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Vorwort

Neue Praxisstrategie für höhere Leistungsfähigkeit

Die wichtigsten Erfolgsfaktoren für die Zukunft einer 
Praxis sind: Selbstorganisation und ein hohes Maß an 
Verantwortungsbewusstsein im Team. Der stetig steigen-
de Kostendruck zwingt Zahnarztpraxen zunehmend ihre 
Leistungsfähigkeit zu erhöhen. 

Erfolge werden von Menschen erreicht, die ihr Arbeits-
leben nach den Prinzipien der Effektivität und Effizienz 
ausrichten: Die richtigen Maßnahmen, die zur Erlangung 
eines Zieles führen, ergriffen zu haben, steht für Effekti-
vität. Dinge gut und mit nachhaltigem Erfolg umzusetzen, 
steht für Effizienz. Indem Zahnarztpraxen ihre Abläufe 
standardisieren und optimieren sowie innovative Techno-
logien und neue Materialien implementieren, gelingt es, 
die Behandlungszeiten zu verkürzen. Der Fokus moderner 
Behandlungskonzepte liegt auf dem Zahnerhalt. Dies fin-
det seinen Ausdruck in einem wachsenden Zeitanteil für 
Prophylaxe und aufwändige konservierende Behandlun-
gen. Informierte Patienten stehen diesem Bemühen sehr 
aufgeschlossen gegenüber, 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 höhere Lebenserwartung ist der Be-
darf an zahnmedizinischer Versorgung insgesamt be-
trachtet dennoch steigend. Insbesondere in hochentwi-
ckelten Industrieländern finden sichtbare Zahnlücken 
beispielsweise wenig Akzeptanz und gelten als Zeichen 
eines geringen Sozialstatus. Dabei sollten auch die Pa-
tienten nicht aus dem Blickfeld verloren gehen, für die 
hochwertige Lösungen aus wirtschaftlichen Gründen 
nicht realisierbar sind. 

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

timierung aufgezeigt. Dieses Werk stellt mögliche Opti-
onen dar; die passenden Ideen, Anregungen, Strategie-
ansätze und Methoden muss jedoch jeder nach seinen 
jeweiligen Gegebenheiten auswählen und adaptieren. 
Ob Praxisgründer oder -inhaber – derjenige, der für sei-
ne Möglichkeiten und Bedürfnisse die besten bzw. die 
richtigen Innovationen entdeckt, befindet sich schnell 
auf dem Weg in eine erfolgreiche, vielversprechende Zu-
kunft. Dabei ist ein leistungsfähiges 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 stärkt die Bereitschaft zu Veränderungen 
und verhindert das Festhalten an alten Strukturen. 

Die Mitarbeiter zu inspirieren und für sich zu gewinnen, 
steht deshalb im Vordergrund aller Bemühungen. Wer 
seinem Team seine Vision aufzeigt und dabei berück-
sichtigt, dass nur gelebte Visionen den Teamgeist för-
dern, hat den richtigen Weg erkannt und eingeschlagen. 
Den Rahmen für anstehende Entscheidungen setzen 
Praxisleitbilder. Sie beinhalten Grundwerte und Regeln 
und definieren das Auftreten gegenüber Patienten. Präzi-
se formuliert dienen sie der gemeinsamen Verständigung 
und bieten Orientierung, sie sind die Richtschnur alltäg-
lichen Handelns.

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

Die Gemeinschaft und der Zusammenhalt sind die wich-
tigsten Erfolgsfaktoren eines Teams. Herausfordernde Vi-
sionen und Konzepte erfordern engagierte und belastbare 
Mitarbeiter. Die Fähigkeit zur Stressbewältigung und eine 
gute Work-Life-Balance bilden die Basis für Leistungsstär-
ke und dienen dem Erhalt der Gesundheit. 
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Einleitung 

Patientenorientiertes Praxisprofil

Viele Zahnarztpraxen leiden unter den vorgegebenen 
Rahmenbedingungen, und es fällt 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 zeitgemäßes, funktionierendes Pra-
xismanagement sowie konkrete Ziele und Strategien ge-
fordert. Ein aktives Gestalten des Leistungsangebotes 
und ein leidenschaftlicher Service sind Grundvorausset-
zungen für den Erfolg.

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

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

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

Über die rein zahnmedizinische Tätigkeit hinaus sind be-
triebswirtschaftliches Denken, die Entwicklung von Mar-
ketingkonzepten, der Einsatz neuster Technologien sowie 
ein gutes Gespür für ein ansprechendes Praxisdesign 
unerlässlich. Ein stets adäquates Führungsverhalten und 
das Einhalten arbeitsrechtlicher Standards sind zudem 
wesentliche Voraussetzungen für den nachhaltigen Erfolg. 

