M andantenbrief

Warum sind erfolgreiche Zahnér z-
teso erfolgreich? (Tell 1)

10 Erfolgsfaktoren fur die Zahnarzt-
praxis im Uberblick

Die Ausgangssituation

Es ist schon erstaunlich: Die Praxen 1
und 2 liegen zwei Kilometer voneinander
entfernt, beide Zahnérzte sind seit ca. 15
Jahren niedergelassen, beide sind Mitte
vierzig, beide beschéftigen als Inhaber
von Einzelpraxen funf Mitarbeiterinnen,
die Praxisraumlichkeiten sind nahezu
identisch, und doch: Sowohl im ,,gefuhl-
ten“ als auch im ,,6konomischen Praxis-
erfolg trennen die beiden Welten.

Kein anderes Bild bei zwel Existenz-
grandern im 3. Jahr der Selbstandigkeit:
Wahrend Zahnarzt 1 seine Praxiskonten
nicht unerheblich in Anspruch genom-
men hat und Uber Kostensenkungen
nachdenkt, erzielt Zahnarzt 2 bereits
einen Praxisgewinn von deutlich jenseits
der T€ 250 — und hat weitere Investitio-
nen eingeleitet. Zusatzinformation: Die
Startbedingungen fir Zahnarzt 2 waren
deutlich schwieriger.

Sie glauben, dass in den Erfolgspraxen
deutlich mehr und unter erheblichen
Druck gearbeitet wird? Weit gefehlt —
der ,,geflihlte Stress” ist in den anderen
Praxen um ein Vielfaches héher.

Es liegt nahe, dass die Ursachen weniger
bei der gesamtwirtschaftlichen Entwick-
lung (,,die Patienten haben kein Geld*)
oder politischen/ rechtlichen Verénde
rungen (aktuell: GOZ/HOZ-Diskussion)
zu suchen sind. Um esim Bild einer

Segelregatta zu beschreiben: Die Witte-
rungsbedingungen gelten fur ale, der Wind
weht aus der gleichen Richtung, die Schiffe
segeln sogar in einer Bootsklasse. Warum
sind die Praxen mit einem so unterschiedli-
chen Tempo unterwegs? Warum weichen
die Kurse derart voneinander ab?

Die Analyse

Die Firma dent-vision® hat sich in einer
auf vier Jahre angelegten Studie in mehr
als 500 Zahnarztpraxen mit der Schiiissel-
frage ,,warum sind erfolgreiche Zahnérzte
so efolgreich?® beschaftigt. Das Funda-
ment der Untersuchung bilden ausschlief3-
lich hard facts — Daten des Steuerberaters,
Informationen aus der Praxissoftware, Un-
terlagen aus dem privaten Finanzbereich.
Nur so war es moglich, ein umfassendes
und ganzheitliches Bild zu erhalten — und
Erfolgsfaktoren messbar zu machen.

Wasist Praxiserfolg?

,Ich habe Freude an der Ausiibung meines
Berufes, meine Mitarbeiter und Patienten
kommen gern in meine Praxis. Ich verfiige
Uber ein gutes Einkommen, bin existenziell
gesichert, die Praxis steht wirtschaftlich
auf gesunden FiRen und den Verénderun-
gen im Gesundheitswesen sehe ich gelas-
sen entgegen. Zudem bleibt mir ausrei-
chend Zeit fur meine Privatsphére und
Praxisprobleme nehme ich nicht mit nach
Hause“ - so oder dhnlich definieren erfolg-
reiche Zahnérzte Praxiserfolg.

Das Zauberwort dieser Definition ist Ba-
lance — das ausgewogene und entspannte
Verhdltnis zwischen Praxis & Privat, Pati-
enten & Mitarbeitern, Geld & Zeit.



Die Erfolgsfaktoren

Der Erfolgsfaktor 1 — Die 6konomi-
sche Gesundheit!

Hier liegt definitiv die Basis fir Praxiser-
folg — ohne finanzielle Ressourcen keine
zukunftsorientierten Investitionen, kein
modernes Behandlungs- und Therapie-
spektrum, kein hochqualifiziertes Team,
keine Ricklagen fur wirtschaftlich
schlechtere  Jahre,  keine  Banken-
Unabhangigkeit — und auch kein vorzei-
tiger Ruhestand. Anders ausgedriickt —
okonomischer Erfolg ist nicht alles —
aber ohne gesunde Finanzen ist alles
nichts.

Erfolgreichen Zahnédrzten gelingt das
Kunststiick, im Spannungsfeld zwischen
Ethik & Monetik den richtigen Weg zu
finden. Auf der einen Seite keine Uber-
zogenen Honorarforderungen, die die
Patienten langfristig abschrecken, auf der
anderen Seite aber auch keine Dumping-
Angebote, die die Existenz der Praxis
langfristig geféhrden.

