FURDIE PRAXIS e kfo.info 2.2014

EXISTENZGRUNDUNG
NACH PLAN

Warum mit einem guten Konzept der Weg in die Selbstandigkeit gelingt
und welche Schritte zu gehen sind

Es ist nicht unbedingt leicht, die
richtige Praxis zu finden. Auch
Dr. Ina Scharenberg aus Essen
hat diese Erfahrung gemacht, bis
sie im Herbst 2013 endlich eine
passende Ubernahmepraxis im
hohen Norden ausfindig machen
konnte. Dass die Arbeit dann aber
erst richtig anféangt, hat auch Ina
schnell gesehen — und verstanden,
dass alle Unwégbarkeiten viel ein-
facher mit Plan zu 16sen sind.

Nachdem der Business-Plan ge-
schrieben, die Bankfinanzierung
durchgewunken und die Unter-
schrift unter den Kaufvertrag ge-
setzt waren, ging es fiir Ina an die
Feinarbeit: Sie musste die iber-
nommene Praxis aufihre Anforde-
rungen und ihr Behandlungskon-
zept hin umstellen. Hierzu gehorte
es auch, sowohl die Patienten als
auch die Uberweiserpraxen iiber
den Wechsel zu informieren und
von Beginn an fiir sich zu gewin-
nen.

Zur eigentlichen Praxisphilo-
sophie und zum Behandlungs-
konzept hatte sich Ina schon im
Vorfeld, bei der Erstellung ihres
Business-Plans, reichlich Gedan-
ken gemacht. Sie musste Fragen
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Bis Dr. Ina Scharenberg hier in ihrer eige-
nen Praxis stand, war es ein langer Weg.
Business-Plan, Corporate Identity und Netz-
werkpflege sind nur einige der Meilensteine
zum Erfolg.

der Praxispositionierung, der Ziel-
gruppenansprache und der Uber-
weisergewinnung kldren - und
durch einen entsprechenden Mar-
ketingplan belegen. Ein solcher
Plan ist gerade zu Beginn aller
Aktivitdten eine gute Moglichkeit,
um die offenen ,To Dos“ im Auge
behalten und nach Prioritét sortie-
ren zu konnen. Auch gelingt es so,
zeitliche Deadlines rechtzeitig zu
erkennen und vor allem ruhiger zu
schlafen. Sinnvoll ist es, in diesem
Plan die Kosten fiir die einzelnen
Malnahmen festzuhalten, um den
Uberblick iiber sein Budget stets
zu bewahren.

Inas erster Schritt gemdR ihres
Handlungsplans war das Finden
einer Wort-Bild-Marke, denn die
Corporate Identity (CI) der bishe-
rigen Praxis war nicht klar genug
abgegrenzt. Ein neuer Aullenauf-
tritt musste also her, um sich vom
Altbekannten zu differenzieren.

Die gdngigen Zahn- oder Bracket-
abbildungen waren Ina nicht
wandlungsfdhig genug - sie wollte
ein tierisches Logo. Und so war
das Maskottchen ihrer eigenen
Praxis schnell gefunden: ein Gelb-
haubenkakadu. Er soll die Praxis
positionieren, vom Wettbewerb
abgrenzen und leicht zu erinnern
sein. Gerade hier ist ein Tierlogo
abstrakten Logos weit iiberlegen:
Ein Tier als Logo wirkt freundlich,
spricht sowohl Kinder wie auch Er-
wachsene an und hat zudem einen
hohen Wiedererkennungswert.

Gesehen werden

Nachdem das Logo graphisch
umgesetzt und die passende Ty-
pografie sowie der Praxisname
festgelegt waren, ging es an die
Fertigstellung der Geschiftsaus-
stattung. Als Basic-Geschéfts-
ausstattung, die in ihrer neuen CI

kfo.info 2.2014 e FUR DIE PRAXIS

gestaltet sein sollte, kalkulierte
Ina: Visitenkarten, Terminzettel,
Privatrezepte, Kurznotizkarten
fiir Uberweiser, Anamnesebégen,
Umschldge, Patientenmappen und
Geschiftspapier. Gerade letzte-
res war besonders wichtig, da Ina
ohne neues Briefpapier das Pati-
enteninformationsschreiben nicht
erstellen konnte. Somit war in der
gestalterischen Umsetzung und
dem Druck Eile geboten. Ebenfalls
mussten die Praxisschilder in der
neuen Optik entworfen, produziert
und moglichst zeitnah nach Uber-
nahme getauscht werden. Das
Farbkonzept wurde auf das Logo
abgestimmt und sollte auch in der
angepassten Inneneinrichtung der
Praxis wiederzufinden sein. Der
Plansahzudem direkt nach der Um-
gestaltung der Rdumlichkeiten ein
Fotoshooting vor, um dem gesam-
ten Konzept ein Gesicht zu geben:
Am Shootingtag sollte ausreichend
Bildmaterial zusammenkommen,
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um damit die Gibrigen Werbemittel
wie Praxis-Flyer, Zeitungsanzei-
gen, Praxiser6ffnungseinladungen
und die Website zu gestalten. So
entstand eine professionelle und
ganzheitliche Aufendarstellung,
die den bestehenden wie poten-
tiellen Neupatienten zeigen soll,
dass ein frischer Wind in der bis-
herigen Praxis weht.

