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Neue Praxisstrategie fiir hdhere Leistungsfahigkeit

Die wichtigsten Erfolgsfaktoren fir die Zukunft einer
Praxis sind: Selbstorganisation und ein hohes MaB an
Verantwortungsbewusstsein im Team. Der stetig steigen-
de Kostendruck zwingt Zahnarztpraxen zunehmend ihre
Leistungsfahigkeit zu erhéhen.

Erfolge werden von Menschen erreicht, die ihr Arbeits-
leben nach den Prinzipien der Effektivitdt und Effizienz
ausrichten: Die richtigen MaBnahmen, die zur Erlangung
eines Zieles fiihren, ergriffen zu haben, steht flr Effekti-
vitat. Dinge gut und mit nachhaltigem Erfolg umzusetzen,
steht flr Effizienz. Indem Zahnarztpraxen ihre Ablaufe
standardisieren und optimieren sowie innovative Techno-
logien und neue Materialien implementieren, gelingt es,
die Behandlungszeiten zu verkirzen. Der Fokus moderner
Behandlungskonzepte liegt auf dem Zahnerhalt. Dies fin-
det seinen Ausdruck in einem wachsenden Zeitanteil fur
Prophylaxe und aufwandige konservierende Behandlun-
gen. Informierte Patienten stehen diesem Bemiihen sehr
aufgeschlossen gegenlber, registrieren die guten Ergeb-
nisse und bleiben ihrer Praxis treu. Den dadurch langfris-
tig sinkenden Prothetikanteil ihrer Klientel gleichen Pra-
xen u. a. durch engmaschige Prophylaxeangebote aus.

Bedingt durch die hohere Lebenserwartung ist der Be-
darf an zahnmedizinischer Versorgung insgesamt be-
trachtet dennoch steigend. Insbesondere in hochentwi-
ckelten Industrieldandern finden sichtbare Zahnliicken
beispielsweise wenig Akzeptanz und gelten als Zeichen
eines geringen Sozialstatus. Dabei sollten auch die Pa-
tienten nicht aus dem Blickfeld verloren gehen, fir die
hochwertige Losungen aus wirtschaftlichen Griinden
nicht realisierbar sind.

In den folgenden Kapiteln werden die relevanten Themen
detailliert angesprochen und Lésungswege zur Praxisop-

timierung aufgezeigt. Dieses Werk stellt mégliche Opti-
onen dar; die passenden Ideen, Anregungen, Strategie-
ansatze und Methoden muss jedoch jeder nach seinen
jeweiligen Gegebenheiten auswéhlen und adaptieren.
Ob Praxisgriinder oder -inhaber — derjenige, der fir sei-
ne Moglichkeiten und Bedirfnisse die besten bzw. die
richtigen Innovationen entdeckt, befindet sich schnell
auf dem Weg in eine erfolgreiche, vielversprechende Zu-
kunft. Dabei ist ein leistungsfahiges Team unverzichtbar.
Da Strategien das Denken und Handeln der Mitarbeiter
entscheidend beeinflussen, sollten diese in den Prozess
der Erarbeitung und Umsetzung neuer Wege einbezogen
werden. Dies starkt die Bereitschaft zu Veranderungen
und verhindert das Festhalten an alten Strukturen.

Die Mitarbeiter zu inspirieren und flr sich zu gewinnen,
steht deshalb im Vordergrund aller Bemihungen. Wer
seinem Team seine Vision aufzeigt und dabei beriick-
sichtigt, dass nur gelebte Visionen den Teamgeist for-
dern, hat den richtigen Weg erkannt und eingeschlagen.
Den Rahmen fir anstehende Entscheidungen setzen
Praxisleitbilder. Sie beinhalten Grundwerte und Regeln
und definieren das Auftreten gegentiber Patienten. Prazi-
se formuliert dienen sie der gemeinsamen Verstandigung
und bieten Orientierung, sie sind die Richtschnur alltag-
lichen Handelns.

Ein professioneller Fiihrungsstil beeinflusst nachhaltig den
Erfolg einer Praxis und zeichnet sich durch ein gutes Be-
triebsklima aus. Dieses steigert die Leistungsfahigkeit sowie
die Bereitschaft zum Engagement eines jeden Einzelnen.

Die Gemeinschaft und der Zusammenbhalt sind die wich-
tigsten Erfolgsfaktoren eines Teams. Herausfordernde Vi-
sionen und Konzepte erfordern engagierte und belastbare
Mitarbeiter. Die Fahigkeit zur Stressbewaltigung und eine
gute Work-Life-Balance bilden die Basis flir Leistungsstar-
ke und dienen dem Erhalt der Gesundheit.




EINLEITUNG

Patientenorientiertes Praxisprofil

Viele Zahnarztpraxen leiden unter den vorgegebenen
Rahmenbedingungen, und es fallt ihnen schwer sich
zu behaupten. Gut positionierten Praxen hingegen ist
es gelungen, einen hohen Anteil an solventen bzw. Pri-
vatpatienten zu generieren. Bei vergleichbaren Wett-
bewerbsbedingungen entwickeln sich entsprechend
engagierte Zahnarztpraxen wirtschaftlich deutlich posi-
tiver als andere in ihrem Umfeld. Dabei spielen sowohl
infrastrukturelle als auch demografische Faktoren eine
wesentliche Rolle. Neben der rein zahnmedizinischen
Kompetenz sind ein zeitgeméaBes, funktionierendes Pra-
xismanagement sowie konkrete Ziele und Strategien ge-
fordert. Ein aktives Gestalten des Leistungsangebotes
und ein leidenschaftlicher Service sind Grundvorausset-
zungen fur den Erfolg.

Die individuelle Ausrichtung der Praxis muss den Stand-
ortbedingungen sowie der Patientenklientel entsprechen.
Zahnérztliche Praxen sehen sich stetig zunehmenden An-
forderungen ausgesetzt, die immer schwerer zu bewalti-
gen sind. Die Herausforderung besteht darin, eine Praxis
wirtschaftlich erfolgreich zu fiihren und dabei den eige-
nen fachlichen Anspriichen gerecht zu werden. Eine kon-
sequente Strategieentwicklung in Richtung , Dienstleis-
tungspraxis” bietet hierfiir die Basis.

