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ei vielen von euch steht friiher oder spater die eigene
B Praxisniederlassung vor der Tiir. Diese spannende

Maglichkeit bietet jungen Zahnarztinnen und -arz-
ten die Gelegenheit, sich in beruflicher Hinsicht zu entfalten
und etwas Eigenes auf die Beine zu stellen. Unabhdngig zu
arbeiten, Freirdume zu haben und sein eigener Chef zu sein
bietet viele Vorteile, halt jedoch auch einiges an Herausfor-
derungen parat.
Fachliche Qualifikationen sind als Behandler seit jeher uner-
lasslich, doch nehmen mittlerweile auch die betriebswirt-
schaftlichenThemenbereiche als Praxisinhaber/-in einen hohen
Stellenwert ein. So miisst ihr euch in der Selbststandigkeit
nicht mehr rein Gedanken zu den besten Therapiemethoden
fiir eure Patienten machen, sondern auch einen detaillierten
Vorsorge- und Behandlungsplan fiir eure eigene Praxis im
Kopf haben. SchlieBlich seid ihr mit dem Startschuss in die
Existenzgriindung Behandler und Unternehmer gleichzeitig
und wollt eure Praxis erfolgreich fiihren.
Auf den ersten Blick mag die Spanne an betriebswirtschaft-
lichen Themen fiir viele von euch umfangreich erscheinen:
Personalmanagement und -fiihrung, Marketing und Neupa-
tientengewinnung, Buchhaltung & Co. und bei allem Handeln
immer noch die eigenen Zahlen im Auge behalten und vor
allemverstehen lernen. Daherist es schon im Vorfeld sinnvoll,
die Assistenzzeit und das Angestelltenverhaltnis zu nutzen
undsich friihzeitig mit Themenstellungen wie Praxismanage-
ment, -organisation und -flihrung auseinanderzusetzen. Von
Kollegen zu lernen, sich auszutauschen und zu vernetzen und
vor allem auf deren Erfahrung zu bauen, kann spater von
unschatzbarem Wert sein, wenn es um die eigene Nieder-
lassung geht.

Wo und wie fange ich an? Gibt es eine Struktur, die ich
einhalten sollte? Welche Beratungs- und Fordermdglich-
keiten gibt es beispielsweise? Fragen lber Fragen. [dental-
SUCCESS] soll euch bei der individuellen Planung eures
beruflichen Werdegangs unterstiitzen. Durch die Zusam-
menarbeit mit Spezialisten ist ein umfangreiches E-Paper
entstanden, welches sich unter anderem mit den Themen
Praxismarketing, rechtliche Absicherung und Mitarbeiter-
flihrung beschaftigt.

[dentalSUCCESS] bietet jungen Zahnirzten auch in dieser
Ausgabe vielfdltige Unterstlitzung und Inspiration, die den
Weg in eine erfolgreiche Zukunft erleichtern sollen.

Der BdZA freut sich immer lber neue Themenvorschlage,
die euch interessieren und iiber die ihr mehr erfahren wollt.
Diese kénnt ihr jederzeit per E-Mail an mail@bdza.de
senden.

Ich personlich wiinsche euch viel Erfolg und vor allem viel
SpaB auf dem Weg in die Selbststandigkeit. Euch steht eine
spannende Zeit mit vielen positiven Herausforderungen und
Erfahrungen bevor.

Herzliche GriiBe

s

Nadja Alin Jung
Dipl.-Betriebswirtin
Vorstand BdZA, Generalsekretérin
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ie groBte Herausforderung da-
D bei ist es, dass man mit der eige-
nen Niederlassung Zahnarzt und
Unternehmer zugleich sein muss. Doch
Unternehmer zu sein setzt kein BWL-
Studium mit auslédndischem MBA-Titel
voraus. Denn wer hat schon Zeit, zwei
Vollzeit-Studiengdnge gleichzeitig zu
absolvieren? Damit der Praxiseinstieg
dennoch in unternehmerischer Hin-
sicht ein voller Erfolg wird, bedarf es
einer guten Vorbereitung und gesun-
den Portion an Unternehmertum. Auch
wenn ihr meint, kein geborener Mana-
ger zu sein, kann jedem von euch bei
richtiger Herangehensweise, mit Krea-
tivitdt, Mutund Ausdauer dererfolgrei-
che Weg in die eigene Praxis gelingen.