Netzwerkpflege

Als nédchstes musste Ina das be-
sagte Willkommensschreiben
erstellen und sich bei den Be-
standspatienten vorstellen. Da der
erste Eindruck immer entschei-
dend fiir die Meinungsbildung
ist, legte sie besonderen Wert auf
eine professionelle Umsetzung:
Sie bezog sich auf das zuvor von
den Praxisabgebern versendete
Ubergabeschreiben und hiel die
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Patienten noch einmal in ihrem
Namen willkommen. Generell ist
ein solcher Brief der Praxisabgeber
wiinschenswert, da er die Uber-
gabe reibungslos und in Einklang
darstellt. Man sollte jedoch immer
die Moglichkeit haben, auf den In-
halt entsprechend Einfluss neh-
men zu kénnen. Ina belegte ihre
kieferorthopddische Erfahrung,
stellte ihre berufliche Laufbahn
und Behandlungsphilosophie dar
und gab dem Brief eine person-
liche Note, indem sie auch etwas
zu sich selbst — und nicht nur zu
ihrem Berufsleben - schrieb. Den
Brief iibersendete sie an den ge-
samten Patientenstamm, und er
sollte schon kurze Zeit nach Ver-
sand seine Wirkung zeigen, indem
sich das Bestellbuch schnell fiillte.

Doch es galt nicht nur den beste-
henden Patientenstamm zu iiber-
zeugen, sondern auch die bishe-

Dr. Ina Scharenberg hat mit einem detail-
genauen Konzept die Klippen der Selb-
standigkeit umschifft. Der Kakadu ist das
Markenzeichen ihrer Praxis.

rigen Uberweiserpraxen und gar
weitere Praxen dazu zu gewinnen.
So ging Ina mit System vor und
vereinbarte mit allen bekannten
und potentiellen Uberweisern
personliche Kennenlerntermine.
Ein vorab entwickelter Gespréachs-
leitfaden half ihr dabei, die Ge-
sprdache mit System zu fithren und
ihre Stirken und Alleinstellungs-
merkmale herauszustellen. Die
Zuweiserstruktur betrachtete sie
zudem interdisziplindr und sprach
auch bei HNO- und Kinderédrzten
sowie bei Physiotherapeuten, Os-
teopathen und vor allem Logopi-
den vor.

Die regelmédQige Pflege dieser
Kontakte ist entscheidend fiir den
Erfolg einer kieferorthopadischen
Praxis und sollte immer wieder
durch Besuche und gezielte Veran-
staltungen bedacht werden. Wich-
tig war Ina zudem, ihr Netzwerk
nicht nur im Patienten- und Kol-
legenkreis auf- und auszubauen,
sondern sich auch im 6ffentlichen
Leben fest einzubringen.

Vom Behandler
zum Manager

Parallel zur Umsetzung des Mar-
ketingkonzepts hielten auch Per-
sonal- und Strukturthemen Ina
auf Trab - denn jetzt war sie plotz-
lich Chefin und hatte Personalver-
antwortung zu iibernehmen. Sie
musste das Praxisteam auf ihren
Behandlungsstil hin einarbeiten,
Prozesse reorganisieren und ver-
altete Strukturen {iiberholen. Zu-
dem durchleuchtete sie das Hygi-
ene- und Qualitdtsmanagement
und fiihrte nicht vorhandene Ar-
beitsabldufe zeitnah ein. Mit die-
sen Baustellen hatte Ina schon alle
Hinde voll zu tun, wire da nicht
noch die Personalfiihrung selbst.

Gerade die Mitarbeiter wollte Ina
unbedingt in den Entwicklungs-
prozess mit einbeziehen. Sie sind
ein wesentlicher Faktor zum ge-
samten Praxiserfolg, daher ist ein
optimales Zusammenspiel des
Teams sehr wichtig. Nur wenn es
gelingt, die Mitarbeiter von der ei-
genen Praxisphilosophie zu tiber-
zeugen, ja gar mitzureillen, geht
der Plan auf und der Transport
von der Idee in den Arbeitsalltag
gliickt.

Organisatorisch bedeutet dies
eine gezielte Aufgabenverteilung
und eine klare Vergabe von Ver-
antwortlichkeiten von Beginn an,
um Motivation und Engagement
der Mitarbeiter zu steigern. Ina
lieB Platz im Bestellbuch fiir regel-
millige Team-Meetings und mor-
gendliche Besprechungen mit den
Mitarbeitern — denn Neues muss
Raum geschaffen bekommen. Zu-
dem empfand sie es als besonders
wichtig, die Mitarbeiter im Um-
gang mit den Patienten fordern
und schulen zu lassen. Der Erst-
kontakt am Telefon sollte ebenso
perfekt und serviceorientiert sein
wie der Empfang des Patienten
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in der Praxis selbst. Eines ist klar,
eine gelungene Aullendarstellung
alleine reicht nicht aus. Es gilt,
diese auch gelebt in die Praxis zu
tibersetzen und dem Patienten
somit ein professionelles Gesamt-
konzept zu bieten.

Ein Abenteuer ist die Selbstdndig-
keit in der eigenen Praxis in jedem
Fall, doch mit Hilfe eines guten
Konzepts lassen sich die Risiken
iiberschaubar halten und der Er-
folg wird planbar. Dr. Ina Scha-
renberg hat beispielhaft gezeigt,
dass man eben diesen einen Plan
braucht - und auch noch die Diszi-
plin, ihn gekonnt umzusetzen. e

sene KfW-Grinderberaterin und Generalsekretarin
des BAZA (Bundesverband der zahnmedizinischen Alumni in Deutsch-

land e.V.).

Als Granderin und Geschaftsfuhrerin des Unternehmens m2c | medical
concepts & consulting berat sie Existenzgrinder wie etablierte Praxen
in den Bereichen Marketing und Neupatientengewinnung, Personalma-
nagement sowie Strukturaufbau und Praxisorganisation.
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