Denn vielen Patienten ist nicht bewusst, wie facettenreich
sich Zahnheilkunde darstellt und welche vielfaltigen Mog-
lichkeiten sie in der konservierenden und prothetischen
Versorgung bietet. Als moderne Dienstleistungsunterneh-
men fokussieren sich Zahnarztpraxen daher auf die Pati-
entenberatung und beginnen friihzeitig damit, als Team
entsprechend zu agieren. Eine zeitgeméBe Zahnmedizin
ist im hohen MaBe praventiv und patientenorientiert. Die

Patienten sind bestens informiert und werden in die The-
rapiefindung einbezogen. Ohne die zahnéarztliche Indikati-
on aus dem Blick zu verlieren ist die primare Zielsetzung,
sich entsprechend zu positionieren und den besten Weg
zu finden, um Patienten fir sich zu gewinnen.

Uber die rein zahnmedizinische Tatigkeit hinaus sind be-
triebswirtschaftliches Denken, die Entwicklung von Mar-
ketingkonzepten, der Einsatz neuster Technologien sowie
ein gutes Gesplr flr ein ansprechendes Praxisdesign
unerlasslich. Ein stets adéquates Fiithrungsverhalten und
das Einhalten arbeitsrechtlicher Standards sind zudem
wesentliche Voraussetzungen fiir den nachhaltigen Erfolg.

Es gibt viele, teils sehr unterschiedliche Ansatze; den idea-
len, den ,richtigen* Weg, muss nattrlich jeder fiir sich fin-
den. Die nachsten Seiten sollen einer optimierten Entschei-
dungsfindung und Inspiration dienen und wertvolle Impulse
sowie innovative und konstruktive Konzepte vermitteln.

© BEGO/Sandra Tjarks
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POSITIONIERUNG UND STRATEGISCHE KONZEPTE

,Qorgféltige Strategiewahl verspricht Wettbewerbsvorteile
und sichert den Praxiserfolg”

1.1 Strategische Existenzplanung:

Neugriindung, Ubernahme oder gemeinschaftliche Praxismodelle?

1.1.1 Alternativen zur zahnarztlichen Einzelpraxis —
Unternehmer oder Angestellter?

Fir junge Zahnarzte ist es oftmals der groBte Traum, eine
selbstbestimmte Tatigkeit in einer eigenen Praxis zu reali-
sieren (2013 betrug das Durchschnittsalter der Existenz-
griinder 36,4 Jahre!). Es stellt sich jedoch die Frage, ob eine
mit hohen Investitionen verbundene Praxisneugriindung (in
schwierigen Zeiten) erstrebenswert ist. Sich als Berufsan-
fanger in der Selbststéndigkeit erfolgreich zu behaupten ist
nicht immer einfach. Vielen jungen Zahnérzten fehlen nach
ihrem Universitatsabschluss die finanziellen Voraussetzun-
gen sowie die nétigen betriebswirtschaftlichen Kenntnis und

!Studie: Existenzgrindungsanalyse fur Zahnarzte 2013, ApoBank/IDZ.

Erfahrungen. Desgleichen stehen Themen wie Psychologie
oder Personalfiihrung selten in den Studienplénen zahn-
medizinischer Fakultaten. Allerdings gibt es auch viele gute
Beispiele fur gelungene Existenzgrindungen. Wer Uber die
notwendigen Mittel verfligt, einen durchdachten Business-
plan vorweisen kann, fest an sich glaubt und bereit ist, einen
hohen personlichen Einsatz zu leisten, hat beste Chancen.

Gleichwohl stellt die Entscheidung flir eine der nachfolgend
aufgefiihrten Optionen eine besondere Herausforderung dar:
- eine eigene neue Praxis zu griinden (mit oder ohne Partner!)
- eine bereits bestehende Praxis zu (ibernehmen

- als Juniorpartner im Angestelltenverhéltnis mit der Opti-
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einer spateren Beteiligung oder (Teil-)Ubernahme einzu-
steigen

- sich als gleichberechtigter oder Juniorpartner einer
Einzel- oder Praxisgemeinschaft anzuschlieBen

- oder alternativ ein Anstellungsverhéltnis ohne unterneh-
merisches Risiko, dafiir jedoch mit deutlich niedrigerem
Gehalt einzugehen

Zu Beginn einer Karriere ist dies eine grundséatzliche und
sehr persénliche Entscheidung, die auf Basis eines be-
triebswirtschaftlichen Konzeptes fundiert Ulberlegt sein
will. Frihzeitig sind, besonders unter dem Aspekt, dass
Kooperationen haufig scheitern, die Vor- und Nachteile
sowie etwaige Risiken unterschiedlicher zahnarztlicher
Ausibungsmdglichkeiten abzuwégen. Die entscheidenden
Fragen sind dabei:

© Freuding Labors

- Wie stellen sich die gegebenen finanziellen Vorausset-
zungen dar (mittelfristige Verschuldung bei gleichzeitig
schwer einzuschatzendem unternehmerischem Risiko)?

- Welchen Stellenwert nimmt die soziale Absicherung bei
den Uberlegungen ein (iiber einen langen Zeitraum kein
regelmaBiges und stabiles Einkommen)?

- Bestehen andere sichere Einkommensquellen (Le-
benspartner)?

- Wie kann der Spagat zwischen Beruf und Familie gelingen?

- Besteht die Bereitschaft anfangs bis zu 60 Stunden oder
mehr pro Woche zu arbeiten und ggf. auf Urlaub, Freizeit
und Familienleben zu verzichten?

- Wére ein zunachst niedrigeres (sicheres!) Assistentenge-
halt eine Alternative?

2Studie: Existenzgrindungsanalyse flir Zahnarzte 2013, ApoBank/IDZ.

POSITIONIERUNG UND STRATEGISCHE KONZEPTE

Die Frage nach der Vereinbarkeit mit der personlichen Le-
bensplanung sollte im Fokus dieser Uberlegungen stehen.
Kindererziehung und Pflege von Angehorigen bendtigen ne-
ben der Karriere einen festen Platz. Der Trend von Einzel-
praxen zu Praxen mit zwei oder mehr Behandlern wird sich,
um Praxistatigkeit und individuelle Lebensgestaltung besser
vereinbaren zu kdnnen, international betrachtet langfristig
fortsetzen. Junge Zahnarzte sehen hier eine familienkom-
patible Lésung mit begrenztem Risiko und ausgeglichener
Work-Life-Balance (Vereinbarkeit von Arbeits- und Lebens-
welt). Auch aus Sorge vor ungenligender Amortisation kos-
tenintensiver Praxisstrukturen sind viele junge Zahnarzte
nicht mehr dazu bereit, Einzelpraxen zu Gibernehmen. Die
stetig steigende Zahl weiblicher Absolventen mit zahnéarztli-
cher Ausbildung wird die Tendenz zu Praxisgemeinschaften,
-ketten (Praxisverbund) oder zahnmedizinischen Zentren
ebenfalls verstarken, da diese aus familiaren Griinden hau-
fig bevorzugt in Teilzeitmodellen arbeiten (2013 betrug der
Anteil der Existenzgriinderinnen 46 % 2).