Es gibt viele, teils sehr unterschiedliche Ansätze; den idea-
len, den „richtigen“ Weg, muss natürlich jeder für sich fin-
den. Die nächsten 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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Kapitel I  
Positionierung und strategische Konzepte

„Sorgfältige Strategiewahl verspricht Wettbewerbsvorteile 
und sichert den Praxiserfolg“

1.1 Strategische Existenzplanung: 
Neugründung, Übernahme oder gemeinschaftliche Praxismodelle?

1.1.1 Alternativen zur zahnärztlichen Einzelpraxis – 
Unternehmer oder Angestellter?

Für junge Zahnärzte ist es oftmals der größte Traum, eine 
selbstbestimmte Tätigkeit in einer eigenen Praxis zu reali-
sieren (2013 betrug das Durchschnittsalter der Existenz-
gründer 36,4 Jahre1). Es stellt sich jedoch die Frage, ob eine 
mit hohen Investitionen verbundene Praxisneugründung (in 
schwierigen Zeiten) erstrebenswert ist. Sich als Berufsan-
fänger in der Selbstständigkeit erfolgreich zu behaupten ist 
nicht immer einfach. Vielen jungen Zahnärzten fehlen nach 
ihrem Universitätsabschluss die finanziellen Voraussetzun-
gen sowie die nötigen betriebswirtschaftlichen Kenntnis und 

Erfahrungen. Desgleichen stehen Themen wie Psychologie 
oder Personalführung selten in den Studienplänen zahn-
medizinischer Fakultäten. Allerdings gibt es auch viele gute 
Beispiele für gelungene Existenzgründungen. Wer über die 
notwendigen Mittel verfügt, einen durchdachten Business-
plan vorweisen kann, fest an sich glaubt und bereit ist, einen 
hohen persönlichen Einsatz zu leisten, hat beste Chancen. 

Gleichwohl stellt die Entscheidung für eine der nachfolgend 
aufgeführten Optionen eine besondere Herausforderung dar:
·	 eine eigene neue Praxis zu gründen (mit oder ohne Partner!)
·	 eine bereits bestehende Praxis zu übernehmen
·		als Juniorpartner im Angestelltenverhältnis mit der Opti-

© BEGO 

1Studie: Existenzgründungsanalyse für Zahnärzte 2013, ApoBank/IDZ.
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einer späteren Beteiligung oder (Teil-)Übernahme einzu-
steigen

·	sich als gleichberechtigter oder Juniorpartner einer 
Einze��l- oder Praxisgemeinschaft anzuschließen

·	oder alternativ ein Anstellungsverhältnis ohne unterneh-
merisches Risiko, dafür jedoch mit deutlich niedrigerem 
Gehalt einzugehen

Zu Beginn einer Karriere ist dies eine grundsätzliche und 
sehr persönliche Entscheidung, die auf Basis eines be-
triebswirtschaftlichen Konzeptes fundiert überlegt sein 
will. Frühzeitig sind, besonders unter dem Aspekt, dass 
Kooperationen häufig scheitern, die Vor- und Nachteile 
sowie etwaige Risiken unterschiedlicher zahnärztlicher 
Ausübungsmöglichkeiten abzuwägen. Die entscheidenden 
Fragen sind dabei: 

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

·	Welchen Stellenwert nimmt die soziale Absicherung bei 
den Überlegungen ein (über einen langen Zeitraum kein 
regelmäßiges 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?

·	Wäre ein zunächst niedrigeres (sicheres!) Assistentenge-
halt eine Alternative?

Die Frage nach der Vereinbarkeit mit der persönlichen Le-
bensplanung sollte im Fokus dieser Überlegungen stehen. 
Kindererziehung und Pflege von Angehörigen benötigen ne-
ben der Karriere einen festen Platz. Der Trend von Einzel-
praxen zu Praxen mit zwei oder mehr Behandlern wird sich, 
um Praxistätigkeit und individuelle Lebensgestaltung besser 
vereinbaren zu können, international betrachtet langfristig 
fortsetzen. Junge Zahnärzte sehen hier eine familienkom-
patible Lösung mit begrenztem Risiko und ausgeglichener 
Work-Life-Balance (Vereinbarkeit von Arbeits- und Lebens-
welt). Auch aus Sorge vor ungenügender Amortisation kos-
tenintensiver Praxisstrukturen sind viele junge Zahnärzte 
nicht mehr dazu bereit, Einzelpraxen zu übernehmen. Die 
stetig steigende Zahl weiblicher Absolventen mit zahnärztli-
cher Ausbildung wird die Tendenz zu Praxisgemeinschaften, 
-ketten (Praxisverbund) oder zahnmedizinischen Zentren 
ebenfalls verstärken, da diese aus familiären Gründen häu-
fig bevorzugt in Teilzeitmodellen arbeiten (2013 betrug der 
Anteil der Existenzgründerinnen 46 % 2).

