MIT WEITBLICK ZUR

EIGENEN PRAXIS

HENRY SCHEIN IST EIN STARKER PARTNER
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>>> Es gibt keine zweite Chance flir den ersten Ein-
druck, heilt es. Ebensowenig gibt es fiir die eigene
Praxis eine zweite Chance, wenn man sich beim ers-
ten Mal verplant hat. Deshalb sollten samtliche
SchritteaufdemWeg zur Niederlassung mit Bedacht
gesetzt werden.Wer sich mit dem Gedanken an eine
eigene Praxistragt,zeigt Weitblick,wennersicheinen
kompetenten Berater zur Seite nimmt, der die nétige
Erfahrung mitbringt und Spezialkenntnisse fir die
unternehmerische Planung und die weitere Lauf-
bahn hat. Denn seien wir ehrlich: Der Zahnarzt ist
langst zum Unternehmer geworden — die Kennt-
nisse flr diesen Bereich seiner Tatigkeit bleiben je-
doch im Studium ausgeklammert. Henry Schein

Dental Depot unterstiitzt angehende Zahnmedi-
ziner bereits wahrend des Studiums. Neben den
Unishops fur die gesamte Ausriistung und Betreu-
ung (dentalfresh 3/2006) bietet Henry Schein auch
kompetente und umfassende Beratung bei der
Existenzgriindung.

Ein starker Partner zum Thema Niederlassung wird
angesichts der veranderten gesetzlichen Grundla-
gen noch wichtiger als bisher. Zum 1. Januar dieses
Jahres ist das Vertragsarztrechtsanderungsgesetz
in Kraft getreten, zum 1. April soll das GKV-Wett-
bewerbsstarkungsgesetz kommen. Beide haben
gerade fur Zahnarzte weitreichende Folgen. Der
Wegfall der Zulassungsbegrenzungen eréffnet im
vertragszahnarztlichen Bereich flr die Nieder-
lassung in eigener Praxis ganz neue Moglichkeiten.
Mit der Gesetzesanderung ist die Zahnheilkunde in
Deutschland an einem Scheideweg. Doch wohin
wird sich der Markt entwickeln? Veranderungen
mussen bei der Entscheidungsfindung im Auge be-
halten, ja antizipiert werden. Der Trend geht zu gro-
Ben Praxen,indenen Spezialgebiete abgedeckt wer-
den kdnnen. Wurden friher Praxisibernahmen fa-
vorisiert und auf bestehende Patientenstamme
spekuliert, wird sich die Existenzgriindung in Zu-
kunft eher Richtung Neugriindung verlagern. Hier
kann zielgerichtet investiert und frei auf den eige-
nen Bedarf zugeschnitten geplant werden. Die
Liberalisierung des Marktes auf der Basis der veran-
derten Gesetzeslage bietet fiir jeden eine Nische
undbindetkeinKapital mehrfirhaufigiberteuerte
Praxenin gesperrten Gebieten.

Was beginnt der frisch approbierte Zahnarzt nun mit
der vom Gesetzgeber zugestandenen Freiheit? Die
Assistenz- bzw. Vorbereitungszeit von mindestens
zwei Jahren bleibt Voraussetzung fiir eine Nieder-
lassung. Die Statistiken zeigen, dass viele zunachst
eineverlangerte Assistenzzeitabsolvieren,sich even-
tuell spezialisieren, um sich am Markt positionieren
zu konnen, und sich dann niederlassen. Fiir diesen
wichtigen Schritt bietet Henry Schein Examens-
kandidaten in Deutschland die groSte Auswahl an
Assistenzstellen. Durch den bestandigen Kontakt zu
den Kunden wissen die Berater von Henry Schein
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stets, wer innerhalb des bundesweiten Netzwerks
einen Assistenten sucht. Damit sind auch Orts-
wechsel kein Thema mehr. Innerhalb der Assistenz-
zeit beginnt dann die Entscheidungsfindung beziig-
lich der eigenen Praxis, an deren Anfang eine Eigen-
analyse steht. Die Wichtigkeit und Aussagekraft der
Eigenanalyse ist nicht zu unterschatzen, bildet sie
doch die Grundlage fir alle weiteren Entscheidun-
gen.Ausdiesem Grund sollte bereits jetzt ein kompe-
tenter Niederlassungsberater hinzugezogen wer-
den, damit ein objektives Selbstbild herausgearbei-
tet wird. Der Praxiserfolg liegt heute in der Diversifi-
zierung des Angebots, z. B. liber Schwerpunkttatig-
keiten,Hightech-Behandlungsmoglichkeiten,arbeit-
nehmerfreundliche Behandlungszeiten etc. Vorteile
und Nachteile, Chancen und Risiken der einzelnen
Geschaftsmodelle erortert ein Niederlassungsbera-
ter mit dem jungen Zahnarzt dann ebenso wie die
essenzielle Standortfrage. An die Standortanalyse
schlieBen sich die Objektsuche und die endgiltige
Praxisplanung an. Henry Schein bietet neben einem

dentalfresh #1 2007

Planerteam an den einzelnen Depot-Standorten
auch Baustellenbetreuung und die Bereitstellung
der optimal zugeschnittenen Praxisausstattung.
Selbstverstandlich hilft der Niederlassungsberater
auch bei der Erstellung des Businessplans zur Vor-
lage bei der Bank, macht Entwirfe fir die Praxis-
finanzierung und achtet auf die vielen Details rechts
und links vom Weg zur eigenen Praxis.

Es gibt keine zweite Chance fur die erste Praxis.
Deshalb handelt es sich bei der Niederlassungs-
beratung um ein wichtiges und notwendiges
Fehlervermeidungsprogramm. Auch hier ist Henry
Schein mit den meisten Niederlassungen bundes-
weit fihrend. Mit dem flachendeckenden Standort-
netzvon Henry Schein,den weitreichenden Kontak-
ten in der Branche und der groRtmoglichen Erfah-
rung im Bereich Praxisgriindung steht jedem Zahn-
arzt ein Partner zur Seite, der sich dort auskennt, wo
esdaraufankommt,und aufden mansich verlassen
kann,wennesdaraufankommt.Beim Ziindenderei-
genen Karriere. <<<
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Mobil: 0173/3 27 33 18
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Fax:08000/40 00 44
www.henryschein.de

43



