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Vorwort zur 1. Auflage

Neben der fachlichen Qualitait wird im
zahnirztlichen Berufsalltag auch eine
betriebswirtschaftliche Orientierung zuneh-
mend bedeutsam. Mit unserem zweiten
Buch der Reihe ,Meine Zahnarztpraxis®
mochten wir Praxisgriindern und -entwick-
lern dabei helfen, das notwendige Wissen zu
erlangen, um auch diese Anforderung pro-
fessionell meistern zu kénnen. Dabei ist uns
besonders wichtig, dass der Leser sein unter-
nehmerisches Vorhaben im Vorfeld intensiv
reflektiert und dann die notwendigen
Schritte selbstbewusst und mit dem nétigen
Grundwissen verantwortungsvoll angeht.

Auch wenn Zahnirzte hiaufig eher geringe
okonomische Kenntnisse und Neigungen
haben, tragen sie als Praxisinhaber unwei-
gerlich immer die volle betriebswirtschaft-
liche Verantwortung fiir ihr Unternehmen.
Ein eventuelles betriebswirtschaftliches
Nicht-Wissen schiitzt hierbei nicht vor
dem ,Verantworten-Miissen“ der eigenen
Entscheidungen und ihrer Folgen.

Nach unserer Auffassung braucht ein Zahn-
arzt dabei allerdings nicht alles zum Thema
»Betriebswirtschaft in der Praxis® im Detail
zu wissen und zu verstehen. Deshalb soll
dieses Buch nicht nur zielgerichtet das aus
unserer Sicht notwendige Wissen vermit-
teln, sondern insbesondere das Problembe-
wusstsein zur Thematik vertiefen und dabei
auch die Grenzen aufzeigen, ab denen die
Einbindung von Fachleuten sinnvoll ist.
Wesentlich ist, dass der Zahnarzt gentigend
Kompetenz erlangt, um mit Banken, Steu-
erberatern und anderen Geschiftspartnern
und Beratern auf Augenhdhe zu kommuni-
zieren. Dies ist auch wichtig zum Schutz
und Erhalt der Handlungs- und Entschei-
dungsautonomie der zahnérztlichen Pro-
fession. Diese gerdt sonst aus Sicht der

Autoren immer mehr in Gefahr, sich zu
sehr in Abhdngigkeit von externen, nicht
zahnmedizinischen  betriebswirtschaftli-
chen Leistungsanbietern, wie z. B. Control-
lern  oder Beratungsnetzwerken — der
Dentaldepots, zu begeben. Externe Rat-
schldge und Empfehlungen kénnen eine
wichtige Unterstiitzung sein - sie ersetzen
aber niemals die verantwortungsvolle Ent-
scheidung durch den Zahnarzt und Unter-
nehmer selbst.

Dieses Buch ist ,,aus der Praxis fiir die Pra-
xis“ geschrieben. Das bedeutet, dass samt-
liche Kapitel aus dem praktischen Diskurs
mit zahnirztlichen Unternehmern und
deren Expertise sowie insbesondere auch
den eigenen Erfahrungen beider Autoren
in Unternehmensaufbau, -fithrung und
-entwicklung entstanden sind.

Bei der Erarbeitung hat uns — wie schon
beim ersten Buch ,Meine Zahnarztpra-
xis — Marketing® — Frau Bettina Arndt als
Lektorin in unentbehrlicher Weise gehol-
fen. Sie hat den Text mit groflem Interesse,
vielen Anregungen und grofitmoéglicher
Sorgfalt zu dem gemacht, wie er jetzt vor-
liegt. Frau Kerstin Barton hat uns von der
Planung bis zur Realisierung dieses Buch-
projekts sehr engagiert begleitet und kom-
petent unterstiitzt. Beiden sei an dieser
Stelle ganz herzlich gedankt.

Wir wiinschen den Lesern bei der Lektiire
dieses Buches und auch beim gelegentli-
chen Nachschlagen oder Lernen viel
Erfolg im Hinblick auf die positive Ent-
wicklung der eigenen Praxis.

Prof. Dr. Thomas Sander
Dr. Michal-Constanze Miiller
Hannover, im Januar 2012



Vorwort zur 2. Auflage

Im Vorwort der ersten Auflage haben wir
geschrieben, dass dieses Buch ,,aus der Pra-
xis fiir die Praxis” entstanden ist, also dass
samtliche Kapitel aus dem praktischen Dis-
kurs mit zahnirztlichen Unternehmern
und deren Expertise sowie insbesondere
auch den eigenen Erfahrungen beider
Autoren in Unternehmensaufbau, -fiih-
rung und -entwicklung entstanden sind.

Die Uberarbeitung des Buches fiir die
2. Auflage stand ganz in diesem Zeichen -
und es gab in den letzten Jahren wieder
vielfiltige neue Impulse, die hierbei
umfinglich Eingang in das Buch gefunden
haben.