Tatsächlich arbeitet die Mehrzahl der Zahnärzte, die über 
eine eigene Praxis verfügen, deutlich über 40 Wochen-
stunden. Sie beobachten den Trend zu Praxisgemein-
schaften und kooperativen Berufsausübungsformen eher 
kritisch. Als Einzelpraxis weisen sie weniger Tätigkeits-
schwerpunkte auf und können vergleichbar lange Öff-

nungszeiten nicht leisten. Bei der Abwägung sollten auch 
alternative Betätigungsfelder reflektiert werden:
·	Dentalindustrie, Pharmaunternehmen, zahnmedizini-

sche Kliniken (Zahnstation)
·	Medizinjournalismus und Öffentlichkeitsarbeit (Fachver-

lage, Medizintechnik)
·	Public Health (Krankenkassen, Sozialversicherungen, 

Gesundheits- und Medizineinrichtungen)
·	Forschungseinrichtungen, Universitäten, Fortbildungsin-

stitute
·	militärische Behandlungseinrichtungen (Sanitätsoffizier)

Junge Zahnärzte sind gut beraten, wenn sie bei ihrer 
Entscheidungsfindung frühzeitig Überlegungen einbe-

2 Studie: Existenzgründungsanalyse für Zahnärzte 2013, ApoBank/IDZ.
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ziehen, inwieweit parallel zur angestrebten Tätigkeit eine 
strukturierte Fortbildung/Qualifizierung zu realisieren ist: 
Eigenstudium/E-Learning, klinische Fortbildungen/Hospi-
tationen, Facharztausbildung etc.

1.1.2	 Praxisneugründung (Einzelpraxis) 

In Deutschland stellt die Einzelpraxis mit 76 %3 die klas-
sische und noch vorherrschende Praxisform zahnärztlicher 
Berufsausübung dar. Wachsende Investitionskosten, zu-
nehmende Reglementierung, hygienetechnische Auflagen 
und im Vergleich zu anderen Facharztgruppen sinkende 
Einkommen erschweren den Schritt in die Selbstständig-
keit. In vielen Regionen verändert eine steigende Zahnarzt-
dichte die Rahmenbedingungen für Existenzgründer. 

Mit einer Praxisneugründung lassen sich jedoch persönli-
che Ziele und Vorstellungen am besten realisieren:
· bevorzugte Behandlungskonzepte, zweckmäßige Aus-

stattungen
·	der gewünschten Patientenklientel entsprechender Pra-

xisstandort 
·	geeignetes Objekt (Miete, Kauf, Ärztehaus, Lage im Erd-

geschoss)
·	eigenständiges Praxisdesign 
·	persönliche Auswahl der Mitarbeiter 

Wichtig sind hierbei Mut zu Neuem, Beharrlichkeit, 
Selbstbewusstsein und das Vertrauen in das eigene Kön-
nen. Sofern der finanzielle Rahmen nicht überschritten 

wird, sind der Selbstverwirklichung und dem Gestaltungs-
freiraum kaum Grenzen gesetzt. Als Unternehmer trägt 
der Praxisgründer die volle finanzielle und wirtschaftli-
che Verantwortung. Mit der richtigen Strategie bietet eine 
Praxisneugründung die Basis für eine langfristige und zu-
kunftssichere Tätigkeit. Im Rahmen der Praxiskonzeption 
steht die Raumbedarfsplanung im Vordergrund, sie ist Ba-
sis für Objektbewertung und -auswahl. Ein klares Konzept 
sowie eine sorgfältige Standortanalyse (gewünschte Pa-
tientenzielgruppe, Altersstruktur und Lebensstandard in 
der Region, Infrastruktur und Erreichbarkeit/Parkplatzan-
gebot, Größe des Patienteneinzugsgebietes) sind grundle-
gende Voraussetzungen für den Erfolg. Die Standortfrage 
ist dabei von hoher Relevanz, der eigene Wohnort ist nicht 
zwangsläufig auch der ideale Standort. Neben bestmög-
lichen infrastrukturellen und guten wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen, sollte die Vereinbarkeit von Familie und 
Region ebenfalls gegeben sein. Ein Praxisgründer muss 
überzeugt sein, dass seine Familie an dem Ort der Nieder-
lassung auch langfristig ihren Lebensmittelpunkt findet.

Häufig besteht jedoch wenig Bereitschaft, den bisheri-
gen Wohnsitz aufzugeben. Mit Rücksicht auf die Familie, 
die eingeschulten Kinder und den Arbeitsplatz des Le-
benspartners fällt die Entscheidung zugunsten des bis-
herigen Wohnortes. Ist dies ein strategisch weniger ge-
eigneter Standort, wird der Start in die Selbstständigkeit 
erschwert. Sollten entsprechende Zwänge die Standort-
entscheidung beherrschen, muss ein Praxisgründer sich 
hinsichtlich seines Konzeptes und seines persönlichen 
Leistungsvermögens sehr sicher sein. 

3 Studie: Existenzgründungsanalyse für Zahnärzte 2013, ApoBank/IDZ.
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Selten wird es gelingen, allen Wünschen gerecht zu wer-
den, um den bestmöglichen Standort mit entsprechen-
dem Patientenaufkommen zu finden. Die Idealvorstellung 
von einer zentralen Lage und einem modernen repräsen-
tativen Gebäude in einer einkom-mensstarken Region 
sind nicht immer realisierbar. Von besonderer Bedeutung 
ist das Verhältnis von Einwohnern zu Zahnärzten (Zahn-
arztdichte im Landesvergleich), also die Frage, inwieweit 
existierende Praxen die zahnmedizinische Versorgung 
bereits abdecken. Dieser Aspekt kann dazu führen, dass 
ein ländlicher Standort mit einem Versorgungsdefizit ei-
ner Praxis in einem Ballungszentrum mit Überversorgung 
vorzuziehen ist. Ebenfalls ist das Wissen über die Alters-
struktur der praktizierenden Zahnärzte in einer bestimm-
ten Region hilfreich. 