Tatsachlich arbeitet die Mehrzahl der Zahnarzte, die tber
eine eigene Praxis verfligen, deutlich iber 40 Wochen-
stunden. Sie beobachten den Trend zu Praxisgemein-
schaften und kooperativen Berufsausiibungsformen eher
kritisch. Als Einzelpraxis weisen sie weniger Tatigkeits-
schwerpunkte auf und kénnen vergleichbar lange Off-

" © KWINTET GERMANY/{ IC DRESS

nungszeiten nicht leisten. Bei der Abwagung sollten auch

alternative Betatigungsfelder reflektiert werden:

- Dentalindustrie, Pharmaunternehmen, zahnmedizini-
sche Kliniken (Zahnstation)

- Medizinjournalismus und Offentlichkeitsarbeit (Fachver-
lage, Medizintechnik)

- Public Health (Krankenkassen, Sozialversicherungen,
Gesundheits- und Medizineinrichtungen)

- Forschungseinrichtungen, Universitaten, Fortbildungsin-
stitute

- militarische Behandlungseinrichtungen (Sanitatsoffizier)

Junge Zahnérzte sind gut beraten, wenn sie bei ihrer
Entscheidungsfindung frithzeitig Uberlegungen einbe-
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ziehen, inwieweit parallel zur angestrebten Tatigkeit eine
strukturierte Fortbildung/Qualifizierung zu realisieren ist:
Eigenstudium/E-Learning, klinische Fortbildungen/Hospi-
tationen, Facharztausbildung etc.

1.1.2  Praxisneugriindung (Einzelpraxis)

In Deutschland stellt die Einzelpraxis mit 76 %3 die klas-
sische und noch vorherrschende Praxisform zahnarztlicher
Berufsauslibung dar. Wachsende Investitionskosten, zu-
nehmende Reglementierung, hygienetechnische Auflagen
und im Vergleich zu anderen Facharztgruppen sinkende
Einkommen erschweren den Schritt in die Selbststéandig-
keit. In vielen Regionen veréndert eine steigende Zahnarzt-
dichte die Rahmenbedingungen fiir Existenzgriinder.

Mit einer Praxisneugriindung lassen sich jedoch personli-

che Ziele und Vorstellungen am besten realisieren:

- bevorzugte Behandlungskonzepte, zweckmaBige Aus-
stattungen

- der gewlinschten Patientenklientel entsprechender Pra-
xisstandort

- geeignetes Objekt (Miete, Kauf, Arztehaus, Lage im Erd-
geschoss)

- eigenstandiges Praxisdesign

- personliche Auswahl der Mitarbeiter

Wichtig sind hierbei Mut zu Neuem, Beharrlichkeit,
Selbstbewusstsein und das Vertrauen in das eigene Kon-

nen. Sofern der finanzielle Rahmen nicht Uberschritten

3Studie: Existenzgrindungsanalyse flr Zahnarzte 2013, ApoBank/IDZ.
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wird, sind der Selbstverwirklichung und dem Gestaltungs-
freiraum kaum Grenzen gesetzt. Als Unternehmer tragt
der Praxisgriinder die volle finanzielle und wirtschaftli-
che Verantwortung. Mit der richtigen Strategie bietet eine
Praxisneugriindung die Basis fir eine langfristige und zu-
kunftssichere Téatigkeit. Im Rahmen der Praxiskonzeption
steht die Raumbedarfsplanung im Vordergrund, sie ist Ba-
sis flr Objektbewertung und -auswahl. Ein klares Konzept
sowie eine sorgfaltige Standortanalyse (gewiinschte Pa-
tientenzielgruppe, Altersstruktur und Lebensstandard in
der Region, Infrastruktur und Erreichbarkeit/Parkplatzan-
gebot, GroBe des Patienteneinzugsgebietes) sind grundle-
gende Voraussetzungen fir den Erfolg. Die Standortfrage
ist dabei von hoher Relevanz, der eigene Wohnort ist nicht
zwangslaufig auch der ideale Standort. Neben bestmog-
lichen infrastrukturellen und guten wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen, sollte die Vereinbarkeit von Familie und
Region ebenfalls gegeben sein. Ein Praxisgriinder muss
Uiberzeugt sein, dass seine Familie an dem Ort der Nieder-
lassung auch langfristig ihren Lebensmittelpunkt findet.

Haufig besteht jedoch wenig Bereitschaft, den bisheri-
gen Wohnsitz aufzugeben. Mit Ricksicht auf die Familie,
die eingeschulten Kinder und den Arbeitsplatz des Le-
benspartners fallt die Entscheidung zugunsten des bis-
herigen Wohnortes. Ist dies ein strategisch weniger ge-
eigneter Standort, wird der Start in die Selbststandigkeit
erschwert. Sollten entsprechende Zwange die Standort-
entscheidung beherrschen, muss ein Praxisgriinder sich
hinsichtlich seines Konzeptes und seines personlichen
Leistungsvermdgens sehr sicher sein.
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Selten wird es gelingen, allen Wiinschen gerecht zu wer-
den, um den bestméglichen Standort mit entsprechen-
dem Patientenaufkommen zu finden. Die Idealvorstellung
von einer zentralen Lage und einem modernen reprasen-
tativen Gebaude in einer einkom-mensstarken Region
sind nicht immer realisierbar. Von besonderer Bedeutung
ist das Verhéltnis von Einwohnern zu Zahnérzten (Zahn-
arztdichte im Landesvergleich), also die Frage, inwieweit
existierende Praxen die zahnmedizinische Versorgung
bereits abdecken. Dieser Aspekt kann dazu fiihren, dass
ein landlicher Standort mit einem Versorgungsdefizit ei-
ner Praxis in einem Ballungszentrum mit Uberversorgung
vorzuziehen ist. Ebenfalls ist das Wissen ber die Alters-
struktur der praktizierenden Zahnéarzte in einer bestimm-
ten Region hilfreich.