So ist zum Beispiel die Entscheidung,
» Kap. 4 um das neue Unterkapitel , Tech-
nische Planung“ intensiv zu erweitern,
aufbauend auf die aktuellen Entwicklun-
gen und Anforderungen in diesem Bereich
aus der personlichen Erfahrung der Auto-
ren gefallen. Besonderer Dank gilt an die-
ser Stelle dem Elektrotechniker und
Spezialisten fiir Sicherheits- und Steue-
rungstechnik, Herrn Hakan Meyvahos,
den Dental-Servicetechnikern = Herrn
Andreas Bartel, Herrn Gerhard Eisele und
Herrn Andreas Taeger sowie dem IT-Tech-
niker Herrn Bernd Roessler fir ihre aus-
fihrlichen  Erlduterungen und die
zahlreichen guten praktischen techni-
schen Anregungen, die umfangreich Ein-
gang in dieses Kapitel gefunden haben.

Auch das » Kap. 7 wurde aufgrund der
steigenden Relevanz der Thematik noch

einmal umfangreich erweitert um den
Bereich rechtlich vorgeschriebener Prii-
fungen und deren inzwischen nicht mehr
unerheblichen unter ,,Sonstiges“ zu subsu-
mierenden Kosten erweitert. Ebenfalls
wurde der kritische Diskurs zu diesem
Thema noch einmal weiter vertieft.

Zusitzlich zu der von den Autoren entwi-
ckelten Exceldatei fiir die Erstellung der
Finanzplanung einer Praxis enthdlt die
neue Auflage des Buches nun auch noch
eine fiir die Projektentwicklung speziell
entwickelte EDV-gestiitzte Planungsmat-
rix, mit deren Hilfe ein Griindungs-/
Umbau- oder Entwicklungsvorhaben in
Form von Meilensteinen und Zeitrdumen
tibersichtlich strukturiert geplant werden
kann.

Bei der Uberarbeitung des Buches zur
2. Auflage haben uns wieder Frau Kerstin
Barton und Herr Hinrich Kuester in
bewahrter Weise sehr engagiert begleitet
und kompetent unterstiitzt. Beiden sei an
dieser Stelle wiederum ganz herzlich fiir
die erneute und gute Zusammenarbeit
gedankt.

Wir wiinschen den Lesern bei der Lektiire
dieses Buches und auch beim gelegentli-
chen Nachschlagen oder Lernen viel
Erfolg im Hinblick auf die positive Ent-
wicklung der eigenen Praxis.

Prof. Dr. Thomas Sander
Dr. Michal-Constanze Miiller
Hannover, im September 2017
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Das vorliegende Buch richtet sich an Zahnérzte,
die ihre Existenzgriindung planen oder schon
begonnen haben, und gleichermaflen an bereits
niedergelassene Zahnirzte, die sich mit den
Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre (BWL)
der Praxis auseinandersetzen oder die Praxis neu
aufstellen und sie weiterentwickeln wollen. Wei-
terhin werden die personlichen Voraussetzun-
gen fiir den Schritt in die Selbststandigkeit oder
die Praxisentwicklung diskutiert und die rechtli-
chen Voraussetzungen um die Praxisgriindung
sowie den Praxisbetrieb erortert.

Im ersten Buch der Reihe ,,Meine Zahn-
arztpraxis“ haben wir uns mit dem aktuellen
Wissensstand zum Thema ,Zahndrztliches
Marketing® beschiftigt (Sander und Miiller
2011, 2. Auflage 2017). Dieser Punkt wird
auch in diesem Buch aufgegriffen und aus der
rein praktischen Sicht beleuchtet: Was muss
der Praxisinhaber konkret im Zusammen-
hang mit Marketing beachten und tun, um
die Wirtschaftlichkeit seiner Praxis positiv zu
entwickeln bzw. weiter zu entwickeln?

Beim Schreiben des Buches haben wir die
Inhalte so aufbereitet, dass sie von einem Zahn-
arzt ohne Kenntnis der rechtlichen und betriebs-
wirtschaftlichen Grundlagen verstanden werden
konnen. Es wird ein Programm vorgestellt, mit
dem sidmtliche Griindungs- und Entwicklungs-
vorhaben betriebswirtschaftlich begleitet wer-
den konnen. Mit diesem Programm haben beide
Autoren langjdhrige Erfahrungen beim Schulen
von Studierenden, von Assistenzarzten vor der
Niederlassung und von ,,alten Hasen', die ihre
Praxis neu positionieren wollen.

Diese Erfahrungen haben auch zur Grenz-
ziehung gefiihrt, was der Zahnarzt betriebs-
wirtschaftlich selbst wissen bzw. konnen und ab
wann er einen Experten zu Rate ziehen sollte.
Wir haben die Inhalte entsprechend nicht iiber-
laden und ab einem gewissen Punkt auf weiter-
gehende Literatur bzw. auf Fachleute verwiesen.
Aus unseren Lehr- und Praxiserfahrungen wis-
sen wir, dass der Stoff gut vermittelbar ist.

