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Vorwort

Danke, dass Sie ,,Unternehmen Zahnarztpraxis lesen.

Kiimmern Sie sich als Zahnarzt selbst um alle Themen bei der Fiihrung Ihrer Pra-
xis? Brauchen Sie mehr Zeit fiir fachliche Weiterbildungen, gesetzliche Vorgaben und
Marketingaktivititen? Wollen Sie mehr Klarheit iiber die richtige Strategie bei der Wei-
terentwicklung IThrer Praxis? Wollen Sie wirtschaftlichen Erfolg und gleichzeitig mehr
Zeit fiir sich selbst und Thre Familie haben?

Dann haben Sie zum richtigen Buch gegriffen!

Wer nach der Lektiire noch nicht genug hat, kann den eingeschlagenen Weg hier
weitergehen:

www.mydentalbusiness.de

Warum dieses Buch? Der anstehende altersbedingte Austritt der ,,Babyboomer-
Generation* aus dem Berufsleben stellt die Zahnheilkunde in diesem Jahrzehnt vor grofle
Herausforderungen. Nicht nur in Bezug auf die Nachbesetzung von Zahnarztpraxen in
quantitativer Hinsicht. Auch bei der Qualitdt von zahnirztlichen Leistungen ergeben sich
in Zukunft verstdrkt organisatorische und wirtschaftliche Fragestellungen und Herausfor-
derungen. Damit einhergehend befindet sich der Markt der Zahnheilkunde bereits seit
einigen Jahren in einem tiefgreifenden Verdnderungsprozess.

In diesem Buch erzihlt ein Zahnarzt, wie er die moderne Zahnarztpraxis neu gedacht
hat. Dr. Frank Zastrow ist erfolgreicher Oralchirurg mit iiber 20 Mitarbeitern im siid-
deutschen Raum. Als Autor und Referent verfiigt er mittlerweile iiber internationales
Renommee. Wir folgen ihm auf seinem Weg von der viterlichen Gemeinschaftspraxis
zur modernen Praxisklinik und erfahren dabei, wie eine neue Generation von Zahnirzten
die Faktoren Zeit, Geld und Leben in einen stimmigen Einklang bringen kann.

Entscheidend dafiir sind kluge unternehmerische Strategien, um Freirdume fiir Aufler-
berufliches zu ermoglichen. Wer vom Getriebenen im Hamsterrad zum Gestalter seines
eigenen (Arbeits-)Lebens werden will, kommt an diesem Buch nicht vorbei. Und auch
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VIl Vorwort

wer nicht sofort alles anders machen mochte, findet hier viele niitzliche Anregungen.
Schaffen Sie die Basis fiir wirtschaftlichen Erfolg und Lebensqualitit und lernen Sie das
Organisieren, Delegieren, Digitalisieren und Skalieren.

Fiir alle Zahnérztinnen und Zahnirzte, die eine erfolgreiche Zahnarztpraxis fiihren oder
griinden mochten.

Im November 2022 Dr. Frank Zastrow
Wolfgang Schmitt
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Der Steg ist das Ziel

Dieses Buch endet mit einem Steg. Nein, nicht mit einer Zahnprothese. Ehrlich gesagt,
weil} ich nicht, wann ich das letzte Mal einen Steg eingesetzt habe. Ich bin zwar aus-
gebildeter Zahnarzt, aber die Prothetik ist nicht unbedingt mein Fachgebiet. Fiir den
Bereich der Zahnprothetik habe ich erfahrene Spezialisten in meinem Team. Die machen
das tdglich und sind besser darin als ich.

Wir reden hier von einem echten Steg aus wettergegerbtem Holz, von hellblauem Was-
ser umspiilt, an einem unter deutschen Touristen beliebten italienischen See. Auf dem Steg
befinde ich mich, wihrend ich — ein Badehandtuch und ein gutes Buch neben mir — diese
einleitenden Worte in mein Smartphone diktiere. Auf diesem Steg an einem italienischen
See ist mir eine Erkenntnis gekommen, die mein Leben verindert hat. Bis ich Thnen von
diesem auch fiir mich iiberraschenden Geistesblitz erzidhlen kann, ist es aber noch ein ldn-
gerer Weg. Ich muss dazu etwas ausholen und ein wenig von mir und meiner Idee einer
modernen Zahnarztpraxis erzidhlen. Es wird eine etwas ldngere Geschichte, mit einigen
Windungen. Ich freue mich, wenn Sie mich auf meinem Weg begleiten wollen, der uns
schlussendlich zu ebendiesem Steg fithren wird. Behalten Sie ihn also bitte im Hinterkopf,
am Ende treffen wir uns genau hier wieder.

