Assistenten
Kompass

Die hiufigste Form der zahn-
arztlichen Existenzgriindung
ist die Praxisiibernahme

(IDZ Information 4/11). Die
Vorteile liegen auf der Hand:
Im Kaufpreis enthalten sind
sowohl Patientenstamm als
auch die Praxisausstattung
des Vorgéngers. Die Praxis ist
etabliert, die Arbeitsabliufe
sind strukturiert und Patien-
ten und Mitarbeiter sind
miteinander vertraut. Die
AuBenbeziehungen, wie z.B.
die zu den Lieferanten oder
zum zahntechnischen Labor,
sind bereits vorhanden und
eingespielt.
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Auch wenn die Ubernahme einer Zahnarztpraxis
eine gewisse Anlaufzeit bendtigt und ein gewisser
Umsatzeinbruch einzukalkulieren ist, wird die ver-
lustreiche Anfangsphase im Vergleich zur Neugriin-
dungaufein Minimum reduziert.

Aufden ersten Blick ist eine Praxistibernahme giins-
tiger als eine Neugriindung. Nur schwer einkalku-
lieren lasst sich hier allerdings der Preis der Kompro-
misse, der langfristig fallig werden konnte. Stand-
ort-, Raum- und Einrichtungsplanung des Vorgan-
gers, die zurzeit der Ubernahme noch akzeptiert
wurden,kénnenunmodernunderneuerungswirdig
sein, sodass wenige Jahre nach der Ubernahme be-
reits wieder betrachtliche Investitionen fallig sind.
Bei der Praxisiibernahme gibt es einiges zu beach-
ten. Ein intensiver Blick sollte auf die Praxisraum-
lichkeiten und den Patientenstamm geworfen wer-
den-bietet beides noch genug Raum fiir die eigene
Weiterentwicklung? Sind die Raumlichkeiten zu-
kunftsfahig? Die Moglichkeit zur Erweiterung der
ersten eigenen Praxis um ein zweites Behandlungs-
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zimmer oder einen Prophylaxeraum sollten im wahrs-
ten Sinne des Wortes nicht verbaut sein. Es ist wich-
tig, beim Kauf einer Praxis die Folgekosten flr einen
eventuellen Umbau nicht auBer Acht zu lassen. Bei
der Patientenkartei sollte sich der Existenzgriinder
nicht von der Quantitat blenden lassen, sondern
nach Moglichkeit die Patienten auch in Bezug auf
das Praxiskonzept,das er etablieren will, betrachten.
Bieten die Patienten das Potenzial flir innovative
Privatleistungen?

Hat der Vorganger sie evtl. schon dazu motiviert,
oder bevorzugte er konservative und kassenorien-
tierte Behandlungen? In einem solchen Fall besteht
die Moglichkeit, dass trotz eines grolen Patienten-
stamms der Umsatz nicht im erhofften Bereich liegt,
weil die Patienten der modernen Zahnmedizin viel-
leicht skeptisch gegentliberstehen.Einkleinerund ex-
klusiver Patientenstamm kénnte hier mehr Potenzial
bieten. Auch bestehende Vertrage wie Arbeits- oder
Mietvertrage mussen genau geprift werden, da sie
mit der Praxis Gbernommen werden.

Zu beachten bei einer Praxisiibernahme

Ist die Praxis wirtschaftlich gesund?
Welchen Ruf hat der Vorganger und seine Praxis?

Wie ist die Konkurrenzsituation am Standort?
In welchem Zustand ist die Ausstattung?

Sind die Raumlichkeiten renovierungsbeddirftig?
Ist die Praxis um weitere Behandlungsrdume ausbauféhig?
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Stimmen Preis-Leistung?

In die Entscheidung fiir oder gegen den Kauf einer Praxis sollte

Folgendes miteinbezogen werden:

o Wie groB ist meine persénliche Risikobereitschaft?

st die GroBe des Patientenstammes ausreichend, um rentabel arbeiten zu kénnen — gibt es Karteileichen?
Passen die Qualifikationen des Praxisteams zum eigenen Profil?

Wie wird sich am Standort die Bevolkerung in der Zukunft entwickeln?
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Sind die bestehenden Vertrége (Arbeits-, Leasing-, Mietvertrége) fair?  “

o Wird mein Behandlungskonzept auch die Patienten meines Vorgangers tberzeugen?
o Gibt es einen personlichen Standortbezug oder fiihle ich mich am Standort unwohl?
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