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Balance halten
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Mehr denn je missen Arzte heutzutage die Balance halten — zwischen der Notwendigkeit, ihre
Praxis wirtschaftlich zu fihren und ihrer medizinischen Berufung. Vielfaltige MaBnahmen kénnen
dazu beitragen, diese Gratwanderung zwischen Unternehmertum und Berufsethik zu meistern.

Ohne medizinische Kompetenz
kann keine Praxis langfristig
Erfolg haben, das ist klar. Und
eine fundierte, umfassende Aus-
bildung ist das Standbein jeder
beruflichen Existenz. Doch an-
gesichts des rasanten medizini-
schen Fortschritts ist eine konti-
nuierliche fachliche Fortbildung
genauso essentiell fur die Wei-
terentwicklung einer Praxis. Da-
bei sollte sich nicht nur der Arzt
allein, sondern das gesamte Pra-
xisteam regelmaBig fortbilden
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und moderne Behandlungskon-
zepte wie Materialien kennen,
um so die Sicherheit in Diagno-
se und Therapie garantieren zu
kénnen.

Fortbildung kostet nicht nur
Kurs- und eventuell Reisekosten,
sondern vor allem auch wertvolle
Behandlungszeit. Dies muss ein-
geplant und kalkuliert werden.
Strategisch sinnvoll ist es, sich
gezielt entsprechend der Praxis-
ausrichtung und der Behand-

lungsphilosophie in einzelnen
Bereichen intensiv fortzubilden
und hierfir einen Fortbildungs-
plan aufzustellen, statt viele ver-
schiedene Bereiche nur ein we-
nig zu streifen.

Betriebswirtschaftliche
Aspekte

Betriebswirtschaftliche Angele-
genheiten und das Controlling
Uber die finanzielle Situation der
Praxis werden gern an Steuer-
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berater delegiert. Dieses Delegieren kann sich als kritisch
erweisen, denn ein Arzt als Mediziner und Unternehmer|
muss sich auch in den finanziellen Notwendigkeiten aus-
kennen. Um erfolgreich praktizieren zu kénnen, muss
der Ablauf einer Arztpraxis unbedingt effizient und wirt-
schaftlich gestaltet werden — und dies sollte sich ausrich-
ten an den beruflichen wie auch an den privaten Zielen
des Arztes.

Dafur muss der notwendige Stundensatz bekannt sein,
mit dem erst einmal die Kosten pro Stunde gedeckt sind.
Notwendig ist auch eine Ausgabentransparenz. Wie lie-
gen die Kosten im Vergleich? Wo gibt es Einsparungspo-
tentiale? Auch der Zielumsatz ist zu definieren: Was muss
der Arzt mit seiner Praxis verdienen? Ist das Terminsys-
tem Uberhaupt darauf ausgerichtet? Gibt es fir das Team
eine zumindest partielle Transparenz?

In Schwierigkeiten kommen Arzte meist aufgrund von
Liquiditatsproblemen. Es ist deshalb wichtig, sich frih-
zeitig die folgenden Fragen zu stellen: Wie gestaltet sich
die Liquiditat der Praxis? Wann fallen die Steuern an?
Was besagt die Vorausberechnung - sind bereits Riickla-
gen fur die erwartete Steuernachzahlung zu bilden? Wie
setzt sich die Privatentnahme zusammen? Und die kriti-
sche Frage: Ist diese bereits verdient?

Klare Ziele setzen

Klare Ziele sind wesentlich, wenngleich diese nicht vom
Himmel fallen. Arzte sollten mit sich ,in Klausur” gehen
und sich fragen, wie zufrieden sie sind. Beruflich genau-
so wie privat. Was mdchte man wann erreichen? Welche
Voraussetzungen sind dafur gegeben, welche Kompe-
tenzen fehlen eventuell noch? Wer kann dabei Unter-
stitzung bieten? Private und berufliche Koordinaten
festzulegen kann dabei helfen, ans Ziel zu gelangen.

Interne Organisation

Arzte missen selbstredend Uber die interne Organisation
in ihrem Unternehmen Bescheid wissen. Dazu sollten sie
sich Uber die verschiedenen Ablaufe und deren Vor- und
Nachteile bewusst werden, denn oft bekommen sie ledig-
lich die ,Spitze des Eisbergs” zu sehen. Wie schnell gerat
eine stringente Praxisorganisation in ein diffuses Etwas
— kein Wunder bei den sich haufenden Vorschriften, Re-
geln und der wachsenden Komplexitat. Diese Probleme
werden meist in den Bereichen Terminmanagement,
Materialbestellung oder auch Hygiene splrbar. Die Ursa-
chen finden sich oft in nicht optimalen Arbeitsablaufen
und mangelndem Mitdenken der Teammitarbeiter.