Neugründungen erfordern zu Beginn einen hohen per-
sönlichen Einsatz. Dabei ist die Belastung besonders 
groß, wenn Praxis- und Familiengründungsphase zusam-
mentreffen. Erhebliche Investitions- und Anlaufkosten 
(Praxiseinrichtung, Ausstattung, erforderliche Umbauten, 
Marketing etc.) sind erforderlich. Es gilt die zumeist knap-
pen finanziellen Ressourcen möglichst effektiv zu nutzen. 
Eine aussagekräftige Finanzierungsplanung beinhaltet 
den Kapitalbedarf (Kreditsumme, Eigenmittel etc.), den 
geschätzten Praxisumsatz sowie die laufenden Kosten. 
Geeignete Räumlichkeiten 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. 

Gegenüber anderen Facharztgruppen liegt das durch-
schnittliche Finanzierungsvolumen für eine Zahnarzt-
praxis (zwei Behandlungsräume, Röntgen, EDV etc.) mit 
rund € 400.000  relativ hoch. In bestimmten Regionen 

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

1.1.3 Praxisübernahme

Eine bereits bestehende, langjährig etablierte Einzelpra-
xis zu übernehmen und auf vorhandene Strukturen und 
Patienten zurückgreifen zu können, ist sicherlich aus einer 
vordergründigen einseitigen Betrachtung heraus mit we-
niger Aufwand verbunden und mit ca. € 300.0004 auch 
kostengünstiger als eine Neugründung. Bei entsprechen-
den Abstrichen sind in einigen Regionen Deutschlands 
Praxisübernahmen auch ab ca. € 200.000 zu realisieren. 
Vorteilhaft ist, dass hohe Anschaffungskosten für Ausstat-
tungen, medizinisch-technische Geräte und Instrumen-
tarien weitgehend wegfallen, da hierfür nur der jeweili-
ge Zeitwert anfällt. Für die Übernahme einer BAG fallen 
durchschnittlich € 311.000 je Praxisinhaber an5.

Einer genauen Prüfung bedürfen vorhandene Miet- oder 
Pachtverträge. Das Gleiche gilt für die Arbeitsverträge von 
zu übernehmenden Mitarbeitern sowie für laufende Lea-
sing- oder Wartungsverträge. Wer eine Praxis zur Über-
nahme anbietet, sollte potenzielle Interessenten über Fak-
ten informieren und Kopien aller relevanten Unterlagen in 
einer Arbeitsmappe zusammenstellen:
· Jahresabschlüsse, Daten zur Umsatzentwicklung, Exposé
· Arbeitsverträge, Übersicht Gehälter, Sachkundenachweise
· Energie- und Versorgungskosten (Gas, Wasser, Strom)
· praxisbezogene Versicherungen
· Leasingverträge für Praxiseinrichtungen (Restlaufzeiten), 

Software Lizenzen etc. 

4 Deutschland – standortabhängig! In Anlehnung an den Informationsdienst des Institutes der deutschen Zahnärzte/IDZ 2012.
5 Studie: Existenzgründungsanalyse für Zahnärzte 2013, ApoBank/IDZ.
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· Bestandsverzeichnis, Inventarlisten, Bedienungsanlei-
tungen, Garantie- und Wartungsunterlagen/-intervalle 
(Kündigungsfristen von Wartungsverträgen)

· Kaufbelege von größeren Anschaffungen
· Praxisgrundriss
· Übersicht Stammpatienten 
· Strukturdate n des Einzugsbereichs (Versorgungsdichte) 

Der ausscheidende Praxisinhaber ist im Hinblick auf sei-
ne Altersvorsorge auf einen angemessenen Praxiserlös 
angewiesen und wird entsprechend verhandeln. Für den 
Praxiserwerber stellt sich die Frage, ob der geforderte 
Betrag realistisch ist. Dabei ist ausschlaggebend: Wie ist 
der Ertragswert einzuschätzen – wie verhalten sich z. B. 
die Patienten? Bei einer Übernahme besteht stets das Ri-
siko, dass ein Teil des Patientenstamms abwandert. Wei-
tere mögliche Risiken (renovierungsbedürftiges Gebäude, 
veraltete, nicht klientelgerechte Praxisausstattung, keine 
Ausbaumöglichkeit, 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 Praxisübernah-
me, da sich die zukünftige Rentabilität nur sehr schwer 
ermessen lässt, ein beachtliches unternehmerisches 
Risiko dar. Dabei lässt sich der materielle Zeitwert eher 
errechnen und beurteilen als dies bei den immateriellen 
Faktoren (Bekanntheitsgrad, Reputation, Patientenklien-
tel/Altersstruktur) möglich ist. Falls sich bei einem sehr 
interessanten Objekt primär die Frage nach dessen Wirt-
schaftlichkeit stellt, wäre zu prüfen, ob die Gegebenheiten 
im Bedarfsfall ausreichend Raum für einen 2. Behandler 
bieten. Dies hätte eine günstigere Kostenumlage sowie 
Vertretung im Urlaubs- oder Krankheitsfall zum Vorteil.

