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Erfolgreich grdnden - aber wie’”?

Der unternehmerische Alexander

Seit mehr als zwanzig Jahren beraten wir
Zahnirzte in ganz Deutschland zu dieser
Frage. Ich erzahle euch hier wahre Geschich-
ten von jungen Existenzgriindern, natiirlich
mit geandertem Namen und ohne Ortsan-
gabe.

Alexander wandte sich an uns, weil er von
Kommilitonen gehort hatte, dass wir gern
und gut Existenzgriinder beraten. Alexan-
der befand sich a
zusammen mit
seiner Schwes-
ter, die ein Jahr
spater mit dem
Studium fertig
werden sollte,
im Ubernahme-
prozess der Pra-
Xis seines Vaters.
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Die Praxisliegtim landlichen Raum in der
Nihe einer Grof3stadt mit einer halben Mil-
lion Einwohner.

Zielformulierung: In Alexander konnten wir
den Idealtyp des zahnarztlichen Unterneh-
mers ausmachen. Er ist sehr selbstbewusst
und willensstark. Er hat Spaf? an der Zahn-
medizin und am Umgang mit Menschen.
Und er ist fest entschlossen, die Praxis zum
Erfolg zu fuhren. Dartiber hinaus ist Alexan-
der bereit, sich Rat einzuholen, genau zu-
zuhoren, zu reflektieren und auf der Basis
seiner rationalen Bewertung Entscheidun-
gen zu treffen.

So war das Ziel schnell formuliert. Wir
erstellten den Finanzplan der Praxis ge-
meinsam, machten Vorschlige flr geeigne-
te Marketingaktivitdten, berieten ihn beim
Design der Website und programmierten

sie schlief8lich. Im Zuge der Beratung
konnten wir Alexander klarmachen,

dass eine gut gemachte Website
Basis des gesamten Marketings ist.

So kurz wie moéglich - so lang

! wie nétig: Die konomische Be-
1 ratung von Zahnarztpraxen so-
wie die Umsetzung eines Marke-
tingkonzepts sind keine einseiti-

~ genAufgaben des Beraters. Zahn-

. arztliche Beratung ist hochst in-
dividuell, weil der Zahnarzt nur

bei Wahrung seiner Authentizitat
nachhaltig erfolgreich sein kann.
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1x1 der Geldanlage

Gute Vorsatze nicht aufschieben

Silvester naht und damit die Zeit der guten
Vorsatze flirs neue Jahr. Mehr Sport treiben?
Geslnder leben? Am besten fangt man jetzt
schon mit der Liste an und denkt dabei auch
an die Geldanlage. Denn wie bei der Ge-
sundheit gilt zum Beispiel bei der Vorsorge:
je friher, desto besser.

Wer nicht vorsorgt, dem droht im Ruhe-
stand eine Versorgungsliicke. Eine Beispiel-
rechnung: Ein 1990 Geborener, ledig, hat
2017 seinen ersten Job angetreten, verdient
60.000 Euro im Jahr und wird mit 67 in
Rente gehen. Nach heutiger Kaufkraft kann
der Ruhestindler dann mit einer monatli-
chen Nettorente von rund 1.373 Euro rech-
nen. Das entspricht etwa 60 Prozent seines
voraussichtlichen letzten Nettolohns in Ho-
he von 2.283 Euro.
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ApoBank-Expertin Inga Krzeczkowska,
Abteilungsleiterin Analytics & Enginee-
ring, gibt in der INPUT! regelmaRig
Tipps zur Geldanlage.