Neugriindungen erfordern zu Beginn einen hohen per-
sonlichen Einsatz. Dabei ist die Belastung besonders
groB3, wenn Praxis- und Familiengriindungsphase zusam-
mentreffen. Erhebliche Investitions- und Anlaufkosten
(Praxiseinrichtung, Ausstattung, erforderliche Umbauten,
Marketing etc.) sind erforderlich. Es gilt die zumeist knap-
pen finanziellen Ressourcen moglichst effektiv zu nutzen.
Eine aussagekraftige Finanzierungsplanung beinhaltet
den Kapitalbedarf (Kreditsumme, Eigenmittel etc.), den
geschatzten Praxisumsatz sowie die laufenden Kosten.
Geeignete Raumlichkeiten zu finden, die in den gesetzten
Kostenrahmen passen, stellt ein kalkulierbares Risiko dar.
Ein unkalkulierbares Risiko hingegen ergibt sich aus der
Frage, wie lange es dauert, bis ein entsprechender Patien-
tenstamm aufgebaut bzw. eine zufriedenstellende Auslas-
tung gegeben ist.

Gegeniiber anderen Facharztgruppen liegt das durch-
schnittliche Finanzierungsvolumen flir eine Zahnarzt-
praxis (zwei Behandlungsraume, Rontgen, EDV etc.) mit
rund € 400.000 relativ hoch. In bestimmten Regionen

POSITIONIERUNG UND STRATEGISCHE KONZEPTE

Deutschlands sind Neugriindungen unter idealen Bedin-
gungen auch mit ca. € 300.000 zu realisieren. Fast 70 %
dieser Summen sind fir medizinisch-technische Geréate
und Einrichtungen erforderlich. Der Schritt in die Selbst-
standigkeit bedarf deshalb eines entsprechenden Vorlau-
fes und einer gewissenhaften Vorbereitung. Nach sorgfél-
tiger Analyse sind Kompromisse teils unumgénglich. Als
idealer Schritt zur Vorbereitung einer Existenzgriindung
bietet sich die Teilnahme an einem Existenzgriinderse-
minar an. Je mehr unternehmerisches Wissen vorab ge-
neriert wird, umso reibungsloser wird der Start in die
Selbststéndigkeit gelingen. Zunehmend kooperieren Ein-
zelpraxen in mehr oder weniger loser Verflechtung inner-
halb strukturierter regionaler Netzwerke. Sie stimmen ihre
Offnungszeiten ab, entwickeln gemeinsame Marketingak-
tionen, organisieren Fortbildungen oder nutzen gemein-
schaftlich kostenintensive Ausstattungen.

1.1.3 Praxisiibernahme

Eine bereits bestehende, langjahrig etablierte Einzelpra-
xis zu Ubernehmen und auf vorhandene Strukturen und
Patienten zurlickgreifen zu kénnen, ist sicherlich aus einer
vordergriindigen einseitigen Betrachtung heraus mit we-
niger Aufwand verbunden und mit ca. € 300.000* auch
kostengiinstiger als eine Neugriindung. Bei entsprechen-
den Abstrichen sind in einigen Regionen Deutschlands
Praxislibernahmen auch ab ca. € 200.000 zu realisieren.
Vorteilhaft ist, dass hohe Anschaffungskosten fiir Ausstat-
tungen, medizinisch-technische Geradte und Instrumen-
tarien weitgehend wegfallen, da hierflir nur der jeweili-
ge Zeitwert anfallt. Fir die Ubernahme einer BAG fallen
durchschnittlich € 311.000 je Praxisinhaber an®.

Einer genauen Prifung bedirfen vorhandene Miet- oder

Pachtvertrage. Das Gleiche gilt fiir die Arbeitsvertrége von

zu (bernehmenden Mitarbeitern sowie fiir laufende Lea-

sing- oder Wartungsvertrage. Wer eine Praxis zur Uber-

nahme anbietet, sollte potenzielle Interessenten tber Fak-

ten informieren und Kopien aller relevanten Unterlagen in

einer Arbeitsmappe zusammenstellen:

- Jahresabschliisse, Daten zur Umsatzentwicklung, Exposé

- Arbeitsvertrage, Ubersicht Gehalter, Sachkundenachweise

- Energie- und Versorgungskosten (Gas, Wasser, Strom)

- praxisbezogene Versicherungen

- Leasingvertrage flir Praxiseinrichtungen (Restlaufzeiten),
Software Lizenzen etc.

4Deutschland - standortabhangig! In Anlehnung an den Informationsdienst des Institutes der deutschen Zahnéarzte/IDZ 2012.

5Studie: Existenzgrindungsanalyse fir Zahnarzte 2013, ApoBank/IDZ.
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- Bestandsverzeichnis, Inventarlisten, Bedienungsanlei-
tungen, Garantie- und Wartungsunterlagen/-intervalle
(Kiindigungsfristen von Wartungsvertragen)

- Kaufbelege von gréBeren Anschaffungen

- Praxisgrundriss

- Ubersicht Stammpatienten

- Strukturdate n des Einzugsbereichs (Versorgungsdichte)

Der ausscheidende Praxisinhaber ist im Hinblick auf sei-
ne Altersvorsorge auf einen angemessenen Praxiserlés
angewiesen und wird entsprechend verhandeln. Fir den
Praxiserwerber stellt sich die Frage, ob der geforderte
Betrag realistisch ist. Dabei ist ausschlaggebend: Wie ist
der Ertragswert einzuschatzen — wie verhalten sich z. B.
die Patienten? Bei einer Ubernahme besteht stets das Ri-
siko, dass ein Teil des Patientenstamms abwandert. Wei-
tere mogliche Risiken (renovierungsbediirftiges Gebaude,
veraltete, nicht klientelgerechte Praxisausstattung, keine
Ausbaumoglichkeit, geringer Digitalisierungsgrad etc.)
sind hinsichtlich des Substanzwertes zu beachten. Selbst
wenn sich die Praxis sowohl optisch als auch funktionell in
einem guten Zustand befindet, stellt eine Praxisiibernah-
me, da sich die zukinftige Rentabilitdt nur sehr schwer
ermessen lasst, ein beachtliches unternehmerisches
Risiko dar. Dabei lasst sich der materielle Zeitwert eher
errechnen und beurteilen als dies bei den immateriellen
Faktoren (Bekanntheitsgrad, Reputation, Patientenklien-
tel/Altersstruktur) moglich ist. Falls sich bei einem sehr
interessanten Objekt primér die Frage nach dessen Wirt-
schaftlichkeit stellt, ware zu prifen, ob die Gegebenheiten
im Bedarfsfall ausreichend Raum fiir einen 2. Behandler
bieten. Dies héatte eine glinstigere Kostenumlage sowie
Vertretung im Urlaubs- oder Krankheitsfall zum Vorteil.

