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Erfolgreich grdnden - aber wie’?

Zwei grundliche Eheleute

Seit mehr als 20 Jahren berat Sander Con-
ceptinganz Deutschland Zahnarzte zu die-
ser Frage. In einer losen Artikelserie in der
iNPUT! will ich von unseren Erfahrungen
berichten. Dabei erzédhle ich euch die wah-
ren Geschichten von jungen Existenzgriin-
dern, natiirlich mit gedndertem Namen und
ohne Ortsangabe.

Die beiden Oralchirurgen Mia und Paul
arbeiteten schon eine Weile als Angestellte
in Siidwestdeutschland. Das erste Kind war
geboren, und die Suche nach der geeigneten
Selbststindigkeit begann. Also machten
sich die Eheleute auf die Suche nach einer
passenden Immobilie. Eine Ubernahme kam
flir sie nicht infrage. Sie wollten eine Praxis,
der sie von vornherein den eigenen, unver-
wechselbaren Stempel aufdriicken konnten.

Viele Versuche: Im Lauf der Zeit schauten
sich die beiden viele Immobilien an. Ver-
mieter und Investoren von Gewerbegebau-
den buhlten um die beiden, denn Zahnarzte
sind als Mieter sehr beliebt. Doch das Paar
achtete auf jedes Detail und vor allem da-
rauf, dass sich in den Praxisraumen ihre Vi-
sion —die anspruchsvollste und beste Oral-
chirurgie — verwirklichen liefs.

Mehrmals haben wir uns in der Zeit ge-
troffen, Raume besichtigt, beratschlagt, Al-
ternativen beleuchtet und Rentabilitats-
rechnungen angestellt. Riickblickend muss
ich sagen, dass die beiden vor allem eins
auszeichnete — Geduld.

Der Zuschlag: Schliefflich kam der Anruf,
der uns weiterbrachte: Eine grof’e Flache
oberhalb eines Ladengeschafts am Ortsrand

einer kleinen Gemeinde konnte gemietet
werden. Am Ort und in der Umgebung gab
es ca.30 Zahnarzte, aber weder einen MKG-
noch einen Oralchirurgen. Eine Marktre-
cherche ergab, dass alle befragten Kollegen
gliicklich waren, wenn sich ein Spezialist
im Ort niederlassen wiirde.

Die Flache war zwar sehr grof? und des-
halb nicht sehr glinstig. Aber die Lage an
einem verkehrsreichen Kreisverkehr, der
auch eine Anbindung an ein Einkaufszen-
trum hatte, war marketing- und ver-
kehrsmaf3ig dufderst vorteilhaft.

Natiirlich stimmte auch die
Parkplatzsituation. Mia und
Paul waren tiberzeugt und
unterschrieben den Ver-
trag.
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lich daraufaufmerksam gemacht, dass hier
jetzt eine oralchirurgische Praxis angesie-
delt ist. Das wichtigste waren aber die In-
formationsveranstaltungen fiir die Kolle-
gen, die zusammen mit einem Implantat-
hersteller organisiert wurden.

Hier stimmte der Mix aus Fachinforma-
tion, Wein, Schnittchen und guten Gespra-
chen — und das mehrmals pro Jahr. Dreh-
und Angelpunkt der Positionierung war,
gegeniiber den zuweisenden Kollegen in-
tensiv immer wieder zu kommunizieren,
dass alle Patienten ohne Wenn und Aber
nach dem chirurgischen Behandlungsab-
schnitt zuverldssig wieder zurtickiiberwie-
sen werden.
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gern die passenden Patienten. Und es war
auch klar, dass Mia und Paul nur die Chirur-
gie machen wiirden und keinesfalls die Pro-
thetik. Das Konzept konnte zu 100 Prozent
umgesetzt werden.

Fazit: Geduld ist der beste Berater bei der
Praxissuche.Ich empfehle, solange zu war-
ten, bis die Praxis oder die Immobilie mit
allen Randbedingungen voll und ganz
stimmt, auch wenn es vielleicht sogar zwei
bis drei Jahre dauert. Wenn die richtige Al-
ternative da ist, wirst du es spiiren. Und
wenn du dort fiir dein Konzept brennst, ist
der Erfolg mit deiner Praxisgriindung vor-
programmiert.

