M andantenbrief

Zahnar ztpraxis mit Zukunft
Aus politischem Zwang eine wirt-
schaftliche Tugend machen

Situation

In der Presse stehen meist die arzt-
lichen Kooperationsmodelle im
Fokus. Véllig ungeachtet bleibt
dabei die Tatsache, dass jetzt die
Zeit auch fUr die Formierung zahn-
arztlicher Kooperationen und Netz-
werke gekommen ist. Die unter-
schiedlichen Entwicklungen im
Gesundheitsmarkt (Globalisierung,
Gesundheitsreform, zahnmedizi-
nisch- technische Innovationen)
sind soweit gereift, dass deren
Neuerungen von Zahnérzten und
Technikern in effizient gestalteten
Behandlungsabléaufen, kostengiins-
tig und mit groRerer Sicherheit fur
die Patienten, angeboten werden
konnen.

Personliches Ziel definieren

Das gelingt jedoch nur, wenn Sie
als Unternehmer bereit und in der
Lage sind, ein hoheres finanzielles
Risiko zu kalkulieren und einzuge-
hen. Digitale Volumen Tomogra-
phie mit Schnittstelle zur Implan-
tat-Navigation und CAD/CAM —
Technik, sind heute zum gleichen
Preiswie die Ausstattung einer
Einzelpraxis zu haben. Diese Vo-

lumina sind von Einzelpraxen
mit 1.200 Patienten im Ein-
zugsgebiet nicht zu leisten. Wer
dennoch mit den neuesten
Techniken arbeiten und fur sich
werben mochte, muss seine
Verwaltungsarbeit standardisiert
(= digitalisiert) haben und sich
vernetzen wollen. Damit er¢ff-
nen Sie sich neue Spielrdume,
in denen Sie einerseits I hr indi-
viduelles zahnérztliches Wirken
neu entfalten kénnen, um sich
Andererseitsin ein Team mit
detailliert vereinbarter Aufga-
benverteilung zu binden.

Mit der neuen GOZ, die ab dem
01.01.2008 gelten soll (das ge-
naue Datum ist noch immer
nicht bekannt), missen die
Zahnérzte aus betriebswirt-
schaftlicher Sicht ihre Honora-
re fur die Behandlungsleistun-
gen neu Uberarbeiten und kom-
munizieren. Individuell zu kl&
renist die Frage: Was leiste ich
Uber den Rahmen der Basisver-
sicherung (GKV + PKV) hinaus
und wie viel kénnen bzw. wol-
len meine Patienten (GKV-,
Zusatz- Beihilfe- Basis- sowie
rein Privatversicherte) fir meine
Mehrleistung, Uberdurchschnitt-
liche Qualifikation und Erfah-
rung dazubezahlen? Anmer-
kung: Bitterelativieren Se da-

1



bei Ihre Honorare mit den aktuel-
len Honoraren fur zahnmedizni-
sche Leistungen in den europai-
schen Nachbarlandern! (Stichwort:
mobiler Patient)

Vom QM zur Kooperation

Die dazu notwendige kalkulatori-
sche Arbeit, so geben es die refor-
mierten Strukturen im Gesund-
heitsmarkt vor, muss unter Bertick-
sichtigung der Richtlinien fur das
(vertrags-)zahnérztliche Qualitéats-
management durchgefihrt werden.
Dazu sind die praxisspezifischen
Behandlungsablaufe eindeutig zu
definieren, auf den neuesten zahn-
medizinischen Stand (evidenced
based medicine - ebm) zu bringen
und in Form der neuen Geblihren-
ordnungen zu beschreiben.

Aus dieser gesetzlich verfugten
Zusatzaufgabe kdnnen Sie eine
wirtschaftliche Tugend machen.
Sie prifen, ob Sie die Leistungen
far Ihre Patienten (z.B. Diagnostik,
Implantologie, ... bis hin zur Zahn-
technik) sinnvoller und attraktiver
in einer Leistungsgemeinschaft
anbieten kdnnen, um so einen Vor-
teil gegeniiber Ihren Wettbewer-
bern vor Ort aufzubauen. Damit
sind Sie mitten drin, in der strategi-
schen und nicht delegierbaren Ma-
nagementarbeit.

Die heute schon wirkenden und
kunftig noch moglichen Mal3nah-
men zur Effizienzsteigerung der
zahnérztlichen Leistungen (z.B.

systematische PZR, CAD /
CAM) werden den Wettbe-
werbsdruck weiter erhéhen und
dazu fuhren, dass der statistisch
berechenbare Durchschnittspa-
tient im Allgemeinen weniger
Honorarumsatz auslost als fru-
her. Die Konsequenz daraus ist:
Die Praxen werden versuchen
den sinkenden Umsatz durch
den Zuwachs an Patienten zu
kompensieren. In der Vergan-
genheit war die Bedarfzahl mit
1.200 Patienten pro Zahnarzt
beziffert. Aus betriebswirt-
schaftlicher Sicht wird je nach
Praxiskonzept die Patientenbe-
darfszahl deutlich erhéht wer-
den missen, um mit der Praxis
auch weiterhin wirtschaftlich
erfolgreich zu bleiben.

Fazit

Es beginnt eine neue Epoche,
die unterschiedliche Praxiskon-
zepte hervorbringen und alte
ersetzen wird. Gleichzeitig soll-
te die Phase der Kostensenkung
und Organisation der notwendi-
gen Transparenz abgeschlossen
werden kdnnen, damit Sie
rechtzeitig mit dem Eintritt in
die Phase lhres individuell kal-
kulierten Wachstums beginnen
konnen.
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