Bei der Bewertung unterschiedlicher Ubernahmeangebote
und der Ertragskraft einzelner Praxen, einschlieBlich de-
ren Attraktivitat, kann ein versierter Existenzgriindungs-
berater aufschlussreich unterstiitzen.

Viele junge Zahnéarzte bleiben gern am Studienort oder
ziehen, obwohl Praxen in landlichen Bereichen oftmals

POSITIONIERUNG UND STRATEGISCHE KONZEPTE

hohere Ertrage versprechen, eine Metropole vor. Flr aus
dieser Sicht weniger attraktive Einzelpraxen gestaltet es
sich oftmals schwierig, einen Nachfolger zu finden.

Uberlegungen zur Praxisiibernahme:

Allgemeine Gegebenheiten, Grundsatzliches

- Welches Image, welchen ideellen Wert genieBt die Praxis
(bei Patienten, Kollegen, Lieferanten), seit wann besteht
sie, gab es schon einmal oder bereits mehrmals einen In-
haberwechsel? Wurde eine Praxis nicht aus Altersgriinden
aufgegeben, ergibt sich die Frage nach dem , Warum®“!

- Wie stellt sich das Praxiskonzept dar? Welche fachliche
Ausrichtung, Spezialisierung ist gegeben? Welche Poten-
tiale sind noch nicht erschlossen?

- Bestehen klare Praxisstrukturen, auf welchem Niveau
bewegt sich der Organisationsgrad (Qualitat des Dienst-
leistungsstandards)?

- Liegt die Dauer der Betriebszugehorigkeit im ,,normalen*
Rahmen, wie hoch ist die Fluktuationsrate?

- Wurden die fachliche Qualifikation der Mitarbeiter und
deren Weiterbildung kontinuierlich geférdert?

- Ist die Anzahl der Behandlungsrdaume ausreichend? Gibt
es eine eigenstandige Prophylaxeabteilung? Existiert ein
Praxislabor und welche Arbeiten kénnen hier ausgefiihrt
werden? In welchem Zustand befinden sich Raume und
Ausstattungen?

- Wie strukturiert sich das Patientenvolumen — Ent-
wicklung der vergangenen Jahre? Entspricht die bis-
herige Praxisausrichtung dem durchschnittlichen Pa-
tientenprofil?

- Wie groB ist das Einzugsgebiet, wie stellen sich in die-
sem Kaufkraft und Klientel dar? Bestehen in unmittelba-
rer Nahe weitere Praxen und worin liegen deren Schwer-
punkte?

- Wie ist es um die Erreichbarkeit der Praxis bestellt? Sind
Infrastruktur und Verkehrsanbindung gtinstig (Parkhaus,
Haltestellen)? In welcher Umgebung befindet sich die
Praxis (Einkaufscenter, Arztehaus bzw. im Arztehaus,
Ortszentrum/Marktplatz)? Kénnten Patienten den Besuch
beispielsweise mit weiteren Erledigungen verbinden?

- Stehen im direkten Umfeld wesentliche Strukturveran-
derungen an: Er6ffnung einer neuen U-Bahnstation, Pla-
nung eines Neubaugebietes, etwaige Firmenaufgaben -
Wegfall eines wichtigen Arbeitgebers, neues Einkaufs-
zentrum etc.

- Bestehen Kooperationen zu anderen Praxen (die ggf. Pa-
tienten Uberweisen)?

- Ist der Zeitpunkt der Praxisiibergabe offen, verhandelbar
oder bereits festgelegt?

- Steht eine Ubergangskooperation (sanfter Ubergang) zur
Diskussion?
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KAPITEL II

PRAXISSTRUKTUR UND -ORGANISATION

,lransparenz als Basis fur verldssliche und patientenorientierte

Praxisabldufe®

-

¥
1 - - I © Zahnarztpraxi  Dr. Florian Bertzbaclh
l Ll L im -

2.1 Praxisphilosophie als Grundlage erfolgreichen Handelns

2.1.1 Professionalitdt und soziale Kompetenz
sind gefordert

Eine von allen Mitarbeitern gelebte Praxisphilosophie sollte
das Denken und Handeln eines jeden Einzelnen bestimmen.
Leitsatze und Slogans tragen dazu bei, die Philosophie nach
innen wie nach auBen nachhaltig zu kommunizieren.

Mogliche Leitsatze zur Praxisphilosophie und strategi-

schen Positionierung:

- ,Unsere Patienten werden in angenehmer Atmosphére
und auf hohem Niveau betreut und behandelt, Patienten-
zufriedenheit hat dabei allerhéchsten Stellenwert

-, Innovation und Verdnderungsbereitschaft stehen bei
uns im Fokus, unser Leistungsangebot griindet sich auf

neueste wissenschaftliche Erkenntnisse, fortschrittliche
Technologien untersttitzen dies”

-, Wir sind aufgeschlossen, warmherzig und freundlich, unse-
ren Patienten wird unsere volle Aufmerksambkeit zuteil

- ,Unsere Praxis (iberzeugt durch kompetentes Auftreten
und straffe Praxisorganisation®

- Wir definieren unsere Ziele als Team gemeinsam und
setzen diese unter Einhaltung fester Regeln um*

Bezliglich ihres Profils und ihrer Ausrichtung unterschei-
den sich Praxen erheblich voneinander — dies gilt nicht
nur fur die Praxisphilosophie und das zahnmedizinische
Leistungsspektrum. Auch Ausstattung und Lage einer
Praxis beeinflussen die Entscheidung des Patienten fir
eine bestimmte Praxis.
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KAPITEL I
EFFEKTIVE TEAMARBEIT & MITARBEITERFUHRUNG

,Konsequentes Einbeziehen aller Mitarbeiter ist unverzichtbar*

© KWINTET GER INIC DRESS

3.1 Mitarbeiterfiihrung — Teamharmonie

3.1.1 Motivation durch Identifikation
und Kommunikation

Der Praxiserfolg ist in ganz besonderem MaBe von der Mo-
tivation des Praxisteams abhéngig. Ein zeitgemaBes Lea-
dership bedeutet Respekt im Umgang miteinander und ge-
genseitige Inspiration.