Neben den rechtlichen Fragen, dem Marke-
ting und den Zahlen der Praxis haben wir uns

mit den notwendigen Fragestellungen vor und
wiahrend der Griindung 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 richtigen Fragen und
Ansprechpartner zu finden. Weiterhin wird
beleuchtet, in welchem rechtlichen und unter-
nehmerischen Umfeld sich eine Zahnarztpraxis
in Deutschland bewegt. Wir geben Hinweise
zur konkreten Projektplanung und -durchfiih-
rung bis hin zum richtigen Einsatz des Con-
trollings fiir die Praxis. Beim Lesen des Buches
werden Sie begleitet von Lena und Tom.

Lena und Tom

Lena ist eine junge Zahnarztin, die gerade die
Halfte ihrer Assistenzzeit hinter sich hat. Sie
plant sich in der Stadt, in der sie jetzt lebt, nie-
derzulassen. Lena ist Existenzgriinderin.

Tom ist 45 Jahre alt und bereits selbststandig.
Er ist allerdings mit seiner jetzigen Situation
nicht zufrieden und mochte sich daher veran-
dern. Tom ist ein Praxisentwickler.

Anhand der individuellen Situationen beider
und ihrer Erfahrungen und denen ihrer Kolle-
gen werden manche Zusammenhénge fiir den
Leser konkreter fassbar.

Der Bedarf an zahnmedizinischer Versor-
gung wird weiter wachsen (Reich 2010), wobei
sich der Trend zum Erhalt der Zahne fortset-
zen wird. In Verbindung mit der demografi-
schen Entwicklung steigt auch der Bedarf zur
Vernetzung mit anderen medizinischen Fach-
disziplinen. Insgesamt

)» ... mussen Praxisgrindungen und
-Ubernahmen in Zukunft stérker auf die
betriebswirtschaftliche Situation
abgestimmt werden. Auch missen die
betriebswirtschaftlichen Steuerungsmog-
lichkeiten von Praxisinhabern stérker
genutzt werden. Eine schon deutlich zu
beobachtende Tendenz sind die
vielféltigen Kooperationsmdoglichkeiten
fur Zahnérzte. (Reich 2010)
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Auch in diesem Sinne versteht sich das vorlie-
gende Buch:

o Den Praxisgriinder bzw.
Praxisentwickler betriebswirtschaftlich

in notwendigem MaR auszubilden und
zu unterstiitzen mit dem Versuch einer
klaren Grenzziehung, ab welchem Punkt
Fachleute hinzugezogen werden
sollten.
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Sich selbst finden - was will
ich?

2.1

Bereits in der Vorphase einer eventuell geplan-
ten Existenzgriindung oder einer beruflichen
Verianderung/Weiterentwicklung aus bereits
bestehender Selbststandigkeit heraus ist es sehr
wichtig, zunichst sich selbst bewusst und aktiv
einem Selbsteinfithlungs- und Entscheidungs-
prozess zu widmen: Was genau mochte ich in
meinem Leben privat und beruflich eigentlich
in Zukunft verwirklichen?

) Wichtig ist zundchst, zu wissen, was man
erreichen mochte, worauf es einem
ankommt. Was sind meine Bediirfnisse?
Auf welche Weise kann ich sie erflllen?
Das ist etwas anderes als zu wissen, was
man nicht will. (Rechtsanwalt Klemeyer, in:
Mdller und Sander 2008)

Nur wenn Sie Klarheit dariiber haben, was
Ihnen wichtig ist und was Sie fiir sich person-
lich brauchen, damit es Ihnen gut geht, konnen
Sie Thr Vorhaben wirklich stimmig fiir Sie
selbst gestalten.

Wir halten diesen Selbstfindungsprozess
nach den Erfahrungen unserer Arbeit im Vor-
feld eines Vorhabens wie Praxisgriindung
oder -entwicklung fiir essenziell. Daher moch-
ten wir Sie gleich zu Beginn hierzu anregen
und bitten, sich die erforderliche Zeit dafiir zu
nehmen.

Im Zahnmedizinstudium wird das zahn-
arztlich Fachliche vermittelt — die wichtige
Phase einer Selbst-Findung fiir die berufliche
Zukunft und alles, was damit zusammenge-
hort, wird allerdings weder angeregt noch im
erforderlichen Ausmafl unterstiitzt oder gar
vermittelt. Eher wird durch die Art und Struk-
tur der zahnérztlichen Ausbildung noch ver-
starkt, was Sie auch schon in Ihrer Schulzeit
gelernt haben, nédmlich auf Ihre eigenen
Bediirfnisse, Wiinsche und Vorstellungen eher
keine Riicksicht zu nehmen, sondern sich dem
bestehenden System so gut wie moglich anzu-
passen, wenig zu hinterfragen und &dufleren
Anforderungen und Empfehlungen zu folgen.