Christoph Sander,
Bremerhaven

Guter Umgang mit Patienten

Medizin-und Zahnmedizinstudenten
trainieren am MITZ Carl Gustav Carus Dresden

Am Medizinischen interprofessionellen
Trainingszentrum (MITZ) lernen Dresdner
Studenten, wie sie mit Patienten umgehen
und mitihnen kommunizieren kénnen. Seit
demJahr2008 gibt es die Einrichtung an der
Medizinischen Fakultat Carl Gustav Carus
der TU Dresden. Dort wird ein im nationalen
Vergleich sehr umfangreiches und vielfal-
tiges Programm praxisrelevanter, standar-
disierter Lehreinheiten geboten, die festim
Curriculum verankert sind. Schauspieler
ubernehmen nicht nur die Rolle der Pati-
enten. Sie spielen auch die Pflegekrifte, die
im Klinikalltag eng mit den Arzten zusam-
menarbeiten.

,Durch die Schauspieler wird das Training
einer real wirkenden Arzt-Patienten-Situa-
tion moglich® sagt Dr. Henryk Pich, Leiter
des MITZ. Und die spielt in vielfdltigen
medizinischen Notlagen: Aufregung im
Kreif$saal, die Information des Patienten
uber eine schwere Krankheit oder die pani-
sche Angst vor dem Zahnarzt.

Bereits Medizinstudenten des 2. Semes-
ters absolvieren im Kursus ,Einfihrung in
die klinische Medizin“ erstmals Lehrein-
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heiten im MITZ. Vom 6. bis zum 9. Fachse-
mester werden regelmdfig Trainingsein-
heiten fortgefthrt.

Studenten der Zahnmedizin sind mit aus-
gewahlten Themen im 6., 7. und 10. Fachse-
mester integriert. Pro Semester nehmen bis
Zu 1500 Studenten an den einzelnen
Kursen und Trainings teil. Dafiir
stehen aktuell 65 Schauspie-
ler zur Verfugung, die fur
die einzelnen Lehrinhalte
gebucht werden konnen.
Insgesamt haben bisher
mehr als 17.000 Teilneh-
mer von den Angeboten
im MITZ profitiert. ,Be-
sonders wichtig ist uns,
dass die Studenten kom-
munikative Fertigkeiten im
Umgang mit den Patienten er-
werben®, sagt Pich. Unter anderem
widmet sich das Wahlpflichtfach , Fehler in
der Medizin“ diesem Anliegen. Dort trainie-
ren die Studenten, wie sie medizinische Feh-
ler gegentiber Patienten und Angehorigen
kommunizieren konnen. ,Wer heute ein
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guter Arzt sein mochte, der beendet seine
Ausbildung nie. Die jungen Menschen wer-
den keinen Abschluss mehr in der Tasche
haben, wie das Generationen vorihnen hat-
ten. Sie mussen sich die Fahigkeit antrainie-
ren, ein Leben lang Wissen zu erwerben®, er-
ganzt Prof. Dr. Heinz Reichmann, De-
kan der Medizinischen Fakultat.
Genau dieser moderne An-
satz wird an der Medi-
zinischen Fakultdt Carl
Gustav Carus der TU
Dresden mit dem MITZ
verfolgt. ,Das ist unsere
Plattform, um neue Lehr-
inhalte zu entwickeln
und Studenten aufihr Be-
rufsleben optimal vorzube-
reiten. Ob es darum geht, ei-
ne Geburt zu bewaltigen, Feh-
ler zu analysieren oder lebensbe-
drohliche Diagnosen empathisch zu erkla-
ren, es sind die ganz praktischen Fertig-
keiten, die wir Studenten an die Hand geben
konnen. Wiahrend des Studiums oder der
Facharztausbildung.
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Fir die Angebote arbeitet das MITZ auch
mit der Pflegedirektion sowie dem Quali-
tats-und Medizinischen Risikomanagement
am Uniklinikum zusammen. ,Die Arbeit in
interprofessionellen Teams hat sich in den
vergangenen Jahren mit groem Erfolg in
der Krankenversorgung etabliert®, sagt Prof.
Dr. Michael Albrecht, Medizinischer Vor-
stand. , Dieser Ansatz kommt unseren Pati-
enten unmittelbar zugute, denn oftmals ist
es so, dass auch der Arzt vom Know-how der
Krankenpflege profitiert und umgekehrt —
auch deshalb ist das gemeinsame Arbeiten
auf Augenhohe ein Lehrinhalt, der zukinf-
tige Generationen in der Krankenversor-
gung maf3geblich pragen soll.“ , Interprofes-
sionalitdt und die Zusammenarbeit auf Au-
genhohe werden immer wichtiger bei der
modernen Patientenversorgung”, sagt Jana
Luntz, Pflegedirektorin im Universitatsklini-
kum Dresden. ,Bereits wahrend der Ausbil-
dung der angehenden Mediziner und Pflege-
krafte sollen diese das neue Verstdndnis der
Pflege und ein partnerschaftliches Miteinan-
der der Berufsgruppen lernen. Dazu tragt
das Training im MITZ entscheidend bei.”
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