Die Mitarbeiterfiihrung sollte der speziellen Ausrichtung
der Praxis und der jeweiligen aktuellen Situation angepasst
sein (sogenanntes situatives Fithren). Vieles spricht fir ei-
nen kooperativen Fiihrungsstil. Jeder im Team versteht sich
als Teil des Ganzen und kennt seine Aufgabe. Fiihrung er-
folgt nicht durch Druck, sondern durch Ubertragung von
Eigenverantwortung. Das Durchsetzungsvermégen griin-
det sich nicht darin, das Selbstwertgefiihl der Mitarbeiter

zu untergraben, sondern in sehr konsequenter vorbildlicher
Orientierung an eigenen Prinzipien.

Wer gefordert ist, zeigt tendenziell ein hdéheres Enga-
gement, sofern dafiir ein entsprechender Gestaltungs-
freiraum besteht. Nur wenn die Aufgabenstellung die
Fahigkeiten des Mitarbeiters Ubersteigt und eine eigen-
verantwortliche Tatigkeit nicht gegeben ist, sind detail-
lierte Vorgaben zur Umsetzung erforderlich. Differen-
ziertes Vorgehen ist deshalb sinnvoll: Zu erkennen, wer
in der Lage ist, eigenstandig zu agieren und wer damit
Uberfordert ist. Problematisch ist es immer dann, wenn
Mitarbeiter zwar (ber eine ausreichende Qualifikation
verfligen, sie aber nicht bereit sind, sich einer Verant-
wortung zu stellen. Hier ware zu prifen, welche Beweg-
griinde dafiir ursachlich sind.
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KAPITEL IV

PATIENTENORIENTIERUNG

, Patientennéhe fihrt zu enger Patientenbindung*

4.1 Patientenorientiertes Praxisteam

4.1.1 Adaquates Dienstleistungsverstandnis
entwickeln

Die Herausforderung besteht in einer konsequenten Pa-
tientenfokussierung, bei der sich jeder Patient durch das
Praxisteam stets freundlich, aufmerksam und individuell
betreut fiihlt. Das Team vermittelt ihm mit jeder Aussage
und Handlung das Gefihl, in dieser Praxis bestens aufge-
hoben zu sein. Ein aufgeraumtes, stilvolles Ambiente und

leichte Hintergrundmusik kénnen dazu beitragen, dass
Patienten sich bereits beim Eintreffen in der Praxis wohl
fihlen. In einer als angenehm empfundenen Atmosphare
wachsen Sympathie und Vertrauen. Der Patient steht im
Mittelpunkt: Unaufgefordert erhélt er alle behandlungsre-
levanten Informationen sowie fundierte Antworten auf sei-
ne Fragen. Uber mogliche Behandlungskonzepte wird er
eingehend beraten. Jeder Mitarbeiter muss sich dariber
bewusst sein, dass es nicht nur darum geht, eine medizi-
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KAPITEL V

ZAHNARZTLICHES MARKETING & KOMMUNIKATION

LServiceorientierte Dentallabore unterstiitzen Zahnarztpraxen im Marketing®

© KWINTET GERMANY/CLINIC DRESS

5.1 Professionelles Praxismarketing

5.1.1 Corporate-ldentity- und Corporate-Design-Konzept

Der Begriff Corporate Identity (Cl) bezeichnet einen ei-
genstandigen Gestaltungsansatz. Er beinhaltet die Kom-
munikationsprozesse und dient den Mitarbeitern als
Richtlinie. Seine Ausrichtung spiegelt sich sowohl in der
Unternehmensphilosophie einer Praxis als auch im Den-
ken und Handeln der Mitarbeiter wider. Bei der konzep-
tionellen Gestaltung eines Cl-Konzeptes stehen die Wer-
te und Grundsatze, die der Praxisleitung wichtig sind, im
Fokus. Praxen mit einer aussagekraftigen Unternehmen-
sidentitét grenzen sich in der Offentlichkeit unverwechsel-
bar von anderen ab und entwickeln ihr eigenes Profil.

Von Corporate Design (CD) wird gesprochen, wenn es
um Vorgaben flr ein einheitlich ausgerichtetes Erschei-

nungsbild geht. Empfangsbereich, Wartezimmer und
Behandlungsraume unterliegen einem gestalterischen
Gesamtkonzept. Ob Drucksachenerstellung oder Praxisge-
staltung, entscheidend ist, auf ein vorgegebenes Design
zuriickzugreifen. Eine Praxis mit unverkennbarem, indi-
viduellem Auftritt wirkt kompetenter und professioneller.
Im Vordergrund steht, die Unternehmensphilosophie tber
ein Gestaltungskonzept optisch umzusetzen. Dabei stellt
sich die Frage: Welcher Stil, welche Ausstattungen, For-
men, Farben und Materialien passen zur Ausrichtung? Als
pragende Handschrift verkdrpert das Corporate Design die
einzigartige ldentitat der Praxis und tragt diese nach au-
Ben. Beide Konzepte starken die Wahrnehmung und den
Wiedererkennungseffekt im besonderen MaBe und finden
sich im Marketingplan wieder.
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6.1 Innovative, serviceorientierte und effiziente Praxisstrukturen

6.1.1 Erfolg braucht ein Konzept

Personlicher Erfolg héangt ganz entscheidend davon ab, ob
es gelingt andere zu begeistern und zu Uberzeugen. Ge-
nauso verhalt es sich mit dem Praxiserfolg: Die verflighare
Fachkompetenz, die Qualitét der Dienstleistungen, Werk-
stoffe und Produkte reichen heutzutage nicht aus, um die
Gunst der Patienten fiir sich zu gewinnen. Vielmehr zahlen
der direkte, personliche Kontakt und die Empathie, mit der
den Patienten begegnet wird. Gepflegte Umgangsformen,
eine alters- und patientengerechte Ansprache, das Erken-
nen und Umsetzen von Patientenwiinschen und ein beson-
nener Umgang mit etwaigen Konfliktsituationen spielen

dabei ebenfalls eine entscheidende Rolle. Wer dartiber hin-
aus seine Ablaufe und Praxisstrukturen kontinuierlich opti-
miert, ist fir die Zukunft gut aufgestellt. Des Weiteren gilt,
sich bereits abzeichnende negative Entwicklungen friih-
zeitig zu erkennen, um diesen zeitnah entgegen zu wirken.
Eine konsequente Innovationsorientierung greift Chancen
auf und bietet der Praxis Perspektiven.