Wenn Sie aber mit Threr Entscheidung fiir
Thre berufliche Zukunft wirklich das erreichen
wollen, was fiir Sie stimmig ist, mit dem Sie
zufrieden oder noch besser: gliicklich sind, ist
es entscheidend, hierbei anders vorzugehen.
Eben nicht einfach unhinterfragt das Nachst-
beste oder Nachstliegende zu tun, sondern sich
fiir diese Entscheidung geniigend Raum und
Zeit zu geben. Es geht darum, gerade hierbei
nicht nur mit dem Kopf zu planen, sondern
auch die Gefiihle mit einzubeziehen, fiir sich
zu kldren, womit Sie sich wirklich wohlfiihlen.
Denn letztlich ist diese Selbst-Erkenntnis ,Was
bin ich, was mdchte ich und was kann ich” das
Fundament fiir alle weiteren Schritte. Sei es,
dass Sie das erste Mal eine Existenz griinden
mdochten oder dass Sie eine umfingliche unter-
nehmerische (Neu-)Ausrichtung Ihres bereits
bestehenden Unternehmens planen.

© Was Sie auch tun und wie Sie
entscheiden - es muss fiir Sie selbst
stimmig sein.

Deutlich gewarnt sei davor, sich ausschliefllich
von Ratschldgen Thnen bekannter Personen,
z. B. Familie oder Freunde, leiten zu lassen. Oft
raten diese, sich fiir ,die Vernunft® zu ent-
scheiden: es sei ohnehin die einzige Losung, es
folge einer Tradition in der Familie, oder der
Trend gebe eine bestimmte Richtung vor, der
man eben folgen miisse.

Moglicherweise finden Sie z. B. als Existenz-
griinder mit Hilfe dieser Selbstfindungsphase
sogar heraus, dass Sie eigentlich doch gar nicht
wirklich eine eigene Existenz aufbauen méchten
oder zumindest zum jetzigen Zeitpunkt noch
nicht, oder dass Sie vielleicht lieber zunéchst
einmal eine Weile als angestellter Zahnarzt
arbeiten mochten. Vielleicht stellen Sie aber
auch fest, dass dieser Schritt das einzig Richtige
fiir Sie ist. Nehmen Sie sich in jedem Fall ganz
bewusst Zeit fiir die Kldrung dieser Frage.

Auflerdem ist es entscheidend, dass Sie
auch einen Uberblick iiber die méglichen
beruflichen Alternativen mit deren Vor- und
Nachteilen bekommen, damit Sie wissen, wel-
che Wahlméglichkeiten Sie haben und was
diese fiir Sie in der Praxis bedeuten.
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Je besser Sie sich dabei selbst kennen und
je klarer Sie wissen, was Sie mochten, desto
stimmiger konnen Sie fiir sich selbst Ent-
scheidungen treffen. Das ist notwendig, wenn
Sie mit sich selbst auf Dauer im Einklang
leben mochten. Wenn Sie z. B. neben dem
ausgepragten eigenen Bediirfnis nach Auto-
nomie viel Freiheit in Thren beruflichen und
unternehmerischen Entscheidungen brau-
chen, kann es sein, dass Sie als angestellter
Zahnarzt frither oder spiter in den Konflikt
kommen mit dem Praxiskonzept, so wie Sie es
entsprechend den Weisungen Ihres Arbeitge-
bers leben miissen. Vielleicht vertreten Sie ja
ganz andere fachliche oder ethische Auffas-
sungen dazu. Das kann schnell dazu fiihren,
dass Sie sich mit einer Vielzahl von Dingen,
die Sie im Alltag machen miissen, sehr unwohl
fithlen, weil Sie hierbei nicht mehr mit sich
verbunden bleiben kénnen bei dem, was Sie
tun. Wenn Sie frei so leben und entscheiden
wollen, wie Sie es fiir richtig halten, wird fiir
Sie wahrscheinlich eher eine eigene Existenz
auf Dauer zu Zufriedenheit fithren als der Sta-
tus eines Angestellten.

Sind Thnen Gemeinschaft und Unterstiit-
zung durch andere Menschen sehr wichtig,
kann es sein, dass Sie sich dafiir entscheiden,
eher nicht allein, sondern lieber mit mehreren
Kollegen zusammen zu arbeiten. Allerdings
wire dabei fiir Sie wieder zu beriicksichtigen,
dass damit auch IThre alleinige Gestaltungsfrei-
heit als Unternehmer, beispielsweise durch den
Zusammenschluss mit anderen Menschen, in
gewissem Grad eingeschrinkt wird.

Brauchen Sie bei Threr Berufstitigkeit sehr
viel Sicherheit und finden es sogar angenehm,
eher geringen eigenen Gestaltungsfreiraum
zu haben, weil Thnen das noch mehr Sicher-
heit fiir den Alltag gibt, dann ist fiir Sie eine
eigene Unternehmensgriindung mdoglicher-
weise iiberhaupt nicht geeignet. Sie wiren
vielleicht viel zufriedener, wenn Sie im Ange-
stelltenverhiltnis ein Praxiskonzept bei guter
existenzieller Sicherheit einfach mittragen
und unterstiitzen kénnen.

Letztlich kdnnen Sie nur fiir sich selbst her-
ausfinden, was fiir Sie im Einzelnen derzeit

stimmig ist. Die nachfolgende Ubung soll
Anregung und ein Einstieg fiir einen solchen
Selbsteinfithlungsprozess sein. Oft kann aber
auch eine Unterstiitzung in Form eines geziel-
ten Coachings zu dieser Fragestellung sehr
hilfreich sein.