Beginnt mit der Selbstfindung

Das Wichtigste uberhaupt ist, euch
selbst zu fragen: Welchen Weg will ich
gehen?

M@chte ich Verantwortung libernehmen
und meine eigenen Ideen umsetzen?
M@ochte ich unabhédngig und mein eige-
ner Chef sein? Fiir Zahnarztin Caroline
Gréger war das Ubernehmen von Ver-
antwortung einer der entscheidenden
Faktoren, weshalb sich die junge Zahn-

arztin fir die Selbststdndigkeit ent-
schied. ,Wahrend ich damals Erfah-
rungen in anderen Praxen sammelte,
merkte ich schnell, dassichirgendwann
gerne eine Praxis nach meinen eigenen
Vorstellungen flihren wollte." Diesen
Wunsch setzte Caroline Groger Anfang
2014 in Frankfurt am Main in die Rea-
litdt um und ist riickblickend froh, dass
sie diesen Schritt gewagt hat.

Wie im Fall von Caroline, hat sich die
Erfahrung bewahrt, die Assistenzzeit
sinnvoll zu nutzen. In dieser Phase
bietensichnochdie besten Gelegenhei-
ten, Leistungsschwerpunkte zu setzen,
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Weiterbildungen zu besuchen und ein-
fach herauszufinden, was einem SpaB
macht. SchlieBlich handelt es sich bei
der Existenzgriindung um ein lang-
fristiges Projekt. lhr solltet euch nicht
davor scheuen, bei mdglichst vielen
Praxen hineinzuschnuppern und die
Zeit auch dafiir zu nutzen, euer eigenes
Netzwerk aufzubauen. Denn nur so
kommt man mit anderen Existenzgriin-
dern und Kollegen in Kontakt und kann
aus erster Hand von deren Erfahrungs-
werten profitieren. Zudem bietet sich
die Assistenzzeit bzw. Angestellten-
tatigkeit nicht nuran, umals Behandler
Fortschritte zu machen, sondern auch,
um erste Erfahrungen auf den Gebieten
Praxisorganisation, Personalfiihrung,
Marketing und Qualitdtsmanagement
zu sammeln. Verbringt euren Tages-
ablauf in dieser Zeit also nicht nur mit
der reinen Patientenbehandlung, son-
dern auch mit dem (iber die Schulter
Schauen bei eurem Chef, wenn es um
die Verwaltung der Praxis geht.

Sucht Mdglichkeiten der
Selbstentfaltung

Wenn ihr euch fiir die Selbststandig-
keit entscheidet, solltet ihr euch vorab
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iber die wichtigsten Rahmenbedin-
gungen intensiv Gedanken machen:
Mdochte ich eine Praxis von Grund auf
neu griinden oder eine bereits beste-
hende Praxis Gbernehmen? Eine Pra-
xislibernahme bietet den Vorteil, dass
sowohl Ressourcen als auch Patienten
schon vorhanden sind - es besteht in
der Regel ein geringeres finanzielles
Risiko. Auf der anderen Seite muss
man zundchst mit den Gegebenheiten
arbeiten, die man lbernimmt. Doch
hier setzt genau wie bei der Neugriin-
dung das Unternehmertum an, indem
man Eigeninitiative zeigt und seine
Praxis Schritt fir Schritt mit eige-
nen ldeen zum Erfolg managt. Dazu
gehort, dass man keine Scheu vor
Veranderungen hat, sondern konstant
Verdnderungen begriiBt, um sich wei-
terzuentwickeln.

Bei der Wahl des Praxisstandorts solltet
ihr euch im Klaren dariiber sein, was der
Standort flir Vor- und Nachteile birgt:
Wie viele Kollegen gibt es schon vor Ort?
Welche Spezialisierungen und Schwer-
punkte haben diese? Wie mdchte ich
mich auf dem Markt positionieren? Wie
ist das Verhaltnis von Einwohnern pro
Behandler? Abhdngig davon, wie flexi-
bel man bei der Ortsauswahl ist, sollte
man versuchen, diese Faktoren so gut
wie moglich zu optimieren.

Steht die Wahl des Ortes fest, sollten
entscheidende Feinheiten wie die Lage
der Praxis, vorhandene Parkmdglich-
keiten und die umgebene Infrastruktur
beachtet werden. Vor allem als Neu-
griinder kann eine gute Lage maB3geb-
lich sein - die Wahrscheinlichkeit, dass
sich Patienten die Miihe machen, eine
unbekannte Praxis aufzusuchen, die
schlecht erreichbar ist, ist eher gering.
Vorteilhaft hingegen sind Hauptstra-
Ben mit guter Verkehrsanbindung und
Parkplatzsituation, die schon beim
Durchfahren Aufmerksamkeit auf die
Praxis lenken.