Vielfaltige Herausforderungen stellen sich in allen Bereichen:
Marketingstrategisch, organisationstechnisch, betriebswirt-
schaftlich oder hinsichtlich Therapiekonzepten nach neues-
ten wissenschaftlichen Erkenntnissen. Fir groBere Praxen
bietet es sich an, ein eigenes ,,Innovationsteam®,
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ANHANG Il - PATIENTENINFORMATION 1

Erstpatienten erhalten das Willkommenschreiben mit Anlage (Anamnesebogen) vorab zugeschickt bzw. beim Eintreffen
in der Praxis.

Herzlich Willkommen: ,,Wir freuen uns, Sie als neuen Patienten begriiBen zu diirfen

Herzlich Wilkommen

Sehr geehrte Patientin, sehr geehrter Patient,

danke, dass Sie sich flir unsere Praxis entschieden haben. In entspanntem Ambiente bieten wir Ihnen eine Behandlung
auf héchstem fachlichem Niveau. Zur Anwendung kommen modernste dentale Verfahren. Auf die Verwendung kérper-
vertraglicher Werkstoffe legen wir dabei besonderen Wert. RegelméaBige Weiterbildung unseres Teams garantiert lhnen,
dass Sie bei uns nach dem neuesten Stand der Wissenschaft behandelt werden.

Gesunde Zdhne - erfiilltes Leben

Als wichtige Voraussetzung fiir ein attraktives Lacheln gelten schéne Zahne — in unserer Gesellschaft haben sie einen sehr
hohen Stellenwert. Mundgesundheit ermdglicht eine positive Ausstrahlung und verleiht uns Selbstsicherheit. Gern infor-
mieren wir Sie Uber unser umfassendes Konzept zum Erhalt Ihrer Zahngesundheit. Neben friihzeitiger Vorsorge umfasst es
vielfaltige individuelle Behandlungstherapien.

Es ist uns wichtig, das fir Sie bestmégliche Ergebnis zu erzielen, um Sie langfristig als zufriedenen Patienten flr uns zu
gewinnen. Dies gilt sowohl fiir den Bereich der zahnmedizinischen Versorgung als auch hinsichtlich eines eventuell not-
wendigen Zahnersatzes. Hier arbeiten wir mit innovativen Zahntechnikern zusammen, die ihr Handwerk meisterlich verste-
hen und dabei neueste zahntechnische Technologien anwenden.
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Prophylaxe im Fokus

Innerhalb unserer Behandlungskonzepte steht die professionelle Vorbeugung von Zahn- und Zahnbetterkrankungen im
Vordergrund. Wir zeigen Ihnen, wie Sie durch eine individuelle Prophylaxe ein ,,Mehr* an Mundgesundheit und damit an
Lebensqualitét erlangen. Gemeinsam kdnnen wir viel zum lebenslangen Erhalt Ihrer Z&hne beitragen — nutzen Sie unsere
Kompetenz und unseren Service.

lhre Zeit ist kostbar!

Service-Orientierung bedeutet uns sehr viel. Wir méchten Ihren Aufent-
halt angenehm und komfortabel gestalten. Eine gute Terminplanung er-
moglicht es uns, unnoétige Wartezeiten weitgehend zu vermeiden. Es ist
fur uns selbstversténdlich, Schmerzpatienten vorrangig zu behandeln

— dafr bitten wir um Versténdnis! Sollte es Ihnen einmal nicht méglich
sein, einen Termin einzuhalten, sagen Sie diesen bitte spatestens am
Vortag telefonisch oder per E-Mail ab. Indem Sie uns einige Fragen zu
lhrem Gesundheitsstatus beantworten (siehe Anlage!), kénnen wir die
Behandlung auf lhre individuelle Situation ausrichten.

Schone Zahne vermitteln ein gutes Lebensgefiihl

Ihre Zahnarztpraxis

Schéne Zahne vermitteln ein gutes Lebensgefiihl. Eine griindliche und regelméBige Pflege erhélt sie dauerhaft gesund!
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Anlage Anamnesebogen fiir Erstpatienten
Im Interesse einer komplikationslosen Behandlung bitten wir Sie um folgende Angaben,
Zutreffendes bitte ankreuzen:

* akute Beschwerden? ja() nein()
WeENN Ja, WelCh: -
+ Zahn/Kiefer-Réntgenaufnahmen jiingeren Datums, Rontgenpass? ja() nein()
+ Zahnersatz vorhanden? ja() nein()
* Allgemeinerkrankungen, kdrperliche Einschrankungen ja() nein()
WeNN Ja, WelCh: -
* Erkrankungen des Herz-Kreislauf-Systems ja() nein()
WeNN Ja, WelCh: -
- Herzschrittmacher,interner Cardioverter-Defibrillator (ICD) ete. | ja () nein()
* Bluterkrankungen wie Gerinnungsstérungen und Blutungsneigung ja() nein()
WeNN Ja, WelCh: -
« Blutzucker bereits einmal getestet? ja() nein()
+ Stoffwechselerkrankungen wie Diabetes ja() nein()
WeENN Ja, WelCh: -
BENGIIARINAGT ATZE e
* Infektionskrankheiten, Erkrankungen des Immunsystems ja() nein()
WeNN Ja, WelCh: -
Anfa||s|e,denW,eEp”eps,e .......................................................................................................................... | a()nem()
WeNN Ja, WelCh: -
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* derzeit eingenommene Medikamente? ja() nein()
+ Dauermedikation aufgrund chronischer Erkrankungen ja( ) nein()
* blutverdiinnende Mittel (ASS-haltige Schmerzmittel, Marcumar® etc.) ja( ) nein()

BT MOt B EN: e

« Medikamentenunvertraglichkeit, bekannte Uberempfindlichkeiten
und Allergien sowie Materialunvertraglichkeiten ja( ) nein()

WENN [a, WEICNE: ..o

* Prothesenunvertraglichkeit (z. B. in Verbindung mit Penicillin,

Acetylsalicylsaure/ASS, Jod)? ja( ) nein()
* Schwangerschaft ja() nein()
Wenn ja, welche SSW — voraussichtlicher Geburtstermin: ...
* Komplikationen bei zahnarztlichen Behandlungen ja( ) nein()
WENN @, WEICNE: ... e
* Nikotinkonsum? Raucher jaC) nein()
N O AU C O S e
+ Auf unsere Praxis aufmerksam geworden durch/tiberwiesen durch: ...