Bei der Bewertung unterschiedlicher Übernahmeangebote 
und der Ertragskraft einzelner Praxen, einschließlich de-
ren Attraktivität, kann ein versierter Existenzgründungs-
berater aufschlussreich unterstützen. 

Viele junge Zahnärzte bleiben gern am Studienort oder 
ziehen, obwohl Praxen in ländlichen Bereichen oftmals 

höhere Erträge versprechen, eine Metropole vor. Für aus 
dieser Sicht weniger attraktive Einzelpraxen gestaltet es 
sich oftmals schwierig, einen Nachfolger zu finden. 

Überlegungen zur Praxisübernahme: 
Allgemeine Gegebenheiten, Grundsätzliches
· Welches Image, welchen ideellen Wert genießt 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 Altersgründen 
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 (Qualität des Dienst-
leistungsstandards)?

· Liegt die Dauer der Betriebszugehörigkeit im „normalen“ 
Rahmen, wie hoch ist die Fluktuationsrate?

· Wurden die fachliche Qualifikation der Mitarbeiter und 
deren Weiterbildung kontinuierlich gefördert?

· Ist die Anzahl der Behandlungsräume ausreichend? Gibt 
es eine eigenständige Prophylaxeabteilung? Existiert ein 
Praxislabor und welche Arbeiten können hier ausgeführt 
werden? In welchem Zustand befinden sich Räume und 
Ausstattungen?

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

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

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

· Stehen im direkten Umfeld wesentliche Strukturverän-
derungen an: Eröffnung 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 überweisen)?

· Ist der Zeitpunkt der Praxisübergabe offen, verhandelbar 
oder bereits festgelegt?

· Steht eine Übergangskooperation (sanfter Übergang) zur 
Diskussion? 

©  KWINTET GERMANY/CLINIC DRESS 
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Kapitel II 
Praxisstruktur und -organisation

„Transparenz als Basis für verlässliche und patientenorientierte 
Praxisabläufe“

© Zahnarztpraxis Dr. Florian Bertzbach 

2.1 Praxisphilosophie als Grundlage erfolgreichen Handelns

2.1.1 Professionalität und soziale Kompetenz 
sind gefordert 

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

Mögliche Leitsätze zur Praxisphilosophie und strategi-
schen Positionierung:
· „Unsere Patienten werden in angenehmer Atmosphäre 

und auf hohem Niveau betreut und behandelt, Patienten-
zufriedenheit hat dabei allerhöchsten Stellenwert“

· „Innovation und Veränderungsbereitschaft stehen bei 
uns im Fokus, unser Leistungsangebot gründet sich auf 

neueste wissenschaftliche Erkenntnisse, fortschrittliche 
Technologien unterstützen dies“

· „Wir sind aufgeschlossen, warmherzig und freundlich, unse-
ren Patienten wird unsere volle Aufmerksamkeit zuteil“ 

· „Unsere Praxis überzeugt durch kompetentes Auftreten 
und straffe Praxisorganisation“

· „Wir definieren unsere Ziele als Team gemeinsam und 
setzen diese unter Einhaltung fester Regeln um“

Bezüglich ihres Profils und ihrer Ausrichtung unterschei-
den sich Praxen erheblich voneinander – dies gilt nicht 
nur für die Praxisphilosophie und das zahnmedizinische 
Leistungsspektrum. Auch Ausstattung und Lage einer 
Praxis beeinflussen die Entscheidung des Patienten für 
eine bestimmte Praxis. 
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Kapitel III
Effektive Teamarbeit & Mitarbeiterführung

„Konsequentes Einbeziehen aller Mitarbeiter ist unverzichtbar“

©  KWINTET GERMANY/CLINIC DRESS 

3.1 Mitarbeiterführung – Teamharmonie 

3.1.1 Motivation durch Identifikation 
und Kommunikation 

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

Die Mitarbeiterführung sollte der speziellen Ausrichtung 
der Praxis und der jeweiligen aktuellen Situation angepasst 
sein (sogenanntes situatives Führen). Vieles spricht für ei-
nen kooperativen Führungsstil. Jeder im Team versteht sich 
als Teil des Ganzen und kennt seine Aufgabe. Führung er-
folgt nicht durch Druck, sondern durch Übertragung von 
Eigenverantwortung. Das Durchsetzungsvermögen grün-
det sich nicht darin, das Selbstwertgefühl der Mitarbeiter 

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

Wer gefordert ist, zeigt tendenziell ein höheres Enga-
gement, sofern dafür ein entsprechender Gestaltungs-
freiraum besteht. Nur wenn die Aufgabenstellung die 
Fähigkeiten des Mitarbeiters übersteigt und eine eigen-
verantwortliche Tätigkeit nicht gegeben ist, sind detail-
lierte Vorgaben zur Umsetzung erforderlich. Differen-
ziertes Vorgehen ist deshalb sinnvoll: Zu erkennen, wer 
in der Lage ist, eigenständig zu agieren und wer damit 
überfordert ist. Problematisch ist es immer dann, wenn 
Mitarbeiter zwar über eine ausreichende Qualifikation 
verfügen, sie aber nicht bereit sind, sich einer Verant-
wortung zu stellen. Hier wäre zu prüfen, welche Beweg-
gründe dafür ursächlich sind.
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Kapitel IV
Patientenorientierung 