Selbststandig bedeutet nicht allein

Ist die Entscheidung der Neugriindung
bzw. Praxisiibernahme beschlossene Sa-
che, solltet ihr euch schrittweise und
intensiv mit eurer Projektplanung be-
schaftigen. Dabeiist esnormal, dass die
Menge an administrativen To-do's im
ersten Moment abschreckend wirken

kann. Caroline Grdger kann sich noch
gut an die Zeit kurz vor ihrer Praxis-
tbernahme erinnern: ,Nachdem alle
Vertrdge unterschrieben waren, musste
alles sehr schnell gehen. Vor allem die
Organisation kurz vor dem Start war fiir
mich die groBte Herausforderung."
Daher kann es vor dem Praxisstart
durchaus sinnvoll sein, sich fiir ent-
sprechende Themen professionelle
Unterstlitzung heranzuziehen. Denn
euch bleibt meist nicht unendlich viel
Zeit, euch um alles selbst zu kiimmern
und dabei noch alles gut zu meistern.
SoistexternerRatsinnvoll, umtypische
Fehler zu vermeiden, die auf unzurei-
chende Vorbereitung oder fehlendem
Know-how beruhen. Fiir einen solchen
Rat muss man nicht immer tief in die Ta-
sche greifen: Existenzgriindern stehen
einige Mdglichkeiten der finanziellen
Forderung von Beratungsleistung zur
Seite. Hierzu zahlt beispielsweise die
Bezuschussung der KfW (Kreditanstalt
fiir Wiederaufbau) mit dem Programm
.Griindercoaching Deutschland”. Aus
Mitteln des Europédischen Sozialfonds
werden qualifizierte Beratungsleistun-
gen flir Existenzgriinder bis zu fiinf
Jahre nach der Griindung finanziell ge-
fordert. Als Stichtag der Griindung gilt
das Datum der Niederlassung bzw. der
erstmalige Bezug eines Einkommens
aus selbststandiger Tatigkeit. Als Bera-
ter zuldssig sind fiir das Programm ak-
kreditierte undin der Beraterdatenbank
der KfW gelistete Coaches. Qualifizierte
Beratungsleistungen bewegen sich in
den Themengebieten Personalwesen,
Praxisorganisation, Qualitdtsmanage-
ment oder in der Entwicklung von
Praxisstrategien. Auf das KfW-Griinder-
coaching hat auch Caroline zuriick-
gegriffen und ist dankbar dafiir, dass
es solche Fordermittel fiir Jungunter-
nehmer gibt.

Arbeitet an eurer Selbstdarstellung
Eure Patientensind aus betriebs-

wirtschaftlicher Sicht eure
Kunden - ohne sie lduft die
Praxis nicht. Es ist daher
wichtig, dassihreuch vorab
konkrete Marketingmal3-
nahmen (berlegt, um be-
stehende Patienten zu bin-

den und neue Patienten zu
[©YOU CAN MORE]
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gewinnen. Als sinnvoll erweist es sich,
im Vorfeld mit eurer Bank darauf zu
achten, dass ein entsprechendes Mar-
ketingbudget bei der Finanzierung be-
ricksichtigt wurde. Folgende Kosten-
punkte sollten dabei mit einkalkuliert
werden: Logoentwicklung, Erstellung
der Geschaftsausstattung (Visitenkar-
ten, Terminzettel etc.), Fertigstellung
der Homepage, Durchfiihrung eines
Praxis-Fotoshootings, ggf. Realisie-
rung einer Eréffnungsveranstaltung
etc. Die Neupatientengewinnung ent-
halt viele kostspielige Punkte, daher ist
eure oberste Prioritdt, dassihrjederzeit
wisst, wie viel Budget euch zur Verfii-
gung steht und wie viel bislang ver-
braucht wurde. Ein kleines Marketing-
budget ist in der Anfangszeit keine
Seltenheit und kann doch bei ge-
zieltem Einsatz gute Wirkung zeigen.
Marketing bedeutet nicht, in wildem
Aktionismus kostspielige Anzeigen in
Zeitungen zu schalten und zu hoffen,
dass zufallig ein paar Leser darauf an-
springen, sondern von Beginn an ein
klares Konzept zu haben, mit welchen
Marketing-Puzzleteilen man beispiels-
weise Bestandspatienten binden und
Neupatienten gewinnen mochte. Fir
ein gutes Marketingkonzept sollte man
idealerweise 2-4 Monate Zeit einpla-
nen, da es sich um eine kreative und
sehr individuelle Angelegenheit han-
delt. So ist gewahrleistet, dass man
nicht in Zeitknappheit gerat und Geld
ausdem Fenster wirft, weilmanaufden
letzten Driicker teure MaBnahmen in
die Wege leitet, die im Anschluss nicht
den gewiinschten Erfolg zeigen. Mar-
keting fangt in gewisser Weise schon
bei der Auswahl des Praxisnamens an.
Wahleich meinen eigenen Namen oder
einen Fantasienamen? Da es sich bei
einer zahnarztlichen Tatigkeit um eine
sehr personliche und vertrauensvolle
Ebene zum Patienten handelt, emp-
fiehlt es sich, den Familiennamen mit
einzubinden. Die Verkdrperung und
Personalisierung des Zahnarz-

