen ha-
ben, tragen sie als Praxisinhaber unweigerlich immer die volle betriebswirtschaft liche Ver-
antwortung für ihr Unternehmen. Ein eventuelles betriebswirtschaft liches Nicht-Wissen 
schützt hierbei nicht vor dem »Verantworten-Müssen« der eigenen Entscheidungen und 
ihrer Folgen.  

  Nach unserer Auff assung braucht ein Zahnarzt dabei allerdings nicht alles zum Th ema »Be-
triebswirtschaft  in der Praxis« im Detail zu wissen und zu verstehen. Deshalb soll dieses 
Buch nicht nur zielgerichtet das aus unserer Sicht notwendige Wissen vermitteln, sondern 
insbesondere das Problembewusstsein zur Th ematik vertiefen und dabei auch die Grenzen 
aufzeigen, ab denen die Einbindung von Fachleuten sinnvoll ist. Wesentlich ist, dass der 
Zahnarzt genügend Kompetenz erlangt, um mit Banken, Steuerberatern und anderen Ge-
schäft spartnern und Beratern auf Augenhöhe zu kommunizieren. Dies ist auch wichtig zum 
Schutz und Erhalt der Handlungs- und Entscheidungsautonomie der zahnärztlichen Profes-
sion. Diese gerät sonst aus Sicht der Autoren immer mehr in Gefahr, sich zu sehr in Ab-
hängigkeit von externen, nicht zahnmedizinischen betriebswirtschaft lichen Leistungsanbie-
tern, wie z. B. Controllern oder Beratungsnetzwerken der Dentaldepots, zu begeben. Externe 
Ratschläge und Empfehlungen können eine wichtige Unterstützung sein – sie ersetzen aber 
niemals die verantwortungsvolle Entscheidung durch den Zahnarzt und Unternehmer selbst.  

  Dieses Buch ist »aus der Praxis für die Praxis« geschrieben. Das bedeutet, dass sämtliche 
 Kapitel  aus dem praktischen Diskurs mit zahnärztlichen Unternehmern und deren Experti-
se sowie insbesondere auch den eigenen Erfahrungen beider Autoren in Unternehmensauf-
bau, -führung und -entwicklung entstanden sind.  

  Bei der Erarbeitung hat uns – wie schon beim ersten Buch »Meine Zahnarztpraxis – Marke-
ting« – Frau Bettina Arndt als Lektorin in unentbehrlicher Weise geholfen. Sie hat den Text 
mit großem Interesse, vielen Anregungen und größtmöglicher Sorgfalt zu dem gemacht, 
wie er jetzt vorliegt. Frau Kerstin Barton hat uns von der Planung bis zur Realisierung die-
ses Buchprojekts sehr engagiert begleitet und kompetent unterstützt. Beiden sei an dieser 
Stelle ganz herzlich gedankt.  

  Wir wünschen den Lesern bei der Lektüre dieses Buches und auch beim gelegentlichen Nach-
schlagen oder Lernen viel Erfolg im Hinblick auf die positive Entwicklung der eigenen Praxis.  

Prof. Dr. Thomas Sander, Dr. Michal-Constanze Müller
Hannover, im Januar 2012
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                  Das vorliegende Buch richtet sich an Zahnärzte, die 
ihre Existenzgründung planen oder schon begon-
nen haben, und gleichermaßen an bereits nieder-
gelassene Zahnärzte, die sich mit den Grundlagen 
der Betriebswirtschaft slehre      (BWL) der Praxis aus-
einandersetzen oder die Praxis neu aufstellen und 
sie weiterentwickeln wollen. Weiterhin werden die 
persönlichen Voraussetzungen für den Schritt in 
die Selbstständigkeit oder die Praxisentwicklung 
diskutiert und die rechtlichen Voraussetzungen 
um die Praxisgründung sowie den Praxisbetrieb 
erörtert.  

  Im ersten Buch der Reihe »Meine Zahnarzt-
praxis« haben wir uns mit dem aktuellen Wissens-
stand zum Th ema »Zahnärztliches Marketing« be-
schäft igt (Sander u. Müller 2011). Dieser Punkt wird 
auch in diesem Buch aufgegriff en und aus der rein 
praktischen Sicht beleuchtet: Was muss der Praxis-
inhaber konkret im Zusammenhang mit Marketing 
beachten und tun, um die Wirtschaft lichkeit seiner 
Praxis positiv zu entwickeln bzw. weiter zu entwi-
ckeln?  