= Ubung zur Unterstiitzung bei der
Selbstklarung
Was mochte ich und was brauche ich, damit
es mir gut geht? Klédren Sie fiir sich, wie wich-
tig Thnen auf einer Skala von 1-10 die in
@ Tab. 2.1 genannten Bediirfnisse im berufli-
chen Alltag sind. Und fiir Praxisentwickler:
Kldren Sie zusitzlich anschlieflend, wie gut
das jeweilige Bediirfnis nach Threm personli-
chen Empfinden in Threr aktuellen berufli-
chen Situation tatsdchlich gerade erfiillt ist
(10 = sehr wichtig/voll erfiillt, 1 = unwichtig/
gar nicht erfillt).

B Tab. 2.1 Bediirfniserklarung

Punkte
(1-10)

Bediirfnis

Finanzielle Sicherheit (geregeltes
Einkommen)

Planungssicherheit (feste
Arbeitszeiten)

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

Unabhangigkeit/Freiheit

Selbstverwirklichung im
beruflichen Wirken (personliche
Werte und Vorstellungen leben)

Autonomie/Selbstverantwortung
(selbst entscheiden und
verantworten)

Gemeinschaft Unterstiitzung
(zusammen arbeiten, sich
gegenseitig unterstitzen)

Ruhe/Abstand (zum Beruf,
Feierabend haben)

Entwicklung (Veranderung/
Abwechslung)



8 T. Sander und M.-C. Mdiller

Lena

Lena bereitet der Beruf viel Freude. Besonders
gern kommuniziert sie mit den Patienten und
berat sie auch gern. Sie weil3, dass ihr jetziger
Chef viele Dinge in der Zahnmedizin und beim
Umgang mit den Patienten anders sieht als sie;
und das wurmt sie. Sie trdumt davon, ihre Vor-
stellungen in der eigenen Praxis zu verwirkli-
chen. Lena macht den Test (B Tab. 2.2).

Das Testergebnis verdeutlicht, wie hoch im
Vergleich zu den anderen Eigenschaften die
Werte Unabhéngigkeit bzw. Freiheit fiir unsere
Lena wiegen. Wie geht sie mit dieser Erkennt-
nis vor?

Lena

Lena wird mit dem Ausfilllen der Tabelle klar,
wie wichtig es ihr ist, allein die Verantwortung
fur ihre berufliche Zukunft zu Gbernehmen. Sie
ist sich dartiber im Klaren, dass es die absolute
finanzielle Sicherheit nicht gibt. Auch mit der
Freizeit wird es — zumindest am Anfang - knapp.
Aber das ist ihr nicht so wichtig wie die Autono-
mie in einer eigenen Praxis. Die Mdglichkeit,
hier etwas zu entwickeln, 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:

B Tab. 2.2 Lenas Selbstfindung
Bediirfnis Punkte

Finanzielle Sicherheit (geregeltes 4
Einkommen)

Planungssicherheit (feste 3
Arbeitszeiten)

Ordnung/Struktur 8
Unabhéngigkeit/Freiheit 10
Selbstverwirklichung 9

Autonomie/Selbstverantwortung 8

Gemeinschaft/Unterstiitzung 6
Ruhe/Abstand 5
Entwicklung 9

,Die Selbststandigkeit in der Einzelpraxis ist das
richtige fur mich Sie bespricht das auch mit
Freunden und Familie. Wichtig sind ihr dabei die
AuBerungen von Menschen, die viel berufliche
Erfahrung haben und sich auch schon mal kri-
tisch duBern. Nur Onkel Kurt will sie nicht fra-
gen: Der sieht ndmlich immer alles negativ.

Eine Freundin rdt Lena, bereits jetzt einen
Praxisberater zu kontaktieren. Sie kennt einen,
der nicht nur am Beraterhonorar interessiert
ist und deshalb auch schon mal jungen Zahn-
drzten von der Selbststandigkeit abgeraten
hat. An den will Lena sich wenden.

Wenden wir uns zum Thema Selbstfindung
nun Toms beruflicher Ausgangssituation zu:

Tom

Tom ist vor 5 Jahren in die bereits seit 15 Jahren
bestehende Praxis des Kollegen Tim eingestie-
gen und hat mit ihm eine Berufsausiibungsge-
meinschaft gegriindet. Die Entscheidung war
damals spontan gefallen. Tim wuchs die Arbeit
Uber den Kopf und er hatte inseriert, dass er
einen Juniorpartner suche. Tom hatte gerade
die Vorbereitungsassistentenzeit absolviert und
wollte in jedem Fall nicht allein, sondern mit
einem anderen Kollegen zusammenarbeiten -
Uber eine Anzeige kam die berufliche Partner-
schaft innerhalb eines halben Monats zum
Abschluss.