Kommunikation ist
besonders wichtig

Zwar kann der Patient die Qua-
litdt einer Behandlung kaum be-
urteilen. Dennoch wird er sich
voraussichtlich bewusst oder
unbewusst Kriterien suchen, die
auf Kompetenz und Vertrauens-
wardigkeit schlieBen lassen. Hier
werden jene Verhaltensmuster
und Werte wichtig, die im direk-
ten Kontakt mit dem Patienten
vom Arzt und dessen Team ver-
mittelt werden. Dabei sind fol-
gende Faktoren in der Kommu-
nikation besonders wichtig:

e Terminmanagement: Nicht
ohne Grund wird das Telefon
als ,Visitenkarte einer Praxis”
bezeichnet, denn es spielt in
der direkten Patientenkom-
munikation eine wesentliche
Rolle. Es gilt die Faustregel:
Der erste Eindruck zahlt.
Welchen Eindruck vermittelt
die Praxis nach auBen? Ist
ein freundliches Lacheln fur
den Patienten spurbar? Wird
ein klares Terminkonzept
prasentiert? Wie |6sungsori-
entiert wird auf Patienten-
wilinsche eingegangen ohne
das Terminsystem aufzuwei-
chen? Und wie wird die Pra-
xis die attraktiven und von
daher kostbaren Friih- oder
Abendtermine vermitteln?

e Patientenberatung: Arzte
muUssen ihre Patienten pro-
fessionell aufklaren kénnen,
denn die modernen und vom
Patienten gewilinschten The-
rapiekonzepte verlangen
von den Patienten haufig
Eigeninvestitionen. Auch die
langfristige finanzielle Ab-
sicherung des Behandlers ist
zu bericksichtigen, was ohne
Zuzahlerleistungen oft nicht
mehr méglich ist. Notwendig
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hierfur ist die Entwicklung
eines professionellen Bera-
tungskonzepts, das am Ende
zwei Gewinner ermdglicht —
den Patienten und die Praxis.

Beratungsgesprach: Zu Be-
ginn eines Beratungsge-
sprachs sollte darauf geach-
tet werden, den Patienten
mit Namen persénlich an-
zusprechen, ihn gegebe-
nenfalls aus der Wartezone
abzuholen und eine gleiche
Sitzhéhe einzunehmen, so
dass das Gesprach ,auf glei-
cher Ebene” stattfindet. Fur
die Gesprachsfihrung emp-
fiehlt sich, jedem Patienten
anfangs die wesentlichen
W-Fragen zu stellen, um
moglichst viel Uber seine Be-
schwerden oder Winsche zu
erfahren. Was ist ihm persén-
lich wichtig? Wovor hat er
vielleicht auch Angst?

Uben sollte der Arzt auch,
den Patienten den Preis sei-
ner Versorgung klar und
mit festem Blick zu nennen.
Denn dies fallt Medizinern
oft schwer. Dabei kann fol-
gendes Vorgehen angewen-
det werden: Erstens das zu-
sammengefasste Nennen
der Leistungen, zweitens
das Nennen des Preises und
drittens die Vorteile und der
Nutzen fir den Patienten.

Finanzberatung teil-delegie-
ren: Denkbar ist auch, dass
sich der Arzt bei der Patien-
tenaufklarung auf die medi-
zinischen Aspekte konzen-
triert und den finanziellen
Beratungspart teilweise an
sein Team delegiert. Dies des-
halb, weil es von Patienten
manches Mal als angenehmer
beschrieben wird, vom Praxis-
team beraten zu werden, da

hier keine finanziellen Inter-
essen unterstellt werden. Zu-
dem sind die Patienten dem
Team gegeniber haufig auch
mutiger hinsichtlich von Ver-
standnisfragen.

e Beratungs-Coaching: Die Ba-
sis fur erfolgreiche Beratun-
gen liegt ganz wesentlich
auch in der optimalen Vorbe-
reitung. Hierzu zahlt etwa,
genitgend Beratungszeit ein-
zuplanen. Aber auch ein ein-
heitliches Beratungskonzept
und ein in der Gesprachs-
fuhrung professionelles Be-
ratungsgesprach gehodren
dazu. Gegebenenfalls kann
der Arzt als gutes Beispiel vo-
rangehen und sich selbst von
Profis darin coachen lassen.
Im Anschluss wird dann auch
das Team im Fihren von pro-
fessionellen  Beratungsge-
sprachen trainiert.