Beginnen soll dieses Buch ganz woanders, in einer Zahnarztpraxis bei Heidelberg. Die
etwas in die Jahre gekommene Praxiseinrichtung kann recht einfach einer ganz bestimm-
ten bundesdeutschen Epoche zugeordnet werden. Rein optisch einer Epoche, in der man
ganz offensichtlich ein anderes Verhiltnis zu gedeckten Griin- und Brauntonen pflegte, als
dies heute der Fall ist. Einer Epoche, in der man als Zahnarzt mit einer Zahnarztpraxis
noch gutes Geld fiir sich und seine Familie verdienen konnte. So wie mein Vater das ein
Leben lang gemacht hat.

Ich hatte diese Praxis vor mittlerweile knapp einem Jahrzehnt iibernommen und in
den Folgejahren zu einer modernen Praxisklinik mit mehreren angestellten Zahnarzten
und zwanzig Mitarbeitern ausgebaut. Auf dem Weg dorthin habe ich einiges gelernt iiber

© Springer-Verlag GmbH Deutschland, ein Teil von Springer Nature 2023 1
F. Zastrow und W. Schmitt, Unternehmen Zahnarztpraxis, Erfolgskonzepte Zahnarztpraxis
& Management, https://doi.org/10.1007/978-3-662-58901-4_1


http://crossmark.crossref.org/dialog/?doi=10.1007/978-3-662-58901-4_1&domain=pdf
https://doi.org/10.1007/978-3-662-58901-4_1

2 Der Steg ist das Ziel

traditionelle Zahnarztpraxen und modernes Online-Marketing, iiber ansteckendes Unter-
nehmertum und sich ausbreitende GroBinvestoren, iiber optimales Zeitmanagement und
notwendiges Qualitdtsmanagement, liber minimale Mitarbeiterfiihrung und mannigfaltige
Praxismodelle und iiber neue medizinische Techniken und verdnderte Patientenerwartun-
gen. Die Voraussetzungen auf dem Dentalmarkt haben sich von der Generation meines
Vaters zu meiner hin fundamental gedndert. Als Zahnirzte einer neuen Generation miissen
wir uns diesen Veridnderungen anpassen und sollten ihnen vielleicht sogar einen Schritt
voraus sein.

An diesen Erkenntnissen mochte ich Sie gerne teilhaben lassen. Die Wegstrecke ist
iiberschaubar, durchaus kurvig und hoffentlich erkenntnisreich. Am Ende wird sich bei
Ihnen vielleicht die Einsicht einstellen, dass mein Weg nicht der Ihre ist. Vielleicht moch-
ten oder miissen Sie sogar Thre eigenen Erfahrungen machen. Vielleicht entwickeln Sie
ganz eigene Vorstellungen davon, wie es auf dem heutigen Gesundheitsmarkt mdéglich ist,
eine erfolgreiche Zahnarztpraxis langfristig zu etablieren. Vielleicht entdecken Sie aber
auch einige Parallelen und werden inspiriert, einen Teil meiner Ideen zu tibernehmen.
Gegebenenfalls werden Sie dabei einiges anders machen, vieles hoffentlich besser.

Ich werde Thnen Geschichten erzihlen. Manche davon sind genau so passiert, manche
ein klein wenig anders. Ein paar davon haben sich nicht genau in der beschriebenen Form
ereignet. Andere Geschichten habe ich von befreundeten Kollegen iibernommen. In jedem
Fall illustrieren sie einen Punkt, der mir wichtig ist — egal ob sich die Geschichte in der
Realitét so zugetragen hat oder nicht.