Selbst wenn man berticksichtigt, dass
man im Ruhestand weniger benétigt und
vielleicht mit 80 Prozent des Nettolohns
auskommt, also im Beispiel mit 1.827 Euro,
fehlen noch 454 Euro—jeden Monat. Schlau
also, wer schon jetzt die Vorsorge auf die
Liste der guten Vorsétze schreibt. Denn je
friither man damit beginnt, desto weniger
belastet sie. Auch dazu ein Beispiel: Legt
man die durchschnittliche Lebenserwar-
tung der 1990 geborenen Manner von 77
Jahren zugrunde, musste man beim Ren-
teneintritt ein Kapital von rund 54.000
Euro angespart haben, um monatlich tiber
454 Euro zusatzliche Rente verfiigen zu
konnen. Wer heute einen Fonds-Sparver-
tragabschlie3t (auf einen Mischfonds, Lauf-
zeit 39 Jahre, angenommener Wertzuwachs
3,5 Prozent im Jahr, Ausgabeaufschlag
3 Prozent), erreicht das Ziel mit einer mo-
natlichen Sparrate von nur 57 Euro: Mit 67
Jahren verfiigt der Sparer dann iber rund
54.600 Euro.

Mit dem Sparen ist es natiirlich wie mit
einer Diat: Wer sich zu viel vornimmt,
bricht das Vorhaben schnell wieder ab.
Man kann aber mit einem kleinen Spar-
vertrag etwa uber 50 Euro starten und
spater aufstocken, wenn auch der Ver-
dienst steigt. Wichtig ist es, iberhaupt mal
anzufangen. In diesem Sinne: Ein gutes
neues Jahr!

Und die muss zundchst herausgearbeitet
werden. Das geht nur gemeinsam. Es waren
also Abstimmungsgesprache erforderlich,
diein der Regel telefonisch erledigt wurden.
Und hier zeigte sich wieder der unterneh-
merische Ansatz von Alexander: Wenn wir
um 14 Uhr zum Telefonieren verabredet wa-
ren, fand das Telefongesprach auch ab 14 Uhr
statt und dauerte so kurz wie moglich und
so lange wie notig. Er hat seine Praxisorga-
nisation voll im Griff. Kein Patient muss dort
lange warten, obwohl die Praxis voll ist.

Vertrauen: Wir schlugen Alexander iber die
oben genannten Mafinahmen hinaus vor,
ein Marketingcontrolling aufzubauen. Nur
wenn die relevanten Daten erfasst, aufberei-
tet, analysiert und in die Zukunftsplanung
integriert werden, kann in der Praxis ein
wirksames und effizientes — heif3t kosten-
gunstiges — Marketing betrieben werden. Al-
exander wusste nicht viel iber Marketing,
hatte aber Vertrauen in uns und befolgte un-
sere Vorschlage in aller Professionalitét.
Nach wenigen Monaten war es so weit,
dass wir Alexander, dann zusammen mit
seiner Schwester, marketingmafig allein las-
sen konnten. Zwar fertigten wir fir die Pra-
xis hin und wieder einige Anzeigen, und wir
anderten auch mal ein paar Kleinigkeiten
aufder Website, aber mehr war einfach nicht
notig. Alexander war dufierst erfolgreich.

Ein frohliches Wiedersehen: Nach ein paar
Jahren sollten wir etwas umfangreichere

mm Der Autor aasssssss

Foto: Sander

Christoph Sander hat International
Business studiert und ist Praxisberater
far Marketing und Griindung bei
Sander Concept.

Mehr unter www.sander-concept.de
und sander.christoph@sander-concept.de

Anderungen auf der Website vornehmen.
Dazu brauchten wir Daten. Wir fragten also
in der Praxis an —und bekamen sofort alles
Notige. Daher bedankten wir uns bewun-
dernd, weil das leider nicht selbstverstand-
lich ist. Alexander antwortete: ,Wieso, Sie
haben mir das damals doch gesagt, dass ich
das so machen soll. Das erschien mirlogisch,
und deshalb machen wir es seitdem so, ist
doch klar.”

Wir hitten es ahnen konnen — Alexander
ist eben ein richtiger Unternehmerzahn-
arzt.

Christoph Sander, Berlin
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