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Mit Lust statt Frustin die Zukunft blicken

Dank antizyklischer Praxisfiihrung

von Franco Tafuro, Tafuro & Team

HAMBURG - Wihrend die An-
spriiche vieler Patienten an
eine asthetische und preislich
dennoch attraktive Versorgung
zunehmend steigen, sehen sich
viele Zahnérzte mit Leistungs-
budgetierungen konfrontiert,
die eine wirtschaftliche Praxis-
fithrung meist behindern. Die
natiirliche Reaktion heiflit da-
her oftmals Kostenreduktion.
Doch besonders in solchen
konjunkturell eher schwachen
Phasen fiihrt gerade eine anti-
zyklische Geschiftsfithrung
aus der Sackgasse.

Héufiger Praxisalltag

Auf der einen Seite steht der
zunehmende Wunsch vieler Pa-
tienten nach einer hochwertigen
zahnmedizinischen Versorgung.
Aufderanderen Seite die aktuelle
Situation der gesetzlichen Kran-
kenkassen und Privatversiche-
rungen nach der ,,GOZ-Novelle
2009“. Das sind gegensitzliche
Fakten, auf die der ,,Unterneh-
mer und Zahnmediziner® in sei-
nem heutigen Praxisalltag rea-
gieren muss. Lasst er sich auf die
Politik der Versicherungen ein,
so ist er gezwungen, ,,medizini-
sche Kompromisse“ einzugehen.
Die Alternative ist das Angebot
hoherwertigerer Leistungen, die
seinen Idealen einer qualitédtsbhe-
wussten Zahnmedizin entspre-
chen und die vom Patienten —un-
abhingig seiner Versicherungs-
form — bezuschusst werden miis-
sen. In dieser schwierigen Lage
befinden sich zurzeit viele Pra-
xen. Und das, obwohl die Erfah-
rung zeigt, dass nach person-
licher und professioneller Auf-
klarung rund 75 Prozent der
deutschen Patienten bereit sind,
Zuzahlungen zu leisten oder die
Kosten fiir eine hoherwertige
Versorgung selbst zu tragen.

Investition in die Zukunft

Ein Zahnarzt, der sich ent-
schlief3t, seine Praxis als Unterneh-
menundsein Leistungsangebot,,fit
fiir die Zukunft“zu machen bzw. in
seine Praxis zu investieren, sollte
ein Gleichgewicht schaffen zwi-
schen Investitionen, die eine Um-
satzsteigerung bewirken, und sol-
chen, die einer Steigerung der Ser-
viceorientierung und der Patien-
tenzufriedenheit dienen. Nur eine
gelungene und ausgeglichene
Kombination bildet die beste Vo-
raussetzung fiir den Praxiserfolg.
LLast but not least“ sollte sich der
Mediziner auch fragen, wie sehr
diese Investitionen sein Behand-
lungskonzept bereichern bzw.
Mehrwertbehandlungen schaffen,
die letztlich eine Win-Win-Situ-
ation fiir den Patienten und die
Praxis bedeuten. Das Ziel muss fiir
ein ,erfolgreiches Unternehmen®
sein, beide Voraussetzungen effi-
zientmiteinander zu kombinieren.

Umdenken -
eine Herausforderung
Dennoch scheuenviele Zahn-
arzte vor einer Modernisierung
und partiellen Neuaufstellung
zuriick oder zogern die notwendi-
gen Schritte zu gehen, um aus ih-
ren Praxen moderne und zeitge-
méiBe Dienstleistungsunterneh-
men zumachen, in denen der Pa-
tient mit seinen Wiinschen und
Vorstellungen im Mittelpunkt
steht. Eine solche moderne und
zukunftsorientierte Praxis bietet
dem Patienten ein vielseitiges An-
gebot hochwertiger Versorgun-
gen mit verschiedenen Finanzie-
rungsvarianten. Fiir den Zahn-
arzt bedeutet sie gleichermalien
eine addquate Bezahlung fiir
seine erbrachte Leistung.