Warum benutze ich Geschichten und schreibe nicht ein ganz normales Sachbuch wie
andere Sachbuchautoren das auch machen? Seit Jahrtausenden erzidhlen sich Menschen
Geschichten und das aus gutem Grund. Wir konnen heute wissenschaftlich nachvoll-
ziehen, dass Menschen Informationen besser verarbeiten konnen, wenn sie in narrativer
Form vermittelt werden. Geschichten konnen wir uns besser merken, an Geschichten kon-
nen wir uns abarbeiten, aus Geschichten konnen wir lernen. In jedem Fall gibt es schon
eine ansehnliche Zahl an guten bis sehr guten Fachbiichern, denen Sie alle relevanten
rechtlichen und technischen Informationen zu den verschiedenen Praxisformen, Beschiifti-
gungsverhiltnissen oder Marketingmoglichkeiten fiir Zahnérzte entnehmen konnen. Wenn
Sie am Beginn IThrer Karriere stehen, sollten Sie mindestens eines, wenn nicht mehrere
davon in Threm Biicherregal stehen haben. Wenn Sie Fakten nachschlagen mochten, sind
Sie dort sicherlich besser aufgehoben. Vielleicht konnen Sie aus meiner Geschichte aber
zusitzlich noch etwas lernen.

Ein Hinweis noch, bevor wir uns in die Praxis begeben, in der meine Geschichte
beginnt: Ich will in diesem Buch einen Beitrag zur geschlechterfairen Sprache leisten,
indem ich weitgehend zufallsbedingt mal die weibliche und mal die ménnliche Bezeich-
nung wihle. Das jeweils andere Geschlecht ist dann immer auch mitgemeint. Das liest
sich zum einen schneller als das umstindliche ,,Zahnirzte und Zahnirztinnen®. Zum ande-
ren ldsst die unerwartete Geschlechtsform vielleicht aufhorchen und regt zum Nachdenken
iiber Geschlechternormen an.
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Wir alle wissen, dass in unserer Branche zahnmedizinische Fachangestellte gefiihlt
zu 99 % weiblich sind. Nicht ganz so bekannt ist vielleicht, dass die Frauen die Ménner
bei der Zahl der Studienabschliisse seit der Jahrtausendwende iiberholt haben. Im Jahr
2009 haben nach Angaben der Bundeszahnirztekammer 1093 Frauen ihren Abschluss in
Zahnmedizin gemacht und nur 647 Minner. Die weiblichen Zahnmediziner stellen aber
nur etwa ein Drittel der niedergelassenen Zahnirzte und zwei Drittel der angestellten
Mitarbeiter. Wir werden auf diese geschlechterspezifischen Veridnderungen der Branche
noch an der ein oder anderen Stelle im Buch zu sprechen kommen. Aber fiir den Moment
ist es ja vielleicht ein Denkansto3, wenn im Buch eine Praxisinhaberin weiblich und ein
Dentalassistent ménnlich ist. Denn Denkanst6e will dieses Buch unbedingt liefern.

Aber nun wird es hier auf meinem Steg langsam dunkel. Ich sitze mittlerweile ganz
allein hier, die Menschen haben sich in ihre Hauser oder Lieblingsbars verzogen. Auch die
Sonne bereitet sich auf die Nacht vor und mochte uns vorher anscheinend noch mit einem
spektakuldren Untergang beeindrucken. In Heidelberg ist noch das Licht an. Begeben wir
uns in die Praxis meines Vaters, wo diese Geschichte beginnt.
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Der Letzte macht das Licht aus

,Vergiss nicht das Licht auszumachen! Und sortiere die Patientenakten wieder in den
Schrank zuriick, morgen frith wirst du dafiir keine Zeit haben!*“ Mein Vater liel einen
letzten priifenden Blick durch die schwach erleuchteten Praxisrdume wandern, bevor er
mich noch einmal mit einem nachsichtigen Licheln in den Augen ansah: ,,Und kiimmere
dich noch um die Abrechnung fiir den Monat. Das gehort jetzt auch zu deinen Aufga-
ben.* Sein Tonfall klang souverin und entschieden wie immer, seine Korperhaltung jedoch
wollte nicht ganz dazu passen. Seinem leicht gebiicktem Riicken und dem etwas schlur-
fenden Schritt konnte ich entnehmen, dass er miide war und gerne nach Hause wollte. Er
warf mir den Schliissel zu, drehte sich ein wenig langsamer als in seinen besten Jahren
um die eigene Achse und verlie3 die Praxis. ,,Und denk daran, den Miill rauszustellen®,
rief er mir noch iiber die Schulter zu.