  Beim Schreiben des Buches haben wir die Inhal-
te so aufb ereitet, dass sie von einem Zahnarzt ohne 
Kenntnis der rechtlichen und betriebswirtschaft li-
chen Grundlagen verstanden werden können. Es 
wird ein Programm vorgestellt, mit dem sämtliche 
Gründungs- und Entwicklungsvorhaben betriebs-
wirtschaft lich begleitet werden können. Mit diesem 
Programm haben beide Autoren langjährige Erfah-
rungen beim Schulen von Studierenden, von Assis-
tenzärzten vor der Niederlassung und von »alten 
Hasen«, die ihre Praxis neu positionieren wollen.  

  Diese Erfahrungen haben auch zur Grenzzie-
hung geführt, was der Zahnarzt betriebswirtschaft -
lich selbst wissen bzw. können und ab wann er 
einen Experten zu Rate ziehen sollte. Wir haben 
die Inhalte entsprechend nicht überladen und ab 
einem gewissen Punkt auf weitergehende Literatur 
bzw. auf Fachleute verwiesen. Aus unseren Lehr- 
und Praxiserfahrungen wissen wir, dass der Stoff  
gut vermittelbar ist.  

  Neben den rechtlichen Fragen, dem Marketing 
und den Zahlen der Praxis haben wir uns mit den 
notwendigen Fragestellungen vor und während 

der Gründung auseinandergesetzt: Fragen, die ein 
Zahnarzt an sich selbst richten sollte, aber auch 
Fragen, die von anderen zu beantworten sind. Hier 
stellt das Buch einen Leitfaden dar, um die richti-
gen Fragen und Ansprechpartner zu fi nden. Wei-
terhin wird beleuchtet, in welchem rechtlichen und 
unternehmerischen Umfeld sich eine Zahnarztpra-
xis in Deutschland bewegt. Wir geben Hinweise zur 
konkreten Projektplanung und -durchführung bis 
hin zum richtigen Einsatz des Controlling     s für die 
Praxis. Beim Lesen des Buches werden Sie begleitet 
von Lena und Tom.  

   Lena und Tom  
   Lena  ist eine junge Zahnärztin, die gerade die Hälf-
te ihrer Assistenzzeit hinter sich hat. Sie plant sich 
in der Stadt, in der sie jetzt lebt, niederzulassen. 
Lena ist Existenzgründer     in.  

   Tom  ist 45  Jahre alt und bereits selbstständig. 
Er ist allerdings mit seiner jetzigen Situation nicht 
zufrieden und möchte sich daher verändern. Tom 
ist ein Praxisentwickler     .  

   Anhand der individuellen Situationen beider und 
ihrer Erfahrungen und denen ihrer Kollegen wer-
den manche Zusammenhänge für den Leser kon-
kreter fassbar.  

  Der Bedarf an zahnmedizinischer Versorgung 
wird weiter wachsen (Reich 2010), wobei sich der 
Trend zum Erhalt der Zähne fortsetzen wird. In 
Verbindung mit der demografi schen Entwicklung 
steigt auch der Bedarf zur Vernetzung mit anderen 
medizinischen Fachdisziplinen. Insgesamt  

    »   … müssen Praxisgründungen und -übernahmen 
in Zukunft stärker auf die betriebswirtschaftliche 
Situation abgestimmt werden. Auch müssen die 
betriebswirtschaftlichen Steuerungsmöglichkeiten 
von Praxisinhabern stärker genutzt werden. Eine 
schon deutlich zu beobachtende Tendenz sind die 
vielfältigen Kooperationsmöglichkeiten für Zahn-
ärzte. (Reich 2010)   «    
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  Auch in diesem Sinne versteht sich das vorliegende 
Buch:  

 >    Den Praxisgründer bzw. Praxisentwickler 
betriebswirtschaftlich in notwendigem 
Maß auszubilden und zu unterstützen mit 
dem Versuch einer klaren Grenzziehung, 
ab welchem Punkt Fachleute hinzugezo-
gen werden sollten.  
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          Selbstständigkeit      und 
Praxisentwicklung      – die 
Entscheidung  
  M.C. Müller, Th . Sander  

  2.1    Sich selbst fi nden   – was will ich? –  6 

  2.2    Existenzgründung   – Chancen und Risiken der 
Selbstständigkeit   –  10 

  2.3    Bin ich ein Unternehmertyp  ? –  11 
  2.3.1    Es muss passen – Welche Eigenschaften sind für einen Unternehmer 

wichtig? –  11 
  2.3.2    Unternehmeralltag   kennen (lernen) –  13 
  2.3.3    Das eigene Unternehmerprofi l   –  13 

  2.4    Alternativen zur Selbstständigkeit   für Zahnärzte –  14 

  2.5    Allein oder gemeinsam? –  16 

  2.6    Der Entwicklungszahnarzt   –  16 

  2.7    Zusammenfassung –  18      
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                   2.1    Sich selbst fi nden      – was will ich?  