tes wird generell positiv vom
Patienten aufgenommen.
Daheristeswichtig, dass
ihr in allen Marketing-
maBnahmen Authen-
tizitdt ausstrahlt und
eine personliche An-
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sprache wahlt. Eure Patienten méchten
euch als Persdnlichkeit kennenlernen
und das Gefiihl bekommen, dass ihr
euch geniigend Zeit fiir sie nehmt und
sie sich bei euch wohlfiihlen kénnen.
Nur so kann ein langfristiges Ver-
trauensverhaltnis aufgebaut werden.
Auch Caroline kann von vielen posi-
tiven Reaktionen auf ihren Patien-
tenbrief berichten, den sie bei der
Praxisiibernahme zur personlichen
Vorstellung nutzte: ,Mehrfach wurde
ich von meinen lbernommenen Pa-
tienten auf diesen Brief angesprochen
und merkte dadurch, dass der erste
Grundstein fiir ein Vertrauensverhalt-
nis gelegt war. Besonders wichtig war
mir bei der Erstellung, meine person-
lichen Beweggriinde der Praxisliber-
nahme und der Selbststandigkeit dem
Patienten naherzubringen. Viele Pa-
tienten kamen danach und verein-
barten Termine, um sich selbst ein Bild
tiber den frischen Wind in der Praxis zu
machen.”

Die Wahl des Marketingmediums ist
abhéngig von verschiedenen Faktoren:
Unter anderem vom Standort, der
Zielgruppe und auch dem Marketing-
budget. Es empfiehlt sich immer, einen
Marketingmix zu betreiben und so

durch den koordinierten Einsatz ver-
schiedener Instrumente mdglichst viele
Patienten anzusprechen. Auch sollte
anschlieBend eine Messung der Effek-
tivitat der eingesetzten MaBnahmen
geschehen, um so unndtige Kosten fir
unwirksame Werbung in Zukunft zu
vermeiden.

Seid ihr beispielsweise auf Kinder-
zahnheilkunde spezialisiert, bietet es
sich an, in Eltern-Zeitschriften Wer-
bung zu machen oder Flyer an Orten
zu verteilen, an denen sich Eltern mit
ihren Kindern typischerweise aufhal-
ten. Sprecht mit umliegenden Unter-
nehmen, interdisziplindren Kollegen
etc. und versuchtso, sinnvolle Koopera-
tionen zu kniipfen.

Auch fiir ein schmales Marketingbud-
get gibt es vielfaltige Mdglichkeiten,
sich als Praxis hervorzuheben. Eine
benutzerfreundliche Internetseite, die
dem Patienten die Mdglichkeit gibt,
sich liber das angebotene Leistungs-
spektrum zu informieren und sich einen
authentischen Eindruck der Praxis und
vor allem des Teams zu verschaffen, ist
schon die halbe Miete. In Zeiten des
Web 2.0 ist die Praxishomepage fiir
Neugriinder unverzichtbar, denn eine
fehlende Auffindbarkeit im Internet
wird schon als Mangel empfunden.
Zielistes, beider Eingabe von bestimm-
ten Stichwortern, wie beispielsweise
dem Standort oder zahnmedizinischen
Fachtermini, in den obersten Rangen
bei Google zu erscheinen. In diesem Zu-
sammenhang ist das stark umworbene
Schlagwort ,Suchmaschinenoptimie-
rung" zu nennen.