Personalfiihrung

Der Arzt als Unternehmer und
Mediziner sollte sich bewusst die
Zeit nehmen, seine Strategie und
Ziele gegenuber seinem Team
klar zu kommunizieren. Wichtig
ist dabei, dass das Team einen
eigenen Nutzen in den Zielen
erkennt. Denn einen wichtigen
Baustein zum Gesamterfolg der
Praxis stellt das aktive Einbezie-
hen des Teams in die Ziel-Umset-
zung dar. Hierbei gilt es sowohl
Meinungen als auch Ideen der
Mitarbeiter zu bertcksichtigen.

* RegelmaBige Teambespre-
chungen: Der Arzt definiert
gemeinsam mit dem Team
die Ziele bis zum ndachsten
Termin - und kontrolliert
deren Umsetzung anhand
eines Protokolls zu Beginn
des ndchsten Meetings.
Auch kann es sinnvoll sein,



taglich eine kurze Morgen-
besprechung mit dem Team
durchzufthren. So koénnen
Behandlungen optimal vor-
bereitet und Unwagbarkei-
ten aus dem Weg geraumt
werden.

¢ Controlling: Besonders effek-
tiv ist es, wenn der Arzt seine
Ziele regelmaBig Uberpruft,
auch um zu sehen, wie rea-
listisch sie waren. Die Uber-
prtfungen kénnen auch ge-
nutzt werden, um das Team
far erreichte Ziele zu loben
oder zu mehr Einsatz anzu-
spornen, wenn sie noch nicht
erreicht wurden.

e Strategieplanung: Wird die
Praxis in Form einer Gemein-
schaftspraxis gefihrt, so
empfiehlt sich zur besseren
Abstimmung, mindestens ei-
nen festen Strategietag pro
Jahr - und dies moglichst
auB3erhalb der Praxis — einzu-
planen. Dabei sollten ein Re-
simee aus dem abgeschlos-
senen Geschaftsjahr gezogen
und die Erkenntnisse umge-
hend in die Planung des neu-
en einbezogen werden.

e Feste Biirotage: Sie dienen
der Kontrolle der eigenen
Vorgaben sowie derjenigen
des Teams und sichern die
Umsetzung. Werden die Ar-
beitsablaufe und Ziele opti-
mal umgesetzt? Wie ist die
Stimmung im Team? Wo sieht
der ,Unternehmer” noch
Verbesserungspotential?

¢ Personalgesprache: Der Arzt

PRAXIS-MANAGEMENT [ 27

sollte es sich zudem als Ziel
setzen, sein Team besser
kennen zu lernen. Auf per-
sonlicher Ebene empfehlen
sich neben gemeinsamen
Team-Veranstaltungen min-
destens einmal pro Jahr au-
Berhalb der Praxiszeit auch
regelmaBige Personalent-
wicklungsgesprache. Das
Festlegen gemeinsamer Stel-
lenbeschreibungen, in de-
nen die persénlichen Quali-
fikationen und die Ziele des
einzelnen Mitarbeiters be-
racksichtigt werden, schaf-
fen zusatzlich Vertrauen,
Loyalitat und Zufriedenheit.
Uberprifen sollte die Fiih-
rungskraft zudem auch, ob
die Aufgaben gerecht ver-
teilt sind.

Prasentation

Angesichts der Vielfaltigkeit der
medizinischen Angebote von Mit-
bewerbern und Kollegen kann
es von Vorteil sein, eine eigene
Unternehmensidentitat (,,Cor-
porate Identity”) zu entwickeln
und ein klares Profil der Praxis
nach auBen zu vermitteln. Dies
kann mittels visueller Elemente
wie einem eigenen Logo auf den
Kommunikationsmitteln (Briefe,
Visitenkarten oder Recall-Ter-
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minzettel) dargestellt werden.
So kann die Wirkung nach auBen
gezielt gesteuert werden. Auch
Patienteninformationen oder ein
aktueller Internetauftritt kbnnen
geeignete Mittel der AuBBendar-
stellung sein.

Agieren statt reagieren

Zugegeben: Diese Optionen sind
vielfaltig und kdnnen unter-
schiedlich gehandhabt werden.
Wesentlich ist jedoch, dass sich
der Arzt als Unternehmer da-
mit aktiv auseinandersetzt, sie
analysiert und versteht, damit
er agieren kann, statt reagieren
zu mussen. Nur so kann sich der
Mediziner dann auch voll auf sei-
ne Therapien und Behandlungen
konzentrieren.

Korrespondenzadresse:

Dorte Kruse, Franco Tafuro
Tafuro & Team

Grelckstr. 36

22529 Hamburg

Tel. 040 /76 97 39 67
info@tafuro-und-team.de
www.tafuro-und-team.de

Die Autoren sind Unternehmens-
coaches und Praxisberater.
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