  Bereits in der Vorphase einer eventuell geplanten 
Existenzgründung oder einer berufl ichen Verän-
derung/Weiterentwicklung aus bereits bestehen-
der Selbstständigkeit heraus ist es sehr wichtig, 
zunächst sich selbst bewusst und aktiv einem 
Selbsteinfühlungs- und Entscheidungsprozess zu 
widmen: Was genau möchte ich in meinem Leben 
privat und berufl ich eigentlich in Zukunft  verwirk-
lichen?  

    »   Wichtig ist zunächst, zu wissen, was man errei-
chen möchte, worauf es einem ankommt. Was sind 
meine Bedürfnisse? Auf welche Weise kann ich sie 
erfüllen? Das ist etwas anderes als zu wissen, was 
man nicht will. (Rechtsanwalt Klemeyer, in: Mül-
ler u. Sander 2008)   «    

  Nur wenn Sie Klarheit darüber haben, was Ihnen 
wichtig ist und was Sie für sich persönlich brau-
chen, damit es Ihnen gut geht, können Sie Ihr Vor-
haben wirklich stimmig für Sie selbst gestalten.  

  Wir halten diesen Selbstfi ndungsprozess      nach 
den Erfahrungen unserer Arbeit im Vorfeld eines 
Vorhabens wie Praxisgründung oder -entwicklung 
für essenziell. Daher möchten wir Sie gleich zu Be-
ginn hierzu anregen und bitten, sich die erforder-
liche Zeit dafür zu nehmen.  

  Im Zahnmedizinstudium wird das zahnärzt-
lich Fachliche vermittelt – die wichtige Phase einer 
Selbst-Findung für die berufl iche Zukunft  und al-
les, was damit zusammengehört, wird allerdings 
weder angeregt noch im erforderlichen Ausmaß 
unterstützt oder gar vermittelt. Eher wird durch die 
Art und Struktur der zahnärztlichen Ausbildung 
noch verstärkt, was Sie auch schon in Ihrer Schul-
zeit gelernt haben, nämlich auf Ihre eigenen Be-
dürfnisse, Wünsche und Vorstellungen eher keine 
Rücksicht zu nehmen, sondern sich dem bestehen-
den System so gut wie möglich anzupassen, wenig 
zu hinterfragen und äußeren Anforderungen und 
Empfehlungen zu folgen.  

  Wenn Sie aber mit Ihrer Entscheidung für Ihre 
berufl iche Zukunft  wirklich das erreichen wollen, 
was für Sie stimmig ist, mit dem Sie zufrieden oder 
noch besser: glücklich sind, ist es entscheidend, 
hierbei anders vorzugehen. Eben nicht einfach un-

hinterfragt das Nächstbeste oder Nächstliegende zu 
tun, sondern sich für diese Entscheidung genügend 
Raum und Zeit zu geben. Es geht darum, gerade 
hierbei nicht nur mit dem Kopf zu planen, sondern 
auch die Gefühle mit einzubeziehen, für sich zu 
klären, womit Sie sich wirklich wohlfühlen. Denn 
letztlich ist diese Selbst-Erkenntnis »Was bin ich, 
was möchte ich und was kann ich« das Fundament 
für alle weiteren Schritte. Sei es, dass Sie das erste 
Mal eine Existenz gründen möchten oder dass Sie 
eine umfängliche unternehmerische (Neu-)Aus-
richtung Ihres bereits bestehenden Unternehmens 
planen.  

 >    Was Sie auch tun und wie Sie entscheiden 
– es muss für Sie selbst stimmig sein.  

   Deutlich gewarnt sei davor, sich ausschließlich von 
Ratschlägen Ihnen bekannter Personen, z. B. Fami-
lie oder Freunde, leiten zu lassen. Oft  raten diese, 
sich für »die Vernunft « zu entscheiden: es sei ohne-
hin die einzige Lösung, es folge einer Tradition in 
der Familie, oder der Trend gebe eine bestimmte 
Richtung vor, der man eben folgen müsse.  

  Möglicherweise fi nden Sie z.  B. als Existenz-
gründer      mit Hilfe dieser Selbstfi ndungsphase sogar 
heraus, dass Sie eigentlich doch gar nicht wirklich 
eine eigene Existenz aufb auen möchten oder zu-
mindest zum jetzigen Zeitpunkt noch nicht, oder 
dass Sie vielleicht lieber zunächst einmal eine Wei-
le als angestellter Zahnarzt arbeiten möchten. Viel-
leicht stellen Sie aber auch fest, dass dieser Schritt 
das einzig Richtige für Sie ist. Nehmen Sie sich in 
jedem Fall ganz bewusst Zeit für die Klärung dieser 
Frage.  