Die Praxis, fiir die er immer alles gegeben hatte. In die er so viel Zeit, Leidenschaft
und Energie gesteckt hatte. Die Praxis, die bis zu diesem Zeitpunkt sein Leben gewesen
war. Von auflen war ihm nicht anzumerken, dass er sich innerlich in den letzten Tagen
von all dem hier verabschiedet hatte. Noch war das hier das Reich, das er sich iiber
die Jahre aufgebaut hatte. Mir war klar, dass es nicht leicht sein kann, nun loszulassen.
Nicht jeder Seniorchef wire in seinem Alter bereit, den Stab an die nédchste Generation
zu libergeben, und ich rechnete ihm das hoch an.

Ich schaute von den Patientenakten auf und meinem Vater noch einen Augenblick nach.
Sein Schritt war nicht mehr ganz so energisch wie frither. Doch seine 67 Lebensjahre sah
man ihm nicht an. Ohne erkennbare Sentimentalitit kehrte er seiner langjdhrigen berufli-
chen Wirkungsstitte den Riicken zu. Seit er sich Ende letzten Jahres mit dem Gedanken
an den eigenen Ruhestand angefreundet hatte, schien das unsichtbare Band, das ihn iiber
Jahre hinweg an seine Zahnarztpraxis gefesselt hatte, plotzlich nicht mehr unzertrennbar.
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»Was er wohl mit seiner freien Zeit anstellen wird, wenn er nicht mehr den ganzen
Tag in diesen unvorteilhaft beleuchteten Raumen verbringen muss?“, schoss es mir in den
Kopf. ,,Mein Vater braucht ein Hobby!*, dachte ich mir.

Ich versuchte mich wieder auf die Patientenakten vor mir auf dem Tisch zu fokussieren,
aber ein flackerndes Licht an der Decke machte die konzentrierte Beschiftigung mit den
Zahnschicksalen mehrerer Patientengenerationen schwierig. Ich nahm die néichste Kartei-
karte in den Blick und musste ldcheln. Den Patienten kannte ich gut. Herr Oltmann kam
seit vielen Jahren in die Praxis meines Vaters, vermutlich schon seit meiner Kindheit.
Seiner Akte entnahm ich, dass er eine insuffiziente Metall-Keramik-Briicke im dritten
Quadranten hatte, diverse mittlerweile vermutlich gelblich erscheinende Kunststofffiil-
lungen aus dem letzten Jahrzehnt, eine generalisierte Gingivitis und eine lokalisierte
Parodontitis mit teils fortgeschrittenem horizontalem und vertikalem Knochenabbau. Herr
Oltmann kam mit zuverldssiger RegelméBigkeit in die Praxis. Im Wartezimmer saf} er
immer auf dem gleichen Platz, immer in der Ecke bei der Stehlampe, neben den Zeit-
schriften. Gerne erzihlte er meinem Vater vor der Behandlung ausfiihrlich, wie der FC
Schalke am Wochenende wieder gespielt hatte. Nun war Herr Oltmann mein Patient.

Eine Neonrohre iiber mir schien den Lebenswillen verloren zu haben und begann zu
flackern. Ich lehnte mich im Biirostuhl zuriick und schaute mich um — langsam lief ich
den Blick iiber meinen neuen Wirkungskreis wandern. Die Moblierung der Praxis spie-
gelte den Charakter meines Vaters relativ gut wider. Pragmatische Effizienz gepaart mit
einer unaufgeregten Alltdglichkeit. Die Biiroeinrichtung selbst stammte noch aus den spé-
ten 1970ern und so wirkte sie auch auf den modernen Betrachter. Vieles war dominiert
von den damals so beliebten dunkelgriinen Farbtonen, die der Zeit ihren ganz eigenen
Charme aufgedriickt hatten. Die Farben erinnerten mich an meine Kindheit, passten aber
nicht mehr so recht in die heutige Zeit.

Die Ginge waren klein und verwinkelt. Es gab viele Tiiren, die eine neue Patien-
tin leicht verwirren konnten. Durch die Fenster kam wenig Tageslicht und von den
Leuchtstoffrohren, die in unregelmifigen Abstinden an der Decke angebracht waren,
hatten einige schon Jahre vor meinem Vater den Gang in den wohlverdienten Ruhestand
angetreten.