„Patientennähe führt zu enger Patientenbindung“

4.1 Patientenorientiertes Praxisteam

4.1.1 Adäquates Dienstleistungsverständnis 
entwickeln

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

leichte Hintergrundmusik können dazu beitragen, dass 
Patienten sich bereits beim Eintreffen in der Praxis wohl 
fühlen. In einer als angenehm empfundenen Atmosphäre 
wachsen Sympathie und Vertrauen. Der Patient steht im 
Mittelpunkt: Unaufgefordert erhält er alle behandlungsre-
levanten Informationen sowie fundierte Antworten auf sei-
ne Fragen. Über mögliche Behandlungskonzepte wird er 
eingehend beraten. Jeder Mitarbeiter muss sich darüber 
bewusst sein, dass es nicht nur darum geht, eine medizi-
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Kapitel V
Zahnärztliches Marketing & Kommunikation

„Serviceorientierte Dentallabore unterstützen Zahnarztpraxen im Marketing“

©  KWINTET GERMANY/CLINIC DRESS

5.1 Professionelles Praxismarketing 

5.1.1 Corporate-Identity- und Corporate-Design-Konzept  

Der Begriff Corporate Identity (CI) bezeichnet einen ei-
genständigen 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 CI-Konzeptes stehen die Wer-
te und Grundsätze, die der Praxisleitung wichtig sind, im 
Fokus. Praxen mit einer aussagekräftigen Unternehmen-
sidentität grenzen sich in der Öffentlichkeit unverwechsel-
bar von anderen ab und entwickeln ihr eigenes Profil. 
Von Corporate Design (CD) wird gesprochen, wenn es 
um Vorgaben für ein einheitlich ausgerichtetes Erschei-

nungsbild geht. Empfangsbereich, Wartezimmer und 
Behandlungsräume unterliegen einem gestalterischen 
Gesamtkonzept. Ob Drucksachenerstellung oder Praxisge-
staltung, entscheidend ist, auf ein vorgegebenes Design 
zurückzugreifen. Eine Praxis mit unverkennbarem, indi-
viduellem Auftritt wirkt kompetenter und professioneller. 
Im Vordergrund steht, die Unternehmensphilosophie über 
ein Gestaltungskonzept optisch umzusetzen. Dabei stellt 
sich die Frage: Welcher Stil, welche Ausstattungen, For-
men, Farben und Materialien passen zur Ausrichtung? Als 
prägende Handschrift verkörpert das Corporate Design die 
einzigartige Identität der Praxis und trägt diese nach au-
ßen. Beide Konzepte stärken die Wahrnehmung und den 
Wiedererkennungseffekt im besonderen Maße und finden 
sich im Marketingplan wieder.
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Kapitel VI  
Betriebswirtschaftlich ausgerichtete 
Praxisführung

„Der Zahnarzt als „Unternehmer“ – Ethisches und wirtschaftliches 
Handeln schließen sich nicht aus“

© Freuding Labors 

6.1 Innovative, serviceorientierte und effiziente Praxisstrukturen

6.1.1 Erfolg braucht ein Konzept

Persönlicher Erfolg hängt ganz entscheidend davon ab, ob 
es gelingt andere zu begeistern und zu überzeugen. Ge-
nauso verhält es sich mit dem Praxiserfolg: Die verfügbare 
Fachkompetenz, die Qualität der Dienstleistungen, Werk-
stoffe und Produkte reichen heutzutage nicht aus, um die 
Gunst der Patienten für sich zu gewinnen. Vielmehr zählen 
der direkte, persönliche Kontakt und die Empathie, mit der 
den Patienten begegnet wird. Gepflegte Umgangsformen, 
eine alters- und patientengerechte Ansprache, das Erken-
nen und Umsetzen von Patientenwünschen und ein beson-
nener Umgang mit etwaigen Konfliktsituationen spielen 

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

Vielfältige Herausforderungen stellen sich in allen Bereichen: 
Marketingstrategisch, organisationstechnisch, betriebswirt-
schaftlich oder hinsichtlich Therapiekonzepten nach neues-
ten wissenschaftlichen Erkenntnissen. Für größere Praxen 
bietet es sich an, ein eigenes „Innovationsteam“,
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Anhang III · Patienteninformation 1

Sehr geehrte Patientin, sehr geehrter Patient,
danke, dass Sie sich für unsere Praxis entschieden haben. In entspanntem Ambiente bieten wir Ihnen eine Behandlung 
auf höchstem fachlichem Niveau. Zur Anwendung kommen modernste dentale Verfahren. Auf die Verwendung körper-
verträglicher Werkstoffe legen wir dabei besonderen Wert. Regelmäßige Weiterbildung unseres Teams garantiert Ihnen, 
dass Sie bei uns nach dem neuesten Stand der Wissenschaft behandelt werden.