  Außerdem ist es entscheidend, dass Sie auch 
einen Überblick über die möglichen berufl ichen 
Alternativen mit deren Vor- und Nachteilen be-
kommen, damit Sie wissen, welche Wahlmöglich-
keiten Sie haben und was diese für Sie in der Praxis 
bedeuten.  

  Je besser Sie sich dabei selbst kennen und je 
klarer Sie wissen, was Sie möchten, desto stimmi-
ger können Sie für sich selbst Entscheidungen tref-
fen. Das ist notwendig, wenn Sie mit sich selbst auf 
Dauer im Einklang leben möchten. Wenn Sie z. B. 
neben dem ausgeprägten eigenen Bedürfnis nach 
Autonomie      viel Freiheit in Ihren berufl ichen und 
unternehmerischen Entscheidungen brauchen, 
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kann es sein, dass Sie als angestellter Zahnarzt frü-
her oder später in den Konfl ikt kommen mit dem 
Praxiskonzept, so wie Sie es entsprechend den Wei-
sungen Ihres Arbeitgebers leben müssen. Vielleicht 
vertreten Sie ja ganz andere fachliche oder ethische 
Auff assungen dazu. Das kann schnell dazu führen, 
dass Sie sich mit einer Vielzahl von Dingen, die Sie 
im Alltag machen müssen, sehr unwohl fühlen, 
weil Sie hierbei nicht mehr mit sich verbunden blei-
ben können bei dem, was Sie tun. Wenn Sie frei so 
leben und entscheiden wollen, wie Sie es für richtig 
halten, wird für Sie wahrscheinlich eher eine eigene 
Existenz auf Dauer zu Zufriedenheit führen als der 
Status eines Angestellten.  

  Sind Ihnen Gemeinschaft  und Unterstützung 
durch andere Menschen      sehr wichtig, kann es sein, 
dass Sie sich dafür entscheiden, eher nicht allein, 
sondern lieber mit mehreren Kollegen zusammen 
zu arbeiten. Allerdings wäre dabei für Sie wieder 
zu berücksichtigen, dass damit auch Ihre alleinige 
Gestaltungsfreiheit als Unternehmer, beispielswei-
se durch den Zusammenschluss mit anderen Men-
schen, in gewissem Grad eingeschränkt wird.  

  Brauchen Sie bei Ihrer Berufstätigkeit sehr viel 
Sicherheit      und fi nden es sogar angenehm, eher ge-
ringen eigenen Gestaltungsfreiraum zu haben, weil 
Ihnen das noch mehr Sicherheit für den Alltag gibt, 
dann ist für Sie eine eigene Unternehmensgrün-

dung möglicherweise überhaupt nicht geeignet. 
Sie wären vielleicht viel zufriedener, wenn Sie im 
Angestelltenverhältnis ein Praxiskonzept bei gu-
ter existenzieller Sicherheit einfach mittragen und 
unterstützen können.  

  Letztlich können Sie nur für sich selbst heraus-
fi nden, was für Sie im Einzelnen derzeit stimmig 
ist. Die nachfolgende Übung soll Anregung und 
ein Einstieg für einen solchen Selbsteinfühlungs-
prozess sein. Oft  kann aber auch eine Unterstüt-
zung in Form eines gezielten Coaching     s zu dieser 
Fragestellung sehr hilfreich sein.  

 z      Übung zur Unterstützung bei der 
Selbstklärung         

  Was möchte ich und was brauche ich, damit es mir 
gut geht? Klären Sie für sich, wie wichtig Ihnen auf 
einer Skala von 1–10 die in  .   Tab.   2.1  genannten Be-
dürfnisse im berufl ichen Alltag sind. Und für Pra-
xisentwickler     : Klären Sie zusätzlich  anschließend , 
wie gut das jeweilige Bedürfnis nach Ihrem persön-
lichen Empfi nden in Ihrer aktuellen berufl ichen Si-
tuation tatsächlich gerade erfüllt ist (10 = sehr wich-
tig/voll erfüllt, 1 = unwichtig/gar nicht erfüllt).      