Uber die Jahrzehnte hinweg hatten sich in der Praxis einige ebenso interessante wie
unterschiedliche Dekorationsgegenstinde angesammelt. Am Empfang hingen zwei rotge-
rahmte Textil-Kunstwerke meiner kiinstlerisch begabten Tante. Eines der beiden Werke
zeigte eine Karikatur von Wilhelm Busch. Darauf zu sehen war ein zeitgendssischer Den-
tist von hagerer Gestalt. Da er offenbar gerade aus dem Bett geholt worden war, trug er
noch seinen orientalisch aussehenden Morgenmantel. Auf dem Kopf eine eigentiimliche
Miitze, im Mund die fast bis auf den Boden reichende langstielige Pfeife. Der Patient vor
ihm war wirklich nicht zu beneiden. Von akuten Zahnschmerzen geplagt, hatte er bereits
versucht, sein Leid mit Alkohol und kaltem Wasser zu lindern. Nun hatte seine Not ihn
zum Dentisten gefiihrt, der gerade dabei war, den betroffenen Zahn zu ziehen. Mit einem
Haken. Ohne Narkose, versteht sich.
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Ich kenne Wilhelm Busch und seine Karikaturen aus meiner Kindheit gut. Ich hatte
allerdings meine Zweifel, ob diese doch etwas grausame Episode der Zahnmedizin dem
ersten Eindruck beim Betreten der Praxis zutrdglich war. Zumindest hatte sie aber den
Erfolg der Praxis nicht verhindert.

An jeder verfiigbaren freien Wandfliche waren Bilder angebracht, die weder von
der Farbigkeit noch der kunstgeschichtlichen Epoche so recht zueinanderpassen woll-
ten. Die Praxis verstromte Charme und Geist einer anderen Epoche. Einer Zeit, in der
eine Zahnarztpraxis in den meisten Fillen ein Selbstldufer gewesen war. Damals hatten
die Krankenkassen noch so gut gezahlt, dass ein abgeschlossenes Studium der Zahnme-
dizin eine Garantie fiir ein komfortables Einkommen und einen bestens ausfinanzierten
Ruhestand war.

Der Markt hat sich auf Patientenseite nicht dramatisch verdndert. Ob zu Zeiten von
Wilhelm Busch oder heute: Die Menschen hatten schon immer Zahnschmerzen und wer-
den immer Zahnschmerzen haben. Alle anderen Parameter haben sich jedoch zum Teil
deutlich verschoben. Die Zahnmedizin hat sich seit dem Biedermeier entscheidend wei-
terentwickelt. Von den Moglichkeiten der Sedierung, der modernen Implantologie oder der
bildgebenden Verfahren hitten die Zeitgenossen Wilhelm Buschs nur trdumen konnen.

Die Krankenkassen sind dieser Entwicklung aber nur bis zu einem bestimmten Grad
gefolgt. In aller Regel finanzieren die Kassen ihren Mitgliedern heute lediglich eine
Basisversorgung. Alles, was dariiber hinausgeht, miissen die Patientinnen aus eigener
Tasche stemmen. In der Folge geht die Schere zwischen kostenbewussten Patienten und
denen, die bereit und in der finanziellen Lage sind, Eigenleistungen zu erbringen, immer
weiter auseinander. Wihrend in der ersten Gruppe die Zahngesundheit weitgehend sta-
gniert, beobachten wir bei der zweiten Gruppe eine deutliche Sensibilisierung im Bereich
der Mundhygiene. Durch die professionelle Zahnreinigung (PZR) oder auch moderne
Zahnpflegeprodukte fiir den Heimbereich konnen wir bei diesen Patienten einen signi-
fikanten Riickgang der Karies- und Parodontitisfille feststellen. Das wiederum ist die
wichtigste Grundlage fiir eine erfolgreiche Implantologie — denn nur im gesunden Mund
halten Implantate dauerhaft. Die verbesserte Zahngesundheit erdffnet uns also bei diesen
Patientinnen ganz neue medizinische und therapeutische Moglichkeiten.

Wer heute eine Zahnarztpraxis neu erdffnet oder tibernimmt, wird sich Gedanken iiber
die anvisierte Zielgruppe machen miissen, um die eigene Praxis langfristig auf ein solides
finanzielles Fundament stellen zu konnen.