Aktiv werden mit System
Oft ist es eine Frage des

Tafuro & Team coacht, trainiert
und berdt mithilfe ihrer per-
sonlichen Dentalerfahrungen
(1994 bzw. 1986) aus iiber 1.000
Praxisanalysen und einem
knapp 70-kopfigen Experten-
netzwerk exklusiv Zahnérzte
und deren Teams. Die person-
lichen Schwerpunkte des Exper-
tenteams liegen in der ergebnis-
orientierten Praxisberatung so-
wie dem emotionalen Leis-
tungscoaching. Tafuro & Team

stehtlhnenals PraxisCoach ganz

personlich zur Seite, um

¢ [hre Praxispotenziale zu ana-
lysieren,

e [hr Praxis- und Personlich-
keitsprofil zu schéirfen und
Ihre Kompetenzen zu erwei-
tern,

e mit lhnen Verbesserungsstra-
tegien zu erarbeiten und

evor allem diese dann mit
Ihnen erfolgreich in den Pra-
xisalltag einzubinden.

Selbstverstindnisses und des
Mutes, welchen Weg ein Zahn-
arzt fiir sich und seine Praxis
wahlt. Entscheidet er sich dafiir,
seine Zukunft selbst aktiv zu ge-
stalten und auf aktuelle Markt-
gegebenheiten zu reagieren,
dann ist dies mit Investitionen
unterschiedlichster Art ver-
kniipft. Diese miissen nicht un-
bedingt in der Anschaffung
neuer Sachgiiter bestehen, son-
dern kénnen ebenso gut Investi-
tionen in die eigene Fortbildung
oder in die der Angestellten sein
— oder in die Umgestaltung der
Praxisrdume.

Entscheidend fiir den Erfolg
solcher Maflnahmen ist das sys-
tematische Konzept, in das sie
gebettet sind. Investitionen soll-
ten keine Zufallsprodukte sein.
Daher ist es unerlidsslich, sich
iiber die Ausgangsposition der
eigenen Praxisim Klaren zu sein,
seine Ziele konkret zu benennen
und die Wege dorthin eindeutig
zu bestimmen.

Der individuelle Weg
zum Erfolg

Jede Praxisistindividuell, hat
ihre eigene Geschichte und ihre
spezifische Ausrichtung. Sie hat
Personlichkeit und Profil. Aus
diesem Grund kann auch nur
eine individuelle Strategie zum
gewiinschten Erfolg fiihren.
Diese sollte der eigenen Situa-
tion und den Wiinschen des
Zahnarztes gerecht werden -
also dessen Stirken und bevor-
zugte Fachgebiete der Zahnme-
dizin aufgreifen und reflektie-
ren. Spéatestens an diesem Punkt
stellt sich die Frage nach der Art
der Investitionen, die eine Praxis
tiatigt. Grundsitzlich miissen
diese in Einklang mit den Zielen
stehen, die ein Zahnarzt an-
strebt. Wenn er etwa als zentra-
les Ziel die verbesserte Wirt-
schaftlichkeit seiner Praxis —
konkret gemessen am Ergebnis
vor Steuern — angibt, ist zu tiber-
legen, mit welchen Investitionen
er dieses Ziel erreichen kann.

Deshalb unterscheidet man
grundsétzlich zwei Arten von In-
vestitionen. Zum einen gibt es
Investitionen, deren Wirkung
sich innerhalb kurzer Zeit an-
hand harter Fakten,zum Beispiel

einer unmittelbar zuzuordnen-
den Umsatzsteigerung, erken-
nen ldsst. Diese Investitionen
sind nach auflen hin direkt er-
kennbar und werden vom Pa-
tienten unmittelbar wahrge-
nommen. Als Beispiel dient uns
ein Zahnarzt, der in moderne
(hier CAD/CAM-)Technologie
investieren mochte und sich in
diesem Fall fiir Cerec 3 entschei-
det. So mochte er seinen Patien-
ten eine zeitsparende Losung fiir
dsthetische Vollkeramik bieten
und sich zusétzliche Praxishono-
rare und attraktive bzw. vom Pa-
tienten gern empfohlene Alter-
nativen zur herkommlichen Fiil-
lungstherapie schaffen. Voraus-
setzungen hierfiir sind fundierte
Kenntnisse und praktische
Weiterbildung, um von den heu-
tigen Moglichkeiten dieser oder
dhnlicher CAD/CAM-Technolo-
gien langfristig profitieren zu
konnen.