   .   Tab. 2.1      Bedürfniserklärung    

  Bedürfnis    Punkte (1–10)  

  Finanzielle Sicherheit (geregeltes Einkommen)    

  Planungssicherheit (feste Arbeitszeiten)    

  Ordnung/Struktur (geregelte Abläufe in der Praxis/feste 
Regeln  

  

  Unabhängigkeit/Freiheit    

  Selbstverwirklichung im berufl ichen Wirken (persön-
liche Werte und Vorstellungen leben)  

  

  Autonomie/Selbstverantwortung (selbst entscheiden 
und verantworten)  

  

  Gemeinschaft Unterstützung (zusammen arbeiten, sich 
gegenseitig unterstützen)  

  

  Ruhe/Abstand (zum Beruf, Feierabend haben)    

  Entwicklung (Veränderung/Abwechslung)    

2.1 •    Sich selbst fi nden      – was will ich?
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    Lena  
  Lena bereitet der Beruf viel Freude. Besonders gern 
kommuniziert sie mit den Patienten und berät sie 
auch gern. Sie weiß, dass ihr jetziger Chef viele Din-
ge in der Zahnmedizin und beim Umgang mit den 
Patienten anders sieht als sie; und das wurmt sie. 
Sie träumt davon, ihre Vorstellungen in der eige-
nen Praxis zu verwirklichen. Lena macht den Test 
( .   Tab.   2.2 ).      

    Das Testergebnis verdeutlicht, wie hoch im Ver-
gleich zu den anderen Eigenschaft en die Werte Un-
abhängigkeit bzw. Freiheit für unsere Lena wiegen. 
Wie geht sie mit dieser Erkenntnis vor?  

   Lena  
  Lena wird mit dem Ausfüllen der Tabelle klar, wie 
wichtig es ihr ist, allein die Verantwortung für ihre 
berufl iche Zukunft zu übernehmen. Sie ist sich 
darüber im Klaren, dass es die absolute fi nanzielle 
Sicherheit nicht gibt. Auch mit der Freizeit wird es 
– zumindest am Anfang – knapp. Aber das ist ihr 
nicht so wichtig wie die Autonomie in einer eige-
nen Praxis. Die Möglichkeit, hier etwas zu entwi-
ckeln, was genau zu ihr passt, wiegt alle Nachteile 
auf. Zusammen mit anderen muss nicht sein, sie hat 
bisher auch alles allein hinbekommen. Lena ist sich 
sicher: »Die Selbstständigkeit in der Einzelpraxis ist 
das richtige für mich.« Sie bespricht das auch mit 
Freunden und Familie. Wichtig sind ihr dabei die 
Äußerungen von Menschen, die viel berufl iche Er-

fahrung haben und sich auch schon mal kritisch äu-
ßern. Nur Onkel Kurt will sie nicht fragen: Der sieht 
nämlich immer alles negativ.  

  Eine Freundin rät Lena, bereits jetzt einen Pra-
xisberater zu kontaktieren. Sie kennt einen, der 
nicht nur am Beraterhonorar interessiert ist und 
deshalb auch schon mal jungen Zahnärzten von 
der Selbstständigkeit abgeraten hat. An den will 
Lena sich wenden.  

   Wenden wir uns zum Th ema Selbstfi ndung nun 
Toms berufl icher Ausgangssituation zu:  

   Tom  
  Tom ist vor 5 Jahren in die bereits seit 15 Jahren be-
stehende Praxis des Kollegen Tim eingestiegen und 
hat mit ihm eine Berufsausübungsgemeinschaft 
gegründet. Die Entscheidung war damals spon-
tan gefallen. Tim wuchs die Arbeit über den Kopf 
und er hatte inseriert, dass er einen Juniorpartner 
suche. Tom hatte gerade die Vorbereitungsassis-
tentenzeit absolviert und wollte in jedem Fall nicht 
allein, sondern mit einem anderen Kollegen zusam-
menarbeiten – über eine Anzeige kam die berufl i-
che Partnerschaft innerhalb eines halben Monats 
zum Abschluss.  

  Schon nach einiger Zeit der Zusammenarbeit 
stellte Tom allerdings fest, dass er sich das in vie-
len Punkten anders vorgestellt hatte. Insbesondere 
pochte Tim häufi g auf seine Vorrechte als ursprüng-
licher Praxisgründer. Es dauert nicht lange, und 

   .   Tab. 2.2      Lenas Selbstfi ndung    

  Bedürfnis    Punkte  

  Finanzielle Sicherheit (geregeltes Einkommen)    4  

  Planungssicherheit (feste Arbeitszeiten)    3  

  Ordnung/Struktur    8  

  Unabhängigkeit/Freiheit    10  

  Selbstverwirklichung    9  

  Autonomie/Selbstverantwortung    8  

  Gemeinschaft/Unterstützung    6  

  Ruhe/Abstand    5  

  Entwicklung    9  
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