Die Generation meines Vaters blieb von solchen Fragen weitgehend verschont. Meist
sorgte eine gesunde Mischung im Patientenstamm dafiir, dass weniger lukrative Arbeiten
im Rahmen einer Basisversorgung durch einige Zuzahlungsleistungen gut ausgeglichen
werden konnten.

,Mischkalkulation* nannte sich das dann. Eigenleistungen waren fiir das Uberleben der
Praxis nicht zwingend notig und aus Sicht meines Vaters den Patienten auch schwer zu
vermitteln: ,,Bis ich den Patienten aufgeklirt habe, dass er draufzahlen soll, habe ich schon
fiinf Kassenfiillungen gemacht®, war ein damals in der Zunft weitverbreitetes Credo.
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Man hatte sich arrangiert, mit den Kassen, den Patienten und dem ganzen System — und
warum auch nicht? Es lie} sich gut leben von der Standardversorgung, fiir ein sicheres
Auskommen der Familie war gesorgt. So schwamm man mit dem Strom, ging jeden
Tag zu den Patienten, Mund auf, Fiillung oder Krone rein, fertig. Abends wurde die
Abrechnung gemacht und am kommenden Tag gab es wieder das gleiche Programm. Wer
mit einer gewissen Behdrdenmentalitit gesegnet war, konnte sich gut arrangieren. Unter-
nehmertum wurde nicht besonders belohnt, galt als verpont. Das System funktionierte
innerhalb seiner immanenten Grenzen und wenn es mal nicht passte, wurde es passend
gemacht. Eine ganze Branche hing an den Zitzen der gesetzlichen Krankenkassen und
labte sich an ihrem Trank. Es war genug Arbeit und Geld fiir alle da.

Das bose Erwachen kam schleichend und iiber mehrere Jahrzehnte. Mehr und mehr
wurde Wirtschaftlichkeit zum zentralen Ordnungsprinzip vieler Praxen. Vielerorts wurden
jetzt erstmals die Biicher wirklich intensiv in den Blick genommen — und was dabei zum
Vorschein kam, war teilweise erschreckend.

Wie eine jahrelang unerkannt gebliebene Parodontitis hatte sich unter der Oberfla-
che etwas Unbekanntes entwickelt, das jetzt mit Schmerzen freigelegt werden musste.
Die Reformen im Gesundheitswesen waren iiber die Jahre oft graduell verlaufen und die
Praxen hatten sich mit ihren Geschéftsmodellen nicht auf die verénderten Parameter ein-
gestellt. Die Wirtschaftlichkeit war in vielen Fillen nicht mehr gegeben. Praxen mussten
aufgegeben und in manchen Regionen von Deutschland sogar verschenkt oder geschlossen
werden, weil keiner sie mehr haben wollte. Auch heute noch ist die Praxisiibergabe oft ein
besonderes Problem, wir werden in einem spiteren Kapitel noch darauf zuriickkommen.

Natiirlich kann man auch heute eine Zahnarztpraxis erfolgreich und gewinnorientiert
fithren. Aber dazu braucht man einen neuen Ansatz, ein neues Geschiftsmodell.

Als mein Vater mir vor einigen Monaten am Telefon von seinen Ruhestandsplianen
erzdhlt hatte, musste ich nicht lange iiberlegen. Dabei war es keineswegs schon immer
mein Traum gewesen, eines Tages seine Praxis zu iibernehmen. Im Gegenteil, direkt nach
dem Abitur erschien mir ein Studium der Zahnmedizin noch so weit weg wie der Mond.
Als ich dann spiter doch diesen Weg einschlug, dachte ich iiber verschiedenste zahnme-
dizinische Titigkeitsfelder nach. Die eigene Praxis stand zu dieser Zeit nicht besonders
weit oben auf meiner Liste. Ich hatte ja iiber Jahre mitverfolgt, wie mein Vater sich bei
seiner Arbeit aufrieb.