Gesunde Zähne – erfülltes Leben
Als wichtige Voraussetzung für ein attraktives Lächeln gelten schöne Zähne – in unserer Gesellschaft haben sie einen sehr 
hohen Stellenwert. Mundgesundheit ermöglicht eine positive Ausstrahlung und verleiht uns Selbstsicherheit. Gern infor-
mieren wir Sie über unser umfassendes Konzept zum Erhalt Ihrer Zahngesundheit. Neben frühzeitiger Vorsorge umfasst es 
vielfältige individuelle Behandlungstherapien. 

Es ist uns wichtig, das für Sie bestmögliche Ergebnis zu erzielen, um Sie langfristig als zufriedenen Patienten für uns zu 
gewinnen. Dies gilt sowohl für 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.

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

Herzlich Willkommen: „Wir freuen uns, Sie als neuen Patienten begrüßen zu dürfen“

© BEGO 

Herzlich Wilkommen
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Anhang III · Patienteninformation 1

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 
Lebensqualität erlangen. Gemeinsam können wir viel zum lebenslangen Erhalt Ihrer Zähne beitragen – nutzen Sie unsere 
Kompetenz und unseren Service. 

Ihre Zeit ist kostbar!
Service-Orientierung bedeutet uns sehr viel. Wir möchten Ihren Aufent-
halt angenehm und komfortabel gestalten. Eine gute Terminplanung er-
möglicht es uns, unnötige Wartezeiten weitgehend zu vermeiden. Es ist 
für uns selbstverständlich, Schmerzpatienten vorrangig zu behandeln 
– dafür bitten wir um Verständnis! Sollte es Ihnen einmal nicht möglich
sein, einen Termin einzuhalten, sagen Sie diesen bitte spätestens am
Vortag telefonisch oder per E-Mail ab. Indem Sie uns einige Fragen zu
Ihrem Gesundheitsstatus beantworten (siehe Anlage!), können wir die
Behandlung auf Ihre individuelle Situation ausrichten.

Ihre Zahnarztpraxis

Schöne Zähne vermitteln ein gutes Lebensgefühl. Eine gründliche und regelmäßige Pflege erhält sie dauerhaft gesund! 

© BEGO 

Schöne Zähne vermitteln ein gutes Lebensgefühl 
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Anlage Anamnesebogen für Erstpatienten
Im Interesse einer komplikationslosen Behandlung bitten wir Sie um folgende Angaben, 
Zutreffendes bitte ankreuzen:

 akute Beschwerden?	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

 Zahn/Kiefer-Röntgenaufnahmen jüngeren Datums, Röntgenpass?	 ja (  )   nein (  )

 Zahnersatz vorhanden? 	 ja (  )   nein (  )

 Allgemeinerkrankungen, körperliche Einschränkungen	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

 Erkrankungen des Herz-Kreislauf-Systems	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

 Herzschrittmacher, interner Cardioverter-Defibrillator (ICD) etc.	 ja (  )   nein (  )

 Bluterkrankungen wie Gerinnungsstörungen und Blutungsneigung ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

 Blutzucker bereits einmal getestet? 	 ja (  )   nein (  )

 Stoffwechselerkrankungen wie Diabetes	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

Behandelnder Arzt:	

 Infektionskrankheiten, Erkrankungen des Immunsystems	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

 Anfallsleiden wie Epilepsie	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	

Anhang III · Patienteninformation 1
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 derzeit eingenommene Medikamente? 	 ja (  )   nein (  )

 Dauermedikation aufgrund chronischer Erkrankungen	 ja (  )   nein (  )

 blutverdünnende Mittel (ASS-haltige Schmerzmittel, Marcumar® etc.)	 ja (  )   nein (  )

Bitte notieren: 	
	

 Medikamentenunverträglichkeit, bekannte Überempfindlichkeiten 
und Allergien sowie Materialunverträglichkeiten	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	
	

 Prothesenunverträglichkeit (z. B. in Verbindung mit Penicillin, 
Acetylsalicylsäure/ASS, Jod)?	 ja (  )   nein (  )

 Schwangerschaft	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche SSW – voraussichtlicher Geburtstermin: 	
	

 Komplikationen bei zahnärztlichen Behandlungen 	 ja (  )   nein (  )

Wenn ja, welche: 	
	

 Nikotinkonsum? Raucher 	 ja (  )   nein (  )

Nichtraucher seit: 	

 Auf unsere Praxis aufmerksam geworden durch/überwiesen durch: 	
	

Vielen Dank für Ihre Zeit – Ihr Praxisteam

Anhang III · Patienteninformation 1



Kapitel I  ·  Positionierung  und strategische Konzepte

36

Eine Information für Eltern von Neugeborenen oder Kleinkindern:

Gesunde Ernährung – gesundes Gebiss

Liebe Eltern,
Die Mund- und Zahngesundheit Ihrer Kinder liegt Ihnen sicherlich ganz besonders am Herzen – wir möchten Sie dabei 
unterstützen, gemeinsam können wir sehr viel dafür tun. Durch ein hohes Maß an elterlicher Fürsorge, die sich in einer 
effektiven Zahnpflege, einer ausgewogenen Ernährung und regelmäßigen Vorsorgeuntersuchungen widerspiegelt, stellen 
Sie die Weichen für eine zahngesunde Zukunft. 