Erfolgreiche Zahnérzte wissen dariiber
hinaus, dass ihre wirtschaftliche Gesund-
heit auf zwei Sdulen steht: Praxisfinan-
zen plus private Finanzen! Es ist schon
verbliffend, wie viele Fehler im privaten
Finanzbereich gemacht werden — mit
erheblichen Auswirkungen auf die Pra-
xishandlungsféhigkeit. Besonders nega-
tiv falt hier die Kombination Versiche-
rungsbeitrage/Praxisfinanzierung  (Til-
gungsersatzinstrumente) auf. Im Rahmen
der Studie haben wir in nahezu 1/3 der
untersuchten Praxen festgestellt, dass nur
fur das (falsche) Kreditkonzept mehr als
T€ 75 p.a. Praxisgewinn abfliefen, um
die Finanzierung zu bedienen. Wie viele
Monate pro Jahr muss ein Zahnarzt dafur
arbeiten? Wir empfehlen hier dringend,

sich professiondll und unabhéngig beglei-
ten zu lassen — dies liegt eindeutig in der
Kernkompetenz  ihres  Steuerberaters.
Grundsétzlich lasst sich aus den Erkennt-
nissen der Studie sagen, dass T€ 150 p.a
Praxisgewinn (Einkommen aus der Praxis
pro Praxisinhaber)  angestrebt werden
missen, um zum einen den Liquiditétsan-
forderungen gerecht zu werden und zum
anderen die langfristige Lebensplanung
(gdf. vorzeitiger Ruhe-
stand/Bankenunabhangigkeit) zu erreichen.
Die Praxisgewinne von ©6konomischen
erfolgreichen Zahnarzten beginnen im Ub-
rigen bei T€ 250 p.a Sie wissen dartiber
hinaus, dass die Wirtschaftlichkeit der
Praxis heute ein bestimmender Faktor bei
der Berechnung des Praxiswertes ist — sie
schlagen sozusagen zwel Fliegen mit einer
Klappe: komfortable Liquiditat plus Ver-
mogenszuwachs durch Praxis-Rentabilitét.

Der Erfolgsfaktor 2 — Der Faktor Zeit!

Es ist ein Maéarchen, dass efolgreiche
Zahnérzte ihren Erfolg Uber ,,mehr Arbeit*
ereichen — ganz im Gegenteil. Wiederum
geht es hier um Balance: Erfolgreiche
Zahnérzte beherrschen die Disziplin ,,Pra-
xis-Effizienz* (Resultat vs. Zeit) perfekt.
Sie schaffen es, das ,,magische Viereck*
Umsatz — Kosten — Gewinn — Zeit in &n
optimales Verhdltnis zu bringen. Sie sehen
ihre Kernkompetenz in ,,bohren, bohren,
bohren®. Sie delegieren auf das Praxisteam,
ohne dies als Kompetenzverlust zu sehen —
sie delegieren auf Externe, ohne dies als
l&stige Kosten zu empfinden. Sie sind in
erster Linie Zahnarzt und wissen, dass die
Praxissieals Umsatzsaule Nr. 1 unbedingt
benétigt und fir die unternehmerischen
Aufgaben sehr wenig Zeit ist — insofern
bastdn sie nicht monatelang selbst am
Internetauftritt, sie beschéftigen sich a
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bends nicht mit Excel-Tabelen, sie ent-
wickeln keine QM-Checklisten. Sie ha-
ben erkannt, dass Delegation und Out-
sourcing die Praxis-Effizienz fulminant
erhéhen.

Daten/Zeitfaktoren pro Jahr: Die Ge
samtarbeitszeit bei erfolgreichen Zahn-
arzten ist < als 2.000 Stunden — die Be-
handlungszeit ist < als 1.500 Stunden —
die Urlaubswochen sind > als 6 Wochen
— die wirtschaftliche Unabhéngigkeit ist
spatestens mit dem 60. Lebensjahr er-
reicht.

Der Erfolgsfaktor 3 — Das Praxisteam!

Keine erfolgreiche Praxis ohne ein er-
folgreiches Praxisteam — die Erfolgsfak-
toren sind u.a. Alterstruktur, Qualifikati-
onsstruktur, Aufgabenstruktur und Ge-
haltsstruktur des Teams. Risikofaktor:
Die Fluktuationsquote! Erfolgreiche
Zahnérzte haben ihr Team so aufgestdlt,
dass eine Praxismanagerin Fuhrungsauf-
gaben Ubernehmen kann, dass eine Den-
talberaterin  Patientengespréche  fihrt,
dass eine Abrechnungsspezialistin die
Honorarchancen optimal nutzt — und dass
auch das Praxisteam zum wirtschaftli-
chen Erfolg nennenswert beitragt (Pro-
phylaxe, Praxislabor, angestellter Zahn-
arzt, Assistenzzahnarzt sind hier die Ub-
lichen Handlungsalternativen).

Ein Erfolgsfaktor der Prioritdt 1 kommt
der Kommunikation mit dem Team zu —
erfolgreichen Zahnarzten muss man nicht
sagen, dass regelmalige Teambespre-
chungen Pflichtprogramm sind — wabei
es nicht auf Anzahl und Lénge, sondern
vielmehr auf Substanz und Effizienz
ankommt.