An entscheidenden Ein-
fluss bei der Wahl des
Zahnarztes haben ein-
schldgige Online-Emp-
fehlungsportale stark an
Relevanz  gewonnen.
Wird ein neuer Zahnarzt
gesucht aufgrund eines
Ortswechsels oder Un-
zufriedenheit mit dem
bisherigen Behandler, ist
die erste Anlaufstelle
fiir den Patienten haufig
ein  Empfehlungsportal
im Internet. Patienten
legen besonders viel
Wertaufdie Empfehlung
anderer, vergleichbar mit dem Prinzip
der Mundpropaganda. Doch auch die-
ses Medium will gepflegt und per-
manent Gberwacht werden. Denn auf
negative Patienteneintrdge sollte man
unmittelbar eingehen, damit die Kritik
nicht kommentarlos zur Schau steht
und ein schlechtes Licht auf die Praxis
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wirft. Handelt es sich um konstruktive
Kritik, sollte man nicht nur darauf
eingehen, sondern auch MaBnahmen
einleiten, die diese Mangel in Zukunft
beseitigen.

Flihrt selbstbewusst und
selbstverantwortlich

Die oberste Devise bei allen Mar-
ketingaktivitaten lautet, dass die
AuBendarstellung immer der Realitat
in der Praxis selbst entsprechen muss.
Daher liegt es in eurer Verantwortung,
dass der Service eurer Praxis eure
Philosophie widerspiegelt. Beliebte
Versprechen von Zahnarztpraxen sind
heutzutage ,bei uns stehen Sie im
Mittelpunkt” oder,die Wellness-Praxis"
- diese Schlagwadrter klingen zunachst
sehr vielversprechend, sollten aber
unbedingt auch gelebt werden. Das
erste, was eure Patienten beim Be-
treten der Praxis wahrnehmen, ist der
Service an eurem Praxisempfang. Dem-
entsprechend muss euer Empfangs-
team hervorragend geschult sein, um
Patienten freundlich zu begriiBen, auf
Belange aufmerksam einzugehen und
sich wahrenddessen nicht anmerken
zu lassen, wenn etwas mehr Arbeit
auf dem Tisch liegt. Ihr seid nun der
Personalverantwortliche und miisst
dafiir sorgen, dass euer Team in den
Bereichen Service und Sachkunde kor-
rekt geschult und die Mitarbeiterzu-
friedenheit gesichert ist. Je motivier-
ter die Mitarbeiter, desto produktiver
ihre Arbeitsweise. Unmotivierte und
vernachldssigte Mitarbeiter konnen
dazu neigen, ihren Frust auf die Pa-
tienten zu Ubertragen und schlechte
Stimmung zu verbreiten. Es ist daher
wichtig, dass ihr euch vorab ein
Flihrungskonzept liberlegt und einen
personlichen Fiihrungsstil entwickelt.
Richtet euer Konzept danach aus, wie
ihr gerne gefiihrt werden wiirdet. Eine
klare Kommunikation gegeniiber den
Mitarbeitern ist duBerst wichtig, denn
keiner kann euch eure Wiinsche von
den Lippen ablesen. Dazu gehért auch,
keine Angst vor Konflikten zu haben
und im Ernstfall auch einmal durch-
greifenzukonnen-die Ausrede ,daslief
aber schon immer so" ist nicht zulassig.
Denkt daran, dass ihr nun Chef seid und
Stellung beziehen miisst. Und vergesst
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dabei auf keinen Fall, dass eure Mit-
arbeiter ein wesentlicher Faktor fir
den Praxiserfolg darstellen und Wert-
schdtzung in der Praxi gelebt werden
sollte.