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

Legen Sie Wert auf eine zahngesunde Ernährung
Kinder zeigen häufig ein ähnliches Ernährungsverhalten wie ihre Eltern, indem sie unbewusst deren Essgewohnheiten 
übernehmen. Schon in der Stillphase entwickelt ein Baby erste Geschmacksvorlieben. Der bewusste Umgang mit der 
Ernährung sollte bereits bei der Babynahrung Berücksichtigung finden. Da Süßes den Geschmackssinn prägt, empfiehlt 
es sich, entsprechende Nahrungsbestandteile nur sehr zurückhaltend zu verwenden. Naschgewohnheiten, wie der Verzehr 
von Zucker, aber auch die Häufigkeit von Mahlzeiten, spielen eine zentrale Rolle bei dem Entstehen von Karies. Besonders 
tückisch ist die Kombination „süß und klebrig“. 

Vielen Eltern ist nicht bewusst, dass beispielsweise Ketchup bis zu 30 % und Fertigmüsli bis zu 25 % aus Zucker beste-
hen. Ein völliger Verzicht auf Zucker hat leider wenig Aussicht auf Erfolg. Ihre Kinder sollten sich jedoch frühzeitig an einen 
vernünftigen Umgang damit gewöhnen, idealerweise machen sie ihre ersten Erfahrungen mit süßen Nahrungsmitteln 
möglichst spät. Geben Sie Süßigkeiten nicht als Belohnung und vermeiden Sie, dass andere dies tun. Besonders kritisch 
ist wiederholtes „Naschen“. Zum Regenerieren benötigen unsere Zähne zwischen den Mahlzeiten Erholungspausen. Wenn 
Süßes, dann zu den Hauptmahlzeiten!

Eine „zahngesunde“ Ernährung ist immer erstrebenswert. Rohes Gemüse wie Möhren, Paprika, Kohlrabi, Tomaten oder 
Gurken; ein mit Wurst oder Käse belegtes Vollkornbrot sowie frisches Obst sind abwechslungsreich und gesund. Kleinkin-
der, die frühzeitig Zugang zu süßen Getränken hatten, mögen oftmals kein Wasser mehr trinken! Vermeiden Sie deshalb 
gesüßte Kindertees und -säfte. Zucker- aber auch säurehaltige Getränke sind potenziell zahnschädigend. Wasser ist der 
beste Durstlöscher, und Milch ist allemal besser als Kakao. 

Vorsicht vor Milch-Fertigprodukten, in denen häufig unerwünschte Zucker- oder Zusatzstoffe stecken. 

Milchzähne unbedingt erhalten
Milchzähne sind Platzhalter für die nachfolgenden Zähne! Gehen Milchzähne durch Karies zu früh verloren, kann dies dazu 
führen, dass bleibende Zähne „falsch“ durchbrechen. Zahnfehlstellungen sind eine mögliche Folge. 

Bei Milchzähnen breitet sich die Karies meistens schneller und kaum sichtbar aus. Da wir in unserer Praxis in der Lage sind, 
bereits kleinste Schmelzveränderungen frühzeitig zu diagnostizieren, bleiben Ihren Kindern etwaige Karieserfahrungen erspart. 
So ermöglichen Sie Ihrem Nachwuchs einen bestmöglichen Start in ein zahngesundes Leben.

Ihre Zahnarztpraxis
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Gesunde Ernährung und optimale Mundhygiene sind bereits im Kleinkindalter angezeigt. Die Milchzähne lassen sich so 
bis zum Durchbruch der bleibenden Zähne erhalten

© BEGO © BEGO © BEGO 
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Gut aufgestellt in die Zukunft

Dieser Ratgeber für praktizierende Zahnärzte, Praxismitarbeiter in Leitungsfunktion und 
Existenzgründer beschreibt die moderne patientenorientierte Dienstleistungspraxis. 
Er vermittelt Denkanstöße und Tipps, mit denen sich Praxisabläufe optimieren lassen. 
Dieses Fachbuch beinhaltet: 

• Anregungen zu Positionierung und Strukturaufbau

• Konzepte und wertvolle Impulse für Veränderungen 

• kreative Vorschläge für Marketingstrategien

• praktische Arbeitshilfen für Organisation und Zeitmanagement

• wichtige Erläuterungen zur Patientenberatung

• hilfreiche Tipps zur spannungsfreien Mitarbeiterführung

• neue Wege zu mehr Motivation und Engagement 

• Textmodule für individuelle Patienteninformationen

• ergänzende Checklisten und Übersichten

strategische Positionierung als erfolgsfaktor

Erfolg orientiert sich nicht nur an zahnärztlicher Therapie. Eine treffende Marketingphilosophie, strukturiertes 

Vorgehen sowie eine betriebswirtschaftliche Sichtweise unterstützen dabei, sich in einem schwierigen Umfeld 

zu behaupten und seine Position nachhaltig zu stärken.

Nur wer Entwicklungen frühzeitig erkennt, Veränderungen aufgreift und vorhandene Kompetenzen kontinuierlich 

ausbaut, wird erfolgreich sein.

Keywords: Patientenbindung und -kommunikation, Praxisorganisation und Teamführung, 

Marketing und Medienpräsenz