Schon nach einiger Zeit der Zusammenar-
beit stellte Tom allerdings fest, dass er sich das
in vielen Punkten anders vorgestellt hatte. Ins-
besondere pochte Tim hdufig auf seine Vor-
rechte als urspriinglicher Praxisgriinder. Es
dauert nicht lange, und Tom wurde mit der
Situation héchst unzufrieden. Je mehr die Zeit
voranschritt, desto mehr nervte ihn alles: dass
sein Partner nicht bei all den neuen Ideen, die
er hatte, mitzog, dass die Art der Organisati-
onsstruktur der Praxis unmdoglich war, dass es
alles zu langsam ging, dass sein Biiro zu klein
war usw. — man hatte das alles so viel besser
machen koénnen. Wie genau es Tom fir sich
anders gestalten wiirde, wusste er allerdings
auch noch nicht so recht - auch nicht, was er
denn eigentlich genau mochte.
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@ Tab. 2.3 Toms Selbstfindung

Bediirfnis Anspruch  Aktuelle
Wirklich-
keit

Finanzielle Sicherheit 4 8

Planungssicherheit 3 3

(feste Arbeitszeiten)

Ordnung/Struktur 8 2

Unabhéngigkeit/ 10 2

Freiheit

Selbstverwirklichung 9 3

Autonomie/ 8 4

Selbstverantwortung

Gemeinschaft/ 6 8

Unterstiitzung

Freiraum/Abstand 5 4

Entwicklung 9 3

Auch fiir Tom ist es daher hilfreich, sich an die-
ser Stelle einmal bewusst Zeit zu nehmen und
in sich hineinzusptiiren, was ihm selbst wichtig
ist. Tom arbeitet ebenfalls @ Tab. 2.1 durch.
Nachdem er sie ausgefiillt hat, schaut er, wie
gut die einzelnen Bediirfnisse tatsdchlich nach
seinem Empfinden innerhalb seiner aktuellen
beruflichen Titigkeit erfiillt sind (8 Tab. 2.3).
Die Diskrepanzen zwischen dem, was Tom
wichtig ist, und der aktuellen Praxissituation
sind deutlich: Tom ist an vielen Punkten, die
fiir ihn sehr bedeutsam sind, zurzeit erheblich
unzufrieden.

Die Zahlen zeigen aber auch deutlich, was
Tom bei einer Neuausrichtung der Existenz
besonders wichtig ist. Insbesondere der Schutz
seiner personlichen Freiheit und Selbstver-
wirklichung wird eingehend zu beriicksichti-
gen sein, damit sich Tom mit dem neuen
Projekt wirklich wohlfiihlt.

m  Gedanken zur privaten Lebensplanung

Machen Sie sich bitte auch Gedanken tiber die
aktuellen Vorstellungen Threr auflerberufli-
chen, privaten Zukunftsplanung. Gegebenen-
falls ist es sinnvoll, dass Sie diese mit in Ihre

Planung integrieren, denn nur selten lassen sich
berufliche und familidre Vorstellungen getrennt
voneinander betrachten. Insbesondere ist auch
die Frage zur Familienplanung und der Verbin-
dung von Familie und Beruf wichtig.

Natiirlich liefert das nur eine Momentauf-
nahme - Einstellungen und Lebenswiinsche
unterliegen einer kontinuierlichen Dynamik -
und es macht Sinn, sich diese Fragen auch zu
einem spiteren Zeitpunkt wiederum neu zu
stellen. Aber der aktuelle Stand der Dinge legt
zundchst einmal wichtige Entscheidungswei-
chen fest. Miissen Sie beispielsweise als Exis-
tenzgriinder von Anfang an eine Familie durch
Ihr Einkommen erndhren und brauchen hier-
fir eine gewisse finanzielle Sicherheit? Dann
ist es wichtig, dass dies bei der Planung Ihres
Vorhabens auch angemessen mit berticksich-
tigt wird.

= Ubung: persénliche Reflexion und vor
Existenzgriindung
Machen Sie sich Gedanken tiber folgende Leit-
fragen zur personlichen Reflexion und Stel-
lungnahme vor einer Existenzgriindung:
Wo mdchte ich leben?
Wo mochte ich arbeiten?
Wie viel mochte ich arbeiten - wie viel
Freizeit mochte ich haben?
Plane ich, eine Familie zu griinden/Kinder
zu haben?
Welche Lebensanspriiche mochte ich
finanziell fir mich verwirklichen?

2.2 Existenzgriindung -
Chancen und Risiken der

Selbststindigkeit

Eine eigene Praxis zu griinden bzw. zu betreiben
bedeutet, selbststindig zu sein und auch je nach
Praxisgrofie und Zielsetzung neben der eigentli-
chen zahnirztlichen Tétigkeit immer mehr als
Unternehmer zu agieren, denn mit abnehmender
staatlicher Regulierung und zunehmender Priva-
tisierung des Leistungsangebotes wird es fiir den
Zahnarzt immer wichtiger, sich und seine Leis-
tungen am Markt aufzustellen (Sander 2017).
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Selbststandig und Unternehmer zu sein -
dies alles hat eine Menge Konsequenzen fiir
Thr Leben, und es ist wichtig, dass Sie fiir sich
priifen, ob diese Rolle fiir Sie und Thr Leben
passt. Selbststindigkeit bietet eine Menge
Chancen, aber mit der Entscheidung dafiir
nehmen Sie auch eine betrichtliche Menge an
Risiken und Unsicherheiten in Ihre Verant-
wortung. Und es ist wichtig, dass Sie sich den-
noch mit Threr Entscheidung wohl fithlen und
Ihnen die Vorteile der Selbststdndigkeit es wert
sind, die damit verbundenen Risiken auch mit
zu tragen.