Auf der anderen Seite kann
ein Zahnarzt zur Erreichung sei-
ner Ziele Investitionen tatigen,
deren Effekt nicht unmittelbar
ablesbar oderzubeweisenist. In-
vestitionen, die sich ,nach in-
nen“ richten, aber dennoch ei-
nen unbestreitbaren Wert fiir die
Entwicklung einer Praxis haben.
Hierzu zdhlen alle flankierenden
MaBnahmen, die im weitesten
Sinne die Philosophie einer Pra-
xis nach aullen kommunizieren.
Erst, wenn eine Praxis von innen
heraus gestirkt, einheitlich auf-
gestellt ist und gemeinsam eine
klare Philosophie verfolgt, kann
man nach aullen modern und
kompetent auftreten und mit ei-
nem eindeutigen Praxisprofil
vom Wunschklientel wahrge-
nommen werden. Ein aktives
»Qualititsmanagement®, ein Pa-
tienteninformationsprogramm,
Weiterbildungen fiir das Be-
handlungsteam und eine leben-
dige interne Kommunikation
konnen diesem Zweck ebenso
dienen wie die notwendige Pra-
xisrenovierung.

Fazit

Die Investitionen, durch die
ein zeitnaher Gewinn erwirt-
schaftet wird, sollten jene Mal3-
nahmen stiitzen, durch die sich
keine unmittelbaren finanziel-
len Auswirkungen ergeben, die

aberzu einer Erhohung der posi-
tiven Patientenorientierung bei-
tragen. Auf diese Weise ist es
moglich, bei der Entwicklung
der eigenen Praxis klug zu kal-
kulieren, die Kosten zu kontrol-
lieren und fiir eine schnelle Ren-
tabilitit zu sorgen. Zu beachten
gilt dabei besonders, dass alle
Kosten (inkl. Einweisungen und
Praxisausfille) in die Rechnung
einflieBen. AuBBerdem empfiehlt
essich, mitdem Steuerberater zu
priifen, welcher Rechnungszins
in ein eventuelles Leasingange-
bot einfliet. Hier verstecken
sich leider héufiger ,indirekte
Provisionen®, die die Investitio-
nen unnoétig verteuern. Oftmals
fallt der Gedanke an Verbesse-
rungen und Modernisierung lei-
der erst kurz vor oder bereits in
einer existenziell bedrohlichen
Zeit, in der man diese MalBnah-
men als ,letzten Strohhalm* er-
achtet. In diesem Denken liegt
der Fehler. Der Anstofl zur Mo-
dernisierung und Investition er-
folgt idealerweise antizyklisch,
sprich in einer wirtschaftlich gu-
ten Situation. Denn dann hat der
Zahnarzt die besten Moglichkei-
ten, bedacht und mit System viel-
versprechende und umfangrei-
che Mallnahmen fiir eine erfolg-
reiche Zukunft seiner Praxis zu
ergreifen und diese Investitio-
nen bedenkenlos tragen zu kon-
nen.

Die Erfolgsformel ist im
Grunde recht einfach: Qualitit
und personliche Zufriedenheit
des Behandlers und des Behand-
lungsteams zahlen sich aus. Also
lohnt sich auch die Investition in
die Erhohung der Zufriedenheit
des Behandlers. Denn gerade in
Zeiten, in denen viele zogern,
kann derjenige schnell zum Ge-
winner werden, der mit Eigen-
motivation und klarem Ziel die
Zukunft seiner Praxis selbst in
die Hinde nimmt.

Eine Checkliste zu diesem Thema
kann bei den Autoren angefordert
werden.
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