Vielen Dank fir lhre Zeit — Ihr Praxisteam
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Eine Information fiir Eltern von Neugeborenen oder Kleinkindern:

Gesunde Ernahrung — gesundes Gebiss

Liebe Eltern,

Die Mund- und Zahngesundheit lhrer Kinder liegt Ihnen sicherlich ganz besonders am Herzen — wir mdchten Sie dabei
unterstiitzen, gemeinsam kénnen wir sehr viel dafir tun. Durch ein hohes MaB an elterlicher Fiirsorge, die sich in einer
effektiven Zahnpflege, einer ausgewogenen Ernahrung und regelmaBigen Vorsorgeuntersuchungen widerspiegelt, stellen
Sie die Weichen fur eine zahngesunde Zukunft.

Es ist nie zu spat, sich dem Thema Mundgesundheit intensiv zuzuwenden!

Legen Sie Wert auf eine zahngesunde Erndhrung

Kinder zeigen haufig ein dhnliches Ernahrungsverhalten wie ihre Eltern, indem sie unbewusst deren Essgewohnheiten
Ubernehmen. Schon in der Stillphase entwickelt ein Baby erste Geschmacksvorlieben. Der bewusste Umgang mit der
Erndhrung sollte bereits bei der Babynahrung Beriicksichtigung finden. Da SiiBes den Geschmackssinn pragt, empfiehlt
es sich, entsprechende Nahrungsbestandteile nur sehr zurlickhaltend zu verwenden. Naschgewohnheiten, wie der Verzehr
von Zucker, aber auch die Haufigkeit von Mahlzeiten, spielen eine zentrale Rolle bei dem Entstehen von Karies. Besonders
tickisch ist die Kombination ,,si3 und klebrig*.

Vielen Eltern ist nicht bewusst, dass beispielsweise Ketchup bis zu 30 % und Fertigmsli bis zu 25 % aus Zucker beste-
hen. Ein volliger Verzicht auf Zucker hat leider wenig Aussicht auf Erfolg. Ihre Kinder sollten sich jedoch friihzeitig an einen
vernlnftigen Umgang damit gewdhnen, idealerweise machen sie ihre ersten Erfahrungen mit stiBen Nahrungsmitteln
moglichst spat. Geben Sie StBigkeiten nicht als Belohnung und vermeiden Sie, dass andere dies tun. Besonders kritisch
ist wiederholtes ,,Naschen". Zum Regenerieren benotigen unsere Zéhne zwischen den Mahlzeiten Erholungspausen. Wenn
SiBes, dann zu den Hauptmabhlzeiten!

Eine , zahngesunde” Erndhrung ist immer erstrebenswert. Rohes Gemise wie Méhren, Paprika, Kohlrabi, Tomaten oder
Gurken; ein mit Wurst oder Kase belegtes Vollkornbrot sowie frisches Obst sind abwechslungsreich und gesund. Kleinkin-
der, die friihzeitig Zugang zu stiBen Getranken hatten, mégen oftmals kein Wasser mehr trinken! Vermeiden Sie deshalb
gesiBte Kindertees und -safte. Zucker- aber auch saurehaltige Getrénke sind potenziell zahnschadigend. Wasser ist der
beste Durstldscher, und Milch ist allemal besser als Kakao.

Vorsicht vor Milch-Fertigprodukten, in denen haufig unerwiinschte Zucker- oder Zusatzstoffe stecken.

Milchzahne unbedingt erhalten

Milchzéhne sind Platzhalter fir die nachfolgenden Zahne! Gehen Milchzahne durch Karies zu friih verloren, kann dies dazu
flhren, dass bleibende Zahne ,,falsch* durchbrechen. Zahnfehlstellungen sind eine mégliche Folge.

Bei Milchzahnen breitet sich die Karies meistens schneller und kaum sichtbar aus. Da wir in unserer Praxis in der Lage sind,
bereits kleinste Schmelzveranderungen friihzeitig zu diagnostizieren, bleiben Ihren Kindern etwaige Karieserfahrungen erspart.

So ermdglichen Sie Threm Nachwuchs einen bestméglichen Start in ein zahngesundes Leben.

Ihre Zahnarztpraxis
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Gesunde Erndhrung und optimale Mundhygiene sind bereits im Kleinkindalter angezeigt. Die Milchzdhne lassen sich so
bis zum Durchbruch der bleibenden Zdhne erhalten
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Gut aufgestellt in die Zukunft

Dieser Ratgeber flr praktizierende Zahnarzte, Praxismitarbeiter in Leitungsfunktion und
Existenzgriinder beschreibt die moderne patientenorientierte Dienstleistungspraxis.

Er vermittelt DenkanstéBe und Tipps, mit denen sich Praxisablaufe optimieren lassen.
Dieses Fachbuch beinhaltet:

e Anregungen zu Positionierung und Strukturaufbau

e Konzepte und wertvolle Impulse fiir Veranderungen

e kreative Vorschlage fiir Marketingstrategien

e praktische Arbeitshilfen fiir Organisation und Zeitmanagement
e wichtige Erlauterungen zur Patientenberatung

e hilfreiche Tipps zur spannungsfreien Mitarbeiterfiihrung

e neue Wege zu mehr Motivation und Engagement

e Textmodule fir individuelle Patienteninformationen

* erganzende Checklisten und Ubersichten

Strategische Positionierung als Erfolgsfaktor

Erfolg orientiert sich nicht nur an zahnérztlicher Therapie. Eine treffende Marketingphilosophie, strukturiertes
Vorgehen sowie eine betriebswirtschaftliche Sichtweise unterstlitzen dabei, sich in einem schwierigen Umfeld
zu behaupten und seine Position nachhaltig zu starken.

Nur wer Entwicklungen frithzeitig erkennt, Veranderungen aufgreift und vorhandene Kompetenzen kontinuierlich
ausbaut, wird erfolgreich sein.

Keywords: Patientenbindung und -kommunikation, Praxisorganisation und Teamfiihrung,
Marketing und Medienprasenz
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