Klare Vorteile der Selbststindigkeit sind,
dass Sie selbst Ihre Vorstellungen und Werte,
das was Thnen am Herzen liegt und Ihnen
wichtig ist, wirklich leben und verwirklichen
kénnen. Sie haben es selbst in der Hand und
die Freiheit zu entscheiden, wie Ihre Praxis
aussehen soll, welche Regeln gelten sollen, wel-
che Behandlungsmethoden im Vordergrund
stehen, wie die Unternehmensfithrung gestal-
tet werden soll. Selbststindig sein heifSt aber
auch, dass Sie viel Verantwortung iiberneh-
men. Sie handeln autonom und im eigenen
Namen, stehen aber auch fiir alle Entscheidun-
gen, die Sie treffen, personlich gerade. Sie kon-
nen sich nicht auf eine hohere Instanz berufen,
etwa dergestalt, dass Sie das oder jenes nur so
entscheiden konnten, weil es eben nicht anders
ging oder es vorgeschrieben wurde.

© Machen Sie es sich bewusst: Sie tragen
die Konsequenz fiir Ihr Handeln, egal wie
Sie sich entschieden haben.

Auch bedeutet Selbststandigkeit das, was das
Wort ausdriickt, ndmlich selbst und standig.
Sicherlich in unterschiedlichem Ausmaf, je
nach Praxisplanung und den unterschiedli-
chen Gegebenheiten - aber eine Zeitplanung
nach Stechuhr und feste Dienstzeiten sind mit
einer echten Selbststindigkeit nur selten ver-
einbar oder zu verwirklichen. Es kann immer
Unvorhergesehenes dazwischenkommen, was
zusitzliche Arbeit erforderlich macht. Gerade
in der Betriebsgriindungszeit sind durch-
schnittliche Wochenarbeitszeiten von bis zu 60
Stunden eher die Regel als die Ausnahme. Und

es muss fiir Sie moglich sein, Thre Kraft mog-
lichst vollstindig und gezielt Threr Praxis zu
widmen. Umfangreiche Nebentitigkeiten wer-
den neben einer Selbststindigkeit zunichst
einmal kaum mdglich sein.

Auch die wirtschaftliche und soziale
Verantwortung, die Sie mit einer Selbststan-
digkeit — gerade bei der Griindung einer Zahn-
arztpraxis — iibernehmen, ist moglicherweise
fiir Sie von erheblicher Bedeutung: Sie investie-
ren und haben Verbindlichkeiten gegeniiber der
Bank und Thren Angestellten. Thre Person ist
dabei der Dreh- und Angelpunkt des Unterneh-
mens. Gerade in den professionellen Selbststan-
digkeiten, d. h. den Berufsgruppen, in denen
die zu erbringende Leistung wesentlich vom
Wissen und Konnen des Professionstrigers
abhiéngt, ist fiir den Grofiteil Thres praktischen
Wirkens Thre personliche Anwesenheit zwin-
gend notwendig. Auch wenn Sie eine Menge
von Aufgaben delegieren konnen - letztlich
bleibt es dabei: Wenn Sie nicht anwesend sind,
konnen Sie keine Patienten behandeln und
damit in Ihrem Unternehmen auch keine Ein-
nahmen erzielen. Besonders brisant stellt sich
das in einer Einzelpraxis dar, aber auch durch
das Eingehen von beruflichen Kooperationen
oder die Anstellung von Zahndrzten ist diese
Tatsache nur bedingt und fiir einen bestimmten
Zeitraum zu relativieren.

Ihre Einnahmen hingen von Art und
Umfang Threr Titigkeit ab. Zeiten geringer
Nachfrage im Patientenbuch, Arbeitsausfille
wegen personlicher Erkrankungen, die eigene
Urlaubszeit, Abwesenheiten aufgrund eigener
Fortbildung oder sonstiger familidrer Verbind-
lichkeiten sind mit direkten Einkommensein-
buflen verbunden. Sie haben fiir diese Zeiten
im Gegensatz zum Angestellten keine automa-
tischen leistungsunabhéngigen finanziellen
Sicherheiten in Form einer Lohnfortzahlung.
Dagegen haben Sie eine Menge finanzieller
Verbindlichkeiten, die auch dann weiterlaufen,
wenn Sie nicht arbeiten, beispielsweise die
Gehilter der Angestellten, die Zahlungen an
die Bank oder auch die Miete der Praxis.