Es muss nicht immer kompliziert sein:
Samtliche Studien belegen, dass allein
Anerkennung wie Lob, Weiterbildungs-
und -entwicklungsmdglichkeiten so-
wie die Ubertragung von Verantwor-
tung einen groBen Beitrag zur Mit-
arbeiterzufriedenheit und -motivation
leisten. Fiihrt daher regelmaBig Mit-
arbeitergesprache, habt immer ein
offenes Ohr fiir die Wiinsche eures
Teams und iberlegt euch kleine Auf-
merksamkeiten wie einen Betriebsaus-
flug oder kleine Rituale, die das Team
zusammenschweiBen und den Wir-
Gedanken fordern. Uberdies empfiehlt
sich von Beginn an der Aufbau von
klaren Strukturen im Personalwesen.
Flihrt Anreiz- bzw. Bonussysteme ein,
macht euch Gedanken zur Mitarbeiter-
Zeiterfassung sowie zur Einsatzpla-
nung und der Festlegung von Urlaubs-
und Vertretungsregelungen. Ein Orga-
nigramm und Stellenbeschreibungen
kdnnen beispielsweise helfen, Verant-
wortungsbereiche der Mitarbeiter zu
definieren, um Transparenz zu schaffen
und als Team effektiv arbeiten zu kon-
nen.Generellisteswichtig,dassihreure
Praxisstrukturen geradlinig organisiert
- vom Personalwesen bis hin zu den
Behandlungsabldufen sowie dem Pro-
phylaxekonzept miisst ihr Regeln und
Verantwortlichkeiten gemeinsam mit
dem Team verinnerlichen. Der Patient
soll durchweg das gleiche Qualitatsver-
sprechen erhalten, egal von welchem
Mitarbeiter er betreut wird.

Am Anfang kann der Berg an Praxis-
organisation sehr groB3 erscheinen,
doch mit gutem Zeitmanagement und
einer klaren Zielvorstellung kann euer
schrittweises Vorwartskommen gesi-
chert werden. Spater seid ihr dankbar,
dassihranfangssoviel Zeitin Struktur-
aufbau und Praxismanagement inves-
tiert habt und euch unnétigen Arger in
der Zukunft erspart.

Habt Selbstvertrauen und achtet
auf euch selbst

Fiir Existenzgriinder birgt die Zukunft
zunehmend Herausforderungen, da

der Markt fiir Zahnarzte immer dichter
wird und sich viele Kollegen vor allem
in den Ballungszentren niederlassen.
Auch gestaltet sich die Suche nach
qualifiziertem Personal immer schwie-
riger, da der Ausbildungsberuf an
Attraktivitdt verloren hat. Es ist daher
von Vorteil, wenn ihr euch entspre-
chend aus der Masse hervorhebt.
Heutzutage reicht es nicht aus, nur
Behandler zu sein. Ideen und Innova-
tionen sind gefragt - ihr seid schlieB-
lich Unternehmer. Handelt langfristig
und aktiv - wartet nicht darauf, dass
etwas passiert.

Bei der langfristigen Planung gilt es
zu beachten, dass Strukturen und Ab-
ldufe sich der Zukunft anpassen und
mit dem Erfolg wachsen missen. Dazu
gehdrt, dass eure Praxis einem hohen
Patientenzuwachs bzw. einer Expan-
sion gerecht werden kann, ohne an
Service- und Behandlungsqualitdt zu
verlieren. Plant ihr beispielsweise, in
Zukunft einen angestellten Zahnarzt
mit ins Boot zu holen, solltet ihr dies
bereits bei der Anfangsplanung hin-
sichtlich des Personaleinsatzes und
der Raumlichkeiten beriicksichtigen.
.Bei der Entscheidung fiir die Selbst-
standigkeit ist es wichtig, dass ihr
immer auf euch hort", weil3 Caroline
Groger aus eigener Erfahrung. ,Es ist
unerlasslich, dass ihr jederzeit hinter
euren Entscheidungen steht und bei
allem, was ihr tut, authentisch bleibt -
schlieBlich tragtihrdie Verantwortung
flir eure Patienten, Mitarbeiter und die
gesamte Praxis."

Caroline Groger zogert nicht lange
bei der Frage nach dem, was ihr in
aufreibenden Zeiten am meisten Halt
gegeben hat: ihre Familie. Achtet un-
bedingt darauf, dass euer Privatleben
nicht zu kurz kommt und plant feste
Zeiten fiir Urlaub, Freunde und Familie
ein. Insbesondere zu Beginn der Exis-
tenzgriindung neigt man haufig dazu,
sich zu viel vorzunehmen und vergisst
oftmals, dass man auch Zeit fiir sich
braucht. Am Ende soll der Weg in die
Selbststandigkeit nicht nur aus Arbeit
bestehen, sondern vor allem Spaf3 ma-
chen. Unternehmer zu sein bedeutet,
eigene Gedanken verfolgen zu kénnen,
der Kreativitdt freien Lauf zu lassen
und etwas Eigenes auf die Beine zu

[success]

stellen, worauf man spater stolz zu-
riickblicken kann.
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ting und Neupatientengewinnung,
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