Doch mit der Zeit hatte sich der Gedanke an eine Niederlassung mit eigenen Pra-
xisrdumen schleichend im Hirn immer weiter nach vorne geschoben. Immer hiufiger
ertappte ich mich bei der Uberlegung, wie eine moderne Praxis mit einer ganz anderen
Struktur in die heutige Zeit passen konnte. Wie miisste ein solches Praxiskonzept aus-
sehen? Wie konnte man die Last auf mehrere Schultern verteilen? Den Patientinnen ein
zeitgemifes, qualitativ attraktives Angebot machen? Welche Rolle wiirden moderne Tech-
niken oder die digitalen Moglichkeiten dabei spielen? Wie konnte man eine langfristige
Wirtschaftlichkeit garantieren?
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Ich begann mich immer mehr fiir das Thema zu erwédrmen und mein Konzept einer
modernen Praxis zu verfeinern. Dann kam der Anruf meines Vaters und die Moglichkeit,
die Theorie in die Praxis umzusetzen. Im wahrsten Sinne des Wortes.

Zu dieser Zeit war ich bereits knapp vier Jahre als Oberarzt in einer renommierten
Privatzahnklinik in Nordrhein-Westfalen titig gewesen und der Abschied dort fiel mir
nicht ganz leicht. Doch die Moglichkeit, endlich meine iiber die Jahre entwickelten Kon-
zepte auszuprobieren, zog mich zuriick in die Heimat. Ich kiindigte also meine Stelle
fristgemif, feierte meinen Abschied in Olsberg und kehrte mit vielen Ideen im Gepick
in den Kraichgau zuriick. Auf der Autobahn Richtung Siiden hatte ich genug Zeit, meine
Gedanken noch einmal zu sammeln. Ich dachte tiber die Praxisabldufe nach, die mein
Vater mir am Telefon geschildert hatte. Ich dachte auch iiber den Patientenstamm nach,
dessen Durchschnittsalter sich in den vergangenen Jahren wohl unverkennbar nach oben
entwickelt hatte.

Als die bekannten Wahrzeichen von Heidelberg langsam néher riickten, hatte ich im
Kopf einen Zustand weitestgehender Klarheit erreicht. Ich machte noch einen Abste-
cher in die Altstadt, parkte mein Auto und gonnte mir einen Espresso mit Blick auf das
Heidelberger Schloss. Das System, das fiir unsere Viter noch so gut funktioniert hatte,
war aus meiner Sicht fiir meine Generation nicht mehr zukunftsweisend. Wenn ich mich
erfolgreich in das Abenteuer Zahnarztpraxis stiirzen wollte, musste ich das nach meinen
Vorstellungen tun.

Wollten wir wirklich unser ganzes Leben der Praxis widmen? Die ganze Verantwor-
tung als Einzelkdmpfer schultern, ohne Netz und doppelten Boden? Eine signifikante
finanzielle Biirde tragen — ohne Aussicht auf addquate Belohnung des unternehmerischen
Einsatzes? Immer auf sich allein gestellt und bedroht von finanziellen Risiken, wenn
eine lidngere Krankheit eintrat oder die Krankenkassen ihr Abrechnungsmodell dnderten?
Die Zahnarztpraxis alter Schule hatte meinem Vater und seiner Familie ein gutes Leben
ermoglicht — wenn auch zu einem hohen Preis. Doch nun war es Zeit fiir ein neues Modell.
Meine Generation musste sich ein tragfahiges, nachhaltiges Konzept ausdenken, das auch
unter verdnderten Rahmenbedingungen gut funktionierte, bei geringerem Risiko fiir den
Einzelnen. Ich hatte ein passendes Konzept in der Tasche. Doch wiirde es sich umsetzen
lassen?

Als ich noch ein Kind war, durfte ich meinen Vater ab und zu, in der Regel kurz vor
Feierabend, besuchen. Meist war er beim Patienten, machte erst einen Scherz, dann eine
Krone, dann ging es weiter zum nédchsten Zimmer. Natiirlich wusste ich genau, in welcher
Schublade die kleinen Spielsachen versteckt waren, die brave Kinder zur Belohnung im
Anschluss an ihre Untersuchungen bekamen. Auch ich durfte mich frilher bei meinen
gelegentlichen Besuchen in der Praxis dort bedienen. Beatrix, die ,,gute Seele der Praxis,
sorgte immer fiir ausreichend Nachschub.

Und nun war ich der Inhaber genau dieser Praxis. Und sa} nachts bei Neonlicht in
ebendiesen Praxisrdumen. Ich stand vom Schreibtisch auf, lief zur Schrankwand mit der
Schublade und schaute hinein. Mit den Augen eines Erwachsenen betrachtet, wirkte sie