Weiterhin zu bedenken ist, dass hinter
jeder Praxisgriindung letztlich das allgemeine
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unternehmerische Risiko steht, das Sie auch
dann bereit sein miissen zu tragen, falls sich
die Dinge nicht so entwickeln sollten wie
geplant. Etwas zu unternehmen ist immer ein
gewisses Wagnis, das bedeutet, sich mutig auf
die damit verbundene Entwicklung einzulas-
sen in dem Bewusstsein, dass nicht alles mit
letzter Sicherheit und punktgenau fiir die kom-
menden Jahre planbar ist. Eine Garantie, dass
alles auf Dauer nach Plan funktionieren wird,
kann Thnen keiner geben. Auch wenn Sie eine
noch so genaue Umfeldanalyse des Marktes
machen - Sie haben keine letzte Sicherheit, dass
nicht genau Thnen gegeniiber nach einem Jahr
eine weitere Praxis eroffnet und Sie vollig umden-
ken miissen. Ebenso konnen Anderungen der
allgemeinen Wirtschaftslage, der gesetzlichen
Bestimmungen oder finanziellen Vergiitungen
und vieles Weitere mehr die gesamte bisherige
inhaltliche und finanzielle Planung Threr Praxis
wieder neu in Frage stellen. Sie sind als Selbst-
standiger mit einem kleinen Unternehmen in
dauerhafter dynamischer Interaktion mit den
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Prozes-
sen Threr Umgebung.

2.3 Binich ein Unternehmertyp?

2.3.1 Es muss passen - Welche
Eigenschaften sind fiir einen
Unternehmer wichtig?

Die oben im Detail geschilderten Chancen
und Risiken der Selbststdndigkeit haben Ihnen
hoffentlich einen ersten Einblick vermittelt,
was eine Entscheidung fiir die Selbststindig-
keit bedeutet. Um erfolgreich als Unternehmer
sein zu konnen, ist es hilfreich, wenn Sie fiir
sich priifen, ob Sie fiir sich die notwendigen
personlichen und fachlichen Voraussetzungen
hierfiir mitbringen:

Bei den Personlichkeitsvoraussetzungen
gehoren hierzu zunédchst einmal eine hohe Ein-
satz- und Leistungsbereitschaft, denn ohne
diese werden Sie das erhebliche Arbeitsautkom-
men, insbesondere in den ersten Jahren des
Unternehmensaufbaus, nicht bewiltigen konnen.

Sie miissen auch bereit sein, am Wochenende
und abends Arbeiten zu erledigen, wenn dies
betrieblich erforderlich ist.

Weitere wichtige Eigenschaften sind Durch-
haltevermégen, Stress- und Frustrationstole-
ranz. Immer wieder werden Sie erleben, dass
Dinge nicht so oder zumindest nicht so schnell
so laufen, wie Sie es sich eigentlich vorgestellt
haben. Hierbei ist wichtig, dass Sie dennoch
nicht aufgeben, sondern den Kurs beibehalten
bzw. ihn entsprechend moglicherweise gedn-
derter Anforderungen auch wieder neu korri-
gieren miissen. Auch Zusatzbelastungen durch
unvorhergesehene Ereignisse sind eher Regel
als Ausnahme und miissen neben dem norma-
len Alltag mit bewaltigt werden kénnen.

Dariiber hinaus brauchen Sie auch als Ent-
scheidungstrager ein gutes Mafd an Selbstsi-
cherheit, und es ist gut, wenn Sie sich nicht
leicht durch das Spannungsfeld verschiedener
Meinungen und Auffassungen zu einem
Thema oder durch Kritik in Threm Tun verun-
sichern lassen (von Collrepp 2007).

Des Weiteren sollten Sie beherzigen, dass
Sie Ihre personlichen Leistungsgrenzen bei
allem Einsatz fiir Thr Unternehmen nicht tiber-
sehen diirfen, damit Sie sich nicht kurz- oder
langfristig tiberfordern — deshalb sei an dieser
Stelle als weitere wichtige Unternehmereigen-
schaft die Selbstsorgefihigkeit genannt. Ohne
diese Fahigkeit geraten Sie sonst namlich
schnell in Gefahr, dass Thre Arbeitskapazitit
langfristig aufgrund fortdauernder korperli-
cher, geistiger und emotionaler Uberbelastung
und zunehmender Erschépfung nicht aufrecht-
erhalten werden kann. Seine Grenzen zu erken-
nen und sich nicht zu tberfordern, kann
manchmal gar nicht so einfach sein, insbeson-
dere wenn der Druck der Banken als hoch emp-
funden wird oder man es eigentlich aufgrund
eines hohen perfektionistischen Selbstanspru-
ches gewohnt ist, von sich selbst stets das Maxi-
mum und Optimum zu fordern (Winter 2011).

Ebenso entscheidend fir das Gelingen
eines Unternehmens ist das Vorhandensein
eines funktionsfihigen sozialen Netzwerkes.
Wenn sich durch die Entscheidung fiir die
Selbststindigkeit fiir Sie z. B. kontinuierliche