Wirtschaftliche Datern/K ennzahlen: Mit 1
Euro Personalkosten sollten in einer er-

folgreichen Einzelpraxis > 4 Euro Umsatz
ezielt werden — in einer Gemeinschafts-
praxiss. > 5 Euro - e€ne Top-
Prophylaxekraft erzielt das 4fache Honorar
im Verhdltnis zum Gehalt — der Praxis-
Chef sollte mehr als 75 Stunden pro Jahr in
Team- und Personalgespréache investieren.
Ubrigens: Erfolgspraxen beteiligen ihr
Team am Praxiserfolg.

Der Konigsweg ist hier ein wirtschaftlich
intdligentes Vergitungssystem, das nicht
mehr auf Welhnachts- und Urlaubsgeld-
zahlungen, sondern auf ziel- und leistungs-
orientierten Faktoren beruht.

Der Erfolgsfaktor 4: Das Behandlungs-
und T her apiespektrum!

Ob Spezialisierung oder Generalisierung —
ob High Tec oder konventionell — die Stu-
die zeigt eindeutig: Praxiserfolg ist immer
maoglich. Betriebswirtschaftlich betrachtet
ist alles eine Frage der Kalkulation — und
im Praxisalltag ist alles eine Frage der
Kommunikation.

Oder warum schaffen es erfolgreiche Pra-
xen, im Bereich der Fillungstherapie in 9
von 10 Fallen mit ihren Patienten Mehr-
kosten zu vereinbaren? Dieser Wert kor-
respondiert in nahezu allen Fallen mit der
Kostenposition ,,Aus- und Fortbildung“ —
keine fachliche, sondern Kommunikations-
ausbildung.

Investition ist die Ursache — und Umsatz
die Wirkung, erfolgreiche Zahnérzte ken-
nen diesen Zusammenhang ganz genau.
Aufféllig sind bei Erfolgspraxen dariiber
hinaus hohe Investitionen im Bereich der
Diagnostik — héufig in Kombination mit
High Tec in Behandlung & Therapie
(CAD/CAM-Systeme seien hier exempla-
risch genannt).



Der Erfolgsfaktor 5: Die Patienten!

Ohne Patienten keine Praxis — aber wel-
che Patienten? 80% der befragten Zahn-
arzte antworteten auf die Frage ,,Wer ist
ihr idealer Patient?* mit: Der Kassenpa-
tient mit hoher Selbstzahlerbereitschaft.
Alle wollen ihn — nur wenige bekommen
ihn, und das sind definitiv die Erfolgs-
praxen.

Ein Ubereinstimmendes Merkmal dieser
Praxen ist, dass das gesamte Praxisteam
genau weil3, wer der Wunschpatient ist —
und wer nicht. Darliber hinaus kann das
efolgreiche Team auch ,,Nein sagen®,
denn Patienten, die Uber die Mal3en Ner-
ven, Zeit und Geldbeute der Praxis
strapazieren, geféhrden langfristig die
Praxis-Existenz — es fehlen die Ressour-
cen fur die wirklich interessanten Patien-
ten.

Das erfolgreiche Team ,,sieht (auch) mit
den Augen des Patienten — 6konomi-
sche Risikopraxen schauen nahezu im-
mer nur aus der fachlich/medizinischen
Perspektive. Beispiel Laser: Bei viden
Zahnérzten kritisch, viele Patienten fin-
den ,,schmerzlog/schmerzarm klasse.
Beispiel Cerec: Bel vieden Zahnérzten
Uberhaupt kein Thema, fir manche Pati-
enten sind ,,eine Sitzung, kein Abdruck*
echte Argumente.

Jede Praxis benétigt eine bestimmte An-
zahl der richtigen Neupatienten (theore-
tisch sind irgendwann alle Stammpatien-
ten ,,versorgt®). Alle Erfolgspraxen erzie-
len hier exzellente Werte. Die Ursache
dafur sind weniger enorme Marketing-
saufwendungen (Homepage und Praxis-
broschire unterstellen wir einmal als
,hasics*). Viedmehr wirkt das Praxisteam
in Verbindung mit der Qualitét des Leis-
tungsspektrums geradezu ,,als Magnet*.
Es sind die ,,weichen Faktoren™ (Sympa-

thie, Service, Zuverlassigkeit etc.), die zum
Erfolg fihren — und zu einer hohen Selbst-
zahlerbereitschaft (oder werden wir as
Kassenpatient mit hoher Selbstzahlerbe-
reitschaft geboren?).

Zur Messbarkeit des Erfolgsfaktors Patien-
ten wurden u.a. mit folgenden Kennzahlen
gearbeitet: Anzahl, Struktur und Trend der
Neupatienten, Quote Prophylaxepatien-
ten/Gesamtpatienten, Altersstrukturen der
Patienten, Abgrenzung Gesamtpatien-
ten/aktive Patienten, Patienten pro Tag,
Umsatz/K osten pro Patient.

Ende Teil 1 - Fortsetzung im nachsten
Mandantenbrief
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