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Vorwort

Danke, dass Sie „Unternehmen Zahnarztpraxis“ lesen.
Kümmern Sie sich als Zahnarzt selbst um alle Themen bei der Führung Ihrer Pra-

xis? Brauchen Sie mehr Zeit für fachliche Weiterbildungen, gesetzliche Vorgaben und
Marketingaktivitäten? Wollen Sie mehr Klarheit über die richtige Strategie bei der Wei-
terentwicklung Ihrer Praxis? Wollen Sie wirtschaftlichen Erfolg und gleichzeitig mehr
Zeit für sich selbst und Ihre Familie haben?

Dann haben Sie zum richtigen Buch gegriffen!
Wer nach der Lektüre noch nicht genug hat, kann den eingeschlagenen Weg hier

weitergehen:

www.mydentalbusiness.de

Warum dieses Buch? Der anstehende altersbedingte Austritt der „Babyboomer-
Generation“ aus dem Berufsleben stellt die Zahnheilkunde in diesem Jahrzehnt vor große
Herausforderungen. Nicht nur in Bezug auf die Nachbesetzung von Zahnarztpraxen in
quantitativer Hinsicht. Auch bei der Qualität von zahnärztlichen Leistungen ergeben sich
in Zukunft verstärkt organisatorische und wirtschaftliche Fragestellungen und Herausfor-
derungen. Damit einhergehend befindet sich der Markt der Zahnheilkunde bereits seit
einigen Jahren in einem tiefgreifenden Veränderungsprozess.

In diesem Buch erzählt ein Zahnarzt, wie er die moderne Zahnarztpraxis neu gedacht
hat. Dr. Frank Zastrow ist erfolgreicher Oralchirurg mit über 20 Mitarbeitern im süd-
deutschen Raum. Als Autor und Referent verfügt er mittlerweile über internationales
Renommee. Wir folgen ihm auf seinem Weg von der väterlichen Gemeinschaftspraxis
zur modernen Praxisklinik und erfahren dabei, wie eine neue Generation von Zahnärzten
die Faktoren Zeit, Geld und Leben in einen stimmigen Einklang bringen kann.

Entscheidend dafür sind kluge unternehmerische Strategien, um Freiräume für Außer-
berufliches zu ermöglichen. Wer vom Getriebenen im Hamsterrad zum Gestalter seines
eigenen (Arbeits-)Lebens werden will, kommt an diesem Buch nicht vorbei. Und auch
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VIII Vorwort

wer nicht sofort alles anders machen möchte, findet hier viele nützliche Anregungen.
Schaffen Sie die Basis für wirtschaftlichen Erfolg und Lebensqualität und lernen Sie das
Organisieren, Delegieren, Digitalisieren und Skalieren.

Für alle Zahnärztinnen und Zahnärzte, die eine erfolgreiche Zahnarztpraxis führen oder
gründen möchten.

Im November 2022 Dr. Frank Zastrow
Wolfgang Schmitt
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Über die Autoren

Dr. Frank Zastrow ist Zahnarzt, Fachzahnarzt für Oral-
chirurgie und Inhaber einer zahnärztlichen Praxisklinik im
süddeutschen Raum.

Nach seinem Examen startete er seine oralchirurgi-
sche Weiterbildung an der Abteilung für Mund-Kiefer-
Gesichtschirurgie der Universitätsklinik Heidelberg. Vor sei-
ner Selbständigkeit war er in verschiedenen Praxen und
zuletzt als Oberarzt an einer renommierten Klinik für Implan-
tologie im Sauerland tätig.

Heute ist er international als Referent und Autor zahlrei-
cher Fachbücher in den Bereichen Implantologie und Entre-
preneurship bekannt. Einigen Kollegen wird auch die von
ihm ins Leben gerufene Facebookgruppe „Real Bone Buil-
ders“ ein Begriff sein, in der sich Zahnärzte über komplexe
implantologische Fälle austauschen.

Dr. Frank Zastrow ist außerdem Erfinder und Inhaber meh-
rerer Patente im implantologischen Bereich. 2015 gründete er
seine eigene Medizinproduktefirma sowie die Fortbildungs-
plattform www.mydentalbusiness.de, auf der zahnärztliche
Kollegen in den Bereichen Digitalisierung, Positionierung und
Praxisführung geschult werden.
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XII Über die Autoren

Wolfgang Schmitt ist Rechtsanwalt und Wirtschaftsmedia-
tor mit den Tätigkeitsfeldern Medizinrecht, Gesellschaftsrecht
und Steuerrecht.

Er ist seit 1996 Partner bei VHP Dr. Vogt & Partner
PartG mbB Wirtschaftsprüfer, Steuerberater, Rechtsanwalt
mit Hauptsitz in Mannheim sowie weiteren Standorten in
Frankfurt, Heidelberg, Ludwigsburg und Kaiserslautern. Ein
Beratungsschwerpunkt der Gesellschaft ist die ganzheitliche
Betreuung von Anbietern im Gesundheitsmarkt in rechtlicher,
steuerlicher und betriebswirtschaftlicher Hinsicht.

Der Schwerpunkt seiner Tätigkeit liegt auf der Bera-
tung von Ärzten und Zahnärzten bei ihrer Niederlassung
als Vertragsärzte oder Vertragszahnärzte sowie beim Bei-
tritt von Ärzten oder Zahnärzten zu ärztlichen und zahn-
ärztlichen Berufsausübungsgemeinschaften oder bei deren
Zusammenschluss (Fusion) zu größeren Kooperationen. Auch
bei der Gründung und wirtschaftlichen Entwicklung von
medizinischen und zahnmedizinischen Versorgungszentren
(MVZ und Z-MVZ) berät Wolfgang Schmitt ganzheitlich
unter Berücksichtigung sämtlicher rechtlicher, steuerlicher
und betriebswirtschaftlicher Implikationen.

Darüber hinaus ist er im Zuge von sich auf dem Gesund-
heitsmarkt zunehmend häufiger abbildenden immer größeren
ärztlichen und zahnärztlichen Kooperationen als Mediator im
Bereich des Konfliktmanagements für Ärzte- und Zahnärzte-
gesellschaften tätig. Auf der Internetseite von VHP sind unter
www.vhp.de weitere Informationen zum Thema zu finden.
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